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ترجمة حفصة جودة

يفرض منحنى الطلب نفسه على كل تجارة، ارفع الأسعار وستجد أن مبيعاتك تتداعى، أو اخفضها
، الكـأس المقدسـة لإستراتيجيـة

ٍ
وسـيندفع إليـك العملاء، هكـذا عـادة إمـا مبيعـات عاليـة وإما ربـح عـال

التسعير تنطوي على إيجاد طرق لمراوغة هذا القانون الاقتصادي الصارم، لرفع الأسعار دون خسارة
المبيعات.

يًا كثر أهمية في هذه الأيام، إذ ترتفع أسعار المدخلات سريعًا ليصبح رفع الأسعار ضرور أصبح الأمر أ
حتى يستمر العمل.

لكننــا نعيــش في عصر يملــك فيــه العملاء عيونًــا حــادةً وأصواتًــا عاليــةً، فعنــدما ترفــع شركــة أســعارها
بشكـل مبـاشر يلاحـظ أحـد العملاء اليقظين الأمـر ويشتـكي علـى وسائـل التواصـل الاجتمـاعي، مهمـا
يادات كثر ز كانت الزيادة صغيرة أو مبررة، تنتشر عدة شكاوى قليلة كالنار في الهشيم لتنقلب على أ

الأسعار تنظيمًا.

يـادة الأسـعار بشكـل الحـل الوحيـد أمـام الشركـات هـو رفـع الأسـعار في الخفـاء، تأمـل الشركـات في أن ز
يصعب تقييمه يجعلها تهرب من الملاحظة وتتجنب ردود فعل العملاء العنيفة، إليكم أشهر الطرق

التي تستخدمها الشركات لترفع الأسعار في الخفاء.

تفكيـــك الخـــدمات وخفـــض جـــودة المنتـــج
والحد من قيمة برامج المكافآت

من أفضل الأقوال المأثورة لديّ “ارفع الأسعار لكن ابقها كما هي”، يبدو الأمر كأنه لغز كوآن (ممارسة
يادة الأسعار بنجاح، بالنظر إلى تلك الإحصائية عن أسعار شركات بوذية تراثية)، وهو يحمل مفتاح ز
الطيران: متوسط سعر تذكرة الطيران المحلية هو نفسه منذ  عامًا،  دولارًا مقابل  عام
، وذلــك قبــل التعــديل نتيجــة التضخــم، كيــف مــن الممكــن أن لا ترفــع صــناعة الطــيران أســعار
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تذاكرها خلال عقدين؟

يادات خفية: الأمر ليس كذلك حقًا، فمعظمنا يدفع الكثير للطيران اليوم، بفضل مزيج من  ز

أولاً: فككـــــت شركـــــات الطـــــيران خـــــدماتها بحيـــــث يـــــدفع المســـــافرون رسومًـــــا إضافيـــــةً لفحـــــص
الأمتعة والصعود المبكر على سطح الطائرة واختيار المقعد والحصول على وجبة وهكذا، تكلفة هذه

الخدمات لا تظهر في سعر التذكرة لكنها أساسية.

ثانيًا: انخفضت جودة مقاعد الطائرة وفقًا لاتساعها وخامتها وانحدارها وثقلها، ما يعني أن العملاء
يحصلون على قيمة أقل مقابل سعر التذكرة.

ثالثًا: قللت شركات الطيران بشكل منتظم من قيمة برنامج أميال الطيران المتكررة، ما يرفع التكلفة
. على المسافرين بشكل متكرر مقارنة بعام

هذه الممارسات شائعة في الصناعات الأخرى سواء رسوم المنتجعات في الفنادق أم مواد خام أرخص
كــثر صرامــة، لــذا فمتوســط ســعر في الملابــس والأجهــزة أم برامــج مكــافآت مطــاعم وبطاقــات ائتمــان أ
يــادة أســعار التــذكرة المحليــة هــو نفســه منــذ  عامًــا، لكــن شركــات الطــيران وجــدت طرقًــا أخــرى لز

الطيران.



الانكماش وتكلفة الكمية الإضافية
يعلم معظم الناس بشأن الانكماش، وهي ممارسة شائعة في صناعة البقالة بتقليل الوزن أو الكمية
يادة السعر سرًا لأن المستهلكين أو حجم العبوة مع الإبقاء على نفس السعر، هذه الطريقة فعالة في ز

كبر لزيادة السعر عن الوزن المكا أو نقص الكمية. ينتبهون بشكل أ

تســتخدم الشركــات حيلــة نفســية صــغيرة تُســمى “الأقــل شهــرة” مــع العبــوات الكــبيرة، إذ يفــترض
المتسوقــون أن العبــوات المكتــوب عليهــا “حجــم حفلــة” أو “جــامبو” ســتكون أرخــص مــن الوحــدات
الصغيرة، لكن الأمر عادة لا يكون كذلك، تستغل الشركات هذا الاعتقاد الشائع لدى المستهلك بصنع

كبر، وهو ما يطلق عليه الباحثون “تكلفة الكمية الإضافية”. كبر لتربح هامش أ عبوات أ

في الوقت نفسه، في بعض الفئات مثل الكولا والكعك تظل تكلفة العبوات الأصغر حجمًا أعلى من
العبــوات ذات الحجــم القيــاسي تمامًــا كمــا يتوقــع المســتهلك، الفكــرة المهمــة هنا هــو أن كــل منتــج في

ية له هامش ربح مختلف ليس بديهيًا دائمًا لدى المستهلكين. العلامة التجار

ية المزيد من المواد ذات هامش الربح الأكبر بزيادة توافرهم لذا لرفع الأسعار سرًا تبيع العلامة التجار
ووضوحهم في المتاجر أو سحب المواد الشائعة ذات هامش الربح المنخفض عن التداول فترة، وعليه

كثر. فالسعر لم يتغير لكن المستهلك يدفع أ



اختفاء العروض والقسائم
تنتشر حوافز مثل القسائم أو عروض “اشتر واحدة واحصل على أخرى مجانية” أو الشحن المجاني
في العديد من الصناعات، يعمل كل عرض على تخفيض السعر الفعلي الذي يدفعه العملاء، لذا من
المنطقـي أن تتمكـن الشركـات مـن رفـع أسـعارها بشكـل روتيـني سرًا مـن خلال الحـد مـن الحـوافز الـتي

تقدمها.

يــادة في يــادة ســعر عــرض الحصــول علــى الشحــن المجــاني مــن  دولارًا إلى  دولارًا يعــد ز حــتى ز
الأسعار، قد يتذمر بعض العملاء بسبب اختفاء عرضهم المفضل، لكن القليل منهم يغيرون سلوكهم

تبعًا لذلك.

التكلفة المنخفضة للعضوية
انظــر إلى هــذه المقارنــة: أيهمــا أرخــص؟ عبــوة مــايونيز حجمهــا  أوقيــة في نــادي المســتودعات بتكلفــة

. دولار، أم عبوة لنفس الشركة حجمها  أوقية في المتاجر بسعر . دولار؟

ســيخمن معظــم النــاس أنــه المســتودع لانخفــاض ســعر العبــوة، لكــن عنــد القيــام بحسابــات رياضيــة
ستجد أن سعر كل أوقية هو نفسه، لكن عندما تضع في اعتبارك أن نادي المستودع يتطلب تكاليف

كثر عند الشراء من المستودع. ية منفصلة للحصول على عضويته ستجد أن المستهلك يدفع أ إجبار



ومع ذلك فرغم أنهم يستمرون في دفعها، فإن عملاء المستودعات يتجاهلون الرسوم الأولية حتى لو
كانت متكررة ويعتبرونها تكلفة منخفضة ولا يحسبونها ضمن السعر الفعلي للمنتجات، يُعرف ذلك
باســم التســعيرة ذات الجــزئين – تمــوّه رســوم العضويــة علــى الســعر الفعلــي الــذي يــدفعه العملاء –
وهي السر في نجاح كوستكو وأمازون وربما صالة الألعاب الرياضية في حيّك (رسوم الجيم الأولية،
يـة، طلبـات التقـدم للمالـك، ورسـوم معالجـة بـائع التـذاكر الإلكترونيـة لكـل صـفقة، كـل الرسـوم الإدار
ــة المســتودعات رســوم هــذه الرســوم تخــدم نفــس الغــرض)، وهكــذا لا يحتســب معظــم عملاء أندي

العضوية من تكلفة مشترياتهم.

مــن الجيــد إلى الأفضــل، ومــن الأفضــل إلى
الممتاز

هنــاك طريقــة أخــرى لرفــع الســعر سرًا، وهــي تقــديم منتج جديــد، إصــدار بجــودة أعلــى وســعر أعلــى،
يُسـمى ذلـك تسـعير “الجيـد – الأفضـل – الممتـاز”، يفضـل المسـتهلكون هـذه الطريقـة لأنهـا تمنحهـم

يادة الأسعار في الخفاء. المزيد من الخيارات، لكن آثارها الجانبية ز

يادة طلب المستهلكين وكسب أسعار استخدمت العديد من الشركات تلك الطريقة للاستفادة من ز
أعلى في أثناء الجائحة، فعلى سبيل المثال، خفضت “بيلوتون” من أسعار معظم دراجاتها الأساسية



ـــوقت نفســـه الشائعـــة بمقـــدار  دولارًا أو % أي مـــن  دولارًا إلى  دولارًا، وفي ال
قدمت دراجة جديدة أعلى سعرًا وربحًا بثمن  دولارًا.

أعتقد أن كلتا الخطوتين رفعت كفاءة متوسط الأسعار التي يدفعها عملاء “بيلوتون” رغم أن الشركة
لن تؤكد ذلك بالطبع.

أما الشركات الأكثر ذكاءً فلا ترفع أسعارها بضجة كبيرة، لأن رفع السعر بشكل مباشر يقابله مقاومة
يـادة السـعر سرًا، مـن المسـتهلك، مـا يفعلـونه بـدلاً مـن ذلـك اسـتخدام إستراتيجيـات تسـعير دقيقـة لز
عادةً بإبقاء السعر الظاهر دون تغيير، لن يلاحظ معظم المستهلكين الأمر بل سيستفيد بعض العملاء

كبر من ذي قبل. بدفع أسعار أقل، لكن في النهاية تتمتع الشركة بمبيعات أعلى وهامش ربح أ

المصدر: وول ستريت جورنال
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