創造您的利潤~資訊分版

身為一個消費者，除了自己的喜好外，想想，絕大部分影響購買決策的原因，很多時候似乎是決定在您看了價格標籤的那一剎那間。換個立場來說，如果您身為一個產品的供應者，除了在成本不虧損的情況下 ，怎樣訂價才能獲取利益或是能夠擁有最大的利潤，這卻是個令人關心的問題了。

然而在所謂價格的訂定上，一般作法，廠商通常會是藉助行銷公司得到的資料或自行市調的方式來測知消費者心目中對產品的價值，但順應著整個科技的進步與潮流趨勢，如何在資訊產品上去訂價，面對另一端無法實際去掌握的消費群，要如何衡量他們心目中的那一把尺，何種價格該和那種消費群來搭配，這就有著令人思考的空間了。

不過換個角度來想，與其讓廠商來定位價格與消費者，為何不讓消費者自行來做選擇呢？也就是說廠商將一種資訊產品根據不同的市場（消費群）區隔提供不同的版本，換言之也就是像在同一種產品中，若能同時提供一種為專業者使用的，另一種則是讓非專業者來使用，那麼客戶就會自然由此劃分出不同的市場（消費群），消費者也會憑直覺去選擇自己所要的商品及可以接受的價格，那麼這樣的資訊的市場區隔我們就稱之為－－資訊分版。

其實資訊分版的最大目的就在於能夠讓消費者自行對產品做選擇，進而可自動區分出不同的市場（消費群），但最重要的是在讓消費者做下決定之前，還有一點認知是，產品本身並沒有價值，廠商必須先創造出產品的價值，才能讓消費者去賦予產品價值，而藉此廠商進而獲取更大的利潤。

既然資訊分版可使消費者自動去做選擇，但要如何來利用呢？

１、利用速度：有些產品得到的愈迅速，自然其價值就愈高，價值又與速度成正比。
EX：包裹可以掛號與限掛方式郵寄，在價格上自然有所不同，一般來說較緊急者，則會選擇用限掛的方式來寄。
２、藉由不同的使用者的介面：依其專業性及非專業性提供不同的版本。
EX：Norton的防毐軟體則有區分為個人及公司版。
３、利用便利性：依其使用的時間或地點來區分。
EX： 撥接上網提供兩種收費，一種以月計費並且可無限上網，另一種則以分計費，而消費者就可視其上網的時間來做出選擇。
４、利用解析度：依產品解析度來做區分。
EX：數位相機有不同的相素解析度，但相素也與價格成正比，所以消費者就可依其所需要的解析度來做選擇。
５、利用性能及功能：依產品的功能及性能來做區分。
EX：同廠牌的1600 ｃｃ汽車，有些具有ABS功能 ，而些則無此功能，消費者自然會評估實際需要再做決定。

雖然資訊分版可以利用以上這些方式來讓消費者自動做出選擇，但在分版之前還是有幾點要注意：
１、產品的品質的差異性，高檔品及低檔品在價格的差異度。
EX:若高檔品與低檔品的品質相差不多，且在價格上高檔品與低檔品的價格又有相當的懸殊，通常就會失去資訊分版的功能，所以應該就得降低高檔品的售價或降低低檔品的品質。
2、資訊產品有線上版及非線上版之分:
先了解產品之線上及分線上版為何種關係，若為替代品(註一)，則得加強在線上使用費或廣告費的收取，若為互補品(註二)，在策略上應加強其線上版之宣傳，刺激消費者購買非線上版之慾望。EX:有些著作會出版成為電子書和一般書藉，若消費者能在線上完整閱讀到電子書所有內容，自然一定會使一般銷售書藉的購買度降低，這兩者則稱為替代品，故在線上的電子書可採收費制亦或可爭取更多的廣告費以獲取利潤。
再者，版本種類的提供也是一個關鍵，若只能提供一種版本，當然廠商會則會推廣高單價的產品，但這樣就無法讓消費者有多種選擇了，所以在讓消費者自動做選擇的情況下，至少要有二種以上的版本，一般而言，在無法清楚去區隔市場的情況下，建議可使用三種版本去做區分（依其數量的大、中、小或就其品質的高、中、低），因為在消費者有時在面臨較難抉擇的狀況下，若僅有高、低或大、小兩選擇，通當會選擇較低或較小者，但若產品有三種版本規格下，可能就會轉變成為選中間者，因此則可促進更高的利潤。
註一：替代品：
當兩種產品中，其中之一類的需求數量降低時，另一類數量會上升，互為反比。拿牛肉與豬肉來說，當口蹄疫發生時，消費者會降低對豬肉的購買轉而消費牛肉，這兩者間的關係則互為替代品。

註二：互補品：
當兩種產品中，其中一類的需求數量升高時，另一類也會上升，互為正比。拿墨水與毛筆來說，當毛筆的需求量愈多時，則墨水的需求也會提高。
