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  تجارتی مورد استفاده قرار گيرد.ھر مکن است در دارد و م

  گذاری نکات ضروری قيمت

  فصل اول: انواع قيمت گذاری

 قيمت گذاری اجناس اع2ء

 

می توانيد قيمت با�يی روی آن بگذاريد. اين رويکرد جايی استفاده می شود که  ،اگر کا� يا خدماتی خاص و منحصر به فرد باشد
يا اتاق ھای  (Concord) باشد. چنين قيمت ھای با�يی مخصوص تجم*تی مثل پروازھای کونکورد سود رقابتی خوبی در ميان

 .ھتل ھای اعيان می باشد

 

 قيمت گذاری نفوذی

 

در اين روش قيمت گذاری، قيمت ھای يک محصول يا خدمات برای به دست آوردن بازار، به طور مصنوعی پايين گذاشته می 
 Sky و France Telecom مد آنوقت قيمت ھا با� برده می شوند. اين رويکرد قيمت گذاری توسطشود. وقتی بازار به دست آ

TV مورد استفاده قرار گرفت. 

 

 قيمت گذاری صرفه جويانه

 

در اين روش قيمت گذاری، قيمت ھا کام*ً پايين ھستند. ھزينه ساخت و توليد در حداقل قرار داده می شود. سوپرمارکت ھا ھم 
 .برندھای صرفه جويی برای انواع سوپ، ماکارونی و ... دارند معمو�ً 

 

 قيمت گذاری نزولی

 

قيمت بسيار با�يی می گذاريد. اما اين سود بادوام نيست. اين قيمت    در اين روش، شما به خاطر وجود سود رقابتی قابل توجه
 به طور اجتناب ناپذيری پايين می آيد. توليدکننده ھای با�، رقيب ھايی جديد وارد بازار می کند و بعد قيمت به خاطر عرضه با�

ساعت ھای ديجيتال در دھه ھفتاد از اين روش قيمت گذاری استفاده کردند. زمانيکه توليدکننده ھای ديگر وسوسه شدند که وارد 
و روش ھای قيمت گذاری بازار شوند و ساعت ھا با ھزينه بسيار پايينتر برای ھر واحد توليد شدند، از ساير استراتژی ھا 

 .استفاده می شود

قيمت گذاری اجناس اع*ء، قيمت گذاری نفوذی، قيمت گذاری صرفه جويی و قيمت گذاری نزولی چھار استراتژی اصلی برای 
ويکردھای مھم ديگری نيز ھستند که در زير به آنھا اشاره قيمت گذاری ھستند و پايه و اساس قيمت گذاری را می سازند. اما ر

 .می کنيم

 

 قيمت گذاری روانشناسی

 

اين رويکرد زمانی استفاده می شود که بازارياب می خواھد مشتری به طور احساسی و نه منطقی واکنش دھد. بعنوان مثال در 
 .ه می شود از اين روش استفاده شده استتومان روی کا�يی گذاشت ١٠٠٠تومان که به جای  ٩٩٠قيمت ھايی مثل 

  

 قيمت گذاری خط توليد

 

وقتی حوزه ای از کا� يا خدمات وجود داشته باشد، قيمت گذاری نشانگر سود بخشی از آن حوزه است. برای مثال می توان به 
و کليه خدمات در  ٤٠٠٠ تومان، شستشو به ھمراه واکس زدن ٢٠٠٠شستشوی ماشين به تنھايی   کارواش ھا اشاره کرد. مث*ً 

 .تومان ٦٠٠٠يک پکيج 



 

 قيمت گذاری محصول اختياری

 

ھمه شرکت ھا بر اين ت*شند که ميزان پولی که مشتری با شروع خريد خرج می کند را با� ببرند. امتيازات اختياری قيمت کلی 
ارائه صندلی بغل پنجره يا رزرو کردن  محصول يا خدمات را با� می برد. مث*ً خطوط ھوايی يک ھزينه اضافی برای تضمين

 .چند صندلی در کنار ھم اختصاص می دھند

 

 قيمت گذاری اسيرکننده

 

وقی محصولی ضمائم و ملحقاتی داشته باشد، شرکت طوری قيمت روی آن می گذارد که مشتری را اسير می کند. بعنوان مثال، 
شيه سود آن را با تنھا طرح تيغه موجود که به آن دستگاه ريش تراش توليدکننده ريش تراش قيمت پايينی روی آن می گذارد و حا

 .می خورد، جبران می کند

 

 قيمت گذاری محصو�ت بسته ای

 

بااينکار می توانند کا�ھای قديمی را ھم به فروش  .در اين روش فروشندگان چندين کا� را با ھم در يک پکيج بسته بندی می کنند

 .ا معمو�ً با اين روش به فروش می روندھ CD برسانندو ويدئو ھا و

 

 قيمت گذاری پيشبردی

 

قيمت گذاری برای گسترش يک محصول راھبردی بسيار متداول است. نمونه ھای زيادی از اين روش قيمت گذاری وجود دارد 
 .مثل يکی بخر دو تا ببر

 

 قيمت گذاری جغرافيايی

 

جھان اخت*ف قيمت وجود دارد. بعنوان مثال بھای محصو�ت کمياب يا  اين روش زمانی استفاده می شود که در مناطق مختلف
 .جايی که ھزينه ترابری قيمت را با� می برد

 

 قيمت گذاری پايه

 

اين روش زمانی استفاده می شود که عوامل خارجی مثل رکود يا افزايش رقابت شرکت ھا را مجبور می کند محصو�ت و 
  .ه کنند مثل غذاھای پايه در مک دونالدخدماتی پايه برای حفظ فروش ارائ

 

 


