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درس ششم - قیمتگذاری
قیمتگذاری

قیمتگذاری مناسب، عامل حیاتی رای موفقیت در بازاریای است. قیمت کالاها و
خدمات شما، تعنکننده حجم فروش، سود خالص و همچنن ذهنیت مشریان

است.

 

قیمتها مسقیما ر موارد زر تاثر مگذارند

1. حجم فروش
حجم فروش به طور مسقیم به قیمتهای شما بستگ دارد. معمولا قیمتهای بالا
بـاعث کـاهش حجـم فـروش مشونـد. البتـه معمـولا مشاغـل کـوچک متواننـد
قیمتهای بالاتری را پیشنهاد کنند، زرا کارشان سفارشیتر است و قادرند خدمات

هتری ارائه دهند.

2. درآمد حاصل از فروش
با افزایش قیمتها متوان درآمد فروش را افزایش داد. البته با تحقیقات بازار
متوانید دریابید که مشتریان تا چه اندازه با افزایش قیمتها موافقند و به خرید
خود ادامه خواهند داد. مثلا وقتی قیمت کالای ۱۸۰ تومانی به ۲۰۰ تومان افزایش
میابد، فروش آن افت چندانی نمکند، ول افزایش قیمت یک کالا از ۱۸۰۰۰۰

تومان به ۲۰۰۰۰۰ تومان، شاید با اعتراض مشتریان روبهرو شود.

3. سهم بازار
قیمتهای شما تعنکننده سهم بازار شما خواهند ود. معمولا قیمتهای پانتر
باعث افزایش سهم بازار مشوند و بناران فروش شما از رقبا بیشتر خواهد شد.
سهم بازار یک از عوامل مهم موفقیت فروش است که باید درباره آن بیندیشید. اگر
بـا گرفتـن سـهم زیـادی از بـازار، رقبـا را از میـدان خـارج سازیـد، متوانیـد قیمتهـا را

افزایش دهید.
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4. وضعیت رقابتی
قیمتهای شما، وضعیت شما را نسبت به رقیبان مشخص خواهد کرد. معمولا رای
معرف یک کالا به بازار باید قیمتهای پانتر از حد معمول در نظر بگرید تا
بتوانید سهم قال توجهی به دست آورید. از طرف دیگر قیمتهای بالاتر به طور غر

مسقیم ان ذهنیت را ایجاد مکنند که کالای شما نسبت به رقیبان هتر است.

 

توصیه مدر سز
هیچگاه قیمت را عامل رقابتی خود در نظر نگرید. کسانی که فقط با قیمت پانتر،
سع در گرفتن بازار و خارج کردن رقیبان مکنند، معمولا شکست مخورند. ان
تواند مفید باشد و شما را از بحران نجات دهد، ولژی تنها در کوتاهمدت ماسترا
در درازمدت شما را ناود خواهد ساخت. در تحقیقاتی که توسط کون هوگان انجام
شده، معمولا مردم تمایل به خرید ارزانترن کالا ندارند، زرا ارزانترن، ذهنیت
یکیفیتترن را ایجاد مکند. در رستورانها معمولا ارزا‌نترن غذا فروش قال

توجهی را ندارد.

در قیمتگذاری کالا به سود درازمدت بیندیشید. هدف شما تنها گرفتن بازار نیست،
بلکه به دست آوردن سود قال توجه است. پس به جای خشنودی از فروش بسیار

زیاد با سود کم، به فکر افزایش سود با تولید کمتر باشید.

در قیمتگذاری کالا موارد زر را در نظر بگرید:

1. هزینه نگهداری کالا در انبار

2. هزینههای ارسال و حملونقل

3. هزینه تولید و کارکنان

4. سود مورد نظر

5. قیمت رقیبان
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در قیمتگذاری همواره اهداف مقطع خود را در نظر بگرید و قیمتها را متناسب با
آن تغر دهید. در حدود ۳۰ سال پیش، به علت رقابت محدود، بسیاری از شرکتها
قیمتهای خود را ثابت نگه مداشتند. ول با وضعیت بازار امروز، قیمتهای شما
باید متناسب با استراژی شما باشد و در شرایط مختلف، قیمتهای خود را تغر

دهید تا بتوانید سهم خود را در بازار حفظ کنید.
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