
دکتر اسماعيل زاده: استاد راهنما

:  تهيه کنندگان
زيبا احمدي
ليلا اسدي

ساناز پيرهادي
اصغر زارعي
رضا توکلي



تصمیم گیری                                                        .1
وظایف مدیریت

د تصمیم گیری                                                  فرآین.2
:حل مسئله

شناسایی مسئله:مرحله اول
جمع آوری اطلاعات: مرحله دوم
وطشناسایی اقلام مرب:مرحله سوم

اتخاذ تصمیم:مرحله چهارم



یویژگی های کیفی اطلاعات حسابدار

در ارتباط با ارائه اطلاعات

در ارتباط با محتوای اطلاعات مربوط بودن. 1

قابل اتکا بودن. 2

قابل مقايسه بودن. 3



بهمتصميدرتغييربهقادرکههستنداطلاعاتيمربوطاطلاعات
ني هاييپيش بيشکل گيريبراياستفاده کنندگانبهکمکواسطه
انتظاراتتصحيحياتاييدآينده،ياوگذشته،حالوقايعنتايجدرباره
.باشد

سودمندي درپيش بيني                                                                          . 1
سودمندي در ارزيابي. 2

بودنمربوط جنبه هاي 

به موقع بودن .3

مربوط بودن. 1



بهاطلاعاتکهاستبراينمبنياعتمادقابلاطلاعاتکيفيت
ابرازآنچهبياندرواستاشتباهوتعصببدونمعقول،صورتي
.داردصداقتميدارد

:ويژگي قابل اعتماد بودن  در ايران
قابليت تاييد           ( 1
معتبربودن( 2

بي طرفانه بودن ( 3

کامل بودن

صحيح بودن

رجحان محتوا برشکل

قابل اتکا بودن. 2



درنندگانکاستفادهکهاطمینانیمیزانبهمقایسهقابلیت
میمالیهایصورتدر...ومالیوضعیتارزیابیهنگام

.داردبینند،اشاره

ویژگی قابلیت مقایسه           ثبات رویه
افشا

قابل مقايسه بودن. 3



ریتویژگی اطلاعات حسابداری مدی
مربوط بودن. 1
به موقع بودن. 2
صحیح بودن. 3



ويژگي هاي اوليه

ويژگي ثانويه
نقابليت مقايسه بود

ثبات رويه

مربوط بودن

قابل اتکا بودن



صحيح بودن
احتياط

بيان صادقانه
بي 

کامل بودنطرفي

ارزش پيش بيني
ارزش تأييد کنندگي

قابليت اتکا. 1

مربوط بودن. 2



ثبات رويه

افشا

ادغام و طبقه بندي

توانايي استفاده کنندگان

مقايسهقابليت.3

قابل فهم بودن.4



قابل فهم بودن. 1

قابل مقايسه بودن. 2

داشتن دانش منطقي از حسابداري

ثبات رويه

افشاي کامل
ارزش پيش بيني کنندگي

ارزش تأييد کنندگي
ماهيت و اهميت

مربوط . 3
بودن



بيان صادقانه

رجحان محتوا بر شکل
احتياط

بي طرفي
کامل بودن

قابليت اتکا. 4



هدف خصوصيات کيفي محدود
کننده

کشور

های تعادل بین ویژگی های کیفی در صورت
های تمالی تأکید بر قابلیت اتکا و در یادداش

توضیحی بر مربوط بودن و هدف 

منفعت و هزینهملاحظات
ایران

ایجاد تعادل بین ویژگی های کیفی
هدف عینیت صورتهای مالی

به موقع بودن

تعادل بین منافع و مخارج
لبین المل

موازنه تعادل بین تمام خصوصیات
هدف برآورن اهداف صورتهای مالی یتعادل بین ویژگی های کیف انانگلست

ا و لحاظ کردن اهمیت نسبی قابلیت اتک
بودن در صورتهای مالی مختلفمربوط
هدف مفید بودن در تصمیم گیری

فزونی منافع بر مخارج آمریکا



ریطبقه بندی هزینه ها برای برنامه ریزی ،کنترل و تصمیم گی
طبقه بندی هزینه ها در جهت رسیدن به اهداف حسابداری مدیریت یعنی تدارک 

جهت انجام تصمیمات مربوط،سودمند،به موقع و صحيحاطلاعات مالی 
.مدیریت مهم استبرنامه ريزي ،کنترل و تصميم گيري 

:بندیطبقه
کنترلقابلغیروکنترلقابلهایهزینه.1
استانداردهایهزینه.2
sunk(ریخته)رفتهازدستهزینه.3 cost

opportunityرفتهدستازفرصتهزینه.4 cost

relevantمربوطهزینه5 cost



هزینه های مربوط
و به هزينه هايي که با يک تصميم گيري خاص مرتبط هستند

عنوان هزينه هاي مورد انتظار آتي که موجب تفاوت بين راه 
.کارهاي مختلف مي شود، تعريف شده است

ويژگي مربوط بودن با توجه به کتاب شباهنگ:
.انتظار وقوع آتي داشته باشد1.
.مقدار اين اقلام براي هر يک از راه حل ها متفاوت باشد2.



نکات
دو ويژگي بايد توأم باشد.
که اقلام تاريخي تنها هنگامي مربوط است

بيني ادامه بدون تغيير آن در آينده نيز پيش
.شود

ه اقلام متغير، هزينه هاي مستقيم و هزين
هاي قابل کنترل، تنها هنگامي مربوط 

محسوب مي شوند که دو ويژگي مذکور را 
.داشته باشند"توأما



شركت آفتاب
روش الفاقلامشرح

ماشين نيمه 
اتوماتيك

روش ب
ماشين تمام 

اتوماتيك

اقلام تفاضلي 
بهاي تمام شده

:اقلام ثابت كلي

400/000400/0000تاسيساتي

200/000300/000100/000نگهداري

600/0002/900/0002/300/000اجاره ماشين

1/200/0003/600/0000جمع

اقلام متغير يك 
:واحد محصول

1001000مواد اوليه

250100150دستمزد

350200150جمع



روش تفاضلي

------------------------= نقطه بی تفاوتی بهای تمام شده
اقلام تفاضلی ثابت بهای تمام شده

اقلام تفاضلی متغیر بهای تمام شده



تفاضل ماشين جديد ماشين قد شرح

0 6500 6500 فروش

:کسر ميشود

150 200 350 اقلام متغير ب ت
ش 

150 6300 6150 ه حاشيه کمکي ب
سود

:  کسر مي شود
اقلام ثابت

100 100 0 استهلاک

0 40 40 ساير هزينه ها

50 6160 6110 سود خالص



روش هزینه فرصت از دست رفته
ت مبين منافع از دس:هزينه فرصت از دست رفته

کار رفته به دليل قبول يک راهکار به جاي يک راه
ديگر است

وقوع تاريخي نداشته
قلم مربوط است
در قيمت تمام شده منظور ميگردد
در دفاتر حسابداري ثبت نمي شود



هزینه ریخته
يير علي رغم وقوع تاريخي ، ادامه بدون تغ:هزينه ريخته

.آن ،در آينده پيش بيني نمي گردد

قلم نامربوط است
غير قابل حذف و غير قابل اجتناب است
 در محاسبه قيمت تمام شده جهت کاربست آن در

ارزيابي راه کارهاي مختلف منظور نمي گردد



اتصميم
ت 

ساخت 
يا 

خريد
تصميم در 

مورد 
محصولات 

مشترک

تصميمات 
مربوط به 
سفارشات 
مخصوص

تصميم 
گيري 
مرکب

تصميما
ت 

اقيمت گذ
ري



عوامل 
کمي

عوامل 
کيفي



بهاي تمام شدهجمع بهاي يک واحد تعداد توليد شرح

12،500،000 2،500 5،000 مستقیممواد

15،000،000 3،000 5،000 کار مستقیم

10،000،000 2،000 5،000 سربار متغیر

2،500،000 500 5،000 (اریاختب)ثابت اضافیسربار

6،000،000 1،200 5،000 افتهسربار ثابت تخصیص ی

46،000،000 9،200 جمع قيمت تمام شده 
مربوط

9،000* 5،000=45،000،000:                                     راه حل خرید



بهاي تمام شدهجمع بهاي يک واحد تعداد توليد شرح

12،500،000 2،500 5،000 مستقیممواد

15،000،000 3،000 5،000 کار مستقیم

10،000،000 2،000 5،000 سربار متغیر

2،500،000 500 5،000 (اریاختب)ثابت اضافیسربار

40،000،000 8،000 جمع قيمت تمام شده 
مربوط



ه فرصت از دست رفتههزين+سربار ثابت قابل اجتناب+سربار متغير+دستمزد مستقيم+مواد مستقيم =بهاي توليد يک واحد

صفر=هزينه فرصت : فرض اول
2،500+ 3،000+ 2،000+ 500+ 0 =8،000<9،000توليد مي کنيم   

5،000،000 =5،000 *1،000 =8،000-9،0000

هزينه فرصت داشته باشيم: فرض دوم
ريال1500توليد قطعه ديگر و صرفه جويي 

7،500،000 =5،000 *1،500
2،500،000 =5،000،000–7،500،000

500 =5،000 ÷2،500،000

9،000>8،500 =500 +8،000

فرصت از دست 
رفته

باز هم تولید 
انتخاب میشود



دارندامهادمشترکطوربهمعیننقطهتاتولیدفرآینددرکهمحصولاتی:مشترکمحصولات
شوندمیتفکیکجداگانهمحصولچندیادوبهسپس

باشدهیبینپیشاضافیدرآمدمقایسهطریقازمشترکمحصولاتمورددرگیریتصمیم
استپذیرامکانتولیدادامهازناشیهایهزینه

ایسهمقاضافیپردازشازناشیمحصولاتقیمتافزایشبارااضافیپردازشهایهزینه
نتیجهچنیننتوامیبودبیشتراضافیپردازشهزینهازقیمتافزایشکهصورتیدر.کنیم

.دارداقتصادیتوجیهاضافیپردازشکهگرفت

رکمحاسبه ارقام بهای تمام شده محصولات مشت

روش مقدار تولید

روش نسبت بهای تمام شده



125( =10،000 +50،000 ) ÷7،500،000

6،250،000 =125 *50،000

2،250،000 =125 *10،000

تمام شدهبهاي مخارج بعد از نقطه
تفکيک

کمخارج مشتر مقدار 
توليد

قيمت
فروش 

يک 
واحد

نام
محصول

جمع يک 
واح
د

جمع يک 
واح
د

جمع يک 
واحد

8،050،000 16
1

1،800،000 36 6،250،00
0

125 50،0
00

200 الف

2،450،000 24
5

1،200،000 12
0

1،250،00
0

125 10،0
00

500 ب

10،500،00
0

3،000،000 7،500،00
0



0/70( =10،000*500 +50،000*200 ) ÷(3،000،000 +7،500،000)

5،200،000 =1،800،000–0/70( *50،000*200)

2،300،000 =1،200،000–0/70( *10،000*500)

تمام شدهبهاي مخارج بعد از نقطه
تفکيک

کمخارج مشتر مقدار 
توليد

قيمت
فروش 

يک 
واحد

نام
محصول

جمع يک 
واح
د

جمع يک 
واح
د

جمع يک 
واحد

7،000،000 14
0

1،800،000 36 5،200،00
0

104 50،0
00

200 الف

3،500،000 35
0

1،200،000 12
0

2،300،00
0

230 10،0
00

500 ب

10،500،00
0

3،000،000 7،500،00
0



:1مثال 
ریال325با قیمت فروش هر لیتر ( ب)تصمیم گیری ادامه یا توقف تولید محصول 

در نگاه اول  

مقایسه قیمت فروش جدید با مخارج پس از نقطه تفکیک محصول: در نگاه دوم

2،050،000 =205 *10،000205=120-325

گيريتصميم قيمت فروش 
يک واحدجديد

بهاي تمام شده 
يک واحد

روش تخصيص
مخارج مشترک

(ب)ادامه تولید محصول  325 < 245 مقدار تولید

(ب)توقف تولید محصول  325 > 350 به نسبت بهای تمام شده
فروش



فقط توليد
(الف)محصول 

توليد 
محصولات

(ب)و ( الف)

10،000،000 13،250،00
0

درآمد فروش

:کسر مي شود بهاي تمام شده

7،500،000 7،500،000 مخارج مشترک

1،800،000 3،000،000 ولبعد از نقطه تفکيک محصمخارج

9،300،000 10،500،00
0

جمع بهاي تمام شده

700،000 2،750،000 سود ناخالص
2،050،000 =700،000–2،750،000

پس می بایست 
تولید محصول ب 

ادامه یابد



:2مثال 
ریال100تر در نقطه تفکیک به قیمت هر لی( الف)فروش محصول تصمیم گیری درخصوص

تفاوت
فروش محصول 

در نقطه ( الف)
تفکيک

يد فرآيند تولادامه
ل تا مرحله تکمي

هر دو محصل

(5،000،000) 10،000،000 15،000،000 درآمد فروش

:کسر می شود بهای تمام شده

- 7،500،000 7،500،000 مخارج مشترک

1،800،000 1،200،000 3،000،000 لبعد از نقطه تفکیک محصومخارج

1،800،000 8،700،000 10،500،000 جمع بهای تمام شده

(3،200،000) 1،300،000 4،500،000 سود ناخالص



تفاوت از مراحل فروش بس
اضافي

کفروش در نقطه تفکي

(100) 200 100 فروش الف

(36) 36=50،000  ÷
1،800،000

0 بهاي تمام شده الف

(64) 164 100 خالص الفسود

(50) 325 275 فروش ب

(120) 120 0 بهاي تمام شده ب

70 205 275 خالص  ب سود

بهتر است فروش 
بس از مراحل 
تکمیلی باشد

بهتر است فروش در 
دنقطه تفکیک  باش



با تصمیم گیری در خصوص ادامه یا حذف هر دو محصول از فرآیند تولید: 3مثال 
قیمت فروش% 22انتظار سود ناخالص حداقل معادل 

2،915،000 =0/22 *13،250،000

13،250،000 فروشدرآمد

:ارکسر مي شود بهاي تمام شده و سود مورد انتظ

7،500،000 مخارج مشترک

3،000،000 تفکیک محصولمخارج بعد از نقطه

2،915،000 سود ناخالص مورد انتظار

13،415،000 تمام شده و سود مورد انتظارجمع بهاي

(165،000) بهتر است تولید کسري درآمد فروش
محصولات الف و 

ب متوقف کرد



تصمیمات مربوط به سفارش های مخصوص
افزایش قیمت محصولات
استفاده از فرصت های بازار
کسب سود بیشتر
افزایش سهم بازار

.باعث می شود از این تصمیم استفاده شود



بهاي تمام شده
مربوط

بهاي يک 
واحد

جمع اقلام بهاي تمام 
شده

اقلامشرح

250 250 250،000،000 مواد مستقيم

100 100 100،000،000 کار مستقيم

100 250 250،000،000 سربار ساخت
سربار ثابت % 60)

(تخصيصي

50 50 50،000،000 هزينه هاي متغير

500 650 650،000،000 جمع

250* 0/40=100سربار مربوط            بهتر است سفارش 
مخصوص را قبول 

نمود



(تصمیم گیری مرکب)تصمیم گیری با چند راه حل
تصمیم گیری به دو دلیل پیچیده می شود:
داطلاعات بیشتری باید گردآوری شود و به شکل منطقی تحلیل شو1)
تفسیر و محاسبه ارقام و اطلاعات پیچیده تر می شود2)
ه می توان از روش هایی مانند نقطه سربه سر و نقطه بی تفاوتی بهای تمام شد

.استفاده کرد



C
روش خودکار

B
روش نيمه خودکار

A
روش دستي

شرح اقلام

(:ماهانهمخارج)اقلام ثابت 

150،000 150،000 150،000 اجاره ساختمان

100،000 50،000 - نگهداري تجهيزاتقرارداد

1،000،00
0

250،000 - اجاره تجهيزات

1،250،00
0

450،000 150،000 جمع اقلام ثابت

اقلام متغير براي هر گزارش

200 800 400 ملزومات

200 600 2،000 انسانينيروي

400 1،400 2،400 جمع اقلام متغير



نقطه بي تفاوتي بهاي = 
تمام شده

اقلام تفاضلي ثابت بهاي 
اقلام تفاضلي متغير بهاي تمام شده
تمام شده

AB نقطه بي تفاوتي = 
150،000–450،000

1،400–2،400
300=

AC نقطه بي تفاوتي = 
150،000–1،250،000

400–
2،400

550=

BC نقطه بي تفاوتي = 
150،000–1،250،000

400–
1،400

800=

اگر تعداد گزارشهاي مورد 
فقره 300انتظار کمتر از 

تي باشد تغيير سيستم دس
توجيه اقتصادي ندارد

اگر گزارشهاي مورد انتظار 
800و کمتر از 300بيش از 

ر باشد سيستم نيمه خودکا
قابل قبول است

گر حجم گزارشات مورد 
باشد 800انتظار بيش از 

سيستم خودکار مقرون به 
صرفه است



قائلیخدمتیامحصولبرایاحتمالاًمشتریانکهارزشیازعبارتست:قيمت
.شوندمی

مدیریتتفعالیترینچالشیوترینجالب،ترینمهمازیکی:گذاريقيمت
.است

هایجنبهترینمهمازیکیعلمیکنهوهنریکعنوانبهگذاریقیمت
.استدرآمدزاکهبازاریابیآمیختهعنصرتنهابازاریابی

:گذاريقيمتتصميماتبرموثرعمدهعوامل

لاتمحصونوع–انتظارموردفروشوسود–شدهتمامبهایاقلام–بازارنوع
–دولتمشیخط–تجاریواحداعتباریاشهرت–صنعتنوع–خدماتیا

.اقتصادیعمومیروندوتجاریرقبایهایفعالیت–مدیریتروش

قیمت گذاری



گذاريقيمتبرموثرمتغيرهايساير

موردسودکردنحداکثرمعنيبه:قبولقابلسود-1
داکثرحهدفبلکه،نيستتوليديتجاريواحدانتظار

يااجتماعيهايمحدوديتبهتوجهباکهاستسودي
.آوردبدستتوانميهامحدوديتساير

ازحمايتسازمان:دولتيهايارگاننظارت-2
تمحصولاگذاريقيمتدرمستقيماًکنندهمصرف
کندميدخالت



پدیدهیکمجردوخلاصهتجسممعمولاً ،مدل:مدلهايمحدوديت-3
ردموحواشیوجزئیاتبدونموضوعاصلینکاتدهدمیامکانکهاستواقعی
.استمواجههاییمحدودیتبا،مدلیهراما.گیردمیقرارتوجه

واکنشبینیپیشمستلزمدرآمدارقامبرآوردوبرآوردیمعمولاًهاقیمتارائهشیوه
بکارمندنیازوگیروقتمعمولاً)استفروشمختلفهایقیمتبرابردرمشتریان

درقیمتینتعیروشبهتریننتیجهدر.(استآماریپیشرفتههایتکنیکگیری
.استمدلیکعنوانبهتقاضاوعرضههایمنحنیدرتعادلنقطهحوشوحول

آنقیمتافزایشبامحصولاتاینتقاضایمقدار:نامرغوبمحصولات-4
رفتارآنعاملترینمهم.یابدمیکاهشآنقیمتشدنکمباومیرودبالا

.استقیمتمقابلدرمشتریان



گذاريقيمتاقتصاديرويکرد(الف
چهکهکندمیتعیین،کمیابمنابعیدهندهتخصیصیکعنوانبهقیمت
ریافتدراشدهتولیدمحصولاتکسیچهو(عرضهایجاد)شودمیتولیدچیزی

بازاردرکهاستاقتصادیمتغیرهایازتقاضاوعرضه،(ایجادتقاضا)کندمی
.یابدمیعینیمفهوم

 نوع 4اقتصاددانان . روش های قیمت گذاری در انواع بازارها متغیر است
:  ازبازارشناسایی کرده اند که عبارتند 

قيمت گذاري در حالت رقابت کامل-1
قيمت گذاري در حالت رقابت انحصاري -2
قيمت گذاري در حالت رقابت انحصاري چند جانبه -3
قيمت گذاري در حالت انحصار کامل-4



کاملرقابتحالتدرگذاريقيمت-1
:هاويژگي

باشدهمگنمبادلهموردکالاي-1

آزادصورتبهبازاربهتوليدمنابعخروجوورود-2

وندگانکنتوليد)دربازارکنندگانشرکتتعدادبودنزياد-3
دربرتاثيرگذاريهاآنفرديتواناييعدمو(خريداران

.توليداتمقداردرجزء–تنهاييبههاقيمت

سياربجديدمحصولاتايجادوبازاريابيتحقيقاتنقش-4
.استمهم





کهيانقطهدر،توليدشدهتمامبهايارقامبهتوجهبا:بنابراين
،استبرابرنهاييهزينهبانهاييدرامدشودميحداکثرسود

(MR=MC)،رتصواينودرگرددميتعيينعرضهوتوليدميزان
سودکهقيمتييعنيMR=MC=Pيعنيگرددميتعييننيزقيمت

.شودميحداکثر

MC:کلشدهتمامبهايکهاستافزايشيمقدار(TC)يکازايبه
.شودميايجادتوليدمقداردرافزايشواحد

MR:واحدآخرينفروشازايبهکهافزايشيمقدارازعبارتست
.شودميايجاد(TR)کلدرآمددر،محصول



:انحصاريرقابتحالتدرگذاريقيمت-2
:هاويژگي

رتاثيتحتترکمانحصاريرقابتحالتدرشرکتهر(الف
.گيردميقراررقبابازاريابيهاياستراتژي

هاقيمتازمعينيمحدودهدرخريدارانوگانفروشنده(ب
.کندميفعاليت

ولاتمحصفروشندگان،خريدارانوکنندگانعرضهتفکيک(ج
.دهندميارائهمشتريانمختلفهايطبقهبهرايافتهتفکيک



بهجانچندانحصاريرقابتحالتدرگذاريقيمت-3
:هاويژگي

تراتژياسبهنسبتکهاستفروشندهکميتعدادشاملبازار(الف
.اندحساسبسياريکديگرگذاريقيمتوبازاريابيهاي

.استمشکلجديدفروشندگانبرايبازارهااينبهورود(ب



کاملانحصارحالتدرگذاريقيمت-4

استفروشندهيکدارايفقطبازارحالتايندر-1

دولتيانحصارنوع-2

خصوصي



کاملانحصاروناقصرقابتبازاردرگذاريقيمت:
مشابهيريباًتقمحصولاتزيادينسبتاًکنندگانتوليدکهميشودايجادهنگامي

ازکدامهيچشرايطيچنيندر.کنندعرضهبازاربه(يکسانکاملاًنهاگرچه)را
.بگذارنداثرنحويبهمشابه،محصولاتبازاربرقيمتنميتوانندکنندگانتوليد

واستهمواجداردمنفيشيبکهتقاضاييمحنيباکنندگان،توليدازهريک
بانندگانکتوليدمجموعکامل،رقابتشرايطدرکهاستتقاضاييمنحنياين
.هستندمواجهآن

محصولاتبودنمتمايزدليلبهکامل،رقابتازغيرشرايطيدرمنفيشيبعلت
-ظاهريلشکتغييرمثل).استديگرکندتوليدمحصولاتازکنندتوليديک

(متنوعمارکهايکردنمشهوربرايتبليغاتيبرنامهاجراي
.ندکميتغييرقيمتبامعکوسنسبتبهخريدارانتقاضايموردمقدار
P.Q=TRکلدرآمد

MR=افزايشيمقدارTRفروشمقداربرديگرواحديکشدنافزودهازايبه
(نقطهآندرکلدرآمدمشتق)(













قطبيچندرقابتبازاردرگذاريقيمت:
هر يک از توليد کنندگان به اندازه کافي قدرت  اقتصادي دارند و

.ميتوانند بر قيمت بازار اثر بگذارند
به در بازار چند قطبي چندين راه حل براي قيمت گذاري وجود دارد که

يريت ماهيت واحدهاي توليدي بازار، روابط متقابل انان و طرز تلقي مد
.هر يک از واحدها بستگي دارد

وليد رقابت چند قطبي دربازارهايي ايجاد مي شود که تعداد معدودي از ت
ه کنندگان بزرگ ، بخش عمده ي بازارهاي مصرف را در اختيار داشت

ه تعدادي ضمن اينک( رهبران قيمت ) باشند و با يکديگر رقابت کنند 
ندارند قيمتتوليد کننده ي جزء هم در بازار وجود دارد که تاثيري بر 

(  پيروان قيمت )
طبي شيب منحني تقاضاي يک واحد توليدي در شرايط رقابت چند ق

به ممکن است در سطوح مختلف قيمت ، دچار تغييرات عمده شود و



وه قيمت گذاري برمبناي بهاي تمام شده به علا
درصدي به عنوان سود

مام بهاي ت)قيمت گذاري برمبناي سود ناخالص
به درصدي+ هزينه عملياتي طبق تعريف+ شده

(عنوان سود
قيمت گذاري بر مبناي سود مورد انتظار
قيمت گذاري سفارش مخصوص



ودرکبودنآساندليلبهگذاريقيمتمدلگونهاين
.استمتداولهامدلسايرازبيش،آنکاربرد

حسابداريسيستمدرمعمولاًشدهتمامبهاياقلام
ياضافتلاشکميباوداردوجودتوليدي-تجاريواحدهاي

گذاريقيمتهايمدلنيازمنديتوانميازقامگردآوريو
کردتامينرا

قيمت گذاري بر مبناي بهاي تمام شده به علاوه درصدي سود-1



 بهاي تمام شده محصول
 بهاي تمام شده کامل
بهاي تمام شده استاندارد



:محصولشدهتمامبهاي-1-1

براستنادبا)فروشگاهيکدرمحصولشدهتمامبهاي-1
(دسوعنوانبهدرصديکردناضافهومحصولخريدصورتحساب

بهایاقلاممدارکوسوابقکهتولیدیهایواحددرمحصولشدهتمامبهای-2
.شودمیبررسینظرموردمحصولشدهتمام

ه بهاي تمام شد( +درصد سود()بهاي تمام شده يک واحد محصول )
محصولقيمت فروش يک واحد =يک واحد 

شدهمامتبهایبهشدهاضافهدرصدکهاستاینروشایندراهمیتحائزنکته
.کندجادایسودعنوانبهنیزرامتناسبیبازدهوتامینراعملیاتیمخارجکلیه،



 به (: بهاي تمام شده کامل)قيمت گذاري بر مبناي سود ناخالص
ي بهاي تمام شده محصول به اضافه هزينه هاي عملياتمعني

اين روش ، در قيمت گذاري قراردادهاي پيمانکاري به . است 
. ويژه پيمان هاي دولتي متداول است 

ه براي اغلب وسايل مدرني است که به کمک تکنولوژي پيشرفت
.اولين بار توليد ميشود



.تاسکاملشدهتمامبهايتعيين:روشايندرعمدهمشکليک
ريدارخبرايرامحصوليکتنهاکنندهتوليداگرکهمفهوماينبه

خواهدآسانيکارنيزشدهتمامبهايتعيينفرآيندرديابي،کندتوليد
برايرامحصولاتازمتنوعيمجموعهکنندگانتوليداغلباما.بود

.کنندميتوليدمختلفخريداري

بهاي،رنظموردپيمانبهتربيشمخارجتخصيصاولاًديگرمشکل
بيشدهشتمامبهايثانياً.کندميکمراهافعاليتسايرشدهتمام

پيماندرحتي.گرددمينيزتربيشسودتحصيلموجب،پيمانتر
کلدهشتمامبهايبهثابترقميافزايشمبنايبرقيمتکههايي

کارآييشافزايومخارجکنترلبرايکافيانگيزهنيزشودميتعيين
.گرددنميايجاد



:ازتوانميمشکلاتاينحلبراي:نتيجهدر

توليد،ترتيباينبه.کرداستفادهاستانداردشدهتمامبهاي-3-1
منافعازبخشاثراستفادهوکارآييافزايشبرايکافيانگيزهکننده
دهشتمامبهايمبنايبرقيمتنيزخريداربراي.داردراتوليد

ميعيينت،استقبولقابلعملياتيکارآيينشانگرکهاستاندارد
(ساختمانيپيمانکاريعمليات).گردد

ايهويزگيازنامساعدانحرافاتسيستماتيکومداومبررسي
ردزيرااستشدهتمامبهايمبنايبرگذاريقيمتروش3اصلي

وگذاريقيمتمدلدراستلازمانحرافاتاينمداومتصورت
.آيدعملبهکلينظرتجديداستانداردشدهتمامبهاي



عنوانبهدرصديبعلاوهکهاستشدتمامبهايمدلنوعي
تمامبهايمبنايبرگذاريقيمتباآنکليمفهوممتنهاسود
.استمتفاوتشده

ابکهاستشدهتمامبهايازاقلاميکردنمشخصبهتوجه
.ميکندتغييرتوليدسطح

:مزایا
لاماقبينارتباطتواندميآسانيبهمديريتمدلايندر-1

.دکندرکرامحصولفروشقيمتوشدهتمامبهايمتغيير
وشفرحاشيه،فروشقيمتازمتغيراقلامکردنکمباتنها
.آيدميبدستخدمتيامحصولازواحديک

مام از لحاظ خريداراني که به تخصيص اقلام ثابت بهاي ت-2

قیمتگذاری بر مبنای اقلام متغیر بهای تمام شده -2



:روشايناصليمشکل
درکلاتيمشخودنوبهبهشدهتمامبهايثابتاقلامگرفتنناديده

.داردبر

يينتعدربايدناگريز،روشاينازناشيمشکلاتازپرهيزبراي
قلاماگونهاينشده،تمامبهايمتغيراقلامبهشدهاضافهدرصد
.گيردقرارکاملتوجهموردنيزثابت

ابلقسودکهاستلازمثابتاقلامپوششبرعلاوه،درصداين
.کندتاميننيزراقبولي



رمتغيعنوانبهکهاستانتظاريموردسودمنظورروشايندر
تاسممکنوشودميبردهکاربهگذاريقيمتهايمدلدراصلي

هايداراييازدرصدييافروشازدرصدي،ثابترقميصورتبه
بهايقلاماسايربهتوجهباوسوداينمبنايبر.گرددتعيينخالص

ايندر.کردتعيينرافروشقيمتتوانمي،هاهزينهوشدهتمام
.داردمستقيمرابطهتقاضاوعرضهنرخباقيمتمعمولاًروش

جمع مخارج يا هزينه ها+ سود مورد انتظار = قيمت فروش

انتظارموردسودمبنايبرگذاريقيمت-3

(شدهتمامبهای)واحدهرمحصولهایهزینهجمع=انتظارموردبازدهنرخ(
هرفتبکارداراییهایهزینهجمع

تعداد تولید برآوردی
(



کهدداربخشاثروکارآکاربردشرايطيدر،گذاريقيمتروشاين
ارشسفبرايمعمولاًکهداردوجوداقتصاديبنگاهدرخاليظرفيت

.گيردميقرارنظرمدخاص

.استمهمبسياردائميمشتريانبرتصميماتاينآثار

تخفيفدرخواست-1

کنندخودداريجديدمحصولخريداز-2

دائميقصد-3

مخصوصسفارشاتگذاريقيمت-4



:ارزشمبنايبرگذاريقيمترويکرد(ج
اءارتقهايروشيافتنبرتمرکز»:ارزشمبنايبرگذاريقيمتتعريف

فزودهاارزشتوسطشدهايجادتربيشقيمتکهطوريبهاستمحصولارزش
گذاريقيمت«باشدافزودهارزشايجادبراياضافيهزينهازبيش،شدهاضافه

قيمتسپسوگرفتهنظردررارقابت،شدهشروعمشتريباارزشمبنايبر
.کندميتعيينرامناسب

:دارندشرکتگذاريقيمتبرفرآيندرقابتينيروي2

ثروتافزايش=محصولبالاترقيمت(سازماني)شرکتياهداف-1
مدتبلنددرسهامداران

حداکثرايجادوترپايينهاقيمت=شديدتررقابترقابت-2
.مشتريبرايارزش

دستببرايلازمزيانبهمنافعنسبتمشتريارزش:مشتريارزشتعريف



ويژگي هاي 
کالا

ويژگي هاي 
خدمت

هزينه معامله

هزينه دوره 
عمر

ريسک

ارزش 
مورد 
انتظار 
مشتري

مناااافع درک 
زيااان درک شده
شده



عوامل وابسته به 
شواهد

وجهه شرکت-
وجهه مارک-

وجهه فروشگاه-
محصول کانوني 

ويژگي هاي 
:فروآورده 

مورد جستجو -
ه برمبناي تجرب-
دبر مبناي اعتما-

محصول شاخص 
ويژگي هاي 

فرآورده 
مورد جستجو-

بر مبناي تجربه 
بر مبناي اعتماد -

محصول کانوني 
کيفيت فرآورده درک 

شده
منافع مورد انتظار 

درک شده

ارزش مورد انتظار 
مشتري

ميل به خريد 

محصول کانوني 
ويژگي هاي 

فرآورده 
مورد جستجو-

بر مبناي تجربه 
بر مبناي اعتماد -

محصول شاخص 
ويژگي هاي 

فرآورده 
مورد جستجو-

بر مبناي تجربه
بر مبناي -

اعتماد 

قيمت منطقي درک 
شده

زيان مورد انتظار درک 
شده



:ارزششرح
مينارزيابيمساويطوربهرايکسانهايويژگيخريدارانيهمه
نزياازايدررايکسانيارزشلزوماًخريدارانهمهعلاوهبه.کنند

قيمتبتواناينکهبراي.دهندنمينسبتمحصولآوردندستبه
شرحهوسيلبهرابازاربايد،گرفتکاربهراارزشمبنايبرگذاري
بهفقطنهونمودتقسيممختلفهايبخشبهمشتريانارزش
.افياييجغرياوروانشناسي،شناختيجمعيتهايمشخصهوسيله

يکرهايپارامتقبولقابلمنطقهوتفاوتيبينقطه،شاخصنقاط
.هستندمحصوليکبرايتوجيهقابلومنصفانهقيمت



خریدگیریتصمیمبرایمبناییعنوانبهشاخصنقاط

عمدهتاثیراخصشنقطهپیرامونقیمترفتنپایینیابالاتفاوتيبيمنطقه
.گذاردنمیمشتریانرفتاربرای

وجودهامتقیقبولقابلمنطقهشاخص،قیمتپیرامونقبولقابلمنطقه
بهقیمتولقبقابلمنطقهتغییرازاستتروسیعتفاوتیبیمنطقهازکهدارد
.ندشواستانداردتربیشمحصولاتکهرودمیانتظارمحدودینسبتاًطور

برتری پاداش

پاداشپستی



موجبوکنندميمحدودترياتروسيعراهاقيمتقبولقابلمنطقهزيرعوامل
:شوندميقيمتبهنسبتتربيشياترکمحساسيت

(قبولقابلمنطقهتوسعهعامل)فردبهمنحصرارزشتاثير.1
(قبولقابلمنطقهتوسعهعامل)جانشينازآگاهيتاثير.2
(قبولقابلمنطقهتوسعهعامل)مقايسهبودنمشکلتاثير.3
(قبولقابلمنطقهکنندهمحدودعامل)کلهزينهتاثير.4
(قبولقابلمنطقهکنندهمحدودعامل)نهاييسودتاثير.5
زيرا،اندحساسترکممحصولقيمتبهخريداران:کيفيت–قيمتتاثير.6

هندهدنشانبالاترقيمتکهطوريبه،دارندتريوسيعقبولقابلمنطقه
.استبالاترکيفيت

بينيپيشبرايراکالايشانتوانندميکهخريداراني:کالاموجوديتاثير.7
حساسرتبيشقيمتبهنسبت،دارندنگاهآيندهدرقيمتکاهشياافزايش

.اند



اينهبقبولقابلمنطقهمفهوم،مديرتيديدگاهاز
کهمعناست

،هستندآورينوحالدرپيوستهکههاييشرکت
ازربالاترامحصولاتشانکهاندتوانايياينداراي

حاشيهزاوکنندگذاريقيمتقبولقابلمنطقهانتهاي
هزينهاينکهفرضبا،شوندمندبهرهتريبيشسود

.باشندکنترلتحتها



ارزشمبنايبرگذاريقيمتروشبنديجمع:
رکتشاستفادهبرايراگذاريقيمتدراستراتژيترينمناسب

ازمشتريان.کندميفراهمامروزيکاروکسبمحيطدر
عمنافازخوددرککردنفرمولهبرايخدماتوکالاهايويژگي

ردانتظارموردمنافعاين.جويندميبهرهانتظارشانمورد
تريمشانتظارموردارزشتعيينبرايانتظارموردزيانمقابل

.شودميسنجيده
انتظاردمورمنافعطريقيبهمشتري،دقيقغيرواختياريطوربه

يشبمنافعکهزماني.ميدهدقرارتعادلدرانتظارموردبازيان
واستشدهرساندهمشتريبهخوبيارزش،شودزيانازتر

زايشافبهمنجروشدهتربيشمشتريخريدبهميلنهايتاً
.شدخواهدهممشتريرضايتسطح



:گذاريقيمتفرآيندبامرتبطموضوعاتساير

بهتوجه،مناسبروشانتخابراستايدرگذاريقيمتفرآينددر
:جملهازاستضرورينيزديگريموارد

رقباشرايطومشتريانتقاضايبابايدقيمتتعيينبرايبازاريابان
.شوندآشنا

مهمازهکتقاضاوقيمتبينيرابطهشناخت:تقاضاتخمين-1-1
.رودميشماربهبازاريابانوظايفترين

تحليل وضعيت بازار–در مرحله اول 



:تقاضاپذيريکشش-2-1

ازاريابانبهاتقاضاحساسيتدرارزيابي:بازاردرتقاضاارزيابي-3-1
:کنندتوجهزيرمواردبهبايد

متمايزارزش(الف

جانشينمحصولاتازآگاهي(ب

خدماتومحصولمقايسهدرمشکلات(ج

کلهزينهمبلغ(د

تقاضامنحنيتغييرات-4-1

تقاضاپذیریکشش=
شدهخریداریمحصولمقداردرتغییردرصد

درصد تغییر در قیمت



برازاربتاثيراتشناختدرمهمعواملازيکي:رقابتتحليل-5-1
هاييوهشورقباوضعيتتحليلورقابتوضعيتازآگاهيوقيمت
.استغيرهوآنهاگذاريقيمت

مهممواردجملهاز:

گذاريقيمتدررقباهايحرکتبينيپيش(الف

دچنانحصاريرقابتحالتدر)همکارياساسبرگذاريقيمت(ب
(شودميديدهتربيشجانبه

(قيمتپيروان)انطباقيگذاريقيمت(ج

طلبانهفرصتگذاريقيمت(د

تخريبيوتنبيهيگذاريقيمت(ر

دهندهفريبگذاريقيمت(ز



،دباشتربيشقيمتبرمشتريانتاکيدهرچه)قيمترقابت
،کيفيت)قيمتيغيررقابتو(شوندميتربيشرقابتيفشارهاي

از(شدخواهدمحصولدوبينتمايزموجب...وضمانت،ذهنيت
.اشندبگذارتاثيررقابتتحليلبرتوانندميکهاندموارديجمله

مشتريادراکات

تاثيراتخدماتبرايگذاريقيمتاستراتژي

هزينه

مديريت

ظرفيت



گذاريقيمتدرخاصموارد
رهک،ايران،دبيمثلبازارهاييدر):زدنيچانهوايمذاکرههايقيمت-1

(استزدنچانهومذاکرهقابلشدهتعيينهايقيمتجنوبي
اديپيشنههايقيمتدريافتازپس:رقابتيايمناقصههايقيمت-2

برروشاينکندانتخابراقيمتمناسبترينوبهترينتواندميبازارياب
.گيردميصورتنظرموردفنيمشخصات،کيفيت،قيمت:مبناي

يعنيونگوناگاشکالبه:پاياپايمعاملاتمانندمتقابلتجاريمعاملات-3
شيوهارايدوگيردميصورتانتقاليمبادله،جبرانيمعاملات،متقابلخريد
ايکل،معاملاتنوعبهبنا.استپرداختوگذاريقيمتگوناگونهاي

شودميمبادلهديگرخدماتيامحصولاتباخدماتومحصولاتازقسمتي
.کشدميطولهاسالوجوهبازپرداختمواردبعضيدرو



قيمتبرهاهزينهتاثير-1

قيمتبردولتيمقرراتوقوانينتاثير-2

توزيعهايکانالانتظارات-3

مشتريانتقاضاي-4

رقابت-5

اخلاقيملاحظات-6

شناسايي موانع و محدوديت هاي قيمت گذاري -در مرحله دوم



تعيين هدفهاي قيمت  گذاري–در مرحله سوم 

گروه از اهداف 5

هدف هاي سود دهي

هدف هاي فروش

هدف هاي رقابتي 

هدف هاي مربوط به موضع سازي محصول و شرکت 

هدف هاي بقاء سازمان 

نسبت به سود سرمايه= بازده سرمايه گذاري 

نسبت سود به مقدار سهام= بازده سهام 



بههزینهوقیمتحساسیتدربارهاطلاعاتوهادادهازترکیبیبابازاریابانمنظوراینبه
ددراموداردوجودخاصیفروشحجم،قیمتازسطحهربرای.پردازندمیسودتخمین

زینهه)ذیلموارد.استتقاضامنحنینقطههردرقیمتدرفروشحجمحاصلضربکل
:گیرندقرارتوجهموردبایدسودتوانمندیتحلیلدر(ها

(ثابتدستمزدهایوحقوق،اجازههزینه)ثابتهزینه

هزینهتحلیل-1

دستمزدهایهزینهازبعضیوانرژی،اولیهمواد)متغیرهایهزینه

(کارکنان

تحليل توانمندي سود–در مرحله چهارم



:ايحاشيههزينهتحليل-2

محصولاضافيواحدفروشازحاصلدرآمد

سودحداکثرايحاشيههزينه=ايحاشيهدرآمد.

آندرکهاستفروشيحجمدهندهنشان:سرسربهنقطهتحليل-3
TC=TR

سربهسرنقطه=
کل هزينه هاي ثابت

متقي-متوسط هزينه هاي متغير 



گذاری عمده روش های قیمت گروه 3

 بر تقاضا   مبتني

 وسود    بر قيمت تمام شده مبتني

 گذاري      براساس ميزان بازده سرمايه

 رقابتبر مبتني

قیمت=متغیرهزینهمتوسط+ثابتهزینهمتوسط+گذاریسرمایهبازده(واحدهرگذاریسرمایه)

تعيين سطوح قيمت اوليه–در مرحله پنجم



Leader)رهبرگذاريقيمت(الف Pricing):چندیایکگذاریقیمت
وریانمشتجذببرای(کمبسیارسودبامعمولاً)پایینبسیارهایقیمتدرمحصول

یکلسودکهطوریبهرهبرمحصولاتباهمراه،دیگرمحصولاتازترکیبیفروش
.باشدقبولقابلشرکت

Positioning)يابيموضعگذاريقيمت(ب Pricing):ازشیوهایندر
شیوهاینامااستاهمیتحائزکالاوشرکتنشانونام،پرستیژگرچهگذاریقیمت
تاکنندمیتعیینرقباقیمتبابرابریاترکمراخودهایقیمتهاشرکتکهاستزمانی

(هیونداشرکت)بیفتدجاهابازاردرمشتریذهنیتدرمحصول



قيمت گذاري جغرافيايي     _1

(توليدمکان)فوبگذاريقيمت

تحويليکسانگذاريقيمت

ايمنطقهتحويلگذاريقيمت

(مبدا)ايمنطقهگذاريقيمت

حملهايهزينهازقسمتيتقبلباگذاريقيمت

تعديل و مديريت قيمتها–در مرحله ششم



:جايزهاعطايوقيمتکاهش-2

نقديتخفيفات

مقداريياشمارشيتخفيفات

ايحرفهياعملياتيتخفيفات

فصليتخفيفات

جايزهياپاداش



(ترفيعي)فروشپيشبردبرايگذاريقيمت-3

قيمت گذاري تبعيضي -4
جديدقيمت گذاري محصول -5
بالاسطحدرقيمتتعيين-6

روشاين

باراکلاحاضرندوبودهشديدتقاضايدارايکهخريدارانيتعدادبراي-1
.بخرندبالاقيمت

وسيعسطحدرتوليدبامقايسهدرکممقياسدرکالاتوليدهايهزينه-2
.نباشدزيادخيلي

ميبازاردوارراتريبيشرقباياستشدهتعيينابتدادرکهکالاقيمت-3
.کند



برايروشاين:شرکتکالاهايمجموعهبرايگذاريقيمت-7
مانند)،اجراستقابلبودهمرتبطيکديگربهنحويبهکهکالاهايي

شوديمانتخابطوريقيمتو(ديگرکالايازقسمتيياقطعهيک
.برساندحداکثربهراکالاهامجموعهسودآوريکه

(صنعتيهايشرکت)توليدخطبرايگذاريقيمت-8

(اسيعکدوربينبرايفيلم)تکميليياجانبيکالاهايگذاريقيمت-9

شگاهپالاييکدرگوگردتوليد)همراهيافرعيمحصولاتگذاريقيمت-10
(شيمياييموادازبعضييانفت

موردايندرتوجهقابلنکته:

مييلتحماصليمحصولاتبرهاآنتوليدهزينه،بودنارزشبيصورتدر
.شود



مراحلاينطيگذاريقيمتزمينهدراشتباهاتترينرايج:

گذاريقيمتبرايکافيهزينهتخصيصعدم.1

باتطابقمنظوربههاقيمتدرنظرتجديددفعاتتعدادبودنکم.2
بازارتغييرات

اريابيبازترکيبعناصرسايرگرفتننظردربدونقيمتتعيين.3

هايخشبوتوليداتمختلفاقلامبرايهاقيمتکافينبودنمتنوع.4
بازارمختلف



انتقاليگذاريقيمت

هکشودميانجامزمانيدرخدماتياوکالاهابرايمبادلهقيتتعيين
.هنددميانجاممبادلهاقتصاديبنگاهيکباهمراهمختلفتجاريواحدهاي

الاهايکيامشتريانبهشدهفروختهنهاييکالاهايتوانندميمحصولات
.باشندايواسطه

بهواستتجاريواحدهايمديريتدراستراتژيکفوقهايفعاليتازيکي
بهنيازآنجودووگذاشتههابنگاهاستراتژيکاهدافبرمستقيمتاثيرتنهايي

.دهدمينشانراماليوتوليد،بازاريابيعملياتمابينهماهنگي

بهومالياتي،ريزيبرنامه،گيريتصميممنابعجزئياتومواردبرگذارتاثير
.استايواسطهونهاييمحصولاتبازاريابيحتي،بالقوهطور



تجاريواحدهايبرايانتقاليگذاريقيمتاهداف

مديرانبرايانگيزشايجاد.1

اذاتخجهتدرمديرانبرايتشويقمناسبسيستمآوردنفراهم.2
.باشداقتصاديبنگاهاياهدافبرگيرندهدرکهتصميماتي

مديرانبهپاداشارايهبرايايجادمبنايي.3

استراتژيکمشارکتايجاد.4



انتقاليگذاريقيمتهايروش

.داردموجودشرايطبهبستگيآنهايمحدوديتو،مزاياروشانتخاب

هزينهبااستبرابرانتقاليقيمتروشايندر:متغيربهايابيروش
قيمتافزايشدرصدعلاوهبهفروشيواحدهايمتغير

تمامهايببااستبرابرانتقاليقيمتروشايندر:کاملبهايابيروش
علاوههبفروشواحدهاييافتهتخصيصثابتهزينهعلاوهبهمتغيرشده

افزايشدرصد

روشفجاريقيمتهمانندانتقاليروشاين:بازارقيمتبهايابيروش
.استمحصولواحد

وادلهمبفرآيندبرگيرندهدرروشاين:مبادلاتقيمتبهايابيروش
لهمبادقيمتتعيينجهتدرواحدهامابينقضاوتوداورياوقاتبرخي
است



سوالسهبامناسبانتقاليگذاريقيمتروشانتخاب

قيمتياهزينهمبنايبرانتقاليقيمتبهترينونداردوجودبازرايقيمت،خير(1
استداخليمبادله

عرضهاربازقيمتباراداخليفروشندهمتغيرهايهزينهروابطبايستمي،بله(2
.رسيمميدومسوالبهبلهجوابباوکردهبررسيخارجيکننده

ازتبايسميخريداروبالاستخيليعمدتاًداخليفروشندههايهزينه،خير(1
.کندخريدخارج

موردسومسوالبهپاسخبافروشواحدهايدرراظرفيتبايستمي،بله(2
.دهيمقراربررسي

آيا عرضه کننده خارجي وجود دارد؟-سوال اول

آيا هزينه متغير فروشنده داخلي کمر تز از قيمت بازار است ؟-سوال دوم



ارخريدبرايراسفارشبايستميفروشهايبنديتقسيم،خير(1
.باشدهداشتبازارقيمتومتغيرهزينهبهتوجهبافروشقيمتبهداخلي

ينههزذخايربايستمي،استظرفيتحداکثربافروشواحدچنانچه(2
وتعيينراخارجيفروشعمدهفرصتهزينهمقابلدرراداخليفروش

.کنيممقايسه

رايبفروشهزينهازتربيشداخليخريدارهزينهداخليذخيرهچنانچه
يمتقوشوندخريداريداخليبايستميخريدواحدهاي،باشدفروشنده

.باشدبازارقيمتبهبايستميمنطقيومعقوليانتقالي

آيا واحدهاي فروش با حداکثر ظرفيت کار مي کنند ؟-سوال سوم



محدوديت هامزيت هاروش 
بهایابی

متغیر

اتخاذجهتدرمدیرانبرایمعقولایانگیزهایجاد-1
شندهفرووثابتهاهزینهکهدرجایی،مدتکوتاهتصمیمات

نداردتغییربهانتظار
یدارخرخروجیقیمتازترکممتغیرهایهزنیهکهزمانی-2

داخلیابعمنایجادبهمنجرمتغیرهزینهانتقالیقیمت،باشند

شودمیصحیحتصمیماتبرای

کهطوریبهمدتبلندهایگیریتصمیمبراینامناسب-1
هایهزینهبایستمیهایقیمتبهمربوطثابتهایهزینه
.بپوشانندمتغیرهایهزینههمانندراثابت

واحدهایفروشندهچنانچهفروشندهبرایمنصفانهغیر-2

.باشدسودمرکزیاگذاریسرمایهتجاری

بهایابی

کامل
اجرادرساده-1
(درکقابلمستقیمبهطور)سادهفهم-2
تغیرمهزینهبهنسبتمالیاتیمحاسباتدراولویتدارای-3
هکجاییدرمدتبلندهایگیریتصمیمبرایمناسب-4

ایههزینهبایستمیهاقیمتومربوطندثابتهایهزینه

بپوشانندمتغیرهایهزینهمانندراثابت

،مدتندبلهایگیریتصمیمدرثابتهزینهبودننامربوط-1
آنبهنسبتخریداربراینادیدهبایستمیثابتهایهزینه

.ودشگرفتهنمایندهخریداریبنگاهخارجیاداخلازآیاکه
ندارداستابایستمی،شودمیاستفادهروشاینچنانچه-2

ارهاهزینهکهدهدمیاجازهخریداربه)واقعینهباشدشده
هاییکارآمدعدمبررسیازرافروشندهوکندمنتقلآیندهبه

(.بپرهیزاندموجود
خودگردانواحدهایحفظبهکمک-1بازاربهای

بارقابتیطوربهکهفروشیواحدهایبرایانگیزهایجاد-2
کنندمیرقابتبیرونیکنندگانعرضه

مالیاتبرایاستانداردداشتن-3

اتمحاسبوندارندبازارقیمتاغلب،ایواسطهمحصولات-1
روشفهایهزینههماننداحتمالیهایهزینهبهنسبتتعدیل

.باشند....وکمیسیونبدون،یافتهکاهش

وجودتضادهاییکهزمانیدرعملیکاملاً رویکردیتواندمیلهمبادقیمت

باشد،دارد
استقضاییرویهیاومبادلهقاعدهنیازمند-1
موردیکلطوربهنیستممکن،مالیاتیبالقوهمشکلات-2



سازمان ها 

سطح بين 
المللي 

انتقاليگذاريقيمتتاثيرات



ازايمرحلههردربايستميگذاريقيمت
.باشدشناساييقابلمديريتچرخه

عرضهبازاردرماندگاريودوامکسبجهتلذا
درمداريمشتريورقابتيملاحضاتکنندگان
همانند،شرکتاهدافبهرسيدنراستاي

ميسهامدارانارزشکردنحداکثروسودآوري
آفرينيارزشبرمبتنيرويکردهموارهودانند

ءبقاحفظوگذاريقيمتبرايملاکبهترين
.بودخواهد


