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دکتر محمدرضا ابراهیمی: مدرس
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(دکترمحمد رضا ابراهیمی ) آشنایی با مدرس دوره 

بهشتیشهیددانشگاه،(استراتژیکمدیریتگرایش)بازرگانیمدیریتدکترای✓

اجراییسوابق❑

(IMS)ایرانبازاریابیمدرسهبنیانگذار✓

یکویکهولدینگمارکتینگمعاونت✓

گلرنگالمللبینهولدینگمارکتینگمعاونت✓

سناآریانشرکتدرکاروکسبتوسعهوبازرگانیمدیر✓

تبلیغاتوفروشبازاریابی،محققومدرس،مشاور،✓

آکادمیکسوابق❑

تاکنون1385سالاز...ارشاد،جنوب،-تهرانواحداسلامیآزادعباسپور،شهیدبهشتی،شهیدامیرکبیر،صنعتیشریف،صنعتیهایدانشگاهمدرس✓

خارجیوایرانیمدیریتیمجلاتداوروارشدکارشناسینامهپایان30ازبیشداورومشاور،راهنما،استاد✓

:جملهازمختلفسازمانهایدراخیرسالهایدرمدیریتیسمینار100ازبیشدرسخنرانومدرس✓

اسلامی،یجمهورکشتیرانیتهران،شهرداریتهران،استانگازشرکتتوانیر،نفتی،هایفراوردهپالایشوپخششرکتنفتی،هایپایانهشرکت▪
....صنعتی،وعلمیپژوهشهایسازمانصنعتی،تحقیقاتوآموزشمرکزمگفا،،IMQرشد،مراکزهمایش،کاوش

تالیفات❑

Forبازاریابی»▪ Dummies»،(دانشآوندانتشارات)

(دانشآوندانتشارات)“شگرفتحولیکوچکتغییری”▪

(ترمهانتشارات)“مدیریتدانشجویانبرایانگلیسیزبان”▪

(ققنوسانتشارات)“سیستمیتفکررویکردباهاسیستمتحلیلوتجزیه”▪

(ترمهانتشارات)“انسانیعلومدانشجویانبرایانگلیسیزبان”▪

هاکنفرانسوخارجیوداخلیمجلاتدرانگلیسیوفارسیمقاله10ازبیشارایهونگارش▪
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:فهرست مباحث 

آشنایی با آمیخته قیمت
عوامل موثر در قیمت گذاری
استراتژی های قیمت گذاری

انواع روشهای قیمت گذاری
مفهوم ارزشمندی در قیمت گذاری
مارجین و مارکاپ
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آشنایی با آمیخته قیمت
بازارهبجدیدیمحصولاستقرارکهزمانیویژهبهمارکتینگ،درمهمچالشهایازیکی

.استگذاریقیمتخصوصدرگیریتصمیمنمایید،عرضه
تنهاقیمتمعتقدندبرخیPندهستزاهزینهبقیهکندمیدرآمدزاییکهاستآمیختهدر.
توانندنمیذاریگقیمتدراشتباهدلیلبهاماکنندمیتولیدمناسبیمحصولشرکتهاگاهی

.آورنددستبهسهمی
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آشنایی با نقطه سر به سر
BREAK-EVEN POINT

برابرهمباکلیدرآمدوکلیهزینههایکهمیشودگفتهنقطهایبهسربهسرنقطه
TR=TC:استصفرمساویسودومیشوند

ازعبورازپساماهستیدزیانمنطقهدرشمانرسدسربهسرنقطهبهتولیدحجماگر
F=ثابتهایهزینه،Q=تولیدحجماگر.شویدمیسودآوریمنطقهواردنقطهاین

زیرفرمولازسربهسرنقطهآنگاهباشدV=متغیرهزینهو،P=محصولقیمت،
:شودمیمحاسبه
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عوامل موثر بر قیمت گذاری یک محصول جدید

اهدافواستراتژیهایشرکت1.

استراتژیورودبهبازار2.

شخصیتبرند3.

جایگاهبرند4.

قیمتسایرمحصولاتدرسبد5.

میزاننوآورانهبودن6.

هزینهتمامشدهتولید7.

حاشیهسودرقبا8.

قیمتهایرقبا9.
مزیترقابتی10.
کششقیمتیتقاضا11.
نوعتقاضا12.
ادراکمشتریازکالاوقیمت13.
...(حقوقی،قانونیو)محدودیتهایمحیطی14. 7
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استراتژی های قیمت گذاری

کیفیت

پایینبالا

نپاییاقتصادینفوذی

قیمت

بالاخامهایممتاز

8

**www.IranMarketingSchool.com   **Insta: drebrahimiofficial   **Tel:09121002187



استراتژی های قیمت گذاری

1.اقتصادیگذاریقیمت(Economy):تاسمناسبمشتریانیومحصولاتبرایاستراتژیاین
.داردخریدبهتصمیمدربیشتریتاثیرقیمتونیستبالاکیفیتازانتظارسطحکه

2.نفوذیگذاریقیمت(Penetration):اماداردبالاییکیفیتشمامحصولکهاستحالتی
این.دشویمیبازارواردپایینقیمتباموقتیصورتبهسهمگرفتنوبازاردرنفوذبرای

توضعیاستممکنآنبراصراروشوداستفادهبلندمدتدرتواندنمیمعمولاًاستراتژی
.بیاندازدخطربهراشرکتبرندتصویروسودآوری

3.ایخامهگذاریقیمت(Skimming):داردنبالاییخیلیکیفیتشمامحصولکهاستحالتی
قابتیرمزیتیکداشتنیاانحصاریبازارداشتنیاعرضه،کمبودمانندبازارخاصشرایطاما

تکاملبامولامعحالتایندر.بنماییدآنبرایبالاییقیمتدرخواستبتوانیدکهاستشدهباعث
.دهیدمیکاهشراقیمتتدریجبهشمادیگررقبایشدنپیدااحیاناوبازار

4.ممتازگذاریقیمت(Premium):ارایدکهرابالاکیفیتبامحصولیکشماکهاستحالتی
قیمتلت،حاایندر.کنیدمیعرضهبازاربهبالاگذاریقیمتبااستمتمایزرقابتیمزیتیک
.بودخواهدبالاتررقباوبازارمتداولمحصولاتازشما

9
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سایر روشهای قیمت گذاری

o5.شدهتمامهزینهمبنایبرگذاریقیمت(Cost-Plus):
سپسوکنیدمیمحاسبهراشدهتمامهزینهشماکهاستحالتیروشهاترینسادهازیکی
.کنیدمیاضافهآنبهمشخصسوددرصدیک

o6.ارزشبرمبتنیگذاریقیمت(Value-Based Pricing):
یااتخدمکنداحساسمشتریکهکنندمیگذاریقیمتنحویبهراخودمحصولاتهاشرکتگاهی

براییشتریبرضایتروانینظرازوکردهپرداختکهاستپولیازبیشترکردهدریافتکهمحصولاتی
کنداختپردکالابابتاستحاضرچقدرمشتریاینکهاساسبرروشایندر.شودحاصلوی
.شودمیانجامگذاریقیمتداردکالاارزشمیزانمورددرنظریچهو

o7.رقابتیگذاریقیمت(Competitive Pricing):
قبارقیمتهایبهتوجهباوبازاردررقابتوضعیتاساسبرگذاریقیمتروشایندر

.گیردمیصورت

10
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سایر روشهای قیمت گذاری

8.روانیگذاریقیمت:
ازمشتریخواهدمیفروشندهکهاستحالتیاین

.بگیردخریدبهتصمیممنطقیمسیرنهواحساسیمسیر
:کنیممیاشارهنمونهچندبهزیردر
بهوشودمیفروشرشدموجبقیمتانتهایدر9عددوجودکهدادهنشانمطالعاتبرخی✓

این.کندایجادبیشتریفروشتواندمیتومان300جایبهتومان299قیمتدلیلهمین
.نامندمینیز"چپرقماثر"راپدیده

میکندحسمشتریباشند5ازکوچکترراستسمتارقاماگرکهشدعنوانمطالعهیکدر✓
بهنسبتدلار22بهدلار23ازقیمتکاهشمثالعنوانبهاست؛گرفتهبیشتریتخفیف
این.رسدمینظربهارزشمندتروترجذابمشتریبرایدلار18بهدلار19ازقیمتکاهش
.استمعروف"راستمرقاثر"بهپدیده

.شودمیفروشروندشدنکندموجبقیمتانتهایدر8یا4اعدادوجوددارنداعتقادبرخی✓
فروشدلار34بهنسبتدلار39قیمتشد،انجامشیکاگودانشگاهدرکهمطالعهیکدر

.کردایجادمحصولهمانبرایبیشتری
کندمیاالقبودنفردبهمنحصرحسشودختمیکعددبهشماقیمتاگردارنداعتقادبرخی✓

.استترجذابتومانهزار150ازتومانهزار151قیمتمعتقدندو
11
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سایر روشهای قیمت گذاری
9.محصولخطاساسبرگذاریقیمت(Product Line Pricing):
صولاتمحسایرباتناسبدررامحصولیکقیمتشماکهاستمناسبزمانیروشاین
.کنیدمیتعیینسبدآن

10.ایبستهگذاریقیمت(Bundle Pricing):
معمولاً.کنندمیگذاریقیمتوبندیبستهیکجارامحصولچندیادوهاشرکتگاهی
یدخرتااستکمترمحصولاتتکتکجمعحاصلازمجموعهکلقیمتحالتایندر
ازکتینگیماردلایلبهبناتواندمیاستراتژیایناتخاذ.شودترجذابمشتریبرایآن
ههرچ.باشدترفروشخوشمحصولیککناردرکندرومحصولیکفروشقبیل

.بودخواهدترموفقاستراتژیاینباشدبیشترکالاهابودنمکملوسنخیت

12
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سایر روشهای قیمت گذاری

11.اجباریگذاریقیمت:
تیدهسمجبورونداریدخودمحصولاتگذاریقیمتخصوصدرکاملاختیاراتشمامواردبرخیدر
یبرخمثال،عنوانبه.برداریدگامربطذینهادهاییادولتتوسطشدهمشخصهایچارچوبدر

.هستندشرایطیچنیندارایایراندرروغنولبنیمحصولات

12.پلکانیگذاریقیمت:
بهکالایکشفروشرایطکنیدتصورمثالعنوانبه.استمتفاوتقبلیباپلههرقیمتروش،ایندر

:باشدزیرشرح
تومان30کدامهرعدد،100تایکازسفارش•
تومان25کدامهرعدد،500یا101ازسفارش•
تومان20کدامهرعدد،2000تا501ازسفارش•

:استچقدرعددی1800سفارشیکبرایکلمبلغ:مثال

Tiered)شدهبندیدرجهپلکانینوعازپلکانیاگر:الف Pricing)باشد:
(100 x 30) + (400 x 25) + (1300 x 20) = 3000 + 10000 + 26000 = 39000

Volume)حجمینوعازپلکانیاگر:ب Pricing)باشد:
1800 x 20 = 36000

13
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سایر روشهای قیمت گذاری

13.ترفیعیگذاریقیمت(Promotional Pricing):
ترغیبرامشتریانگذاریقیمتروشاینباکنندمیتلاشهافروشگاهیاهاشرکتگاهی

:میدهدBOGOFپیشنهادشمابهپوشاکفروشگاهیککهزمانیمانند.کنندبیشترخریدبه
.گیریمیرایگانهمدیگریکیبخرییکیاگر

14.جغرافیاییگذاریقیمت(Geographical Pricing):
راخودتمحصولاقیمتگاهیدارند،فعالیتپهناوریجغرافیاییمقیاسدرکههاییکمپانی
مالیات،یلقبازهاییهزینهدرتفاوتگاهی.کنندمیتعریفمنطقههرهایویژگیبامتناسب
یارتارزانمناطقبرخیدرراخودمحصولاتکهکندمیمجبورراکمپانی...وگمرگعوارض
.برساندفروشبهترگران

14
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ملاحظات اخلاقی در قیمت گذاری

قیمتتثبیت(Price Fixing)
نایابوعرضهاهشکقبیلازاقداماتیباتاکنندمیتبانییکدیگرباتولیدکنندگانکهاستحالتی
.کنندجلوگیریآنافتازوتثبیتراقیمتمحصولشدن

تبعیضیگذاریقیمت(Discriminative Pricing)
مختلفیایقیمتهبادارندیکسانیکاملاشرایطکهمشتریدوبهراکالایکفروشندهکهحالتی

.بفروشد

غارتگراقیمتگذاری(Predator Pricing)
راخودکالایانزیباواستتولیدهایهزینهازترپایینکهقیمتیتعیینباشرکتیککهحالتی
.کندبیرونمیدانازرارقباتاکندمیعرضه

فریبندهگذاریقیمت(Deceptive Pricing)
ازبالاترکهشدبفرومشتریبهقیمتیباراکالامبهمیاغیرواقعیاطلاعاتارائهباشرکتکهحالتی
.اوستتصور

15
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ایجاد حس ارزشمندی

ایدشنیدهراجملهاینخریدزماندرتاکنونحتما:
غیمبلازمشتریرضایتدهندهنشانجملهاین."ارزهمیقیمتشبه"

اینذاریگقیمتدرنکاتمهمترینازیکی.پردازدمیکالابابتکهاست
هداشتراپرداختارزشمحصول،قیمتکنداحساسمشتریکهاست
.باشد
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سطوح حمایت و مقاومت قیمت
ندکمینوسانخاصدامنهیکدرمشخصزمانیبازهیکدرمحصولاتازبعضیقیمتچرا

یابد؟میاساسیتغییراتناگهانولی

نوسانتومانهزار20تا15بینیکسالطیدرکالایکقیمتکنیدفرضمثال،عنوانبه
تومانهزار30بهماهسهعرضدرناگهانوکندمیعبورهزار20ازروزیکولیمیکند
ازیاریبسوارزانواعقیمتیرفتارمورددریابورس،مثلمالیبازارهایدرموضوعاین.میرسد
.کندمیصدقکالاها

کاهشمقابلدربازارکهسطحییعنی)است"قیمتحمایتیسطح"15عدد،مثالایندر
"قیمتمقاومتیسطح"20عددو(شودکمترآنازقیمتدهدنمیاجازهوکندمیمقاومت
آنازقیمتدهدنمیاجازهوکندمیمقاومتافزایشمقابلدربازارکهسطحییعنی)است
(.شودبیشتر

شکستهمقاومتیسطحیککهزمانی،"سطحتبدیلقانون"اساسبرکهاستاینمهمنکته
حمایتیطحسیککهزمانیبالعکس،وشود؛میحمایتیسطحیکبهتبدیلقیمتآن،میشود
ازقیمتراگشده،یادمثالدریعنی.شودمیمقاومتیسطحبهتبدیلقیمتآنشودشکسته

وشودمیحمایتسطحایندربرسدهزار20بهوقتیکندکاهشبهشروعتومانهزار30
.شدنخواهد20تا15کانالواردراحتیبهدیگر
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خاصیت مغناطیسی

درقیمتاوقاتگاهیشودمیباعثکهداردوجودمغناطیسیهالهیکرنداعدادنزدیکیدر
.هددمسیرتغییر(عددآنخوددقیقانهوعددآننزدیکیدرکنیددقت)عددآننزدیکی

افترسدمی103بهکهزمانیوکندمیکاهشبهشروعتومان150ازقیمتمثالعنوانبه
.کندمیافزایشبهشروعمجدداوشدهمتوقفقیمت

موضوعاینمهمدلایلازیکی.شودمیدیدهزیادبورسقبیلازمالیبازارهایدرامراین
.بازاربرحاکمتفکریعنیاستبازارروانشناسی

نخواهدترپایین100عددازقیمتکهدارنداعتقادبازاراززیادیبخششده،یادمثالدر
فزایشاتقاضامیزانعدداینبهقیمتشدننزدیکباکهشودمیسببموضوعاینورفت
.کندمیتغییرروند100عددبهقیمترسیدنازقبللذاویابد
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راس گیری چک

راس.استچکگیریراساعتباریفروشدرمهمموضوعاتازیکی
یتعدادبرایواحدتاریخیککردنپیداازاستعبارتچکگیری
.مختلفهایتاریخومبالغباچک
.نماییدتوجهزیرمثالبهموضوعدرکبرای

روزه60حداکثراعتباربافروششرکتیکسیاستکنیدفرض
خریدریال1000مبلغکهدادهپیشنهادشرکتبهمشترییک.باشد
:باشدزیرشرحبهپرداختشرایطوکند

روزه40چکریال300•
روزه50چکریال300•
روزه80چکریال400•
نجد؟گمیشرکتفعلیشرایطچارچوبدرسفارشاینآیاشمانظربه

**w
w

w
.Ira

n
M

a
rk

e
tin

g
S

c
h

o
o
l.c

o
m

   **In
s
ta

: 

d
re

b
ra

h
im

io
ffic

ia
l   **T

e
l:0

9
1
2
1
0

0
2
1
8
7

19



روش محاسبه

برایمحاسبهمسالهگفتهشدهبهشرحزیرعملمیکنیم:

D = (40 x 300/1000) + (50 x 300/1000) + (80 x 400/1000) = 59روز

.بنابراینقبولاینسفارشدرچارچوبضوابطشرکتمیباشد
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مارجین و مارکاپ
کهتاسسودیمیزانمحاسبهکردتوجهآنبهبایدگذاریقیمتدرکهنکاتیازیکی

مثالنایبهمورد،دواینتفاوتدرکبرای.شودمیتوزیعزنجیرهدرحاضرافرادنصیب
:دباشزیرشرحبهشمامحصولبرایگانهسههایقیمتکنیدفرض.نماییدتوجه

باشدمی2000شودمیدارمغازهنصیبکهسودیریالمثال،ایندر:
(2000شودمی8000منهای10000)
آنبهبگیریمنظردردارمغازه"خریدقیمت"راسوددرصدیمحاسبهمبنایاگر

:درصد25شودمیاینجادرکهشودمیگفته"markupمارکاپ"
(%25شودمی8000برتقسیم2000)
نآبهبگیریمنظردردارمغازه"فروشقیمت"راسوددرصدمحاسبهمبنایاگراما

:درصد20شودمیاینجادرکهشودمیگفته"marginمارجین"
(%20شودمی10000برتقسیم2000)
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پخش

قیمتفروشبه
مغازهدار

قیمت
مصرفکننده

7000800010000
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:تکلیف
رایرزمحصولاتازهرکدامبخواهیدوباشیدفروشندهشمااگر
واکردنمتقاعدبرایمسیریچهازبفروشید،دارمغازهبه

کنید؟میاستفاده
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برادران پایداری:آشنایی باکارآفرینان برتر ایرانی

هستندرکشوایندرصنعتهویتوشناسنامهازبخشیبزرگبرندهای.اندزمینرویخداوندروزیمقسمکارآفرینان
بینسطحدرآنهابیشتردرخششبرایوبایستیمآنهااحترامبه.استشدهکشیدهفراوانزحمتهایآنهارشدبرایو

.بکوشیمالمللی

همراهبهرامیهنشرکت1354سالدرکهاستانگیزهباوکوشسختکارآفرینی،1335متولدپایداریایوب
.کردآغازدستیچرخوسیلهبهبستنیفروشبانوجوانیازراخودفعالیتوی.کردگذاریپایهبرادرش

بهرامیهنبرنداستتوانستهروزیشبانهتلاشسال50باوشودمیشناختهایرانبستنیصنعتپدرعنوانبهایشان
ورشددرمهمیسهمنفری،هزار20ازبیشاشتغالایجادباوکندمعرفیجهانوایرانلبنیصنایعدرآشنانامیعنوان

.باشدداشتهبالادستیصنعتاینشکوفایی

2017سالدردنیابستنیبرندهایبرترینخود،جدیدتحقیقاتدردنیاست،اقتصادیمجلهمعتبرترینکهفوربزنشریه
.شدمعرفیهمیانخاوربرندترینپرفروشودنیادربستنیبرنددهمین"میهن"بندیردهایندر.نمودفهرستبندیرا
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