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جنگ قیمتها یا بازی روانشناسی؟ هنر قیمت
گذاری و ارائه قیمت رای به حداکثر رساندن

ارزش درکشده

 هنر قیمت گذاری و ارائه قیمت رای به حداکثر
رساندن ارزش درکشده

مقدمه: قیمت یک عدد نیست؛ یک داستان است

در دنیای کسبوکار، یک میدان نرد خونن و یانتها وجود دارد که
اکثر شرکتها ناخواسته وارد آن مشوند: جنگ قیمتها. ان یک
مسابقه فرسایشی رای رسیدن به کف قیمت است؛ مسابقهای که
در آن حاشیه سود ناود مشود، رندها یارزش مشوند و تنها
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رنده، مشتریای است که به طور موقت ارزانترن گزینه را به دست
آورده. بسیاری از مدران ر ان باورند که قیمت گذاری یک عملیات
ریاض ساده است: هزینهها را محاسبه کن، سودی به آن اضافه کن
و نیمنگـاهی هـم بـه قیمـت رقبـا داشتـه بـاش. اـن دیـدگاه نـه تنهـا
منسوخ شده، بلکه خطرناک است. ان دیدگاه مهمترن متغر در

معادله قیمت را نادیده مگرد: مغز انسان.

حقیقت ان است که قیمتگذاری بیش از آنکه یک علم محاسباتی
باشد، یک هنر روانشناختی است. قیمت، صرفاً یک عدد روی یک
رچسب نیست؛ بلکه قدرتمندترن پیام است که شما در مورد
کیفیت، اعتبار و جایگاه خود به بازار ارسال مکنید. روانشناسی
قیمت گذاری به ما مآموزد که مشتریان، قیمتها را به صورت
مطلـق و منطقـ ـردازش نمکننـد. ذهـن مـا ـرای قضـاوت در مـورد
“ارزان” یا “گران” ودن یک محصول، به دنبال سرنخها، مقایسهها و
قابهــای ذهنــی مــگردد. هــدف یــک اســتراژی قیمــت گــذاری
هوشمنـد، کـاهش قیمـت نیسـت؛ بلکـه افزایـش ارزش درکشـده
(Perceived Value) است، به گونهای که قیمت پیشنهادی شما نه

تنها منصفانه، بلکه کاملاً منطق و حتی جذاب به نظر رسد.

ان مقاله، جعبه ازار شما رای خروج از جنگ قیمتها و ورود به
بازی روانشناسی است. ما به شما نشان خواهیم داد که چگونه با
استفاده از اصول قدرتمند روانشناسی، قیمتهای خود را نه تنها
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تعن، بلکه “معماری” کنید. شما یاد خواهید گرفت که چگونه با
استفاده از تکنیکهای مانند اثر لنگر انداختن، قیمت گذاری فریب
و قاببنـدی هوشمنـدانه، داسـتان درسـتی را در مـورد قیمـت خـود

روایت کرده و کنترل ادراک مشتری از ارزش را در دست بگرید.

۱. خطای دید منطق: چرا مشتریان شما
ماشنحساب نیستند؟

اولـن قـدم ـرای تسـلط ـر روانشناسـی قیمـت گـذاری، پـذرش اـن
واقعیت است که مفهوم “ارزش” کاملاً ذهنی و نسی است. هچ
قیمـت ذاتـی و مطلقـ ـرای یـک محصـول یـا خـدمت وجـود نـدارد.
ارزشی که یک مشتری رای پیشنهاد شما قائل مشود، ترکی از
منافع عملکردی، مزایای احساسی و سیگنالهای روانی است که شما

ارسال مکنید. قیمت، یک از قویترن ان سیگنالهاست.

قیمت به عنوان سیگنال کیفیت: در غیاب اطلاعات دیگر، مغز ما
از قیمـت بـه عنـوان یـک میـانر ـرای قضـاوت در مـورد کیفیـت
استفاده مکند. یک کت و شلوار ۲۰ میلون تومانی، صرفاً به
خاطر عددش، باکیفیتتر از یک کت و شلوار ۲ میلون تومانی

“درک” مشود.

ارزش درکشده > ارزش واقع: یک مشتری حاضر است رای یک
فنجـان قهـوه در یـک کـافه لـوکس بـا فضـای دلنشـن، پنـج راـر
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قیمت همان قهوه در یک دکه کنار خیابان ول ردازد. محصول
یکـ اسـت، امـا ارزش درکشـده بـه دلـل تجربـه و محیـط، کـاملاً

متفاوت است.

بناران، وظیفه شما به عنوان یک استراژیست، دستکاری قیمت
نیست، بلکه مدریت فعال تمام عوامل است که ر ارزش درکشده

تأثر مگذارند.

۲. اثر لنگر (The Anchoring Effect): چگونه اولن
عدد، کل بازی را تعن مکند

اثـر لنگـر انـداختن یکـ از قدرتمنـدترن سوگریهـای شنـاختی در
تصمیمگری است. مغز ما تمال دارد به اولن اطلاعاتی که دریافت
مکند (لنگر) بیش از حد تکیه کند و تمام قضاوتهای بعدی را ر
اساس آن تنظیم نماید. در قیمت گذاری، ان یعنی اولن قیمتی که
مشتری مبیند، خواه ناخواه به نقطه مرجع او رای ارزیای قیمت

نهای شما تبدل مشود.

استراژیهای کارردی لنگر انداختن:

شـروع بـا گرانترـن گزینـه: هنگـام ارائـه بسـتههای مختلـف (مثلاً
طلای، نقرهای، رنزی)، همیشه با بسته طلای و گرانتر شروع
کنید. ان کار لنگر قیمتی را در سطح بالای تنظیم مکند و باعث
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مشــود بســتههای دیگــر در مقایســه بــا آن، بســیار منطقــ و
مقرونبهصرفه به نظر رسند.

قیمــت خــطخورده (Strikethrough Pricing): نمــایش قیمــت
اصـل بـالاتر در کنـار قیمـت بـا تخفیـف (مثلاً: ۱,۵۰۰,۰۰۰ تومـان
۹۹۰,۰۰۰ تومــان)، یــک لنگــر قدرتمنــد ایجــاد مکنــد کــه ارزش

درکشده از تخفیف را به شدت افزایش مدهد.

اشاره به یک مرجع خارج: “مشاوران رای ارائه چنن استراژی
جامع معمولاً بیش از ۵۰ میلون تومان دریافت مکنند، اما
بسته ما…” ان جمله، ذهن مشتری را روی عدد ۵۰ میلون لنگر
مانــدازد و قیمــت شمــا را در مقایســه، بســیار جــذاب جلــوه

مدهد.

۳. قیمتگذاری فریب (Decoy Pricing): هنر
هدایت نامرئی انتخاب

ان تکنیک، یک نمونه درخشان از معماری انتخاب است. در قیمت
گذاری فریب، شما یک گزینه سوم را به مشتری ارائه مدهید که
هـدفش فـروش رفتـن نیسـت، بلکـه هـدفش اـن اسـت کـه یکـ از

گزینههای دیگر را به شکل چشمگری جذابتر کند.

مثال کلاسیک مجله اکونومیست:

زمانی اکونومیست سه گزینه اشتراک ارائه داد:
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اشتراک آنلان: ۵۹ دلار .1

اشتراک نسخه چای: ۱۲۵ دلار .2

اشتراک آنلان + نسخه چای: ۱۲۵ دلار .3

چ فرد منطقیک “فریب” است. ه (یفقط نسخه چا) گزینه دوم
آن را انتخاب نمکند، زرا با همان قیمت متواند نسخه آنلان را
هم داشته باشد. اما حضور ان گزینه چه تأثری دارد؟ ان گزینه،
ارزش گزینـه سـوم را سـر بـه فلـک مکشـد و آن را بـه یـک انتخـاب
فوقالعاده هوشمندانه تبدل مکند. وقتی گزینه فریب حذف شد،

اکثر افراد گزینه ارزانتر اول را انتخاب کردند!

چگونه یک فریب اخلاق طراح کنیم؟

فرض کنید دو بسته اصل دارید. یک بسته سوم طراح کنید که از
نظر قیمت نزدیک به بسته گرانتر شما باشد، اما از نظر وژگها به
وضوح ضعیفتر باشد. ان کار باعث مشود مشتری با مقایسه ان
دو، احساس کند که با رداخت مبلغ مشابه، ارزش بسیار بیشتری

در بسته هدف شما به دست مآورد.

۴. قدرت قاببندی: چگونه کلمات، اعداد را تغر
مدهند

نحـوه ارائـه قیمـت بـه انـدازه خـود عـدد قیمـت اهمیـت دارد. بـا
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قاببنـدی (Framing) درسـت، متوانیـد درک مشتـری از یـک عـدد
ثـابت را کـاملاً متحـول کنیـد. انهـا چنـد تکنیـک کلاسـیک قیمـت

گذارروانی هستند:

تجزیــه قیمــت (Price Partitioning): بــه جــای گفتــن “هزینــه
اشتـراک سـالانه ۳,۶۵۰,۰۰۰ تومـان اسـت”، بگوییـد “فقـط روزی
۱۰,۰۰۰ تومان”. مغز ما در ردازش اعداد کوچکتر راحتتر است و

ان هزینه را ناچز تلق مکند.

جادوی عدد ۹ (Charm Pricing): پدیدهای به نام “اثر رقم چپ”
باعث مشود ما قیمت ۹۹,۹۰۰ تومان را به طور ناخودآگاه در
دسته “نود هزار تومان” ردازش کنیم، در حال که ۱۰۰,۰۰۰ تومان
در دسـته “صـد هـزار تومـان” قـرار مـگرد. اـن تفـاوت روانـی

کوچک، تأثر زرگ ر فروش دارد.

قیمــت گــذاری اعتبــاری  :(Prestige Pricing)ــرای محصــولات
لـوکس یـا خـدماتی کـه کیفیـت در آنهـا حـرف اول را مزنـد،
قیمتهای رند و بالا (مانند ۵,۰۰۰,۰۰۰ تومان به جای ۴,۹۹۰,۰۰۰
تومان) متواند سیگنال اعتبار و کیفیت رتر را ارسال کند و حتی

منجر به افزایش قاضا شود.

۵. هنر رونمای از قیمت: لحظه سرنوشتساز در
ارائه

تمام استراژیهای بالا یفایده خواهند ود اگر لحظه ارائه قیمت را
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به درستی مدریت نکنید.

قانون طلای: ارزش همیشه قل از قیمت مآید. هرگز قیمت را
اعلام نکنید تا زمانی که مشتری به طور کامل درک نکرده باشد که
محصول شما چه مشکل زرگ را از او حل مکند و او را به چه
آینـده مطلـوی مرسانـد. ابتـدا داسـتان ارزش را تعریـف کنیـد،

سپس رچسب قیمت آن را نشان دهید.

مقایسـه قیمـت بـا هزینـه مشکـل: قیمـت خـود را در کنـار هزینـه
بسـیار ـزرگترِ “عـدم اقـدام” قـرار دهیـد. “شمـا فرمودیـد کـه اـن
ناکارآمـدی ماهـانه حـدود ۲۰ میلـون تومـان رایتـان هزینـه دارد.
راهکار ما با سرمایهگذاری یکباره ۳۵ میلون تومانی، ان هزینه

را رای همیشه از ن مرد.”

ارائه گزینهها (Tiered Pricing): همیشه ۲ تا ۳ گزینه به مشتری
بدهید. ان کار ذهن او را از سوال “آیا بخرم یا نخرم؟” به سوال
“کـدام را بخـرم؟” تغـر مدهـد و حـس کنتـرل بیشتـری بـه او

مبخشد.

نتیجهگری: از جنگ ر سر قیمت، به رقابت ر سر
ارزش روید

روانشناسی قیمت گذاری یک جعبه ازار رای فریب مشتری نیست؛
بلکه یک تغر پارادایم استراژیک است. ان درک عمق است که
قیمت، یک مکالمه در مورد ارزش است و شما به عنوان معمار ان
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مکالمه، متوانید آن را هدایت کنید. با تسلط ر مفاهیم چون اثر
لنگـر انـداختن، قیمـت گـذاری فریـب و قاببنـدی هوشمنـدانه، شمـا
کنتـرل روایـت ارزش را در دسـت مگریـد و از واکنـش منفعلانـه بـه

بازار، به یک موقعیت فعال و پیشرو حرکت مکنید.

موفقترن کسبوکارها در جهان، لزوماً ارزانترنها نیستند؛ آنها
شرکتهـای هسـتند کـه توانسـتهاند بـالاترن ارزش درکشـده را در
ذهن مشتریان خود بسازند. وظیفه شما ان نیست که قیمت خود
را کاهش دهید. وظیفه شما ان است که آنقدر ارزش خلق کنید که

قیمت شما، در مقایسه با آن، ناچز به نظر رسد.

رای یادگری عمقتر اصول مقاعدسازی ر پایه مدلهای کلاسیک،
متوانید مقاله هنر مقاعدسازی را مطالعه کنید.

همچنن، رای تبدل شدن به یک استاد در تمام ان تکنیکها،
متوانیـد بـا سـری جدیـد دانشجویـان مـا در کارگـاه مقاعـدسازی

پیشرفته همراه شوید.

رای دریافت نکات روزانه و هر تکنیک فروش تلفنی جدید، شبکه
اجتماع استاد هزاد اسقامت را دنبال کنید.
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