
 ثباتی( گذاری سیستمی )برای خروج از بی چک لیست رایگان: آزمون قیمت 

های نیازمند تنظیم را شناسایی الات زیر، نقاط ضعف سیستم و اهرم ؤوکار شما است. با پاسخ دادن به سگذاری کسب این چک لیست، یک ابزار عملیاتی برای ارزیابی سلامت سیستم قیمت 
 . کنید

 (Value Added)  تمرکز بر ارزش افزوده – ۱بخش اول: اهرم شماره 

 . ارزیابی میزان توانمندی سازمان در خلق ارزش افزوده به جای صرفاً رقابت قیمتی: هدف

 سؤال شاخص سیستمی  وضعیت 

ای تقویت آیا در صورت افزایش ناگهانی قیمت، خدمات پس از فروش و تعهدات غیرقیمتی )مانند گارانتی یا پشتیبانی( را به گونه تضمین و تعهد پایدار  □ 
 اید که افزایش قیمت را برای مشتری توجیه کند؟ کرده

آیا حداقل دو مزیت رقابتی واضح و ملموس )مثلاً سرعت تحویل، تخصص نصب، دوام محصول( دارید که مشتری بگوید »به  مزیت رقابتی غیر قیمتی  □ 
 کنم«؟ خاطر این ویژگی، قیمت بالاتر شما را قبول می

کند و آیا این خدمات ها بیشترین ارزش را ایجاد میپرسید که چه خدماتی برای آنآیا به طور منظم )حداقل فصلی( از مشتریان می ارزش درک شده مشتری  □ 
 اید؟ گذاری لحاظ کردهرا در قیمت

 گذاری شما با کیفیت ظاهری و فنی محصول همخوانی دارد، به طوری که قیمت بالا، سیگنال کیفی در بازار ارسال کند؟ آیا قیمت  کیفیت- ارتباط قیمت □ 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 های مدیریتی( پایش سلامت سیستمی )گزارش  – ۲بخش دوم: اهرم شماره 

 . گیری مبتنی بر عدد و رقم و تحلیل سودآوری جزء به جزءاطمینان از تصمیم : هدف

 سؤال شاخص سیستمی  وضعیت 

 توانید سودآوری هر محصول یا خدمت )به تفکیک سهم در سود ناخالص( را به صورت هفتگی یا ماهانه مشاهده کنید؟ آیا می  تحلیل سودآوری محصول  □ 

های پربازده را های فروش )آنلاین، حضوری، واسطه( مشخص است تا بتوانید کانالآیا سهم حاشیه سود شما به تفکیک کانال تفکیک سودآوری کانال  □ 
 تقویت کنید؟ 

ای با بهای  های کلیدی )مانند مواد اولیه و ارز( را به صورت لحظهای )حتی یک صفحه گسترده( دارید که تغییرات هزینهآیا سامانه  (BOM)  های پویاپایش هزینه □ 
 بینی کند؟ تطبیق داده و حاشیه سود فعلی را پیش(  BOM) شده کالاتمام

 شود؟ گذاری با تیم فروش و مالی به اشتراک گذاشته میگیری قیمتطور منظم در جلسات تصمیمهای مدیریتی بهآیا گزارش حلقه بازخورد داخلی  □ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 (Discount Roadmap)  نقشه راه تخفیف –  ۳بخش سوم: اهرم شماره 

 . سیستمی کردن مدیریت تخفیف برای تبدیل آن به یک ابزار استراتژیک و جلوگیری از فرسایش سود: هدف

 سؤال شاخص سیستمی  وضعیت 

اید و آیا برای هر تخفیف، یک هدف سیستمی مشخص )مثل لید جنریشن، ترغیب به خرید مجدد، یا خروج از انبار( تعریف کرده گذاری تخفیف هدف  □ 
 سنجید؟ تأثیر آن را می

های ها را در برابر افزایش قیمتاید تا آنآیا درصد یا نوعی از تخفیف را به صورت ویژه به مشتریان وفادار خود اختصاص داده حفظ مشتری در تورم  □ 
 عمومی بازار حفظ کنید؟ 

 دهید؟ هایی در قالب ارزش افزوده )مثلاً ارسال رایگان یا نصب تخصصی( ارائه میآیا به جای تخفیف نقدی عمومی، تخفیف تخفیف مبتنی بر ارزش  □ 

ای و احساسی جلوگیری های لحظهشده دارد تا از ارائه تخفیفآیا استراتژی تخفیف شما یک تقویم مشخص و از پیش طراحی نقشه زمانی تخفیف  □ 
 شود؟ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 (Adaptability)  پذیریبخش چهارم: رویکرد سیستمی و تطبیق 

 . های بازارسنجش آمادگی سازمان برای تفکر سیستمی و واکنش هوشمندانه به سیگنال : هدف

 سؤال شاخص سیستمی  وضعیت 

ها( های مشتریان در رسانه های ناگهانی رقبا یا واکنشهای بازار )مانند قیمتآوری و تحلیل سیگنالآیا یک فرآیند رسمی برای جمع های بازخورد خارجی تحلیل حلقه  □ 
 ها را به صورت هوشمند تنظیم کنید؟ دارید تا قیمت

گذاری، تیم شما حداقل سه متغیر )هزینه، ارزش درک شده، و قیمت رقبا( را به طور همزمان و یکپارچه در نظر آیا هنگام قیمت گیری چندبعدی تصمیم  □ 
 گیرد؟ می

اید تا واکنش سیستم درصدی قیمت ارز( آماده کرده  ۳۰گذاری )مثلاً افزایش ناگهانی  آیا مستنداتی برای سناریوهای مختلف قیمت آمادگی برای تغییر  □ 
 از پیش تعیین شده باشد؟ 

آیا تعیین قیمت به جای یک نفر، به یک تیم متمرکز )شامل مالی، فروش و بازاریابی( محول شده است تا از نگاه جامع اطمینان  مسئولیت سیستمی قیمت  □ 
 حاصل شود؟ 

 

 :های بعدی پس از تکمیل چک لیستگام 

دهنده یک نشت یا ضعف جدی در سیستم فروش هوشمند شما است و یک نقطه شروع حیاتی برای بازطراحی به کمک مشاوره سیستمی است. هر ردیفی که پاسخ آن »خیر« باشد، نشان
 . های دقیق، هیچ تصمیمی سیستمی نخواهد بودتمرکز کنید، زیرا بدون داده  "پایش سلامت سیستمی"های بخش شود ابتدا بر روی ردیف توصیه می


