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چگونه محصولات خود را قیمتگذاری کنیم؟
کالاهـای خـوب همیشـه بایـد قیمتـی عـادلانه و رقـابتی داشتـه باشنـد و درعنحـال،
بتواننـد بیشترـن سـود مـازاد و حـاشیه سـود ناخـالص را بـه خـود اختصـاص دهنـد.
بسیاری از خردهفروشان به جای اینکه به دنبال روشی باشند که بتوانند حاشیه
سودشان را افزایش دهد، به دنبال روشیهای رای کم کردن قیمتشان هستند. آنها
روی موارد اشتباهی متمرکز مشوند. مردم رای شرایط درست ول اضاف مردازند.
به طور مثال، آنها ممکن است رای رندها، راحتی، بستهبندی و کالاهای کمیاب و

صدها عامل دیگر ول بیشتری رداخت کنند.

اگر متوانید ولتان را دورار کنید، عال است. اگر متوانید آن را هفت رار کنید
چههتر. چه چزی باعث مشود هترن خریدار شوید؟

بسـیاری از خردهفروشـان بهاشتبـاه ـر اـن باورنـد کـه مجمـوعهای از فرمولهـا ـرای
قیمتگذاری محصولات وجود دارد. به لحاظ تاریخ، قیمتگذاری دوراری (یعنی
هزینـهای را کـه ـرای کـالا رداختهایـد، دوراـر کنیـد) یـک قـانون اسـت. از نظـر مـن
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قیمتگذاری دوراری خودکشی است. شما تاجرید؛ بناران ان شمایید که تعن
مکنید کالا را به چه قیمتی بفروشید که سوددهی داشته باشد. البته اسثنای هم

وجود دارد.

 

وقتی مخواهید روی اجناستان قیمت بگذارید به ان موارد توجه کنید:

1. رقابت
اگر جنسی شناخته شده باشد و مغازههای زیادی آن را بفروشند، احتمالا باید آن را به
نرخ راج قیمتگذاری کنید. اما اگر تنها کسی هستید که آن جنس بهخصوص را در

منطقه مفروشید، ممکن است بتوانید سود مازاد هم روی آن داشته باشید.

 

2. قیمتگذاری ر اساس ارزش درک شده
آیا به نظرتان یک جنس گران یا ارزان به نظر مرسد؟ اگر مردم به شما بگویند:

قیمتش ان است؟ چه مشکل دارد؟ یعنی قیمت خیل پایینی روی آن گذاشتهاید.

 

3. چیدمان مغازه
مغازهتان چه شکل است؟ آیا فضای آن شبیه مغازهای لوکس است یا بیشتر حال و

هوای انبار دارد؟ ظاهر مغازه تعنکننده قیمتی است که روی اجناس مگذارید.

 

4. نظر کارمندان
رسید محصول را به چه قیمتی بفروشید. تحقیق (و حتی مشتریان) از کارمندانتان
مختصر انجام دهید. هرگز نگویید چه مبلغ رای آنها رداختهاید، فقط رسید آنها
فکر مکنند با چه قیمتی باید آنها را بفروشید. نتیجه از آنچه فکر مکنید هتر
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خواهد ود.

 

5. ارزش بازار
با اینکه همیشه باید قیمتی را که رای کالایتان رداختهاید، در نظر بگرید، مهمترن
چزی که هنگام قیمتگذاری جنس باید بهخاطر داشته باشید، توان بازار است.
مایکروسافت حتی رخ محصولات خود را رایگان ارائه مدهد تا اطمینان حاصل کند

محصولاتش منع غالب در بازار هستند.

تفـاوت قیمتـی کـه ـرای محصـول مردازیـد و قیمتـی کـه محصـول را مفروشیـد،
یابد. سعشود. با افزایش رقابت، حاشیه سود کاهش محاشیه سود نامیده م

کنید اجناسی را بخرید و بفروشید که حاشیه سود خوی دارند.

همیشه بهخاطر داشته باشید که مشتری احمق نیست. سع نکنید آنها را با گفتن
اینکه با خرید ان کالا سود مکنید فریب دهید. مردم مدانند که شما رای ول

درآوردن کار مکنید.
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