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چند  مى ارزه؟
می شود. پیتزاهای فروشگاه دوم به اندازة فروشگاه اول 

ارزان نیست. برای همین هم صف خرید جلوی آن تشکیل 
نمی شود. اما بر خلاف دو فروشگاه اول، پیتزاهای فروشگاه 
سوم بسیار گران هستند! در چنین شرایطي، شما از کدام 

فروشگاه خرید خواهید کرد؟ از یك طرف شما هم مثل 
دیگران دوست دارید خرید خود را با هزینة کم انجام دهید، 

اما از طرف شك دارید آیا ارزان بودن پیتزاهای این مغازه 
به معنای کیفیت پایین مواد غذایی به کاررفته در آن است؟! 
شاید هم حد وسط را انتخاب و از فروشگاه دوم خرید كنید!

قيمت محصول؟
اصولًا در علم اقتصاد قیمت بســیار مهم اســت. معمولًا گفته می شود 
قیمت هــا به افراد علامت می دهند و آن هــا را راهنمایي می کنند چه 
کالایــي را به چه میزان خرید کنند. اما قســمت ســخت 
ماجرا اینجاســت که اگر شما کسب  وکار خود را راه اندازی 
کرده باشــید، چگونه باید قیمت محصول یا خدمت خود 
را مشــخص کنید؟ اگر قیمت محصول تولیدي شــما زیاد 
باشد، خریداران ترجیح می دهند این محصول را از فروشندة 
دیگــری تهیه کنند. یا اگر این قیمت پایین باشــد، ممکن 
است تولید آن محصول یا ارائة آن خدمت برای شما صرفة 

اقتصادی نداشته باشد!
یک راه حل ساده و ابتدایی برای محاسبة قیمت محصول 
تولیدی شما این اســت که در ابتدا هزینة مواد اولیة 
به کار رفته در هر محصول را حســاب کنید. سپس 
مقدار قابل قبول سود برای محصول تولیدی خود را 
مشخص و با هزینة اولیة آن جمع کنید تا قیمت 
محصول نهایي برای شــما مشخص شود. براي 
مثال، در صورتی که کیف چرمی تولید می كنید 
و در این کیف از مقدار مشخصی چرم، زیپ و 
مثلًا دکمه استفاده می شود، مي توانید هزینة 
صرف شده برای این موارد را جمع كنید و با در 
نظر گرفتن مقداری سود، قیمت نهایي محصول 
خود را مشخص كنید. در نهایت، برای اطمینان از قابل 
قبول بودن قیمت محصول خود، آن را با قیمت  نمونه های مشابه مقایسه 

كنید تا مبادا بیش از حد قیمت گذاری كرده باشید!
البتــه ممکن اســت در تهیة محصول خود از یک کالای ســرمایه ای 
اســتفاده می كنید که برای خرید آن نیــز هزینه کرده اید. براي مثال، 

فرض کنید با خانوادة خود جشن کوچکی برپا کرده اید و 
می خواهید برای خوشمزه تر شدن این جشن پیتزا بخرید. 

در نزدیكی محل زندگی شما سه فروشگاه غذای سریع  
وجود دارد که کار شما را برای انتخاب سخت کرده است. 

قیمت پیتزا در فروشگاه اول بسیار ارزان است؛ به اندازه ای 
که همیشه جلوی این فروشگاه صف خرید پیتزا تشکیل 
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خود از این نکته اســتفاده می کنند. یعنی در ماه های اول ارائة خدمت، 
قیمت آن بســیار پایین بود، ولی به مــرور زمان كه محصول به مردم 

شناخته شد، قیمت آن نیز افزایش پیدا کرد.
- گاهی نیز برخی از تولیدکنندگان بخشی از محصول خود را به صورت 
رایگان ارائه می دهند، ولی برای استفادة کامل از آن محصول یا خدمت 
باید هزینه پرداخت شود. براي مثال، بسیاری از نرم افزارها و بازی های 
رایانه ای، قیمت محصول خود را بر اساس این روش مشخص می کنند. 
ممکن اســت شما یک بازی اندرویدي را به صورت رایگان نصب كنید، 
ولی برای بازی کردن در مراحل جذاب بازی، لازم است مبلغی پرداخت 
كنید. به ایــن روش قیمت گذاری، قیمت گــذاری گرفتارکننده گفته 

می شود.
شــما مي توانید با محاســبة هزینة صرف شــده در محصول و یا زمان 
صرف شده برای ارائة خدمات، قیمتی تقریبي برای محصول یا خدمت 
آماده به فروش خود مشخص كنید. سپس با استفاده از نکات ارائه شده، 
این قیمت را تا حدودی تغییر دهید تا بتوانید فروش بهتری داشته باشید. 
البته حتما مي دانید که قیمت گذاری پایین تر از قیمت عرف بازار موجب 
خواهد شــد کسب  وکار شــما برکت پیدا کند؛ هرچند در ظاهر سود 

کمتری دریافت کرده باشید!

ممکن اســت برای تولید کیف چرمی، قیچــی مخصوص برش چرم 
خریدکرده باشــید. در چنین مواردی، برای محاســبة دقیق تر قیمت 
محصول، مي توانید تعداد محصول تولیدشــده با استفاده از این کالای 
 سرمایه ای در بازة تعریف شده برای کسب  وکار خود را تخمین بزنید، 

تا از این  طریق هزینة کالای سرمایه ای را هم در قیمت محصول 
خود لحاظ كنید.  باید توجه داشت، در چنین مواردی، برای 
کسب  وکارهای کوچک این هزینه ها به قدری كم خواهد شد 
که شــاید بتوان از آن چشم پوشید؛ به ویژه در صورتی که 
بخواهید در نهایت و پس از اتمام کســب  وکار، آن کالای 

سرمایه ای را به عنوان کالای دست دوم بفروشید.

قيمت خدمات؟
در شــرایطی که قصد قیمت گذاری خدمات ارائه شده در کسب  و کار 
خود را دارید، مي توانید زمان سپری شــده برای ارائة خدمت مورد نظر 
خود را تخمین بزنید و با در نظرگرفتن مقدار مشخص درآمد مطلوب 
برای هر ســاعت کار، قیمت خدمات خود را تخمین بزنید. البته لازم 
است همواره قیمت را با قیمت خدمات باکیفیت مشابه مقایسه كنید تا 

فراتر از قیمت های معمول بازار عمل نكنید.

ديگر قيمت ها
گاهی تولیدکنندگان برای قیمت گذاری محصــول خود، علاوه بر در 
نظرگرفتن هزینه های صرف شــده برای محصــول، نکاتی دیگر را نیز 
لحاظ می کنند تا از این طریق بتوانند فروش بهتری داشــته باشــند. 
دانســتن این نکات، هم در هنگام خرید و هم در هنگام قیمت گذاری 
محصولات، مفید خواهد بود. در ادامه  برخی از این نکات را مي آوریم.

- اگر به خوبی به محصولات موجود در فروشــگاه های اینترنتی دقت 
كنید، متوجه خواهید شد که آن ها از نوعی فن روانی برای قیمت گذاری 
محصول خود اســتفاده می کنند تا به نظر برســد کالای آمادة فروش 
ارزان است. براي مثال، به جای اینکه قیمت محصول را 100 هزار تومان 
تعیین کنند، آن را 99 هزار تومان قیمت گذاری می کنند. این سبک از 
قیمت گذاری باعث خواهد شد قیمت محصول در ذهن خریدار کمتر به 

نظر برسد و او با احتمال بیشتری محصول را بخرد.
- برخی از تولیدکنندگان در ابتدای تولید محصول خود سعی می کنند 
قیمــت آن را تا جای ممکن کاهش دهند تــا این محصول بتواند در 
بازار جایگاه بیاید و خود را مطرح کند. اما پس از اینکه محصول برای 
مصرف کنندگان شناخته شد، قیمت آن را افزایش می دهند. براي مثال، 
تاکسی های اینترنتی یا سایر خدمات اینترنتی، در قیمت گذاری خدمت 
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گرامي باد.
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