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راهنمای قیمتگذاری محصولات آموزشی
موضـوع قیمتگـذاری محصـولات آمـوزشی یکـ از چـالشرانگزترن و درعنحـال
حیـاتیترن جنبههـای کسـبوکارهای آمـوزش آنلاـن اسـت. بسـیاری از مـدرسان و
سازندگان دوره، یا از ترس ازدستدادن مشتری قیمتهای بسیار پایینی تعن کرده و

یا بدون استراژی مشخص، صرفا به قیمت رقبا نگاه مکنند.
در ان مقاله نشان خواهیم داد چطور متوانید با درک عمقتر از ارزش کارتان و
بهکارگری استراژیهای هوشمندانه، نهتنها قیمتهای بالاتری رای دورههای خود
تعن کنید؛ بلکه مشتریان متعهدتر و بیشتری نز جذب نمایید. ان یک پارادوکس
بهنظر مرسد؛ اما راز آن در تغر نگرش از «فروش اطلاعات» به «ارائه تحول» نهفته

است.

 

معمای قیمتگذاری محصولات آموزشی در دنیای آموزش
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آنلان
شما ساعتها، روزها و شاید ماهها زمان صرف کردهاید تا دانش و تجربه ارزشمند
خود را در قالب یک دوره آموزشی جامع و کارردی گردآوری کنید. محتوای عال تولید
کردهاید، ویدوها را ضبط کردهاید، تمرنها و مناع تکمیل را آماده کردهاید. حالا به

لحظه حساس قیمتگذاری رسیدهاید. سوالات زیادی ذهن شما را درگر مکند:

چقدر باید رای ان دوره قیمت تعن کنم؟

اگر قیمت را بالا بگذارم، آیا کسی آن را مخرد؟

آیا هتر نیست با قیمت پان شروع کنم تا مشتری جذب شود؟

قیمت رقبای من چقدر است؟ آیا باید کمتر از آنها قیمتگذاری کنم؟

ان دغدغهها کاملا طبیع هستند؛ اما حقیقت ان است که قیمتگذاری صرفا یک
عـدد نیسـت؛ بلکـه بازتـای از ارزش درک شـده دوره شمـا، اعتمـادبهنفس نسـبت بـه
محتوایتـان و جایگـاهی اسـت کـه مخواهیـد در بـازار داشتـه باشیـد. قیمتگـذاری
اشتباه متواند تمام زحمات شما را هدر دهد؛ درحالکه یک استراژی قیمتگذاری

هوشمندانه متواند کسبوکار آموزشی شما را به سطح بالاتری ارقا دهد.

 

چرا قیمتگذاری پانتر، لزوما به مشتری بیشتر منجر
نمشود؟

بسیاری به اشتباه تصور مکنند قیمت پانتر، جذابیت بیشتری رای مشتری دارد.
در رخ بازارها شاید اینطور باشد؛ اما در دنیای آموزش آنلان، قیمت پان متواند

سیگنالهای منف ارسال کند:

کاهش ارزش درک شده: قیمت خیل پان ممکن است ان تصور را ایجاد کند
که محتوای دوره سطح ،یکیفیت یا ناقص است. مشتریان جدی که دنبال
نتاج واقع هستند، اغلب حاضرند رای کیفیت و تحول هزینه بیشتری ردازند.
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جذب مشتریان نامناسب: قیمت پان ممکن است افرادی را جذب کند که
تعهد کمتری به یادگری دارند، انتظار پشتیبانی بیشازحد داشته و یا دنبال
راهحلهای سرع و سطح هستند. ان افراد کمتر احتمال دارد دوره را به اتمام

رسانند یا نتاج مطلوب کسب کنند؛ که در نهایت به اعتبار شما آسیب مزند.

پایدار نودن کسبوکار: قیمتگذاری پان، حاشیه سودتان را کاهش مدهد
و توانای شما رای سرمایهگذاری مجدد در هود دوره، بازاریای و ارائه پشتیبانی

باکیفیت را محدود مکند.

رقابت در «کف قیمت»: رقابت صرفا سر قیمت، شما را وارد یک بازی فرسایشی
مکند؛ زرا همیشه کسی پیدا مشود که قیمت پانتری ارائه دهد و ان

استراژی بلندمدت نیست.

 

راز اصل: حرکت از قیمتگذاری مبتنی ر رقبا به قیمتگذاری
(Value-Based Pricing) ر ارزش مبتنی

ـن قیمتهـای بـالاتر و جـذب مشتریـان بیشتـر، در درک و ارائـه ارزش واقعـراز تع
دورهتان نهفته است. بهجای اینکه رسید «هزینه تولید ان دوره چقدر ود؟» یا

«رقبا چقدر قیمت گذاشتهاند؟»، باید رسید:

ان دوره چه مشکل از مخاطب من حل مکند؟

دانشجوی من پس از گذراندن ان دوره به چه تحول یا نتیجهای دست پیدا
مکند؟

ان تحول از نظر مال، زمانی، شغل، آرامش ذهنی و… چقدر رای او ارزش دارد؟

قیمتگذاری مبتنی ر ارزش یعنی قیمت دوره را ر اساس نتیجه و تحول که رای
دانشجو ایجاد مکند، تعن مکنید؛ نه ر اساس مزان محتوا، تعداد ساعت

ویدو، تعداد صفحات جزوه و یا هزینه تولید.
چگونه ارزش دوره خود را کشف و تعریف کنیم؟
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مخاطب ایدهآل را عمیقا بشناسید
زرگترن چالشها، دردها و نیازهای آنها چیست؟

اهداف، آرزوها و خواستههای آنها چیست؟
درحالحاضر در چه نقطهای هستند (نقطه A) و مخواهند به کجا رسند (نقطه B)؟

رای رسیدن به نقطه B حاضرند چه هزینهای (زمان، انرژی، ول) ردازند؟

تحول کلیدی دوره خود را مشخص کنید

دوره شما دقیقا چگونه مخاطب را از نقطه A به نقطه B مرساند؟

چه مهارت مشخص یاد مگرند؟

چه مشکل را حل مکنند؟ چه فرصتی بهدست مآورند؟

ان تحول باید واضح، تاحدامکان قالاندازهگری و بسیار مطلوب رای مخاطب
هدف باشد؛ مثلا بهجای گفتن «دوره آموزش فتوشاپ»، بگویید «دورهای که به فریلنسرها کمک مکند با تسلط ر

فتوشاپ، درآمدهای طراح خود را در عرض ۳ ماه دورار کنند».

ارزش ان تحول را در صورت امکان کمسازی کنید

ارزش مال: آیا دوره به افزایش درآمد، کاهش هزینه، پیداکردن شغل هتر، یا
شروع یک کسبوکار جدید کمک مکند؟ چقدر؟

ارزش زمانی: آیا دوره باعث صرفهجوی قالتوجه در زمان مشود؟ چقدر؟

ارزش مهارتی یا شغل: آیا منجر به ارقای شغل، کسب یک مهارت رقاضا یا
افزایش اعتبار حرفهای مشود؟

ارزش احساسی و روانی: آیا به کاهش استرس، افزایش اعتمادبهنفس، هود
روابط یا دستیای به آرامش کمک مکند؟ (ان موارد سخت، اما ارزشمند

هستند).

تحقق کنید

با مخاطبان هدف مصاحبه کنید. از آنها رسید رای حل مشکل یا رسیدن به
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هدفشان حاضرند چقدر هزینه کنند.

نظرسنج رگزار کنید.

نتاج و داستانهای موفقیت دانشجویان قبل (یا مشتریان خدمات مشابه) را
ررسی کنید. انها هترن گواه ارزش کار شما هستند.

عملکرد دورههای رقیب را نهتنها از لحاظ قیمت؛ بلکه از نظر نتاج و موفقیت
دانشجویانشان تحلل کنید.

 

استراژیهای کلیدی رای تعن قیمت بالاتر و جذب مشتری
بیشتر

حالا که ارزش دوره خود را درک کردهاید؛ چگونه آن را بهگونهای قیمتگذاری و ارائه
کنید که هم قیمت بالاتری داشته باشد و هم جذابیت بیشتری رای مشتریان ایدهآل

ایجاد کند؟

(Strong Value Proposition) ارائه ارزش پیشنهادی قدرتمند

نهتنها روی وژگهای دوره یعنی تعداد دروس و ساعت آموزش؛ بلکه ر تمام
محتوای بازاریای یعنی صفحه فرود، ایملها، وبینارها و شبکههای اجتماع و

تحول و نتاج آنها تمرکز کنید.

داستان بگویید. نشان دهید چگونه افراد دیگر با گذراندن دوره شما به نتاج
دلخواه رسیدهاند.

به مخاطب دقیقا بگویید سرمایهگذاری روی دوره شما چگونه زندگ یا کسبوکار
او را هود مبخشد.

(Premium Positioning) ژهایجاد جایگاه و

خودتان و دورهتان را بهعنوان یک راهحل باکیفیت و تخصص معرف کنید؛ نه
.یک گزینه ارزان و عموم
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روی تخصص منحصربهفرد، تجربه عمل و نتاج اثباتشدهتان تاکید کنید.

از طراح بصری حرفهای رای وبسایت، صفحه دوره و محتوای آموزشی استفاده
کنید. کیفیت ظاهری ر ارزش درک شده تاثر مگذارد.

محتوای رایگان ارزشمند مانند مقاله، وبینار یا کتاب الکترونیک تولید کنید تا
تخصص خود را به نمایش گذاشته و اعتماد ایجاد کنید.

(Social Proof) استفاده هوشمندانه از اثبات اجتماع

نظرات ویدوی یا متنی از رضایت دانشجویان را بهطور رجسته نمایش دهید.

Case) دقق از موفقیت دانشجویان تهیه کنید که  Studies) مطالعات موردی
نشاندهنده تحول آنها (از نقطه A به B) باشد.

تعـداد دانشجویـان ثبتنـام (در صـورت بـالاودن) یـا لوگـوی شرکتهـای کـه
کارمندانشان در دوره شما شرکت کردهاند را ذکر کنید.

هر گونه قدرنامه، جازه یا وشش رسانهای مرتبط را به نمایش بگذارید.

ارائه ونوسها و ارزش افزوده معنادار

بهجـای تخفیـف دادن روی قیمـت اصـل، ارزش بسـته پیشنهـادی را بـا افـزودن
ونوسهای مرتبط و ارزشمند بالا رید.

رسش و پاسخ زنده، دسترسی به یک جامعه خصوص ونوسها: جلسات مثال
(انجمن، گروه تلگرام)، قالبهای آماده، چکلیستها، کتاب کار، یک مینی دوره

مکمل، مشاوره کوتاه فردی.

ارزش ریال یا دلاری هر ونوس را مشخص کنید تا ارزش کل بسته پیشنهادی رای
مشتری ملموستر شود.

(Tiered Pricing) قیمتگذاری پلکانی

بهجای یک قیمت واحد، چند سطح قیمتی مثلا پایه، استاندارد یا وژه(VIP) با
امکانات و سطوح پشتیبانی متفاوت ارائه دهید.
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سطح پایه متواند دسترسی به محتوای اصل دوره باشد.

سطوح بالاتر متوانند شامل ونوسها، پشتیبانی بیشتر، جلسات کوچینگ یا
دسترسی طولانیتر باشند.

Anchoring ژی به مشتریان حق انتخاب داده و مانند اثر لنگر انداختن یان استراا
Effect عمــل مکنــد. در اــن روش قیمــت ســطح بــالاتر (کــه مخواهیــد بیشتــر
بفروشید) در مقایسه با سطح پایه، ضمن اینکه نیازهای طیف وسعتری از مخاطبان

را وشش مدهد، منطقتر نز بهنظر مرسد.

ارائه گارانتی بازگشت وجه (با شرایط مشخص)

یک گارانتی قوی (رای مثال ۳۰ روزه بدون سوال یا مشروط به انجام تمرنها)
ریسک خرید را رای مشتری بهشدت کاهش مدهد و نشاندهنده اعتماد شما به

دورهتان است.

اگر به ارزش و تحول که ایجاد مکنید اطمینان دارید، از ارائه گارانتی نترسید. تعداد
افرادی که سواستفاده مکنند معمولا بسیار کم است و اعتمادی که ایجاد مکنید،

فروش شما را افزایش مدهد.

(Scarcity & Urgency) ی و فوریتاستفاده محدود از کمیا
ان تکنیکها باید بادقت و بهصورت واقع استفاده شوند.

کمیای: محدودکردن تعداد ثبتنام هر دوره و ارائه ونوسهای وژه فقط رای
تعداد محدودی از ثبتنامکنندگان اولیه.

فوریت: ارائه تخفیف یا ونوسهای خاص رای مدتزمان محدود (مثلا در زمان
راهاندازی دوره یا کمنهای خاص).

هشدار: استفاده بیشازحد یا غرواقع از ان تکنیکها متواند به اعتبار شما
آسیب زند.
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بازاریای و متن فروش (Copywriting) متمرکز ر تحول

زبان شما در صفحه فروش، ایملها و تبلیغات باید مسقیما با دردها و آرزوهای
مخاطب صحبت کند و نشان دهد دوره ل رسیدن به نتاج دلخواه است.

(Call  to رای اقدام از کلمات قدرتمند، داستانهای احساسی و فراخوانی روشن
(Action استفاده کنید.
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نکاتی درباره روانشناسی قیمتگذاری

(Anchoring Effect) اثر لنگر
اولن قیمتی که مشتری مبیند، بهعنوان نقطه مرجع عمل مکند. ارائه یک بسته
وژه با قیمت بالا در کنار بستههای ارزانتر، متواند باعث شود قیمتهای دیگر

منطقتر به نظر رسند.
Charm): قیمتهای مانند ۹۹ هزار تومان یا  Pricing) ۹ قیمتهای تمام شده با
۱،۹۹۰،۰۰۰ تومان اغلب از نظر روانی ارزانتر از ۱۰۰ هزار تومان یا ۲،۰۰۰،۰۰۰ تومان

درک مشوند؛ هرچند تفاوت ناچز است.
در رخ موارد مثلا رای دورههای بسیار گرانقیمت و ریموم، گاهی قیمتهای رنُد

حس کیفیت بالاتری مدهند.

ارزش درک شده
نحوه ارائه دوره، کیفیت بصری، اثبات اجتماع و زبان بازاریای شما بهاندازه خود

محتوا در تعن ارزش درک شده و توجیه قیمت بالا نقش دارند.

آزمایش و تکرار
قیمتگذاری یک فرایند است، نه یک رویداد

هچ قیمت واحدی رای همیشه هترن نیست. بازار تغر مکند، مخاطبان تکامل
میابند و ارزش دوره شما ممکن است با افزودن محتوا یا گرفتن بازخورد هود یابد.

فعالیتهای پیشنهادی
شروع کنید: ر اساس تحلل ارزش، یک قیمت اولیه تعن کنید.

بازخورد بگرید: از مخاطبان رسید آیا قیمت را منصفانه مدانند؟ آیا حاضر ودند
بیشتر ردازند؟

نتاج را تحلل کنید: نرخ تبدل صفحه فروش، تعداد ثبتنامها و سودآوری را
ررسی کنید.

آزمایش کنید: در کمنهای بعدی یا نسخههای بهروزشده دوره، قیمتهای متفاوت
یا ساختارهای قیمتگذاری پلکانی جدید را امتحان کنید (A/B تست).
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هود مستمر: همواره دنبال راههای رای افزایش ارزش واقع دوره باشید تا بتوانید
قیمت را نز بهطور متناسب افزایش دهید.

 

به ارزش خود ایمان داشته باشید
تعن قیمت بالاتر رای دورههای آموزشی و درعنحال جذب مشتریان بیشتر، یک
ق ارزش و تحولر درک عم ژی آگاهانه مبتنیرویا نیست؛ بلکه نتیجه یک استرا

است که رای مخاطبان ایجاد مکنید.
از قیمتگذاری پان از روی ترس دست ردارید. روی شناخت مخاطب، تعریف دقق
تحول، ساخت جایگاه وژه، ارائه اثبات اجتماع قوی و رقراری ارتباط موثر از طرق

بازاریای متمرکز ر نتیجه، سرمایهگذاری کنید.
وقتی به ارزش واقع کارتان ایمان داشته باشید و بتوانید آن را درست به مخاطبان
ایدهآل خود منقل کنید، نهتنها حاضر به رداخت هزینه بالاتر هستند؛ بلکه به
دانشجویانی متعهدتر، فعالتر و موفقتر نز تبدل مشوند که هترن سفران رند

شما خواهند ود. ارزش تخصص خود را بدانید و قیمتی متناسب با آن تعن کنید.
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