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۷ اشتباه راج در قیمتگذاری محصول که فروش را از
ن مرد

محصول خوب است. تیم فروش تلاش مکند. تبلغ هم مرود. ول فروش نمآید
یا حاشیه سود از ن مرود. در خیل از تیمهای محصول، مشکل از کیفیت نیست؛
قیمتگذاری است. عدد روی رچسب یا صفحه فروش، پیام کیفیت، اعتماد و از 
جایگاه رند را یکجا مفرستد. اگر ان عدد غلط باشد، مشتری یا نمخرد یا با شک

مخرد و سرع مرود.

در ان مطلب، هفت اشتباه راج در قیمتگذاری محصول را مبینید که فروش را
مکشد. تمرکز روی تیم محصول، استارتاپ و کسبوکارهای ارانی است؛ با مثال
تومان و کار عمل کوتاه. رای هر اشتباه مگوییم چیست، چرا فروش را خراب

مکند، و بهجای آن چه کنید.
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۱. قیمتگذاری فقط ر اساس هزینه
خیلهـا هزینـه سـاخت را جمـع مزننـد، درصـد سـود اضـافه مکننـد و تمـام. ـرای
محصول فزیک شاید ساده به نظر رسد؛ رای سرویس و نرمافزار معمولا فاجعه

است. مشتری هزینه تمامشده را نمخرد؛ نتیجهای که مگرد را مخرد.

فرض کنید یک دوره آموزشی آنلان با هزینه محتوا و پشتیبانی حدود ۲ میلون
تومان تمام مشود. اگر فقط ۳۰٪ اضافه کنید، قیمت حدود ۲٫۶ میلون مشود.
ول اگر همان دوره به مدر کمک کند ماهانه ۱۰ میلون تومان فروش بیشتر بسازد،

قیمت ۲٫۶ میلون خیل پان است و رند را هم ارزان نشان مدهد.

بهجای فرمول خشک هزینه، از چند مشتری رسید: «ان محصول چه مسئلهای را
حل مکند و اگر حل نشود چقدر هزینه دارد؟» هزینه را کف نگه دارید؛ قیمتگذاری
را با ارزش نتیجه تنظیم کنید. یک جمله ارزش روی صفحه فروش بنویسید تا تیم

فروش بداند از چه دفاع کند.

 

۲. کی کور قیمت رقبا در قیمتگذاری
باز کردن سایت رقیب و گذاشتن همان عدد، راحت است. ول هزینه، رند، کیفیت
ر قیمت واقعی کور یا کسبوکار را زپشتیبانی و مخاطب مثل رقیب نیست. ک

مرد یا بالاتر از چزی که بازار فعلا مپذرد.

مثال: استارتاپ نرمافزار فروش، رقیب قدیم را مبیند که ماهانه ۹۹۰ هزار تومان
مگرد و همان را مزند. رقیب ده سال اعتبار و صدها مشتری دارد؛ تازه واردید و
پشتیبانی محدود. نتیجه: نه اعتماد رقیب را دارید، نه حاشیه مناسب، نه داستان

ارزش مشخص.

رقبا را ببینید؛ کی نکنید. سه رقیب نزدیک را جدول کنید: قیمت، بسته، پشتیبانی،
زمان تحول. بعد بنویسید کجا هترید و همان تفاوت را در قیمتگذاری و متن
فروش بیاورید. اگر مخواهید منطق عمقتری رای جایگاه قیمت ببینید، مطلب
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«استراژی قیمت» را هم بخوانید.

 

۳. ارزان فروشی به امید فروش بیشتر
فکر راج: «ارزانتر شویم تا بیشتر بفروشیم.» گاهی حجم بالا مرود؛ ول سود، انرژی
تیم و کیفیت پشتیبانی پان مآید. مشتری ارزانخر معمولا بیشتر چانه مزند و

کمتر وفادار مماند.

یک فروشگاه لوازم آشزخانه، مخلوطکن را از ۲٫۸ میلون به ۱٫۹ میلون مرساند تا
«بازار را بگرد». سفارش زیاد مشود؛ مرجوع و شکایت هم زیاد مشود. تیم انبار و
پشتیبانی زر فشار مماند و حاشیه قریبا صفر است. فروش عددی بالا رفته؛

کسبوکار ضعیفتر شده.

قل از کاهش قیمت، حساب کنید: با قیمت جدید، بعد از هزینه تبلغ، ارسال و
پشتیبانی، چقدر واقع مماند؟ اگر عدد ضعیف است، بهجای ارزان کردن، بسته
ارزش را هتر کنید: گارانتی روشن، آموزش نصب، یا تحول سرعتر. قیمتگذاری

پان بدون ظرفیت عملیاتی، فروش را مکشد نه زنده مکند.

 

۴. ندانستن ارزش محصول رای مشتری
اگر ندانید مشتری رای چه ول مدهد، قیمت یا شانسی است یا از روی ترس.
ارزش رای مشتری یعنی صرفهجوی زمان، کاهش ریسک، افزایش درآمد یا آسایش

ذهنی؛ نه فقط وژگهای فنی روی کاتالوگ.

فرض کنید سرویس مشاوره بازاریای رای فروشگاه آنلان مفروشید. روی سایت
فقط منویسید «۱۲ جلسه مشاوره». مشتری نمفهمد چرا باید ۴۵ میلون تومان
بدهد. اگر بگویید «در ۹۰ روز مسر جذب مشتری را طوری مچینیم که هزینه هر

سفارش حداقل ۲۰٪ کمتر شود»، بحث قیمت عوض مشود.
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دو کار ساده: با ۱۰ مشتری اخر حرف زنید و رسید «اگر ان محصول نود چه
مکردید؟» و «کدام نتیجه از همه مهمتر ود؟» جوابها را در صفحه فروش و در

قیمتگذاری بستهها بیاورید. ارزش را اول بگویید؛ بعد عدد را.

 

۵. تخفیف همیشگ
تخفیف گاهبهگاه محرک خوی است. تخفیف دائم، قیمت واقع را در ذهن مشتری
خراب مکند. همه منتظر «حراج بعدی» ممانند و فروش با قیمت اصل ضعیف

مشود. رند هم مثل حراج همیشگ دیده مشود؛ نه مثل انتخاب جدی.

یک رند وشاک هر هفته کد ۲۰٪ مدهد. بعد از چند ماه، مشتری بدون کد خرید
نمکند. وقتی یک بار تخفیف را رمدارند، فروش ناگهان مافتد؛ چون قیمت

اصل دیگر باورپذر نیست.

قانون عمل: تخفیف را محدود به زمان، مناسبت یا بخش مشخص کنید. روی فاکتور
یا صفحه، دلل کوتاه بنویسید: «فقط تا جمعه» یا «وژه خرید اول». بقیه روزها روی
ارزش و قیمتگذاری ثابت بایستید. اگر همیشه تخفیف مدهید، یعنی قیمت

اصل از اول درست نوده.

 

۶. یک قیمت رای همه بخشهای بازار
مشتری سازمانی با مشتری خردهفروشی یک نیاز و یک ودجه ندارند. استارتاپ تازهکار
با شرکت صد نفره هم یک نیستند. یک عدد رای همه، یا ول روی مز مگذارد یا

بخشهای رسود را از دست مدهد.

مثال: نرمافزار مدریت روژه فقط یک پلن ماهانه ۱٫۵ میلون تومان دارد. تیم سه
نفره مگوید گران است؛ شرکت زرگ مگوید امکانات گزارشگری کم است. هر دو
ناراضانـد. بـا سـه سـطح سـاده (پـایه، تیمـ، سازمـانی) و تفـاوت روشـن در کـارر،
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پشتیبانی و گزارش، هر بخش قیمت مناسب خودش را مبیند.

حـداقل دو یـا سـه بسـته بسازیـد. تفـاوت را واقعـ کنیـد؛ نـه فقـط تغـر اسـم. در
قیمتگـذاری چندسـطح، پلـن میـانی را طـوری بچینیـد کـه ـرای بیشتـر خریـداران
منطقترـن انتخـاب باشـد. روی سـایت هـم تفـاوت بسـتهها را بـا سـه خـط روشـن

بنویسید.

 

۷. تغر قیمت بدون آزمایش و داده
تغـر یکبـاره و از روی حـس، خطرنـاک اسـت. ممکـن اسـت فـروش بیفتـد و ندانیـد
دلیلش قیمت وده، پیام فروش، فصل یا تبلیغات. بدون داده، دوباره حدس مزنید

و اشتباه را تکرار مکنید.

فـرض کنیـد قیمـت سـرویس اشتـراک را از ماهـانه ۳۵۰ هـزار بـه ۴۹۰ هـزار تومـان
مرسانید و همزمان متن سایت را هم عوض مکنید. اگر ثبتنام کم شود، کدام

عامل مقصر است؟ معلوم نیست.

بهجای جهش زرگ، آزمایش کوچک کنید: یک هفته روی بخشی از ترافیک یا یک
کانال فروش، قیمت جدید را ببینید. نرخ تبدل، میانگن مبلغ سفارش و تعداد لغو
را ثبت کنید. مناع معتری مثل راهنمای استراژی قیمت هاباسپات هم تاکید
مکنند قیمتگذاری باید با آزمون و داده جلو رود، نه با حدس. اول اندازه بگرید؛

بعد مقیاس دهید.

 

چکلیست سرع قل از نهای کردن قیمت

هزینه را مدانم؛ ول قیمت را فقط از روی هزینه نساختهام.

رقبا را دیدهام؛ کور کی نکردهام.

ارزانفروشی را با ظرفیت پشتیبانی و حاشیه چک کردهام.

https://blog.hubspot.com/sales/pricing-strategy
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ارزش رای مشتری را با جمله روشن نوشتهام.

تخفیف دائم ندارم؛ تخفیفها زماندارند.

حداقل دو سطح قیمت رای بخشهای مختلف دارم.

هر تغر قیمت را با داده کوچک اول آزمایش مکنم.

اگــر حتــی دو مــورد از اــن فهرســت ضعیــف اســت، همانجــا شــروع کنیــد. اصلاح
قیمتگـذاری معمـولا سـرعتر از سـاخت محصـول جدیـد بـه فـروش و سـود کمـک

مکند.

الان یک محصول اصل را انتخاب کنید. قیمت فعل، هزینه واقع و جمله ارزش رای
مشتری را در یک صفحه بنویسید. بعد ببینید کدامیک از ان هفت اشتباه در آن

محصول نشسته است و ان هفته فقط همان را درست کنید.
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