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(High-Ticket) روانشناسی قیمتگذاری بالا

روانشناسی قیمتگذاری بالا (High-Ticket): چرا
گران فروختن آسانتر از ارزان فروختن است؟

آیا تا به حال فکر کردهاید که اگر قیمت خدمات یا محصولاتان را
نصف کنید، مشتریان صف مکشند؟ ان یک از زرگترن توهمات

دنیای کسبوکار است.

بسیاری از کارآفرینان تصور مکنند «قیمت پان» یک مزیت رقابتی
اسـت. آنهـا مترسـند کـه بـا افزایـش قیمـت، مشتریـان خـود را از
ــازار و ــای ب ــط دادهه ــه توس ــت، ک ــا حقیق ــد. ام ــت بدهن دس
استراژیسـتهای مثـل الکـس هرمـزی ثـابت شـده، کـاملاً رعکـس
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است.

در ان مقاله، مخواهیم به نیمه تاریک «ارزان فروشی» ردازیم و
کشف کنیم که چرا افزایش قیمتها (High-Ticket Pricing) نه تنها
سود شما را بیشتر مکند، بلکه باعث مشود مشتریان راضتر و

وفادارتری داشته باشید.

The Veblen) ۱. قیمت به عنوان سیگنال کیفیت
(Effect

در اقتصـاد پدیـدهای بـه نـام «اثـر وبلـن» وجـود دارد. ـرخلاف قـانون
عادی عرضه و قاضا، رای رخ کالاها هرچه قیمت بالاتر مرود،
قاضـا بیشتـر مشـود. چـرا؟ چـون انسانهـا موجـوداتی احساسـی

هستند که از میانرها رای تصمیمگری استفاده مکنند.

مغز مشتری انگونه کار مکند:

.یکیفیت، ریسک بالا، معمول = ارزان

گران = باکیفیت، خاص، مطمئن.
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وقتی شما ارزان مفروشید، ناخودآگاه به مشتری سیگنال مدهید
که «محصول من ارزش زیادی ندارد». اما وقتی قیمت بالای تعن
مکنید، مشتری با خود مگوید: «حتماً دلیل دارد که اینقدر گران

است؛ احتمالا ان هترن گزینه بازار است.»

قیمت، بخشی از محصول شماست. قیمت بالا، اعتبار محصول را بالا
مرد.

۲. پارادوکس مشتریان بدقلق

الکس هرمزی یک جمله معروف دارد: «کسانی که کمترن ول را
مدهند، بیشترن توقع را دارند.»

اگر تا به حال مشتریانی داشتهاید که رای یک تخفیف ۵۰ هزار
تومانی ساعتها چانه مزنند و بعد از خرید، هر روز تماس مگرند

و شکایت مکنند، شما قربانی قیمتگذاری پان شدهاید.

مشتریان ارزان: به دنبال اراد مگردند تا ثابت کنند سرشان کلاه
.ول کم نرفته است. آنها معمولاً وقت زیادی دارند و

مشتریـان گـران (High Ticket): بـه دنبـال نتیجـه هسـتند. آنهـا
ــول مدهنــد تــا در وقــت صــرفهجوی کننــد. آنهــا معمــولاً
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حرفهایتر هستند، کمتر شکایت مکنند و بیشتر به تخصص شما
احترام مگذارند.

با افزایش قیمت، شما فیلتری مگذارید که مشتریان دردسرساز را
حذف و مشتریان جدی را جذب مکند.

۳. سرمایهگذاری مال = تعهد اجرای

چرا اکثر دورههای آموزشی ۱۰ دلاری در ودم (Udemy) هرگز تماشا
نمشوند، اما نرخ تکمل دورههای ۵۰۰۰ دلاری مسترکلاس بسیار

بالاست؟

پاسخ در واژهی «تعهد» (Commitment) نهفته است.

وقتی مشتری ول کم رداخت مکند، اگر محصول را استفاده
نکنـد یـا تمرینـات را انجـام ندهـد، چـز زیـادی از دسـت نـداده اسـت

(«فقط ۵۰ تومن ود، ولش کن!»).

اما وقتی مشتری مبلغ قال توجهی رداخت مکند:

توجه کامل خود را به کار مدهد. .1

https://rahemodiran.com/


5

دستورالعملهای شما را دقق اجرا مکند. .2

به دلل تلاش بیشتر، نتیجه هتری مگرد. .3

بناران، گران فروختن شما در واقع لطف به مشتری است. شما با
گرفتــن ــول بیشتــر، آنهــا را مجــور مکنیــد کــه روی خودشــان
سـرمایهگذاری کننـد و جـدی باشنـد. نتیجـه هتـر مشتـری = رضـایت

بیشتر = معرف شما به دیگران.

The Virtuous Cycle) ۴. چرخه فضیلت حاشیه سود
(of Margin

جنگ قیمت، جنگ است که رنده ندارد. وقتی حاشیه سود شما
پان است (مثلاً ۱۰٪)، یک اشتباه کوچک یا یک ماه رکود متواند
شمـا را ورشکسـت کنـد. شمـا ـول ـرای اسـتخدام کارمنـدان هتـر،

تبلیغات بیشتر یا هود محصول ندارید.

اما وقتی حاشیه سود بالا (مثلاً ۶۰٪ تا ۸۰٪) دارید:

.(VIP پشتیبانی) رای هر مشتری وقت بیشتری بگذارید توانیدم
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متوانید هترن استعدادها را استخدام کنید.

متوانید ودجه بیشتری صرف بازاریای کنید تا مشتریان بیشتری
جذب کنید.

ان یک چرخه مثبت است:

قیمت بالاتر -> سود بیشتر -> محصول و خدمات هتر -> مشتریان
راضتر-> اعتبار بیشتر -> امکان افزایش مجدد قیمت.

نتیجهگری: از قیمت نترسید، به ارزش فکر کنید

افزایـش قیمـت فقـط تغـر یـک عـدد در وبسـایت نیسـت؛ یـک
تصمیم استراژیک است که نوع مشتریان، کیفیت خدمات و آینده

کسبوکارتان را تغر مدهد.

اگر محصول دارید که واقعاً مشکل را حل مکند، ارزان فروختن آن
خدمت نیست، بلکه خیانت به خودتان و مشتریانتان است. قیمت
را بالا رید، ارزش را  ۱۰رار کنید و ببینید چطور کسبوکارتان از یک
فروشگـاه معمـول بـه یـک رنـد لـوکس و غرقاـل جـایگزن تبـدل

مشود.
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رای یادگری عمق 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 اصول مقاعدسازی،
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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