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VERSIONING


ใช้กับพวกสินค้าประเภท Information goods

WHAT: HIGH FIXED COST ; LOW VARIABLE COST       AVERAGE COST ~ 0


AC    , MC        0 เมื่อ Q     



เนื่องจากมี Fixed Cost สูงมาก

จึงต้องพยายามต้องเก็บ Consumer


Surplus ให้มากที่สุดในช่วงแรก เพราะ

สินค้าประเภทนี้จะมี life cycle สั้น ๆ

หลังจากนั้น จึงออก version อื่น ๆ ออกมา

เพิ่มขึ้น เพื่อเพิ่มรายได้ เพราะหน่วยการผลิต

หลัง ๆ จะมี Marginal cost ต่ำมาก
WHY “ Free Copy ”

1. MC      0

2. Experience goods (Try it to know value)

GET

1) Awareness ทำให้ลูกค้ารู้จักตัวสินค้า รับรู้ว่ามีสินค้านี้
2) Follow – on – Sales เหมือนกับการแจกฟรีเป็น Demo เพื่อให้ลูกค้าลอง แล้วจึงลูกค้าซื้อ
3) Net Work เมื่อทุกคนรู้จัก การแลกเปลี่ยนระหว่างกันก็เกิดขึ้น เช่นการแลกเปลี่ยนข้อมูลทำให้ต้องใช้โปรแกรม เดียวกัน
4) Eyeballs ทำให้เกิดความสนใจ
5) Competitive Advantage เช่นสินค้าของบริษัทแรก ๆ เมื่อลูกค้ารู้จัก ก็ไม่อยากจะไปซื้อ หรือลองใช้แบบอื่น ทำให้ได้เปรียบในการแข่งขัน
Versioning 

  Segmentation

1) Reveal Value ทำให้ลูกค้าเปิดเผยถึงมูลค่า
ของตัวสินค้าที่ลูกค้าประเมิน
2) Tap all consumer ‘ WTP (willing to pay?)
ทำให้เก็บส่วนเกินผู้บริโภคได้
3) Distinguish product from complete offering

4) Tried-and-true product
Versioning Strategies

1) Convenience

2) Comprehensiveness

3) Manipulate

4) Community

5) Annoyance

6) Speed

7) Data processing

8) Image resolution

9) Support

Versioning

Our Product, Many Versions 

[Kurzweil Applied Intelligence Voice Recognition]

Version





Price

Vocabulary
Voice Pad Pro




   $79

20,000 (general)

Personal




 $ 295

30,000

Professional




 $ 595

50,000

Office Talk




 $ 795

Business

Law Talk




$ 1,195
 
Legal

Voice Med.




$ 6,000

Medical

Voice Ortho




$ 6,000

Special purpose (Surgery)

Product Bundling

Selling two or more products together at a price less than the sum of the price that would be charged if the product were bought separately.


P(A+B)  <  P(A) + P(B)

EX.
AUTO + AC + AT + ABS  (รถยนต์ + แอร์ + วิทยุ + ABS)

COMPUTER + SOFTWARE + PUNCH CARD + PRINTER


MATE COURSE + SALAD BAR (SIZZLER)

WHY 


: Cost effectiveness economize transaction cost
Bundling

	Customer Group
	Voice mail
	Hot line
	VM + HL

	1
	9.0
	1.5
	10.5

	2
	8.0
	5.0
	13.0

	3
	4.5
	8.5
	13.0

	4
	2.5
	9.0
	11.5














Buffet Pricing

WHAT
: “ All-you-can-eat

Pricing : Entry Fee

Example : 
all you can eat



No-limit-on-numbers of call



One fare-no limit



Eurail Pass



Dr. Taksin’s Health จ่าย 30 บาทรักษาทุกโรค


 
Plan at B30 you get all medical services

Buffet Pricing Profitable?

1) Potential Size of Market is large

2) High Transaction Cost in Total cost

3) Low variable cost

4) Restricted Time Period

5) Homogeneous Consumers VS. Heterogeneous Consumers

6) Concave Utility




HL





2





4





6





8





10





PV=8








2





8





4





6





PH=8.5








4





3





2





1





Optimal Simple Price








Optimal Bundling Price








VM








TC





Q





FC





MC





Versioning เรามักใช้กับสินค้าประเภท information goods


Segmentation เรามักใช้กับการแบ่งกลุ่มลูกค้าทาง demographics เช่น เพศ อายุ รายได้ ฯลฯ





ตัวอย่างการทำ Versioning








Bundling จะมีการขายสินค้ารวมกันเป็นชุด โดยที่จะมีราคาถูกกว่าซื้อเดี่ยว ๆ แต่ก็เปิดโอกาสให้ลูกค้าสามารถซื้อสินค้าในแยกเป็นชิ้น ๆ ก็ได้ เช่นตะกร้าของขวัญปีใหม่


Tied in Sales จะมีการขายสินค้าคล้ายกับ Bundling แต่จะไม่เปิดโอกาสให้ลูกค้าสามารถซื้อสินค้าใดสินค้าหนึ่งแยกต่างหากได้ เช่น จะซื้อเหล้า ก็ต้องซื้อเบียร์ด้วย หรือ Printer ของ HP ก็ต้องใช้หมึกพิมพ์ HP 
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ถ้า Utility ของลูกค้าแบบนี้ไม่ดี เช่นร้าน oishi ยิ่งกินมาก ยิ่งมีความพอใจสูงขึ้น อย่างนี้ร้าน buffet เจ๊งแน่ ๆ





Utility Curve ของลูกค้าควรเป็น concave แบบนี้ แสดงว่า ความพอใจจะลดลง เช่นยิ่งกินมาก ความพอใจจากการกินก็ลดลง





TU








W








Utility Curve ของลูกค้าเส้นบนดีกว่าสำหรับการทำ buffet pricing เพราะลูกค้ามี max. utility เร็วกว่าลูกค้าที่มี utility curve ตามเส้นล่าง
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