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1. Въведение в темата
През последните две десетилетия маркетолозите смятат, че потребителите са претоварени с избор. Въпреки че хората искат опции и варианти, когато им се предоставят твърде много, те може да не вземат никакво решение. Това означава пропуснати приходи и ползи за бизнеса.
Според скорошно проучване на университета в Станфорд потребителите желаят опции, стига да не са главозамайващи на брой. През октомври 2016 г. Journal of Consumer Psychology публикува доклад, разглеждащ въздействието на размера на асортимента върху решенията за покупка. Според тези констатации увеличаването на броя на наличните опции всъщност има положителен ефект върху вероятността потребителите да направят покупка, но съществува и гореспоменатата опасност от въздържане от покупка при твърде много опции.
Предоставянето на повече възможности за избор на потребителите е една от причините, поради които много базирани на абонамент компании търсят хибридно ценообразуване, което съчетава повтарящи се опции за фактуриране с еднократни продажби. Хибридното ценообразуване дава възможност на бизнеса да се разграничи от другите доставчици на услуги, базирани на абонамент, като същевременно предоставя на клиентите опит, съобразен с техните уникални нужди.
Колко е твърде много? Истината е, че потребителите обичат да имат опции и обикновено няма универсален модел, който да работи за всеки клиент. Стратегията за хибридно ценообразуване съчетава модели, базирани на използването и фиксирани цени, за да помогне на компаниите да обслужват по-добре клиентите и да диверсифицират своите потоци от приходи.
2. Защо хибридните цени са успешен модел?
Обмислянето на еднократно фактуриране и модел с абонамент може да бъде поради различни причини, сред които обслужване на различен тип персона клиенти, получаване на регулярни периодични приходи от модел на абонамент или предлагане на различен асортимент от продукти, за които е подходящ единият или другият модел на таксуване.
Еднократното таксуване и абонаментът са двете крайности по отношение на моделите за фактуриране за софтуерни продукти за Mac и Windows (уеб софтуерът обикновено е SaaS, където тези хибридни модели не се прилагат толкова много).
Появяват се хибридни модели именно за смекчаване на недостатъците на всеки модел: първият предлага комбинация както от еднократно, така и от абонамент, докато другият предлага модел, който е в средата на двете крайности.
3. Кой се възползва от хибриден модел
За да отговоря на този въпрос с една дума, всеки.
Нека започнем с потребителя. Предвид нарастването на популярността на абонаментните модели, може да се каже, че потребителите обичат лекотата и удобството. И все пак, както при всичко, трябва да има и недостатък. При абонаментните модели един забележителен негатив е липсата на контрол.
Често има ограничени, ако изобщо има такива, възможности за персонализиране на абонаментни пакети. Потребителите са в състояние да решат дали абонаментният пакет отговаря на всички техни нужди или в крайна сметка те плащат за продукти и услуги, които никога няма да използват. За тях ангажирането с абонамент обикновено изисква някакъв компромис.
Какво обаче, ако абонаментната услуга не беше оферта „всичко или нищо“? Какво ще стане, ако те могат да изберат абонаментния пакет, който най-точно отговаря на техните нужди, но са успели да добавят еднократни покупки, които да бъдат таксувани в същия момент като плащането им за абонамента? Изведнъж те имат по-голям контрол върху покупките си, което в крайна сметка води до по-голямо удовлетворение.
След това го разглеждаме от бизнес гледна точка. Положителното при абонаментните модели е, че те са регулярни. Бизнесът се фокусира върху задържането и придобиването на клиенти, които им носят регулярни приходи. Хибридните модели усилват тази полза, като осигуряват вторичен поток от приходи.
На второ място, хибридният модел дава на бизнеса по-голяма гъвкавост при ценообразуването. Това е начин за преодоляване на недостатъците на ценовата структура на абонаментния модел. Бизнесът вече не е подложен на натиск да събира всичките си продукти и услуги в хубави малки пакети, които трябва да имат достатъчно добра цена, за да се приспособят към факта, че клиентите може да не се нуждаят или да искат всички функции. Когато съществува възможност за добавяне на допълнителни към абонамента услуги/продукти, може да бъде изградена ценова структура, която по-добре да отразява действителната стойност.
4. Как бизнесът може да поддържа хибриден модел на ценообразуване
Ако има недостатък на хибридния модел, той добавя по-голяма сложност към процесите на фактуриране и управление на плащанията. Поради това е важно хибридният модел да бъде максимално опростен.
Изключително важно е да разгледаме това от гледна точка на клиента. Те трябва да могат да плащат за абонамента и добавката си едновременно с минимални усилия Клиентите биха се отказали от процес, който е сложен и времеемък, а това би оказало влияние както върху еднократните продажби, така и върху абонаментните. Важно е как бизнесът се справя с това. За да могат фирмите да поддържат и да се адаптират към хибридния модел на ценообразуване, ключовият момент, която трябва да имат предвид, е синхронизирането. Каталозите на продуктите за абонаменти и допълнителни продукти трябва да бъдат синхронизирани, така че новите и съществуващите клиенти да могат лесно да разглеждат и правят покупки. Платежните системи трябва да бъдат синхронизирани, така че и абонаментите, и добавените покупки да могат да бъдат платени с една транзакция. Фактурите трябва да бъдат синхронизирани, за да отразяват една транзакция, а не множество покупки. Това е особено важно за B2B клиентите. Имейлите за потвърждения трябва да бъдат синхронизирани, така че да бъде изпратен един имейл за цялата транзакция. Не можете да бъде постигнат успех с хибриден модел на фактуриране, който не осигурява на клиента безпроблемно пазаруване. 
5. Заключение
Фактурирането е един от най-сложните аспекти на хибридния модел. Моделите за хибридно фактуриране могат да бъдат ключ към растежа на приходите, трябва внимателно да бъде разгледан всеки аспект от него.
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