
 صنعتي بازارهاي در محصولات گذاريقيمت استراتژي

 

 حصولاتم توليد فرآیند در بلکه رسدنمي کنندگانمصرف نهایي مصرف به که است این( ايواسطه) صنعتي محصولات ویژگي

 ستنده سازمانهایي و هاموسسه بلکه نيستند نهایي کنندگانمصرف صنعتي، محصولات مشتریان واقع در. گيردمي قرار دیگر

 عدم) ممه بسيار ویژگي این. کنندمي خریداري خود سازماني و توليدي تجاري، فعاليتهاي انجام براي را صنعتي محصولات که

 دو ینا آن، تبع به و باشند داشته مصرفي محصولات از متفاوت بسار ماهيتي صنعتي محصولات شودمي سبب( نهایي مصرف

 .باشند داشته هم از متفاوتي بازارهاي محصول

 شوديم سبب تفاوتها همين و است نهفته خرید هايانگيزه در صنعتي محصولات و مصرفي محصولات بازار بين اساسي تفاوت

 و وليدت فرآیند در آنها از استفاده صنعتي، محصولات براي خرید انگيزه. باشد متفاوت یکدیگر با کاملاً بازار دو این ساختار

 محصولات شخصي و نهایي مصرف مصرفي، محصولات براي خرید انگيزه که حالي در. است تجاري فعاليتهاي سایر اجراي

 ياتعمل و فعاليتها مصرفي، و صنعتي بازارهاي بين اساسي تفاوتهاي دليل به که این ضمن. است کنندگانمصرف توسط

 .دارد را خود خاص الگوهاي و روشها اینها، از یک هر و است متفاوت هم با بازار دو این در نيز بازاریابي

 ول،محص هايکاربري پذیريانعطاف فروش، از بعد خدمات توليدکننده، اعتبار و شهرت کيفيت، چون عواملي صنعتي بازار در 

 نعتيص کنندگانمصرف خرید تصميم بر زیادي تأثير مشتریان شکایتهاي به رسيدگي و فني کمکهاي موقع، به تحویل

 جلب خود به را شرکتها مدیران خاص توجه که است مدیریت در جدیدي مبحث محصولات گذاريقيمت استراتژي. گذاردمي

 و بررسي مختلف هايجنبه و ابعاد از را محصولات گذاريقيمت استراتژي که است آن مقاله این اصلي هدف. کندمي

 .نماید ارایه قيمتها تغيير و تعيين براي مشخصي رهنمودهاي و پيشنهادها

 گذاريقيمت و قيمت -2

 توليدکنندگان، شرکتها،. است خدمات و محصولات مادي و پولي ارزش قيمت، که است آن قيمت براي تعریف ترینساده

 :تا کنندمي تعيين را قيمت محصولات کنندگانعرضه و فروشندگان

 .بپوشانند را خود هايهزینه

 .کنند عمل خود گذاريقيمت هدفهاي به و آورند دست به مناسبي سود

 .کنند رقابت بازار در که دهد اجازه آنها به

 هايفعاليت در حساسي نقش قيمت. است خدمات و محصولات براي مناسب پولي ارزش تعيين فرآیند گذاريقيمت بنابراین

 ینا و دانستندمي قيمت تعيين مسئول را حسابداري واحد شرکتها، پيش مدتي تا. دارد خدمات و محصولات عرضه و توليدي

 لمق از که چيزي بازاریابي دیدگاه از ولي. کردمي تعيين را قيمتها سود، از مطلوبي سطح و توليد هايهزینه اساس بر واحد

 تنگناهایي با عمل در سود حاشيه و هاهزینه مبناي بر گذاريقيمت. دارد کنندهمصرف براي محصول که است ارزشي افتاده،

 :گيردنمي نظر در را زیر موارد و است مواجه

 بازار شرایط

 رقابتي قيمتهاي

 آنها قيمت و موجود جانشينهاي



 خدمات و محصولات تفاوتهاي

 بازار رشد نرخ

 تورم

 خرید براي بازار توانایي

 صنعت تحولات و تغيير

 قيمتها تغيير و تعيين برابر در رقبا واکنش

 بي و فراوان اهميت داراي آنها از یک هر به توجه که دارد عهده بر ايچندگانه و متفاوت نقش صنعتي بازارهاي در قيمت

 هايبازار هايویژگي از جنبه چند. شود تعيين محصولات براي نامناسبي و نامعقول قيمتهاي که شودمي سبب آن به توجهي

 .پردازیممي آنها به اختصار به که است مهم بسيار گذاريقيمت و قيمت با ارتباط در صنعتي

 مک قيمت، مسأله صنعتي، محصولات خریداران از برخي نظر به که است این صنعتي محصولات بازار مهم جنبه نخستين

 توليدکننده فني کمکهاي و فروش از پس خدمات کيفيت، محصول، موقع به تحویل مانند خرید ملاحظات سایر از تراهميت

 باشد، نپایي کيفيت یا دهند تحویل موقع به را محصولات نتوانند توليدکنندگان اگر خریداران، از دسته این عقيده به. است

 خریداران توليد خطوط قطعاً و شودمي آنان براي هزینه رفتن بالا باعث عکس بر و داشت نخواهد مفهومي پایين قيمتهاي

 چند اگر حال داشت؟ خواهد حاصلي چه پایين قيمت با صنعتي محصولات خرید شرایط این در. شودمي اشکال دچار

 نظر مورد محصول فروش در مهمي بسيار عامل به گذاريقيمت مسأله کنند، توليد را یکساني و مشابه محصول توليدکننده

 عيينت خود محصول براي مناسبي و قبول قابل رقابتي قيمت تا شودمي وارد مدیران بر زیادي فشار اینجا در. شد خواهد تبدیل

 .کنند

 بر يصنعت محصولات از بسياري. است مذاکره طریق از قيمت تعيين شود، توجه آن به باید گذاريقيمت در که دیگري مسأله

 یقطر از قيمت تعيين. شوندمي تعيين فروشنده و خریدار توافق و مذاکره اساس بر که رسندمي فروش به قيمتي مبناي

 در. رسدنمي صنعتي کنندگانمصرف نهایي و مستقيم مصرف به که شودمي ناشي صنعتي محصولات ماهيت از مذاکره،

 .است کنندهتعيين و رایج بسيار روش این صنعتي، محصولات خرید عمده قراردادهاي

 است قيمتي رسمي، قيمت. است واقعي قيمت و رسمي قيمت بين تفاوت صنعتي، گذاريقيمت در مهم هايجنبه از دیگر یکي

 لدلي به صنعتي بازارهاي در. پردازدمي نهایت در کنندهمصرف که است قيمتي واقعي، قيمت و کنندمي اعلام شرکتها که

 وعن شده، خریداري محصول کميت حسب بر تخفيفها این. دارند تفاوت یکدیگر با شده یاد قيمت دو تخفيفها، انواع وجود

 .است اهميت داراي دو هر که دارد وجود قيمت دو صنعتي بازارهاي در واقع در. شودمي اعطا آن اعتباري ارزش و مشتري

  صنعتي محصولات گذاريقيمت در مؤثر عوامل -3

 :از عبارتند عوامل این. مواجهند مؤثر و مهم عامل 6 با بازار در صنعتي محصولات قيمت تغيير یا تعيين براي شرکتها

 کنندهمصرف براي محصول ارزش

 رقابت

 ايهزینه ملاحظات



 شرکت گذاريقيمت هدفهاي

 شرکت عالي مدیریت

 دولت

 .ودش تمام شرکتها زیان به و باشد کنندهگمراه و واقعي غير تواندمي بالا شرایط گرفتن نظر در بدون گذاريقيمت گونه هر

 کنندهمصرف براي محصول ارزش -3-1

 عوامل و صنعتي خریداران. است مشتري براي محصول انتظار مورد ارزش صنعتي، محصولات گذاريقيمت در عامل مهمترین

 يبرا سقفي مشتري، انتظار مورد ارزش بنابراین. پرداخت نخواهند محصول انتظار مورد ارزش از بيش قيمتي خرید، در مؤثر

 کنندهمصرف به ايکنندهمصرف از حتي و دیگر محصول به محصولي از تواندمي ارزش این. شودمي تلقي محصول قيمت تعيين

 فادهاست زیر روشهاي از محصول قيمت بودن مناسب تعيين براي تواندمي خرید عامل یا سازماني خریدار. باشد متفاوت دیگر

 :کند

 اقتصادي ارزش

 ايمذاکره ارزش یا مبادله ارزش

 زیبایي ارزش

 تطبيقي یا نسبي ارزش

 فرد به منحصر حالت و شوند گرفته نظر در همزمان طور به صنعتي، محصول از خریداران ارزیابي در توانندمي ارزشها این

 .ندارد

 اقتصادي ارزش -3-1-1

 آموزش مانند خرید از بعد هايهزینه خرید، قيمت: چون عواملي اساس بر معمولاً آن خریدار براي محصول هر اقتصادي ارزش

 صادياقت ارزش شناخت براي روش این. شودمي تعيين شرکت سود بردن بالا در محصول توانایي یا و نصب هزینه یا کارکنان

 .بگيرد نظر در را خریدار موقعيت تا کندمي وادار را توليدکننده که طوري به است سودمند کنندهمصرف براي محصول

 ايمذاکره یا مبادله ارزش -3-1-2

 حصولم براي را خاصي ارزش صنعتي، کنندهمصرف که پيونددمي وقوع به زماني و است رایج صنعتي بازاریابي در مبادله ارزش

 خریداري کنندهعرضه دو از است ممکن خریدار یک مثال عنوان به. بگيرد نظر در مذاکره فرآیند در قوت یا ضعف اساس بر

 ارانتظ مورد ارزش حالت این در. بپردازد تريمطلوب قيمت تواندمي خریدار کننده،عرضه دو این دادن قرار هم مقابل در با. کند

 .محصول اقتصادي ارزش تا باشد مذاکره در او توانایي و تلقي طرز و احساس اساس بر بيشتر تواندمي کنندهمصرف

 زیبایي ارزش -3-1-3

 از رتجذاب کنندهعرضه یا محصول یک که یابدمي مصداق زماني ارزش این. دارند زیبایي ارزش صنعتي محصولات از بسياري

 رد شرکت محصول براي بالاتري زیبایي ارزش ناخودآگاه طور به است ممکن خریدار شرایط این در. برسد نظر به سایرین

 .باشد یکسان آن هايویژگي تمام اگر حتي بپردازد آن رقباي با مقایسه



 تطبيقي یا نسبي ارزش -3-1-4

 فروش، از بعد خدمات مانند عواملي. کنندمي تعيين سایرین با آن مقایسه در را محصول ارزش مواقع بسياري در خریداران

 .دهد قرار تأثير تحت دیگري برابر در را محصول یک انتظار مورد ارزش تواندمي...  و کيفيت موقع، به تحویل

 رقابت -3-2

 شرکتها که است مهمي عامل رقابت. باشدمي عامل مهمترین رقابت صنعتي، محصولات گذاريقيمت در مؤثر عوامل ميان از

 اگر حتي که دهدمي نشان بازاریابي تحقيقات. دارند مبذول خاصي توجه آن به خود عمليات و هاریزيبرنامه در باید حتماً

 انایيتو قيمتها این اگر. شد خواهند تعدیل دچار رقابت عرصه در هم باز شوند تعيين اصولي و سيستماتيک طور به قيمتها

 اهشک یا افزایش. شد نخواهند فروخته محصولات کنند رقابت نتوانند اگر و رسدمي فروش به محصولات باشند داشته رقابت

 مدیریت اگر مثال، عنوان به. داد خواهند نشان واکنش عملي چنين برابر در رقبا و کندمي ایفا رقابت در مهمي نقش قيمت

 ايگونه به است ممکن محصول این نکنند، پيروي عملي چنين از رقبا و دهد افزایش را محصولات از نوع یک قيمت شرکت

 خر قيمتها جنگ کنند، پيروي عمل این از رقبا و یابد کاهش قيمت اگر دیگر، سوي از. نرسد فروش به که شود گذاريقيمت

 رقابت به شرکتها تأکيد اوقات اغلب برد،نمي سود شرایطي چنين در قيمتها تغييرات از شرکتي هيچ چون. داد خواهد

 .شودمي معطوف( کيفيتي رقابت مثلاً) غيرقيمتي

 آن بعت به نگيرد انجام پيروزي اگر و شد خواهد مواجه رقبا قيمت از بيش قيمتي با کند،مي آغاز را قيمت افزایش که شرکتي

 خارجي و داخلي رقباي وضعيت به توجه با باید قيمت تغيير گونه هر بنابراین،. پذیردنمي صورت محصول براي مطلوب فروش

 اضايتق که است موجه زماني صنعتي، بازاریابي ابزارهاي از یکي عنوان به قيمتها کاهش استراتژي کارگيري به. گيرد انجام

 قدارم محصول، قيمت کاهش با شرایط این در. کنند پيروي نتوانند نيز رقبا و باشد حساس قيمتها تغيير برابر در محصول

 تلقي يریسک بسيار رقابت، وجود دليل به قيمت، کاهش بنابراین. یابدمي افزایش کل درآمد و شودمي خریداري آن از بيشتري

. کنند لافيت توانندنمي رقبا که باشد مطمئن شرکت مدیریت که این مگر کنند زمينه این در تلاشي نباید شرکتها و شودمي

 رقبا این و بالاست رقبا ايهزینه ساختار دانيممي که موقعي باشد، شرکت نفع به تواندمي اوقات گاهي قيمتها کاهش البته

 الح در رقبا که زماني. کنند مقابله قيمتها کاهش با نظرشان، مورد سود حاشيه روي معکوس تأثيرات دليل به توانندنمي

 .ندارند کردن تلافي توان دارند، فراواني نشده انجام سفارشات و هستند بالایي توليدي ظرفيت با فعاليت

 ايهزینه ملاحظات -3-3

 اي،هزینه ملاحظات و است شرکت مدیریت توسط قيمت تعيين براي حد بالاترین معمولاً کننده،مصرف براي محصول ارزش

 زرگيب خطاي به تواندمي و ندارد مفهومي هاهزینه گرفتن نظر در بدون گذاريقيمت. قيمتهاست تعيين براي حد ترینپایين

 اساس بر قيمت تعيين کلي فرآیند. نيست راهگشا چندان هاهزینه براساس صرفاً گذاريقيمت دیگر، سوي از. شود منجر

 اضافه نآ به نظر مورد سود حاشيه سپس و شودمي تعيين توليد متغير و ثابت هايهزینه ابتدا که است شکل این به ها،هزینه

 محصولات اههزینه از استفاده با نباید شرکت مدیریت که نيست این اساسي مسأله. آید دست به فروش نهایي قيمت تا شودمي

 کتهن. نماید منظور نهایي قيمت تعيين در رقابت و تقاضا مانند عناصري با همراه باید را هاهزینه بلکه کند، گذاريقيمت را

 شود،يم دشوار بسيار رقابتي گذاريقيمت باشد، آن رقباي هايهزینه از بالاتر شرکتي هايهزینه اگر که است این مهم بسيار

 .گذاردمي سود و فروش بر معکوسي تأثير اوقات اغلب که نحوي به

 شرکت گذاريقيمت هدفهاي -3-4



 تشرک هدفهاي با باید مدیر گذاريقيمت تصميمهاي است، بازاریابي و فروش مدیر عهده بر گذاريقيمت که شرکتهایي در

 در محصولات گذاريقيمت براي را زیر هدف 5 معمولاً شرکتها. است متفاوت مختلف شرکتهاي در هدفها این. باشد هماهنگ

 :کنندمي دنبال صنعتي بازار

 نظر مورد بازده کسب براي گذاريقيمت

 سود حاشيه یا قيمت تثبيت براي گذاريقيمت

 بازار سهم براي گذاريقيمت

 رقابتي گذاريقيمت

 محصول تفاوت با مرتبط گذاريقيمت

 نظر مورد بازده کسب براي گذاريقيمت -3-4-1

 رد. بيندمي گذاريسرمایه پروژه عنوان به را خود محصولات گذاريقيمت شرکت، که معناست بدین گذاريقيمت شيوه این

 مختلف سطوح در سود و فروش سپس. گرددمي برآورد آن عمر چرخه شود،مي تعيين محصول روي گذاريسرمایه شرایط این

 به گذاريسرمایه روي را مطلوب بازده قيمت کدام شود مشخص وسيله بدین تا شودمي بررسي محصول عمر چرخه طول در

 .آورد خواهد دست

 سود حاشيه یا قيمت تثبيت براي گذاريقيمت -3-4-2

 قابتر قيمتي غير ملاحظات با و کند تثبيت بازار در را قيمتها خواهدمي بازاریابي مدیر که است آن قيمت تثبيت از منظور

 سود هحاشي ها،هزینه گرفتن نظر در بدون تا کندمي تلاش مدیریت آن در که است رویکردي اساساً سود حاشيه تثبيت. کند

 .آورد بدست ثابتي

 بازار سهم براي گذاريقيمت -3-4-3

 حتي یا و افزایش نماید، حفظ را خود بازار سهم قيمت، از استفاده با تا کندمي تلاش گذاريقيمت این در بازاریابي مدیر

 .دهد کاهش را خود محصولات قيمت تواندمي دهد، افزایش را خود بازار سهم بخواهد شرکت اگر. دهد کاهش

 رقابتي گذاريقيمت -3-4-4

 ای و رقبا قيمتهاي از پيروي اساس بر را خود محصولات قيمت بخواهد شرکتي که آیدمي پيش زماني گذاريقيمت نوع این

 .دارد وجود بازار در قيمتي رهبر از پيروي که شودمي استفاده شرایطي در اغلب روش این از. کند تعيين آنها بر غلبه

 محصول تفاوت با مرتبط گذاريقيمت -3-4-5

 با الاب کيفيت با محصولات بنابراین،. دهندمي قرار محصول تفاوتهاي اساس بر را خود محصولات گذاريقيمت شرکتها، از برخي

 قيمت به زدیکن بسيار قيمتشان باشند داشته تفاوتي قيمتي نظر از توانندنمي که محصولاتي و شده گذاريقيمت بالاتري نرخ

 .بود خواهد رقبا

 شرکت عالي مدیریت -3-5



 بر قيمت مورد در گيريتصميم شرکتها از بسياري در دارد، قرار بازار با مستقيم ارتباط در بازاریابي و فروش واحد که آنجا از

 عهده بر قيمتها مورد در گيريتصميم دنيا، سطح در موفق شرکتهاي از بسياري در نيز حاضر حال در. است واحد این عهده

 چون. پذیردمي صورت شرکت عالي مدیریت نظارت با نحوي به گيريتصميم این ولي است بازاریابي و فروش مدیر

 این رد نحوي به دارند تمایل شرکتها عالي مدیریت است، بازاریابي و فروش در هاگيريتصميم ترینمهم از یکي گذاريقيمت

 عالي مدیریت انتظارات و سلایق ترجيحات، جانب از اغلب قيمت، مورد در گيريتصميم بنابراین. کنند دخالت هاگيريتصميم

 .گيردمي قرار تأثير تحت شرکتها

 دولــت -3-6

 در دولت تاثير مسأله. باشد داشته مدیران گذاريقيمت روشهاي روي ايملاحظه قابل تأثير تواندمي سطوح تمام در دولت

 :شودمي اشاره آنها از برخي به که است گسترده و پيچيده بسيار محصولات گذاريقيمت

 .گذارد تأثير محصول بر مستقيم غير و مستقيم طور به تواندمي که مالياتها طریق از

 (قيمتها بر نظارت و کنترل) مختلف مقررات و قوانين طریق از

 .......و فولاد آلومينيوم، مس، مانند استراتژیک مواد فروش طریق از

 .قيمت افزایش صورت در محصولات خرید قطع یا کاهش تهدید طریق از

 بنديجمع -4

 بر مبتني سنتي روشهاي است، داده رخ مختلف صنایع و بازار در که پيشرفتهایي و تحولات به توجه با حاضر حال در

 اطلاعات از تواننمي محصولات گذاريقيمت در که چند هر. نيست کارآمد و مؤثر گذاريقيمت جوابگوي دیگر حسابداري،

 قيمت رتغيي و گذاريقيمت مورد در مطلوبي و مناسب گيريتصميم بتوانند که این براي شرکتها. کرد پوشيچشم حسابداري

. يرندبگ نظر در....  و هزینه رقابت، تقاضا، هايزمينه در را مختلف عوامل و عناصر از ترکيبي باید باشند داشته خود محصولات

 مؤثر و کارآمد گذاريقيمت. بود خواهد کارآمد غير و ناقص هاگيريتصميم نشود، گرفته نظر در عوامل از ترکيبي گاه هر

 بر علاوه. شود پردازش و گردآوري رقبا به مربوط اطلاعات همچنين و بازار حسابداري، مناسب اطلاعات که است آن مستلزم

 ار آگاهي و شرکت مدیریت هدفهاي بودن شفاف حال عين در. داشت آگاهي و اطلاعات قيمتها، تغيير برابر در باید این

 کارآمدي و مؤثر استراتژي به توانندمي عوامل این گرفتن نظر در با صنعتي شرکتهاي. است ضروري دولتي مقررات و سياستها

 .یابند دست گذاريقيمت در


