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کلیــه‌ی حقــوق مــادی و معنــوی ایــن کتــاب متعلــق بــه شــرکت ابررایانــش 

ــوای آن و  ــتکاری در محت ــدون دس ــاب ب ــن کت ــار ای ــد. انتش ــدار می‌باش دی

فقــط بــه صــورت آنلایــن، نــه تنهــا مجــاز بلکــه باعــث خشــنودی اســت.

توجه!

ــه  ــدار ب ــگان منتشــر شــده توســط دی ــه اینکــه کتاب‌هــای رای ــا توجــه ب ب

صــورت دوره‌ای به‌روزرســانی می‌شــوند، اگــر ایــن کتــاب را از مســیر دیگــری 

ــاب  ــخه‌ی کت ــن نس ــت آخری ــرای دریاف ــد، ب ــود کرده‌ای ــا دانل ــایت م ــز س ج

ــد. ــک کنی ــر کلی ــک زی ــذاری« روی لین »قیمت‌گ

لینک دریافت این کتاب از سایت دیدار

https://didar.me/?post_type=book_download&p=46538&preview=true
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مقدمه

حتمــاً برایتــان پیــش آمــده کــه بــا محصولــی روبــه‌رو بشــوید و فکــر کنیــد 

ارزش قیمتــش را نــدارد. مثــاً یــک بــار عطــری دیــدم کــه قیمتــش بــالای 

30 میلیــون تومــان بــود. بــا خــودم گفتــم یــک عطــر کــه ارزش ایــن همــه 

پــول را نــدارد، امــا متوجــه شــدم کــه ایــن عطــر فــروش خیلــی خوبــی دارد. 

می‌گفتنــد برنــدش معتبــر اســت و کیفیــت بالایــی دارد؛ تــازه گیاهــی هــم 

هســت. بازاریابــان ایــن عطــر را بــا توجــه بــه ایــن مــوارد قیمت‌گــذاری کــرده 

ــش  ــر نق ــذاری عط ــورد در قیمت‌گ ــه م ــن س ــه ای ــت ک ــت اس ــد. درس بودن

ــی  ــی حساس ــذاری کار خیل ــت. قیمت‌گ ــز نیس ــن همه‌چی ــی ای ــد، ول دارن

اســت. بایــد محصــولات را بــا قیمتــی بــه بــازار عرضــه کنیــد کــه مشــتری 

بخــرد و خودتــان هــم ســود خوبــی ببریــد. 
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ــف  ــواع مختل ــذاری، ان ــه قیمت‌گ ــوط ب ــکات مرب ــد تمــام ن ــر می‌خواهی اگ

ــرای  ــت را ب ــن قیم ــید و بهتری ــذاری را بشناس ــتراتژی قیمت‌گ ــدف و اس ه

محصولاتتــان بگذاریــد، تــا آخــر ایــن کتــاب همراهمــان باشــید.
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فصل 1: قیمت‌گذاری چیست؟
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قیمت‌گذاری چیست؟

خــب ایــن تعریفــی ســاده اســت، یعنــی مبلغــی را تعییــن کنیــد کــه قــرار 

اســت در ازای دادن محصــول یــا خدمــت بــه فــردی دریافــت کنیــد.

ــد و روی هــر یخچــال قیمــت 10  ــد یخچــال داری ــاً شــما شــرکت تولی مث

میلیــون می‌گذاریــد، یعنــی هــر کــس محصولتــان را بخواهــد بایــد 10 

میلیــون بدهــد. قیمت‌گــذاری را می‌تــوان ارزشــی تعریــف کــرد کــه مشــتری 

بــرای بهره‌منــدی از دریافــت و اســتفاده یــک محصــول یــا خدمــات در نظــر 

می‌گیــرد. 

قیمــت عنصــری از آمیختــه‌ بازاریابــی اســت کــه منجــر بــه‌ درآمــد می‌شــود. 

قیمت‌گــذاری اســتراتژی‌ مهمــی اســت، چــون ارزش محصــول یــا خدماتتــان 
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ــا قیمــت 15 هــزار  را پیــش مشــتری نشــان ‌می‌دهــد. وقتــی‌ محصولــی را ب

تومــان بــه بــازار معرفــی می‌کنیــد و اســتقبال خیلــی خوبــی از آن می‌شــود، 

یعنــی محصولتــان ارزش ایــن پــول را دارد.
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اهداف قیمت‌گذاری

ــاره‌ی قیمت‌گــذاری صحبــت کنیــد و روی محصــول یــا  قبــل از اینکــه درب

خدماتتــان قیمــت بگذاریــد، لازم اســت کــه اهــداف قیمت‌گــذاری خودتــان 

ــرکت  ــی و ش ــای بازاریاب ــا هدف‌ه ــد ب ــداف بای ــن اه ــد. ای ــخص کنی را مش

هماهنــگ باشــند. مثــاً هــدف شــرکت ایــن اســت کــه محصــولات ارزان و 

باکیفیتــی بــه بــازار معرفــی کنــد تــا زیــاد بفروشــد و در بیــن مــردم شــناخته 

شــود و وقتــی‌ کــه مشــتری زیــادی پیــدا کــرد، محصولاتــش را گــران کنــد. 

قیمت‌گــذاری را طــوری انجــام دهیــد کــه ســودی جزئــی داشــته باشــید.
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انواع اهداف قیمت‌گذاری

ˢ جذب مشتریان جدید برای افزایش درآمد	

ˢ حفظ مشتریان موجود	

ˢ جلوگیری از ورود رقبا به بازار	

ˢ جلوگیری از به‌دست آوردن سهم بازار توسط رقبا	

ˢ جلب توجه مشتری به عرضه‌ی محصول یا برند جدید	

ˢ افزایش فروش یک خط محصول خاص	
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استراتژی‌های تعدیل قیمت

ــه  ــا توج ــود را ب ــذاری خ ــتراتژی قیمت‌گ ــه اس ــتند ک ــور هس ــا مجب برنده

بــه موقعیــت و محیــط عــوض کننــد. البتــه ایــن کار آســانی نیســت؛ ولــی 

ــد. ــه شــما کمــک می‌کن ــن اســتراتژی‌ها در تعییــن قیمــت ب ــن ای یادگرفت

* قیمت‌گذاری تخفیف / کمک‌هزینه	

ــورت  ــا در ص ــد. ی ــف کنی ــد تعری ــگام خری ــف هن ــال %5 تخفی ــرای مث ب

ــد محصــول  ــف خری ــان شــرکت %20 تخفی ــس‌دادن محصــول قدیمــی هم پ

ــد. ــخص کنی ــد مش جدی
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* قیمت‌گذاری تبلیغاتی	

ــرای یــک مــاه  ــرای افزایــش فــروش. مثــاً ب گذاشــتن تخفیــف محــدود ب

ــد. ــف روی محصــولات آرایشــی بگذاری %10 تخفی

 

* قیمت‌گذاری تقسیم‌بندی‌شده	

ــول و  ــی، محص ــای جغرافیای ــرای بخش‌ه ــف ب ــای مختل ــال قیمت‌ه اعم

مشــتری. ســالن نمایشــگاه کتــاب در تهــران برگــزار می‌شــود کــه فقــط بــه 

ــد. ــف می‌ده ــجویان تخفی دانش
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* قیمت‌گذاری جغرافیایی	

مثلًا قیمت تی‌شرت در مناطق سرد، مثل کردستان، ارزان‌تر است.

 

* قیمت‌گذاری روانشناختی	

شــامل قیمت‌گــذاری بــر اســاس روانشناســی بــازار اســت. مثــاً مشــتریان 

ــت و  ــون آن را باکیفی ــد چ ــتری می‌پردازن ــت بیش ــل قیم ــی اپ ــرای گوش ب

ــد. ــری می‌دانن لاکچ
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* قیمت‌گذاری پویا	

ــالا  ــاز مشــتری. هــر وقــت تقاضــا ب ــر اســاس تقاضــا و نی قیمت‌گــذاری ب

ــود و برعکــس. ــت بیشــتر می‌ش ــت قیم رف

 

* قیمت‌گذاری بین‌المللی	

ــادی،  ــرایط اقتص ــاس ش ــر اس ــف ب ــورهای مختل ــت در کش ــن قیم تعیی

ــره. ــی و غی ــی، فرهنگ سیاس
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نمونه‌هایی از استراتژی قیمت‌گذاری

ــم  ــور قیمــت گوشــی‌های خــودش را تنظی ــل چط ــد اپ ــر شــما برن ــه نظ ب

می‌کنــد؟ وقتی‌کــه آیفــون 12 بــه بــازار آمــد قیمتــش بیــن 800 تــا 100 پونــد 

بــود. اوایــل ایــن محصــول خیلــی پرطرفــدار بــود و چــون برنــد آیفــون خیلــی 

ــت  ــد و کیفی ــر برن ــه خاط ــردم ب ــت. م ــی داش ــروش خوب ــروف اســت ف مع

ــتر از این‌هاســت. ــون 12 ارزشــش بیش ــه آیف ــد ک حــس می‌کردن

ــازار  ــه ب ــون 13 و 13 پرومکــس را ب ــل آیف ــن مــاه شــرکت اپ بعــد از چندی

عرضــه کــرد. بــا ایــن کار خواســته‌ها بــرای آیفــون 12 کــم شــد، بــرای همیــن 

اپــل قیمــت آن را بــه 600 پونــد کاهــش داد. بعدهــا کــه آیفــون 14 بــه بــازار 

آمــد دوبــاره قیمــت آیفــون 12 کمتــر شــد. 



قیمت‌گذاری 18

فکــر کنــم الآن متوجــه شــدید کــه قیمت‌گــذاری برنــد اپــل چطــور اســت. 

ــت  ــا گذش ــی ب ــت، ول ــران اس ــد گ ــی می‌کن ــی را معرف ــه محصول ــل ک اوای

ــد. ــش می‌ده ــت آن را کاه ــد قیم ــولات جدی ــی محص ــان و معرف زم

ــی کــه اســمش را اینجــا نمــی‌آورم آمــوزش ســئو  ــاً یــک ســایت ایران مث

ــرد.  ــان می‌گی ــون توم ــراد 3 میلی ــوزش اف ــرای آم ــایت ب ــن س ــد. ای می‌ده

حــال اگــر دانشــجو باشــید بــه شــما %40 تخفیــف می‌دهــد و 1800 می‌گیــرد. 

اگــر هــم  بیشــتر از دو ســال در آن ســایت عضویــت داشــته باشــید یــا اینکــه 

در 6 مــاه گذشــته حداقــل 2 میلیــون از ســایت آن‌هــا خریــد کــرده باشــید، 

ایــن دوره رایــگان می‌شــود. همچنیــن ایــن ســایت بــه افــرادی کــه قبــاً از 

ــف می‌دهــد. ــد %30 تخفی ــون کرده‌ان ــر از 2 میلی ــد کمت آن‌هــا خری
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اشتباهات قیمت‌گذاری

بســیاری از شــرکت‌ها اشــتباهات رایجــی در رابطــه بــا قیمت‌گــذاری 

مرتکــب می‌شــوند. اشــتباهاتی مثــل:

ˢ کنترل ضعیف روی تخفیف‌ها	

ˢ سیستم‌های نامناسب برای ردیابی قیمت‌های رقبا و سهم بازار	

ˢ افزایش نادرست قیمت	

ˢ تفاوت قیمت در فروشگاه‌های مختلف	

ˢ پرداخت دستمزد فروشنده‌ها بر اساس مقدار فروش نه درآمد	
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ــد  ــور خری ــن فاکت ــان باشــد برخــاف تصــور عمــوم، قیمــت مهم‌تری یادت

ــد. ــرای مشــتریان نیســت؛ عوامــل دیگــر هــم تأثیــر زیــادی دارن ب
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بــرای اینکــه بتوانیــد ســود خوبــی کنیــد و فــروش بالایــی داشــته باشــید، 

ــت  ــه قیم ــرای اینک ــد. ب ــب باش ــان مناس ــت محصولت ــه قیم ــت ک لازم اس

ــواع اســتراتژی قیمت‌گــذاری  ــد ان ــد، بای ــدا کنی ــرای محصــول پی مناســب ب

ــن قیمــت را  ــد بهتری ــن اســتراتژی‌ها می‌توانی ــا شــناختن ای را بشناســید. ب

بــرای محصــول بگذاریــد؛ طــوری ‌کــه ایــن قیمــت هــم بــرای مشــتری جــذاب 

باشــد و هــم شــرکت ســود خوبــی ببــرد. همچنیــن قیمــت محــرک خوبــی 

بــرای تحریــک مشــتری بــه خریــد اســت.

هــر آنچــه بــه عنــوان پیش‌نیــاز قیمت‌گــذاری لازم داشــتید در ایــن فصــل 

گفتــه شــد. حــالا وقــت آن اســت کــه بــه ســراغ اســتراتژی‌های قیمت‌گــذاری 

برویــم و هــر کــدام را مجــزا در یــک فصــل توضیــح بدهیــم.
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فصل 2: قیمت‌گذاری رقابتی
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قیمت‌گــذاری رقابتــی بیشــتر در مــورد محصــول یــا خدمــات مشــابه 

ــک راه  ــط ی ــم اســت و فق ــه ه ــا شــبیه ب ــت آن‌ه اســتفاده می‌شــود. کیفی

ــام  ــد انج ــور بای ــن کار را چط ــا ای ــت! ام ــد: قیم ــز دارن ــاد تمای ــرای ایج ب

ــد؟! بدهن

هفتــه‌ی گذشــته یکی از دوســتانم برای ســایت فروشــگاهی کــه دارد، از من 

ــا بیشــتر حول‌وحــوش بهینه‌ســازی  ــای م ــه صحبت‌ه ــت. البت مشــاوره گرف

وب‌ســایتش بــود، امــا در ‌ایــن ‌بیــن مشــکل دیگــری هــم داشــت. می‌گفــت 

هنــوز هــم مطمئــن نیســتم قیمتــی کــه روی محصولاتــم تعریــف کــرده‌ام 

خــوب اســت یــا نــه؟! دنبــال ایــن بــود کــه اســتراتژی قیمت‌گذاری مشــخصی 

ــته باشد. داش
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امــا خــودِ شــما تــا حــالا به ایــن فکــر کرده‌اید کــه چــرا بعضــی از محصولات 

ــد می‌شــوند، قیمــت یکســانی  ــف تولی ــا اینکــه توســط شــرکت‌های مختل ب

ــد؟  ــاب می‌کنن ــود را انتخ ــولات خ ــت محص ــه قیم ــرکت‌ها چگون ــد؟ ش دارن

ــه کار می‌کنــد؟ اگــر ایــن  یــا اینکــه قیمت‌گــذاری رقابتــی چیســت و چگون

ســؤالات ذهــن‌ شــما را هــم درگیــر کــرده، تــا پایــان ایــن قصــل همــراه مــا 

ــت بیشــتر  ــر رقاب ــی ب ــذاری مبتن ــوم قیمت‌گ ــف و مفه ــا تعری ــا ب باشــید ت

آشــنا شــوید و مثال‌هــای واقعــی از دنیــای تجــارت را ببینیــد.

 



قیمت‌گذاری 25

تعریف قیمت‌گذاری رقابتی چیست؟

قیمت‌گــذاری رقابتــی یــا competitive pricing روش ســاده‌ای بــرای 

تعییــن قیمــت محصــولات اســت کــه بــا مشــاهده‌ی قیمــت محصــولات رقبا 

انجــام می‌گیــرد. یکــی از قوانیــن نانوشــته‌ی دنیــای تجــارت ایــن اســت کــه 

همــه‌ی کســب‌وکارها بــرای جــذب مشــتری بایــد قیمتــی را انتخــاب ‌کننــد 

کــه کمتــر، برابــر یــا کمــی بالاتــر از قیمــت رقبــا باشــد. از ایــن رو تعییــن 

ــت  ــاداری مشــتری اهمی ــرای وف ــه ب ــرای شــرکت‌هایی ک ــی ب ــت رقابت قیم

زیــادی قائل‌انــد، روشــی کامــاً اســتاندارد و کاربــردی محســوب می‌شــود.

ــا  ــش را ب ــت کالاهای ــما قیم ــرکت ش ــذاری ش ــتراتژی قیمت‌گ ــن اس در ای

درنظــر گرفتــن قیمــت همــان کالای مشــابه کــه رقبایتــان تولیــد می‌کننــد، 
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انتخــاب می‌کنــد؛ یعنــی شــما ســعی می‌کنیــد در ایــن ارزش رقابتــی مهــم 

)یعنــی قیمــت( از برندهــای رقیــب کــم نیاوریــد! البتــه توجــه داشــته باشــید 

کــه بــه غیــر از قیمــت، هنــوز پــای ارزش‌هــای دیگــر مثــل کیفیــت و... هــم 

وســط اســت.
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نمونه‌ای از استراتژی قیمت‌گذاری

خیابانــی را تصــور کنیــد کــه ســه بستنی‌فروشــی دارد و همگــی طعم‌هــای 

مشــابهی ارائــه می‌دهنــد. فروشــگاه A هــر اســکوپ را بــه قیمــت 20 هــزار 

ــزار  ــت 22 ه ــه قیم ــکوپ را ب ــن اس ــگاه B همی ــد. فروش ــان می‌فروش توم

ــه قیمــت 15 هــزار تومــان می‌فروشــد. تومــان و فروشــگاه C آن را ب

خــب، حــالا فروشــگاه A می‌توانــد بــرای جــذب مشــتریان بیشــتر، قیمــت 

خــود را بــه 17 هــزار تومــان کاهش‌دهــد و خــود را بیــن فروشــگاه B و C قــرار 

ــم خوشــمزه‌تر( نســبت  ــاً طع ــری )مث ــال ارزش بهت ــن ح ــا در عی ــد، ام ده

بــه فروشــگاه B ارائــه دهــد و از ایــن طریــق، مشــتری بیشــتری جــذب کنــد.
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اجرای استراتژی قیمت‌گذاری رقابتی

ــد  ــی مانن ــد عوامل ــذاری، بای ــتراتژی قیمت‌گ ــن اس ــازی ای ــرای پیاده‌س ب

اســتراتژی‌های رقیــب، هزینه‌هــا و پیشــنهادات بــازار را درنظــر بگیریــد. 

بیشــتر مشــتریان ارزش محصــول را بــا مقایســه‌ی قیمت‌هــای برنــدِ مشــابه 

می‌ســنجند. اگــر قصــد داریــد اســتراتژی‌ قیمت‌گــذاری رقبــا را بررســی کنیــد، 

چنــد ســؤال کلیــدی هســت کــه حتمــاً بایــد پاســخ آن‌هــا را پیــدا کنیــد:
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* ارزشــی کــه شــرکت بــه مشــتریانش ارائــه می‌دهــد چطــور 	

بــا رقبــا مقایســه می‌شــود؟

توجــه داشــته باشــید کــه اگــر مشــتریان، محصــول شــرکتی را ارزشــمندتر 

بداننــد، احتمــالًا قیمــت بالاتــری هــم برایــش پرداخــت می‌کننــد، امــا اگــر 

ــش را  ــد قیمت ــی شــود، شــرکت بای ــد ارزش تلق ــا فاق ــم‌ارزش ی محصــول ک

کمتــر کنــد. یــا بــرای توجیــه هزینــه‌ی بالاتــر، روی دیــدگاه مشــتری‌اش کار 

کنــد و آن را تغییــر دهــد.‌
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* ــای 	 ــا رقب ــه می‌دهــد، ب ــه نســبت ارزشــی کــه ارائ ــا شــرکت ب آی

متعــددی مواجــه اســت؟

اگــر پاســخ مثبــت اســت، شــرکت می‌توانــد قیمــت پایین‌تــری روی 

ــد. ــارج کن ــازار خ ــر را از ب ــیِ کمت ــا توانای ــای ب ــا رقب ــذارد ت ــش بگ محصول

*  آیــا بــازار تحــت ســلطه‌ی رقبــای بزرگ‌تــر بــا قیمت‌هــای 	

اســت؟ پایین‌تــر 

اگــر پاســخ مثبــت اســت، شــرکت بایــد بــا ارائــه‌ی محصــولات و خدمــات بــا 

ارزش بیشــتر و قیمــت بالاتــر، درآمــد بیشــتری را هــدف قــرار دهــد.
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همان‌طــور کــه می‌بینیــد، بــا تســلط بــر روش قیمت‌گــذاری رقابتــی، 

ــد.  ــرار دهن ــازار ق ــگاه ب کســب‌وکارها می‌تواننــد خودشــان را در بهتریــن جای

همچنیــن مشــتریانی را کــه دقیقــاً بــه دنبــال ارزش ارائه‌شــده توســط آن‌هــا 

هســتند را جــذب نماینــد. البتــه قیمت‌گــذاری مبتنــی بــر رقابــت فقــط زمانی 

موفقیت‌آمیــز اســت کــه شــرکت بتوانــد از نظــر هزینه‌هــای تولیــد بــا رقبــای 

ــازار  ــد وارد ب ــاش می‌کن ــه ت ــدی ک ــرکت جدی ــاً ش ــد. مث ــت کن ــود رقاب خ

شــود و هنــوز هیچ‌گونــه مشــتریان وفــاداری نــدارد، قبــل از هــر چیــزی بایــد 

بودجــه و هزینه‌هــای تولیــد محصــول را درنظــر بگیــرد. توجــه بــه ایــن نکتــه 

خیلــی مهــم اســت کــه هــدف از قیمت‌گــذاری رقابتــی همیشــه برابــری یــا 

شکســت‌دادن قیمــت رقبــا نیســت. 
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ــر اســاس »ارزش« ارائه‌شــده توســط  ــذاری ب ــی، قیمت‌گ ــه هــدف اصل بلک

برنــد در مقایســه بــا »ارزش« رقبــا اســت.
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دو مثال عینی از قیمت‌گذاری رقابتی

همان‌طــور کــه پیــش از ایــن گفتیــم، نوعــی از قیمت‌گــذاری رقابتی شــامل 

ــر  ــا کمــی پایین‌ت ــن قیمــت مشــابه ام ــا و ســپس تعیی ــز قیمــت رقب آنالی

بــرای محصــولات خــود اســت. فروشــندگان ایــن کار را بــا پیگیــری قیمــت 

رقبــا از طریــق تحقیقــات بــازار )Market Research( انجــام می‌دهنــد. البتــه 

تحقیقــات بــازار می‌توانــد شــامل پیگیــری تغییــرات قیمــت در طــول زمــان 

بــرای آنالیــز روندهــای قیمتــی نیــز باشــد. در ادامــه نگاهــی خواهیــم داشــت 

بــه دو نمونــه‌ی معــروف از قیمت‌گــذاری مبتنــی بــر رقابــت.
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* کوکاکولا و پپسی	

رقابــت بیــن کوکاکــولا و پپســی یکــی از معروف‌تریــن نمونه‌هــای تعییــن 

ــدام  ــه م ــن دو شــرکت سال‌هاســت ک ــت اســت. ای ــر اســاس رقاب قیمــت ب

ــر  ــی یکدیگ ــای تبلیغات ــن کمپین‌ه ــذاری و همچنی ــتراتژی قیمت‌گ ــر اس ب

نظــارت می‌کننــد تــا بتواننــد در بــازار رقابتــی نوشــابه باقــی بماننــد.
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* تپسی و اسنپ	

ایــن دو شــرکت ایرانــی کــه در زمینــه‌ی تاکســی اینترنتی فعالیــت می‌کنند، 

ــر  ــا یکدیگ ــی ب ــیوه‌های تخفیف‌ده ــذاری و ش ــه‌ی قیمت‌گ ــواره در زمین هم

ــات  ــه خدم ــت ک ــن اس ــک سوپراپلیکیش ــنپ ی ــه اس ــد. البت ــت می‌کنن رقاب

ــنپ  ــی، اس ــی اینترنت ــه‌ی تاکس ــا در زمین ــد، ام ــه می‌ده ــز ارائ ــری نی دیگ

و تپســی قیمت‌هــای خــود را بــر اســاس اســتراتژی‌های قیمت‌گــذاری 

ــد.  ــم می‌کنن ــر تنظی یکدیگ
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معایب قیمت‌گذاری رقابتی

ˢ ــذاری 	 ــد، قیمت‌گ ــته باش ــود داش ــی وج ــن کم ــای جایگزی ــر کالاه اگ

ــود. ــده ش ــد پیچی ــت می‌توان ــر رقاب ــی ب مبتن

ˢ اســتارت‌آپ‌ها و تازه‌واردهــای بــازار ممکــن اســت نداننــد قیمــت رقابتــی 	

ــذاری  ــازار، قیمت‌گ ــه ب ــع ورود ب ــد. موق ــن کنن ــور تعیی ــود را چط خ

ــه  ــرا ک ــاند چ ــیب برس ــرکت‌ها آس ــه ش ــرعت ب ــد به‌س ــتباه می‌توان اش

ــد هســتند. ــن برداشت‌هایشــان پایبن ــه اولی ــوه ب مشــتریان بالق
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ˢ ــود. 	 ــی« ش ــگ قیمت ــه »جن ــر ب ــد منج ــی می‌توان ــذاری رقابت قیمت‌گ

ــد  ــر می‌کنن ــود را کمت ــای خ ــدام قیمت‌ه ــرکت‌ها م ــه ش ــرایطی ک ش

ــه  ــد. ایــن موضــوع ممکــن اســت منجــر ب ــا از یکدیگــر پیشــی بگیرن ت

کاهــش ســود شــرکت‌ها شــود. حتــی اگــر ایــن رونــد کاهــش دائمــی 

ــش  ــرز ورشکســتگی پی ــا م ــد، برخــی از شــرکت‌ها ت ــه یاب قیمــت ادام

می‌رونــد.
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ˢ تعییــن قیمــت بــه روش رقابتــی خطــر تبانــی را بیشــتر می‌کنــد. 	

ــرده  ــرکت ک ــی ش ــی غیرقانون ــک تبان ــب در ی ــد رقی ــت چن ــن اس ممک

ــا را در  ــت، قیمت‌ه ــری از رقاب ــرای جلوگی ــد ب ــق کنن ــه تواف و مخفیان

یــک ســطح معیــن نگــه دارنــد. ایــن موضــوع می‌توانــد بــه قیمت‌هــای 

مصنوعــیِ بســیار بــالا منجــر شــود و بــه قــدرت خریــد مصرف‌کننــدگان 

آســیب برســاند. البتــه عواقــب قانونــی ســنگینی نیــز بــرای شــرکت‌های 

ــت. ــد داش ــده خواه تبانی‌کنن
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ˢ کــرد. 	 فرامــوش  نبایــد  را  قیمتــی  غیــر  عوامــل  بــه  بی‌توجهــی 

ــش از  ــب‌وکارها بی ــود کس ــث ش ــد باع ــی می‌توان ــذاری رقابت قیمت‌گ

ــت  ــل کیفی ــم مث ــل مه ــر عوام ــد و دیگ ــز کنن ــت تمرک ــد روی قیم ح

ــاً  ــد. مث ــده بگیرن ــد را نادی ــهرت برن ــتری و ش ــات مش ــول، خدم محص

ــت  ــه رقاب ــان ب ــا رقیب ــا ب ــد ت ــر کن شــاید شــرکتی قیمت‌هایــش را کمت

بپــردازد، امــا ناخواســته کیفیــت محصولــش را بــه خطــر بینــدازد و بــه 

ــاند. ــادی برس ــیب زی ــود آس ــد خ ــر برن تصوی
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ˢ ــود دارد. 	 ــم وج ــول ه ــای محص ــه و هزینه‌ه ــن بودج ــر نادیده‌گرفت خط

ــه و  ــب‌وکارها بودج ــود کس ــث ش ــد باع ــی می‌توان ــذاری رقابت قیمت‌گ

ــد و در نتیجــه اســتراتژی‌های  ــده بگیرن ــه‌ی خــود را نادی ســاختار هزین

قیمت‌گــذاری نادرســت و ناپایــداری را انتخــاب کننــد. مثــاً اگر شــرکتی 

هزینه‌هــای تولیــد بالاتــری نســبت بــه رقیــب خــود داشــته باشــد امــا 

همچنــان قیمت‌هــای خــود را بــا ایــن رقیــب مطابقــت دهــد، مطمئنــاً 

در زمینــه‌ی حفــظ درآمــد و ســودآوری دچــار مشــکل خواهــد شــد.

 



قیمت‌گذاری 41

مزایای قیمت‌گذاری مبتنی بر رقابت

ˢ شــاید بزرگتریــن مزیــت تعییــن قیمــت بر اســاس رقبــا، جذب مشــتریان 	

حســاس بــه قیمــت باشــد. مشــاغل می‌تواننــد بــا ارائــه‌ی قیمت‌هــای 

رقابتــی، مشــتریان آگاه از قیمــت را جــذب کــرده و حجــم فــروش خــود 

را افزایــش دهنــد.
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ˢ انتخــاب قیمــت بــر اســاس قیمت رقبــا باعث بهبــود تمرکز کســب‌وکارها 	

ــم  ــذاری را ک ــتراتژی قیمت‌گ ــای اس ــود و پیچیدگی‌ه ــازار می‌ش ــر ب ب

ــد قیمت‌هــای  ــاً فروشــگاه خرده‌فروشــی کوچکــی می‌توان ــد. مث می‌کن

ــزرگ  ــام مشــابه در فروشــگاه‌های ب ــر قیمــت اق ــا نظــارت ب خــود را ب

تعییــن کــرده و در وقتــش صرفه‌جویــی زیــادی کنــد.
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ˢ قیمت‌گــذاری مبتنــی بــر رقابــت بــه کســب‌وکارها کمــک می‌کنــد 	

ــد.  ــق دهن ــازار وف ــرات ب ــا تغیی ــود را ب ــرعت خ ــد و به‌‌س ــک بمانن چاب

یعنــی اگــر رقیــب شــما قیمتــش را کاهــش داد، شــرکت شــما می‌توانــد 

ــش  ــدی روی محصول ــت، قیمــت جدی ــظ رقاب ــرای حف ــریع ب ــی س خیل

بگــذارد.

ˢ ــر اســتراتژی قیمت‌گــذاری رقابتــی 	 قیمت‌هــای پایین‌تــر کــه مبتنــی ب

انتخــاب شــده‌اند، بــه مصرف‌کننــدگان کمــک می‌کننــد کالاهــای 

ضــروری بیشــتری را مثــل مــواد غذایــی، پوشــاک و ســایر اقــام پرتقاضا 

خریــداری کننــد.
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ˢ نــوع 	 ایــن  نکنیــم.  فرامــوش  را  بــازار  بــه  ورود  ریســک  کاهــش 

ــد، قیمت‌هایــی  ــه کســب‌وکارهای جدیــد کمــک می‌کن قیمت‌گــذاری ب

را کــه مشــتریان مایــل بــه پرداخــت آن هســتند، کشــف کننــد و ریســک 

ــل شــوند. ــر قیمــت متحم ــری را از نظ کمت
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تجزیه‌وتحلیل قیمت رقابتی

ــرای  ــه کســب‌وکارها ب ــزاری اســت ک ــی، اب ــذاری رقابت ــز قیمت‌گ آنالی

ــا اســتفاده  ــا قیمت‌هــای رقب ــا خدمــات خــود ب ارزیابــی قیمــت محصــول ی

می‌کننــد. تجزیه‌وتحلیــل قیمت‌هــای رقبــا ایــن امــکان را بــه صاحبــان 

ــازی  ــود را بهینه‌س ــذاری خ ــتراتژی‌های قیمت‌گ ــا اس ــد ت کســب‌وکار می‌ده

کــرده و جایگاهشــان را در بــازار رقابتــی حفــظ کننــد.

روش‌هــای مختلفــی بــرای تحلیــل قیمت‌هــای رقابتــی وجــود دارد. 

رایج‌تریــن آن‌هــا، مقایســه‌ی قیمــت محصــولات یــا خدمــات مشــابه 

شــرکت‌های مختلــف بــا بررســی لیســت قیمت‌هــای آنلایــن، تمــاس 

مســتقیم بــا شــرکت‌ها و یــا اســتفاده از وب‌ســایت مقایســه‌ی قیمت‌هاســت.
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روش دیگــری از تحلیــل قیمت‌هــای رقبــا ایــن اســت کــه تغییــر قیمت‌های 

ــف را بررســی  ــای مختل ــابه در بازاره ــات مش ــا خدم ــرای محصــول ی ــا ب رقب

ــی  ــه فرق ــا چ ــای رقب ــه قیمت‌ه ــوید ک ــه می‌ش ــب متوج ــد. به‌این‌ترتی کنی

ــا قیمت‌هــای شــما دارد. ب

 



قیمت‌گذاری 47

در ایــن فصــل دیدیــم کــه قیمت‌گــذاری رقابتــی بــه معنــی تنظیــم 

ــن روش  ــه ای ــم ک ــن دیدی ــت‌ رقباســت. همچنی ــر اســاس قیم ــا ب قیمت‌ه

ــازار  ــی در ب ــن کم ــای جایگزی ــر کالاه ــاً اگ ــز دارد. مث ــی نی ــا و معایب مزای

وجــود داشــته باشــد کــه بتــوان قیمــت را بــر اســاس آن‌هــا مقایســه کــرد، 

قیمت‌گــذاری رقابتــی می‌توانــد پیچیــده شــود. حتــی ممکــن اســت باعــث 

جنــگ قیمتــی نیــز بشــود. بــا ایــن حــال، ایــن روش قیمت‌گــذاری ریســک 

ــر  ــی درگی ــا خیل ــود برنده ــث می‌ش ــد و باع ــر می‌کن ــازار را کمت ــه ب ورود ب

پیچیدگی‌هــای قیمت‌گــذاری محصــول نشــوند.
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فصل 3: قیمت‌گذاری بر حسب هزینه
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قیمت‌گــذاری برحســب هزینــه تعریــف ســاده‌ای دارد. قیمــت را بــر اســاس 

ــن روش  ــا چطــور و کجــا از ای ــد، ام ــن کنی ــع تعیی ــد و توزی ــه‌ی تولی هزین

اســتفاده کنیــم؟

چنــد روز پیــش شــخصی بــا مــن تماس‌گرفــت و گفــت: »مــن دکتــر زیبایی 

هســتم و تــازه مطــب زده‌ام. چطــور بــرای خدماتــی کــه بــه مشــتری ارائــه 

می‌دهــم قیمــت بگــذارم؟ هــر یــک از رقبــا قیمــت خاصــی دارنــد و مــوادی 

ــه اول  ــم ک ــرق دارد.« گفت ــم ف ــا ه ــود ب ــتفاده می‌ش ــی اس ــرای زیبای ــه ب ک

حســاب کــن هزینــه‌ی عمــل زیبایــی چقــدر می‌شــود. از هزینــه‌ی مــواد تــا 

هزینــه‌ی پرســنل گرفتــه همــه را حســاب کــن. بــا توجــه بــه ایــن هزینه‌هــا 

قیمــت را تعییــن کــن.
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ــرای  ــط ب ــه فق ــب هزین ــر حس ــذاری ب ــد قیمت‌گ ــر می‌کنن ــا فک بعضی‌ه

تولیــد کالا کاربــرد دارد، امــا مــن بــه دوســتانی کــه خدمــات ارائــه می‌کننــد 

ــان  ــن کار آس ــه ای ــت ک ــت اس ــم. درس ــنهاد می‌کن ــدل را پیش ــن م ــم ای ه

ــی اصــاً  ــوید، ول ــه‌رو ش ــادی روب ــا مشــکلات زی ــن اســت ب نیســت و ممک

ــرای  ــی ب ــن فصــل راهنمــای کامل ــن مشــکلات نباشــید، چــون ای نگــران ای

ــا  ــراه م ــل هم ــن فص ــر ای ــا آخ ــت. ت ــه اس ــب هزین ــر حس ــذاری ب قیمت‌گ

باشــید تــا شــما را بــا انــواع اســتراتژی قیمت‌گــذاری بهــای تمام‌شــده آشــنا 

کنیــم.
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قیمت‌گذاری بر حسب هزینه چیست؟

ــد  ــه‌ی تولی ــه هزین ــه فقــط ب ــر حســب هزین در اســتراتژی قیمت‌گــذاری ب

ــده‌ی  ــه‌ی تمام‌ش ــه هزین ــد از اینک ــود. بع ــه می‌ش ــول توج ــع محص و توزی

ــد و آن  ــه می‌کنن ــش اضاف ــه قیمت ــدی را ب ــد، درص ــبه ش ــول محاس محص

ــول  ــت محص ــم قیم ــر بگوی ــد. واضح‌ت ــرار می‌دهن ــتری ق ــار مش را در اختی

ــاوه‌ی  ــه ع ــش ب ــاخت و تحویل ــه س ــوط ب ــای مرب ــردن هزینه‌ه ــا جمع‌ک ب

درصــدی خــاص بــرای ســود تعییــن می‌شــود. مثــاً شــرکت رب‌ســازی بــرای 

ــه‌ی  ــد )هزین ــه می‌کن ــان هزین ــزار توم ــد 33 ه ــد می‌کن ــه تولی ــر رب ک ه

بســته‌بندی(. و  گوجه‌فرنگــی 
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ــه  ــی هزین ــن و بازاریاب ــرای پروموش ــون ب ــاه 100 میلی ــرکت در م ــن ش ای

می‌کنــد. اگــر ایــن برنــد در 30 روز حــدود 20 هــزار رب تولیــد کنــد. فــرض 

کنیــد میانگیــن هزینــه‌ی تبلیغــات بــرای هــر رب گوجه‌فرنگــی 5 هــزار تومان 

اســت. ایــن برنــد رب‌ســازی 40 کارمنــد دارد و ماهانــه 100 میلیــون بــه آن‌هــا 

حقــوق می‌دهــد )میانگیــن هــر رب 5 هــزار تومــان پــول کارمنــد(. همچنیــن 

هزینــه‌ی توزیــع هــر محصــول حــدود 2 هــزار تومــان اســت. به‌صــورت کلــی 

هــر رب گوجه‌فرنگــی 45 هــزار تومــان هزینــه بــرای شــرکت برمــی‌دارد.

حــالا کــه هزینــه‌ی تمام‌شــده‌ی شــرکت محاســبه شــد، نوبــت ایــن اســت 

کــه درصــدی را بــه آن اضافــه کنــد و آن را در اختیــار مــردم قــرار دهــد. 
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مثــاً اســتراتژی شــرکت ایــن اســت کــه بــه‌ ازای فــروش هــر محصــول 25% 

ســود بگیــرد. 25 از 45 هــزار تومــان حــدود 11250 تومــان می‌شــود. بــا ایــن 

ــه  ــا قیمــت 56250 تومــان ب ــد رب گوجه‌فرنگــی خــود را ب ــن برن حســاب ای

ــت  ــه قیم ــد ب ــد درص ــم چن ــگاه‌ها ه ــه فروش ــد. البت ــگاه‌ها می‌فروش فروش

ــد. ــه می‌کنن آن اضاف
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انواع استراتژی قیمت‌گذاری بر حسب هزینه

ــه ســود مشــخصی اســت. اســتراتژی  ــن اســتراتژی رســیدن ب هــدف از ای

ــه از اولیــن روش‌هــای قیمت‌گــذاری مفیــد  ــر حســب هزین قیمت‌گــذاری ب

جهانــی اســت. بــا ایــن روش می‌توانیــد هزینــه‌ی ســاخت و غیــره را جبــران 

ــی اســتفاده می‌شــد،  ــن اســتراتژی در گذشــته خیل ــد. ای ــد و ســود کنی کنی

البتــه الآن هــم شــرکت‌هایی هســتند کــه از ایــن روش اســتفاده می‌کننــد. 

ــودتان را  ــه س ــرای اینک ــه ب ــت، البت ــر اس ــاده و بی‌خط ــن روش س ــون ای چ

بــه حداکثــر برســانید، لازم اســت کــه از اســتراتژی قیمت‌گــذاری پویــا و بــا 

توجــه بــه تقاضــا اســتفاده کنیــد.

استراتژی قیمت‌گذاری برحسب هزینه دو نوع دارد:



قیمت‌گذاری 55

1. استراتژی قیمت‌گذاری به ‌اضافه‌ی سود

ــت  ــتراتژی قیم ــن اس ــم. در ای ــالا زدی ــتراتژی را در ب ــوع اس ــن ن ــال ای مث

تمام‌شــده محاســبه می‌شــود و آن را بــه عــاوه‌ی درصــد خاصــی می‌کننــد. 

ــر  ــه ب ــذاری اضاف ــاً از قیمت‌گ ــاختمانی دقیق ــرکت‌های س ــال ش ــرای مث ب

ــه‌ای  ــد. اصــولًا هزین ــای تمام‌شــده )cost-plus pricing( اســتفاده می‌کنن به

ــد از  ــد. بع ــاب می‌کنن ــود را حس ــرف ش ــد ص ــروژه بای ــام پ ــرای اتم ــه ب ک

اینکــه هزینه‌هــا را بــرآورد کردنــد، مقــداری هــم بــرای ســود بــر ایــن مبلــغ 

ــا  ــولًا ب ــا معم ــد این‌ه ــاغلی مانن ــابداران و مش ــد و کلًا، حس ــه می‌کنن اضاف

اضافه‌کــردن مقــدار اســتانداردی از همیــن روش قیمت‌گــذاری اســتفاده 

می‌کننــد.
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2. استراتژی قیمت‌گذاری سربه‌سر

 Break-even( ــدف ــازده ه ــذاری ب ــم قیمت‌گ ــه اس ــه ب ــتراتژی ک ــن اس ای

pricing( نیــز شــناخته می‌شــود، دومیــن نــوع اســتراتژی قیمت‌گــذاری 

ــد  ــه‌ی تمام‌شــده )تولی ــط هزین ــن روش فق ــه اســت. در ای ــر اســاس هزین ب

ــه  ــود اضاف ــرای س ــدی ب ــچ درص ــه آن هی ــود و ب ــبه می‌ش ــع( محاس و توزی

ــود  ــداری س ــد مق ــر واح ــه روی ه ــای‌ اینک ــه ‌ج ــن روش ب ــود. در ای نمی‌ش

اضافــه شــود، از ایــن روش اســتفاده می‌کنــد کــه شــرکت بایــد چنــد واحــد 

ــر را از  ــه‌ی متغی ــی هزین ــد؟ یعن ــد بفروش ــای تولی ــش هزینه‌ه ــرای پوش ب

قیمــت تعیین‌شــده کــم می‌کنــد و ســپس هزینــه‌ی ثابــت را تعییــن 

ــد. ــد ش ــخص خواه ــود مش ــه س ــد، در نتیج می‌کن
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فرمول‌های قیمت‌گذاری بر حسب هزینه

* فرمول قیمت‌گذاری به علاوه‌ی هزینه	

اگــر دقــت ‌کــرده باشــید قبــاً هــم چنــد بــار اشــاره کردیــم. در ایــن روش 

همــه‌ی هزینه‌هــای محصــول از جملــه هزینــه‌ی کارمنــد، تولیــد، بســته‌بندی، 

ــن  ــع ای ــود. جم ــبه می‌ش ــول محاس ــره محص ــل و غی ــغ، تحوی ــع، تبلی توزی

هزینه‌هــا همــان هزینــه‌ی تمام‌شــده اســت. بعــد درصــدی از ایــن مبلــغ بــه 

ــه عوامــل مختلفــی مثــل  قیمــت محصــول اضافــه می‌شــود، ایــن درصــد ب

صنعــت، رقابــت و هــدف شــرکت بســتگی‌دارد. 
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ــی  ــر هزینــه‌ی وســایلش پــول می‌گیــرد، ول ــد براب مثــل تعمیــرکار کــه چن

ــد. ــه می‌کن ــش اضاف ــه قیمــت نان‌های ــد درصــد ب ــط چن ــی فق نانوای

هزینه‌ی تولید و توزیع هر واحد + درصد ثابت = قیمت محصول
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فرمول قیمت‌گذاری سربه‌سر

در ایــن فرمــول هزینــه‌ی ثابــت عبــارت اســت از هزینه‌هایــی کــه صرف‌نظــر 

از تعــداد واحدهــای فروخته‌شــده مثــل اجــاره، حقــوق کارکنــان و بیمــه، کــه 

ــک  ــد ی ــه‌ی تولی ــل هزین ــر هــر واحــد، مث ــت اســت و هزینه‌هــای متغی ثاب

واحــد محصــول از جملــه مــواد، کارگــر و ســایر هزینه‌هــا کــه متغیرانــد. بــا 

ــه  ــد ک ــن کنی ــی را تعیی ــل قیمت ــد حداق ــول می‌توانی ــن فرم ــتفاده از ای اس

ــد. ــرای پوشــش هزینه‌هــای کل و سربه‌ســر صــرف کنی ــد ب بای

قیمت بر اساس هزینه =
هزینه متغیر به ازای هر واحد + تعداد واحدهای فروخته‌شده

هزینه ثابت کل
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مزایای قیمت‌گذاری بر حسب هزینه

اســتراتژی قیمت‌گــذاری بــر حســب هزینــه مزیت‌هــای زیــادی بــرای 

جملــه: از  دارد؛  کســب‌وکارتان 
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ˢ سودکردن بدون ریسک	

ˢ سادگی	

ˢ شفافیت در قیمت	

ˢ سازگاری با روش‌های اکثر شرکت‌ها	

ˢ پیش‌بینی فروش راحت	

ˢ تصمیم‌گیری راحت بر اساس داده‌های مالی دقیق	

ˢ استفاده‌ی آسان از آن برای تعیین قیمت محصولات جدید	
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معایب قیمت‌گذاری بهای تمام‌شده

ــه  ــب هزین ــر حس ــذاری ب ــه روش قیمت‌گ ــی ک ــام مزیت‌های ــار تم در کن

ــزرگ از  ــه باعــث می‌شــود برخــی شــرکت‌های ب ــی هــم دارد ک دارد، معایب

آن اســتفاده نکننــد. معایبــی مثــل:
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ˢ عدم ترغیب مشتری به خرید	

ˢ ــا 	 ــی متفــاوت ب ــه تعییــن قیمت‌های ایــن روش قیمت‌گــذاری منجــر ب

ــازار می‌شــود. ــرخ ب میانگیــن ن

ˢ ــون 	 ــد، چ ــا ندارن ــرل هزینه‌ه ــرای کنت ــزه‌ای ب ــچ انگی ــب‌وکارها هی کس

ــد. ــاظ می‌کنن ــی لح ــت نهای ــا را در قیم آن‌ه

ˢ شــاید شــرکت‌ها نتواننــد تمــام هزینه‌هــای مربوطــه را پوشــش دهنــد، 	

پیش‌می‌آیــد،  پیش‌بینی‌نشــده  هزینه‌هــای  کــه  وقتــی  مخصوصــاً 

مثــل هزینــه‌ی تعمیــر دســتگاه.
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تفاوت بین قیمت‌گذاری بر حسب هزینه و ارزش

شــرکتی کــه از اســتراتژی قیمت‌گــذاری مبتنــی بــر ارزش اســتفاده می‌کنــد 

بــه هزینــه‌ی تولیــد محصــول اهمیــت خاصــی نمی‌دهــد، مثــل برنــد اپــل 

ایــن شــرکت اول محاســبه می‌کنــد محصولــش چقــدر مــی‌ارزد و بــازار چطور 

ــری و  ــای کامپیوت ــا، برنامه‌ه ــازی، تعمیرگاه‌ه ــرکت‌های داروس ــت. ش اس

ــر  ــذاری ب ــد. قیمت‌گ ــتفاده می‌کنن ــن روش اس ــتر از ای ــری بیش ــار هن آث

ــه  ــم. در ایــن روش فقــط ب ــی توضیــح دادی ــاً به‌خوب ــه را قب حســب هزین

قیمــت تمام‌شــده‌ی محصــول توجــه می‌شــود.

این استراتژی‌ها هر دو موفق هستند، ولی هر یک در بیزنس خاصی.
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اســتراتژی قیمت‌گــذاری بهــای تمام‌شــده یکــی از قدیمی‌تریــن ایــن 

اســتراتژی‌ها اســت. در ایــن روش فقــط بــه قیمــت تمام‌شــده یعنــی 

ــتراتژی  ــن اس ــود. در ای ــه می‌ش ــول توج ــع محص ــد و توزی ــه‌ی تولی هزین

شــرکت بــه عرضــه، تقاضــا و بــازار دقــت خاصــی نمی‌کنــد و فقــط قیمــت 

ــن  ــه از ای ــرکت‌هایی ک ــرد. در ش ــر می‌گی ــش را درنظ ــده‌ی محصول تمام‌ش

ــا  ــد ب ــبه و بع ــده محاس ــه‌ی تمام‌ش ــد هزین ــتفاده می‌کنن ــتراتژی اس اس

ــن درصــد خــاص  ــع می‌شــود. ای درصــد خاصــی از قیمــت تمام‌شــده جم

ــه می‌شــود. ــه قیمــت محصــول اضاف ــه ب همــان ســود اســت ک
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فصل 4: قیمت‌گذاری پویا
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در درس نخســت مفصــل دربــاره‌ی اســتراتژی قیمت‌گــذاری صحبــت کردیم. 

ــا دوســتانم  ــم. می‌خواســتیم ب ــال شــروع کنی ــا مث ــن فصــل را ب ــد ای بیایی

ــم 10 اســفند  ــم گرفتی ــه تصمی ــی ک ــم. وقت ــه قشــم بروی ــرای مســافرت ب ب

بــود و مــا می‌خواســتیم 24 اســفند بــه آنجــا برویــم. مــن کردســتان زندگــی 

می‌کنــم و از کردســتان تــا قشــم راه خیلــی زیــادی اســت. بــرای همیــن قــرار 

شــد بلیــط هواپیمــای تهــران را بــرای قشــم بگیریــم.

ــم، بلیــط هواپیمــای قشــم از  ــه قشــم بروی روزی کــه تصمیــم گرفتیــم ب

تهــران 1 میلیــون و 800 هــزار تومــان بــود. دوســتم گفــت الآن صندلی‌هــای 

زیــادی خالــی اســت و بعــداً بلیــط می‌گیریــم شــاید مشــکلی پیــش بیایــد 

و ســفر را لغــو کنیــم. 
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بعــد از 9 روز بلیــط هواپیمــا ارزان شــد. هــر چــه بــه لحظه‌ی پــرواز نزدیک‌تر 

می‌شــدیم بــرای اینکــه بلیط‌هــا خــوب فــروش برونــد، ارزان‌تر می‌شــدند.

الآن قیمــت یــک بلیــط 925 هــزار تومــان اســت و هنــوز 50 صندلــی خالــی 

مانــده اســت. تصمیم‌گرفتیــم چنــد روز دیگــر هــم صبــر کنیــم و آن ‌وقــت  

ــه قشــم را  ــرواز ب ــا 518 هــزار تومــان بلیــط پ ــرم. آخــرش هــم ب بلیــط بگی

ــه‌رو  ــا روب ــذاری پوی ــتراتژی قیمت‌گ ــا اس ــط ب ــن بلی ــا در گرفت ــم. م گرفتی

ــن  ــا ای ــن روزه ــرد. ای ــر می‌ک ــا تغیی ــت بلیط‌ه ــه‌روز قیم ــه روزب ــدیم ک ش

اســتراتژی خیلــی محبــوب شــده و برندهــای زیــادی از آن اســتفاده می‌کننــد. 

بــه نظرتــان چــرا اســتراتژی قیمت‌گــذاری پویــا محبــوب شــده اســت؟ مزایــا 

و معایــب ایــن روش چیســت؟ و چگونــه آن را اجــرا کنیــم؟ 
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قیمت‌گذاری پویا )DP( چیست؟

ــر زمــان،  ایــن اســتراتژی اســم‌های دیگــری مثــل قیمت‌گــذاری مبتنــی ب

شــناخته  تقاضــا  اســاس  بــر  قیمت‌گــذاری  و  افزایشــی  قیمت‌گــذاری 

ــه نوعــش تعاریــف مختلفــی دارد. در  ــا توجــه ب می‌شــود. ایــن اســتراتژی ب

ــن اســتراتژی آمــده اســت: ــرای ای ــه‌ای ب ــف اولی اینجــا تعری

قیمت‌گــذاری پویــا ابــزاری اســت بــرای بــه‌ حداکثــر رســاندن درآمــد. ایــن 

ــت  ــا قیم ــب ب ــتری مناس ــه مش ــب ب ــول مناس ــروش محص ــق ف کار از طری

ــود. ــام می‌ش ــب انج ــان مناس ــب در زم مناس

ــن  ــز اســت. در ای ــر عرضــه متمرک ــف دیگــری هــم وجــود دارد کــه ب تعری

قیمت‌گــذاری بــاور دارنــد، ایــن اســتراتژی شــکلی از مدیریــت منابــع اســت 
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ــط  ــاً بلی ــود. مث ــرل می‌ش ــت کنت ــت‌کاری قیم ــا دس ــه ب ــه در آن عرض ک

هواپیمــا اگــر مســافر نباشــد ارزان می‌شــود، بعــد اگــر تعــداد صندلــی خالــی 

ــه  ــاً ب ــن تعریــف دقیق انگشت‌شــمار شــد، قیمــت بلیــط گــران می‌شــود. ای

ــاره دارد. ــا اش ــذاری پوی قیمت‌گ

می‌تــوان گفــت کــه قیمت‌گــذاری پویــا یــا داینامیــک بــه معنــی ارائــه‌ی 

قیمت‌هــای مختلــف اســت. ایــن اختــاف قیمــت بــه عوامــل خارجــی مثــل 

ــه  ــتگی‌دارد. البت ــب بس ــای رقی ــد و قیمت‌ه ــت خری ــه، ظرفی ــا، عرض تقاض

قیمت‌هــا در ایــران همیشــه پویــا اســت زیــرا هــر روز دلار گــران می‌شــود و 

قیمــت محصــولات بــالا مــی‌رود.
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عوامل مؤثر بر قیمت‌گذاری داینامیک

این استراتژی به عوامل مختلفی بستگی دارد:

1. رفتار مشتری

کســب‌وکارها بــا تحلیــل داده‌هــای گذشــته می‌تواننــد بــه رفتــار مشــتریان 

ــد.  ــه ش ــازار عرض ــه ب ــارس ب ــودروی پ ــه خ ــی ک ــد. وقت ــده پی‌ببرن در آین

ــرای همیــن ایران‌خــودرو  ــد. ب ــی از آن کردن مشــتریان اســتقبال خیلــی خوب

ــتند،  ــوع هس ــتریان دو ن ــرد. مش ــالا بب ــت آن را ب ــه قیم ــت ک تصمیم‌گرف

ــن  ــتریان نزدیک‌بی ــر مش ــا ب ــذاری پوی ــن. قیمت‌گ ــتراتژیک و نزدیک‌بی اس

متمرکــز اســت.
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2. ویژگی‌های مشتری

ــازه زده‌  ــه مغ ــل ک ــازه‌ی کفش‌فروشــی دارد. اوای ــی از دوســت‌هایم مغ یک

بــود همــه‌ی کفش‌هایــش را بــا قیمــت 300 هــزار تومــان می‌فروخــت. بعــد 

از مدتــی، گفــت کــه چنــد مــدل خــاص را تمــام کــردم و بقیــه فــروش کمــی 

دارنــد. بهــش پیشــنهاد دادم قیمــت محصــولات پرفــروش را بــه 369 هــزار 

تومــان برســاند. بــا ایــن کار مشــتریان دوســتم کــم نشــد و ســود بیشــتری 

ــرد. ــم می‌ک ه
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3. قیمت منصفانه

قیمــت بایــد عادلانــه باشــد و مشــتری حــس کنــد کــه محصولتــان ارزش 

ایــن مقــدار پــول را دارد. اگــر مصرف‌کننــده فکــر کنــد قیمــت عادلانه نیســت، 

ــت  ــن حال ــا در بهتری ــرد ی ــما نمی‌خ ــورده و از ش ــب خ ــد فری ــس می‌کن ح

خریــد می‌کنــد، ولــی ایــن آخریــن خریــدش اســت و پیــش بقیــه می‌گویــد 

ــد. در  ــت می‌دهی ــم ازدس ــان را ه ــتریان دیگرت ــتید و مش ــروش هس گران‌ف

ــزار  ــه 500 ه ــا را ب ــت کفش‌ه ــه قیم ــت ک ــتم گف ــالا دوس ــال ب ــن مث همی

ــم  ــدادم و گفت ــن کار را ن ــازه‌ی ای ــن اج ــی م ــم، ول ــر می‌ده ــان تغیی توم

عادلانــه نیســت. بعدهــا یکــی از رقبــا ایــن کار را کــرد و خیلــی از مشــتریانش 

را ازدســت داد.
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4. ساختار بازار

در بــازار انحصــاری قیمــت پویــای محصــول بــه تقاضــای مشــتری بســتگی‌ 

ــه  ــی اســت و لازم اســت ب ــازار رقابت ــروزه ب ــه ام ــا. البت ــه قیمــت رقب دارد ن

قیمــت رقبــا توجــه کنیــد. مثــاً اگــر شــما تنهــا کفش‌فروشــی شــهر هســتید، 

می‌توانیــد بــا توجــه بــه تقاضــای مشــتری قیمــت را بــالا ببریــد، ولــی وقتــی 

ــه قیمــت آن‌هــا و تقاضــا  ــا توجــه ب ــد ب ــد، بای ــد رقیــب دیگــر داری کــه چن

مشــتری قیمــت را بــالا ببریــد.
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5. تقاضای محصول

اصلــی در دنیــای تجــارت و اقتصــاد وجــود دارد کــه هــر وقــت تقاضــا بــرای 

محصولــی زیــاد باشــد، گــران می‌شــود. تعییــن اینکــه تقاضــا در چــه زمانــی 

زیــاد می‌شــود بســتگی بــه بیزینســتان ممکــن اســت ســخت یــا آســان باشــد. 

مثــاً برنــد زارا)ZARA( ترکیــه قیمــت کاپشــن را در فصــل بهــار و تابســتان 

ــالا  ــن دو فصــل قیمــت تی‌شــرت‌ها را ب ــن در ای ــد. همچنی کاهــش می‌ده

می‌بــرد. از اواســط پاییــز تــا آخــر زمســتان ایــن اســتراتژی برعکــس می‌شــود 

چــون تقاضــا بــرای کاپشــن در فصــول ســرد ســال افزایــش و در فصــول گــرم 

ــد. کاهــش می‌یاب
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 6. درک ارزش محصول

ــت  ــه کیفی ــه ب ــردازد، بلک ــه می‌پ ــی ک ــه قیمت ــا ب ــه تنه ــده ن مصرف‌کنن

محصــول هــم اهمیــت می‌دهــد. اگــر محصولــی قیمتــش بیشــتر از 

کیفیتــش باشــد احتمــال اینکــه مشــتری آن را بخــرد کــم اســت. بهتریــن 

مثــال ماشــین‌های ایرانــی هســتند کــه ارزششــان از قیمتشــان کمتــر اســت. 

ــا  ــد و ب ــد ماشــین خارجــی بخرن ــرای همیــن اســت کــه مــردم اصــرار دارن ب

ــه  ــود. البت ــی ارزان می‌ش ــدات داخل ــی، تولی ــین‌های خارج ــدن ماش واردش

ــرای محصولــی  ــد و ب بعضــی از افــراد مجبــور هســتند ماشــین ایرانــی بخرن

بیــش از ارزشــش پــول بدهنــد. چــون تــوان خریــد ماشــین خارجــی را ندارنــد.
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 7. موجودی محصول

ــدارد در کــدام منطقــه از کشــور زندگــی می‌کنیــد، حتمــاً میــوه‌ی  فرقــی ن

ــی می‌رســد، قیمــت آن کاهــش  ــه میوه‌هــای محل ــی ک ــد. وقت ــی داری محل

می‌یابــد. چــون موجــودی ایــن محصــول بــالا مــی‌رود. ولــی وقتــی میــوه‌ی 

محلــی تمــام می‌شــود، قیمــت آن محصــول افزایــش پیــدا می‌کنــد. ســمت 

ــه  ــی ک ــی وقت ــدا می‌شــود، ول ــم پی ــی ک ــا در فصــل تابســتان گوجه‌فرنگ م

ایــن میــوه در منطقــه‌ی خودمــان می‌رســد، قیمتــش کاهــش پیــدا می‌کنــد.  
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انواع استراتژی قیمت‌گذاری پویا

این استراتژی انواع مختلفی دارد:

 

* قیمت‌گذاری پویا مبتنی بر زمان:	

ــا در صنایعــی بیشــتر اســتفاده می‌شــود کــه  ــوع قیمت‌گــذاری پوی ایــن ن

ــد  ــده می‌خواه ــا تأمین‌کنن ــد ی ــر می‌کن ــول روز تغیی ــا در ط ــزان تقاض می

ــا در ســاعت مشــخصی از روز از محصــول  ــه مشــتریان بدهــد ت ــزه‌ای ب انگی

ــر  ــول روز تغیی ــات در ط ــا خدم ــی قیمــت محصــول ی ــد. یعن اســتفاده کنن

ــه‌ی اســنپ در شــب و ســاعات شــلوغی بیشــتر از روز  ــل هزین ــد. مث می‌کن

اســت.
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* قیمت‌گذاری تقسیم‌شده:	

در ایــن مــدل دو یــا چنــد قیمــت بــرای محصــول درنظــر گرفتــه ‌می‌شــود. 

ایــن نــوع قیمت‌گــذاری بــرای بخش‌هایــی مناســب اســت کــه ارزش متفاوت 

محصــول را ارائــه می‌دهنــد. ایــن روش تبعیــض قیمــت نیــز نــام دارد. مثــاً 

ایرانســل بــه کســانی کــه دومیــن ســیم‌کارت خــود را از ایــن برنــد می‌گرفتنــد 

3 مــاه تخفیــف 30 درصــدی در مکالمــه مــی‌داد. یــا بلیط‌هــای بیزینــس و 

اکونومــی کــه نمونــه‌ی رایــج ایــن نــوع قیمت‌گــذاری اســت.

 



قیمت‌گذاری 80

* قیمت‌گذاری اوج:	

ــد  ــه می‌شــود و می‌توان ــی کــه تقاضــا در اوج اســت ارائ ــن قیمــت زمان ای

کمتــر یــا بیشــتر از قیمــت معمولــی باشــد. بخــش هتــل‌داری و حمل‌ونقــل 

اغلــب از قیمت‌گــذاری اوج اســتفاده می‌کننــد. یعنــی بــا افزایــش تقاضــا در 

بعضــی روزهــا یــا فصل‌هــا، قیمت‌هــا هــم بــالا مــی‌رود. مثــاً در تابســتان 

تقاضــا بــرای ســفر زیــاد می‌شــود و قیمــت بلیــط وســایل‌نقلیه‌ی عمومــی و 

ــد. ــدا می‌کن ــش پی ــا افزای هتل‌ه
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* قیمت‌گذاری مبتنی بر بازار:	

یعنــی تعییــن قیمــت بــا توجــه بــه رقبــا. کســب‌وکارهایی کــه می‌خواهنــد 

ــر اســاس  قیمــت رقابتــی ارائه‌دهنــد، قیمت‌هــای رقبــا را بررســی کــرده و ب

آن محصــولات خــود را قیمت‌گــذاری می‌کننــد. مثــاً جنــگ اوکرایــن باعــث 

ــران  ــوخت را گ ــن س ــورها ای ــر کش ــود و دیگ ــم ش ــت ک ــه‌ی نف ــده عرض ش

بفروشــند.
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مراحل قیمت‌گذاری داینامیک

اجرای قیمت‌گذاری پویا 4 مرحله دارد که در زیر آمده است:

1. تعیین هدف

2. انتخاب استراتژی مناسب یا ترکیبی از استراتژی‌ها

3. تنظیــم زیرســاخت بــرای اجــرای اســتراتژی و تصمیم‌گیــری بــر اســاس 

KPIهــای فــروش

4. اجرای استراتژی و نظارت منظم بر آن
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تأثیر قیمت‌گذاری پویا بر سودآوری

ایــن اســتراتژی باعــث افزایــش ســود شــرکت می‌شــود؛ ولــی اگــر نادرســت 

اســتفاده شــود، باعــث ازدســت دادن مشــتریان می‌شــود. قیمت‌گــذاری پویــا 

باعــث می‌شــود شــما محصولاتتــان را بــا حاشــیه‌ی ســود بالاتــری بفروشــید، 

امــا تغییــرات زیــاد قیمــت ممکــن اســت مشــتریان را از محصــول دور کنــد.
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مزایای قیمت‌گذاری پویا

ایــن اســتراتژی مزایــای زیــادی دارد، ولــی مهم‌تریــن آن‌هــا افزایــش درآمــد 

و درک بهتــر بــازار اســت. وقتــی دربــاره‌ی مشــتری اطلاعــات جمــع می‌کنیــد 

ــه رفتــار و زمــان قیمــت را تغییــر می‌دهیــد، باعــث می‌شــود  ــا توجــه ب و ب

مشــتری را بهتــر بشناســید و رفتــارش را درک کنیــد.

از جمله مزایای قیمت‌گذاری پویا عبارت است از:
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* ــذاری 	 ــتراتژیک )Strategic Customers(: قیمت‌گ ــتریان اس مش

ــود و  ــوط می‌ش ــالا مرب ــای ب ــی از تقاض ــت ناش ــش قیم ــه افزای ــا ب پوی

چــون مشــتریان می‌داننــد کــه کســب‌وکارها فعالیت‌هــای آن‌هــا را 

در ســایت از طریــق ابزارهــای دیجتــال پیگیــری می‌کننــد، از روش 

ناشــناس )incognito( جســتجو می‌کننــد.

* نمایــش‌دادن )Showrooming(: نمایــش‌دادن محصــول عبــارت 	

اســت از بررســی محصــول در فروشــگاه و ســفارش آن بــا قیمــت پایین‌تر 

ــش  ــل نمای ــرای مح ــط ب ــگاه فق ــه از فروش ــن. در نتیج به‌صــورت آنلای

ــود. ــتفاده می‌ش ــول اس محص
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* کــه 	 کســب‌وکارهایی   :)Increased revenue( درآمــد  افزایــش 

از روش قیمت‌گــذاری پویــا اســتفاده می‌کننــد، درآمــد بیشــتری از 

ــروی  ــت پی ــذاری ثاب ــتراتژی قیمت‌گ ــه از اس ــد ک کســب‌وکارهایی دارن

ــری  ــیه‌ی پایین‌ت ــا حاش ــود ب ــد، س ــم باش ــا ک ــی تقاض ــد. وقت می‌کنن

به‌دســت می‌آیــد و برعکــس.

* درک بهتــر بازار )Better market understanding(: کســب‌وکارها 	

ــاره‌ی ویژگی‌هــا  ــا داده‌هــای بیشــتری درب ــا اجــرای قیمت‌گــذاری پوی ب

ــد. ــل می‌کنن ــرده و تجزیه‌وتحلی ــای مشــتری جمع‌ک و رفتاره
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معایب قیمت‌گذاری پویا

در کنار این مزایا، این استراتژی قیمت‌گذاری، معایبی هم دارد:

 

* قیمت‌گــذاری پویــا ممکــن اســت منجــر بــه بی‌اعتمــادی 	

ــود. ــتری ش مش

ــه  ــد ک ــن اســت احســاس کن ــذاری، مشــتری ممک ــن روش قیمت‌گ در ای

فریــب خــورده. ایــن مســئله موجــب می‌شــود کــه شــرکت مشــتریان وفــادار 

نداشــته باشــد. مثــاً وقتــی مشــتری ببینــد بلیطــی را خریــده امــا فــردای 

ــدا  ــد شــما پی ــه برن ــدی نســبت ب ــده، حــس ب ــر آم آن روز قیمتــش پایین‌ت

ــدارد. ــب‌وکارتان ن ــی روی کس ــر خوب ــن تأثی ــد و ای می‌کن
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* ــا 	 ــذاری پوی ــر قیمت‌گ ــد ب ــف می‌توانن ــای ضعی ــع داده‌ه مناب

تأثیــر بگذارنــد.

از آنجایــی کــه قیمت‌گــذاری پویــا بــه داده‌هــای لحظــه‌ای و واقعــی 

متکــی اســت، ایــن اطلاعــات بایــد تــا حــد امــکان دقیــق و درســت باشــند. 

ــروش و  ــه شــدت ف ــه دچــار وضعیتــی می‌شــوید کــه ممکــن اســت ب وگرن

ــد. ــودآوریتان را کاهــش ده س
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* قیمت‌گذاری پویا می‌تواند رفتار مشتریان را تغییر دهد.	

ــر  وقتــی مشــتری بفهمــد در نتیجــه‌ی یک‌ســری عوامــل، قیمت‌هــا تغیی

ــد.  ــر ده ــارش را تغیی ــاس، رفت ــر آن اس ــت ب ــن اس ــم ممک ــد، او ه می‌کنن

ــری  ــای کمت ــه تقاض ــی ک ــا وقت ــدازد ت ــر می‌ان ــه تأخی ــدش را ب ــاً خری مث

ــودآوریتان  ــر س ــی ب ــر منف ــئله تأثی ــن مس ــد. ای ــد می‌کن ــد خری ــد و بع باش

خواهــد داشــت.
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* ممکــن اســت قیمت‌گــذاری پویــا، وفــاداری مشــتریان را 	

ــد. ــش ده کاه

اگــر مشــتریان احســاس کننــد سرشــان کلاه رفتــه، شــاید ترجیــح دهنــد از 

رقبــای شــما بــا قیمــت ثابــت خریــد کننــد. بــرای اینکــه بــا کاهش مشــتریان 

وفــادار مقابلــه کنیــد، مطمئــن شــوید کــه تجربــه‌ی مشــتری فوق‌العــاده‌ای 

را ارائــه می‌دهیــد. مثــاً فراینــد خریــد را ســاده کنیــد، حمــل رایــگان ارائــه 

دهیــد یــا برگشــت وجــه را آســان کنیــد و خدمــات مشــتری عالــی‌ای را ارائــه 

. هید د
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قیمت‌گذاری پویا در چه صنایعی کاربرد دارد؟

امــروزه تقریبــاً تمــام صنایــع از ایــن روش قیمت‌گــذاری اســتفاده می‌کننــد 

کــه مهم‌تریــن آن‌هــا عبارتنــد از:

 

* قیمت‌گذاری پویا در حمل‌ونقل هوایی	

ــا  ــا ب ــد، ام ــن می‌ش ــت تعیی ــط دول ــا توس ــط هواپیم ــت بلی ــدا قیم ابت

ــرل قیمت‌هــا  ــی کنت ــون، شــرکت‌های هواپیمای ــرات ایجادشــده در قان تغیی

ــرمایه‌گذاری  ــری س ــای کامپیوت ــرای برنامه‌ه ــا ب ــد. آن‌ه ــت گرفتن را به‌دس

کردنــد کــه قیمت‌هــا را خــودکار بــر اســاس مقصــد، ســاعت خــروج، فصــل 

ــد. ــن می‌کنن ــره تعیی ــال و غی س
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* قیمت‌گذاری پویا در تفریحات و رویدادهای ورزشی	

در ایــن صنایــع، قیمــت بلیط‌هــا بســته بــه عوامــل مختلــف مثــل میــزان 

تقاضــا، محــل نشســتن و زمــان خریــد، متغیــر اســت.

 

* قیمت‌گذاری پویا در بخش توریسم و هتلداری	

قیمت‌گــذاری بــر اســاس زمــان، روشــی اســتاندارد بــرای قیمت‌گــذاری در 

صنعــت توریســم اســت. در فصل‌هــای پرتقاضــا یــا در تعطیــات قیمت‌هــا 

ــر  ــا وســط هفته‌هــا قیمت‌هــا پایین‌ت ــالا مــی‌رود، امــا در مواقــع عــادی ی ب

اســت.
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* قیمت‌گذاری پویا در خرده‌فروشی‌ها	

ــته‌بندی‌ها،  ــدن دس ــک و بزرگترش ــارت الکترونی ــت تج ــش اهمی ــا افزای ب

ــد  ــک می‌کن ــه کم ــد ک ــی روی آورده‌ان ــه نرم‌افزارهای ــم ب ــا ه خرده‌فروش‌ه

ــد. ــا را به‌روزرســانی کنن ــرده و آن‌ه ــی ک قیمــت محصــولات را ردیاب

خرده‌فروش‌هــا قیمت‌هایشــان را بــر اســاس قیمــت رقبــا، زمــان، ترافیــک، 

نــرخ تبدیــل و اهــداف فــروش تغییــر می‌دهنــد.
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* قیمت‌گذاری پویا در حمل‌ونقل مسافر	

یکــی دیگــر از بخش‌هایــی کــه بــرای تعییــن قیمت‌هایــش از قیمت‌گــذاری 

و  درون‌شــهری  مســافر  حمل‌ونقــل  بخــش  می‌کنــد،  اســتفاده  پویــا 

ــته  ــهری بس ــل ش ــیرانی داخ ــرکت‌های تاکس ــاً ش ــت. مث ــهری اس برون‌ش

ــر  ــان انجــام ســفر، ترافیــک و شــرایط جــوی قیمت‌هایشــان را تغیی ــه زم ب

می‌دهنــد.
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یکــی از اســتراتژی‌های قیمت‌گــذاری کــه وابســته بــه زمــان، تقاضــا، 

ــا اســت. ایــن روش راه مناســبی  ــا اســت، قیمت‌گــذاری پوی مشــتری و رقب

بــرای افزایــش درآمــد و فــروش بیشــتر اســت. البتــه اگــر ایــن روش به‌خوبــی 

انجــام نشــود ممکــن اســت کــه باعــث ازدســت دادن مشــتری شــود. ایــن 

ــه زمــان،  ــر چیــزی از جمل ــواع مختلفــی دارد کــه هــر کــدام ب اســتراتژی ان

عرضــه، تقاضــا، بــازار و مشــتری متمرکــز اســت.
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فصــل 5: تفــاوت قیمت‌گــذاری 

ــر ــت و متغی ثاب
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ــوند  ــه‌رو می‌ش ــا آن روب ــاری ب ــالان تج ــتر فع ــه بیش ــؤالاتی ک ــی از س یک

ایــن اســت کــه چگونــه هزینه‌هــای تولیــد محصــول را بــه حداقــل برســانند؟ 

چطــور حســاب کنیــم تولیــد یــک محصــول چقــدر هزینــه برداشــته اســت؟ 

چقــدر تخفیــف بدهیــم تــا ســود کنیــم؟ در بــازار رقابتــی محصولمــان را بــا 

چــه قیمتــی بفروشــیم؟ همــه‌ی این‌هــا ســؤالاتی اســت کــه بــا درک‌کــردن 

ــل  ــید. در فص ــان می‌رس ــه جوابش ــر ب ــت و متغی ــذاری ثاب ــاوت قیمت‌گ تف

ــم.  ــت کردی ــذاری صحب ــاره‌ی اســتراتژی قیمت‌گ نخســت، مفصــل درب

حــالا نوبــت اســتراتژی قیمت‌گــذاری ثابــت و متغیــر اســت. پــس تــا آخــر 

ایــن متــن همراهمــان باشــید تــا تفــاوت ایــن هزینه‌هــا را بگوییــم و شــما 

هــم بــه جــواب ایــن ســؤالات برســید.
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هزینه‌ی ثابت و هزینه‌ی متغیر چیست؟

ــر جــزو آن دســته از مفاهیمــی  ــه‌ی متغی ــت و هزین ــه‌ی ثاب ــوم هزین مفه

ــد بشناســید.  ــا محصــول( بای ــات ی ــد )خدم ــل از شــروع تولی ــه قب اســت ک

هزینــه‌ی ثابــت بــه مــواردی گفته‌می‌شــود کــه بــدون درنظــر گرفتــن ســطح 

تولیــد ثابــت می‌مانــد. مثــاً شــرکت جعبه‌ســازی بــر اســاس تقاضــای 

مشــتریان محصــول تولیــد می‌کنــد. در آبــان‌ کــه تقاضــا کــم اســت حــدود 

ــد  ــی می‌رس ــای محل ــه میوه‌ه ــرداد ک ــد. در م ــد می‌کن ــه تولی ــراز جعب 10 ه

تقاضــا بــرای جعبــه بــه 100 هــزار افزایــش می‌یابــد. در هــر دو حالــت ایــن 

شــرکت 50 کارمنــد دارد و حقــوق ایــن کارمنــدان ثابــت اســت و هیــچ ربطــی 

بــه تعــداد جعبــه‌ی تولیــدی نــدارد. 
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ــدارد.در  ــد ن ــطح تولی ــه س ــی ب ــون ربط ــت چ ــه‌ی ثاب ــود هزین ــن می‌ش ای

مقابــل بــا افزایــش تعــداد جعبه‌هــای تولیــدی در مــرداد حجــم مــواد اولیــه 

ــم  ــن ه ــود. ای ــداری ش ــتری خری ــواد بیش ــد م ــس بای ــد، پ ــش می‌یاب افزای

ــر  ــد تغیی ــی و تولی ــه بازده ــه ب ــا توج ــون ب ــر چ ــه‌ی متغی ــود هزین می‌ش

می‌کنــد. هزینه‌هایــی مثــل اجــاره، پروموشــن و خریــد دســتگاه جــزو 

ــواد  ــه م ــوان ب ــر هــم می‌ت ــت هســتند. از هزینه‌هــای متغی هزینه‌هــای ثاب

اولیــه، پورســانت فــروش، مالیــات و بســته‌بندی اشــاره کــرد. بیزینســی کــه 

ــا را  ــد آن‌ه ــد، می‌توان ــم تشــخیص بده ــد و از ه ــا را درک کن ــن هزینه‌ه ای

بــه حداقــل برســاند. 
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مدل قیمت‌گذاری هزینه‌ی ثابت در مقابل متغیر

هزینه‌هــای ثابــت بخشــی از ســاخت محصــول هســتند کــه بــا تولیــد تغییــر 

نمی‌کنــد بــرای همیــن بــه آن‌هــا تثبیت‌شــده می‌گوینــد. هزینه‌هــای 

ــه 10  ــازه‌ای ماهیان ــاً مغ ــت. مث ــاد اس ــی زی ــن خیل ــطوح پایی ــت در س ثاب

میلیــون تومــان کرایــه می‌دهــد، ماهــی کــه 100 جنــس بفروشــد میانگیــن 

اجــاره روی هــر محصــول 100 هــزار تومــان اســت. ایــن مبلــغ کمــی نیســت و 

ممکــن اســت فــرد را بــا چالــش روبــه‌رو کنــد، ولــی اگــر ایــن مغــازه در مــاه 

1000 جنــس بفروشــد، میانگیــن هزینــه‌ی اجــاره بــرای آن‌هــا 10 هــزار تومــان 

اســت. بــا افزایــش تولیــد، هزینه‌هــای ثابــت کاهــش نمی‌یابــد. فقــط روی 

ــه‌ی تمام‌شــده هــر محصــول  محصــولات بیشــتری پخــش می‌شــود و هزین
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کاهــش می‌یابــد. فکــر کنــم در مثــال بــالا ایــن حــرف کامــاً مشــخص اســت. 

بــرای اینکــه بهتــر متوجــه شــوید مثــال دیگــری هــم می‌زنیــم. فــرض کنیــد 

ــه  ــان کرای ــون توم ــه 20 میلی ــد و ماهیان ــی داری ــازه‌ی ساعت‌فروش ــه مغ ک

می‌دهیــد. شــما هــر ســاعت را بــا قیمــت 1 میلیــون تومــان خریدیــد و آن‌هــا 

ــید  ــول بفروش ــاه 100 محص ــر در م ــید. اگ ــان می‌فروش ــون توم را 1/2 میلی

قیمــت تمام‌شــده بــرای هــر محصــول بــه ‌عــاوه‌ی اجــاره بــا قیمــت فــروش 

برابــر می‌شــود. ولــی اگــر در مــاه 2000 ســاعت بفروشــید، قیمــت تمام‌شــده 

هــر محصــول 1 میلیــون و 10 هــزار تومــان اســت. توجــه داشــته باشــید کــه 

هزینــه‌ی ثابــت کــم نشــد، فقــط روی محصــولات بیشــتری تقســیم شــد. 
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ــای  ــی درک هزینه‌ه ــد، ول ــان باش ــت آس ــای ثاب ــم درک هزینه‌ه ــر کن فک

متغیــر ســخت اســت چــون در طــول تولیــد دو بــار تغییــر می‌کنــد. در اول 

کار هزینه‌هــای متغیــر خیلــی زیــاد هســتند چــون تولیــد مقادیــر کــم مزایــا 

بهــره‌وری را بــه دنبــال نــدارد. مثــاً شــما شــرکت دوچرخه‌ســازی داریــد، اگــر 

در مــاه 30 ســفارش داشــته باشــید، هزینــه‌ی متغیــر بــرای شــما خیلــی زیــاد 

اســت چــون نمی‌توانیــد محصــولات را عمــده بخریــد. در این صــورت هزینه‌ی 

ــدا  ــش پی ــد افزای ــه تولی ــی ک ــی زمان ــاد می‌شــود. ول ــرای شــما زی ــر ب متغی

ــد.  ــش می‌یابن ــد و کاه ــی می‌گیرن ــد نزول ــر رون ــای متغی ــد، هزینه‌ه می‌کن

ــر دارد،  ــر تأثی ــای متغی ــد نزولی‌شــدن هزینه‌ه ــه در رون ــواردی ک ــی از م یک

تخصــص اســت.
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ــا فراینــد تولیــد آشــنا شــوند، بهتــر می‌تواننــد آن را  وقتــی کــه کارگــران ب

ــود ســاختار تولیــد می‌شــود. وقتــی کــه تولیــد  ــد ایــن ســبب بهب درک کنن

خیلــی زیــاد شــود دوبــاره هزینه‌هــای متغیــر افزایــش می‌یابــد چــون مدیــر 

نمی‌توانــد به‌خوبــی روی همــه‌ی مــوارد نظــارت کنــد. بــرای همیــن خیلــی 

از مــواد اولیــه هــدر مــی‌رود و کارایــی افــراد هــم کمتــر می‌شــود. در نتیجــه 

ــد. ــش می‌یاب ــر افزای ــت محصــول کاهــش و هزینه‌هــای متغی کیفی
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قیمت‌گذاری مبتنی بر هزینه

تــا  می‌کننــد  کمــک  بیزینس‌هــا  بــه  متغیــر  و  ثابــت  هزینه‌هــای 

قیمت‌گــذاری مبتنــی بــر هزینــه را تعییــن کننــد. ایــن اســتراتژی در 

ــن اســتراتژی قیمــت  ــی اســتفاده می‌شــود چــون ای ــی خیل بازارهــای رقابت

ــود  ــی س ــه زمان ــد چ ــما می‌گوی ــه ش ــد و ب ــول را می‌گوی ــده محص تمام‌ش

می‌کنیــد. در بازارهــای رقابتــی افــراد بــه دنبــال ارائــه‌ی پایین‌تریــن قیمــت 

ــه  ــر ب ــت و متغی ــای ثاب ــتند. درک هزینه‌ه ــا هس ــت‌دادن رقب ــرای شکس ب

شــرکت ایــن امــکان را می‌دهــد کــه بدانــد چقــدر تولیــد کنــد هزینــه‌ی هــر 

ــد. ــود می‌رس ــزان خ ــن می ــه کمتری ــول ب محص
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فرمول هزینه‌های ثابت و متغیر

ــبه‌ی  ــرای محاس ــر ب ــت و متغی ــای ثاب ــد از هزینه‌ه کســب‌وکارها می‌توانن

مفاهیــم مختلــف اســتفاده کننــد و هزینه‌هایشــان را بــه حداقــل برســانند.

ــه  ــد ک ــخص کنن ــد مش ــا می‌توانن ــن فرمول‌ه ــتفاده از ای ــا اس ــرکت‌ها ب ش

چقــدر تغییــر در خروجیشــان می‌توانــد میانگیــن هزینه‌هــای ثابــت را 

ــد. ــن کن ــر را تعیی ــای متغی ــه‌ی هزینه‌ه ــا ســطح بهین ــد ی کاهــش ده

هزینــه‌ی کل شــرکت را مجمــوع هزینه‌هــای تولیــد و غیــر تولیــد آن 

ــا جمــع هزینه‌هــای ثابــت مثــل اجــاره  تشــکیل می‌دهــد. ایــن هزینه‌هــا ب

و حقــوق کارکنــان به‌عــاوه‌ی هزینه‌هــای متغیــر مثــل هزینــه‌ی مــواد خــام 

ــد. ــت می‌آی ــاعتی به‌دس ــای س ــتمزد نیروه ــا دس ی
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ــه  ــد ک ــد مشــخص کنن ــا می‌توانن ــن فرمول‌ه ــتفاده از ای ــا اس ــرکت‌ها ب ش

چقــدر تغییــر در خروجیشــان می‌توانــد میانگیــن هزینه‌هــای ثابــت را 

ــد. ــن کن ــر را تعیی ــای متغی ــه‌ی هزینه‌ه ــا ســطح بهین ــد ی کاهــش ده

ــر هــر  ــه‌ی متغی ــن هزین ــوان به‌صــورت میانگی ــر را می‌ت هزینه‌هــای متغی

واحــد یــا کل هزینــه‌ی متغیــر نشــان داد. 

متوســط هزینــه‌ی کل فرمولــی پایــه بــرای شــرکت‌هایی اســت کــه 

می‌خواهنــد ســود خــود را بــه حداکثــر برســانند چــون می‌تواننــد تولیــد را در 

جایــی انجــام دهنــد کــه میانگیــن هزینــه‌ی کل در کمتریــن مقــدار ممکــن 

هزینه‌ی کامل = )هزینه‌های متغیرx خروجی( + هزینه‌های ثابت
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ــا  ــدار بیشــتر محصــول ب ــا فــروش مق ــد کــه آی ــا مشــخص کنن ــرار دارد، ی ق

ــه. ــا ن ــی‌آورد ی ــری به‌دســت م ــر، بازدهــی بالات حاشــیه ســود کمت

متوســط هزینه‌هــای متغیــر هــم در تعییــن مقــدار تولیــد لازم بــرای 

هزینــه‌ی یــک واحــد، اســتفاده می‌شــود. ایــن هزینــه بــرای قیمت‌گــذاری و 

ــت دارد.  ــن ارزش محصــول هــم اهمی تعیی

متوســط هزینه‌هــای ثابــت رونــد نزولــی خواهــد داشــت چــون هزینه‌هــای 

ثابــت همیشــگی هســتند و تغییــر نمی‌کننــد. بــا افزایــش خروجــی، متوســط 

ــد. ــت به‌شــدت کاهــش می‌یاب هزینه‌هــای ثاب
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نمودار هزینه‌های ثابت و متغیر

ــد را  ــک در تولی ــر ی ــش ه ــف، درک نق ــای مختل ــودار هزینه‌ه ــیم نم ترس

آســان‌تر می‌کنــد. البتــه شــکل و ســاختار هزینــه‌ی کل، متغیــر و ثابــت بــر 

اســاس محیط‌هــای صنعتــی متفــاوت خواهــد بــود، امــا ســاده‌ترین حالــت 

هزینه‌هــای متغیــر و ثابــت بــه شــکل زیــر اســت:
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ــه قیمــت در  ــی ک ــن معن ــه ای ــی اســت، ب ــک خــط افق ــت ی ــه‌ی ثاب هزین

تمــام ســطوح کمــی یکســان اســت. هزینــه‌ی متغیــر بــا نــرخ ثابتــی افزایــش 

می‌یابــد، بــه ایــن معنــی کــه بــرای تولیــد مقــدار بالاتــر، هزینــه‌ی هــر واحــد 

ــر  ــت و متغی ــای ثاب ــوع هزینه‌ه ــه‌ کل مجم ــط هزین ــود. خ ــتر می‌ش بیش

اســت. بــه عبــارت ســاده: 

هزینه‌ی ثابت + هزینه‌ی متغیر = هزینه‌ی کل 
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بــه همیــن دلیــل از قیمــت تمام‌شــده‌ی ثابــت شــروع می‌شــود و ســپس 

ــن  ــه شــیب ای ــد. البت ــر افزایــش می‌یاب ــا همــان شــیب هزینه‌هــای متغی ب

نمــودار همیشــه ثابــت نیســت و همان‌طــور کــه گفتیــم بســته بــه شــرایط 

صنعــت ممکــن اســت شــکل متفاوتــی هــم بــه خــودش بگیــرد.
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مثال از هزینه‌های ثابت و متغیر

ــاحت 2  ــه مس ــه‌ای ب ــس کارخان ــم نف ــه اس ــی ب ــازی فرض ــرکت رب‌س ش

هکتــار را اجــاره کــرده اســت و ماهانــه 50 میلیــون تومــان بــرای اجــاره‌ی آن 

می‌پــردازد. ایــن شــرکت 100 کارمنــد دارد کــه حقــوق همــه‌ی آن‌هــا در مــاه 

200 میلیــون تومــان اســت. شــرکت رب‌ســازی نفــس ماهیانــه 300 میلیــون 

بــرای پروموشــن هزینــه می‌کنــد تــا در بیــن مــردم شــناخته شــود. همچنیــن 

ایــن شــرکت بــرای آب و بــرق و ســایر خدمــات کارخانــه در مــاه 10 میلیــون 

تومــان می‌پــردازد. جــدا از آن هــر مــاه بــرای تعمیــر و ســرویس دســتگاه‌ها 

میانگیــن 40 میلیــون تومــان می‌پــردازد. شــرکت رب گوجه‌فرنگــی نفــس در 

اردیبهشــت هــزار رب گوجه‌فرنگــی تولیــد کرده‌اســت. در ایــن مــاه چندیــن 
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تــن گوجه‌فرنگــی بــا قیمــت 800 میلیــون تومــان خریــده اســت. همچنیــن 

بــرای بســته‌بندی رب‌هــا بــه کاغــذ، پلاســتیک و قوطــی نیــاز دارد کــه بــرای 

ــه‌ی  ــرای هزین ــرکت ب ــن ش ــد. ای ــه می‌کن ــان هزین ــون توم ــا 300 میلی آن‌ه

ــم 200  ــر ه ــت. در آخ ــان داده اس ــون توم ــاه 100 میلی ــن م ــات در ای مالی

ــندگان  ــانت فروش ــولات و پورس ــی محص ــه‌ی جابه‌جای ــرای هزین ــون ب میلی

هزینــه کــرده اســت.

ــرده و  ــه ک ــان هزین ــارد توم ــاه 2 میلی ــن م شــرکت رب‌ســازی نفــس در ای

ــده  ــه‌ی تمام‌ش ــن هزین ــاب میانگی ــا احتس ــت. ب ــرده اس ــد ک 1000 رب تولی

ــت.  ــان اس ــزار توم ــرکت 20 ه ــن ش ــی در ای ــر رب گوجه‌فرنگ ــرای ه ب
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بــا ایــن محاســبات ایــن شــرکت می‌دانــد کــه بایــد محصولاتــش را گران‌تــر 

از 20 هــزار تومــان بفروشــد و می‌توانــد آن‌هــا را تــا حــدود 21 هــزار تومــان 

ــازار و اهــداف  ــه نحــوه‌ی ب ــوارد ب ــن م ــد. ای ــا ارزان کن ــا رقب ــت ب ــرای رقاب ب

شــرکت بســتگی دارد.
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درک تفــاوت هزینه‌هــای ثابــت و متغیــر در کســب‌وکار خیلــی مهــم اســت، 

چــون ایــن کمــک می‌کنــد کــه هزینه‌هــای شــرکت را بــه حداقــل برســانید. 

ــالا  ــطح ب ــد در س ــره‌وری تولی ــل به ــه دلی ــاس ب ــی در مقی ــه صرفه‌جوی البت

ــد  ــش بگیری ــدی را پی ــد کارآم ــیوه‌های تولی ــد ش ــر بتوانی ــد. اگ رخ می‌ده

یــا تجربــه‌ی مشــتریان را بهبــود بدهیــد، می‌تــوان روی صرفه‌جویــی در 

ــد  ــم تولی ــش حج ــا افزای ــد ب ــای تولی ــرد. هزینه‌ه ــاز ک ــاب ب ــاس حس مقی

ــا قیمت‌گــذاری مناســب می‌توانیــد ایــن هزینه‌هــا  ــد، امــا ب افزایــش می‌یاب

را تعدیــل کنیــد.
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فصل 6: قیمت‌گذاری نفوذی
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ــدای راه در  ــد در ابت ــوذی راه‌کاری‌ســت کــه کمــک می‌کن قیمت‌گــذاری نف

ــه آگاهــی مشــتریان  ــوذی ب ــذاری نف ــد. اســتراتژی قیمت‌گ ــازار جــا بیفتی ب

منجــر می‌شــود. بیاییــد ایــن نــوع از قیمت‌گــذاری را بــا جزئیــات بیشــتری 

بررســی کنیــم.

خیلــی از افــراد و شــرکت‌هایی کــه در زمینــه‌ی فــروش فعالیــت می‌کننــد، 

ــدی هســتند کــه هــم منطقــی  ــذاری قدرتمن ــال اســتراتژی قیمت‌گ ــه دنب ب

ــوذی  ــد. قیمت‌گــذاری نف ــادی نصیبشــان کن ــی باشــد هــم ســود زی و اصول

ــه  ــه توســط بســیاری از شــرکت‌های درج ــن استراتژی‌هاســت ک ــی از ای یک

‌یــک دنیــا اســتفاده می‌شــود و مزایــای زیــادی بــه دنبــال دارد. 
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مــا در ایــن فصــل پــس از تعریــف اســتراتژی قیمت‌گــذاری نفــوذی ســعی 

ــروف  ــای مع ــازی آن در برنده ــی از پیاده‌س ــه‌ی واقع ــد نمون ــم چن می‌کنی

ــم. ــت کنی ــف آن صحب ــاره‌ی جنبه‌هــای مختل ــم و درب ــه دهی ــا ارائ دنی
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قیمت‌گذاری نفوذی چیست؟

ــرای جــذب ســریع مشــتری و به‌دســت آوردن ســهمی  ــی شــرکت‌ها ب وقت

از بــازار بــا ســرعت بــالا، قیمــت اولیــه‌ی پایینــی بــرای محصــول جدیــد خــود 

تعییــن می‌کننــد، در حــال قیمت‌گــذاری نفــوذی هســتند. شــما می‌توانیــد 

ــد  ــردم را تشــویق می‌کن ــه م ــد ک ــژه‌ای ببینی ــف وی ــن اســتراتژی را تخفی ای

چیــز جدیــدی امتحــان کننــد و خبــر انتشــار محصــول را در جامعــه منتشــر 

نماینــد. معمــولًا وقتــی فروشــگاهی در شــهر افتتــاح می‌شــود و مدیرانــش 

ــرعت  ــار به‌س ــد، اخب ــازی کنن ــتراتژی را پیاده‌س ــن اس ــد ای ــم می‌گیرن تصمی

پخــش شــده و فروشــگاه بــه مقصــدی محبــوب بــرای خانواده‌ها و شــهروندان 

ــود. ــل می‌ش تبدی
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بعــداً وقتــی فروشــگاه حضــور خــود را در شــهر تثبیــت کــرد و ســهم قابــل 

ــج قیمت‌هــای  ــکان به‌تدری ــه خــود اختصــاص داد، مال ــازار را ب ــی از ب توجه

خــود را افزایــش می‌دهنــد تــا بــا دیگــر فروشــندگانِ بــازار هماهنــگ شــده و 

همچنــان پایــگاه مشــتریان جدیــد خــود را حفــظ کننــد.

ــم صــدق  ــال ه ــوذی در فضــای دیجیت ــذاری نف ــتراتژی قیمت‌گ ــه اس البت

می‌کنــد. در پلتفرم‌هــای دیجیتــال نیــز قیمت‌هــای پایین‌تــر می‌تواننــد 

نــرخ تبدیــل شــرکت‌ها را افزایــش دهــد و باعــث شــود برنــد در مــدت کوتاهی 

دنبال‌کننــدگان قابــل ‌توجهــی جــذب کنــد.
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قیمت‌گــذاری نفــوذی چــه زمانــی بیشــترین کارایــی 

را دارد؟

در ابتــدای راه‌انــدازی فروشــگاه یــا شــروع تولیــد محصولــی جدیــد، فــروش 

بیشــتر منجــر بــه خریــد عمــده‌ی محصــول می‌شــود. بــا ایــن حــال، قطعــاً 

اگــر قیمــت پاییــن بمانــد، ممکــن اســت کســب‌وکار نتوانــد ســود پایــداری 

کســب کنــد. از طرفــی، خطــر جنــگ قیمــت بــا ســایر رقبــا نیــز وجــود دارد.

قیمت‌های نفوذی زمانی بهترین کارآیی را دارند که:
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ˢ 	 )Elastic Demand Curve( ــی تقاضــای کشســان محصــول دارای منحن

اســت. یعنــی تغییــر قیمــت تأثیــر قابــل توجهــی بــر تقاضــا و فــروش 

ــذارد. ــول می‌گ محص

ˢ ایــن شــیوه‌ی قیمت‌گــذاری از نظــر اقتصــادی به‌صرفــه و منطقــی 	

اســت.

ˢ بــازار بــه انــداز‌ه‌ی کافــی بــزرگ اســت و پیش‌بینــی می‌شــود تقاضــای 	

کافــی بــرای محصــول وجــود داشــته باشــد.

ˢ اســتراتژی قیمت‌گــذاری سرشــیرگیری )Price Skimming( کار نمی‌کنــد. 	

رقابــت پــس از مرحلــه‌ی معرفــی همچنان بالاســت.

ˢ محصولات حتماً باید تحت فرایند استانداردسازی قرار بگیرند.	



قیمت‌گذاری 123

نمونه‌هایی از قیمت‌گذاری نفوذی

ــا اســتراتژی قیمت‌گــذاری نفــوذی آشــنا شــدیم، در ادامــه دو  حــال کــه ب

نمونــه‌ی واقعــی از ایــن اســتراتژی را بررســی خواهیــم کــرد.

* نتفلیکس	

ــرم در  ــن پلتف ــا ای ــدی اســت، ام ــد جدی ــس برن ــد نتفلیک ــر کنی ــاید فک ش

ــف« تأســیس شــد.  ــارک راندول ــد هســتینگز« و »م ســال 1977 توســط »ری

قبــل از اینکــه نتفلیکــس بــه یکــی از بزرگتریــن ســرویس‌های پخــش فیلــم 

ــار داشــت.  ــل شــود، تجــارت اجــاره‌ی DVD را در اختی ــان تبدی در جه
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ــن  ــرای همی ــود، ب ــی ب ــیار رقابت ــان بس ــو در آن زم ــاره‌ی ویدئ ــت اج صنع

نتفلیکــس در ابتــدا اعــام کــرد مشــتریانش می‌تواننــد DVDهــا را بــا قیمــت 

مناســبِ 50 ســنت اجــاره کننــد. ایــن اســتراتژی بــه خوبــی عمــل کــرد زیــرا 

رقبایــی ماننــد Blockbuster را از تجــارت بیــرون رانــد و نتفلیکــس در بیســت 

ســال آینــده مســیر خــود را بــرای تســلط بــر جهــان ادامــه داد.

در ســال 1999 ایــن شــرکت مــدل اشــتراکی جدیــدی را بــا قیمــت 15.95 دلار 

معرفــی کــرد کــه بعــداً بــه قیمــت 19.95 دلار افزایــش یافــت. ایــن شــرکت 

ــاً 25  ــالانه تقریب ــان دارد و س ــر جه ــترک در سراس ــون مش ــون 209 میلی اکن

ــد. ــارد دلار درآمــد کســب می‌کن میلی
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* دیجی‌کالا	

اگــر از فروشــگاه اینترنتــی دیجــی‌کالا خریــد کــرده باشــید، حتمــاً متوجــه 

شــده‌اید کــه ایــن پلتفــرم در برخــی از محصــولات جدیــدش از ایــن شــگرد 

اســتفاده می‌کنــد. یعنــی در ابتــدا محصولاتــی کــه هنــوز در بــازار جــا 

ــا مشــتریان  ــه می‌دهــد ت ــزه‌ی نقــدی ارائ ــا جای ــا تخفیــف ی ــد را ب نیفتاده‌ان

ترغیــب شــوند از ایــن فروشــگاه خریــد کننــد. پــس ‌از مدتی، ایــن تخفیفات را 

حــذف می‌کنــد و محصــول را بــا قیمــت بالاتــر )یــا همــان قیمــت اصلــی‌اش( 

ــذارد. ــروش می‌گ ــه ف ب
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قیمت‌گذاری نفوذیقیمت‌گذاری سرشیرگیری

پایینبالاقیمت

پایینبالاحاشیه سود

کالاهای مصرفی عمومیمحصولات نوآورانه یا لاکچرینوع محصول

نمونه‌ها
ــون  ــد گوشــی آیف ــای جدی مدل‌ه

و…

شیر، تخم مرغ، نان و غیره

مقایسه قیمت‌گذاری نفوذی و قیمت‌گذاری سرشیرگیری
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استراتژی قیمت‌گذاری نفوذی

 )Subtle( ــه دو شــکل ظریــف ــد ب ایــن اســتراتژی قیمت‌گــذاری می‌توان

و شــدید )Extreme( اجــرا گــردد. در شــکل ظریــف، قیمت‌گــذاری شــامل 

ــرای  ــد ب ــی اســت. بنابرایــن وقتــی شــرکت‌ها تصمیــم می‌گیرن ــانِ حداقل زی

جــذب مشــتریان بیشــتر، محصــولات خــود را بــا ضــرر کمــی بفروشــند، بایــد 

ســراغ اســتراتژی ظریــف برونــد. در ایــن حالــت، محصــول زیــر قیمــت بــازار 

ــرده  ــی ک ــود صرفه‌جوی ــول خ ــد در پ ــا مشــتریان بتوانن ــود ت ــه می‌ش فروخت

و نســبت بــه خریــد تشــویق شــوند. در اســتراتژی ظریــف، قیمــت آن‌قدرهــا 

پاییــن نمی‌آیــد کــه دیگــر رقبــا از بــازار خــارج شــوند.
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در مقابــل، مــدل شــدید را داریــم کــه بــا نــام قیمت‌گــذاری غارتگرانــه یــا 

Predatory نیــز مطــرح اســت. اینجا شــرکت مــورد نظر قیمــت محصولاتش 

را بــه میــزان قابــل توجهــی کمتــر می‌کنــد تــا رقبــا مجبــور بــه خــروج از بــازار 

شــوند. البتــه لازم ‌بــه ‌ذکــر اســت کــه پــس از مدتــی قیمــت محصــول بایــد 

ــرای جبــران ضررهــا افزایــش یابــد. از آنجــا کــه ایــن اســتراتژی از رقابــت  ب

ــی  ــوع و غیرقانون ــورها ممن ــیاری از کش ــد، در بس ــری می‌کن ــالم جلوگی س

اســت.
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مزایا و معایب قیمت‌گذاری نفوذی

ــواع  ــف و ان ــا تعری ــوده باشــید، ب ــا همــراه ب ــا م ــا اینجــای فصــل ب ــر ت اگ

اســتراتژی قیمت‌گــذاری نفــوذی )Penetration Pricing( آشــنا شــده‌اید. در 

ادامــه قصــد داریــم بــه مزایــا و معایــب ایــن تکنیــک بپردازیــم. قیمت‌گذاری 

نفــوذی ســه مزیــت اصلــی دارد کــه بــه ترتیــب زیــر هســتند:
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* رشــد ســریع ســهم بــازار: پــس از آگاهــی مشــتریان از قیمــت پاییــن 	

محصــول، به‌ســرعت ســهم بزرگــی از بــازار به‌دســت خواهــد آمــد و رقبــا 

ــب میفتند. عق

* ــاد 	 ــن ایج ــت پایی ــه قیم ــروصدایی ک ــد: س ــی از برن ــش آگاه افزای

می‌کنــد، ســبب می‌شــود کــه توجــه همــگان بــه محصــولات یــا خدمــات 

جدیــد شــرکت جلــب شــود و آگاهــی از برنــد افزایــش یابــد.
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* ــد از 	 ــولًا بع ــد بیشــتر: شــرکت‌ها معم ــالا و کســب درآم ــروش ب ف

قیمت‌گــذاری نفــوذی محصــولات بیشــتری می‌فروشــند. از ایــن رو 

ــود.  ــتر می‌ش ــدی بیش ــورت تصاع ــان به‌ص ــزان درآمدش می

ــدون عیــب هــم نیســت. در  ــا ایــن حــال، ایــن تکنیــک قیمت‌گــذاری ب ب

ــم: ــان می‌کنی ــتراتژی را بی ــن اس ــای ای ــی از محدودیت‌ه ــه برخ ادام
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* ــی 	 ــه شــرکت‌ها ســود خــود را قربان ــر: از آنجــا ک حاشــیه ســود کمت

ــری  ــود کمت ــیه س ــس حاش ــد، پ ــازار می‌کنن ــهم ب ــت آوردن س به‌دس

ــد داشــت. خواهن

* ــه قیمت‌هــای 	 ــی مشــتریان ب دشوارشــدن افزایــش قیمت‌هــا: وقت

ــود و  ــد ب ــز خواه ــت چالش‌برانگی ــش قیم ــد، افزای ــادت کردن ــن ع پایی

احتمــالًا موجــب اعتــراض خواهــد شــد. مثــاً اگــر باشــگاه بدنســازی در 

ابتــدا هزینــه‌ی عضویتــش پاییــن باشــد، بعــداً بــرای افزایــش قیمــت بــا 

مشــکل روبــه‌رو خواهــد شــد.
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* آســیب‌دیدن اعتبــار برنــد: در صورتــی کــه قیمت‌هــای پاییــن 	

ــد.  ــد دی ــیب خواه ــد آس ــار برن ــد، اعتب ــراه باش ــن هم ــت پایی ــا کیفی ب

ــد  ــز باعــث می‌شــود شــهرت برن ــی نی ــی افزایــش قیمــت ناگهان از طرف

ــد. آســیب ببین

* خطرناک‌بــودن در بلندمــدت: بعضــی شــرکت‌ها بعــد از پیاده‌ســازی 	

ــه‌  ــن نگ ــه پایی ــا را همیش ــوند قیمت‌ه ــور می‌ش ــتراتژی مجب ــن اس ای

ــادی  ــروش زی ــر ف ــی اگ ــن حت ــد. بنابرای ــی بمانن ــازار باق ــا در ب ــد ت دارن

داشــته باشــند، بــا حاشــیه ســود کــم، کســب و کارشــان در بلندمــدت 

پایــدار نیســت.
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نکات استراتژی قیمت‌گذاری نفوذی موفق

ــذب،  ــرای ج ــدت ب ــه‌ی بلندم ــن گام در برنام ــوذی اولی ــذاری نف قیمت‌گ

ــرای اجــرای موفــق  ــد اســت. ب ــا مشــتریان جدی ــراری رابطــه ب ــل و برق تبدی

ــید. ــته باش ــر داش ــر را در نظ ــکات زی ــوذی، ن ــذاری نف ــتراتژی قیمت‌گ اس



قیمت‌گذاری 135

* تقاضای بالای محصول	

وقتــی تقاضــای زیــادی بــرای یــک محصــول می‌شــود، قیمت‌گــذاری 

نفــوذی تأثیــر فوق‌العــاده‌ای دارد. اگــر محصــول بــازار بزرگــی نداشــته باشــد، 

قیمــت آن فرقــی نمی‌کنــد چــون مشــتریان کمتــری وجــود دارنــد کــه 

بخواهیــد روی آن‌هــا ســرمایه‌گذاری کنیــد.
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* از جنگ بر سر قیمت خودداری کنید	

هــدف قیمت‌گــذاری نفــوذی ایــن نیســت کــه وارد رقابــت ســمی بــا شــرکت 

دیگــری شــود، بلکــه هــدف آن صرفــاً ایــن اســت کــه قیمــت پایینــی ارائــه 

دهــد و ســهم بیشــتری از بــازار را از آنِ خــودش کنــد. جنــگ بــر ســر قیمــت‌، 

عــاوه بــر اینکــه برایتــان گــران تمــام می‌شــود، کارایــی هــم نــدارد و ممکــن 

اســت بــه اعتبــار عمومــی شــما ضربــه بزنــد.
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* تغییرات تدریجی ایجاد کنید	

نفــوذی،  قیمت‌گــذاری  از  اســتفاده  اســتراتژی‌های  بدتریــن  از  یکــی 

برگردانــدن ســریع قیمت‌هــا بــه حالــت عــادی اســت. ایــن کار نــه تنهــا فضــا 

ــه‌دار  ــم خدش ــاد مشــتریان را ه ــه اعتم ــد، بلک ــا می‌کن ــت مهی ــرای رقاب را ب

می‌کنــد.
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* برنامه‌ی وفاداری بلندمدت بسازید	

اگرچــه قیمت‌گــذاری نفــوذی اســتراتژی‌ای کوتاه‌مــدت اســت، امــا هــدف 

نهایــی آن ترویــج وفــاداری بلندمــدت اســت. یعنــی در جــای مناســب بــرای 

ــول را درک  ــای محص ــید، محدودیت‌ه ــل باش ــی ارزش‌ قائ ــای فعل قیمت‌ه

ــر ارزش محصــول از نظــر کیفیــت و خدمــات مشــتری  ــان ب کنیــد و همچن

تأکیــد داشــته باشــید.
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ــذاری  ــرای اجــرای قیمت‌گ ــدی ب ــه‌ی کلی ــد توصی چن

نفــوذی

ˢ ــی 	 ــه‌ی معرف ــوز در مرحل ــی هن ــتراتژی وقت ــن اس ــه ای ــد ک ــه کنی توج

محصــول یــا افتتــاح شــرکت هســتید مفیــد اســت. به‌خصــوص وقتــی 

محصــولات مشــابهی در بــازار وجــود دارنــد و شــما بــه هــر نحــوی شــده 

بایــد برندتــان را معرفــی کنیــد.
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ˢ می‌توانیــد در ابتــدا محصــول خــود را بــا ســطوح مختلفــی قیمت‌گــذاری 	

کنیــد تــا ایــن اســتراتژی طبیعی‌تــر بــه نظــر برســد. مثــاً طرحــی رایگان 

بــرای جــذب مشــتریان بالقــوه )کاربــران جدیــد( بگذاریــد و طرحــی پایــه 

و پریمیــوم بــرای کســب درآمــد از مشــتریان فعلــی خــود ارائــه دهید.

ˢ پــس از جــذب تعــداد مشــتریان دلخــواه، بایــد تمرکز خــود را بــه افزایش 	

ــت  ــرای مطابق ــان را ب ــد و قیمت‌هایت ــاداری مشــتری معطــوف کنی وف

بــا قیمــت رقبــا افزایــش دهیــد تــا جایگاهتــان در بــازار تثبیــت شــود.
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دیدیــم کــه اســتراتژی قیمت‌گــذاری نفــودی تکنیکــی مؤثــر بــرای افزایــش 

فــروش در شــروع کســب‌وکار یــا معرفــی محصــول جدیــد اســت کــه در آن 

ــد،  ــه می‌کن ــا عرض ــر از رقب ــدا پایین‌ت ــش را در ابت ــت محصول ــرکت قیم ش

ســپس بعــد از جــذب تعــداد بالایــی از مشــتریان هــدف و به‌دســت آوردن 

ســهم بــازار، قیمــت محصــول را بــه قیمــت رقبــا بازمی‌گردانــد. قیمت‌گــذاری 

نفــوذی اســتراتژی بلند‌مــدت نیســت؛ چــرا کــه بــا کاهــش دائمــی حاشــیه 

ســود شــرکت امــکان توســعه‌ی کســب‌وکار نخواهــد بــود.
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https://didar.me/download-ebook/rework-pdf/?utm_channel=Paid&utm_source=Didar&utm_medium=Ebook&utm_campaign=LeadNurturing&utm_term=pricing-strategies-pdf
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فصل 7: قیمت‌گذاری سرشیرگیری
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قیمت‌گــذاری سرشــیرگیری روش قیمت‌گــذاری‌ای اســت کــه شــرکت 

ابتــدا قیمتــی بــالا بــرای محصولــش انتخــاب می‌کنــد، امــا پــس از مدتــی 

ــد. ــش می‌ده ــت آن را کاه قیم

سامســونگ یکــی از حرفه‌ای‌تریــن شــرکت‌ها در قیمت‌گــذاری سرشــیرگیری 

اســت. شــاید متوجــه شــده باشــید کــه ایــن برنــد تقریبــاً 2 تــا 3 مــاه پــس 

از عرضــه، قیمــت محصولاتــش را کاهــش می‌دهــد. در ابتــدا مشــتری‌هایی 

کــه حاضرنــد بــرای تجربــه‌ی محصــول جدیــد پــول بیشــتری بپردازنــد جــذب 

کــه ســروصدا  به‌مــرور  انجــام می‌دهنــد.  را  می‌شــوند و خریدهایشــان 

خوابیــد و محصــول جــا افتــاد، سامســونگ هــم قیمــت را کمتــر می‌کنــد تــا 

باقــی مشــتریان را جــذب نمایــد. 
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در ضمــن، وقتــی قیمــت اولیــه بــالا باشــد، مشــتری فکــر می‌کنــد کالایــی 

کــه خریــداری کــرده، کالای فوق‌العــاده‌ای اســت. در ایــن روش قیمت‌گــذاری 

کــه قیمــت نهایــی نســبت بــه قیمــت اولیــه کمتــر اســت، اصطلاحــاً از روش 

کره‌گیــری اســتفاده شــده اســت.
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قیمت‌گذاری سرشیرگیری چیست؟

 )Price Skimming( روش »کره‌گیــری« یــا »سرشــیرگیری« در قیمت‌گــذاری

ــرکت  ــه در آن ش ــت ک ــول اس ــرای محص ــت ب ــن قیم ــتراتژی تعیی ــک اس ی

روی محصــول جدیــدش قیمــت بالایــی می‌گــذارد تــا از مشــتریان مشــتاق 

ــت را  ــج قیم ــپس به‌تدری ــد، س ــب کن ــتری کس ــد بیش ــان‌زده درآم و هیج

کمتــر می‌کنــد تــا مشــتریانی کــه مایــل بــه پرداخــت قیمــت کمتــر هســتند 

ــدف از  ــن ه ــد. بنابرای ــته باش ــی داش ــی مطلوب ــروش کل ــد و ف را جــذب کن

قیمت‌گــذاری اســکیمینگ ایــن اســت کــه شــرکت در فضایــی نوآورانــه کــه 

تقاضــای بالایــی بــرای محصــول جدیــد وجــود دارد، پــول زیــادی بــه جیــب 

بزنــد.
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بعــداً وقتــی هیجــان اولیــه از بیــن رفت، شــرکت قیمت محصــول را کاهش 

می‌دهــد تــا بــا قیمــت رقبــا برابــر شــود و مشــتریان دیگــر بــا بودجــه‌ی کمتــر 

نیــز ســمت محصــول بیاینــد. بنابرایــن اســتراتژی قیمت‌گــذاری سرشــیرگیری 

ــر  ــدای چرخــه‌ی عم ــه در ابت ــی اســتفاده می‌شــود ک ــرای محصولات ــاً ب صرف

محصول )Product Life Cycle( هســتند.

برگردیم به همان مثال سامسونگ...

ــدی  ــمند جدی ــی هوش ــه‌ی گوش ــال عرض ــونگ در ح ــد سامس ــرض کنی ف

اســت. ایــن شــرکت می‌دانــد کــه مشــتریان مشــتاق، حاضرنــد بــرای آخریــن 

فنــاوری روز دنیــا 1500 دلار هزینــه کننــد. بنابرایــن در اولیــن عرضــه‌ گوشــی، 

ــد. ــن می‌کن ــت آن را ۱5۰۰ دلار تعیی قیم
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ــا  ــد ت ــر می‌کن ــت را کمت ــج قیم ــرکت به‌تدری ــن ش ــان، ای ــت زم ــا گذش ب

مشــتریانی کــه بودجــه‌ی کافــی ندارنــد نیــز جــذب شــوند. پــس از چنــد مــاه، 

شــاهد ایــن خواهیــد بــود کــه قیمــت بــه 1000 دلار کاهــش می‌یابــد و ســال 

بعــد، قیمــت محصــول تــا 600 دلار هــم می‌رســد.

سرشــیرگیری،  قیمت‌گــذاری  اســتراتژی  از  اســتفاده  بــا  کــه  دیدیــم 

سامســونگ توانســت درآمــدش را بــه حداکثــر برســاند و ســهم بــازار را از هــر 

دو نــوع مشــتری به‌دســت آورد.
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ــذاری  ــوم و قیمت‌گ ــذاری پریمی ــه‌ی قیمت‌گ مقایس

سرشــیرگیری

اگرچــه ایــن دو اســتراتژی قیمت‌گــذاری کامــاً شــبیه هــم بــه نظــر 

ــاوت دارد. در  ــاً متف ــردی کام ــوم رویک ــذاری پریمی ــا قیمت‌گ ــند، ام می‌رس

روش پریمیــوم، شــرکت قیمــت یــک )یــا چنــد( مــورد از کالاهــا یــا خدماتــش 

ــا نگــه مــی‌دارد. ــر از رقب را بالات

ــا  ــد ت ــالا می‌مان ــان ب ــت بعضــی از محصــولات همچن ــن روش، قیم در ای

شــرکت هیچ‌وقــت ســهم خریــداران بــا بودجــه‌ی بیشــتر را از دســت ندهــد. 

بــا توجــه بــه قیمــت بالاتــر، شــرکت امیــدوار اســت کــه مشــتریان محصولش 

ــد.  ــا ببینن ــر از محصــولات رقب را باکیفیت‌ت
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بنابرایــن قیمت‌گــذاری پریمیــوم از تکنیکــی روان‌شــناختی برای دســتکاری 

ادراک مشــتری اســتفاده می‌کنــد.

امــا گفتیــم کــه روش کره‌گیــری قیمــت محصول را فقــط در هنــگام معرفی 

بــالا می‌بــرد و پــس‌از رســیدن محصــول بــه مرحلــه‌ی اشــباع یــا در صــورت 

ارائــه‌ی محصــولات جدیــد، قیمــت کاهــش می‌یابــد.
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ــذاری  ــری در قیمت‌گ ــی ســراغ روش کره‌گی چــه زمان

برویــم؟

حــالا کــه بــا ایــده‌ی کلــی ایــن اســتراتژی آشــنا شــدید، در ادامــه بــه ایــن 

ــی  ــم کــه روش قیمت‌گــذاری سرشــیرگیری چــه زمان ســؤال پاســخ می‌دهی

بهتریــن کارایــی را در بــازار دارد؟
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ˢ خریــداران کافــی بــرای محصــول یــا خدمــت در بــازار هدف وجود داشــته 	

باشــد. فرامــوش نکنیــد کــه قیمت‌گــذاری سرشــیرگیری، خریــداران بــا 

ــتند.  ــاس نیس ــت حس ــه قیم ــه ب ــد ک ــرار می‌ده ــدف ق ــزه‌ای را ه انگی

اگــر چنیــن گروهــی از مشــتریان وجــود نداشــته باشــد، کســب‌وکارها 

ــد. ــد از اســکیمینگ قیمــت اســتفاده کنن نمی‌توانن

ˢ رقبــا هنــوز وارد بــازار نشــده باشــند. معمــولًا اســتراتژی کره‌گیــری 	

ــازار  ــر، ب ــورد نظ ــول م ــرای محص ــه ب ــد ک ــل می‌کن ــوب عم ــی خ وقت

خیلــی شــلوغ نباشــد. در اغلــب مــوارد، صرفــاً محصولاتــی تقاضــای بــالا 

ــود. ــدا ش ــر پی ــازار کمت ــان در ب ــه نمونه‌ش ــد ک دارن
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ˢ با تغییر )کاهش( قیمت تقاضا به طرز قابل‌ توجهی تغییر نکند.	

ˢ ــد 	 محصولــی کــه عرضــه می‌شــود واقعــاً باکیفیــت و ممتــاز باشــد. برن

نیــز بایــد اعتبــار و شــهرت مناســبی از خــود نشــان‌ داده باشــد.

ˢ نیــاز بــه تولیــد انبــوه محصــول وجــود نداشــته باشــد. برندهایــی کــه از 	

ــوه  ــولًا کالا را انب ــد معم ــتفاده می‌کنن ــیرگیری اس ــذاری سرش قیمت‌گ

تولیــد نمی‌کننــد. ایــن اســتراتژی بــرای برندهایــی کــه کالای روزمــره و 

ــود. ضــروری تولیــد می‌کننــد، کارســاز نخواهــد ب
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چطــور محصولمــان را بــه روش کره‌گیــری قیمت‌گــذاری 

؟ کنیم

بــرای  اســتراتژی  ایــن  از  اینجــای فصــل دیدیــم کــه شــرکت‌ها  تــا 

محصــولات لوکــس و نوآورانــه اســتفاده می‌کننــد. از ایــن رو در حیــن اجــرای 

قیمت‌گــذاری Skimming بایــد ببینیــد مشــتریان محصولتــان را چطــور درک 

می‌کننــد. از نظرشــان محصولتــان روزمــره و معمولــی اســت؟ یــا محصولــی 

ــود؟ ــوب می‌ش ــری محس ــاص و لاکچ خ

نکتــه‌ی مهــم دیگــر طــول عمــر یــا lifetime محصــول اســت. در زمینه‌هایــی 

مثــل موبایــل یــا خــودرو، منظــم محصــولات جدیــدی عرضــه می‌شــوند. 
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ــر محصــول،  ــه‌ی عم ــدای چرخ ــط در ابت ــرکت‌ها فق ــه ش ــم ک ــر گفتی بالات

امــکان کســب ســود بــا روش قیمت‌گــذاری سرشــیرگیری را دارنــد. بنابرایــن 

ــول  ــعه‌ی محص ــد توس ــه فراین ــتری ب ــرعت بیش ــد س ــا بای ــن زمینه‌ه در ای

ــی و  ــازار قدیم ــده، در ب ــه عرضــه ش ــدی ک ــا محصــول جدی ــد ت ــود بدهن خ

منســوخ نشــود
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معایب مزایا

امکان ایجاد شهرت منفی برای برند حاشیۀ سود بالا در ابتدای عرضه محصول

امکان ناامیدی مشتریان اولیه پس از کاهش قیمت
ــازار و پاســخ ــا توجــه بــه شــرایط ب  تغییــرات قیمت‌گــذاری ب

اولیــۀ مشــتریان

 مناســب نبــودن بــرای محصــولات بــا تولیــد انبــوه )کالاهــای

(روزمــره و غیــر لاکچــری

سودآوری محصول حتی پس از کاهش قیمت‌ها

ــط ــن فق ــدت و همچنی ــرای کوتاه‌م ــط ب ــتفاده فق ــل اس  قاب

ــد ــولات جدی ــرای محص ب

تقسیم‌بندی بازار و توجه به نیازهای تمام مشتریان

ــا قیمــت ــازار ب ــه ب ــوذ ب ــرای نف ــا ب ــرای رقب  ایجــاد فرصتــی ب

ــر پایین‌ت

بازدهی سریع استراتژی و سود زودهنگام برای شرکت

نیاز به وجود تقاضا در تمام بازۀ قیمتی ایجاد هیجان و سروصدا پیرامون محصول

مزایا و معایب قیمت‌گذاری سرشیرگیری
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مثال‌های واقعی از سرشیرگیری در قیمت‌گذاری

در ادامه دو نمونه‌ی واقعی از این استراتژی را بررسی خواهیم کرد.

* 	)Tesla( مثال اول: شرکت تسلا

تســا یکــی از شــرکت‌های پیشــرو در زمینــه‌ی خودروهــای الکتریکــی 

اســت. ایــن شــرکت بارهــا و بارهــا بــرای عرضــه‌ی ماشــین‌های جدیــدش از 

اســتراتژی سرشــیرگیری اســتفاده کــرده. در ابتــدا خودروهــای اســپرت لوکس 

را بــا قیمــت زیــاد بــه بــازار می‌فرســتد تــا گروه‌هــای پردرآمــد را هــدف قــرار 

دهــد. طــی زمــان، قیمــت ایــن ماشــین‌ها کمتــر و کمتــر می‌شــود تــا دیگــر 

مشــتریان بــا درآمــد کمتــر نیــز توانایــی خریــد داشــته ‌باشــند. 
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بــرای مثــال قیمــت خودروهــای مــدل 3 تســا از آگوســت 2019 تــا جــولای 

2021 حــدوداً 36 درصــد کاهــش یافتــه‌ اســت. البتــه ایــن شــرکت در کنــار 

اســتراتژی مذکــور، همــواره مدل‌هایــی مقرون‌به‌صرفــه را بــرای برآورده‌کــردن 

نیازهــای اکثریــت مــردم بــه فــروش می‌رســاند.
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* مثال دوم: شرکت اپل	

اپــل هــم یکــی از آن شــرکت‌هایی اســت کــه بــه اســتفاده از قیمت‌گــذاری 

ــن  ــا ای ــه ب ــل ک ــولات اپ ــن محص ــده. متداول‌تری ــهور ش ــیرگیری مش سرش

ــون هســتند. ــازار عرضــه می‌شــوند، ســری گوشــی‌های آیف ــه ب اســتراتژی ب

ــن می‌شــود  ــی تعیی ــدا قیمــت بالای ــد، در ابت ــا عرضــه‌ی هــر مــدل جدی ب

ــا گذشــت زمــان از چرخــه‌ی عمــر محصــول، قیمــت رفته‌رفتــه کاهــش  و ب

ــه آیفــون 11 در ســال 2019 عرضــه شــد،  می‌یابــد. بــرای مثــال زمانــی ک

ــه 649 دلار  ــج ب ــه ‌تدری ــال ب ــک س ــس‌از ی ــه پ ــود ک ــت آن 749 دلار ب قیم

ــت. کاهــش یاف
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ایــن اســتراتژی بــه اپــل اجــازه ‌داد علاقه‌مندانــی را کــه مایــل بــه پرداخــت 

قیمــت بــالا بودنــد هــدف قــرار دهــد، ســپس طــی یــک ســال، طیــف دیگــری 

از مشــتریان را بــه ســمت محصولــش جلــب کــرد.
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ــت  ــن قیم ــتراتژی تعیی ــک اس ــیرگیری ی ــذاری سرش ــه قیمت‌گ ــم ک دیدی

اســت کــه بــرای دریافــت ســود اولیــه‌ی بــالا بــرای محصــولات جدید اســتفاده 

می‌شــود. شــرکت پــس از مدتــی بــا کاهــش تدریجــی قیمــت ســعی می‌کنــد 

ــن  ــد. همچنی ــذب نمای ــز ج ــر را نی ــه‌ی پایین‌ت ــا ســطوح بودج ــتریان ب مش

دیدیــم کــه بــرای موفقیت‌آمیزبــودن ایــن اســتراتژی حتمــاً بــازار هــدف بایــد 

ــد نیــز تصویــر ممتــازی از  ــالا باشــد و برن ــه پرداخــت قیمت‌هــای ب مایــل ب

خــود بــه نمایــش گذاشــته باشــد.
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فصل 8: قیمت‌گذاری تقسیمی
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قیمت‌گــذاری تقســیمی )pricing segmentation( در مــواردی کــه 

بایــد روی نیازهــای مشــتریان در شــرایط مختلــف تمرکــز کنیــد، کاربــرد دارد. 

بیاییــد ببینیــم چــه ‌چیــزی ایــن شــرایط را تعییــن می‌کنــد.

ــوپرمارکت‌ها  ــاس در س ــت اجن ــه قیم ــده‌اید ک ــه ش ــالا متوج ــاً تاح حتم

و رســتوران‌های بین‌جــاده‌ای بیشــتر اســت. ایــن فروشــگاه‌ها می‌داننــد 

ــه‌ی  ــد هزین ــع نیازهــای خــود حاضرن ــرای رف ــه‌ی ســفر ب ــردم در میان ــه م ک

ــری در  ــگاه دیگ ــت فروش ــن اس ــی ممک ــد. از طرف ــت کنن ــتری پرداخ بیش

اطــراف وجــود نداشــته باشــد و مســافران قطعــاً بــدون آب‌معدنــی یــا غــذا 

بــه مشــکل برمی‌خورنــد. بــرای همیــن قیمــت بالاتــری پیشــنهاد می‌دهنــد 

ــی‌رود!  ــروش م و محصولشــان هــم ف
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ایــن مثالــی کــه بررســی کردیــم، نمونــه‌ی بــارزی از قیمت‌گــذاری تقســیمی 

اســت. قبــاً دربــاره‌ی راه‌هــای مختلــف تعییــن قیمــت صحبــت کردیــم. هــر 

کــدام از ایــن اســتراتژی‌ها در موقعیت‌هــای خــاص خودشــان کاربــرد دارنــد. 

حــالا نوبــت بــه قیمت‌گــذاری تقســیمی رســیده تــا ببینیــم کجــا کاربــرد دارد 

و چطــور مــا را بــه بیشــترین ســود می‌رســاند.
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قیمت‌گذاری تقسیمی چیست؟

بــه بخش‌هــای مختلــف  را  بــازار  اســتراتژی قیمت‌گــذاری تقســیمی 

تقســیم می‌کنــد و بــر اســاس معیارهایــی مثــل زمــان خریــد، مــکان خریــد، 

ویژگی‌هــای مشــتری، ویژگی‌هــای محصــول و... روی کالا قیمــت می‌گــذارد.

ــه هزینه‌کــردن  ــر اســاس تمایــل مشــتریان ب ایــن تقســیم‌بندی معمــولًا ب

ــی  ــن پول ــنده بالاتری ــی فروش ــود. یعن ــام می‌ش )Willingness To Pay( انج

کــه مشــتری حاضــر اســت بــرای محصــول بپــردازد را درنظــر می‌گیــرد و بــر 

ــه روی محصــول قیمــت می‌گــذارد. ــن اســاس، آزادان ای
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هدف از تقسیم‌بندی قیمت در بازار

هــدف اصلــی فروشــندگان از تقســیم‌بندی قیمــت افزایــش ســود اســت. 

ــد،  ــه دارن ــی ک ــازار خاص ــه ب ــه ب ــا توج ــرکت‌ها ب ــگاه‌ها و ش ــی فروش برخ

نمی‌تواننــد از مــدل قیمت‌گــذاری »یــک قیمــت بــرای همــه‌ی بازار« اســتفاده 

کننــد. از طرفــی ایــن قابلیــت وجــود نــدارد کــه بــرای هــر مشــتری قیمــت 

مخصوصــی ارائــه شــود. بنابرایــن بهتریــن گزینــه ایــن اســت کــه مشــتریان 

ــه  ــش ب ــر اســاس تمایل ــرد ب ــر ف ــوند و ه ــزا تقســیم ش ــی مج ــه گروه‌های ب

پرداخــت هزینــه، در گروهــی مجــزا قــرار گیــرد.
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ــا تقســیم‌بندی  ــذاری تقســیمی ی اســتراتژی قیمت‌گ

محصــول؟!

منظــور از تقســیم‌بندی محصــول ارائــه‌ی محصــولات مختلــف بــه گروه‌های 

ــتراتژی  ــه اس ــی ک ــت. در حال ــاز آن‌هاس ــاس نی ــر اس ــتریان ب ــف مش مختل

بــا قیمت‌هــای  ارائــه‌ی محصــول  دنبــال  بــه  قیمت‌گــذاری تقســیمی 

ــت. ــتریان اس ــف مش ــای مختل ــه گروه‌ه ــاوت ب متف

ــی  ــاعت‌های گلکس ــا س ــید، ب ــاوری باش ــار فن ــردن اخب ــل دنبال‌ک ــر اه اگ

سامســونگ آشــنایی داریــد. در ســال 2021 سامســونگ محصــولات »گلکســی 

واچ 4« و »گلکســی واچ 4 کلاســیک« را عرضه کرد. هر دو ســاعت مشــخصات 

ــه  ــت و ب ــر اس ــیک بزرگت ــی واچ 4 کلاس ــا گلکس ــد، ام ــابهی دارن ــی مش فن
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ــه‌ای از تقســیم‌بندی  قــاب چرخشــی فیزیکــی مجهــز اســت. ایــن کار، نمون

محصــول اســت کــه بــه موجــب آن، محصــولات بــر اســاس ارزشــی کــه بــرای 

ــز می‌شــوند. ــد، متمای ــان می‌آورن ــه ارمغ مشــتریان ب

ــر  ــرای غــذای بیرون‌ب ــد کــه ب ــاً رســتوران‌هایی را دیده‌ای ــل، مطمئن در مقاب

خــود 15 درصــد تخفیــف ارائــه می‌دهنــد. اینجــا تقســیم‌بندی قیمــت اتفــاق 

افتــاده. در واقــع مشــتریانی کــه مایــل بــه صــرف غــذا در محیــط رســتوران 

ــان  ــاً یکس ــول دقیق ــد. محص ــت می‌کنن ــف دریاف ــد تخفی ــتند، 15 درص نیس

اســت، امــا بــرای گروه‌هــای مختلــف مشــتریان قیمــت متفاوتــی دارد.
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انواع قیمت‌گذاری تقسیمی

اگرچــه اســتراتژی تقســیم‌بندی قیمــت در ظاهــر ســاده به‌نظــر می‌رســد و 

پیچیدگــی خاصــی نــدارد، امــا همیــن تکنیــک ســاده را می‌تــوان بــه انــواع 

مختلفــی تقســیم نمــود کــه در ادامــه بــه آن‌هــا اشــاره خواهیــم کــرد.
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1. تقسیم قیمت بر اساس مشتری

در ایــن حالــت، وضعیــت اجتماعــی و اقتصــادی مشــتریان مبنــای 

قیمت‌گــذاری اســت. یعنــی بســته بــه خصوصیــات مشــتری بــه او قیمتــی 

خــاص ارائــه می‌شــود. در فروشــگاه‌های فیزیکــی، فروشــنده می‌توانــد 

بــا پرســش ســؤالاتی ســاده هــر کــدام از مشــتریان را بــه رده‌هــای قیمتــی 

ــد. ــاص ده ــاوت اختص متف

ــت  ــج قیم ــه رن ــا »در چ ــد؟« ی ــه کنی ــراره هزین ــدر ق ــل »چق ــؤالاتی مث س

ــه  ــد ب ــنده‌ها بای ــن فروش ــه ای ــن دســت هســتند. البت ــتید؟« از ای می‌خواس

مســائلی مثــل رفتــار مشــتری، عــادات خرج‌کــردن، خریدهــای گذشــته و... 

ــژه‌ای داشــته باشــند. توجــه وی
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2. تقسیم‌ قیمت بر اساس تعداد محصول

حتمــاً می‌دانیــد خریــد عمــده‌ معمــولًا هزینــه‌ی کمتــری نســبت بــه خریــد 

تکــی دارد. در ایــن حالــت، فروشــنده‌ها بــه خریدارانــی کــه تصمیــم می‌گیرند 

بــه جــای خریــد تکــی و جداگانــه، تعــداد بالایــی محصــول خریــداری کننــد، 

قیمــت کمتــری پیشــنهاد می‌دهنــد.
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3. تقسیم قیمت بر اساس ارزش محصول

تحقیقــات نشــان می‌دهنــد تمایــل مشــتریان بــه پرداخــت هزینــه، تــا حــد 

زیــادی متناســب بــا ارزش درک‌شــده از محصــول اســت. یعنــی اگــر ارزشــی 

اضافــی بــه محصــول اضافــه شــود، کســب‌و‌کار ایــن حــق را دارد کــه هزینــه‌ی 

ــر،  ــته‌بندی بهت ــا بس ــن کار را ب ــا ای ــتر برنده ــد. بیش ــت کن ــی دریاف اضاف

ــد. ــر)!( انجــام می‌دهن ــی فروشــندگان مؤدب‌ت ــا حت ــل ســریع و ی تحوی
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4. تقسیم قیمت بر اساس زمان خرید

در اغلــب مــوارد قیمــت محصــولات و خدمــات بــا توجــه بــه زمــان خریــد 

ــوان  ــذاری تقســیمی را می‌ت ــوع اســتراتژی قیمت‌گ ــن ن ــاوت اســت. ای متف

ــاز مشــتریان، حــراج  ــد اول، قیمت‌گــذاری در زمــان اوج نی در تخفیــف‌ خری

ــرد. ــی، جشــنواره‌ها و... مشــاهده ک فصل
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5. تقسیم قیمت بر اساس لوکیشن

ــر اســاس  ــت ب ــه‌ی قیم ــتراتژی ارائ ــا اس ــران ب ــر شــخصی در ای ــاً ه تقریب

مــکان آشناســت. مثــاً اگــر محصولــی خــاص در پایین‌شــهر 50 هــزار تومــان 

باشــد، همــان محصــول در چنــد محلــه بالاتــر شــاید 100 هــزار تومــان قیمــت 

داشــته باشــد.
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6. تقسیم قیمت بر اساس شرایط

در ایــن حالــت، فروشــگاه تصمیــم می‌گیــرد بــا توجــه بــه شــرایط مشــتری 

روی محصــول قیمــت بگذارد. در بســیاری از شــرکت‌های تجــارت الکترونیک، 

مشــتریانی کــه قیمــت را یکجــا پرداخــت می‌کننــد، در مقایســه بــا پرداخــت 

اقســاطی پــاداش دریافــت می‌کننــد و هزینــه‌ی کمتــری می‌پردازنــد.
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مزایا و معایب استراتژی قیمت‌گذاری تقسیمی

مزایای قیمت‌گذاری تقسیمی

در ادامــه بــه ایــن ســؤال پاســخ می‌دهیــم کــه چــرا خیلــی از کســب‌وکارها 

ــاب  ــتر انتخ ــد بیش ــودآوری و کســب درآم ــرای س ــت را ب تقســیم‌بندی قیم

می‌کننــد؟
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ˢ حاشــیه‌ی ســود بیشــتر )در ایــن اســتراتژی، شــرکت از گروه‌هــای 	

ــوه از  ــتریان بالق ــک از مش ــرد و هیچ‌ی ــود می‌ب ــتریان س ــف مش مختل

ــد.( ــم نمیفتن قل

ˢ افزایــش ســهم شــرکت از بــازار )مشــتریانی از گروه‌هــای مختلــف بــازار 	

مایــل بــه پرداخــت هزینــه بــرای محصــول هســتند.(

ˢ قیمت‌گــذاری انعطاف‌پذیــر )در ایــن اســتراتژی، قابلیــت تعییــن قیمــت 	

ــور نیســت  ــی شــرکت مجب ــود دارد. یعن ــازار وج ــش ب ــر اســاس واکن ب

ــه  ــط ب ــار فق ــر ب ــد. ه ــر ده ــود را تغیی ــذاری خ ــتراتژی قیمت‌گ کل اس

ــد.( ــنهاد می‌ده ــی پیش ــد و قیمت ــگاه می‌کن ــتری ن مش



قیمت‌گذاری 178

 معایب استراتژی تقسیم‌بندی قیمت

روش Price Segmentation علاوه‌بر مزایای فوق، معایبی نیز دارد:

ˢ ــازار 	 ــد ب ــر شــرکت نتوان احتمــال ســردرگمی و ســوءتفاهم مشــتری )اگ

ــر  ــق باخب ــتراتژی دقی ــندگان از اس ــد و فروش ــیم کن ــتی تقس را به‌درس

نباشــند، مشــتری اصطلاحــاً فــازِ شــرکت را درک نمی‌کنــد و دچــار 

می‌شــود.( ســوءتفاهم 
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ˢ آســیب بــه شــهرت برنــد )اگــر برخــی مشــتریان از هزینــه‌ی پرداخت‌شــده 	

توســط مشــتریان دیگــر باخبــر شــوند، شــاید حــس کننــد فریــب 

ــد.( ــی کنن ــات منف ــد و تبلیغ خورده‌ان
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انواع استراتژی‌های قیمت‌گذاری تقسیمی

بــا توجــه بــه تعریــف و مزایایــی کــه بــرای ایــن اســتراتژی بررســی کردیــم، 

می‌تــوان نتیجــه ‌گرفــت کــه تقســیم‌بندی قیمــت تــا حــد زیــادی می‌توانــد 

ــان  ــال، بازاریاب ــن ح ــا ای ــد. ب ــروری باش ــب‌وکارها ض ــعه‌ی کس ــرای توس ب

بایــد توجــه داشــته باشــند کــه ایــن تکنیــک پــس‌از تحقیقــات عمیــق بــازار 

به‌درســتی اجــرا خواهــد شــد. در ادامــه خواهیــم دیــد کــه شــرکت‌ها چطــور 

ــد.  ــازار اجــرا کنن ــد تقســیم‌بندی قیمــت را در ب می‌توانن

سه نوع استراتژی قیمت‌گذاری تقسیمی وجود دارد:
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* ــه 	 ــش نســبت ب ــه تمایل ــا توجــه ب ــک: هــر مشــتری ب ــوع درجــه ی ن

ــردازد. ــت می‌پ ــا خدم ــرای کالا ی ــی ب ــت متفاوت ــت، قیم پرداخ

* ــول 	 ــی از محص ــر مختلف ــه مقادی ــتریانی ک ــه مش ــه دو: ب ــوع درج ن

در  مثــاً  می‌شــود.  ارائــه  متفاوتــی  قیمــت‌  می‌کننــد،  خریــداری 

دیجــی‌کالا اگــر بیــش از 500 هــزار تومــان خریــد کنیــد، ارســال رایــگان 

خواهیــد داشــت. )ارســال محصــول یــک نــوع خدمــت اســت کــه اینجــا 

ــرده.( ــر ک ــش تغیی ــی قیمت ــده، یعن ــگان ش رای
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* نــوع درجــه ســه: مشــتریان بــه گروه‌هایــی جداگانــه تقســیم می‌شــوند 	

ــاً 10  ــد. )مث ــت می‌کن ــی را پرداخ ــای متفاوت ــروه قیمت‌ه ــر گ ــه ه ک

درصــد تخفیــف بــرای ســالمندان.(

 Marketing( شــرکت بایــد قبل از تعریف اســتراتژی خــود، آمیخته بازاریابــی

ــازار انجــام دهــد. منظــور از  ــی در ب ــد و تحقیقــات کامل ــی کن Mix( را ارزیاب

آمیختــه بازاریابــی، مجموعــه‌ای از ابزارهــای اصلــی بازاریابــی اســت کــه برنــد 

آن‌هــا را در کنــار هــم بــه کار می‌گیــرد تــا پاســخگوی بــازار هــدف باشــد.
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بــرای اجــرای قیمت‌گــذاری تقســیمی لازم اســت ســه شــرط اصلــی وجــود 

داشــته باشــد:

ˢ بازار هدف باید درجات مختلفی از تقاضا داشته باشد.	

ˢ هزینــه‌ی شــرکت بــرای تقســیم‌بندی قیمــت بایــد کمتــر از ســود حاصــل 	

از تقســیم‌بندی باشــد.

ˢ تقســیم‌بندی قیمــت نبایــد از نظــر دولــت غیرقانونــی باشــد؛ چراکــه در 	

ایــن صــورت شــرکت جریمه‌هــای ســنگینی را متحمــل خواهــد شــد.
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راهنمای گام‌به‌گام قیمت‌گذاری تقسیمی

* مرحله‌ی اول: تحقیقات بازار	

ــت  ــیم‌بندی قیم ــتراتژی تقس ــه در اس ــن مرحل ــازار حیاتی‌تری ــات ب تحقیق

اســت. شــما بــه عنــوان مدیــر یــک کســب‌وکار موفــق، بایــد پــس از بررســی 

ــازار، مشــتریان را تقســیم‌بندی کــرده و میــزان تمایــل آن‌هــا را بــه  دقیــق ب

پرداخــت مشــخص کنیــد. 

بــرای تعییــن میــزان تمایــل مشــتریان بــه خریــد، می‌توانید از نظرســنجی‌ها 

و پرســش‌نامه‌های مختلــف اســتفاده نمایید. 
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نیــازی بــه گفتــن نیســت کــه پیاده‌ســازی ایــن اســتراتژی تــا حــد 

ــدازه‌ی کســب‌وکارتان بســتگی دارد. مثــاً شــرکت  ــه محصــول و ان ــادی ب زی

ــه  ــک )ک ــوع درجــه ی ــد از ن ــه، نمی‌توان ــام ضــروری روزان ــده‌ی ‌اق تولیدکنن

ــد. ــتفاده کن ــم( اس ــر گفتی بالات
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* مرحله‌ی دوم: تعریف بخش‌های مختلف	

پــس از تکمیــل تحقیقــات بــازار، لازم اســت دربــاره‌ی بخش‌هــای مختلــف 

ــای  ــی‌ گروه‌ه ــه ویژگ ــالا ک ــد. ح ــام دهی ــی را انج ــری نهای ــازار نتیجه‌گی ب

مشــتریان را می‌شناســید، هــدف آن‌هــا را بهتــر درک می‌کنیــد و دقیقــاً 

می‌دانیــد انگیــزه‌ی پرداخــت آ‌ن‌هــا چیســت و چقــدر حاضرنــد هزینــه کننــد.
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* مرحله‌ی سوم: اجرای استراتژی	

ــیمی  ــذاری تقس ــتراتژی قیمت‌گ ــرای اس ــه اج ــت ب ــه، نوب ــن مرحل در ای

ارائــه‌ی قیمت‌هــای  باشــید کــه تبلیغــات و  می‌رســد. توجــه داشــته 

ــی  ــم بازاریاب ــل تی ــارت کام ــا نظ ــد ب ــتریان بای ــه مش ــده ب تقسیم‌بندی‌ش

ــی  ــای منف ــا بازخورده ــوءتفاهم ی ــی از س ــکلات ناش ــا مش ــرد ت ــام گی انج

مشــتریان به‌وجــود نیایــد. حتمــاً ســعی کنیــد اســتراتژی خــود را بــر اســاس 

بازخوردهایــی کــه از مشــتریان می‌گیریــد بهینه‌ســازی کنیــد.

 



قیمت‌گذاری 188

ــذاری تقســیمی  ــا تکنیــک قیمت‌گ ــم کامــل ب ــن فصــل ســعی کردی در ای

آشــنا شــویم. دیدیــم کــه در ایــن اســتراتژی، شــرکت می‌توانــد آزادانــه روی 

محصولاتــش قیمت‌گــذاری کنــد و بــر اســاس معیارهایــی مثــل زمــان 

خریــد، شــرایط مشــتری، مــکان خریــد، تعــداد محصــول خریداری‌شــده و... 

بــرای کالاهایــش قیمــت تعییــن کنــد. در واقــع برنــد بــا ارائــه‌ی محصــولات 

مختلــف بــه گروه‌هــای مختلــف مشــتریان، ســعی می‌کنــد همــه‌ی نیازهــا 

را پوشــش دهــد و بــا فــروش محصــول بــه گســتره‌ی بزرگتــری از مشــتریان، 

ســود بیشــتری کســب کنــد.
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فصل 9: قیمت‌گذاری ترفیعی
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قیمت‌گــذاری پروموشــن یعنــی شــرکت بــرای مــدت کوتاهــی محصولــش 

را زیــر قیمــت می‌فروشــد. ایــن کار دلایــل مختلفــی دارد کــه در ایــن فصــل 

کامــل توضیــح می‌دهیــم.

25 درصــد تخفیــف روی تمامــی محصــولات بــه علــت جابه‌جایی فروشــگاه! 

ــا جمــات تبلیغاتــی  ــر شــغل! حتمــاً شــما هــم ب ــه علــت تغیی تخفیــف ب

ــه  ــات ب ــبک جم ــن س ــوارد، ای ــب م ــده‌اید. در اغل ــه ش ــی مواج این‌چنین

قیمت‌گــذاری پروموشــن یــا Promotional Pricing اختصــاص دارنــد. 

ایــن تکنیــک تعییــن قیمــت یکــی از بهتریــن روش‌هــا بــرای جــذب مشــتری 

ــژه اســت. در زمان‌هــای خــاص و وی
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درســت زمانــی کــه تصمیــم گرفتیــد اســتراتژی پروموشــن را اجــرا کنیــد و 

برندتــان را بــه مخاطبــان هدفتــان معرفــی کنیــد، بایــد بتوانید اســتراتژی‌های 

ــی  ــه در زمان ــرای اینک ــالا ب ــد. ح ــرا کنی ــم اج ــبی را ه ــذاری مناس قیمت‌گ

محــدود، احســاس فوریــت در مخاطبــان مــورد نظرتــان ایجــاد کنیــد، نیــاز بــه 

اجــرای قیمت‌گــذاری پروموشــن بــه روش صحیــح داریــد.

امــا آیــا ایــن اســتراتژی بــرای همــه‌ی مشــاغل مفیــد اســت؟ وقتــی تصمیم 

گرفتیــد از روش قیمت‌گــذاری ترفیعــی اســتفاده کنیــد، چــه کارهایــی بایــد 

انجــام دهیــد؟ بیاییــد نگاهــی بیاندازیــم بــه معنــای ایــن اصطــاح و چنــد 

نمونــه‌ی خــاص و کارهایــی کــه بایــد بــرای اجــرای اســتراتژی قیمت‌گــذاری 

پروموشــن موفــق، انجــام دهیــد.
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قیمت‌گذاری پروموشن چیست؟

قیمت‌گــذاری پروموشــن یــا قیمت‌گــذاری ترفیعــی، در مواقعــی اســتفاده 

ســریع‌ترین  در  را  خــود  محصــولات  بخواهنــد  شــرکت‌ها  کــه  می‌شــود 

زمــان ممکــن به‌فــروش برســانند. پیاده‌ســازی ایــن اســتراتژی باعــث 

می‌شــود هزینه‌هــای نگهــداری و انبــار کمتــر شــود و شــرکت در مخارجــش 

صرفه‌جویــی کنــد.

از طرفــی شــرکت‌ها مجبورنــد محصولاتــی را کــه بــه تاریــخ انقضــأ نزدیــک 

می‌شــوند، ســریع بفروشــند تــا ضــرر هنگفتــی متوجه‌شــان نشــود. درضمــن، 

بــرای کســب‌وکارهای آنلایــن، افزایــش ترافیــک ســایت امــری بســیار 

ضــروری اســت. 
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ایــن مشــاغل از قیمت‌گــذاری پروموشــن اســتفاده می‌کننــد تــا مشــتریان را 

به‌ســایت خــود بکشــانند. در واقــع وقتــی از قیمت‌گــذاری پروموشــن صحبت 

ــت قیمت‌هاســت.  ــا کاهــش موق ــروش ب ــک ف ــان تحری ــم، منظورم می‌کنی

ــوند.  ــه نمی‌ش ــی فروخت ــای تبلیغات ــا قیمت‌ه ــولات ب ــه‌ی محص ــه هم البت

برخــی محصــولات جدیــد یــا محصــولات بــا تقاضــای بــالا، قیمــت مقطــوع 

خودشــان را دارنــد.
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مزایای قیمت‌گذاری پروموشن

بیایید ببینیم قیمت‌گذاری پروموشن چه مزایایی دارد!

ˢ ایجاد انگیزه برای خرید	

ˢ احساس فوریت به ‌دلیل محدودیت زمانی	

ˢ جذب مشتریان با بودجه‌ی کمتر	

ˢ جذب مشتریان جدید که با برند آشنا نبوده‌اند	

ˢ کسب مزیت رقابتی به‌دلیل قیمت‌های پایین	
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ˢ خلاص‌شدن از دست کالاهای قدیمی یا دارای انقضا	

ˢ افزایش وفاداری مشتری	

ˢ روشی عالی برای تبلیغ محصول جدید	

ˢ گرفتن سهم بزرگی از بازار در مدت‌زمانی کوتاه 	
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معایب قیمت‌گذاری پروموشن

این استراتژی قیمت‌گذاری معایبی نیز دارد که عبارتند از:

ˢ ــد قیمــت 	 ــه شــود، شــاید مشــتریان فکرکنن اگــر تبلیغــات مســتمر ارائ

ــت. ــن اس ــدر پایی ــول همین‌ق ــی محص واقع

ˢ ایــن اســتراتژی بــرای برندهایــی کــه مخاطــب هدفشــان افــراد پردرآمــد 	

اســت، اســتفاده‌ی چندانــی نــدارد.

ˢ برنــدی کــه مســتمر ایــن اســتراتژی را پیاده‌ســازی کنــد، ممکــن اســت 	

هماننــد برنــدی بــا محصــولات بی‌کیفیــت جلــوه کنــد.
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ˢ قیمت‌گــذاری پروموشــن هزینــه دارد. اگــر مــردم در مــورد قیمت‌هــای 	

جدیــد چیــزی نشــنوند، محصــول را نمی‌خرنــد.
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انواع قیمت‌گذاری پروموشن

قیمت‌گــذاری پروموشــن معمولًا در تجــارت الکترونیک و خرده‌فروشــی‌های 

آنلاین کاربرد دارد.

ــن را  ــذاری پروموش ــای قیمت‌گ ــته‌ترین نمونه‌ه ــی از برجس ــه برخ در ادام

آورده‌ایــم:
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* 	)Flash Sales( فروش فلش

فــروش فلــش زمانــی اســت کــه شــرکت‌ها در مدت‌زمــان نســبتاً کوتاهــی 

تخفیف‌هــای قابــل توجهــی را بــر روی محصــولات یــا خدمــات خــود ارائــه 

ــد.   ــزار می‌کن ــال Prime Day را برگ ــر س ــازون ه ــال، آم ــرای مث ــد. ب می‌دهن

رویــدادی دو روزه کــه دارای طیــف گســترده‌ای از محصــولات اســت و تقریبــاً 

هــر ‌دســته محصــول موجــود در ســایت را پوشــش می‌دهــد.

از آنجایــی کــه ایــن تخفیف‌هــا محدودنــد و بــرای ایجــاد تقاضــای ســریع 

تبلیــغ می‌شــوند، یــک فــروش فــوری از قیمت‌گــذاری پروموشــن را تشــکیل 

می‌دهنــد.
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* 	)BOGOF( یکی بخرید، دوتا ببر 

ــی  ــات اضاف ــا خدم ــول ی ــرکت محص ــتراتژی، ش ــن اس ــتفاده از ای ــا اس ب

ــد.  ــد دیگــری ترغیــب کن ــه خری ــا مشــتری را ب ــه می‌دهــد ت ــگان ارائ را  رای

ــا ببــر« معمــولًا  قیمــت یکــی از دو محصــول در پیشــنهاد »یکــی بخــر، دوت

از دیگــری بالاتــر اســت، بنابرایــن وقتــی بــا اســتفاده از ایــن نــوع اســتراتژی 

ــا  ــید. آن‌ه ــول را می‌فروش ــید، دو محص ــن می‌فروش ــذاری پروموش قیمت‌گ

ــه نســبت ارزان‌تــر هســتند امــا هنــوز کامــاً نصــف قیمــت نیســتند. ب

بایــد در انتخــاب محصولاتــی کــه بــا ایــن اســتراتژی می‌فروشــید مراقــب 

باشــید. 
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* 	)Loyalty Programmes( برنامه‌های وفاداری

به‌دســت آوردن مشــتریان جدیــد اغلــب گران‌تــر از حفــظ مشــتریان فعلــی 

ــد  ــاداری می‌توان ــه‌ی وف ــرای برنام ــه اج ــت ک ــل اس ــن دلی ــت. به‌همی اس

حرکتــی هوشــمندانه و ســودآور بــرای مشــاغلی باشــد کــه می‌خواهنــد مــدام 

از مصرف‌کننــدگان اختصاصــی درآمــد کســب کننــد. دقــت کنیــد کــه اجــرای 

برنامــه‌ی وفــاداری مشــتری بــه انــدازه و ماهیــت کســب‌و‌کار شــما و هــدف 

کلــی اجــرای برنامــه بســتگی دارد.
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* 	)Seasonal sales( فروش فصلی

ــرای  ــولًا ب ــت و معم ــترده اس ــش گس ــروش فل ــاً ف ــی اساس ــروش فصل ف

ــود.  ــی می‌ش ــال طراح ــی از س ــان خاص ــه زم ــوط ب ــای مرب ــی کالاه جابجای

اجــرای فــروش فصلــی معمــولًا بــرای مشــاغلی کــه نــوع خاصــی از محصــول 

ــاط  ــی را دارد. ارتب ــترین کارای ــد، بیش ــه می‌دهن ــی را ارائ ــات فصل ــا خدم ی

بیــن محصــول یــا خدمــات و تقویــم فصلــی ممکــن اســت مهم‌تریــن عاملــی 

ــر  ــذاری پروموشــن درنظ ــوع قیمت‌گ ــن ن ــی ای ــد در هماهنگ ــه بای ــد ک باش

گرفــت.
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* 	)Coupon( کوپن

ــرای تشــویق  ــذاری ترفیعــی، شــرکت‌ها ب ــوع اســتراتژی قیمت‌گ ــن ن در ای

ــد.  ــه می‌دهن ــی را ارائ ــتر، کوپن‌های ــد بیش ــت و خری ــه بازگش ــتریان ب مش

مثــاً ایــن مــورد را در نظــر بگیریــد: »10 درصــد تخفیــف خریــد بعــدی بــرای 

محصــولات بــالای 500 هــزار تومــان«. در ایــن حالــت، مشــتری بــرای گرفتــن 

تخفیــف 10 درصــدی حداقــل بایــد 500 هــزار تومــان درآمــد بــرای کســب‌وکار 

فراهــم کنــد.
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* 	)Gamified Promotion( !تبلیغ‌های بازی‌سازی‌شده

ــه  ــاص ارائ ــات خ ــی تبلیغ ــک، نوع ــارت الکترونی ــایت‌های تج ــی س بعض

می‌دهنــد کــه اصطلاحــاً بازی‌سازی‌شــده هســتند. مثــاً مشــتری بایــد 

ــی  ــف بزرگ ــد، تخفی ــانس باش ــر خوش‌ش ــد و اگ ــرکت کن ــی ش در قرعه‌کش

نصیبــش خواهــد شــد. تبلیغ‌هــای بازی‌سازی‌شــده تــا حــد زیــادی مشــتریان 

ــد داشــته باشــند. ــا برن ــا تعامــل بیشــتری ب ــد ت ــر می‌کنن را درگی
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* 	)Multi-stage validation( اعتبارسنجی چندمرحله‌ای

خیلــی از برنامه‌هــای وفــاداری در کنــار مزایایــی کــه دارند، نوعــی کارت‌های 

عضویــت خــاص نیــز در اختیــار مشــتریان قــرار می‌دهنــد. در ایــن تکنیــک 

ــر  ــد و اگ ــب می‌کنن ــاداری کس ــاز وف ــد امتی ــد از برن ــع خری ــتریان موق مش

ــا قیمــت‌  امتیــاز آن‌هــا بــه حــد مشــخصی رســید، می‌تواننــد محصولاتــی ب

ــد.  ــداری کنن ــه( خری پروموشــن )کاهش‌یافت

یــا مثــاً بعضــی کارت‌هــای اعتبــاری هســتند کــه امــکان بازگشــت نقــدی 

ــارزی از »قیمت‌گــذاری اعتبارســنجی  ــه‌ی ب ــن کارت‌هــا نمون ــد. ای هــم دارن

ــتند.  ــه‌ای« )Multi-Stage Validation Pricing( هس چندمرحل
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در صورتــی کــه مشــتری کارت اعتبــاری خاصــی داشــته باشــد، بــرای ایــن 

پیشــنهاد واجــد شــرایط می‌شــود و می‌توانــد در مواقــع نیــاز پــول نقــد هــم 

دریافــت کنــد.
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راهنمای گام‌به‌گام اجرای قیمت‌گذاری پروموشن

در ادامــه، اصــول اولیــه‌ی اســتراتژی قیمت‌گــذاری پروموشــن کــه توســط 

برندهــای موفــق جهــان اســتفاده می‌شــود را بررســی خواهیــم کــرد.
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هدف از این استراتژی قیمت‌گذاری را تعیین کنید..1	

ــی  ــذاری ترفیع ــرای قیمت‌گ ــا اج ــرد ب ــم بگی ــد تصمی ــد بای ــدا برن در ابت

قــرار اســت چــه چیــزی به‌دســت آورد؟ آیــا هــدف پاک‌کــردن انبــار اســت؟ 

ــب‌وکارها  ــه‌ی کس ــاً هم ــایت؟ طبیعت ــه س ــتر ب ــتریان بیش ــذب مش ــا ج ی

نمی‌تواننــد هــدف و اســتراتژی یکســانی داشــته باشــند. بنابرایــن بــا توجــه 

بــه نــوع صنعتشــان بایــد بــه ســؤالات زیــر پاســخ دهنــد تــا هــدف را پیــدا 

کننــد:
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ˢ آیا قیمت‌گذاری تبلیغاتی بر ارزش برندمان تأثیر می‌گذارد؟	

ˢ آیا منابع کافی برای اجرای تبلیغات داریم؟	

ˢ آیا در شرایط فعلی اصلًا نیازی به اجرای این استراتژی هست؟	
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2. فرایند اجرای استراتژی را دقیقاً برنامه‌ریزی کنید.

ــت  ــرار اس ــی ق ــه محصولات ــد روی چ ــن کنی ــد تعیی ــه، بای ــن مرحل در ای

ــرار اســت  ــد اســت و ق ــا محصــول جدی ــد. آی قیمت‌هــای پروموشــن بگذاری

ــاز  ــده و نی ــی ش ــی قدیم ــا خیل ــد؟ ی ــدا کن ــازار پی ــودش را در ب ــگاه خ جای

ــا  ــود؟ ی ــد ب ــور خواه ــطح کش ــغ در س ــا تبلی ــار دارد؟ آی ــص از انب ــه ترخی ب

ــورد  ــد در م ــن ســؤالات، بای ــه ای ــط در مناطــق اطــراف؟ بعــد از پاســخ ب فق

کانــال تبلیغاتــی هــم تصمیــم بگیریــد. آیــا قیمت‌هــای تبلیغاتــی فقــط در 

ــم در  ــی ه ــگاه‌های فیزیک ــا در فروش ــود دارد؟ ی ــن وج ــگاه‌های آنلای فروش

ــت  ــرار اس ــن ق ــذاری پروموش ــوع قیمت‌گ ــه ن ــود؟ از چ ــد ب ــترس خواه دس

ــی؟ ــن تخفیف ــا کوپ ــگان؟ ی اســتفاده شــود؟ ارســال رای
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3. زمان مناسبی برای تبلیغات انتخاب کنید.

ــد  ــود دارن ــادی وج ــی زی ــی و مذهب ــران مناســبت‌های فرهنگ در کشــور ای

کــه می‌توانیــد ایــن اســتراتژی را در آن‌هــا اجــرا کنیــد. معمــولًا مشــاغل در 

ــا  ــد ت ــه می‌دهن ــی ارائ ــات، قیمت‌هــای تبلیغات فصل‌هــای جشــن و تعطی

ــا بعضــی شــرکت‌ها  ــد ی ــا قــدرت بیشــتری توجــه مشــتریان را جلــب کنن ب

ــب  ــچ رقی ــی هی ــی وقت ــد. یعن ــنا کنن ــف ش ــت مخال ــت در جه ــن اس ممک

دیگــری وجــود نــدارد، قیمــت تبلیغاتــی خــود را ارائــه دهنــد و ســروصدای 

ــد. ــا کنن ــادی به‌پ زی
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4. قرار است کدام مشتریان را هدف قرار دهید؟

اگــر شــرکت شــما مرتــب مشــتریان جدیــد را هدف قــرار دهــد، قیمت‌گذاری 

ــی  ــا مشــتریان قدیمــی آســیب می‌رســاند. خیل ــط شــما ب ــه رواب ترفیعــی ب

از برندهــای ایرانــی دچــار ایــن اشــتباه می‌شــوند. مثــاً فقــط بــه مشــتریان 

جدیــد قیمــت تبلیغاتــی اختصــاص می‌دهنــد. حتمــاً بــا تحفیف‌هــای 

ــه  ــی مواج ــاب ایران ــای کت ــد را در پلتفرم‌ه ــن خری ــرای اولی ــدی ب 30 درص

شــده‌اید.

توجــه داشــته باشــید کــه مشــتریان قدیمــی و وفــادار نیــز لایــق تخفیــف 

هســتند. نکتــه‌ی مهــم دیگــری کــه بایــد بــه آن دقــت کنیــد، شــهرت برنــد 

اســت. 
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اجــرای مســتمر قیمت‌گــذاری پروموشــن می‌توانــد بــه ارزش برنــد آســیب 

برســاند و باعــث شــود مشــتریان بــا بودجــه‌ی بــالا دیگــر علاقــه‌ای بــه خریــد 

از برنــد نداشــته باشــند.
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5. درباره‌ی بودجه تصمیم بگیرید.

در ایــن مرحلــه، کســب‌وکارها بایــد تصمیــم بگیرنــد چقــدر قــرار اســت برای 

ــت،  ــنِ قیم ــن روشِ تعیی ــه، ای ــد. بل ــه کنن ــن هزین ــذاری پروموش قیمت‌گ

مخارجــی هــم روی دوش شــرکت خواهــد گذاشــت. قیمت‌هــای جدیــد بایــد 

ــه حــال هزینــه‌ی  بازاریابــی و تبلیــغ شــوند. بنابرایــن حتمــاً بایــد فکــری ب

ایــن بازاریابــی و تبلیــغ کنیــد.
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6. بازخورد جمع‌آوری کنید.

ــه  ــوط ب ــای مرب ــد داده‌ه ــتراتژی بای ــن اس ــرای ای ــس از اج ــرکت‌ها پ ش

معیارهــای کلیــدی عملکــرد )KPI( را جمــع‌آوری کــرده و تصمیــم بگیرنــد کــه 

مدت‌زمــان تخفیــف را کوتــاه یــا تمدیــد کننــد. برخــی معیارهــای ارزشــمند 

ــد از: ــد عبارتن ــادی می‌کن ــه تحلیلگــران کمــک زی کــه ب

ˢ سود و درآمد ایجادشده	

ˢ کالاهایی که با تعداد بیشتر خریداری شده‌اند	

ˢ رده‌ سنی مشتریانی که از قیمت‌های تبلیغی استقبال کرده‌اند	



قیمت‌گذاری 216

دو عنصر مهم در مورد قیمت‌گذاری پروموشن

ــی نخواهــد شــد:  ــدون وجــود دو عنصــر، اجرای قیمت‌گــذاری پروموشــن ب

ــدی  ــوارد، قیمت‌هــای جدی ــب م ــاه«. در اغل ــت کوت ــزوده« و »مهل »ارزش اف

ــی در  ــی کوتاه ــدوده‌ی زمان ــود، در مح ــته می‌ش ــول گذاش ــه روی محص ک

ــا مشــتریان بیشــتری جــذب شــوند. دســترس هســتند ت

مثــاً روزهــای پرایــم آمــازون )Amazon Prime Days( طــی ســال‌های 

ــداد هــر ســال اتفــاق  ــدا کــرده اســت. ایــن روی ــادی پی ــر محبوبیــت زی اخی

ــم  ــه اعضــای پرای ــن دو روز، ب ــول می‌کشــد. در ای ــا دو روز ط ــد و تنه میفت

ــود. ــه می‌ش ــی ارائ ــای خاص ــی و ارزش‌ه ــای اضاف ــازون تخفیف‌ه آم
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 ایــن محدودیــت زمانــی باعــث می‌شــود مشــتریان احســاس فوریــت کننــد. 

ــر ســریع  ــد اگ ــازون حــس می‌کنن ــران آم ــن شــرایطی کارب ــع در چنی در واق

عمــل نکننــد، ممکــن اســت بعــداً مجبــور شــوند هزینــه‌ی بیشــتری بپردازنــد.
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ــا ترفیعــی روشــی متــداول تعییــن  اســتراتژی قیمت‌گــذاری پروموشــن ی

ــات  ــا و خدم ــت برخــی کالاه ــاً قیم ــا موقت ــه در آن برنده ــت اســت ک قیم

خــود را زیــر قیمــت اصلــی می‌آورنــد تــا مشــتریان بیشــتری جــذب کننــد. 

ــاداری،  ــای وف ــی، برنامه‌ه ــش و فصل ــروش فل ــف، ف ــواع تخفی ــه‌ی ان ارائ

ــا  ــی ی ــذاری ترفیع ــواع قیمت‌گ ــن ان ــگان، از مهم‌تری ــل رای ــن و تحوی کوپ

Promotional هســتند. محدودیــت زمانــی ایــن اســتراتژی احســاس فوریــت 

ــی  ــرکت در زمان ــود ش ــث می‌ش ــد و باع ــاد می‌کن ــتریان ایج ــادی در مش زی

ــت آورد. ــی به‌دس ــود بالای ــاه س کوت
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فصل 10: قیمت‌گذاری روانشناسانه
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ــول  ــولات از اص ــت محص ــن قیم ــرای تعیی ــانه ب ــذاری روانشناس قیمت‌گ

روانشناســی کمــک می‌گیــرد تــا تصمیم‌گیــری مشــتریان را تحت‌تأثیــر 

ــه؟... ــم چگون ــد ببینی ــا بیایی ــرار دهــد، ام ق

آیــا تــا بــه ‌حــال فکــر کرده‌ایــد کــه چــرا قیمــت اکثــر اجنــاس فروشــگاه‌ها 

بــا 0.99 تمــام می‌شــود؟ مغــز مــا اغلــب قیمــت 9.99 را بــه جــای ده تفســیر 

می‌کنــد. بازاریابــی شــغلی روانشناســانه اســت، بازاریاب‌هــا از ایــن مســئله 

و بســیاری از تاکتیک‌هــای اســتراتژی قیمت‌‌گــذاری روانشناســانه اســتفاده 

ــف  ــای مختل ــتراتژی‌ها و تکنیک‌ه ــاره‌ی اس ــتر درب ــد بیش ــد. بیایی می‌کنن

قیمت‌گــذاری روانشــناختی بیاموزیــم.
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قیمت‌گذاری روانشناسی چیست؟

ــق آن  ــب‌وکارها مطاب ــه کس ــت ک ــی اس ــانه راه ــذاری روان‌شناس قیمت‌گ

قیمت‌هــا را تعییــن می‌کننــد تــا بــر نحــوه‌ی درک مشــتریان از ارزش 

محصــولات یــا خدمــات تأثیــر بگذارنــد. قیمت‌گــذاری روانشناســانه از 

قیمت‌هــا  تعییــن  ازجملــه  اســتفاده می‌کنــد؛  تاکتیک‌هــای مختلفــی 

ــرای  ــاص، ب ــی خ ــاط قیمت ــتفاده از نق ــا اس ــل ی ــداد کام ــر از اع ــی کمت کم

ــث  ــئله باع ــن مس ــدگان. ای ــناختی مصرف‌کنن ــوگیری‌های ش ــتکاری س دس

ــر  ــر، جذاب‌ت ــات را مقرون‌به‌صرفه‌ت ــا خدم ــولات ی ــتری محص ــود مش می‌ش

یــا باارزش‌تــر درک کننــد. 
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درواقــع روانشناســی قیمت‌گــذاری یک اســتراتژی بازاریابــی و قیمت‌گذاری 

ــر  ــا، ب ــی قیمت‌ه ــه بعض ــرار دارد ک ــه ق ــن نظری ــای ای ــر مبن ــه ب ــت ک اس

ــتراتژی را در  ــن اس ــد ای ــد. بیایی ــناختی دارن ــر روانش ــدگان تأثی مصرف‌کنن

ــم. ــی کنی ــف بررس ــای مختل حوزه‌ه
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* در رفتار مصرف‌کننده	

تحقیقــات زیــادی در رابطــه ‌بــا تأثیــر اعــداد بــر رفتــار مصرف‌کننــدگان شــده 

اســت. ایــن مطالعــات کــه بــر اســاس روانشناســی اعــداد در قیمت‌گــذاری 

انجــام شــده‌اند، نشــان می‌دهنــد کــه مثــاً اعــدادی کــه بــا 9 تمام می‌شــوند، 

ــه  ــب ب ــتر ترغی ــا را بیش ــد و آن‌ه ــر می‌گذارن ــده تأثی ــار مصرف‌کنن ــر رفت ب

خریــد می‌کننــد. این‌هــا اعــداد طلایــی در قیمت‌گــذاری هســتند کــه اکثــر 

ــد. بازاریاب‌هــا و فروشــندگان از آن‌هــا اســتفاده می‌کنن
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* در بازارهای مالی	

نشــان‌ داده شــده کــه اعــداد طلایــی بــر معامــات بــازار هــم تأثیــر دارنــد. 

محققــان پــی‌ بردنــد وقتــی قیمــت کالا مثــاً 399 هــزار تومــان اســت، فروش 

بیشــتری دارنــد تــا وقتــی کــه از اعــداد رنــد مثــل 400 هــزار تومــان اســتفاده 

می‌شــود. همیــن موضــوع کوچــک منجــر بــه تغییــرات محسوســی در ســهم 

فــروش شــده و تأثیــر معنــاداری بــر بازارهــای مالــی دارد.
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* در سیاست‌های عمومی	

تحقیقــات نشــان داده روانشناســی قیمت‌گــذاری بــر سیاســت‌های عمومــی 

و دولتــی هــم تأثیــر دارد. مثــاً مطالعــه‌ای کــه روی درآمــد مالیاتــی یــک 

شــهر انجــام شــد، نشــان داد کــه رقم‌هــای مالیاتــی بــا اعــداد فــرد، نتیجــه‌ی 

بهتــری داشــتند تــا رقم‌هــای زوج.
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مثال

در شــهری کــه مغــازه‌داران از قیمت‌گــذاری روانشناســانه اســتفاده می‌کنند، 

ــه  ــی ک ــد، در حال ــذاری می‌کن ــی را 19.95 دلار قیمت‌گ ــگاهی پیراهن فروش

دیگــری پیراهــن مشــابه را بــا »پیشــنهاد محــدود« 25 دلار ارائــه می‌کنــد کــه 

از 30 دلار کمتــر اســت. هــر دو تاکتیــک باعــث می‌شــود مشــتریان احســاس 

کننــد کــه درحــال معاملــه هســتند، فروشــگاه اول باعــث می‌شــود پیراهــن 

ــاد  ــی را ایج ــت و صرفه‌جوی ــاس فوری ــی احس ــد و دوم ــر برس ــر به‌نظ ارزان‌ت

می‌کنــد، حتــی اگــر تفــاوت قیمــت حداقــل باشــد.

و  اقتصــادی  تئوری‌هــای  گرفتــن  درنظــر  کــه  می‌داننــد  بازاریاب‌هــا 

محاســبه‌ی هزینه‌هــا بــرای تعییــن قیمــت محصــول کافــی نیســت. 
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ــرای  ــده اســت کــه قیمت‌گــذاری مناســب را ب ــار مصرف‌کنن ــن درک رفت ای

ــد. ــی ممکــن می‌کن هــر محصول

منطقــی«  »غیــر  اثــر  به‌ســبب  اغلــب  روانشناســانه  قیمت‌گــذاری 

می‌شــود. شــناخته  مصرف‌کننــدگان  خریــد  رفتــار  بــر  قیمت‌گــذاری 

ــر  ــد فک ــورت خری ــتری‌ها درص ــه مش ــت ک ــن اس ــا ای ــه‌ی بازاریاب‌ه وظیف

ــد. ــام می‌دهن ــری انج ــا باارزش‌ت ــر ی ــه‌ی بهت ــد معامل کنن
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تکنیک‌های قیمت‌گذاری روانشناسانه

ــته  ــار دس ــه چه ــوان ب ــناختی را می‌ت ــذاری روان‌ش ــای قیمت‌گ تکنیک‌ه

تقســیم کــرد: کادربنــدی، تطابــق، زمینــه و ســیگنال‌دهی. ایــن 

می‌شــوند. نامیــده  قیمت‌گــذاری  روانشناســانه  اصــول  دســته‌بندی‌ها 
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* اصل قاب‌بندی	

ــه  ــد ک ــه دهن ــه‌ای ارائ ــه ‌گون ــول را ب ــنهادات محص ــد پیش ــا بای بازاریاب‌ه

ویژگی‌هــای مثبــت محصــول را برجســته کننــد. برخــی از نمونه‌هــای اصــول 

چارچوب‌بنــدی، اســتفاده از کلمــه‌ی »رایــگان« در قیمت‌گــذاری اســت. 

ــری از »50  ــر بهت ــد« تأثی ــت کنی ــگان دریاف ــی رای ــد، یک ــی بخری ــاً »یک مث

ــف« دارد.  درصــد تخفی

ــه  ــا ب ــت. 2 ت ــدی اس ــد واح ــد چن ــدی، خری ــول کادربن ــر از اص ــی دیگ یک

ــت. اصــل  ــد اس ــت 10 پونــد، کادربنــدی بهتــری از هــر کــدام 5 پون قیم

ــا قیمــت  ــرای محصــولات ب ــدی »نســخه‌ی محــدود« هــم معمــولًا ب قاب‌بن

بــالا و باکیفیــت اســتفاده می‌شــود.
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ــت  ــاً »پرداخ ــت. مث ــی اس ــدی احساس ــدی، کادربن ــل کادربن ــن اص آخری

قیمــت اولیــه‌ی 50 دلار بــرای آیفــون جدیــد و مابقــی آن در اقســاط ماهانــه«.
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* اصل همخوانی	

اصــل همخوانــی اطلاعــات قیمــت را بــا پیام‌هــای دیگــر ترکیــب می‌کنــد، 

ــر  ــد از: تغیی ــود ببخشــد. برخــی از نمونه‌هــا عبارتن ــد را بهب ــا شــانس خری ت

فونــت، مشــخص‌کردن قیمت‌هــای قدیمــی و برجســته‌کردن قیمت‌هــای 

صــورت  بــه‌  قیمت‌هــا  ارائــه‌ی  و  بســته‌بندی  جذاب‌ترکــردن  پایین‌تــر، 

ــت  ــن اس ــر ممک ــت کوچکت ــا فون ــت ب ــتن قیم ــال، نوش ــرای مث ــری. ب کس

ــی شــود. ــت درشــت تلق ــا فون ــر از نوشــتن قیمــت ب جذاب‌ت
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* اصل زمینه	

رفتــار خریــدار ممکــن اســت بــا توجــه بــه محیــط و مــکان محصــول تغییــر 

ــاب  ــورد انتخ ــه م ــن س ــی بی ــتریان وقت ــه مش ــد ک ــان دریافتن ــد. محقق کن

می‌کننــد، گزینــه‌ی میانــی را ترجیــح می‌دهنــد. از ایــن رو، افــزودن گزینــه‌ی 

ســوم، شــانس فــروش کالا بــا قیمــت متوســط را افزایــش می‌دهــد.

ســایر تکنیک‌هــای زمینــه، فهرســت‌کردن قیمت‌هــای رقیــب و حفــظ 

آســتانه‌ی قیمــت اســت. آســتانه‌ی قیمــت نشــان‌دهنده‌ی قیمــت اســتاندارد 

محصــول اســت. فروختــن بــا قیمــت کمتــر از آســتانه، ممکــن اســت فــروش 

را کاهــش دهــد.
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مثال

اگــر متوســط قیمــت تی‌شــرت در فروشــگاه 25 دلار باشــد، فــروش تی‌شــرت 

ــران  ــت آن نگ ــورد کیفی ــداران را در م ــن اســت خری ــه قیمــت 8 دلار ممک ب

کنــد.
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* اصل سیگنال‌دهی	

ــرد.  ــراد را درنظــر می‌گی ــام دریافت‌شــده توســط اف اصــول ســیگنالینگ پی

ــد: محققــان در مــورد نحــوه‌ی درک مــا از اعــداد مطالعــه کرده‌ان

ˢ ــتند 	 ــر هس ــوند، مؤث ــم می‌ش ــرد خت ــداد ف ــه اع ــه ب ــی ک ــت ‌های قیم

)به‌ویــژه 9 و 5( بیشــترین تعــداد را در اقــام پرفــروش دارنــد.

ˢ گرفتــه 	 درنظــر  بیشــتر  صرفه‌جویــی  به‌ســبب  قرمــز  قیمت‌هــای 

را  صفــر  دارای  قیمت‌هــای  مصرف‌کننــدگان  مقابــل،  در  می‌شــوند. 

می‌داننــد. گــران 
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استراتژی قیمت‌گذاری روانشناسانه

بــا اصــول و انــواع مختلــف قیمت‌گــذاری روانشناســانه آشــنا شــدیم. 

ــزه در  ــاد انگی ــرای ایج ــانه ب ــذاری روانشناس ــتراتژی‌های قیمت‌گ ــد اس بیایی

ــم. ــتریان را بررســی کنی مش
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* قیمت‌گذاری جذاب	

ــاً  ــه می‌شــود. مث ــز گفت ــرد نی ــذاری ف ــذاری جــذاب، قیمت‌گ ــه قیمت‌گ ب

ــر  ــل تأثی ــود. دلی ــه می‌ش ــر گرفت ــر از 2 درنظ ــال، 1.99، ارزان‌ت ــت پرتق قیم

قیمت‌گــذاری جــذاب، ایــن اســت کــه اعــداد را از چــپ بــه راســت می‌خوانیم 

و رقــم اول را عــدد اصلــی قیمــت در نظــر می‌گیریــم.
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* قیمت‌گذاری پرستیژ	

ایــن رویکــرد قیمت‌هــای بالایــی را بــرای ایجــاد تصــور انحصــاری و کیفیــت 

ــت  ــن اس ــس دارد ممک ــاعت لوک ــه س ــدی ک ــاً، برن ــد. مث ــن می‌کن تعیی

ــتیژ و  ــس پرس ــا ح ــد، ت ــذاری کن ــزار دلار قیمت‌گ ــود را 5 ه ــاعت‌های خ س

ــد. ــدگان نشــان ده ــه مصرف‌کنن ــت را ب جذابی
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* تنوع قیمت	

ــیعی از  ــف وس ــرای طی ــت ب ــد قیم ــن چن ــامل تعیی ــتراتژی، ش ــن اس ای

ــن  ــاس ممک ــگاه لب ــال، فروش ــرای مث ــت. ب ــته اس ــک دس ــولات در ی محص

اســت پیراهن‌هــا را بــا ســه قیمــت عرضــه کنــد: 29 دلار، 49 دلار و 69 دلار، 

ــد. ــان‌تر می‌کن ــتریان آس ــرای مش ــاب را ب ــه و انتخ ــه مقایس ک



قیمت‌گذاری 239

* قیمت بسته	

ــا خدمــات مرتبــط،  ــه‌ی گروهــی از محصــولات ی ایــن رویکــرد شــامل ارائ

ــت‌فود  ــتوران فس ــاً، رس ــت. مث ــه اس ــد جداگان ــر از خری ــت پایین‌ت ــا قیم ب

ــر، ســیب‌زمینی ســرخ‌کرده و  ــی شــامل همبرگ ــده‌ی غذای ــن اســت وع ممک

ــر کالا  ــد ه ــه خری ــد، درحالی‌ک ــه ده ــت 5.99 دلار ارائ ــه قیم ــیدنی را ب نوش

ــد داشــت.  ــتری خواه ــه‌ی بیش ــه هزین به‌صــورت جداگان
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* ننوشتن اعداد	

مغــز مــا انجــام کارهــای غیرضــروری را دوســت نــدارد. به‌جــای زدن اعــداد 

یــا درصــد روی برچســب‌ها، بهتــر اســت از تکنیک‌هــای کادربنــدی اســتفاده 

. کنید

مثال

ــف«  ــنهاد »25% تخفی ــی پیش ــد؟ اول ــاب می‌کنی ــنهاد را انتخ ــدام پیش ک

ــد«. خــب، هــر دو  ــر را بگیری ــد نصــف قیمــت دیگ و دومــی »یکــی را بخری

پیشــنهاد یکســان اســت. تنهــا تفــاوت ایــن اســت کــه پیشــنهاد دوم مــا را از 

ــد. ــات می‌ده ــی نج ــات ذهن ــام ریاضی انج
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* ظاهر قیمت	

ــت.  ــیگنالینگ اس ــای س ــاس تکنیک‌ه ــر اس ــت ب ــر قیم ــتراتژی ظاه اس

عــددی طولانــی تصــور کالاهــای گران‌قیمــت را نشــان می‌دهــد. از ایــن رو، 

ــار  ــه‌ی اعش ــس‌از نقط ــر را پ ــای ارز و صف ــان نماده ــیاری از خرده‌فروش بس

ــد. ــه دارن ــر نگ ــداد را کوتاه‌ت ــا اع ــد ت ــذف می‌کنن ح

مثــاً 99.00 دلار و 99 دلار را در نظــر بگیریــد. احســاس می‌کنیــد عــدد اول 

ــر اســت؟ گران‌ت
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* محدودیت‌ زمانی	

ایــن اســتراتژی قیمت‌گــذاری روانشناســانه مبتنــی بــر تکنیــک قاب‌بنــدی 

اســت؛ رویکــردی کــه در آن محدودیت‌هــای زمانــی مصنوعــی معرفــی 

می‌شــوند. بــا محدودکــردن و در دســترس‌بودن محصــول یــا مدت‌زمــان 

ــد. ــاد می‌کنی ــرای مشــتری ایج ــد را ب ــت خری ــات، احســاس فوری تبلیغ

مثلًا »این تخفیف فقط تا 31 شهریور معتبر است«.
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مزایا و معایب قیمت‌گذاری روان‌شناسانه

ــدی  ــزار قدرتمن ــد اب ــانه می‌توانن ــذاری روان‌شناس ــتراتژی‌های قیمت‌گ اس

بــرای کســب‌وکارها باشــند، تــا بــر رفتــار مصرف‌کننــده تأثیــر بگذارنــد 

ــم  ــی ه ــتراتژی‌ها معایب ــن اس ــال، ای ــد. بااین‌ح ــت کنن ــروش را هدای و ف

ــذاری  ــتراتژی‌های قیمت‌گ ــی اس ــب اصل ــا و معای ــر مزای ــدول زی ــد. ج دارن

روان‌شــناختی را نشــان می‌دهــد.
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معایب مزایا

برداشت نادرست افزایش فروش

مزیت رقابتی ناپایدار بهبود یافتن محصول

جنگ قیمت سهولت در مقایسه



قیمت‌گذاری 245

مزایای قیمت‌گذاری روان‌شناسانه

* ــد تصــوری از 	 ــذاری روان‌شــناختی می‌توان ــروش: قیمت‌گ ــش ف افزای

ارزش بهتــر ایجــاد کنــد و منجــر بــه فــروش بالاتــر شــود.

* ــذاری 	 ــد قیمت‌گ ــود درک محصــول: اســتراتژی‌های خاصــی مانن بهب

ــد.   ــش دهن ــول را افزای ــار محص ــت و انحص ــد کیفی ــتیژ، می‌توانن پرس

کیف‌دســتی گــران 2 هــزار دلاری ممکــن اســت نســبت بــه کیف‌هــای 

ــود. ــده ش ــر دی ــر و لوکس‌ت ــت 200 دلار مطلوب‌ت ــا قیم ــابه ب مش
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* ســهولت مقایســه: پوشــش قیمــت بــا ارائــه‌ی چنــد قیمــت، فراینــد 	

بــه  ایــن روش  بــرای مشــتریان ســاده می‌کنــد.  را  تصمیم‌گیــری 

ــود  ــات خ ــه و ترجیح ــاس بودج ــر اس ــا ب ــد ت ــک می‌کن ــتریان کم مش

به‌راحتــی مقایســه و انتخــاب کننــد.
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معایب قیمت‌گذاری روان‌شناسانه

* ادراک منفــی بالقــوه: اگــر محصــول همیشــه تخفیــف داشــته ‌باشــد، 	

ــد. ــتباه درک کنن ــول را اش ــدگان ارزش محص ــت مصرف‌کنن ــن اس ممک

* ــن 	 ــدگان از ای ــان، مصرف‌کنن ــا گذشــت زم ــدار: ب ــی ناپای ــت رقابت مزی

تاکتیک‌هــا آگاه می‌شــوند و کمتــر تحت‌تأثیــر آن‌هــا قــرار می‌گیرنــد.
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* ــه 	 ــد ب ــی می‌توان ــذاری رقابت ــتراتژی‌های قیمت‌گ ــت: اس ــگ قیم جن

ــرای همــه‌ی مشــاغل  ــگ قیمــت منجــر شــود و حاشــیه ســود را ب جن

درگیــر کاهــش دهــد.
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نمونه‌های واقعی قیمت‌گذاری روان‌شناسانه

* قیمت جذاب اپل:	

اپــل اغلــب بــرای محصــولات خــود از قیمت‌گــذاری جــذاب اســتفاده 

ــازار عرضــه شــد  ــه ب ــه‌ی 699 دلار ب ــا قیمــت پای ــاً آیفــون 11 ب ــد. مث می‌کن

کــه بــرای مشــتریان، مقرون‌به‌صرفــه و جذاب‌تــر بــود.

* تنوع قیمت استارباکس	

اســتارباکس، نوشــیدنی‌ها را در ســه نــوع اســتاندارد بــا قیمت‌هــای 

ــت  ــد راح ــتریان می‌توانن ــد. مش ــه می‌ده ــدام ارائ ــر ک ــرای ه ــخص ب مش

نوشــیدنی را بــر اســاس ترجیحــات و بودجه‌شــان انتخــاب کننــد.
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* 	Amazon Prime Day محدودیت‌های زمانی

رویــداد ســالانه‌ی Prime Day آمــازون دارای طیف گســترده‌ای از محصولات 

ــازون  ــای آم ــرای اعض ــاری ب ــه انحص ــت ک ــه اس ــای قابل‌توج ــا تخفیف‌ه ب

پرایــم در دســترس اســت.
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* قیمت تبلیغاتی وارن جیمز	

ــه  ــا ب ــه آی ــز، از شــما می‌پرســد ک ــد از وب‌ســایت وارن جیم ــگام بازدی هن

دنبــال جواهــرات بــرای زنــان هســتید یــا مــردان؟ فــرض کنیــد بخــش زنانــه 

ــروش  ــی ف ــر تبلیغات ــردن، دو بن ــض کلیک‌ک ــه ‌مح ــم. ب ــاب می‌کنی را انتخ

ــره را  ــدون به ــار ب ــال %0 اعتب ــر 4 س ــف و حداکث ــا %50 تخفی ــتانی ت تابس

مشــاهده می‌کنیــد.

ــه  ــده، درحالی‌ک ــاد ش ــی ایج ــی مصنوع ــت زمان ــغ محدودی ــن تبلی در اولی

ــد.  ــت کنن ــال پرداخ ــد در 4 س ــازه می‌ده ــتریان اج ــه مش ــنهاد دوم ب پیش

ــتفاده از  ــرای اس ــرد و مشــتری ب ــن می‌ب ــالا را از بی ــت ب ــه قیم شــوک اولی

تبلیغــات هیجــان‌زده می‌شــود.
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نکات کلیدی

ˢ قیمت‌‌گــذاری روان‌شناســانه تــاش می‌کنــد بــر رفتــار عاطفــی مشــتریان 	

تأثیــر بگــذارد و آن‌هــا را تشــویق می‌کنــد بــه جــای منطــق، بــر‌ اســاس 

احســاس تصمیــم‌ بگیرند.

ˢ اصــل همخوانــی اطلاعــات قیمــت را بــا پیام‌هــای دیگــر ترکیــب 	

می‌کنــد تــا شــانس خریــد را بهبــود ببخشــد.

ˢ ــا توجــه بــه محیــط و 	 ترجیحــات خریــد مصرف‌کننــده ممکــن اســت ب

مــکان محصــول تغییــر کنــد
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ˢ اصــل ســیگنالینگ پیــام دریافت‌شــده توســط افــراد از قیمت‌گــذاری را 	

ــرد. ــر می‌گی درنظ

ˢ قیمت‌هایــی کــه بــه عــدد 9 ختــم می‌شــوند، را قیمــت جادویــی 	

می‌گوینــد.
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فصل 11: قیمت‌گذاری مبتنی بر ارزش
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اســتراتژی قیمت‌گــذاری مبتنــی بــر ارزش چیســت؟ چگونــه کار می‌کنــد؟ 

ــه  ــد ک ــکان را می‌ده ــن ام ــرکت‌ها ای ــه ش ــذاری ب ــن روش قیمت‌گ ــرا ای چ

هزینــه‌ای بســیار بیشــتر از هزینــه‌ی تولیدشــان دریافــت کننــد؟

در ایــن فصــل بــا هــم نــکات ایــن اســتراتژی قدرتمنــد را از درک تعریــف 

تــا تفاوت‌هــای ظریــف بیــن  بــر ارزش گرفتــه  قیمت‌گــذاری مبتنــی 

بررســی  افــزوده،  ارزش  ارزش خــوب و قیمت‌گــذاری  بــا  قیمت‌گــذاری 

خواهیــم کــرد. همچنیــن در مــورد محاســبه قیمت‌گــذاری مبتنــی بــر ارزش، 

الهام‌گیــری از نمونه‌هــای قیمت‌گــذاری مبتنــی بــر ارزش واقعــی، صحبــت 

خواهیــم کــرد.
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قیمت‌گذاری بر اساس ارزش چیست؟

قیمت‌گــذاری مبتنــی بر ارزش روشــی اســت بــرای تصمیم‌گیــری در حوزه‌ی 

تعییــن میــزان هزینــه بــرای محصــولات یــا خدمــات بــا درنظــر گرفتــن اینکــه 

ــه  ــل ب ــردم مای ــه م ــا درک آنچ ــد و ب ــا می‌دهن ــه آن به ــدر ب ــتریان چق مش

ــد  ــن کنن ــی را تعیی ــد قیمت‌های ــب‌وکارها می‌توانن ــتند، کس ــت هس پرداخ

تــا بتواننــد ارزش مشــتریان را در پیشــنهادات خــود منعکــس نماینــد.

قیمت‌گــذاری‌ای  اســتراتژی  درواقــع  ارزش  بــر  مبتنــی  قیمت‌گــذاری 

ــر اســاس ارزش  ــا خدمــات را ب اســت کــه بهــای تمام‌شــده‌ی محصــولات ی

ــه  ــد، ن ــن می‌کن ــرده تعیی ــم ک ــده فراه ــرای مصرف‌کنن ــه ب ــده‌ای ک درک‌ش

ــازار. ــت در ب ــا رقاب ــد ی ــه‌ی تولی هزین
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ــتری  ــت مش ــر رضای ــد، ب ــای تولی ــر هزینه‌ه ــز ب ــای تمرک ــرکت‌ها به‌ج ش

ــود. ــد ب ــه خواه ــذاری منصفان ــه قیمت‌گ ــد و در نتیج ــز می‌کنن تمرک
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تعریف قیمت‌گذاری مبتنی بر ارزش

قیمت‌گــذاری مبتنــی بــر ارزش نوعــی اســتراتژی قیمت‌گــذاری اســت کــه 

بهــای تمام‌شــده محصــول یــا خدمــات را بــر اســاس ارزش درک‌شــده‌ای کــه 

ــا  ــه هزینــه تولیــد ی ــرای مصرف‌کننــده فراهــم می‌کنــد تعییــن می‌کنــد، ن ب

رقابــت در بــازار.
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مثال

اســتارت‌آپ نوآورانــه‌ای را تصــور کنیــد کــه یــک بطــری آب بــا تکنولــوژی 

ــه  ــیدنی‌ها را ب ــه نوش ــد ک ــاد می‌کن ــت ایج ــط زیس ــا محی ــازگار ب ــالا و س ب

مــدت 24 ســاعت ســرد نگــه مــی‌دارد و آب را در حــال حرکــت تصفیــه 

می‌کنــد. 

ایــن شــرکت از قیمت‌گــذاری مبتنــی بــر ارزش بــرای تعییــن هزینــه بطــری 

اســتفاده می‌کنــد. آن‌هــا تشــخیص می‌دهنــد کــه مشــتریان ممکــن اســت 

مایــل باشــند بــرای راحتــی داشــتن آب تمیــز در هــر مکانــی، دوام محصــول 

و مزایــای زیســت‌محیطی، هزینــه بیشــتری بپردازنــد.  
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اســتارت‌آپ بــا درک ارزش بطــری آب خــود، قیمتــی را تعییــن می‌کنــد کــه 

ــرای مشــتریان جــذاب می‌کنــد و در  نشــان‌دهنده مزایــای آن اســت، آن را ب

نتیجــه موفقیــت شــرکت را تضمیــن می‌کنــد.
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انواع قیمت‌گذاری مبتنی بر ارزش

کلًا دو نــوع قیمت‌گــذاری مبتنــی بــر ارزش داریــم کــه در ادامــه هــر کــدام 

را بــه اختصــار توضیــح می‌دهیــم.

1. قیمت‌گذاری با ارزش خوب

قیمت‌گــذاری بــا ارزش خــوب اســتراتژی‌ای اســت کــه در آن کســب‌وکارها 

محصــولات یــا خدمــات را بــا قیمت‌هــای مناســب ارائــه می‌کننــد و بهتریــن 

ارزش ممکــن را بــرای پولشــان بــه مشــتریان می‌دهنــد. ایــن رویکــرد 

ــرای  ــد و آن را ب ــب می‌کن ــم ترکی ــا ه ــودن را ب ــه ‌ب ــت و مقرون‌به‌صرف کیفی

ــد. ــذاب می‌کن ــه ج ــه هزین ــدگان آگاه ب مصرف‌کنن
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2. قیمت‌گذاری با ارزش افزوده

قیمت‌گــذاری بــا ارزش افــزوده اســتراتژی‌ای اســت کــه در آن کســب‌وکارها 

ویژگی‌هــا یــا خدمــات اضافــی را ارائــه می‌کننــد تــا ارزش محصولاتشــان را 

افزایــش ‌دهنــد و بــه آن‌هــا ایــن امــکان را می‌دهــد کــه قیمــت بالاتــری را 

ــود را  ــد خ ــرکت‌ها می‌توانن ــی، ش ــای اضاف ــه‌ی مزای ــا ارائ ــد. ب ــت کنن دریاف

از رقبــا متمایــز کننــد و مشــتریانی را کــه مایــل بــه پرداخــت بیشــتر بــرای 

ــزوده  ــی ارزش اف ــال، ویژگ ــرای مث ــد. ب ــذب کنن ــتند، ج ــزوده هس ارزش اف

ممکــن اســت شــامل ارائــه‌ی یــک ســال پشــتیبانی فنــی رایــگان در هنــگام 

خریــد رایانــه‌ای جدیــد باشــد. ایــن ارزش افــزوده می‌توانــد بــه خریــد بیشــتر 

مصرف‌کننــدگان از ایــن شــرکت کمــک کنــد.
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ــبه  ــاس ارزش را محاس ــر اس ــذاری ب ــه قیمت‌گ چگون

کنیــم؟

ــرای  ــه ب ــر ارزش شــامل چندیــن مرحل ــی ب محاســبه‌ی قیمت‌گــذاری مبتن

تعییــن قیمــت بهینــه بــرای محصــولات یــا خدمــات آن برای مشــتری اســت. 

در اینجــا راهنمایــی گام‌بــه‌گام آورده شــده اســت:

مرحله‌ی 1: مشتریان هدف را شناسایی کنید

ــد مشــتری  ــا درنظــر گرفتــن جمعیت‌شناســی، ترجیحــات و عــادات خری ب

ــه شــده اســت،  ــرای آن درنظــر گرفت ــات شــما ب ــا خدم ــه محصــولات ی را ک

تعییــن کنیــد.
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مرحله‌ی 2: نیازها و ترجیحات مشتری را درک کنید

ــان بازخــورد جمــع‌آوری  ــد و از مشــتریان هدفت ــازار انجــام دهی ــق ب تحقی

کنیــد تــا نیازهــا و ترجیحــات آن‌هــا را درک کنیــد و محرک‌هــای ارزش 

کلیــدی را کــه بــر تصمیمــات خریــد آن‌هــا تأثیــر می‌گــذارد، تعییــن کنیــد.

مرحله‌ی 3: ارزش درک‌شده را ارزیابی کنید

ــد  ــه می‌ده ــه مشــتریان ارائ ــات شــما ب ــا خدم ــه محصــولات ی ارزشــی ک

ــد،  ــر می‌دانن ــا را مهم‌‎ت ــه آن‌ه ــی ک ــا و ویژگی‌های ــن مزای ــر گرفت ــا درنظ ب

ــا  ــتری ی ــنجی مش ــق نظرس ــد از طری ــن کار را می‌توانی ــد. ای ــن بزنی تخمی

ــد. ــام دهی ــه انج مصاحب
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مرحله‌ی 4: تجزیه‌وتحلیل رقبا

ــذاری  ــتراتژی‌های قیمت‌گ ــا و اس ــات رقب ــا خدم ــولات ی ــاره‌ی محص درب

ــه از نظــر  ــه پیشــنهاد شــما چگون ــد ک ــد. مشــخص کنی ــق کنی آن‌هــا تحقی

ویژگی‌هــا، مزایــا و قیمــت مقایســه می‌شــود.

 مرحله‌ی 5. تفاوت مقدار را تعیین کنید

تفــاوت ارزش درک‌شــده بیــن محصــولات یــا خدماتتــان و محصــولات رقبــا 

را محاســبه کنیــد. ایــن تفــاوت ارزش بــه شــما کمــک می‌کنــد تــا بفهمیــد 

ــرای مزایــای  ــه پرداخــت، ب مشــتریان اضافــی چقــدر ممکــن اســت مایــل ب

ــند. ــان باش ــرد محصولت منحصربه‌ف
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مرحله‌ی 6: تعیین قیمت

قیمتــی تعییــن کنیــد کــه منعکس‌کننــده‌ی تفــاوت ارزش باشــد و در عیــن‌ 

حــال عواملــی ماننــد هزینه‌هــای تولیــد، حاشــیه ســود و شــرایط بــازار را نیــز 

ــی اســت و در  ــت رقابت ــه قیم ــد ک ــان حاصــل کنی ــد. اطمین ــر بگیری در نظ

ــد. ــان را برجســته می‌کن ــا خدماتت ــزوده‌‌ی محصــولات ی ــان ارزش اف هم‌زم
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مرحله‌ی 7: اصلاح رویکرد

ــد و بازخــورد  ــذاری را نظــارت کنی ــه اســتراتژی قیمت‌گ پاســخ مشــتری ب

ــد. مســتمر  ــاز تنظیمــات را انجــام دهی ــا در صــورت نی ــد ت جمــع‌آوری کنی

قیمت‌گــذاری را در ارتبــاط بــا ادراکات مشــتری و رونــد بــازار ارزیابــی کنیــد 

ــت مشــتری  ــر رســاندن ســودآوری و رضای ــه‌ حداکث ــرای ب ــان را ب و رویکردت

اصــاح کنیــد.
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استراتژی قیمت‌گذاری مبتنی بر ارزش

ــود،  ــن می‌ش ــتری تعیی ــده‌ی مش ــط ارزش درک‌ش ــه توس ــذاری ک قیمت‌گ

عامــل اصلــی در اســتفاده از اســتراتژی قیمت‌گــذاری مبتنــی بــر ارزش اســت. 

ــل از  ــد قب ــاب نمی‌توان ــر ارزش، بازاری ــی ب ــذاری مبتن ــدل قیمت‌گ ــت م تح

تصمیم‌گیــری در مــورد قیمــت، برنامــه‌ی بازاریابــی را ایجــاد کنــد.

ــر  ــذاری ب ــتند، قیمت‌گ ــت هس ــن قیم ــی در تعیی ــل مهم ــا عام هزینه‌ه

ــود.  ــن می‌ش ــده تعیی ــول فروخته‌ش ــط محص ــب توس ــه، اغل ــای هزین مبن

شــرکت ابتــدا محصولــی را کــه معتقد اســت باکیفیت اســت توســعه می‌دهد، 

ســپس کل هزینــه‌ی تولیــد آن را محاســبه می‌کنــد و در مــورد قیمتــی 

ــورد نظــر را محاســبه  ــن هزینه‌هــا و ســطح ســود م ــرد کــه ای تصمیم‌می‌گی
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ــی اســت کــه مشــتریان را  ــن وظیفــه‌ی بخــش بازاریاب ــد. پــس از آن، ای کن

متقاعــد کنــد کــه ارزش محصــول بــا قیمــت آن مطابقــت دارد. اگــر معلــوم 

ــانه‌گذاری‌های  ــه نش ــد ب ــاد اســت، شــرکت بای ــی زی ــه قیمــت خیل ــود ک ش

کمتــر یــا فــروش کمتــر بســنده کنــد و در نتیجــه ســودهای رضایت‌بخشــی 

بــه همــراه داشــته باشــد.

ــد  ــر اســاس ارزش می‌شــود، شــرکت بای وقتــی صحبــت از قیمت‌گــذاری ب

بــا تجزیه‌و‌تحلیــل الزامــات و نظــرات باارزشــی کــه مشــتریان دارنــد، شــروع 

ــه  ــی ک ــاس ارزش ــر اس ــود را ب ــدف خ ــذاری ه ــس از آن، قیمت‌گ ــد. پ کن

ــرای محصــول قائــل هســتند، تعییــن ‌کنــد. مشــتریان ب

ارزش و قیمت‌گــذاری هدفمنــد، تصمیم‌گیــری در مــورد هزینه‌هــا و طراحی 
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ــل  ــا تجزیه‌وتحلی ــذاری ب ــه، قیمت‌گ ــد. در نتیج ــت می‌کن ــول را هدای محص

خواســته‌های مشــتری و ادراک ارزش شــروع می‌شــود و قیمت‌هــا بعــداً 

متناســب بــا ارزش درک‌شــده تعییــن می‌شــوند. 

ــل  ــرای محصــول قائ ــدگان ب ــه مصرف‌کنن ــن ارزشــی ک ــرای تعیی ــاش ب ت

ــن  ــاً، تعیی ــد. مث ــز باش ــش برانگی ــارت چال ــرای تج ــد ب ــتند، می‌توان هس

مقــدار پولــی کــه بــرای اجــزای مختلــف غــذای سروشــده در رســتورانی مجلــل 

صــرف می‌شــود، چنــدان دشــوار نیســت. بــا ایــن حــال، ارزش‌گــذاری ســایر 

جنبه‌هایــی کــه شــاخص‌های لــذت درنظــر گرفتــه می‌شــوند، ماننــد طعــم، 

جــو، آرامــش، بحــث و جایــگاه اجتماعــی، چالــش برانگیــز اســت.
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مزایا و معایب قیمت‌گذاری مبتنی بر ارزش

قیمت‌گــذاری مبتنــی بــر ارزش اســتراتژی قیمت‌گــذاری قدرتمنــدی اســت 

ــولات  ــده‌ی محص ــد روی ارزش درک‌ش ــازه می‌ده ــب‌وکارها اج ــه کس ــه ب ک

یــا خدماتشــان ســرمایه‌گذاری کننــد. بــا تنظیــم قیمت‌هــا بــر اســاس 

ارزش درک‌شــده توســط مشــتریان، شــرکت‌ها می‌تواننــد مــدام ســودآوری و 

رضایــت مشــتری خــود را افزایــش دهنــد. البتــه ایــن اســتراتژی هــم مثــل 

هــر اســتراتژی دیگــری مزایــا و معایبــی دارد.
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مزایای قیمت‌گذاری مبتنی بر ارزش

* حاشــیه ســود بالاتــر: ایــن روش قیمت‌گــذاری منجــر به حاشــیه ســود 	

بالاتــر می‌شــود، چــون کســب‌وکارها می‌تواننــد اســتراتژی را بــر اســاس 

ارزش منحصربه‌فردشــان تغییــر دهنــد. مثــاً شــرکت نرم‌افــزاری‌ای کــه 

ــد  ــه می‌توان ــد ک ــه می‌ده ــی ارائ ــوب و امکانات ــتری خ ــتیبانی مش پش

ــد  ــتری خواه ــود بیش ــد، س ــن کن ــاش تعیی ــر از رقب ــای بالات قیمت‌ه

کــرد.
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* ــز 	 ــا تمرک ــر ارزش ب ــی ب ــذاری مبتن ــتری‌محور: قیمت‌گ ــرد مش رویک

بــر نیازهــا و ترجیحــات مشــتری، کســب‌وکارها را تشــویق می‌کنــد 

محصــولات و خدماتــی تولیــد کننــد کــه ارزشــی را برایشــان بــه همــراه 

دارد. ایــن رویکــرد مشــتری‌محور موجــب افزایــش رضایــت و وفــاداری 

ــود. ــتریان می‌ش مش
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* متمایزشــدن از رقبــا: قیمت‌گــذاری مبتنــی بــر ارزش بــه کســب‌وکارها 	

ــرای  ــرد ب ــاص و منحصر‌به‌ف ــای خ ــه‌ی مزیت‌ه ــا ارائ ــد ب ــک می‌کن کم

ــاً  ــد. مث ــز کنن ــا متمای ــان را از رقب ــان، خودش ــولات و خدماتش محص

رســتورانی را در نظــر بگیریــد کــه فقــط از محصــولات ارگانیــک اســتفاده 

می‌کنــد، در نتیجــه می‌توانــد قیمــت بالاتــری تعییــن کنــد و خــودش 

را در ایــن صنعــت، برجســته نشــان دهــد.
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معایب قیمت‌گذاری مبتنی بر ارزش

* ارزش درک‌شــده‌ی 	 ارزش درک‌شــده: تخمیــن  مشــکلِ تعییــن 

محصــولات یــا خدمــات می‌توانــد تغییــر کنــد چــون شــامل درک 

ترجیحــات مشــتری می‌شــود کــه ممکــن اســت در بخش‌هــای مختلــف 

ــد. ــر باش ــتریان، متغی مش
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* آســیب‌پذیری نســبت بــه رقابــت: اگــر رقیــب شــما، محصــول 	

ــه دهــد، ممکــن اســت مشــتریان  ــر ارائ ــا قیمــت پایین‌ت مشــابهی را ب

محصــول او را ترجیــح دهنــد کــه در نهایــت منجــر بــه کاهــش فــروش 

ــود. ــازار می‌ش ــهم ب و س

* ــد قیمت‌هــا 	 ــوه: اگــر مشــتری احســاس کن بیگانگــی مشــتری بالق

ــت  ــن اس ــتند، ممک ــالا هس ــی ب ــده خیل ــه ارزش دریافت‌ش ــبت ب نس

ناراضــی شــود و بــه ســمت رقبــا بــرود. لازم اســت تعــادل خوبــی بیــن 

قیمــت و ارزش درک‌شــده ایجــاد کنیــد تــا مانــع دلسردشــدن مشــتریان 

شــوید.
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در کل قیمت‌گــذاری مبتنــی بــر ارزش فایده‌هــای زیــادی برای کســب‌وکارها 

ــتفاده از آن  ــد در اس ــا بای ــد، ام ــز می‌کن ــان متمای ــما را از رقبایت دارد و ش

ــود را از  ــتریان خ ــد و مش ــه نخوری ــا ضرب ــه از رقب ــید ک ــب باش ــی مراق خیل

دســت ندهیــد. شــرکت‌هایی کــه اســتراتژی قیمت‌گــذاری مبتنــی بــر ارزش 

را به‌خوبــی پیــاده می‌کننــد و بــا درک درســت نیازهــا و اولویت‌هــای 

ــوند. ــق می‌ش ــاً موف ــانند، حتم ــر می‌رس ــه حداکث ــان را ب ــتریان، سودش مش
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فصل 12: قیمت‌گذاری فریمیوم
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ــب‌وکارها  ــه کس ــت ک ــذاری‌ای اس ــوم روش قیمت‌گ ــذاری فریمی قیمت‌گ

ــات  ــتفاده از امکان ــرای اس ــا ب ــد، ام ــه می‌دهن ــگان ارائ ــه را رای ــات پای خدم

ــویم... ــنا ش ــن روش آش ــا ای ــتر ب ــد بیش ــد. بیایی ــه می‌‎گیرن ــر هزین کامل‌ت

کــه  اســت  معروفــی  روش‌هــای  از  یکــی  فریمیــوم  قیمت‌گــذاری 

کســب‌وکارها انتخــاب می‌کننــد تــا توجــه مصرف‌کننــدگان را جلــب کننــد، 

ــان  ــت درآمدش ــند و درنهای ــهرت برس ــه ش ــد، ب ــاد کنن ــد ایج ــی از برن آگاه

ــن روش، روش  ــت ای ــت اس ــه درس ــت ک ــه اینجاس ــا نکت ــد، ام ــالا ببرن را ب

قیمت‌گــذاری معروفــی اســت امــا هیــچ تضمینــی نیســت کــه بــرای همــه‌ی 

ــد. ــاز باش ــب و کارس ــرکت‌ها مناس ش
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در ایــن فصــل، تصمیــم داریــم توضیــح کاملــی دربــاره‌ی روش قیمت‌گذاری 

ــم  ــما ه ــر ش ــم. اگ ــی کنی ــش را بررس ــا و معایب ــم و مزای ــوم بدهی فریمی

ــا مــا همــراه  ــا ایــن موضــوع آشــنا شــوید، ب ــا بیشــتر ب کنجــکاو هســتید ت

باشــید.
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قیمت‌گذاری فریمیوم چیست؟

اســتراتژی  نوعــی   )Freemium pricing( فریمیــوم  قیمت‌گــذاری 

قیمت‌گــذاری‌ اســت کــه در آن شــرکت بخشــی از خدمــات خــود را رایــگان 

ــا محتــوای پیشــرفته‌تر را  ــه می‌دهــد و برخــی از ویژگی‌هــای اساســی ی ارائ

بــا دریافــت هزینــه در اختیــار مصرف‌کننــده قــرار می‌دهــد. ایــن روش باعــث 

می‌شــود کــه تعــداد زیــادی از مشــتریان از خدمــات شــرکت، رایــگان اســتفاده 

ــت  ــول پرداخ ــی پ ــات اضاف ــرای خدم ــری ب ــداد کمت ــوض تع ــد و در ع کنن

کننــد. ایــن روش موفقیــت چشــمگیری در کســب‌وکارهای اینترنتــی داشــته 

اســت و بســیاری از خدمات‌دهنــدگان، ســرویس‌های پایــه را رایــگان یــا بــا 

ــد.  ــه می‌دهن ــز ارائ قیمــت ناچی
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ایــن روش بــه شــرکت‌ها اجــازه می‌دهــد کــه بســتر مشــتریان خــود را بــا 

ــرای  ــد و بعــد ب ــل کنن ــد، آن‌هــا را تحلی ــه‌ی بســیار کــم تشــکیل دهن هزین

ارائــه‌ی خدمــات اضافــی پــول دریافــت کننــد.

 



قیمت‌گذاری 283

مثالی از قیمت‌گذاری فریمیوم

ــن روش  ــم از ای ــه می‌بینی ــب‌وکارهایی ک ــناترین کس ــی از آش ــروزه یک ام

اســتفاده می‌کننــد، شــرکت‌ها یــا مؤسســه‌های آموزشــی هســتند. ایــن 

مؤسســه‌ها کــه ممکــن اســت مؤسســه زبــان، آمــوزش بازاریابــی، مهارت‌هــای 

مختلــف مثــل برنامه‌نویســی و... باشــند، بخشــی از اطلاعــات خــود را رایــگان 

در ســایت یــا هــر بســتر دیگــری در اختیــار بازدیدکننــدگان قــرار می‌دهنــد. 

ــالا  ــدری ب ــگان آنق ــای رای ــن دوره‌ه ــت ای ــا کیفی ــد ت ــعی می‌کنن ــا س آن‌ه

ــه ایــن روش،  ــا ب ــد ت ــر را برطــرف کن ــاز کارب ــی از نی باشــد کــه بخــش خوب

اطمینــان او را به‌دســت بیــاورد. پــس از آن، کاربــران نیــز بــا میــل بیشــتری 

ــد. ــد دوره‌هــای پیشــرفته می‌کنن ــه خری اقــدام ب
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چه زمانی از قیمت‌گذاری فریمیوم استفاده کنیم؟

قیمت‌گذاری فریمیوم را می‌توان در این شرایط اعمال‌ کرد:

ˢ ــرویس 	 ــن س ــگان از ای ــی رای ــدت معین ــرای م ــد ب ــتریان می‌توانن مش

ــرای ادامــه‌ی ارائــه‌ی خدمــات از آن‌هــا  اســتفاده کننــد و پــس از آن ب

هزینــه دریافــت می‌شــود. ایــن رویکــرد، مشــتریان را بــرای نیــاز آن‌هــا 

ــر  ــد راحت‌ت ــد خری ــس از آن، فراین ــد و پ ــد می‌کن ــات متقاع ــه خدم ب

اتفــاق میفتــد.



قیمت‌گذاری 285

ˢ ــد کــه ویژگی‌هــای 	 ــه نســخه‌ای از ســرویس دسترســی دارن مشــتریان ب

کمتــری دارد. آن‌هــا می‌تواننــد بــا پرداخــت هزینــه، آن را بــه نســخه‌ای 

ــتریان را  ــه مش ــت ک ــن اس ــی ای ــوع اصل ــد. موض ــل کنن ــر تبدی کامل‌ت

ــن ‌حــال طعــم  ــد و در عی ــی آشــنا کنی ــا ویژگی‌هــای برجســته‌ی پول ب

ــانید. ــا بچش ــه آن‌ه ــگان را ب ــی رای خدمات‌ده

ˢ محدودیت‌هــای مشــخصی بــرای هــر دوره‌ی زمانــی قــرار دهیــد. مثــاً در 	

نســخه‌ی رایــگان فقــط امــکان یکبــار دانلــود در مــاه را فراهــم کنیــد. اگر 

خدمــات و بازاریابــی شــما به‌انــدازه‌ی کافــی قدرتمنــد باشــد، به‌راحتــی 

می‌توانیــد مشــتریان را بــه پرداخــت هزینــه‌ی اضافــی راضــی کنیــد.
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مزایا و معایب قیمت‌گذاری فریمیوم

ــا  ــول ی ــرای محص ــوم ب ــذاری فریمی ــد از قیمت‌گ ــه بخواهی ــل از اینک قب

ــه  ــورد توج ــل را م ــر اســت برخــی عوام ــد، بهت ــتفاده کنی ــود اس ــت خ خدم

ــا و معایــب ایــن اســتراتژی را بررســی  قــرار دهیــد. در ادامــه برخــی از مزای

می‌کنیــم.
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مزایای قیمت‌گذاری فریمیوم

* هزینــه‌ی بازاریابــی ناچیــز: عــدم وجــود هزینــه‌ی اضافــی، مهم‌تریــن 	

ابــزار بازاریابــی شــرکت‌هایی اســت کــه از ایــن روش اســتفاده می‌کننــد، 

ــا برنــد  روشــی کــه از بازاریابــی دهان‌به‌دهــان بــرای آشــنایی دیگــران ب

یــا شــرکت اســتفاده می‌کنــد.
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* مشــتریان احتمالــی بســیار زیــاد: بــه‌ احتمــال زیــاد، رایــگان بــودن 	

محصــول شــما باعــث می‌شــود تعــداد زیــادی ســرنخ )lead( یــا مشــتری 

احتمالــی داشــته باشــید کــه هــر کدامشــان می‌تواننــد در قیــف فــروش 

شــما حرکــت کننــد و پیــش برنــد.

* خریــد بــا دانــش کافــی: بــا دسترســی بــه نســخه‌ی رایــگان، کاربــران 	

ــا آگاهــی کامــل از  ــد و ب ــرم شــما را دارن ــا پلتف ــه‌ی کار ب ــل تجرب از قب

ــد. ــد می‌کنن ــما خری ش
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معایب قیمت‌گذاری فریمیوم

برخی از معایب این روش قیمت‌گذاری را در ادامه مشاهده می‌کنید:

* ــت: هــر کســب‌وکاری هزینه‌‎هــای ثابتــی دارد و اگــر 	 هزینه‌هــای ثاب

نســخه‌های رایــگان نتواننــد درآمــد کافــی ایجــاد کننــد، آن کســب‌وکار 

شکســت خواهــد خــورد.
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* ــه‌ی ارائه‌شــده 	 ــات اولی ــه خدم ــی ک ــردن: از آنجای ــم ارزش جلوه‌ک ک

رایــگان هســتند، مشــتریان ممکــن اســت بــا خودشــان تصــور کننــد کــه 

شــاید همــه‌ی خدماتــی کــه توســط ایــن شــرکت ارائــه می‌شــوند، کــم 

ارزش هســتند.

* محبوب‌تریــن 	 از  یکــی  فریمیــوم  قیمت‌گــذاری  امــروزه  رقابــت: 

روش‌هــای قیمت‌گــذاری اســت و شــرکت‌های بســیاری از آن اســتفاده 

می‌کننــد.
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ارزیابی قیمت‌گذاری فریمیوم

ــت،  ــده اس ــج ش ــیار رای ــت بس ــای اینترن ــذاری در دنی ــن روش قیمت‌گ ای

دنیایــی کــه در آن می‌تــوان به‌راحتــی کاربــران را جــذب خدمــات و امکانــات 

رایــگان نمــود. بــا ایــن حــال، ایــن روش در دنیــای خــارج از اینترنــت ممکــن 

اســت بســیار پرهزینــه باشــد، چراکــه فروشــندگان در ازای اســتفاده‌ی رایــگان 

ــد. مشــتریان هزینــه می‌پردازن

ــتفاده  ــوم اس ــذاری فریمی ــر از قیمت‌گ ــم اگ ــما ه ــکل ش ــن ش ــه همی ب

می‌کنیــد، بایــد قیمــت محصــول پولــی را طــوری تنظیــم کنیــد کــه 

هزینه‌هــای صرف‌شــده بــرای خدمــات رایــگان را جبــران کنــد.
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همان‌طــور کــه در ایــن فصــل مشــاهده کرده‌ایــد، انــواع مختلــف روش‌هــای 

قیمت‌گــذاری وجــود دارد کــه بســته بــه شــرایط و نــوع کســب‌وکارتان 

ــد.  ــتفاده کنی ــرده و از آن اس ــاب ک ــب را انتخ ــتراتژی مناس ــد اس می‌توانی

قیمت‌گــذاری فریمیــوم هــم یکــی از آن اســتراتژی‌های قیمت‌گــذاری 

ــد  ــنجید و بع ــب را بس ــام جوان ــد تم ــتفاده از آن بای ــل از اس ــه قب ــت ک اس

ــه  ــت ک ــال در اینترن ــب‌وکارهای فع ــیاری از کس ــد. بس ــری کنی تصمیم‌گی

ــن  ــتری از ای ــذب مش ــود و ج ــی خ ــرای معرف ــد، ب ــه می‌دهن ــات ارائ خدم

روش قیمت‌گــذاری اســتفاده می‌کننــد. شــما هــم بســته بــه صنعــت 

ــرای قیمت‌گــذاری محصــول و خدمــات خــود از  کســب‌وکارتان می‌توانیــد ب

ــد. ــن روش اســتفاده کنی ای
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ــتراتژی  ــازی اس ــل 13: پیاده‌س فص
قیمت‌گــذاری
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ــد  ــذاری می‌توان ــتراتژی قیمت‌گ ــرای اس ــا و اج ــن قیمت‌ه ــوه‌ی تعیی نح

طیــف وســیعی از پیامدهــا را بــرای کســب‌وکارتان داشــته باشــد. آیــا 

ــردن  ــه حداکثرک ــازی ب ــد نی ــن می‌کنی ــه تعیی ــی ک ــر قیمت ــتید ه می‌دانس

ــرای افزایــش  ــان ب ــی روی محصولاتت ــن هــر قیمت ــدارد؟ همچنی ســودتان ن

ــواع  ــن ان ــی از ای ــما یک ــت ش ــن اس ــت. ممک ــتان لازم نیس ــم فروش حج

اســتراتژی قیمت‌گــذاری را روی کالاهــای مختلــف بگذاریــد. 

ــی را روی  ــتراتژی‌های متفاوت ــت اس ــن اس ــی ممک ــن، حت ــر ای ــاوه ب ع

محصــولات بیشــتری اجــرا کنیــد و همــه‌ی این‌هــا می‌توانــد کاملًا مســتقل از 

کاری باشــد کــه رقبایتــان انجــام می‌دهنــد. اســتراتژی قیمت‌گــذاری تمامــاً 

ــرد  ــا نیازهــای منحصربه‌ف ــق ب ــد آن را مطاب ــا بتوانی ــه شماســت ت ــق ب متعل
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کســب‌وکارتان بــه دلخــواه اجــرا کنیــد، امــا ممکــن اســت لازم باشــد کمــی 

تــاش کنیــد تــا آن را در مســیر درســت هدایــت کنیــد.

اســتراتژی‌ها  ایــن  عملیاتی‌کــردن  و  قیمت‌گــذاری  اســتراتژی  اجــرای 

ــی  ــاده عمل ــدم س ــد ق ــه دارد در چن ــی ک ــه‌ی پیچیدگی‌های ــود هم ــا وج ب

می‌شــود. در ایــن فصــل 8 نکتــه‌ی کلیــدی را بررســی خواهیــم کــرد تــا بــه 

کســب‌وکارتان در عملیاتی‌کــردن و پیاده‌ســازی اســتراتژی قیمت‌گــذاری 

ــد. ــی کمــک کن در بازاریاب
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8 نکتــه مهــم در اجــرای اســتراتژی قیمت‌گــذاری 

کســب‌وکارتان بــرای 

قیمت‌گــذاری بــه فراینــدی کــه بــرای تعییــن قیمــت محصــولات یــا 

ــن آن  ــات تعیی ــه می‌شــود. گاهــی اوق ــد، گفت ــان اســتفاده می‌کنی خدماتت

ــالا تعییــن کنیــد، ممکــن  دشــوار اســت. اگــر قیمت‌هــای خــود را خیلــی ب

اســت مشــتریان محصولاتتــان را خیلــی گــران ببیننــد. اگــر قیمت‌هــای خــود 

را خیلــی پاییــن تنظیــم کنیــد، می‌توانــد بــر ســودتان تأثیــر منفــی بگــذارد.

در مــورد اجــرای اســتراتژی قیمت‌گــذاری شــرکتتان، مهــم اســت کــه اذعــان 

کنیــم کــه هیــچ اســتراتژی قیمت‌گــذاری کاملــی بــرای هیــچ شــرکتی وجــود 

نــدارد و اســتراتژی شــما ممکــن اســت در طــول زمــان تغییــر کنــد.
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تغییــرات در بــازار مســتلزم ســازگاری مــداوم اســت، در حالــی کــه ممکــن 

ــرای  اســت یــک اســتراتژی قیمت‌گــذاری فقــط همــان چیــزی باشــد کــه ب

محصولتــان در مرحلــه‌ی مقدماتــی بــه آن نیــاز داریــد، ایــن اســتراتژی ممکن 

اســت بعــداً بی‌اثــر شــود. اکثــر شــرکت‌های موفــق آمــاده هســتند تــا 

استراتژی‌هایشــان را در طــول زمــان بــرای حفــظ ســودآوری و مزیــت رقابتــی 

ــوب از  ــذاری خ ــتراتژی قیمت‌گ ــتن اس ــود داش ــه می‌ش ــد. گفت ــم کنن تنظی

ــرای اطمینــان از رونــق کســب‌وکارتان حیاتــی اســت. همــان ابتــدا، ب

8 عامل زیر را برای قیمت‌گذاری موفق محصولاتتان در نظر بگیرید:
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ــرار  ــازمانتان ق ــت س ــذاری را در اولوی ــتراتژی قیمت‌گ 1. اس

دهیــد

اولیــن قــدم بــرای تعییــن اســتراتژی قیمت‌گــذاری ایــن اســت کــه اهــداف 

ــازمانتان  ــی س ــت اصل ــا را در اولوی ــد و آن‌ه ــن کنی ــذاری را تعیی قیمت‌گ

قــرار دهیــد. دامنــه‌ی داخلــی اســتراتژی قیمت‌گذاریتــان را در کل تجارتتــان 

ــت و آنچــه  ــن تجــارت شماس گســترش دهیــد. فرامــوش نکنیــد کــه ای

رقبــای شــما انجــام می‌دهنــد ممکــن اســت شــباهت کمــی بــه اســتراتژی 

قیمت‌گــذاری  اســتراتژی  مــورد  در  باشــد.  داشــته  قیمت‌گــذاری شــما 

ــرد  ــف منحصربه‌ف ــوت و ضع ــاط ق ــا نق ــه ب ــد ک ــر کنی ــود فک پیشــنهادی خ

ســازمان شــما ســازگار اســت.
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برخــی از مــواردی کــه هنــگام تعییــن اهــداف قیمت‌گــذاری بایــد در نظــر 

بگیریــد، شــامل مــوارد ذیــل هســتند:

ˢ افزایش سودآوری	

ˢ بهبود جریان نقدینگی	

ˢ نفوذ در بازار	

ˢ افزایش سهم بازار	

ˢ افزایش درآمد به ازای هر مشتری	

ˢ شکست قیمت	



قیمت‌گذاری 300

ˢ معرفی محصولات جدید به بازار	

ˢ رسیدن به پایگاه مشتری جدید	

ˢ افزایش در تبدیل مشتری و...	

 

اســتراتژی  می‌توانیــد  قیمت‌گذاریتــان  اهــداف  بــه  رســیدن  از  پــس 

کنیــد. مشــخص  را  قیمت‌گــذاری 
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ــح در  ــی واض ــا هدف ــری را ب ــل اندازه‌گی ــای قاب 2. معیاره

ــد ــم کنی ذهــن تنظی

اجــرای اســتراتژی قیمت‌گــذاری مثمرثمــر بــه اهدافــی قابــل اندازه‌گیــری 

نیــاز دارد کــه بــه هدفــی صریــح کلــی منجــر شــود. کمــک بــه کســب‌وکارتان 

بــرای رســیدن بــه نتیجــه، داشــتن دیــدگاه متفــاوت در مــورد قیمت‌گــذاری 

ــر  ــازمانتان تأثی ــر س ــذاری ب ــات قیمت‌گ ــدام موضوع ــه ک ــایی اینک و شناس

می‌گــذارد، کلیــدی خواهــد بــود. در ابتــدا ســعی کنیــد تمــام لیســت 

ــد.  ــدی کنی ــه اولویت‌بن ــد، بلک ــذاری نکنی ــاره قیمت‌گ ــان را یکب محصولاتت

به‌یــاد داشــته باشــید کــه پــس از هــر مرحلــه، نقشــه‌ی راه اســتراتژی 

ــد. ــم کنی ــاره تنظی ــیتان را دوب ــذاری سفارش قیمت‌گ
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اجرایــی  یــا تصمیم‌گیــر  قیمت‌گــذاری  مدیــر  یــک   .3

)حامــی مالــی( بــرای ایجــاد تغییــر فرهنــگ انتخــاب کنیــد.

حــرف آخــر در مــورد اســتراتژی قیمت‌گــذاری بایــد در ســطح تیــم اجرایــی 

ــد و  ــد ش ــگ خواهن ــر فرهن ــث تغیی ــران باع ــه، مدی ــن زمین ــد و در ای باش

ــانند. ــر می‌رس ــه ثم ــرکت ب ــذاری را در کل ش ــتراتژی قیمت‌گ اس

برخــی از ســازمان‌ها مدیرعامــل را بخشــی از فراینــد اجــرای اســتراتژی 

قیمت‌گــذاری درگیــر نگــه می‌دارنــد. در شــرکت‌های دیگــر، ایــن نقــش 

ــی  ــا حت ــروش ی ــر ف ــذاری، مدی ــر قیمت‌گ ــده‌ی مدی ــر عه ــت ب ــن اس ممک

ــرد.  ــرار بگی ــی ق ــر بازاریاب مدی
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ــه‌ی  ــه ســاختار ســازمانی شــرکتتان بســتگی دارد، امــا نکت ــن مســئله ب ای

ــرای  ــی ب ــار نهای ــده دارای اختی ــخص منصوب‌ش ــه ش ــت ک ــن اس ــم ای مه

ــد. ــذاری باش ــتراتژی قیمت‌گ ــرای اس ــروژه‌ی اج ــای پ امض

یکــی از اجــزای کلیــدی ایــن تغییــر فرهنــگ بالقوه تغییــر ذهنیــت کارکنان 

فروشــتان اســت. حتــی تــا بــه امــروز، بســیاری از تیم‌هــای فــروش درگیــر 

فکرکــردن بــه اهــداف حجــم فــروش و درآمــد هســتند. البتــه ایــن مســئله 

بــه مــدل کســب‌وکارتان بســتگی دارد، امــا ایــن روزهــا تعــداد فزاینــده‌ای از 

تیم‌هــای فــروش بــه ســمت اهــداف مبتنــی بــر داده‌هــا، بــر اســاس ترکیبــی 

از ســودآوری و حجــم فــروش حرکــت می‌کننــد.
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4. مسئولیت‌ها را به ‌وضوح تعریف کنید

بــرای داشــتن اســتراتژی قیمت‌گــذاری موفــق، باید بــه تیــم قیمت‌گذاریتان 

ابــزار مناســبی بــرای انجــام کار بدهیــد. تیــم قیمت‌گذاریتان باید در اســتفاده 

از تجزیه‌وتحلیــل داده‌‌هــا )بــرای مثــال داده‌هــای فــروش، معاملــه، مشــتری 

ــد.  ــاد کن ــتراتژیتان را ایج ــی اس ــه‌ی واقع ــا پای ــد ت ــر باش ــول( ماه و محص

ــرای  ــت ب ــا کیفی ــذاری ب ــزار قیمت‌گ ــن نرم‌اف ــن کار، تأمی ــرای ای ــن ب بنابرای

تیمتــان، مســئله‌ی مهمــی اســت. ایــن نــوع فنــاوری، ثبــات قیمت‌گذاریتــان 

را تقویــت می‌کنــد و اجــازه می‌دهــد تــا منطــق قیمت‌گذاریتــان بــه وضــوح 

توســط تیــم فــروش در هنــگام ارتبــاط بــا مشــتریان احتمالــی قابــل دفــاع 

و توضیــح باشــد.
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5. آموزش کارکنان در مورد استراتژی قیمت‌گذاری

مشــارکت‌دادن کارکنــان فــروش در مراحــل اولیــه‌ی پــروژه‌ی اجــرای 

اســتراتژی قیمت‌گــذاری و آمــوزش آن‌هــا بســیار مهــم اســت. بــرای اینکــه 

بتوانیــد اســتراتژی قیمت‌گذاریتــان را بــرای مشــتریان توضیــح دهیــد، تیــم 

ــه  ــد آن را ب ــا بتوان ــد ت ــذاری را درک کن ــتراتژی قیمت‌گ ــد اس ــتان بای فروش

ــرای مشــتریان توضیــح دهــد. ــر ب طــور مؤث
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KPI .6های قیمت‌گذاری را تعریف کنید

بــرای اکثــر مشــاغل، ردیابــی شــاخص‌های عملکــرد کلیــدی قیمت‌گــذاری 

ــه  ــد ک ــاب کنی ــی را انتخ ــت. KPIهای ــه اس ــان‌تر از همیش ــده )KPI( آس ش

ــر اســاس  بیشــترین معنــا را بــرای مــدل کســب‌وکارتان داشــته باشــد نــه ب

ــد. ــای شــما انجــام می‌دهن آنچــه رقب

بــه لطــف تجزیه‌وتحلیــل داده‌هــا، اکنــون امــکان پــردازش حجــم وســیعی 

از داده‌هــا در مــورد فــروش، قیمت‌هــا، کاربــران، روندهــا، فرایندهــا و... 

وجــود دارد کــه مــی توانیــد از آن‌هــا بــرای یافتــن روابــط بیــن حوزه‌هــا یــا 

بخش‌هــای خــاص، اســتفاده کنیــد. نرم‌افزارهــای مختلفــی وجــود دارد کــه 

ــد. ــه شــما کمــک می‌کنن ــدی ب ــت شــاخص‌های کلی در مدیری
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ــان  ــب‌وکارتان درمی ــای کس ــام بخش‌ه ــا تم ــج را ب 7. نتای

بگذاریــد

باشــد.  زمان‌بــر  نوعــی می‌توانــد  از هــر  اســتراتژی‌ای جدیــد  اجــرای 

قیمت‌گــذاری و پیاده‌ســازی قیمت‌گــذاری پیچیده‌تــر از هــر نــوع اســتراتژی 

ــروع کار  ــس از ش ــم پ ــنهاد می‌کنی ــا پیش ــت، ام ــری در کسب‌وکارهاس دیگ

زمانــی را بــه اطلاع‌رســانی بخش‌هــای مختلــف اختصــاص بدهیــد. یادتــان 

باشــد بایــد ســطح شــفافیتی را کــه هــر بخــش بایــد بدانــد، در نظــر بگیریــد. 

لازم نیســت همــه‌ی بخش‌هــا از همــه‌ی جزئیــات خبــر داشــته باشــند. مثــاً 

تیــم فروشــتان نیــازی بــه دانســتن قیمــت تمام‌شــده‌ی محصــولات نــدارد. 
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ــه  اگــر آن‌هــا بداننــد، ممکــن اســت وسوســه شــوند کــه خیلــی نزدیــک ب

ــل و  ــد حداق ــروش برســد. می‌توانی ــه ف ــا ب ــام شــده بفروشــند ت قیمــت تم

حداکثــر قیمــت را بــه آن‌هــا بگوییــد تــا بتواننــد در یک محــدود به مشــتریان 

قیمــت بدهنــد، امــا حداقــل قیمــت بایــد حاشــیه ســود چشــم‌گیری بــرای 

شــما ایجــاد کنــد.
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8. از اهــداف کوچــک شــروع کنیــد امــا هدفی بزرگ داشــته 

شید با

اگرچــه شــما می‌خواهیــد اســتراتژی قیمت‌گــذاری بلندمــدت داشــته 

باشــید، امــا اهمیــت شــروع بــا یــک پیــروزی کوچــک بــرای کمــک بــه جلــب 

نظــر افــراد و همســوکردن اهــداف تجاریتــان را دســت کــم نگیریــد. شــروع بــا 

یــک بــرد ســریع، اغلــب یکــی از بهتریــن گزینه‌هــا بــرای شــروع اســتراتژی 

ــه شــما  قیمت‌گــذاری موفــق اســت. شــروع کوچــک و افزایــش تدریجــی ب

ــاح  ــان را اص ــتراتژی قیمت‌گذاریت ــدام اس ــه م ــد ک ــکان را می‌ده ــن ام ای

ــه اســتراتژیتان جلــب  کــرده و در عین‌حــال اعتمــاد کل شــرکت را نســبت ب

کنیــد.
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حــالا شــما 8 قــدم حیاتــی را یــاد گرفتیــد کــه در اجــرای اســتراتژی 

ــد  ــام بدهی ــد انج ــه بای ــی ک ــا کاری اساس ــتند، ام ــر هس ــذاری مؤث قیمت‌گ

ــی از  ــت. یک ــن راه اس ــر و کاربــردی در ای ــای مؤث ــتفاده از تکنولوژی‌ه اس

ــد،  ــک بکن ــما کم ــه ش ــیر ب ــن مس ــد در ای ــه می‌توان ــاده‌ای ک ــای س ابزاره

ابــزاری کــه بــا جمــع‌آوری و تحلیــل داده بــه  نرم‌افــزار CRM اســت. 

تصمیم‌گیــری بهتــر شــما کمــک می‌کنــد.
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