
اصول و شیوه های قیمت گذاری





اوره در شرکت مک کنزی یکی از بهترین شرکتهای مش

.  حوزه استراتژی و مالی در جهان می باشد



100$

24/5%

66/4%

9/1%

افزایش یک درصدی قیمت دافزایش یازده  درصدی سو

قیمت هزینه ثابت

هزینه متغیر

سود عملیاتی

101$ 10/1%



شافزایبهقیمتدرکوچکافزایشیک•

.شودمیمنجرسوددرزیادخیلیهای

Law of percent



خدمتیاکالابرایکهاستپولیمقدارقیمت

.شودمیپرداخت
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تعریف قیمت



زابسیاریوانتفاعیهایسازمانتمام

یاکالاهابرایانتفاعیغیرهایسازمان

.کنندمیتعیینقیمتخودخدمات
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.نام های مختلفی داردقیمت
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.پردازیدمیخانهاجارهشما•

.کنیدمیپرداختتحصیلیشهریهشما•

.پردازیدمیویزیتحقپزشکبه•

البهمطکرایهشماازتاکسیرانیآهن،راههواپیمایی،هایشرکت•

.کنندمی

اشتهگذنامنرخراخودقیمتالمنفعهعامکنندهارائههایشرکت•

.اند

ولوصازشمابهرهنامباراآنقیمتدهدمیوامشمابهکهبانکی•

کندمی

.ودشمینامیدهعوارضاتوباندررانندگیاجازهبهمربوطقیمت•
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ندکمیبیمهمختلفحوادثمقابلدرراشمااتومبیلکهشرکتی•

.کندمیدریافتشماازبیمهحقعنوانتحتوجهی

یتعضوحقشماازخودهایهزینهپوششبرایهاانجمنوهاباشگاه•

.کنندمیدریافت

پرداختحقوقیمشاورهخدماتازبرخورداریبرایشماکهوجهی•

.داردنامالوکالهحقکنید،می

.پردازیممیاوبهکهاستدستمزدیکارگریکقیمت•

نامرکیگمتعرفهپردازیم،میگمرکازکالاترخیصبابتکهبهایی•

.دارد



زاریابیجایگاه قیمت در فرمول گام های بنیادین فرآیند با

R STP MM I C

4P

PRODUCT

PRICE

PLACE

PROMOTION



مشتریاننارضایتیدرشدهمطرحعاملعنوانبهقیمت•

مشتریانارتباطقطعدراساسیعاملعنوانبهقیمت•

رفمصطبقاتگیریتصمیمدراصلیعاملعنوانبهقیمت•

کنندگان
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اهمیت قیمت



واستدرآمدزکهاستبازاریابیترکیبدرعنصریتنهاقیمت•

.هستندزاهزینهعناصربقیه

کیبترعناصرازعنصرپذیرترینانعطافقیمتحالعیندر•

.استبازاریابیعناصر

یکیهدرجمشکلاتومسائلقیمت،سربررقابتوگذاریقیمت•

.ارددقراربازاریابیمدیرانازبسیاریرویپیشکههستند

بیشترینوسانبابازاریابیعواملسایربهنسبتگذاریقیمت•

.استمواجه
13

ابیویژگی های قیمت نسبت به سایر اجزای بازاری



بیشترابیبازاریعواملسایربهنسبتگذاریقیمتآنیتاثیرات•

.است

میانجامترسریعگذاریقیمتبرایاجرایوگیریتصمیم•

.شود

یینپاسطوحدرخرید،گیریتصمیمبرایمهمی،عاملقیمت•

.استجامعه
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ابیویژگی های قیمت نسبت به سایر اجزای بازاری



عوامل موثر بر قیمت گذاری

• Marketing objectives
• Marketing mix strategy
• Costs
• Organizational 

considerations

• Nature of the market 
and demands

• Competition
• Other environmental 

factors (economy, 
resellers, government, 
social concerns) 

Pricing 
decisions

• Internal factors: External factors:



Internal)درونیعواملاولدسته• factors)هستند.

.داردکنترلآنهارویسازمانوبودهسازماندرونکهعواملی•

عوامل موثر بر قیمت گذاری

اهداف بازاریابی
Marketing objectives

هزینه ها
Costs

استراتژی آمیخته بازاریابی
Marketing-mix 

strategy

ملاحظات سازمانی
Organizational 
considerations
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اصول و شیوه های
قیمت گذاری

ازتعیین هدف 
گذاریقیمت 

بـقــا
Survival



.باشدمیبقاشرکتبازاریابیازهدفاوقاتگاهی•

رفمصهایخواستهتغییرشدید،رقابت،تولیدمالی،هایبحران•

هستندعواملیجملهازکاروکسبیکآغازشرایطهمچنینوکننده

هدفعنوانبهخودبرایرابقاهدفداردمیواراهاشرکتکه

.کنندانتخابگذاریقیمتازاصلی

هایقیمتهاموجودیگردشوتولیدعملیاتتداومبرایآنها•

.دادخواهندکاهشراخودفروش
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بـقــا-1



وقتیتاوکندمیپیداکمتریاهمیتسودآوریشرایطی،چنیندر•

ایههزینهازبخشیومتغیرهایهزینهتواندمیفروشقیمتکه

.دهدمیادامهخودکاربهشرکتدهد،پوششراثابت

مطرحمدتکوتاههدفیکعنوانبهتواندمیبقاصورتهردر•

.باشد

خطرابیاوبیاموزدرافایدهکسبنحوهبایدشرکتمدتبلنددر•

.شودمواجهنابودی

19

بـقــا-1
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جاریسودآوری حداکثر 

Current Profit Maximization



دتمکوتاهدرشانفعلیسودخواهندمیهاشرکتحالتایندر

ودبدوشنرابازارخواهندمیمیگوینداصطلاحاً.شودحداکثر

راانشاستراتژیخواهندمییابرونددیگریکاروکسبسراغ

.کنندعوض

گاهآنباشدجاریسودآوریکردنحداکثربازاریابیهدفوقتی

الاترینبوسودبالاترینکهنندمیتعیینبالاقدرآنراقیمتها

ایهسرمبازگشتنرخبالاتریندارایوشدهشرکتعایدسود

.شوند
21

جاریسودآوریحداکثر-2



بهارمشکلاتیومسائلهمفعلیسودآوریرساندنحداکثربه

تقیمزمینهدرقانونیهایمحدودیتورقباواکنش.داردهمراه

.هستندمشکلاتاینجملهازگذاری،

22

جاریسودآوریحداکثر-2
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رهبری سهم بازار

Market Share Leadership



زارباسهمرهبریراخودبازاریابیهدفشرکتهاازبعضیاوقاتگاهی•

.کنندمیانتخاب

تاکنندمیتعیینپایینداردامکانکهآنجاییتاراقیمتهاحالتایندر•

.دکننکسبرابازارسهمبیشترینودادهقرارفشارتحترارقیب

استایناولموردباموردباآنتفاوتمنتهی•

ولیباشدمیپایینقیمتهاحالتایندرکه

تواندمیواستسودآورسازمان

.دهدپوششراهایشهزینه

24

بازارسهمرهبری-3



پایینهشدتمامقیمتمتوسطبهمنجربالافروشحجمکهدارندباورآنها•

.شدخواهدبلندمدتدربالاتریسودآوریوتر

حداقلردراقیمتداردحساسیتقیمتبهنسبتبازاراینکهفرضباآنها•

.کنندمیتعیینممکنسطح

.داردنامنفوذیگذاریقیمتروش،این•

25

بازارسهمرهبری-3
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بازارسهمرهبری-3

:داردتوجیهزیرشرایطتحتپایینفروشقیمتتعیین•

رشدپایینقیمتوباشدبرخورداربالاییحساسیتازقیمتبهنسبتبازار•

.شودسببرابازار

.یابندکاهشتوزیعوتولیدهایهزینهتولیدتجربهافزایشبا•

قیمت پایین سبب شود رقبای واقعی و بالقوه از •

.به آن حیطه فعالیت دلسرد شوندورود 
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رهبری کیفی محصول

زابازاردرکهاستآنشرکتیکهدفگاه

.شودتهشناخرهبرعنوانبهکیفیتارائهنظر



ارائهرامحصولیخواهدمیبلکهنیستبازارسهمدنبالبهشرکتحالتایندر

بازاررهبرارآنکیفیتنظرازبازارتاداشتهبالاییالعادهفوقکیفیتکهکند

.بدانند

راملکردعوکیفیتبتوانندتابالاستشانمحصولقیمتمعمولاًهاشرکتاین

.دهندپاسخ

رهبری کیفی محصول-4





بقا
قیمت های پایین برای پوشش هزینه های متغیر و برخی هزینه های ثابت جهت 

ماندن در بازار

رهبری سهم بازار
.بازار اخذ گرددسهم قیمت ها تا آنجا که ممکن است پایین تعیین شود تا حداکثر 

حداکثر کردن سود جاری
.نتخاب قیمتی که سود و نرخ بازگشت سرمایه را به حداکثر برساندا

رهبری کیفی محصول
تعیین قیمتها برای پوشش کیفیت و عملکرد بالای محصول

اهداف بازاریابی موثر بر قیمت گذاری

اهداف بازاریابی



Survival 

Low prices to cover variable costs and some fixed costs 

to stay in business

Market share leadership

Low as possible price to become the market share 

leader

Current profit maximization

Choose the price that produces the maximum current 

profit, cash flow and ROI

Product quality leadership

High prices to cover higher performance quality

Marketing 

objectives

Marketing objectives that affect pricing decisions



طرح و کیفیت محصول
Product design and 

quality

ترویج و ترفیع
Promotion

Marketing-mix 
strategy

عوامل غیر قیمتی
Non-price factors

توزیع
Distribution

استراتژی آمیخته بازاریابی



استموثرگذاریقیمتبرکهبعدیداخلیعامل•

.استبازاریابیآمیختهاستراتژی

گذاری قیمت یک عامل جدا و ایزوله نیست و سیستم قیمت•

.باشدشما باید با سایر عناصر آمیخته بازاریابی هماهنگ



هزینه ها

Costs



انواع هزینه
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هزینه

متغیر ثابت



نمیغییرتبیشترتولیدباکههستندهاییهزینه:ثابتهایهزینه

بهرهوگرمایشهزینهدفتر،اجارهکارخانه،نگهبانحقوقمثل.کنند

وام

میزانبامستقیمطوربهکههستندهاییهزینه:متغیرهایهزینه

بهخانگیمانمبلکنندهتولیدشرکتیکمثلاً.کنندمیتغییرتولید

چوب،ازهاستفادنیازمندمبلدستهرتولیدبرایشمشادمبلماننام

انمیزتولیدمیزانافزایشبا.استمیخواسفنجچسب،پارچه،

.شدخواهدزیادترنیزمواداینازاستفاده
36

انواع هزینه



.استرمتغیوثابتهایهزینهجمعتولیدمیزانهربرای:کلهزینه

تولیدمقداربرتقسیمکلهزینه:متوسطهزینه

37

انواع هزینه



تحلیل نقطه سر به سر
ش

رو
ف

تعداد

درآمد کل

زیان

نقطه سر به سر

BEP
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}
سود هدف

هزینه کل

متغیرهای هزینه 

هزینه های ثابت
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سربهسرنقطهدرتولیدحجم=
ثابتهایهزینه

فروشقیمت–متغیرهزینه

Q=
F.C

P-V

تحلیل نقطه سر به سر



.آیدمیبدستزیررابطهبهتوجهباسربهسرنقطهدرتولیدتعداد

نقطه سر به سر

40

Q=F.C/P-V

ایسودشرکتوبودهبرابردرآمدهاباهاهزینهتولیدازسطحایندر•

.داشتنخواهدزیان

زیانآنازکمترسطحدروسودسربهسرنقطهازبیشسطحدرشرکت•

.داشتخواهد



ملاحظات سازمانی



راقیمتمتوسطوکوچکهایشرکتازخیلیدر•

.کندمیتعیینمدیرعامل

کهیشرکتهایخصوصبهبزرگشرکتهایازسرییکدر•

فعالیتصنایعگونهاینوفولادنفت،پتروشیمی،حوزهدر

داردوجودگذاریقیمتواحدنامبهواحدیکنند،می

عاتاطلاوبازاراطلاعاتدائماًکهاستاینشانوظیفهکه

.ندکننظرتجدیدهاقیمتدروکننداستخراجرابورس

.باشندمیبازاریابیواحدنظرزیرمعمولاًواحداین•



. هستند (External factors)دسته دوم عوامل بیرونی 

رل هستند و سازمان روی آنها کنتعواملی که بیرون از سازمان 

.ندارد

عوامل موثر بر قیمت گذاری

ساختار بازار و تقاضا
Nature of the market 

& demand

قیمت های رقبا
Competitors prices

سایر عوامل بیرونی
Other external factors



بازار رقابت کامل

Pure competition

بازار رقابت انحصاری

Monopolistic 
competition 

بازار انحصار چند جانبه

Oligopolistic 
competition

بازار انحصار کامل

Pure monopoly

انواع بازارها



فروشندهوخریدارزیادتعدادوجود•

یمتقتعیینرویکنترلیهیچفروشندهوهستندهمگنکاملامحصولات•

مینظیمتبازارتقاضایوعرضهبهتوجهبامحصولقیمتبلکهنداردمحصول

.شود

.بشویمخارجبایدبازارآنازبایدفوراًکنیمپایینوبالاکمیراقیمتاگر•

(Pure competition)بازار رقابت کامل 



Monopolistic)انحصاریرقابتبازار• competition)بازاری

Pure)کاملرقابتبازارشبیهکهاست competition)باامااست

.تفاوتکمی

بهامااستزیادبسیارخریداروفروشندهتعدادهمبازارایندر•

تاراآنهامتوانیمیماونیستندهمگنکاملامحصولاتاینکهدلیل

متقیدرفروشندهیاکنندهتولیدحدیتاکنیم،متمایزحدی

نکهایدلیلبهکاملرقابتبازاردرحالیکهدراست،تاثیرگذار

کنترلیچهیفروشندهیاکنندهتولیدهستندهمگنکاملامحصولات

.باشدداشتهقیمترویتواندنمی

( Monopolistic competition)رقابت انحصاری بازار 



Oligopolistic)چندجانبهانحصاربازار• competition)بازاری

بهادائمبازیگراناینکهدارداصلیبازیگرسهیادوکهاست

ودکنمیچهرقیبببینندتاکنندمینگاههمدیگرحرکات

.کنندمیهماهنگرقیبباکاملاًراخودحرکات

( Oligopolistic competition)انحصار چندجانبه بازار 



صارگرانحآنبهکهداردوجودفروشندهیاکنندهتولیدیکفقط•

.گوییممی

باشدداشتهدوستکهقیمتیهربهراخودمحصولانحصارگراین•

کندمیتعیین

.استانحصارگراینکنترلتحتکاملاًقیمت•

(Pure monopoly)انحصار کامل بازار 



دولتیانحصارآنبهکهباشددولتیتواندمیانحصاریبازاراین•

(Government monopoly)گویندمی.

تولیدتمهمانمیتواندشرکتیهیچواستدولتانحصاردرمهماتتولیدمثلا•

.کند

خصوصیانحصارآنبهکهباشهدولتیغیرمیتواندبازاراین•

(Private monopoly)گویندمی.

دولتنظارتباهمراهخصوصیانحصاردستهدوبهخودانحصارنوعاین•

(Regulated)دولتنظارتبدونخصوصیانحصارو(Non-regulated)

.شودمیتقسیم

(Pure monopoly)انحصار کامل بازار 



داشتهآگاهیمتقیتغییربهنسبتتقاضاکششیاحساسیتازبایدبازاریابان•

.باشند

ازقیمتافزایشیک.بگیریدنظردربعداسلایدهایدرراتقاضامنحنیدو•

واحد105ازتقاضاکهاستشدهباعثباعثتومان15000بهتومان10000

.یابدکاهشواحد100به

مینکندیتغییرهیچتقریباًقیمتسطحدراندکافزایشیکباتقاضااگر•

.استکششبییاحساسیتفاقدتقاضاآنگوییم

تقاضارمقدادهیدتغییرکههمچقدرهرراقیمتشماکشش،بیتقاضایدر•

.بخرداستمجبورمشتریواستضروریکالاچونکندنمیزیادیتغییر

حساسیت قیمتی تقاضا

50



تقاضای بی کشش
Inelastic Demand

51

ت
یم

ق

ت
یم

ق

تومان15000

تومان10000

مقدار تقاضا طی دوره

100 105
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حساسیت قیمتی تقاضا

بهواحد150ازتقاضاکهاستشدهباعثافزایشمقدارهمینبعداسلایددر•

.یابدکاهشواحد50

بایاحساسراتقاضاآنباشدداشتهملاحظهقابلتغییریتقاضااگراما•

.خوانیممیکشش

تغییراربسیراتقاضامقدارقیمت،درتغییریکوچکترینباحالتایندر•

.نیستضروریواستلوکسکالااینکهخاطربه.دادخواهد

سبدزاراخریدشمشتریشودمیباعثقیمتدرتغییرکوچکتریناعمال•

.کندحذف
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ت
یم

ق

ت
یم

ق

تومان15000

تومان10000

مقدار تقاضا طی دوره

50 150

تقاضای باکشش
Elastic Demand



انتظار عمده فروش و خرده فروش ما از سود-1

فمحدودیت های دولتی مثل تعیین قیمت سقف یا ک-2

مسائل اجتماعی-3

سایر عوامل بیرونی



روش های قیمت گذاری برای محصولات فعلی

قیمت گذاری اضافه بها
Cost plus

قیمت گذاری بر مبنای 
ارزش

Value-based

قیمت گذاری رقابتی
Competition-

based



Costیابهااضافهگذاریقیمتروشدر• plus،جمعراهاهزینه

میاستخراجرانهاییقیمتوکردهاضافهآنبهسوددرصدیوزده

.کنیم

برگذاریقیمتروشبازاریابیدرگذاریقیمتآلایدهروش•

نایکهکنیممشخصیعنی.باشدمیValue-basedیاارزشمبنای

رایبکهقیمتیهماندقیقاًوداردارزشمشتریبرایچقدرمحصول

.دهیمپیشنهادویبهراداردارزشمشتری

بیاییمبایدcompetition-basedرقابتیگذاریقیمتروشدر•

کردهعیینتخودمحصولبرایراقیمتیچهرقباکهکنیمکنترلدقیقاً

.کنیمتعیینرقباباهمسانیاوبرابرکاملاًرامانقیمتهمماواند



Cost plusرد دلایل مدافعان قیمت گذاری  Cost plusدلایل مدافعان قیمت گذاری 

اختار هزینه بسیاری از شرکتها هستند که نسبت به س
م اگر شرکتی سیست. شان هم اطمینان ندارند

ABCحسابداری اش  costing یعنیactivity

based costکه نیست، پس نمی تواند ادعا کند
.نسبت به هزینه هایش اطمینان دارد

ینههزبهنسبتکنندهتولیدیاوفروشنده-1
بهبتنستادارندبیشتریخیلیاطمینانهایشان
بازارتقاضایمنحنی

کتها ساختار هزینه شرکرده است کهچه کسی ادعا
می تواند همیشه برابر باشد؟

شرکت ها می توانند ساختار هزینه های کاملا 
.  متفاوتی داشته باشند

راگکهاستاینآورندمیکهدیگریدلیل-2
Costروشاساسبرشرکتهاهمه plusقیمت

همبههاشرکتهزینهساختارچونکنند،گذاری
شدهکنزدیهمبهنیزنهاییقیمتهایاست،نزدیک

Price)قیمتیرقابتواقعدرو competition)
.رسدمیحداقلبه

شما اگر. سومین استدلال هم می تواند غلط باشد
دیهزینه هایتان ناکارآمد باشد و هزینه ناکارآم

واند شما را مشتری باید پرداخت کند، چگونه می ت
داشته باشد؟احساس انصاف

اگرهکاستاینکنندمیبیانکهآخریدلیل-3
Costروشاساسبرما plusکنیمگذاریقیمت

وشدهانصافرعایتکندمیاحساسهممشتری
ارکوکسبدرسودیکهدهدمیحقفروشندهبه

.باشندداشتهخود



Product

Cost

Price

Value

Customers

Customer

Value

Price

Cost

Product

Cost plus Value-based



ها،ههزیناستگذارتأثیرگذاریقیمتدرکهبعدیخارجیعامل•

.باشدمیرقباهایقیمتوپیشنهادات

کهوانیدبتبایددهیدمیتغییرراخودگذاریقیمتسیستموقتی•

.کنیدبینیپیشرارقباواکنش

دهدمینشونواکنشاستانداردصورتبهرقیباوقاتگاهی•

.دهدمیکاهشهماودهیدکاهشراقیمتشماوقتهریعنی

عیتوضورقیببازاریابیهدفرقیب،بهمشتریوفاداریمیزان•

.بودخواهدموثرویواکنشدراشمالی

قیمت های رقبا



قیمت گذاری رقابتی

-Competition)رقابتیگذاریقیمتروشسوم،روش

based)جانبهچندانحصاربازارهایدرخصوصبهکهاست

(Oligopoly)تقیمدائماًماکهمعنیاینبه.افتدمیاتفاق

صورتاینبهراخودقیمتوکنیممیکنترلرارقیبمحصولات

.کنیممیتنظیم



Going)کردنچکرارقیبنرخ-1 rate):

ساسابروکنیممیکنترلرارقیبقیمتروزهرکهصورتاینبه

.کنیممیتعیینراخودقیمتآن،

(Sealed-bid)شدهمومومهرگذاریقیمت-2

مناقصهو(auction)مزایدهدرخواهدمیشرکتکهحالیدر

(tender)باشدهداشتاطلاعرقیبقیمتازبتواندبایدکندشرکت.

انواع قیمت گذاری رقابتی



روش های قیمت گذاری برای محصولات جدید

پرمایهقیمت گذاری 
Skimming

نفوذیقیمت گذاری 
Market 

penetration



محصولکهاستمعنیاینبه(Skimming)پرمایهگذاریقیمت•

یمنمیگذاریقیمتگرانآنقدردهیممیبازاربهکهراجدیدی

.بخرندراآنحاضرندکمیتعدادکه

.شوندمیدادهپوششR&Dهایهزینهبالاهایقیمتاتخاذبا•

دهیممیبالاقیمتبامشتریاناوللایهبهرامحصول•

دهیممیکاهشراقیمتشداشباعکهبعد

.آخرالیو



وذینفگذاریقیمتجدید،محصولاتبرایگذاریقیمتدیگرروش

(Market penetration)نپاییقیمتباجدیدمحصولیعنی.است

راحصولماینکههستیمنفریاولینمااینکهدلیلبهمیشودعرضه

رابازارسهمفوراًکهکنیممیارائهراآنقیمتیباوکنیممیعرضه

.شویمبازاررهبربازار،سهمنظرازوبگیریم



(Market skimming)شرایط انتخاب روش قیمت گذاری پرمایه 

عادهالفوقتصویرعملکرد،وکیفیتنظرازجدیدمحصولاین-1

شودمیینتعیآنبرایکهبالاییقیمتبهواقعاًوباشدداشتهبالایی

.بیارزد

رامادجدیمحصولخریدار،کافیاندازهبهباشیممطمئناینکه-2

.خریدخواهندبالاقیمتاینبه

.یمنشوخارجمشتریآستانهحدازبایدبالاقیمتانتخابدر-3

باوکندکپیرامامحصولوشودواردراحتیبهنتواندرقیب-4

.بفروشدترارزانقیمت



آستانه قیمت
Price threshold

Upper level آستانه بالایی

Lower level پایینیآستانه



(Market penetration)شرایط قیمت گذاری نفوذی 

Price)باشدحساسقیمتبهنسبتواقعاًبازار-1 sensitive)

محصولکهداردوجوددلیلیهچنیستندحساسقیمتبهنسبتشمامشتریاناگر

کنیم؟عرضهپایینقیمتبارا

نفوذیگذاریقیمتاستراتژیاتخاذدرشرکتسودآوریاصلیشرط-2

(market penetration)پایینسودحاشیهچونبالاستحجمبافروشدر

ازوریهرهبامکانکهباشدطوریصنعتوضعیتبایدحتمابهترعبارتبه.است

economies)مقیاسهایصرفه of scale)باشدداشتهوجودآندر.

.قابلیت تقلید رقبا از قیمت های پایین ما وجود نداشته باشد-3

یشه همین یعنی هم. را حفظ کنیمجایگاه قیمتی خودمان این بتوانیم ما باید -4

.  قدر پایین باشیم



استراتژی های تعدیل قیمت

68
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استراتژی های تعدیل قیمت

تیتخفیفی و کسورات قیمقیمت گذاری 

Discount and Allowance 



70

تیتخفیفی و کسورات قیمگذاری قیمت 

Discount and Allowance 

مشتریبهکهاستقیمتیکاهشتخفیف:(Discount)تخفیف

.شودمیدادهنهایی

اعضایبهکهاستتخفیفیکسورات:(Allowances)کسورات

.شودمیدادهفروشعمدهوفروشخردهبهیعنیکانال



71

انواع تخفیفات

تخفیف فصلی

Seasonal discount

تخفیف عملکردی

Functional discount

تخفیف مقداری

Quantity discount

تخفیف نقدی

Cash discount



صورتتپرداخبهنسبتمقررموعدازپیشکهخریدارانیبهتخفیفاین•

.شودمیدادهکننداقدامخودحسابهای

گرفتنظردرمشتریانازخاصیتعدادبراینبایدراتخفیفگونهاین•

آنمشمولیدباکنندرعایتراشدهتعیینشرایطکهمشتریانیتمامبلکه

میکمکشرکتبهشرکت،نقدیوضعیتبهبودبانقدیتخفیفات.شوند

ریدارانخبهراتریپایینهایقیمتبتوانداولیهموادنقدیخریدباکند

.نمایدارائه
72

نقدیتخفیف

Cash discount
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نقدیتخفیف

Cash discount



74

تخفیفات مقداری

Quantity discount



.کنندیمخریدانبوهبصورتکهاستخریدارانیبرایتخفیفاین•

ایههزینهدرشدهجوییصرفهمبلغازنبایدمقداریتخفیف•

ازعمولاًمفروشندهجوییصرفه.شودبیشترانبوهفروشازناشی

نوعکیازانبوهتولیدوانبوهخریدنقل،وحملانبارداری،هزینه

.شودمیناشیمحصول

75

تخفیفات مقداری

Quantity discount
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تخفیفات عملکردی

Functional discount



وظیفهبتبامیشوددادهنهاییمشتریبهکهاستتخفیفی•

راآنمشتریاکنونامابدهیمانجاممابودهقرارای

.دهدمیانجام

شدهریفتعهایفعالیتبرایمذکورتخفیفبودنیکسان•

.استمهمبسیاراعضاهمه

77

تخفیفات عملکردی

Functional discount
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تخفیفات فصلی

Seasonal discount



بخاری،کولرمانندمحصولاتی.استفصلیمصرفشانموردکالاهاازبرخی•

.اندجملهایناززمستانیپوشاکیا

طولدرواختیکنتولیدفرصتاینکهبرایکالاهاگونهاینکنندگانتولید•

نگونهایشوندرهاقبلسالمدباکالاهایدستازیاوباشندداشتهراسال

.کنندمیاعمالراتخفیفات

میهاستفادتخفیفاتاینازرکودایامدرنیزسیاحتیتورهایوهاهتل•

.کنند

79

تخفیفات فصلی

Seasonal discount



کسورات

کسورات

Allowance

ترویجی

Promotional allowance

معاوضه ای

Trade-in allowance



trade-inیاایمعاوضهکسورات allowanceباشندمیصورتاینبه

رامادیدجدوامبامحصولکهکنیممیاعلامکنندگانتوزیعبهماکه

صولاتمحآنهابهبگیرید،مشتریازرامابرندباقدیمی.بفروشید

.بدهیدتخفیفباراجدید





Promotional)ترویجیکسورات allowance)وفروشخردهبهیعنی

.یدیممتخفیفکنندترویجبازاردررامامحصولاینکهبابتمانفروشعمده



84

قیمت گذاری تبعیضی

Segmented pricing



مشتریان،بینموجودهایتفاوتبهبستهاغلبهاشرکت•

راخودپایههایقیمتجغرافیاییمختلفمناطقومحصولات

.کنندمیتعدیل

باراخودخدماتوکالاشرکتیکتبعیضی،گذاریقیمتدر•

یمتقتفاوتایننداردلزومیوکندمیعرضهفروشقیمتچند

.باشدشدهتمامقیمتتفاوتازناشی

85

قیمت گذاری تبعیضی

Segmented pricing
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قیمت گذاری تبعیضی

Segmental pricing

تریقیمت گذاری تبعیضی بر حسب مش

Customer segmented pricing

لقیمت گذاری تبعیضی بر حسب محصو

Product form pricing

قیمت گذاری تبعیضی بر حسب مکان

Location pricing

قیمت گذاری تبعیضی بر حسب زمان

Time pricing

قیمت گذاری تبعیضی
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ریقیمت گذاری تبعیضی بر حسب مشت

Customer segmented pricing



ایکالابرایمشتریانگذاری،قیمتنوعایندر

مثلاً .پردازندمیمتفاوتیهایقیمتمشابهخدماتی

زینههعلمیهیئتاعضاییادانشجویانازسمینارها

.کنندمیدریافتکمتری

88

ریقیمت گذاری تبعیضی بر حسب مشت

Customer segmented pricing
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کالاقیمت گذاری تبعیضی بر حسب شکل

Product form pricing



هایقیمتمختلفکالاهایگذاری،قیمتنوعایندر•

تمامتقیمتفاوتاساسبرتفاوتاینولیدارندمختلفی

.نیستآنهاشده

ازگرانتراشبدنهرنگخاطربهخودروییمثلاً•

.استمشخصاتهمانباودیگرخودرویی

90

کالاقیمت گذاری تبعیضی بر حسب شکل

Product form pricing
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زمانگذاری تبعیضی بر حسب قیمت 

Time pricing



ماهسال،مختلففصولدرفروشقیمتگذاری،قیمتنوعایندر•

.استمتفاوتمختلفساعاتوروزهاحتیوسالهای

وشبیمهندریاوترافیکپرساعاتدرتلفنیتاکسییکنرخمثلاً•

.استمتفاوتشبوروزعادیساعات

92

زمانگذاری تبعیضی بر حسب قیمت 

Time pricing
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مکانگذاری تبعیضی بر حسب قیمت 

Location pricing



مثلاً.یمهمیدمختلفقیمتهایشهرمختلفمناطقبرایمایعنی

درومیرسدفروشبهقیمتاینبامحصولیشهربالایدر

دیگرقیمتیبهشهرپایین

94

مکانگذاری تبعیضی بر حسب قیمت 

Location pricing



Psychologicalروانیگذاریقیمتتعدیل،بعدیحالت

pricingبرروانیتأثیردلیلبهمجبوریممااوقاتگاهی.باشدمی

.یمبدهانجامقیمتدرجزئیخیلیتعدیلاتسرییکمشتریروی

95

روانیگذاری قیمت 

Psychological pricing
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قیمت گذاری روانی

قیمت گذاری روانی

Psychological pricing

ارزش سمبلیک رقم آخر

Each digit has symbolic 

and visual qualities

قیمت های مرجع

Reference list



ازکدامهرازمشتریکهاستاینمرجعهایقیمتازمنظور•

.داردذهندررامرجعیهایقیمتمحصولاتوبرندها

هیددمیارائهجدیدتانیافعلیمحصولاتبرایشماکهقیمتی•

.دباشهماهنگاستمشتریذهندرکهمرجعیقیمتهایباباید

ازناشیگیردمیشکلمشتریذهندرکهمرجعیقیمتهایاین•

دهانبهاندهتبلیغاتورقباقیمتما،تبلیغاتوی،قبلیتجربیات

.باشدمی
97

قیمت های مرجع

Reference prices



ارزشدهیدمیارائهکهقیمتیهرآخررقممعتقدندبرخی•

.داردراخودشسمبلیک

راثپایینوبالادردایرهدوتوازنخاطربه8عددانگلیسیدرمثلاً•

.استدهندهآزار7عددبرعکسودارد،بخشآرامش

اوتمتفمختلفهایفرهنگدرموضوعاینکهباشیدداشتهدقت•

.است

98

ارزش سمبلیک رقم آخر
Each digit has symbolic and visual qualities



.بشودختم9عددباقیمترقماستبهترکهدهدمینشانتحقیقات•

دوماً ودهدمیدستمشتریبهتخفیفحساولدرجهدرچون

نهندمیوارد100گسترهدررامشتری199عددمثلاًمشتریاینکه

200

عنوانهیچبهودارند(Luxury)لوکسحالتکهبرندهاییبرای•

راتژیاستاینازنبایداصلاًکنند،منتقلراحساینخواهندنمی

.کننداستفاده
99

ارزش سمبلیک رقم آخر
Each digit has symbolic and visual qualities



ترویجیگذاریقیمتقیمت،تعدیلدربعدیاستراتژی•

Promotional pricing))باشدمی.

زیررامانقیمتهستیممجبورمدتکوتاهدرمااوقاتگاهی•

List)قیمتفهرست price)کنیمارائهشدهتمامقیمتزیرحتیو

.کندپیداافزایشمانفروشمدتکوتاهدراینکهبرای

100

ترویجیگذاری قیمت 

Promotional pricing



ترویجیگذاری قیمت 

Promotional pricing

ی 
ار

گذ
ت 

یم
ق

ی
یج

رو
ت

Loss leaderفروش کالا با ضرر 

  Special eventsرویدادهای ویژه

Cash rebateبازپرداخت نقدی 

 Low-interest financingتامین مالی کم بهره 

Longer warrantiesبلندمدت  ارائه گارانتی و وارانتی 

 Free maintenanceتعمیر و نگهداری رایگان



Loss)ضررباکالافروش• leader)کهباشدمیصورتاینبه

وپرفروشکالاهایازقلمدویایکبرایهافروشگاهازبرخی

بهترغیبارمشتریتاکنندمیتعیینپایینیقیمتشدهشناخته

.کنندفروشگاهبهورود

.دباشبالاتررقباازنبایدکالاهاسایرقیمتکهکنیددقت•

102

فروش کالا با ضرر

Loss leader



103



رسایومذهبیملی،خاصرویدادهایوقوعدلیلبهحالتایندر•

رویبر...وفطرعیدقربان،عیدنوروز،مانندخاصهایرویداد

.کنیممیاعمالراهاییتخفیفخودمحصولات

104

رویدادهای ویژه

Special events



خریدازپسکهکندمیاعلاممشتریبهکنندهتولیدحالتایندر

لاً مثوکنارسالکارخانهآدرسبهرافاکتورمن،فروشخردهاز

.کنممیواریزحسابتبهراتخفیفمیزانبعدماهیک

105

بازپرداخت نقدی

Cash rebate



حتیوکمبسیاربهرهبااقساطیصورتبهرامحصولحالتایندر

.فروشیممیصفردرصدبهرهبا

106

تامین مالی کم بهره

Low-interest financing



تمدبلندبهراوارانتیوگارانتیزمانطولکهمعنیاینبه

.ایمدادهتخفیفانگارکهطوریدهیمافزایش

107

بلندمدتارائه گارانتی و وارانتی 

Longer warranties



.نیمکاعلامرایگانرانگهداریوتعمیرهزینهکهصورتاینبه

108

رایگانتعمیر و نگهداری 

Free maintenance 



.شودمیتعدیلجغرافیاییمختلفنواحیبرایهاقیمتحالتایندر

109

جغرافیاییگذاری قیمت 

Geographical pricing
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  Free on board (FOB)تحویل کالا در عرشه کشتی در مبدأ

   Uniform-delivered pricingهزینه حمل یکسان

Zone pricingقیمت گذاری منطقه ای  

 Basing-pointنقطه مرجع 

 Freight-absorption pricingهزینه حمل و نقل رایگان 

International pricingقیمت گذاری بین المللی  



دادعبورکشتینردهرویازراکالاوقتیفروشندهکهمعنیاینبه

تاسخریداربابیمهوحملهزینهوداده استخاتمهراخودریسک

رخریدابابازرسیوبیمهوتحویلبندرازحملقراردادعقدو

.است

111

مبدأتحویل کالا در عرشه کشتی در 

Free on board (FOB)



اخذمشتریازراحملهزینهمحصول،فروشهنگامماحالتایندر

.استیکسانمختلفجاهایبرایحملهزینهاینولی.کنیممی

براینهکارخاتامشتریانفاصلهبهتوجهبدونروشایندرعبارتیبه

اینرد.کندمیاعمالرایکسانیحملهزینهومشابهقیمتآنهاتمام

میتپرداخبیشتریبهایاصلدرنزدیکترشهرهایگذاریقیمتنوع

.کنند
112

هزینه حمل یکسان

Uniform-delivered pricing



یاشورکمثلاًمایعنی.باشدمیایمنطقهگذاریقیمتدیگرحالت

ناطقمبرایوکردهبندیمنطقهرادنیامختلفجاهایسایرحتی

.کنیممیارائهمختلفهایقیمتمختلف

113

قیمت گذاری منطقه ای 

Zone pricing



اینیمتقگوییممیوکنیممیتعیینمرجعنقطهیکحالتایندر

کهجاییهربهآنجاازوداردراقیمتایننقطهآندرمحصول

قیمتبهنقطهآنازرانقلوحملهزینهشود،حملخواهدمی

.شودمیاضافه

114

مرجعنقطه 

Basing-point 



ولمحصیکوکندمیتقبلخودرانقلوحملهزینهشرکتحالتایندر•

ازراحملهزینهاینکهبدوندهدمیتحویلقیمتیکبهجاهمهبهرا

.بگیردمشتری

قیمتهایکسانگذاریدرقیمتچیست؟یکسانگذاریقیمتباآنتفاوت•

حالیکهرد.شودمیگرفتهمشتریازیکسانیحملهزینهولیاستیکسان

یادهکننتولیدخودراحملهزینهولیاستیکسانقیمتهاحالتایندر

.داردعهدهبهفروشنده
115

رایگانهزینه حمل و نقل 

Freight-absorption pricing 



خودشورکدرقیمتهمانبهدیگرکشوردرکهرامحصولیتوانیدنمیشما•

.بفروشید

کارمللیالبینحوزهدریادهیدانجامصادراتگیریدمیتصمیمشماوقتی•

وشفربهیاوکنیدتولیدراخودمحصولاتدیگرکشورهایدروکنید

درراتعدیلاتیاستلازمکنیدصادریاوبرسانید

.دهیدانجامهایتانقیمت

116

المللیقیمت گذاری بین 

International pricing



عیتوضومردمخریدقدرتمقصد،کشوراقتصادیشرایطبهبایدحتما•

.کنیدتوجهرقبارقابتی

گیردارقرتوجهموردالمللیبینگذاریقیمتدربایدکهدیگریموضوع•

.باشدمیکشورآنمقرراتوقوانین

بهرامختلفیمقرراتوقوانینمختلفکشورهای•

عنوانبهوخودداخلیصنایعازحمایتمنظور

.کنندمیتعیینوارداتسربرمانعی
117

المللیقیمت گذاری بین 

International pricing



ایعرفهتهایمحدودیت:شوندمیتقسیمدستهدوبهمقرراتوقوانیناین•

(Tariff)ایتعرفهغیرهایمحدودیتو(non-tariff)

ازیجلوگیربرایوخودداخلیصنایعازحمایتبرایکشوراوقاتگاهی•

.کندمیوضعایتعرفهموانعخارجیمحصولاترویهبیواردات

118

المللیقیمت گذاری بین 

International pricing



:شودمیتقسیمبخشدوبهدوهمتعرفه•

ad)ارزشاساسبرتعرفه-1 valorem)

Special)ویژهعوارضوحقوق-2 duty)

.شودمیاخذکالاارزشازدرصدیاساسبرگمرکیتعرفهتعرفهدر•

محصولارزشبهکاریویژهعوارضوحقوقحالتدر•

اخذگمرکیحقوقمحصولواحدهررویونداریم

.گرددمی
119

المللیقیمت گذاری بین 

International pricing



ایتعرفهغیرموانعداخلیصنایعازحمایتبرایکشورهااوقاتگاهی•

میوضعدهپیچیبوروکراسیسیستمیاوگیرانهسختاستانداردهایمانند

.کنند

سیستمعهتوسبدیدانجامالمللیبینگذاریقیمتموقعکهایدیگهبحث•

.باشدمیکشورآندرفروشیخردهوفروشیعمدههای

120

المللیقیمت گذاری بین 

International pricing
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قیمت گذاری ترکیبی چند کالا

(Product mix pricing)



کنیدنتعییجداجداصورتبهمحصولاتقیمتاینکهامکانشمااوقاتگاهی•

واحدقیمتیکمحصولاتازترکیبیرویهستیدمجبوربلکهنداردوجود

.کنیدارائه

122

قیمت گذاری ترکیبی چند کالا

(Product mix pricing)



دسوکهاستمختلفهایقیمتازایمجموعهپیدرشرکتحالتایندر•

ازایهمجموعچنینتعیین.دهدافزایشممکنحداکثربهراکالاهاترکیب

سطحواستشدهتمامقیمتدارایمحصولهرزیرا.استدشوارهاقیمت

.استمتفاوتیکدیگرباکالاهارقابتنوعوداردراخودتقاضای

123

قیمت گذاری ترکیبی چند کالا

(Product mix pricing)
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قیمت گذاری ترکیبی چند کالا

(Product mix pricing)

قیمت گذاری ترکیبی انتخابی

Optional mix pricing

قیمت گذاری کالای اجباری

Captive product pricing

قیمت گذاری کالای فرعی

By product pricing

قیمت گذاری سبد کالا

Product bundle pricing

قیمت گذاری 

ترکیبی چند کالا



Optional)انتخابیترکیبیگذاریقیمتبعدی،حالت mix

pricing)پایهمحصولیکشماکهصورتاینبه.باشدمی(base)را

زهایچیسرییکوکنیدمیگذاریقیمتماهیاستخوانعنوانبه

.کنیدمیگذاریقیمت(Option)گزینهعنوانبهجداگانهرااضافی

قیمت گذاری ترکیبی انتخابی

Optional mix pricing



یانتخابترکیبیگذاریقیمتروشازهاشرکتازبسیاری•

انتخابهاماقلابهوابستهکالاقیمتروشایندر.کنندمیاستفاده

نایانتخابدرمشتری.استاصلیکالایهمراهاضافیلوازمو

.داردکاملعملآزادیواختیارلوازم

کن،شمهنظیراضافیتجهیزاتتوانندمیخودروخریدارانمثلاً•

اینتقیمتعیینالبته.کننددرخواستراغیرهوبرقیشیشه

.نیستآسانتجهیزات



Optional)انتخابیویژگیگذاریقیمتدرکلیدینکته•

product pricing)چهکهبدانیدبایدشماکهاستاین

BaseرویبایدچیزیچهودهیدقرارOptionراچیزی

.باشدمحصول

محصولعملکردبهOptionوجودعدماینکهدیگرنکته•

.دباشداشتههمراهبهبیشترراحتیبلکهنزندصدمه
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قیمت گذاری کالای اجباری

(Captive product pricing)



Captiveهبشرکتحالتایندر.باشدمیاسیرمعنیبه

دفروشمیشمابهرامحصولیکهکندمیعملصورتاین

لاماقبهنیازاشبعدیهایاستفادهبرایمحصولاینکه

.داردمصرفی
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قیمت گذاری کالای فرعی

By product pricing



عاتضایفروشپیدرکنندهتولیدغالباًفرعیکالایگذاریقیمتدر•

خودراگ.باشدمیآنهاحملونگهداریهزینهازبیشنرخیبهشدهتولید

فروشبابتدریافتنیوجوهصورتآندرباشندارزشدارایآنها

.شودمیاصلیکالایفروشقیمتکاهشباعثفرعیمحصولات

ضایعاتبامعمولاًکالاهاسایروشیمیایینفتی،گوشتی،هایفراوردهتولید•

.استهمراهفرعیمحصولاتسایرو

باشدنههزیمستلزمآنهاکردنمعدوموباشندارزشفاقدضایعاتایناگر•

.گذارندمیاثراصلیقیمتبر

قیمت گذاری کالای فرعی
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قیمت گذاری سبد کالا

Product bundle pricing



رادباشنهمدیگرمکملبایدقاعدتاکهمحصولاتازتعدادیماآخرحالتدر•

اعضایتکتکجمعازبایدقیمتاین.کنیممیگذاریقیمتوکنیممیسبد

.کندخریدباشدصرفهبهمشتریبرایکهباشدکمترسبدایناین

نماومحصولاتبریممیبالاتررافروشحجمکهاستاینمابرایآنمزیت•

.رودمیفروشبهترسریع

دراحتمالاًکهشودمیکالاهاییفروشافزایشموجبگذاریقیمتنوعاین•

.داشتنخواهدوجودآنهافروشامکانمعمول،شرایط
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قیمت گذاری سبد کالا

Product bundle pricing
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قیمت گذاری سبد کالا

Product bundle pricing


