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سیاه چیست؟    جمعه 
همان طور که اشاره شد جمعه سیاه، ترفندى براى فروش است. 
در این روز فروشــگاه هاى زنجیره اى بــزرگ که در اصطلاح بازار 
به خرده فروشــى ها معروفند، برخى اقلام خــود را با درصد بالاى 
تخفیف عرضه مى کنند. روند سال هاى اخیر در کشور آمریکا به این 
صورت بوده که صف هاى طولانى از شــب قبل از این روز پشت 
در فروشگاه ها بسته مى شود و به محض باز شدن در، مردم هجوم 
صاحب  مى آورند و چون اقلام محدودند، بسیار اتفاق مى افتد که سر 
کالاهاى تخفیف خورده، خشونت، فحاشى و کتک کارى رخ دهد. 
بیشترین تخفیف ها معمولا به لوازمى تعلق مى گیرد که اغلب مردم 
آن را در خانه دارند، ولى تخفیف آن قدر وسوســه کننده اســت که 
خیلى هــا بدون نیاز، کالاهاى اضافــى را خریدارى و حتى برایش 
نبرد مى کنند. این نبرد، شوخى نیســت. صحنه هاى زننده زیادى 
را مى توان با جســت وجو در اینترنت مشاهده کرد که مردم براى 
خرید جنس ارزان چه ها که نمى کنند!  (براى آشنایى با فضاى زد و 

خوردها هشتگ blackfridayfightings#  را چک کنید)

   تخفیف هاى تقلبى
آنچه در ایران اتفاق مى افتد، با نسخه اصلى تفاوت هاى زیادى 
دارد. در ایران، کسب و کارهاى نوپا و زیرساخت هاى فروش اینترنتى 
در این روز چنین خدماتى را به مشتریان ارائه مى دهند، اما در نسخه 
اصلى، مهم ترین عرضه در این روز توســط فروشــگاه هاى بزرگ 

زنجیره اى یا به اصطلاح فروشگاه هاى فیزیکى خرده فروشى انجام 
مى شــود. البته انواع فروش هاى اینترنتى در این روز مهیا مى شود، 
اما تخفیف هاى اصلى و وسوســه کننده در فروشگاه هاى فیزیکى 
اتفاق مى افتد. ســابقه تقلب در فروش محصولات تخفیف دار در 
برخى زیرســاخت هاى فروش اینترنتى ایرانى به روز اول برگزارى 
این روز برمى گردد. حقه ساده است؛ قیمت هاى بسیارى از کالاها 
در شــروع آن روز از 150 تــا 400 درصد بالا برده مى شــود، بعد 
ضربدر قرمزى روى این قیمت افزایش یافته کشیده شده و مثلا با 
درصد تخفیف، قیمت جدید رونمایى مى شود. تاریخچه قیمت ها   67
دستکارى شده و عملا کالایى که تا پیش از این روز، مثلا 70 هزار 
تومان بوده، با تخفیف 67 درصدى، حالا با قیمت 99 هزار تومان 
براى این جشــنواره در صفحه اول ســایت و اپ گذاشته مى شود. 
آنهــا کار خود را خوب بلدند و مخلوطى از تخفیف هاى واقعى را با 
این نوع تقلب ها، قاطى مى کنند تا بتوانند جوابى براى اعتراض ها 

داشته باشند. 
در مقام مقایســه، تخفیف هاى فروشگاه هاى فیزیکى در دیگر 
کشــورها واقعى اســت. جدال و کتک کارى هم ناشــى از همین 
واقعى بودن قیمت هاست. در فروش اینترنتى، سابقه دستکارى قیمت 
در زیرساخت هایى مثل آمازون وجود داشته، اما این دستکارى ها در 
جهت ارزان شــدن قیمت هاى این زیرساخت هاى فروش است تا 
رقباى مســتقل را از بازار حذف کنند. ذکر این نکته هم ضرورى 
است که برخلاف زیرساخت هاى ایرانى، فروش در زیرساخت هایى 

مثل آمازون و eBay، انحصارى نیست، بلکه کاربران مى توانند با 
ثبت نام و ایجاد حساب کاربرى اقدام به فروش کنند. 

   واقعیت هاى قیمت کالا و تخفیف در ایران
اولیــن واقعیت در بازار ایران این اســت که نوســان نرخ ارز 
به خصوص در مورد کالاهاى وارداتى بسیار موثر بوده و مشکلات 
زیادى را براى واردکنندگان ایجاد مى کند. همراه با این نوســان، 
قیمت ها در بازار ما تغییر مى کند و این تغییر لزوما به این معنا نیست 
که اگر نرخ ارز کاهش یافت، قیمت کالا و خدمات کمتر مى شود. 
بهترین نمونه آن بازار تلفن همراه و رایانه اســت، به خصوص در 
مــورد مدل هاى قدیمى و محصولاتى که تولید آن متوقف شــده 

است. 
واقعیت اساســى دیگر در مورد کالاهایى که به طور مشخص 
به صــورت انحصارى وارد یا حتى تولید مى شــوند این اســت که 
انحصار باعث مى شــود تولیدکننده و واردکننده، قیمت هاى بسیار 
بالایى را براى کالاى خود به مردم تحمیل کنند. بهترین نمونه آن 

صنعت خودروى داخلى و وارداتى است. 
واقعیت سوم این است که بسیارى از کالاهاى وارداتى بازار ما، 
نسخه هاى تقلبى کالاى اصلى هستند. بهترین نمونه آن بازار لوازم 

یدکى در تمام حوزه هاست.
واقعیت دیگر این است که به دلیل فقدان بازیگران اصلى عرضه 
کالاى اصل وارداتى و حتى علاقه زیاد سیســتم بازار ما به ازدیاد 
واسطه و دلال، یک کالا آن قدر دست به دست مى شود که جایى 
بــراى قیمت عادلانه باقى نمى ماند. بــا توجه به این واقعیت هاى 
تلخ، قیمت گذارى انجام شده روى کالاهاى وارداتى و حتى برخى 
تولیدات داخلى انحصارى به دلایل مختلف ناعادلانه است. بنابراین 
در مورد کالاى اصل، هرچقدر تخفیف بگیریم یا نگیریم، مطمئن 
هســتیم مبلغى که براى آن کالا پرداخت مى شود زیادتر از قیمت 
اصلى آن کالاســت. همین مساله در مورد کالاهاى تقلبى پرتعداد 
در بــازار وجود دارد، با این تفاوت که کالاهاى تقلبى ســودآورى 
بیشترى براى عرضه کنندگانش دارد. تحریم بیگانگان، تحریم هاى 
خودمان براى خودمان مانند رجیسترى گوشى، انواع شرایط تقریبا 
منحصر به فرد و بســیارى از نقصان ها و تیرگى هاى بازار ما باعث 
شده شــرکت هاى بزرگ در کشور ما حضور نداشته باشند، کالاها 
قاچاق وارد شود، نمایندگى هاى برندها امروز باشند و فردا نباشند، 
قطعات یدکى اصل نداشــته باشــیم و انواع آسیب هاى دیگر. در 

بسیارى از حوزه ها هم تولید نداریم و صرفا واردکننده ایم. 
هرچند شرایط خوبى نیست و این را هر کسى متوجه مى شود، 
اما این مشکل ها همیشه بهترین بهانه براى عرضه کنندگان بوده تا 
گران فروشى و کم فروشى خود را توجیه کنند. بنابراین انتظار کالاى 
تخفیف خورده خارجى اصل تقریبا بیهوده است، مگر این که قیمت 
درصد تخفیف، فروشندگان همچنان  آن قدر بالاتر باشد که با چند

بتوانند تمام نوسانات نرخ ارز و طلا را با آن جبران کنند. 

   واقعیت هاى تخفیف در دیگر کشورها
برخــلاف روند معمول در کشــور ما، شــرکت هاى بزرگ یا 
نمایندگى هاى آنان رسما در رسانه ها، کالاها و میزان تخفیف هاى 
مختلف را در روزهاى مورد اشاره اعلام مى کنند. در چند سال اخیر 
تخفیف هاى واقعى برندهاى بزرگ باعث شده اتفاقات عجیبى رخ 
دهد. مثلا قیمت نهایى رونمایى شده از یکى از کالاهاى یک برند 
آلمانى (Behringer)  در حــوزه محصولات تخصصى پردازش 
صوتى، 699  دلار بود. این شرکت در اولین جمعه سیاه سال تولید 
درصد تخفیف بــراى کالاى مورد نظر اعلام کرد و  این کالا، 50 
سودآورى ناشــى از فروش با تعداد بالا به قدرى براى این شرکت 
جذاب بود که قیمت ایــن کالا واقعا به نصف قیمت اولیه کاهش 
پیدا کرد و تا امروز همین قیمت مانده اســت و شرکت اعلام کرد 
مابه ازاى خریدهاى قبلى کاربران را مى پردازد یا کاربران مى توانند 

آن را به عنوان اعتبار براى خریدهاى بعدى استفاده کنند. 
داستان این شرکت آلمانى به همین جا ختم نشد. این شرکت که 
ســابقه اى بیش از 30 ســال دارد، تنها چهار سال است در حوزه اى 
خاص وارد شــده که شاید کمتر از ده  شــرکت در جهان آن را در 
اختیار دارند و از این  ده شــرکت، سه شرکت ژاپنى با اختلاف زیاد 
بیشترین سهم بازار را دارند. در این چهار سال، شرکت آلمانى مورد 
نظر با کنار زدن یکى دو شــرکت جزو این ده شرکت شده و درحال 
بزرگ تر شدن است. مسلما کیفیت اینجا باید معنا داشته باشد، کیفیت 

در کنار قیمت گذارى درست. 

ذره بین

جمعه سیاه یا همانBlack Friday  چند سالى است وارد حیطه کسب و کارهاى ایرانى به خصوص کسب و کارهاى اینترنتى شده و 
روزها بازار شکایات مردمى درباره انواع روش هاى کلک زدن به مشترى توسط برخى از این کسب و کارها هم داغ است. جمعه سیاه،  این 
اولین جمعه بعد از روز شکرگزارى از روزهاى ملى تقویم آمریکاست. فارغ از این که تاریخچه این روز چه بوده و چرا در دو دهه اخیر نام 
جمعه سیاه بر آن گذاشته شده، اساسا برگزارى این روز، یک ترفند فروش است. مشابه چنین روزهایى در کشورهایى غیر از آمریکا 
هم زیاد شده است که تقریبا در بیشتر کشورها این روز همزمان با آمریکا برگزار مى شود. در ایران، برخى زیرساخت هاى فروش بدون 
کوچک ترین نوآورى، نام و تاریخ این روز را کپى کرده اند، اما فرق اساسى آنچه در ایران اتفاق مى افتد و آنچه در دیگر کشورها، انواع 
کلک هایى اســت که برخى کارآفرین ها براى فروش به مردم مى زنند. (برگزارى این روز و روزهاى مشابه مثل دوشنبه سایبرى و روز 

مجردها در سراسر جهان و خود آمریکا، منتقدان زیادى دارد)

آیا تخفیف هاى «جمعه سیاه» واقعى است؟

سیاه بازى!
محمدعلى پورخصالیان

چه کنیم که کلاه سرمان نرود؟
مدل فروش تخفیفى مبتنى بر برون سپارى بیش از یک دهه است در کشور ما هم انجام مى شود. شرایط بازار ما خاص است 
و چند سال است با شرایط تحریمى مواجه هستیم، اما طبق روال معمول، تمام مشکلات در قیمت نهایى سرشکن شده تا مردم 

با گران خریدن کالاها، در آخرین حلقه زنجیره عرضه، واردات و دلالى را براى اهالى اش سودآور کنند. 
در این شــرایط بهترین راهکار براى جلوگیرى از کلاه بر ســر رفتن، تحقیق کامل در مورد کالاى مورد نظر و احتمال وجود 
نســخه هاى جعلى و قیمت هاى آنهاســت؛ ضمن این که در حوزه هایى مثل لوازم یدکى تقریبا تنها گزینه هاى موجود کالاهاى 
تقلبى است و این که در میان همین کالاهاى تقلبى کدامشان ممکن است بهتر باشد. بهترین پیشنهاد ممکن مى تواند این باشد 

تا زمانى که نیاز واقعى براى خرید وجود ندارد، اقدام به خرید نکنیم.


