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 ها فروشی اشتباهات رایج در خرید لوازم پلاستیکی و سرویس پلاسکو از عمده 

دهی  های پلاسکو به دلیل تنوع گسترده، مصرف روزانه و نقش مهمی که در نظم بازار لوازم پلاستیکی و سرویس 
آید. فروشی به شمار می های خرده و سهولت امور خانه و محل کار دارند، یکی از پویاترین و سودآورترین بخش 

های کاربردی و مدرن، همواره در سبد خرید این گروه از کالاها، از اقلام ساده و پرمصرف گرفته تا سرویس 
مند  اند و به همین دلیل، فروشندگان بسیاری به فعالیت در این حوزه علاقه ای داشته ها جایگاه ویژه خانواده 

ریزی  هستند. با این حال، جذابیت این بازار نباید باعث شود که فرآیند خرید عمده، بدون بررسی و برنامه 
ای واقعیت  به انجام شود.  این صنف،  فعالان  از  بسیاری  که  به ن است  افرادی که  بازار  ویژه  این  وارد  تازگی 

ها در روند  شوند که گاهی آثار آن تا مدت ها با اشتباهاتی مواجه می فروشی اند، هنگام تامین کالا از عمده شده
 ماند. وکار باقی می فروش و سودآوری کسب 

توانند به کاهش  اهمیت به نظر برسند، اما در عمل می این اشتباهات ممکن است در نگاه اول ساده و کم 
های راکد، نارضایتی مشتریان و حتی آسیب به اعتبار فروشگاه منجر شوند.  حاشیه سود، افزایش موجودی 

توجهی به نیاز واقعی بازار، یا خرید صرفاً بر اساس قیمت  برای مثال، انتخاب نادرست کالا از نظر کیفیت، بی 
کنند. در چنین  رو می های جدی روبه پایین، از جمله خطاهایی هستند که بسیاری از خریداران را با چالش 

کنندگان و داشتن دیدی تحلیلی نسبت به نیاز مشتری،  شرایطی، شناخت دقیق بازار، ارزیابی درست تامین 
دهند نیز در این میان نشان می   برتر پلاستیک هایی مانند موعه شود. مجبه یک مزیت رقابتی مهم تبدیل می 

تواند در کیفیت خرید و موفقیت بلندمدت فروشندگان اثرگذار  کننده تا چه اندازه می که انتخاب آگاهانه تامین 
 باشد.

ها، تنها یک بحث  فروشی از این رو، بررسی اشتباهات رایج در خرید لوازم پلاستیکی و سرویس پلاسکو از عمده 
دقیق  خریدی  به سمت  حرکت  و  زیان  از  پیشگیری  برای  عملی  راهکاری  بلکه  نیست،  ساده  و  آموزشی  تر 

شوند، با  ترین خطاهایی را که خریداران در این مسیر مرتکب می سودآورتر است. در ادامه این مقاله، مهم 
تری  ایهای بهتر و حرفه نگاهی دقیق و کاربردی بررسی خواهیم کرد تا شما بتوانید با آگاهی بیشتر، تصمیم 

 در فرآیند تامین کالا اتخاذ کنید.

 اشتباه اول: نادیده گرفتن کیفیت مواد اولیه )گرانول در مقابل ضایعاتی( 

ترین اشتباهاتی که خریداران در بازار لوازم پلاستیکی و سرویس  ترین و در عین حال پرهزینه یکی از رایج 
توجهی به کیفیت واقعی مواد اولیه است.  شوند، توجه بیش از حد به قیمت پایین و بی پلاسکو مرتکب می 

کند و در بسیاری از موارد، خریدار در نگاه نخست تنها به اختلاف قیمت میان چند محصول مشابه توجه می 
مدت، در عمل  تر، به معنای افزایش حاشیه سود خواهد بود. اما این نگاه کوتاه تصور دارد که انتخاب ارزان 

ای که در ساخت محصول  تری شود. در تولید لوازم پلاستیکی، نوع مواد اولیه های جدیساز زیان تواند زمینه می 
پذیری و حتی میزان رضایت مشتری نهایی  بر دوام، ظاهر، بهداشت، انعطاف   رود، تأثیر مستقیمیبه کار می 

دارد. به همین دلیل، تفاوت میان محصولی که از گرانول نو و مواد پتروشیمی درجه یک تولید شده با کالایی  
شود، بلکه در عملکرد و طول عمر نیز  که از مواد بازیافتی یا ضایعاتی ساخته شده، تنها به ظاهر محدود نمی 

 کاملًا محسوس است. 

تر  شوند، معمولًا از استحکام بالاتری برخوردارند، رنگی یکنواخت محصولاتی که با مواد اولیه مرغوب تولید می 
دهند. در مقابل،  تری ارائه می تر است و در استفاده روزمره عملکرد مطمئن تر و شفافها صاف دارند، سطح آن

تولید می  یا سه  دو  درجه  با مواد  که  نشانه کالاهایی  ابتدا  از همان  اغلب  بروز  شوند،  را  کیفیت  افت  های 
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دهند. این محصولات ممکن است بوی نامطبوعی داشته باشند، سطحی کدر یا ناصاف نشان دهند و در  می 
خوردگی، شکستگی یا تغییر شکل شوند. چنین  تر دچار ترک برابر فشار، ضربه، نور، گرما یا استفاده مداوم سریع

گیرند، اهمیت  ویژه در محصولاتی که در آشپزخانه و نگهداری مواد غذایی مورد استفاده قرار می ایراداتی به 
کند، بلکه به سلامت، ماندگاری  کند؛ زیرا مشتری در این گروه کالایی تنها به ظاهر توجه نمی دوچندان پیدا می

 و ایمنی محصول نیز حساس است. 

 تشخیص مواد اولیه درجه یک از درجه دو و سه 

اولیه، مهارتی است که هر خریدار حرفه  را به تشخیص کیفیت مواد  باید آن  مرور در خود تقویت کند.  ای 
هرچند در بسیاری از موارد تشخیص دقیق نیازمند تجربه، شناخت تولیدکننده و بررسی نمونه کالا است، اما  

اولیه مناسبی به خریدار بدهند. برای مثال، محصولات  های ظاهری و کاربردی می برخی نشانه  توانند دید 
ها یکنواخت  تولیدشده با مواد اولیه درجه یک معمولًا بوی زننده پلاستیک یا مواد شیمیایی تند ندارند، رنگ آن 

های کار با دقت بیشتری پرداخت شده و در برابر فشار معمولی، استحکام قابل قبولی از خود  و تمیز است، لبه 
تر یا بیش از حد شکننده هستند، هنگام لمس حس  تر اغلب سبک های ضعیف دهند. در مقابل، کالانشان می 

دهنده استفاده از مواد نامرغوب  ها نیز نشان کنند و در بعضی موارد حتی ظاهر آن تری منتقل می کیفیت پایین 
 است.

به بی  این مسئله،  به  که می توجهی  فروشندگانی  برای  کنند، می ویژه  را حفظ  اعتماد مشتری  تواند خواهند 
پیامدهای منفی فراوانی داشته باشد. مشتری زمانی که یک ظرف، سبد، آبکش یا بانکه پلاستیکی خریداری  

کند، انتظار دارد محصول در مدت کوتاهی دچار شکستگی نشود و کیفیت خود را حفظ کند. اگر کالای  می 
شود؛ بلکه  شده نتواند این انتظار را برآورده کند، نارضایتی مشتری تنها به مرجوعی یا اعتراض ختم نمی عرضه 

به اعتبار فروشگاه منجر شود. در واقع، فروش کالای   ممکن است به کاهش اعتماد، افت فروش و آسیب 
ای سست است؛ شاید در ابتدا سودی ظاهری ایجاد کند،  کیفیت شبیه ساختن یک رابطه تجاری روی پایه بی 

 تر خواهد بود. اما در بلندمدت هزینه آن بسیار سنگین 

ها و محصولات نگهداری مواد  های پرفروش مانند ظروف آشپزخانه، بانکه بندی از سوی دیگر، در برخی دسته 
شود. به عنوان نمونه، در خرید عمده قوطی حبوبات اگر صرفاً قیمت  غذایی، اهمیت کیفیت چند برابر می 

پایین ملاک انتخاب باشد و کیفیت مواد اولیه نادیده گرفته شود، احتمال دارد محصول در مدت کوتاهی  
کننده نهایی  ای که مستقیماً بر رضایت مصرف دچار تغییر رنگ، شکستگی درب، یا کاهش کارایی شود؛ مسئله 

ای باید همواره میان قیمت مناسب و کیفیت قابل قبول تعادل  گذارد. به همین دلیل، خریدار حرفهاثر می 
 تر است. تر و هوشمندانه تر نیست، بلکه خرید مطمئنارزان  ایجاد کند و بداند که انتخاب درست، فقط خرید 

 های پرفروش بازاراشتباه دوم: عدم توجه به تنوع رنگ و مدل

توجهی به تنوع  ها، بی فروشی یکی دیگر از اشتباهات رایج در خرید لوازم پلاستیکی و سرویس پلاسکو از عمده 
ویژه افرادی که با هدف کاهش ریسک  های پرفروش بازار است. بسیاری از خریداران، به رنگ، طراحی و مدل 

می  کالا  تامین  فرآیند  می وارد  ترجیح  رنگ شوند،  سراغ  به  تنها  مدلدهند  و  خنثی  بروند.  های  ساده  های 
رنگ معمولًا به دلیل هماهنگی بیشتر با سلیقه عمومی،  هایی مانند سفید، کرم، طوسی روشن یا صورتی کم رنگ 

تواند به تدریج  های امن، می همواره بخشی از بازار را در اختیار دارند. با این حال، اتکا صرف به این انتخاب 
 کاهش دهد و آن را از فضای رقابتی بازار عقب بیندازد.   جذابیت ویترین فروشگاه را
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واقعیت این است که بازار پلاسکو، برخلاف تصور برخی افراد، بازاری کاملًا ایستا و بدون تغییر نیست. سلیقه  
زندگی، طراحی داخلی، شبکه ویژه در سالکنندگان، به مصرف  های اجتماعی و  های اخیر، تحت تأثیر سبک 

طور مداوم در حال تحول است. مشتری امروز تنها به دنبال یک وسیله کاربردی  تغییر الگوهای مصرف، به 
ها، زیبایی محصول و تناسب آن با دکور آشپزخانه یا فضای خانه نیز توجه  نیست؛ او به ظاهر، هماهنگی رنگ 

کند. به همین دلیل، محصولی که از نظر کیفیت مناسب است اما از نظر رنگ یا طراحی جذابیت کافی  می 
 دیدتر، کمتر مورد توجه قرار گیرد. های ج ندارد، ممکن است در مقایسه با مدل 

به این موضوع باعث می بی  از نگاه مشتری، قدیمی یا کم توجهی  به مرور  تنوع به نظر  شود فروشگاه شما 
برسد. در چنین شرایطی، حتی اگر قیمت مناسب و کیفیت قابل قبولی هم ارائه دهید، بخشی از مشتریان  

ویژه در مورد محصولاتی که  روزتر به سراغ رقبا خواهند رفت. این مسئله به های جدیدتر و به برای یافتن مدل 
کند. برای  بیشتر در معرض دید هستند یا در زندگی روزمره استفاده فراوان دارند، اهمیت بیشتری پیدا می 

مانند سبدهای نظم  بانکه مثال، محصولاتی  جاادویه دهنده،  و  ایها،  کابینت  ارگانایزرهای  فریزری  ها،  ظرف 
معمولًا علاوه بر کارایی، از نظر ظاهری نیز برای خریدار اهمیت دارند. اگر این دسته از کالاها در    پلاستیکی 

های متنوع انتخاب نشوند، احتمال از دست رفتن فرصت فروش افزایش پیدا های جذاب و مدل بندیرنگ 
 کند.می 

گیری درست هنگام خرید عمده دارد.  های پرفروش بازار نقش مهمی در تصمیم از سوی دیگر، شناخت مدل
کنند که شاید  برخی خریداران، بدون بررسی روند فروش بازار یا نیاز واقعی مشتری، محصولاتی را انتخاب می 

تواند باعث  از نظر شخصی برایشان جذاب باشد، اما در عمل تقاضای بالایی نداشته باشد. این موضوع می 
ای باید بتواند میان سلیقه عمومی، ترندهای  انباشت موجودی و کند شدن گردش سرمایه شود. خریدار حرفه 

برنامگی  روز و نیاز واقعی بازار تعادل برقرار کند. به بیان دیگر، تنوع در خرید نباید به معنای پراکندگی و بی 
 یق از رفتار مشتری و روندهای فروش شکل بگیرد. باشد، بلکه باید بر اساس شناخت دق

های مختلف مشتریان اهمیت زیادی دارد. برخی مشتریان به دنبال  همچنین توجه به تفاوت سلیقه در گروه 
های خاص و  های مدرن، مینیمال یا رنگ های کلاسیک و ساده هستند، در حالی که گروهی دیگر مدل رنگ 

ترجیح می  را  بازار هدف  متفاوت  از  بخشی  به یک سبک محدود شود،  فقط  فروشگاه  اگر موجودی  دهند. 
نه به  از دست خواهد رفت. به همین دلیل، انتخاب هوشمندانه در رنگ و مدل،  باعث افزایش  راحتی  تنها 

تر در ذهن مشتری  ایتر و حرفه روزتر، کامل کند تصویری به شود، بلکه به فروشگاه کمک می احتمال فروش می 
 ایجاد کند. 

در نهایت باید گفت که موفقیت در خرید عمده لوازم پلاسکو تنها به تهیه کالای ارزان یا پرمصرف محدود  
های  ای که بتواند میان مدلشود، بلکه نیازمند درک دقیق از سلیقه بازار و تغییرات آن است. فروشنده نمی 

طرح  و  رنگ کلاسیک  میان  ترند،  گزینههای  و  خنثی  جذاب های  و  های  بازار  همیشگی  نیاز  میان  و  تر، 
های جدید مشتری تعادل برقرار کند، شانس بیشتری برای افزایش فروش و حفظ مزیت رقابتی خود  خواسته

 خواهد داشت.

https://bartarplastic.com/
tel:00982135000250
https://bartarplastic.com/product-category/freezer-container/
https://bartarplastic.com/product-category/freezer-container/


 /https://bartarplastic.com  برترپلاستیک جهرمی 

 

4 02135000250 

 
 های رقابتی اشتباه سوم: خرید بدون بررسی دقیق قیمت 

شوند، خرید  ویژه در بدو ورود به بازار پلاسکو مرتکب می فروشان، به یکی از خطاهای بنیادی که برخی از خرده 
فروشی پلاسکو بازاری بسیار وسیع با  های رقابتی است. بازار عمده زده و بدون بررسی و مقایسه قیمت شتاب 

واسطه آن،  در  که  است  پیچیده  تأمین  می زنجیره  فعالیت  متعددی  کالای  های  یک  این ساختار،  در  کنند. 
های پخش و نمایندگان فروش  های بسیار متفاوتی در میان بنکداران، شرکت مشخص ممکن است با نرخ 

شوید، یا خرید انحصاری از یک  فروشی که با آن مواجه می وچرا به نخستین عمده چونعرضه شود. اعتماد بی 
فروش را به شدت کاهش داده  تواند حاشیه سود خرده بازار، می های ای قیمتمنبع ثابت بدون ارزیابی دوره 

 و توان رقابت او را در بازار محلی تضعیف کند. 

فروشی معمولًا ناشی از عواملی همچون حجم خرید، شیوه تسویه حساب، دسترسی  تفاوت قیمت در بازار عمده 
فروشی که بدون تحلیل این  های لجستیکی هر کانال توزیع است. خرده مستقیم به منابع تولید و حتی هزینه 

کشد. این های بالاسری زنجیره توزیع را به دوش می کند، در واقع هزینه متغیرها اقدام به ثبت سفارش می 
شده کالا در فروشگاه او بالاتر از رقبایی باشد که با تحقیق  شود که قیمت تمام موضوع در درازمدت موجب می 

ها حساس هستند،  اند. در بازار پلاسکو که خریداران نهایی به شدت به قیمت تر خرید کرده و ارزیابی دقیق 
 تواند مسیر مراجعه مشتریان را تغییر دهد.کننده می یی مصرف های جزئی در قیمت نهاحتی اختلاف

 اهمیت استعلام قیمت از چندین منبع معتبر 
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ها پیش از هر خرید برای پیشگیری از این چالش، اتخاذ یک استراتژی منظم جهت استعلام و مقایسه قیمت 
ای باید پیش از نهایی کردن هرگونه فاکتور خرید، مشخصات  عمده، ضرورتی انکارناپذیر است. خریدار حرفه 

بررسی و مقایسه کند. این مقایسه نه تنها تصویری  فنی و قیمت پیشنهادی چندین تأمین  را  کننده معتبر 
زنی بیشتری در مذاکرات تجاری  دهد، بلکه به خریدار قدرت چانه بینانه از قیمت کف بازار به دست می واقع
های ناچیز در قیمت واحد یک کالا )مثلًا در حد چند بخشد. در خریدهای عمده با تیراژ بالا، حتی تفاوت می 

شود که مستقیماً بر میزان سود خالص فروشگاه اثرگذار  ر تبدیل می درصد(، در مجموع فاکتور به رقمی چشمگی 
 است.

واسطه و  بنکداران  از  قیمت  استعلام  بر  و  علاوه  کارخانه  مستقیم  پخش  مراکز  با  و همکاری  ها، شناسایی 
های تأمین کالا است. با  سازی هزینه های رسمی تولیدکنندگان، یکی از بهترین راهکارها برای بهینه نمایندگی 

تواند کالا را با قیمتی بسیار نزدیک به قیمت درب  های غیرضروری از زنجیره خرید، خریدار می حذف واسطه
اهمیت    لوازم پلاستیکی آشپزخانه ویژه در خرید اقلام پرگردش و پرتقاضا مانند  کارخانه تهیه کند. این رویکرد به 

دهند و عرضه  ای از سبد خرید مشتریان را تشکیل می بالایی دارد؛ زیرا این دسته از محصولات سهم عمده 
کند. ها با قیمت رقابتی و منصفانه، نقش بسزایی در جذب و وفادارسازی مشتریان به فروشگاه ایفا می آن

ای است که بقا و رشد  گذاری هوشمندانه بنابراین، صرف زمان برای یافتن منابع تأمین دست اول، سرمایه 
 کند.وکار را در بازار پررقابت امروز تضمین می کسب 

 بندیونقل و بسته های حمل توجهی به هزینه اشتباه چهارم: بی 

شده در خرید عمده لوازم پلاستیکی و سرویس پلاسکو، نادیده  یکی از اشتباهات مهم و در عین حال کمتر دیده 
بندی، تخلیه بار و حتی انبارداری است. بسیاری از خریداران،  ونقل، بسته های جانبی مانند حملگرفتن هزینه 

کنند و تصور دارند که اگر  شده در فاکتور خرید توجه می ها، تنها به مبلغ درج ویژه در زمان مقایسه قیمت به 
اند. اما واقعیت این است  طور خودکار خرید سودآورتری انجام داده تری تهیه کنند، به کالایی را با قیمت پایین 

شود که در بازار لوازم حجیم و سبک مانند محصولات پلاستیکی، هزینه نهایی فقط به بهای خرید محدود نمی 
 های جانبی پنهان است. هی از سود یا زیان معامله، در همین هزینه و بخش قابل توج 

شود که هزینه  ها باعث می کنند و نسبت حجم به وزن آن لوازم پلاستیکی معمولًا فضای زیادی اشغال می 
ها در بسیاری از موارد بیش از حد انتظار باشد. به بیان ساده، شما ممکن است کالایی را با قیمت  باربری آن 

ای افزایش پیدا کند که مزیت  مناسب خریداری کنید، اما به دلیل حجم بالای بار، کرایه حمل آن به اندازه 
کند که خرید از شهرهای دور  ویژه زمانی اهمیت بیشتری پیدا می قیمتی اولیه عملًا از بین برود. این مسئله به 

فروشانی انجام شود که فاصله زیادی با محل فعالیت فروشگاه دارند. در چنین شرایطی، اگر محاسبه  یا از عمده 
 تواند بخش مهمی از حاشیه سود را کاهش دهد.ینه حمل می دقیقی صورت نگیرد، هز 

شود. برخی  اشتباه نادیده گرفته می بندی نیز موضوعی بسیار مهم است که گاهی به علاوه بر هزینه حمل، بسته 
پذیر  کالاهای پلاستیکی، با وجود سبک بودن، در برابر فشار، ضربه یا چیدمان نامناسب در مسیر حمل آسیب 

وخش  خوردگی، شکستگی، تغییر شکل یا خط بندی استاندارد و اصولی نباشد، احتمال ترک هستند. اگر بسته 
شود، بلکه بر روند فروش نیز  تنها باعث زیان مستقیم مالی می کند. این مسئله نه در محصول افزایش پیدا می 

طور کامل از چرخه فروش خارج  دیده یا باید با تخفیف فروخته شود یا به گذارد؛ زیرا کالای آسیب اثر منفی می 
تی مانند سرویس آشپزخانه پلاستیکی که هم از نظر ظاهری و هم از نظر کاربردی  شود. در این میان، محصولا

 بندی مناسب هستند.برای مشتری اهمیت دارند، بیش از سایر کالاها نیازمند حمل ایمن و بسته 
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ریزی و صرفاً  های پنهان است. زمانی که خریدار بدون برنامه موضوع انبارداری نیز بخش دیگری از این هزینه 
دهد، باید فضایی کافی برای نگهداری صحیح آن نیز در  بر اساس قیمت، حجم زیادی از کالا را سفارش می 

رسند، اما در صورت چیدمان نامناسب،  اختیار داشته باشد. لوازم پلاستیکی اگرچه در ظاهر مقاوم به نظر می 
قرار گرفتن زیر فشار زیاد، تماس با گرمای شدید یا رطوبت نامناسب، ممکن است کیفیت اولیه خود را از  

نگهداری، می  و هزینه  انبار  نظر گرفتن ظرفیت  در  بدون  عمده،  بنابراین خرید  بدهند.  به یک  دست  تواند 
 تصمیم پرریسک تبدیل شود. 

تر، در نهایت  فروشی دوردست، با وجود قیمت پایه پایین نکته مهم دیگر این است که گاهی خرید از یک عمده 
شود. دلیل این موضوع روشن است: وقتی کرایه بار، هزینه  تر تمام می کننده نزدیک گران از خرید از یک تأمین 

زمان تحویل و حتی هزینه بسته  به قیمت  های احتمالی جابه بندی، احتمال آسیب در مسیر،  جایی مجدد 
گزینه  از  نهایی ممکن است  اضافه شود، مجموع هزینه  نزدیک اصلی  دلیل،  های  به همین  باشد.  بیشتر  تر 

 گیری قرار دهد، نه فقط قیمت اولیه کالا را.شده را ملاک تصمیم ای باید همیشه قیمت تمام خریدار حرفه 

توان یکی از خطاهایی دانست که ظاهر  بندی را می ونقل و بسته های حمل توجهی به هزینهدر نهایت، بی 
گذارد. هرچه خرید با دقت بیشتری از  وکار می ای دارد، اما در عمل تأثیر قابل توجهی بر سودآوری کسب ساده 

گیری درست نیز بیشتر خواهد شد. بنابراین، پیش از  های واقعی بررسی شود، احتمال تصمیم منظر هزینه 
صورت دقیق محاسبه شود تا مشخص گردد آیا آن  های جانبی به ثبت هر سفارش، لازم است تمام هزینه 

 رسد.صرفه است یا فقط در ظاهر ارزان به نظر می به خرید واقعاً مقرون 

 اشتباه پنجم: خرید بیش از حد کالاهای غیرضروری )تله موجودی( 

یکی از خطاهای مهمی که بسیاری از خریداران در فرآیند تأمین لوازم پلاستیکی و سرویس پلاسکو با آن  
شوند، خرید بیش از اندازه کالاهایی است که تقاضای واقعی و سرعت فروش مناسبی ندارند. این  مواجه می 

می  رخ  زمانی  معمولًا  تخفیف اشتباه  تأثیر  تحت  خریدار  که  به دهد  پیشنهادهای  مقطعی،  ظاهر  های 
گیرد و بدون ارزیابی دقیق نیاز بازار، حجم بالایی از  فروشان قرار می های فروش عمده انگیز یا سیاست وسوسه 

دهد. در ظاهر، چنین خریدی ممکن است یک فرصت اقتصادی مناسب به نظر برسد، اما  کالا را سفارش می 
نی درگیر کالاهایی کند که بازگشت مالی سریع و مؤثری  تواند سرمایه فروشگاه را برای مدت طولادر عمل می 

 ندارند. 

کنند که یا  ای روی محصولاتی ارائه می های ویژه فروشان برای افزایش حجم فروش خود، تخفیفبرخی عمده 
های  تری هستند، یا در مقایسه با اقلام پرمصرف، اقبال کمتری در بازار دارند. برای مثال، ست های قدیمی مدل

های خارج از سلیقه عمومی یا کالاهایی که کاربرد محدودتری دارند، طرفدار، مدل های کم بسیار بزرگ، رنگ 
رسند. با این حال،  صرفه به نظر می به شوند که در نگاه نخست بسیار مقرون معمولًا با پیشنهادهایی همراه می 

که به سودآوری کمک کنند، به  جای آنخوانی نداشته باشند، به اگر این اقلام با نیاز واقعی مشتریان شما هم 
رود، بلکه فضا، سرمایه و تمرکز مدیریتی  تنها فروش نمی ای که نه واهند شد؛ موجودی موجودی راکد تبدیل خ 

 کند. شما را نیز اشغال می 

که سرمایه  است  آن  خرید  نوع  این  در  اصلی  می مشکل  که  و  ای  پرفروش  کالاهای  تأمین  توانست صرف 
فروشی، سرعت گردش  وکار خرده شود که بازدهی کمی دارند. در کسب پرگردش شود، در محصولاتی قفل می 

سریع  محصول  هرچه  دارد.  زیادی  بسیار  اهمیت  خرید  کالا  چرخه  به  زودتر  نیز  سرمایه  شود،  فروخته  تر 
شود. اما زمانی که بخش مهمی از بودجه  گردد و امکان تأمین دوباره و توسعه سبد فروش فراهم می بازمی 
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گویی به  کند و قدرت مانور خریدار برای پاسخ تقاضا شود، نقدینگی فروشگاه کاهش پیدا می صرف کالاهای کم 
بازار محدود می  یا موفقیت  نیازهای واقعی  از کالا همیشه نشانه قدرت خرید  انبار پر  بیان دیگر،  به  شود. 

 گیری نادرست است. نیست؛ گاهی انبار شلوغ فقط نشانه تصمیم 

 داران استراتژی مدیریت موجودی برای مغازه 

تری به مدیریت موجودی داشته  برای جلوگیری از گرفتار شدن در تله موجودی، لازم است خریدار نگاه دقیق 
ها نیست، بلکه فرآیندی تحلیلی  باشد. مدیریت موجودی تنها به معنای شمارش کالاها یا پر نگه داشتن قفسه 

ای باید بداند کدام کالاها  دار حرفهبرای حفظ تعادل میان عرضه، تقاضا و سرمایه در گردش است. یک مغازه 
روند  های زمانی خاص فروش می بیشترین سهم را در فروش روزانه یا ماهانه او دارند، کدام اقلام فقط در بازه 

پایه   شناخت،  این  ندارند.  چندانی  مشتری  عمل  در  اما  دارند،  جذاب  ظاهری  اگرچه  محصولات  کدام  و 
 هد بود. گیری درست در خریدهای بعدی خواتصمیم 

آید. بر اساس این  یکی از اصول بسیار کاربردی در مدیریت موجودی به شمار می   ۸۰/۲۰در این میان، قانون 
خوبی  شود. این موضوع به درصد کالاهای پرفروش تأمین می   ۲۰درصد سود فروشگاه از حدود    ۸۰اصل، معمولًا  

دهد که تمرکز اصلی باید بر تأمین مداوم و هوشمندانه همان گروه محدود اما اثرگذار از کالاها باشد.  نشان می 
ها را در سطح مناسب نگه دارد، جریان  درستی شناسایی کند و موجودی آن اگر خریدار بتواند این اقلام را به 

 یابد. فروش پایدارتر خواهد شد و ریسک انباشت کالاهای راکد نیز کاهش می 

گیری در مورد حجم خرید، صرفاً بر اساس تخفیف یا قیمت کمتر انجام نشود.  همچنین لازم است تصمیم 
تر شده، در نهایت هزینه  گاهی خرید تعداد زیاد از یک محصول فقط به این دلیل که قیمت واحد آن پایین 

کند. زیرا کالا باید برای مدت طولانی نگهداری شود، فضای انبار را اشغال کند بیشتری به فروشگاه تحمیل می 
و ممکن است تا زمان فروش، از نظر مدل یا سلیقه بازار نیز دچار افت جذابیت شود. بنابراین، خرید منطقی  

اساس  آن است که متناسب با سرعت فروش، توان مالی فروشگاه و ظرفیت واقعی بازار صورت گیرد، نه بر  
 ای یا پیشنهادهای فریبنده. هیجان لحظه 

بالا   تنوع  یا  یافتن قیمت مناسب  به  باید توجه داشت که مدیریت موفق در خرید عمده، فقط  نهایت  در 
انباشت کالاهای کم  از  بلکه به توانایی کنترل موجودی و جلوگیری  تقاضا نیز بستگی دارد.  وابسته نیست، 

گویی  تری خواهد داشت، بلکه در پاسخ تنها نقدینگی سالم کند، نه ریزی خرید می فروشگاهی که با دقت و برنامه 
چابک  نیز  مشتری  نیاز  می به  عمل  مؤثرتر  و  کالاهای  تر  حد  از  بیش  خرید  از  پرهیز  دلیل،  همین  به  کند. 

 غیرضروری را باید یکی از اصول اساسی در مسیر خرید هوشمندانه و سودآور دانست. 

 گیری نتیجه 

دهد که  خوبی نشان می ها و مواردی که در این مقاله بررسی کردیم، به در نهایت، نگاهی دقیق به تمام چالش 
فرآیند خرید عمده در بازار لوازم پلاستیکی، تنها یک مبادله ساده کالا در برابر پول نیست؛ بلکه یک فرآیند 

دهد. موفقیت در این حوزه، بیش از آنکه در  وکار شما را شکل می استراتژیک است که شریان حیاتی کسب 
گرو خرید ارزان باشد، در گرو »خرید هوشمندانه« است؛ خریدی که بر پایه تحلیل دقیق بازار، شناخت عمیقِ  

 های پنهان و در نهایت، درک صحیح از سلیقه و نیاز مشتری بنا شده باشد. کیفیت مواد اولیه، مدیریت هزینه 

از  گرفتن کیفیت در مقابل قیمت، غفلت  نادیده  نظیر  رایجی  از اشتباهات  پرهیز  با  فروشندگان  از  بسیاری 
توانند حاشیه سود  های لجستیک و یا گرفتار شدن در تله موجودی کالاهای غیرضروری، می مدیریت هزینه 
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آوری فروشگاه خود را در برابر نوسانات بازار تضمین کنند.  خود را به شکلی محسوس افزایش داده و تاب 
تفاوت میان یک فروشگاه موفق با یک فروشگاه معمولی، در همین جزئیاتِ به ظاهر ساده اما حیاتی نهفته  

 است. 

یابند و ترندها  ها تکامل می به یاد داشته باشید که بازار پلاسکو، بازاری پویا و در حال تغییر است؛ سلیقه 
کنندگان معتبر، از شما  کنند. بنابراین، همگام شدن با این تغییرات و برقراری ارتباط پایدار با تأمینتغییر می 
تواند روندهای آتی بازار را نیز  دهد، بلکه می سازد که نه تنها به نیازهای روز مشتری پاسخ می ای می فروشنده 

بینی کند. موفقیت بلندمدت در این صنف، حاصل ترکیبی از تجربه عملی، هوشمندی در تامین و پایبندی  پیش 
آماده به اصول مدیریت کسب  اکنون شما  مقاله مرور کردیم،  این  به نکاتی که در  اتکا  با  تا  وکار است.  اید 

وکار خود را به سطحی  ر و هدفمندتر از گذشته بردارید و کسب ترا در مسیر تأمین کالا، محکم   های خودگام 
 وری برسانید. بالاتر از بهره 

 های متداول پرسش 

 اند؟. چگونه تشخیص دهیم لوازم پلاستیکی از مواد درجه یک تولید شده ۱

محصولات درجه یک معمولًا شفافیت بالایی دارند، فاقد بوی زننده پلاستیک هستند و سطحی کاملًا صاف و  
 ها دارند. های اضافی در لبه بدون پلیسه 

 شود؟ ( پیشنهاد می No-name. آیا خرید محصولات پلاستیکیِ بدون نام و نشان ) ۲

کننده تضمین شود، بله. بسیاری از تولیدکنندگان کوچک  در صورتی که کیفیت تولید و مواد اولیه توسط تامین 
 شده کمتری نسبت به برندهای بزرگ دارند.محصولات بسیار باکیفیتی دارند که قیمت تمام 

 . بهترین زمان برای خرید عمده پلاسکو چه فصلی است؟۳

تقاضا  های کم یابد. خرید در فصل های تغییر دکوراسیون یا عید نوروز، تقاضا افزایش می معمولًا پیش از فصل 
 های بهتر کمک کند. تواند به شما در دریافت قیمت می 

 . آیا حتماً باید تمام تنوع یک سرویس پلاسکو را خریداری کرد؟ ۴

خیر، بهتر است بر اساس آمار فروشِ اقلام پرمصرف )مانند سطل، لگن، ظروف فریزری( تمرکز کنید و از خرید  
 مصرف در حجم بالا خودداری کنید. اقلام لوکس و کم 

 ونقل پلاسکو را کاهش دهیم؟ های حمل. چگونه هزینه ۵

های اختصاصی طرف قرارداد  کنندگانی خرید کنید که در نزدیکی شما هستند یا با باربری تلاش کنید از تامین
 دهند.هستند و یا برای حجم خریدهای بالا، ارسال رایگان یا تخفیف ویژه باربری ارائه می 

 

https://bartarplastic.com/
tel:00982135000250

