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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 اين نکته اســتفاده می‌کنند. يعنی در ماه‌های اول ارائة خدمت، 
قيمت آن بســيار پايين بود، ولی به مــرور زمان كه محصول به مردم 

شناخته شد، قيمت آن نيز افزايش پيدا کرد.
- گاهی نيز برخی از توليدکنندگان بخشی از محصول خود را به‌صورت 
رايگان ارائه می‌دهند، ولی برای استفادة کامل از آن محصول يا خدمت 
بايد هزينه پرداخت شود. براي مثال، بسياری از نرم‌افزارها و بازی‌های 
رايانه‌ای، قيمت محصول خود را بر اساس اين روش مشخص می‌کنند. 
ممکن اســت شما يک بازی اندرويدي را به‌صورت رايگان نصب كنيد، 
ولی برای بازی‌کردن در مراحل جذاب بازی، لازم است مبلغی پرداخت 
كنيد. به ايــن روش قيمت‌گذاری، قيمت‌گــذاری گرفتارکننده گفته 

می‌شود.
شــما مي‌توانيد با محاســبة هزينة صرف‌شــده در محصول و يا زمان 
صرف‌شده برای ارائة خدمات، قيمتی تقريبي برای محصول يا خدمت 
آماده به فروش خود مشخص كنيد. سپس با استفاده از نکات ارائه‌شده، 
اين قيمت را تا حدودی تغيير دهيد تا بتوانيد فروش بهتری داشته‌باشيد. 
البته حتما مي‌دانيد که قيمت‌گذاری پايين‌تر از قيمت عرف بازار موجب 
خواهد شــد کسب ‌وکار شــما برکت پيدا کند؛ هرچند در ظاهر سود 

کمتری دريافت کرده‌باشيد!

ممکن اســت برای توليد کيف چرمی، قيچــی مخصوص برش چرم 
خريدکرده‌باشــيد. در چنين مواردی، برای محاســبة دقيق‌تر قيمت 
محصول، مي‌توانيد تعداد محصول توليدشــده با استفاده از اين کالای 
‌سرمايه‌ای در بازة تعريف‌شده برای کسب ‌وکار خود را تخمين بزنيد، 

تا از اين ‌طريق هزينة کالای سرمايه‌ای را هم در قيمت محصول 
خود لحاظ كنيد.  بايد توجه داشت، در چنين مواردی، برای 
کسب ‌وکارهای کوچک اين هزينه‌ها به‌قدری كم خواهد شد 
که شــايد بتوان از آن چشم‌پوشيد؛ به‌ويژه در صورتی که 
بخواهيد در نهايت و پس از اتمام کســب‌ وکار، آن کالای 

سرمايه‌ای را به‌عنوان کالای دست‌دوم بفروشيد.

قيمت خدمات؟
در شــرايطی که قصد قيمت‌گذاری خدمات ارائه‌شده در کسب ‌و کار 
خود را داريد، مي‌توانيد زمان سپری‌شــده برای ارائة خدمت مورد نظر 
خود را تخمين بزنيد و با در نظرگرفتن مقدار مشخص درآمد مطلوب 
برای هر ســاعت کار، قيمت خدمات خود را تخمين بزنيد. البته لازم 
است همواره قيمت را با قيمت خدمات باکيفيت مشابه مقايسه كنيد تا 

فراتر از قيمت‌های معمول بازار عمل نكنيد.

ديگر قيمت‌ها
گاهی توليدکنندگان برای قيمت‌گذاری محصــول خود، علاوه بر در 
نظرگرفتن هزينه‌های صرف شــده برای محصــول، نکاتی ديگر را نيز 
لحاظ می‌کنند تا از اين طريق بتوانند فروش بهتری داشــته باشــند. 
دانســتن اين نکات، هم در هنگام خريد و هم در هنگام قيمت‌گذاری 
محصولات، مفيد خواهد بود. در ادامه  برخی از اين نکات را مي‌آوريم.

- اگر به‌خوبی به محصولات موجود در فروشــگاه‌های اينترنتی دقت 
كنيد، متوجه خواهيد شد که آن‌ها از نوعی فن روانی برای قيمت‌گذاری 
محصول خود اســتفاده می‌کنند تا به نظر برســد کالای آمادة فروش 
ارزان است. براي مثال، به‌جای اينکه قيمت محصول را 100 هزار تومان 
تعيين کنند، آن را 99 هزار تومان قيمت‌گذاری می‌کنند. اين سبک از 
قيمت‌گذاری باعث خواهد شد قيمت محصول در ذهن خريدار کمتر به 

نظر برسد و او با احتمال بيشتری محصول را بخرد.
- برخی از توليدکنندگان در ابتدای توليد محصول خود سعی می‌کنند 
قيمــت آن را تا جای ممکن کاهش دهند تــا اين محصول بتواند در 
بازار جايگاه بيايد و خود را مطرح کند. اما پس از اينکه محصول برای 
مصرف‌کنندگان شناخته شد، قيمت آن را افزايش می‌دهند. براي مثال، 
تاکسی‌های اينترنتی يا ساير خدمات اينترنتی، در قيمت‌گذاری خدمت 
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