
تکنیک های قیمت گذاری

1/15



موضوعات
1 آمیخته های بازاریابی

2

3

4

5

مراحل قبل از اجرا

مروری بر دو تئوری اصلی فروش

شباهتهای دو تئوری

دو تئوریتفاوتهای 

7 گذاریقیمت هنر 

8

9

10

11

نگاه استراتژیک به قیمت تمام شده

لایه های قیمت گذاری

مشخصات ظاهری لیست قیمت موفق

مقایسه قیمت با رقبا

12 معرفی منابع برای مطالعه

2/15

6 مراحل قیمت گذاری



آمیخته های بازاریابی

ترویج قیمت گذاری توزیعکالای قابل دفاع

3/15



مراحل قبل از اجرا

سیاستگذاری

Policy
1

نقشه

Plan
2

برنامه

Program 3

3P ارائه
Idea

Policy

.

Plan

.

Program

Projects

S
tra

te
g

ic
 L

e
v
e

l

4/15



مروی بر دو تئوری اصلی فروش

خصوصیت شش 
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مراحل قیمت گذاری
:سیستم متمرکز

قیمت تمام شده

سود مد نظر

قیمت نهایی محصول

+

:سیستم گسترده

قیمت تمام شده

سود مد نظر

تعیین لایه های قیمتی

قیمت نهایی محصول

+

+
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وسعت 
شبکه 
محصول

نوع 
محصول

محدوده 
جغرافیایی

محدوده 
تاریخی

برای تعیین فاصله مناسب بین بهای تمام شده و 
:ترهای زیر توجه کنیدمقیمت مصرف کننده به پارا

قیمت تمام شده

قیمت مصرف کننده
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به قیمت تمام شدهاستراتژیکنگاه 

تعیین بهای تمام شده

خوش بینانه
تعیین بهای تمام شده 

بدبینانه

تعیین بهای تمام شده 

واقع بینانه
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قیمت پروژه-6
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قیمت نمایندگی-4
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مشخصات ظاهری یک لیست قیمت موفق

لیست 
قیمت 
موفق

دقیق بودن قیمت ها-2

جامع بودن -4
برای تمام محصولات

استفاده از سربرگ -6
همراه با مهر و امضاء

مشخص بودن تاریخ -3
تصویب، اجرا و انقضاء

طبقه بندی کالا-5
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مقایسه قیمت با رقیا

ازفرصت بدست آمده 
استفاده کنید

برای افزایش سهم بازار 
مزیت های خود را 

افزایش دهید

قیمت تمام شده خود را بازنگری کنید* 
لایه های قیمتی خود را بررسی کنید* 
جامعه هدف خود را تغییر دهید* 
خدمات و مزایای خود را افزایش دهید* 

استپایین تر قیمت رقبا از شما استهم ارز قیمت رقبا با شما استبالاترقیمت رقبا 
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با سپاس
Thank You

معرفی منابع برای مطالعه

PowerPoint Presentation01
مترجم نویسنده نام کتاب ردیف

شیخ جوادیمنیژه - اسرار فروش 1

مهرداد ملائی جرمی کوردی کسب و کاراستراتژی 2

-
دکتر احمد روستا

عبدالحمید ابراهیمیدکتر
مدیریت بازاریابی 3

آبدارامید فیلیپ کاتلر بازاریابی خلاق 4

- لنچیونیپاتریک عاملپنج وسوسه مدیران 5

احمد روستادکتر مت هیگ شکست نام های تجاری 6

یاوریشمس آفاق جان ماکسول اخلاق حرفه ای در مدیریت 7

پورلطیف احمد جف اولسون برتری خفیف 8
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با سپاس
Thank You

حمیدرضا نیلی پور
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