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رقابت قیمتی به چه بهایی؟

ک اهش نقدینگی در پروژ‌ه‌های ساختمانی و رکود معاملات مسکن در این ایام، باعث 
کاهش مش��تریان پنجره‌هاي يو.پي.وي.سي دوج��داره و درنتیجه افزایش میزان رقابت 
می��ان شرکت‌ه��ای تولیدکننده شده است. این امر سبب بر ج��ای گذاشتن اثرات منفی 
فراوان��ی شده، به گونه‌ایک ه ب��ه افت شدید قیمت‌های فروش منج��ر شده است. این 
شرایط برخی از متولیان و تولیدکنندگان پروفیل را برآن داشتهک ه در خصوص محاسبات 
به��ای تمام شده اقداماتی سنجیده انجام دهن��د،ک ه البته قابل تقدیر است؛ اما آنچهک ه 
نتوانست��ه بهب��ود قابل توجهی در این رقابت ایجادک ند، عدم توجه به این نکته استک ه 
چ��را پارامت��ر قیمتی بر هر امر دیگری تا این حد رجحانی افته است؟ هدف از این مقاله 

پاسخ به موضوعی استک ه ظاهرا فراموش شده و توجه چندانی به آن نمی‌شود. 
 دلیل توجه به بهای تمام شده و تعیین کف قیمت:

 همانط��ورک ه اشاره شد افزایش رقابت در صنعت پنجره يو.پي.وي.سي باعث شده تا 

قیمت اعلامی به ازای هر متر طول مدام در حالک اهش باشد، به گونه‌ایک ه شرکت‌ها 
و متولی��ان صنعت را نگرانک ردهک ه مبادا تولیدکنندگان به دلیل محاسبۀ اشتباهی ا عدم 
محاسب��ه، قراردادهایی با زیان بالا به ب��ار آورند و بهک ل صنعت ضربه غیرقابل جبرانی 
بزنن��دک ��ه در مواردی نیز می‌تواند درس��ت باشد. هرچند این نش��ان از حسن نیت این 
عزی��زان دارد، اما آنچهک ه به نظر بنده هنوز بدان توجه نش��ده، عدم توجه به دلیل این 
اف��ول قیمت است. چراک ه هیچ فعال اقتص��ادی مایل به زیان نیست و ذاتا هدف از هر 
فعالی��ت اقتصادی در مرحله اولک سب سود و بقاء است. اما سوال اینجاستک ه آیا این 

روش پاسخگو بوده استی ا خیر؟
 بای��د اذعانک ردک ه ای��ن روش و همچنین اجرای روش‌های نظ��ارت وک نترل از 
س��وی فع��الان و متولیان تا حدودی می‌تواند در بهبود ای��ن وضعیت تأثیر بگذارد، اما 
روش قطع��ی و مناسبی نخواهد بود، زیرا ب��ه نظارت وک نترل فراوانی نیاز داشته و در 

ره:
شـا

ا

چرا صنعت در و پنجره دوجداره يو.پي.وي.س�ي از رقابت قيمتي ش�ديد رنج مي‌برد و برخي مدام در صدد كاهش قيمت محصول نهايي 
خود و دس�تكاري در پيش‌فاكتورها هس�تند؟ براي نجات اين صنعت در چالش‌هاي دستكاري در قيمت‌ها و افزايش سطح آگاهي مردم 
به انتخاب در و پنجره‌ها بر اساس استانداردهاي يكفي چه گامي بايد برداشت؟ آيا روند كنوني تبليغات فراگير در ارتباط با پروفيل‌هاي 
يو.پي.وي.س�ي به افزايش رقابت واقعي بين توليدكنندگان در و پنجره‌هاي يو.پي.وي.سي انجاميده است؟ امروزه بحث اولويت قيمت 
در انتخ�اب در و پنج�ره يو.پي.وي.س�ي و كم‌توجهي ب�ه يكفيت و اس�تانداردهاي در و پنجره ها به دغدغه فراگير تبديل ش�ده و آنچه 
مي‌خوان�يد ديدگاه كيي از شناخته‌ش�ده‌هاي صنعت اس�ت كه البته هم�واره نظرات و ديدگاه‌هاي كارشناس�ي و تجربيات خود را به قلم 

تحرير درمي‌آورد و همگان را به تبادل نظر فرامي‌خواند. اين نوشتار را بخوانيد.

 فرخ ظفر فرخی – کرفت مولر ایران

عدم آگاهی خریدار از معیارهای ارزیابی پنجره با کفیت از بی‌کیفیت

عدم آگاهی از وجود مرجع مناسب قابل اتکا برای ارزیابی کیفیت برای خریداران

عدم آگاهی تولید کننده و فروشنده از مسئولیت‌های ناشی از تولید بی‌کیفیت

تبلیغات ناصحیح تأمین کنندگان و توجه بیش از اندازه و صرف به برند پروفیل

عدم آموزش صحیح و ارائه اطلاعات فنی تولید و فروش به تولید کنندگان پنجره

عدم توجه به ایجاد مشتریان وفادار توسط تولید کنندگان

عدم اطلاع رسانی فروشندگان از روش های ارزیابی و اطلاع رسانی به خریداران

چرا قیمت 
به اولویت

اصلی خریدار
تبدیل شده؟
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عین حال اجرای آن نیزک املًا قطعی و در اختیار ما نیست. برای در کبیش��تر به این 
مثال توجهک نید. 

 ف��رضک نید شم��ا بنگاهی اقتصادی داری��دک ه محصولاتی را ب��رای فروش دارد و 
همچنین تعهداتی برای پرداخت. ممکن است در شرایط عادی شما حاضر نباشیدک الایی 
را ب��ا قیمتی برای مثال 100 واحد بفروشید، ول��ی در شرایط خاصیک ه نقدینگیک افی 
نداشت��ه باشید، ممکن است برای پاسخگویی به تعهداتی ا دیونیک ه بر عهده شماست 
و حف��ظ آبرو و اعتبار خ��ود آن را نه تنها بدون احتساب سود، بلکه با زیان هم بفروشید. 
موضوعیک ه اکنون بیش��تر تولیدکنندگان پنج��ره يو.پي.وي.سي با آن مواجه هستند تا 
ح��دودی شبیه این شرایط می‌باشد، چراک ه ایجادک کی ارگاه به خودی خود بدون هیچ 
تولی��دی نیز ماهیانه تعهداتی را برای آن ایجاد می‌نماید؛ بنابراین صرف تنبیه،ک نترلی ا 
تعیی��ن مفاد با شرایط خاص نمی‌توان مان��ع بروز این اتفاق شد. اما راه حل چیست؟ راه 

حل در این سوالات نهفته است:
 چ��را برای ف��روش پنج��ره يو.پي.وي.سي، قیمت بیش��ترین نق��ش را در انتخاب 

تأمینک‌ننده بازی میک‌ند؟
 آیا همه تولیدکنندگان محصولکی سانی تولید میک‌نندک ه هیچ وجه تمایز و تفاوتی 

باکی دیگر از دیدگاه مصرفکننده ندارند؟ 
 آیا مصرفک ننده ارزشی برای این تفاوت‌ها قائل نیست؟

ک می تأمل در این سوالات پاسخ را روشن‌تر خواهدک رد. مصرفک‌نندهی ا دانش تمایز 
بین محصولات را نداردی ا تمایلی به خریدک الایی بایک فیت ندارد. بدیهی استک ه این 
فرضیه در خصوصک ل مخاطبان صحیح نخواهد بود؛ هر چند ممکن است برخی واقعا 
فق��ط به قیمت فکرک نند، چراکه به تجربه ثابت ش��ده ایرانی به دنبالک الای لوکس و 
ب��ایک فیت است و این موضوع را از حضور برنده��ای معتبر و حجم فروش آنها در بازار 

ایران می‌توان احساسک رد. 

 چگونه از تله قیمت رهایی یابیم:
 چی��زیک ه تا ب��ه امروز مغفول مانده و متأسفانه از س��وی فعالان و دلسوزان صنعت 
چندان به آن توجه نشده موضوع ماهیت محصول می‌باشد. متاسفانه توجه بیش از اندازه 
ب��ه قیمت از سوی فروشندگان و خری��داران به عدم شناخت تمایزات محصول و بسنده 

کردن به برند پروفیل بدون لحاظک ردن سایر عوامل‌ منجر شده است. 
 ما ابتدا باید بپرسیم که چرا مشتریان ما در خصوص قیمت سوال می‌پرسند؟

جواب این سوال در دو بخش خلاصه می‌شود:
 آیا توان خرید دارند؟ )کاملا بدیهی است(

 در مقابل پولیک ه از دست می‌دهند چه بدست می‌آورند؟ )پاسخ اصلی در نهاد این 
سوال باقی است(

 زمانیک ه مشتری نهایی ما نداندک ه در مقابل پول از دست داده، چه بدست می‌آورد 

قطعا تنها اولویت او در خرید قیمت خواهد بود. شکی نیستک ه بخش��ی از بازار همیشه 
ب��ه دنبال حداقل بهای تمام شده بدون لح��اظک ردنیک فیت و سایر پارامترهاست. ولی 
ای��ن موض��وع را نمی‌توان به همه بازار تعمیم داد، چراک ��هک م نیستند تعداد افرادیک ه 
ب��ه موضوعیک فیت بها می‌دهند؛ اما چرا همین افراد هم در مواجهه با شرکت‌های تولید 
کننده پنجره يو.پي.وي.سي، پارامتر اصلی‌شان همچنان قیمت می‌باشد. دو عامل اصلی 

در این موضوع وجود دارد:
 ع��دم شناخ��ت تولیدکنندگان و متولی��ان مسکن همچون سازندگ��ان، پیمانکاران، 
اعضای نظام مهندسی، مشاوران و مصرفک نندگان پنجره يو.پي.وي.سي از پارامترهای 

تعیینک نندۀ کی پنجرۀ بایک فیت
 اکتفای صرف به برند پروفیل و مقایسه پیش‌فاکتورها صرفا بر مبنای برند پروفیل و 
عدم توجه به سایر پارامترهای تشیکل دهندۀ قیمت )ضخامت گالوانیزه، جنس لاست کی

درزگیر، نوعی راق، نحوه تولید، نحوه نصب، نوع و اعتبار گارانتی و ...(
 راه رهایی از این معضل در یک کلمه خلاصه می‌شود: آموزش

 آموزش و اطلاع‌رسان��ی مصرفک ننده نهایی نه تنها می‌تواند نجات بخشک لیه 
فع��الان صنعت باشد، بلکه می‌تواندیک فیت محص��ولات را افزایش داده و از سوی 
دیگ��ر هزینه‌ه��ای نظارت، مدیری��ت وک نترل را همک اهش دهد. چ��راک ه این بار 
مصرفک‌ننده استک ه محصول را با مش��خصات عال��ی می‌خواهد و معیار از قیمت 
ب��هیک فیت و قیم��ت تغییر شکل خواهد داد و این آغ��از راه بهبودیک فیت و عبور از 

قیمتک ف خواهد بود. 
 راه حل بلند مدت چیست؟

 بازگشت مجدد اهمیت آموزش از سوی تأمینک نندگان به تولیدک نندگان )دستگاه، 
یراق، پروفیل و...(.

 هدف‌دار كردن بودجه تبلیغات در راستای آموزش و اطلاع‌رسانی عمومی و افزایش 
سطح آگاهی عمومی.

 اهمی��ت برندینگ برای ت کت کشرکت‌ه��ا وک ارگا‌ه‌های تولیدکننده پنجره يو.پي.
وي.سي دوجداره.

 برگزاری سمینارهای آموزشی فروش، تولید، خدمات و... برایک ارگا‌ه‌های تولید.
 تقویت انجمن‌ها، سندکیاها و متولیان تأثیرگذار بر صنعت.

 حض��ور موثر در بی��ن متولیان صنعت ساختمان )از مش��اوران، مهندسان تا مصرف 
کنندگ��ان نهایی( و ارائه اطلاع��ات دقیق وک افی در خصوص مش��خصات و استاندارد 

محصولات.
 اجرای��ی و اجباری نمودن استان��دارد تدوین شده برای تولیدک نندگان جهت رعایت 

حداقل اصول.
بدیهی است نظرات ارائه شده در این مقاله شخصی وک لی می‌باشد و قطعا روش‌های 
دیگ��ری نیز درک نار آن ب��رای بهبود صنعت وجود داردک ه متولیان باید بیش��تر بدان‌ها 

بپردازند.

چرا قیمت 
به اولویت

اصلی خریدار
تبدیل شده؟


