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 چکیده

 قیمتت . باشتد  مت   مشتتری  بازگشت نرخ و مشریان رضایت بر تاثیرگذار پارامتری شده درک ارزش
 ترفیت   و مکتان  محصتو،   عوامل دیگر میان در بازاریاب  آمیخته در درآمدزا عامل  عنوان به گذاری
 خریتد  از قبتل  پرداختت   قیمت از مشتری ذهنیت. دارد مشتریان شده درک ارزش در سزای  به تاثیر
 و تخفیف و گذاری قیمت مناسب استراتژی یک انتخاب. باشد تاثیرگذار او آت  رفتارهای بر تواند م 

 تاثیرگتذار  مشتتریان  بازگشتت  و نگهتداری  در بازاریتاب   و فتروش  مناسب های سیاست از استفاده
 برنتد  جملته  از زیتادی  عوامتل  تتاثیر  تحتت  نتد توا مت   مناستب  گتذاری  قیمت استراتژی انتخاب. است

 شترتت  انتداز  چشت   تخفیف  و گذاری قیمت های سیاست جغرافیای   منطقه مشتریان  نوع محصو، 
 بازاریاب  در شده درک ارزش تواب  بررس  با است شده سع  پژوهش این در. باشد...  و نظر مورد

 روش از استتفاده  و ذینفعتان  شتده  درک ارزش ستازی  ماتزیم  هدف با مناسب معیارهای انتخاب و
 قیمتت  استتراتژی  بهتترین  انتخاب به DEMATEL معول  و علت رویکرد و MCDM گیری تصمی  های

. شتود  پرداختته  ختا   ای زنجیتره  فروشگاه موردی مطالعه با بازاریاب  در تخفیف بر مبتن  گذاری
 و شبکه تحلیل رویکرد روش از ادهاستف لنگری با گذاری قیمت استراتژی  ته داد نشان پژوهش نتایج
و   هتای فروشتگاه متورد مطالعته    بر اساس نظتر خبرگتان و سیاستت    اساس تخفیف  بر گذاری قیمت

 برتتر  روش دو عنتوان  بته  DEMATELتعیین تاثیرگذارترین و تاثیرپذیرترین معیار با توجه به روش 
 سبد بر مبتن  گذاری قیمت اتژیاستر نیز ویکور روش با مد، حل نتایج. آمدند بدست فروشگاه برای

 مت   نظتر  در فروشتگاه  بازاریتاب   و فتروش  متدیران  به پیشنهادی او، اولویت عنوان به را محصو،
 .گیرد
 

های تصمی  گیری چند معیتاره  ارزش درک  گذاری وتخفیف  روشهای قیمتاستراتژی :هاکلیدواژه
 .اینفعان  رضایت مشتری  فروشگاه زنجیرهشده ذی
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 مقدمه .۱

هدای  مدیرا  دائما با مسئله چگونگی اسدتااده ا  ردر   
به عنوا  مثال  .با اریابی استراتژیک رقابتی رو به رو هستند

بهتر است کده شدرکت بدر روی یدک برنامده ویداداری بده        
گذاری کند یا تبلیغات را ایزایش دهدد و یدا   مشتری سرمایه

 عیسدر  راتییتغبا توجه به . [1]اینکه کیایت را بهبود بخشد
 لیامدرو  کنجکداو تدر ، ت صد     یِمشتری، و یناور یاقتصاد

 راتیید تغ نید خواهد آشنا اسدت. ا  یم قاًیکرده و با آنچه دق
در . [2] گدذارد  یم ریتأثنیز شرکت ها  یا هایبر ن نیهمچن
کوچک در تقاضدا ممکدن اسدت     یرییا  موارد ، تغ یاریبس

،  نیشدود. بندابرا   یرید گ میبزرگ در تصدم  یرییمنجر به تغ
گذارندد را   یمد  ریکه بدر تقاضدا تدأث    یعواملشرکت  را یمد

ممکدن اسدت    ا یمشدتر  دیریتار خر رایکنند ،   یم یبررس
و   ییروش ، سطح موجود متیمانند ق یعوامل ریت ت تأث

گدذاری و انتخداا اسدتراتژی بهینده     قیمدت . [3] شدبا رهیغ
گذاری و تخایف نیدز همدواره ا  تصدمیمات مهدم و     قیمت

. مسدئله ار ش دوره  [4]چالش برانگیز شرکت بدوده اسدت   
عمر مشتری و ار ش درک شده توسط مشتری دو ماهومی 

گیری ها به تصمیمتواند با توجه به آ هستند که شرکت می
بپردا د و مدیرا  را در انتخاا بهترین تصمیم کمدک کندد.   

 تیریدر مدد  یاصدل  ارید مع کید  1یار ش دوره عمر مشتر
ار ش دوره عمدر مشدتری و ار ش    است. یارتباط با مشتر

، 3بنددی بدا ار  در بهبدود بخدش   2درک شده توسط مشدتری 
هددای رقیددص، اصدد   تخصددیم منددابع و ار یددابی شددرکت

ارتبارات با اریابی، بهینه سا ی  ما  سداارش م صدول و   
تجربده  .  [5]تعیدین ار ش بدا ار یدک شدرکت کداربرد دارد     

 جداد یبدا هددا ا   یابیماهوم مهم با ار کیبه عنوا   یمشتر
 یمانددن  ادید تجربه من صر به یرد ، لذت بخدش و بده    کی
 یو ویادار یمشتر تیبدو  شک رضا .[6] آمده است دیپد

 کسدص و کداری  است که هدر   یمهم ریتار امدیدو پ یمشتر
ا  مطالعدات   یاریبس کند. یبه آنها ت ش م یابیدست یبرا

ا  تجربده کامدل بدا     ناشدی  بدا  که ارائه ار ش  کنندبیا  می
 یمشتر تیرضا دیتول هایروش نیا  مهمتر یکی ،خدمات
آمیخته با اریدابی )م صدول،   . [7] است یمشتر یو ویادار

                                                 
1 . Customer lifetime value 

2 . Customer perceived value 

3 . Market segmentation 

ها گیریهای مهم در تصمیمقیمت، تو یع و ترییع( ا  مقوله
های مربوط به یک شرکت است. چو  که آمیخته و ار یابی

با اریابی یا استراتژی با اریابی، ترکیبی ا  عناصر   م برای 
ریزی و اجرای کل عملیات با اریابی است. ا  سدوی  برنامه

ته با اریابی قابل کنترل بوده و با یکددیگر  دیگر عناصر آمیخ
هدا بدر روی   رابطه متقابل دارند. تصمیم در مورد یکی ا  آ 

گذارد و اگر اجدزای  یعالیت مربوط به دیگر عناصر تاثیر می
آمیخته با اریابی به ن و مؤثری با یکدیگر ترکیص شوند بده  
روریکه هم با نیا های مصدرا کنندده و هدم بدا نیروهدای      

و در کل با ار هدا انتخاا شده هماهنگی داشدته   م یطی
-باشند، باعث پدید آمد  یک سیستم با اریدابی مویدم مدی   

گذاری به عنوا  یک عنصدر ایجداد کنندده    . قیمت[8]شوند 
های هدر  ترین چالشدرآمد در آمیخته با اریابی یکی ا  مهم

 صول یا ارائده دهندده خددمت اسدت. میدزا       تولیدکننده م
تخایای که تولیدکننده م صول یا ارائه دهندده خددمت در   

گیددرد بددا توجدده بدده قیمددت تنظددیم شددده آ      نظددر مددی 
م صول/خدمت است. میزا  تخایف بدا توجده بده قیمدت     
م صول/خدمت بدر ار ش درک شدده مشدتری تاثیرگدذار     

گذاری بدرای م صدو ت    وقتی ص بت ا  قیمت. [9]است 
آیدد رویکردهدای بسدیاری بسدته بده      پیشنهادی به میا  مدی 

-اهداا کوتاه مدت و بلند مدت کسص و کار برای تصمیم

گیدرد.  گیری پیش روی مدیرا  با اریابی و یروش قرار مدی 
ایزایش سود و کسصِ سهمِ بیشتری ا  بدا ار همدواره مدورد    

مختلدف بدوده اسدت، امدا بدرای      توجه کسص و کدار هدای   
گدذاری بایدد یاکتورهدای    انتخاا بهترین اسدتراتژی قیمدت  

دیگری نیز مانند چشم اندا  کسص و کار، مشتریا  هدا و 
. انتخاا [10]های یروش آتی نیز مد نظر قرار گیرند برنامه

سبد م صو ت مناسص و در نظر گریتن استراتژیِ مناسدص  
گذاری برای هر سبد م صول نیز ا  جمله تخایف و قیمت

بنددی  ندی م صدو ت و دسدته  بمواردی است که در دسته
گدذاری  ترین استراتژی قیمتمشتریا  برای انتخاا مناسص

ای بدا توجده بده    هر یروشدگاه  نجیدره  . [3]شود استااده می
هدای  ای که در آ  قرار دارد، نوع مشتریا  و سیاسدت منطقه

یروش من صر به یرد خود، استراتژی یدروش و با اریدابی   
انتخداا  . [11]کندد  خاصی را نیز برای خدود انتخداا مدی   

گذاری و تخایدف مناسدص بدر ار ش درک    استراتژی قیمت
شده مشتریا  و به دنبال آ  رضدایت مشدتریا  و همچندین    

در ایدن پدژوهش   .  [12] ها تاثیرگذار اسدت  ریتار خرید آ 
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سعی شده است با هدا ماکزیمم سا ی ار ش درک شدده  
ای، ناعا  ) مشتریا  و شرکت( در یک یروشگاه  نجیرهذی

با در نظر گریتن معیارهای تاثیرگدذار بدر ایدن ار ش درک    
گدذاری مبتندی بدر    شده، به انتخاا بهترین استراتژی قیمت
گیدری  یمهای تصدم تخایف در با اریابی با استااده ا  روش

چند معیاره متناسص با مدل مطر  شدده کده در ادامده بیدا      
 شود پرداخته شود.می

 ماور ا بیات .2

، متخصصددا  بددا  یشدغل  یهددا تیددا  موقع یاریدر بسد 
شوند کده   م   یخاص روبرو م یها نهیا  گز یمجموعه ا
 کید آنها انتخاا کنند ، به عنوا  مثال انتخاا  نیاست ا  ب

 یرید گ مینوع مسائل تصدم  نیای. یناور کی ایکننده  نیتام
قابدل درک  اسدت ،    ارواحدد یمع کید هنگام در نظر گریتن 

را  حیتدرج  نیبدا بدا تر    نده یتوانندد گز  یمتخصصا  م رای 
وجود داشته باشدد ، حدل    اریمع نیچند یوقت انتخاا کنند.

 تید اغلدص ا  اهم  ارهدا یمع نید شدود. ا  یمد  دهید چیمسئله پ
 یمتنوع اریها عملکرد بس نهیگزو  ستندیبرخوردار ن یکسانی

تر نیز گاتده شدد، ایدزایش درک و    رور که پیشهما  دارند.
تواند ریتدار آیندده   ناعا  در هر کسص و کار میرضایت ذی

مصرا کننده را ت ت تداثیر قدرار دهددف ایدزایش رضدایت      
مشتریا  و به دنبال آ  تکرار خرید و ایزایش نرخ با گشت 

. [16]کسص و کدار بدوده اسدت     همواره مورد توجه مدیرا 
انتخدداا اسددتراتژی با اریددابی من صددر بدده ماهددوم یددروش 
-م صو ت نبوده و در  مینه ارائه خدمات نیز ا  استراتژی

های با اریابی با توجه به هدا اصلی و در نهایت انتخداا  
هدا و  بهترین گزینه اسدتااده شدده اسدتف ار یدابی یرصدت     

و  AHPها در صدنعت بدرب بدا اسدتااده ا  رویکدرد      چالش
نیز مورد توجه قرار گریته اسدت   SWOTاستااده ا  تکنیک 

هدای  نیز برای حدل چدالش   1یروشیدر صنعت خرده. [17]
 مختلف ا  رویکرد ت لیل سلسله مراتبی استااده شده است

Yıldız و همکددارا  نیددز بددرای جانمددایی م لددی خدداص در
صنعت غذا ا  رویکرد ت لیل سلسله مراتبی استااده نمدوده 

-یروشی وجود دارد کده مدی  اند. تعاریف متعددی ا  خرده

ول یا خدمت یک تولید کنندده بده   تواند ت ت یروش م ص
مصرا کننده تعریف شود. این صنعت رشد وسیعی داشدته  

                                                 
1 . Retailing 

و یاکتورهای بسیاری نیز همچو  رقبا، مکدا ، تکنولدو،ی،   
. [18]ریتار خرید مشدتریا  و جغراییدا بدر آ  تاثیرگذارندد     

-ای نیز ا  جمله یعا   در حو ه خردههای  نجیرهیروشگاه

تواند بدر  ها میگذاری آ یروشی هستند که استراتژی قیمت
آ  چندا  کده   . [19]یروشا  کوچکتر تاثیرگدذار باشدد  خرده

Álvarez-Rodríguez    و همکارا  نیز به بررسی حساسدیت
هدا نسدبت بده    یروشدی معیارهای عملکردی و م یطی خرده

هدا  گیندگا  ا  رریم ت لیل پوششدی داده ترجی ات تصمیم
(DEA)2 های ایزایش ندرخ با گشدت   پردا د. یکی ا  راهمی

و ایزایش یدروش بدرای شدرکت در نظدر گدریتن       3مشتری
گدذاری مناسدص   های قیمتهای مناسص و استراتژیفتخای

هدا  مبتنی بر تخایف برای مشتریا  است. اثرات این تخایف
برای نگهداری مشتریا  نیز مورد بررسی قرار گریتده اسدت   

آیدد  بررسدی ادبیدات موضدوع برمدی     رور که ا . هما [21]
هدا بدا   هدا و اسدتراتژی  ت قیقات متعددی در انتخداا روش 

گیری صورت گریته اسدت کده   های تصمیماستااده ا  روش
هر کدام در  مینه مورد مطالعه نتایجی را نیدز در بدر داشدته    

یروشددی و بدده رددور خدداص در  اسددت. در صددنعت خددرده
ه ایدن پدژوهش نیدز    ای که مورد مطالعهای  نجیرهیروشگاه

گذاری مبتنی بر هست برای انتخاا بهترین استراتژی قیمت
گیددری هددای تصددمیمتخایددف بددا اسددتااده ا  مقایسدده روش

ت قیقات مشابهی یایت نشد. ت قیقدات بسدیاری در  مینده    
ایزایش رضایت مشدتری، درک مشدتریا  و ایدزایش ردول     

تریا  عمر مشتریا  که در نتیجه آ  تغییرات ریتار خرید مش
را در بر دارد انجام شده استف با این حال مقا ت متعددی 
در  مینه ایدزایش رضدایت و درک مشدتریا  بدا اسدتااده ا       

ها، در نظر گدریتن  راهکارهای مختلف نظیر کم کرد  هزینه
تخایاددات و ترییعددات قابددل توجدده و انتخدداا اسددتراتژی  
مناسددص یددروش و با اریددابی انجددام شددده اسددت. پددژوهش 

CHUNG YOUN       و همکدارا  نیدز در توسدعه اسدتراتژی
های رقابت برای شرکت مورد مطالعه با استااده ا  شاخاص
مدورد   SWOTو تکنیک ت لیل سلسله مراتبدی و مداتری    

ایزایش رضدایت مشدتریا  و   . [22]بررسی قرار گریته است
تاثیر آ  بر یروش آتی نیز ا  جمله یاکتورهدایی اسدت کده    

-ناعا  )شرکت و مشتریا ( ماکزیمم مدی ار ش را برای ذی

                                                 
2 . Data Envelopment Analysis 

3 . Customer retention rate 
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-کندف در همین راستا رضایت مشتریا  و تاثیر آ  بر هزینده 

های یروش را مورد بررسدی قدرار داده اسدت امدا در ایدن      
یدری اسدتااده نشدده    گهای تصدمیم بررسی ا  مقایسه روش

گدذاری نیدز ا  جملده    . انتخاا اسدتراتژی قیمدت  [23]است
باشد کده  ها میگیری مدیرا  شرکتموارد مهم برای تصمیم

مورد توجه پژوهشگرا  در  مینه با اریابی نیز بدوده اسدت.    
Cai  گدذاری  و همکارا  نیز  به بررسی دو استراتژی قیمت

ی جدوی با رویکرد صریه 2گذاری تمایزیو قیمت 1یکنواخت
. در ایددن [24]پردا ندددهددا و ایددزایش تقاضددا مددیدر هزیندده

گدذاری و  پژوهش نیز هددا ا  انتخداا اسدتراتژی قیمدت    
ناعدا   مقایسه دو اسدتراتژی بدا یکددیگر ایدزایش درک ذی    

نبوده گرچه دو رویکرد دیگر به رور غیر مسدتقیم ایدزایش   
ار ش درک شددده را نیددز در برخواهددد داشددت، همچنددین  

خداا مناسدص  گیری نیز بدرای انت های تصمیممقایسه روش
گذاری در این ت قیدم مدورد بررسدی    ترین استراتژی قیمت

و همکدارا  نیدز بدا در     Fecher قرار نگریته است. پژوهش 
گذاری واحد به ایدن معندی کده    نظر گریتن استراتژی قیمت

برای م صو ت با واحد شمارش مختلف واحدی یکسدا   
، بده مشدتریا  ایدن     [25]به عنوا  قیمت در نظر گریته شود

م صددو ت مختلددف را بددا  دهددد کدده قیمددتامکددا  را مددی
تواند در یکدیگر به راحتی مقایسه کنند و این مسئله نیز می

ایزایش رضایت مشتری و سهولت خرید مشتریا  تاثیرگذار 
گذاری کرد و استراتژی قیمتباشد. در این پژوهش نیز روی

در نظدر   3گذاری واحدمتااوتی ت ت عنوا  استراتژی قیمت
گریته شد کده در جهدت یدزایش درک مشدتریا  ا  قیمدت      
م صو ت و ار یابی یروشدگاه مدؤثر اسدت، لدذا انتخداا      

گدذاری مبتندی بدر تخایدف بدا اسدتااده ا        استراتژی قیمت
ژوهش مدورد  گیری نیز در ایدن پد  های تصمیممقایسه روش

بررسددی قددرار نگریتدده اسددت. انتخدداا اسددتراتژی مناسددص  
با اریابی در شرکت لوله سدا ی اهدوا  بدا در نظدر گدریتن      

هدای مختلدف نیدز در پدژوهش صدمدی و      معیارها و گزینه
هماکار  با استااده ا  رویکرد ت لیل سلسله مراتبی با توجه 
-به اهداا مدیریتی شرکت و مدیریت استراتژیک و برنامده 

ف لذا مداکزیمم  [26]های بلند مدت شرکت انجام شده است 

                                                 
1 . Uniform pricing 

2 . Differentiations pricing 

3 . Unit pricing strategy 

های ناعا  بدست آمده ا  روشسا ی ار ش درک شده ذی
هدای  گیری مد نظر قرار نگریتده اسدت و اسدتراتژی   تصمیم

مختلف با اریابی با توجه به مورد مطالعه خاص بدا ت لیدل   
 سلسله مراتبی انتخاا شده است.  

در ایددن پددژوهش سددعی شددده اسددت بددا بررسددی سددبد 
هدا و سیاسدت  به اسدتراتژی  م صو ت مشتریا  و با توجه

ای مدورد  گدذاری یروشدگاه  نجیدره   های تخایف و قیمدت 
ناعا  بدا  مطالعه با هدا حداکثرسا ی ار ش درک شده ذی

ای های مدورد بررسدی در یروشدگاه  نجیدره    توجه به معیار
هدای تصدمیم گیدری بده     مورد مطالعه، با استااده ا  تکنیدک 

ری مبتندی بدر   گدذا انتخاا مناسص تدرین اسدتراتژی قیمدت   
ای مدورد مطالعده بپدردا یم. در    تخایف در یروشگاه  نجیره

گیدری  ادامه مدل ت قیم و سپ  حل مدل و در پایا  نتیجه
و پیشددنهادات کدداربردی بددرای یروشددگاه مددورد مطالعدده و  
 همچنین پیشنهادات آتی برای ادامه ت قیم بیا  خواهد شد. 

  گتذار مدل  انتخاب بهتاین استتااژی  قیمت    .3
ا  متور   مبتنی بتا ژخدیت   ر فاوشتگاه زنجیتاه    

 مطالعه

هدای  با توجه بده ادبیدات موجدود و همچندین سیاسدت     
ای مددورد گددذاری و تخایددف در یروشددگاه  نجیددرهقیمددت

هدای  ناعدا  مددل  مطالعه، با هدا حداکثرسا ی ار ش ذی
متعددی در جهت ماکزیمم سا ی ار ش درک شده وجدود  

تدوا   مدی   [12]و [27]  شده در های بیادارد. ا  جمله مدل
سدا ی ار ش  معیارهایی مانند جددول  یدر بدرای مداکزیمم    

ناعا  در نظر گریت. در انتخاا این معیارهدا  درک شده ذی
ای گذاری و تخایدف یروشدگاه  نجیدره   های قیمتسیاست

 نیز مد نظر است. مورد مطالعه 
 

گذاری مبتنی بر : معیارهای انتخاب استراتژی قیمت1جدول 

 تخفیف

معیارهای انتخاا بهترین استراتژی 
گذاری مبتنی بر تخایف با قیمت

هدا ماکزیمم سا ی ار ش درک 
ناعا  در یروشگاه  نجیرهشده ذی

 [12]ای مورد مطالعه 

 قیمت روی م صول

قیمت خرید م صول ا  کارخانه 
 توسط یروشگاه 

ذهنیت مشتریا  ا  مبلغ پرداختی 
 قبل ا  خرید م صول 

          
معیارهای انتخاا شدده بدرای مداکزیمم سدا ی ار ش     

ناعا  که با توجه به تابع خداص ار ش درک  درک شده ذی
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مطر  شده است شدامل قیمدت    [12]ناعا  توسط شده ذی
باشدد  روی م صول که هما  قیمت برچسص م صول مدی 

شود، قیمت خریدد م صدول   که توسط یروشگاه عرضه می
که قیمت ت ویل م صول توسط یروشگاه ا  تدامین کنندده   
مورد نظر و ذهنیت مشتریا  نیز که بیانگر ذهنیت مشتری ا  

ید اسدت،  مبلغ پرداختی برای م صول مورد نظر قبل ا  خر
گذاری مبتنی باشد. برای انتخاا بهترین استراتژی قیمتمی

هدای  بر تخایف نیز با توجه بده مدرور ادبیدات و اسدتراتژی    
های ای مورد مطالعه گزینهمورد استااده در یروشگاه  نجیره
ای در نظددر گریتدده شدددند.   یددر بددرای یروشددگاه  نجیددره 

تدوا   ه مدی گذاری  یادی وجود دارد کهای قیمتاستراتژی
ها استااده کرد، با توجه مرور ادبیات در  مینده خدرده  ا  آ 

ای اسدتراتژی های  نجیدره گذاری یروشگاهیروشی و قیمت
 های  یر در نظر گریته شدند.

 گذاری مبتنی بر تخفیفهای قیمت: استراتژی2جدول 

گذاری مبتنی بر های قیمتاستراتژی
سا ی دا ماکزیممتخایف با ه
ناعا  در یروشگاه ار ش ذی
 [27]، [4]ای مورد مطالعه نجیره

[19][28] 

 1گذاری مبتنی بر ضررقیمت

 گذاری سبد م صو تقیمت

 (2گذاری چندگانه)قیمت

 3گذاری بر اسا،  تخایفقیمت

 4گذاری لنگریقیمت
         

با  2گذاری انتخاا شده در جدول های قیمتاستراتژی
هدای  توجه بده مقدا ت موجدود در ایدن  مینده و سیاسدت      

در یروشدگاه  نجیدره   گذاری و تخایف مورد استاادهقیمت
انددف در ادامده هدر کددام ا      ای مورد مطالعه انتخداا شدده  

 شوند:ها به رور مختصر بیا  میاستراتژی

 گذار  مبتنی با ضارقیم 

گدذاری اسدت کده بدا ترغیدص      نوعی اسدتراتژی قیمدت  
مشتری به خرید  م صولی که خواستار آ  هسدتند بدا ارائده    

ید، یروشگاه مشتریا  تخایف با تر و یروش  یر قیمت خر
کندد. در ایدن   را به خرید کا هایی جانبی نیدز ترغیدص مدی   

اسددتراتژی یروشددگاه بدده دنبددال آ  اسددت کدده بددا یددروش   

                                                 
1 . Loss-leading pricing 

2 . Multiple pricing 

3 . Discount pricing 

4 . Anchor pricing 

م صو ت اضدایی در کندار تخایدف بدرای م صدولی کده       
مشتری خواها  آ  است ان راا ا  یروش خود را جبدرا   

 کند. 

 گذار  سبد محصولاتقیم 

اه بدا توجده بده ریتدار خریدد      در این استراتژی یروشدگ 
مشتریانش و گدروه مشدتریا  سدبد م صدو ت خاصدی را      

گیددرد، بدده عنددوا  مثددال سددبد بددرای مشددتریا  در نظددر مددی
م صو ت لوا م خانگی، سبد م صو ت اقد م اساسدی و   
... سپ  برای هر سبد م صول با توجه به نوع م صو ت 

توانددد شددود و یروشددگاه مددیقیمددت خاصددی انتخدداا مددی
تدر را در سدبد م صدو ت پدر      صو ت با یروش پدایین م

یروش قرار داده و ا  این استراتژی بدرای یدروش بیشدتر و    
 بهره بیشتر استااده کند. 

 گذار  با اساس ژخدی قیم 

هما  رور که ا  ندام ایدن اسدتراتژی مشدخم اسدت،      
گدذرای بدر اسدا، تخایدف یدروش م صدو ت در       قیمت

تواندد ا   باشدد کده مدی   ل مدی تر ا  قیمت معموقیمتی پایین
های اعتبداری و  رریم مختلف مانند کدهای تخایف، کارت

... استااده کنندف این استراتژی اگرچه ممکن اسدت حاشدیه   
سود یروشگاه را پایین بیداورد امدا در قبدال آ  نظدر گدروه      

 جدیدی ا  مشتریا  را به یروشگاه جلص خواهد کرد.  

 گذار  لنگا قیم 

هدای  گذاری که در اکثدر یروشدگاه  یمتاین استراتژی ق
شدود بده ایدن صدورت اسدت کده       ای نیز استااده می نجیره

قیمت اصلی م صول و قیمت با تخایف آ  را در کنار هدم  
نویسدند تدا در ایدن    بر روی قاسه مربوط به م صو ت می
انددا ی کده بدرای    صورت مشتریا  درک کلی ا  مقدار پ 

های د. در واقع لیست قیمتدهند داشته باشنخرید انجام می
اصددلی بددرای مشددتریا  بدده عنددوا  مرجعددی بددرای انتخدداا 

ای که باید در این اسدتراتژی  شود. نکتهم صول استااده می
هدای غیدر   گذاری رعایت شود عدم استااده ا  قیمدت قیمت

منطقی برای م صو ت است. چراکه مشدتریا  بده راحتدی    
ایسه کرده و احسدا،  توانند قیمت یروشگاه را با رقبا مقمی

 آید. ناخوشایندی در مشتریا  به وجود می
مددل ماهدومی ایدن پدژوهش      2و  1با توجه به جداول 

گدذاری مبتندی بدر    برای انتخاا بهتدرین اسدتراتژی قیمدت   
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گیدری بده   تخایف در با اریابی با استااده ا  رویکرد تصمیم
 شود:صورت  یر نشا  داده می

 
             

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 گذاری: مدل مفهومی انتخاب بهترین استراتژی قیمت1شکل 
       

مدل ماهومی ارائه شده در این پدژوهش مددل تصدمیم   
باشدد. بدا   گزینه می -معیار -گیری چند معیاره ا  نوع هدا

توجه به معیارهای مورد اسدتااده در ایدن مددل کده قیمدت      
رید م صول و ذهنیدت مشدتریا    روی م صول و قیمت خ

باشددند، واضددح اسددت کدده قیمددت یددروش م صددول و مددی
همچندددین ذهنیدددت مشدددتریا  برگریتددده ا  قیمدددت روی  

باشد. همچنین یروش م صول بده مشدتریا    م صو ت می
نیز شامل درصدی اضایه شده به قیمت خرید م صول مدی 

هدای  باشدف لذا با توجده بده وابسدتگی میدا  معیارهدا روش     
گیری متعددی در مرور ادبیات استااده شدده اسدت.   تصمیم

در این پژوهش سعی داریدم مددل ماهدومی بیدا  شدده در      
گیری بده صدورت   را با استااده ا  سه روش تصمیم 1شکل 

تددرین جداگاندده بررسددی نمددوده و نتددای  انتخدداا مناسددص 
گذاری مبتنی بر تخایف را با هر سده روش  استراتژی قیمت

گذاری و تخایف یروشدگاه  های قیمتبا توجه به استراتژی
مقایسه نمدوده و بهتدرین روش انتخداا اسدتراتژی قیمدت     
گذاری مبتنی بدر تخایدف در با اریدابی را بدرای یروشدگاه      
مورد مطالعه انتخاا کنیم. بدا توجده بده وابسدتگی دروندی      

گیددری رویکددرد ت لیددل   معیارهددا ا  سدده روش تصددمیم  
ل مددل  برای حد  VIKORو   DEMATEL(،  ANP)1شبکه

استااده کردیم. در نهایت پد  ا  حدل مددل بدا توجده بده       

                                                 
1 . Analytic network process 

ای مدورد  گدذاری یروشدگاه  نجیدره   هدای قیمدت  استراتژی
مطالعه به معریی بهترین استراتژی برای مددیرا  یدروش و   

 پردا یم. با اریابی می
در ادامه با تشکیل ماتری  مقایسدات  وجدی، م اسدبه    

ا اسدتااده ا  سده   نرخ ناسا گاری و و   دهی به حل مدل ب
و   DEMATEL(، ANPروش رویکدددرد ت لیدددل شدددبکه )

VIKOR  گدذاری مبتندی   و انتخاا بهترین استراتژی قیمت
 پردا یم. بر تخایف در با اریابی می

ژشکیل ماژایس مقایسات زوجی و حتل متدل بتا     .4
 رویکا  ژحلیل شبکه

ابتدا با توجه به هدا این پژوهش که مداکزیمم سدا ی   
ای مدورد  ناعدا  در یروشدگاه  نجیدره   ده ذیار ش درک ش

گدذاری  مطالعه با استااده ا  انتخاا بهترین استراتژی قیمت
مبتنی بر تخایف است، ماتری  مقایسات  وجی معیارها را 
با توجه به هدا مدل به صورت  یر و با استااده ا  ریدف  

 دهیم.مقیا، ساعتی تشکیل می
نظدر در ایدن    سپ  با توجه به اینکده معیارهدای مدورد   

اندد بدرای معیارهدا نیدز مداتری       پژوهش نیز به هم وابسته
گیریم. مقایسات  وجی را نسبت به هر سه معیار در نظر می

به عنوا  نمونه ماتری  مقایسات  وجی معیارها نسبت بده  
 شود.معیار ذهنیت مشتریا  نیز به این صورت تشکیل می

ه به همین صورت ماتری  مقایسات  وجدی نسدبت بد   

 ناعا شده ذیار ش درک سا یماکزیم

 قیمت روی م صول قیمت خرید م صول ا  کارخانه خرید ذهنیت مشتری ا  مبلغ پرداختی قبل ا 

 گذاری براسا، قیمت گذاری سبد م صو تقیمت گذاری مبتتنی بر ضررقیمت
 تخایف

 گذاری لنگریقیمت
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شود. سپ  ماتری  مقایسدات  دیگر معیارها نیز تشکیل می
-ها با توجه به معیارهای موجود را تشکیل می وجی گزینه

دهیم. ماتری  مقایسات  وجی بر اسا، معیار قیمت روی 
 م صول به صورت  یر است.

     
 : نمونه ماتریس مقایسات زوجی معیارهای مدل3جدول 

  مشتایان از مبلغ ذهنی

 پا اختی پیش از خاید
  قیم  رو  محصول قیم  خاید محصول

5/0 1
9 

 قیمت روی م صول 1

 قیمت خرید م صول 9 1 2

1 5/0 2 
ذهنیت مشتریا  ا  مبلغ پرداختی 

 پیش ا  خرید
    

 معیارها نسبت به هم: نمونه ماتریس مقایسات زوجی 4جدول 

 قیم  خاید محصول از کارخانه قیم  رو  محصول مقایسات زوجی زیامعیارها نسب  به عامل ذهنی  مشتایان

 8 1 قیمت روی م صول

1 قیمت خرید م صول ا  کارخانه
8 

1 
       

 هاگزینه: نمونه ماتریس مقایسات زوجی 5جدول  

ماژایس مقایسات زوجی با اساس 

 معیار قیم  رو  محصول

گذار  مبتنی با قیم 

 ضار

گذار  با اساس قیم 

 ژخدی 

 گذار  قیم 

 لنگا 

گذار  سبد قیم 

 محصولات

1 1 گذاری مبتنی بر ضررقیمت
7 

1
6 

2 

1 1 7 یفگذاری بر اسا، تخاقیمت
3 

8 

 8 1 3 6 گذاری لنگریقیمت

1 0.5 گذاری سبد م صو تقیمت
8 

1
8 

1 

 
ها بدر اسدا، دو معیدار    ماتری  مقایسات  وجی گزینه

دهیم. برای رتبه دهی دیگر را نیز به صورت با  تشکیل می
هدای  نادر ا  نخبگدا  در  مینده یروشدگاه     10ها ا  ی ماتر

ساعتی استااده شد. برای  1-9ای با استااده ا  ریف  نجیره
 این منظور مدیر یروش و مدیر مالی پن  شعبه ا  یروشدگاه 

ای مورد مطالعده در ایدن پدژوهش شدرکت داشدتند.       نجیره
ت صی ت ایراد خبره در گروه دکتری و کارشناسدی ارشدد   

یت  با رگانی و همچنین حسابداری و مالی بدا سدابقه   مدیر
کاری حداقل پن  سال در  مینه شغلی مورد نظر خدود مدی  

 باشد.  

نرخ ناسا گاری برای هر ماتری  پ  ا  وارد کرد  در 
 0.1ایزار بدست آمد کده بدا توجده بده مقددار کمتدر ا        نرم

ایدزار  مقداری قابل قبول بود. شدبکه مدورد بررسدی در ندرم    
Super decision .نیز به صورت  یر است 

برای م اسدبه و   معیارهدا بدرای مداتری  مقایسدات      
 وجی و همچنین نرخ ناسا گاری برای هر مداتری  نخبده    

استااده شد. سپ  با م اسدبه    super decisionایزار ا  نرم
گیدری  هدا و تصدمیم  و   هر ماتری  اولویت نهایی گزینده 

گذاری مبتنی بر ستراتژی قیمتنهایی برای انتخاا بهترین ا
ناعدا   تخایف با هدا حداکثرسا ی ار ش درک شدده ذی 
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 آوریم.را  با رویکرد ت لیل شبکه بدست می
هدا را بدا توجده بده مداکزیمم     و   نهایی گزینه 3شکل 

سا ی ار ش درک شده توسط رویکرد ت لیل شبکه نشدا   
 دهد:می
     

 
 

 

 

 

 

 

 

 
          

 

  نفعان: شبکه مدل ماکزیمم سازی ارزش درک شده ذی2شکل 
  
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 193 

 ای()مطالعه موردی در یک فروشگاه زنجیره  گذاری مبتنی بر تخفیف در بازاریابییی به منظور انتخاب استراتژی قیمتارائه الگو

 ANPها با روش : وزن نهایی گزینه3شکل 
                     

رور کده ا  نتدای  مشدخم اسدت، روش قیمدت     هما 
گذاری لنگری به معنای کنار هم قدرار داد  لیسدت اصدلی    

ت و قیمت شامل تخایف م صول به عنوا  قیمت م صو 
گذاری بر اسا، تخایدف بده عندوا     استراتژی اول و قیمت

 استراتژی دوم انتخاا شد. 

گذار  مبتنی ها  قیم بند  استااژی اولوی  -5
بتتا نظتتا خباگتتان بتتا ژوجتته بتته ژاویاگتتذارژاین و 

   DEMATELژاویاپذیاژاین معیار به وسیله روش 

گدذاری را بدا توجده بده     هدای قیمدت  در ادامه استراتژی
( مدددورد DEMATELروش تاثیرگدددذاری و تاثیرپدددذیری )

یکی ا   (DEMATEL) تکنیک دیمتلدهیم. بررسی قرار می
هدای  گیری اسدت کده مبتندی بدر مقایسده     های تصمیمروش

و  توا  برای شناسدایی باشد. ا  تکنیک دیمتل می وجی می
معلدولی و ایجداد    بررسی رابطه بین معیارها، روابط علت و

. در این روش ما بده  [31] نمودنگاشت روابط شبکه استااده

پدردا یم. پد  ا    بررسی روابط علت و معلولی معیارها می
اینکدده تاثیرگددذارترین و تاثیرپددذیرترین معیددار ا  میددا      
معیارهای ارائه شده در مدل ماهومی ایدن پدژوهش شدامل    

روی م صددول، قیمددت خریددد م صددول و ذهنیددت قیمددت
مشتریا  ا  قیمت، پیش ا  خرید م صدول تعیدین شدد، بدا     

ای مدورد  هدای موجدود یروشدگاه  نجیدره    توجه اسدتراتژی 
 DEMATELمطالعه نسبت به معیار تعیدین شدده در روش   

پردا یم. ماتری  مقایسات  وجدی  ها میبندی گزینهبه رتبه
بگدا  تکمیدل شدد و میدانگین     نار ا  نخ 10معیارها توسط 

گیرندگا  به عندوا  اعدداد وارد مددل    حسابی اعداد تصمیم
ماتری  ارتبارات کامدل  شد. ماتری  نهایی بدست آمده ا  

 است. 6به صورت جدول 
کده بیدانگر میدزا  تاثیرگدذاری و      Rو  Dهدای  شاخم

م اسددبه  7تاثیرپددذیری متغیددر اسددت، بدده صددورت جدددول 
 .اندشده

 : ماتریس ارتباطات کامل6جدول 

1)1 قیم  خاید محصول از کارخانه ذهنی  مشتایان قبل از خاید قیم  رو  محصول )T X X    

 قیمت خرید م صول ا  کارخانه 615385/3 076923/5 461539/6

 ذهنیت مشتریا  قبل ا  خرید 076923/5 384615/6 307692/8

 قیمت روی م صول 153846/4 769231/5 615385/6

 

 DEMATELهای مورد استفاده در روش :شاخص7جدول 

D+R D-R R D  

 قیمت خرید م صول ا  کارخانه 15385/15 84615/12 307692/2 28

 ذهنیت مشتریا  قبل ا  خرید 76923/19 23077/17 538462/2. 37

 قیمت روی م صول 53846/16 38462/21 -84615/4 92308/37

 
دهدد کده قیمدت روی م صدول     جدول با  نشدا  مدی  

تاثیرگذارترین عامل میا  معیارهای موجود بدرای مداکزیمم  
ناعا  است. با توجده بده اینکده    سا ی ار ش درک شده ذی

قیمت خرید م صول ا  کارخانه و ذهنیت مشتریا  مقدادیر  
D-R ذارند.. بدا توجده بده    مثبتی دارند، بر عامل دیگر تاثیرگ

تنهدا تاثیرگدذاری و تاثیرپدذیری     DEMATELاینکه روش 
کندد  کند و و   معیارها را بررسی نمدی معیارها را تعیین می
ای های موجود در یروشدگاه  نجیدره  با استااده ا  استراتژی

مورد مطالعه بهترین استراتژی با توجه به تاثیرگذاری بدا ی  
هدای موجدود   با استراتژیقیمت روی م صو ت و ترکیص 
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-تدوا  اسدتراتژی قیمدت   برای یروشگاه مورد مطالعه را می

گذاری لنگدری  گذاری بر اسا، تخایف و استراتژی قیمت
هدا قیمدت   در نظر گریت، چرا که در هر دو ایدن اسدتراتژی  

گیددری روی م صددو ت، تاثیرگددذاری بددا یی در تصددمیم 
یز داشته اسدتف  های قبلی ننهایی با توجه به نظرسنجیگزینه

گدذاری مبتندی بدر    درحالی که دو استراتژی دیگر که قیمت
ضرر و سبد م صو ت اسدت، قیمدت خریدد م صدول و     
ذهنیت مشتریا  تاثیرگذاری بیشدتری را بدا توجده بده نظدر      

اند.  در ادامه برای انتخاا بهترین اسدتراتژی  خبرگا  داشته
 گددذاری مبتنددی بددر تخایددف در با اریددابی بددا هددداقیمدت 

 VIKORناعا  ا  روش حداکثرسا ی ار ش درک شده ذی
کنیم و در پایا  بده بررسدی و مقایسده خروجدی     استااده می

 پردا یم.مورد استااده در هر سه روش می
       

گتذار  بتا   هتا  قیمت   بند  استااژی اولوی  -6
 VIKORاستدا ه از روش 

های مدورد اسدتااده بدرای انتخداا     یکی دیگر ا  روش
 روشباشد. می VIKORگذاری روش ن گزینه قیمتبهتری

VIKOR تمرکز بدر رتبده بنددی و انتخداا ا  بدین یدک        اب
مجموعه راه کار در مساله ای با داشتن معیارهدای مخدالف   
هدا گذاری شده است. نتدای  نشدا  داده شدده در روش    
ویکور لیست رتبه بندی توایقی به اضایه یدک یدا چندد راه    

بنددی  . بدرای اسدتااده ا  روش رتبده   [32]حل توایقی است
-ویکور ابتدا با روش آنتروپی و   معیارهدا را بدسدت مدی   

دهی ویکور به انتخداا بهتدرین   آوریم، سپ  با روش رتبه
گدذاری مبتندی بدر تخایدف در یروشدگاه      استراتژی قیمدت 

پردا یم. مداتری  تصدمیم اولیده    ای مورد مطالعه می نجیره
ساعتی  1-9یز با توجه به ریف برای م اسبه و   معیارها ن

مورد استااده قرار گریدت.  و   معیارهدای مددل بدا روش     
 است. 8ه صورت جدول آنتروپی ب

های بدسدت آمدده بدا اسدتااده ا  روش     با توجه به و  
 (.9پردا یم )جدولمی در هابندی گزینهویکور به رتبه

 ه از روش آنتروپی: وزن معیارها با استفاد8جدول 

 ذهنی  مشتایان قبل از خاید محصول قیم  خاید محصول از کارخانه قیم  رو  محصول معیار

 027164/0 519094/0 453742/0 و  

 

 گذاری با استفاده از روش ویکورهای قیمتبندی استراتژی: رتبه9جدول 

 S R Q 

 رژبه مقدار رژبه مقدار رژبه مقدار گزینه

 2 36125/0 3 453742/0 1 453742/0 گذاری لنگریقیمت

 3 5678/0 4 519094/0 3 546258/0 گذاری مبتنی بر ضررقیمت

 1 07352/0 1 28358875/0 2 48730/0 گذاری سبد م صولقیمت

 4 724478/0 2 3893205/0 4 681963/0 گذاری بر اسا، تخایفقیمت
 
 

ه شاخم ویکور در جدول بدا   رور که ا  م اسبهما 
گذاری سبد م صول به عنوا  بهترین مشخم است، قیمت

گذاری لنگدری  گذاری و در رتبه بعد قیمتاستراتژی قیمت
که در دو روش قبل به عنوا  رتبه یک مشخم شده بدود،  

ای های پیشنهادی برای یروشگاه  نجیدره به عنوا  استراتژی
 سی قرار گیرند. توانند مورد بررمورد مطالعه می

 ژجزیه و ژحلیل نتایج -7

ردور کده در مقدمده نیدز     با بررسی مرور ادبیات و هما 
های گذاری در  مینههای قیمتاشاره شد، انتخاا استراتژی

هدای  هدا و مددل  اند. روشمختلف مورد بررسی قرار گریته
است ها استااده شدهمختلای نیز برای انتخاا این استراتژی

ها اشاره شد. هددا مدا در   در این پژوهش به آ تر که پیش
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گدذاری در  قیمدت  این پژوهش انتخداا بهتدرین اسدتراتژی   
یروشی با مطالعده  با اریابی مبتنی بر تخایف در  مینه خرده

هدای  ای مورد نظر بدود. اسدتراتژی  موردی یروشگاه  نجیره
ای و ادبیدات حاصدل   های  نجیرهگذاری در یروشگاهقیمت

گدذاری  نه مورد بررسی قرار گریت. تاثیر قیمدت در این  می
گددذاری قیمددتای و انتخدداا اسددتراتژی یروشددگاه  نجیددره

یروشا  در ادبیدات مدورد بررسدی    ها نیز بر خردهتوسط آ 
هدای  قرار گریته است و اهمیت انتخاا استراتژی یروشگاه

یروشا  کدوچکتر نیدز در مدرور ادبیدات     ای بر خرده نجیره
ش درک شدده مشدتریا  بده عندوا  عامدل      بررسی شدد. ار  

تاثیرگذار در رضایت مشتریا  ا  خریدد و همچندین تغییدر    
ریتار خرید مشتریا  و نرخ با گشت مشدتری نیدز بررسدی    

گیری برای انتخاا بهتدرین  های تصمیمشد. استااده ا  مدل
هدای مختلدف مدورد    گدذاری نیدز بدا روش   استراتژی قیمت

هدای مختلدف تصدمیم   شبررسی قرار گریت و مقایسده رو 
گدذاری در  قیمدت گیری بدرای انتخداا بهتدرین اسدتراتژی     

با اریابی در مرور ادبیات سهم کمی ا  مقا ت را بده خدود   
سا ی اختصاص داده بود. در این پژوهش با هدا ماکزیمم

ای مدورد  ناعدا  در یدک یروشدگاه  نجیدره    ار ش برای ذی
چندد معیداره و    گیریهای تصمیممطالعه با استااده ا  روش

ها و همچنین استااده ا  روش تعیین علدت  بندی گزینهرتبه
-به انتخاا بهترین استراتژی قیمدت  DEMATELو معلول 

گذاری مبتنی بر تخایف در با اریابی پرداختده شدد. نتدای     
 ها به صورت جدول  یر است.بندی این روشرتبه

 گذاریهای قیمتدی استراتژیبن: مقایسه رتبه10جدول 

نظا خباگان با ژوجه به ژاویاگذارژاین و ژاویاپذیاژاین 

 DEMATELمعیار ژعیین شده  ر روش 

 با ژوجه به قیم  رو  محصول

VIKOR ANP  گذار  مبتنی با ژخدی استااژی  قیم 

 گذاری لنگریقیمت 1 2 1

 گذاری مبتنی بر ضررقیمت 3 3 4

 ر اسا، تخایفگذاری بقیمت 2 4 2

 گذاری سبد م صولقیمت 4 1 3

 
گدذاری لنگدری و قیمدت   قیمدت  10با توجه به جدول 

گذاری بر اسا، تخایف که قدب  نیدز در یروشدگاه مدورد     
گریت به عنوا  دو استراتژی مهم شناسدایی  استااده قرار می

شدند. با بررسی روابط میا  معیارها و تعیین معیدار قیمدت   
نوا  عامل تاثیرگذار بر دیگدر عوامدل و   روی م صول به ع
هددای موجددود یددروش و با اریددابی در توجده بدده اسددتراتژی 

یروشگاه دو اسدتراتژی مانندد روش قبدل کده قیمدت روی      
هدا داشدت بده عندوا      م صول تاثیرگدذاری بدا تری در آ   

بندی گزینده های اول و دوم انتخاا شدند. با رتبهاستراتژی
گدذاری سدبد   ها و استااده ا  روش ویکور استراتژی قیمت

م صول که در مرور ادبیات به عنوا  اسدتراتژی تاثیرگدذار   
یروشی نیز مورد بررسی قرار گریدت  گذاری در خردهقیمت

د در تواند به عنوا  استراتژی پیشدنهادی ایدن روش مدی    [9]
اولویت استااده مدیرا  و مورد بررسی قدرار بگیدرد. همدا    
رور که ا  مرور ادبیات و نتای  این پدژوهش نیدز دریایدت    

گذاری مبتندی بدر ضدرر در مدوارد     شود استراتژی قیمتمی

خاص رقابتی و در مواقعی که شرکت سدعی در در اختیدار   
ه تواندد مدورد اسدتااد   گریتن سهم بیشتری ا  با ار باشد می

 قرار بگیرد.  

 گیا نتیجه -8

مدل ارائه شده در این پژوهش با هدا ماکزیمم سا ی 
ناعدا  بدا در نظدر گدریتن معیارهدایی      ار ش درک شده ذی

برگریتدده ا  مددرور ادبیددات و توابددع ار ش درک شددده و    
هایی جهت انتخاا بهتدرین اسدتراتژی   همچنین ارائه گزینه

ه مقدا ت بررسدی   گذاری مبتنی بر تخایف با توجه بد قیمت
گدذاری  های قیمدت گذاری و استراتژیشده در حو ه قیمت

بندی اسدتراتژی در با اریابی مورد بررسی قرار گریت. رتبه
گذاری مبتنی بر تخایف در با اریابی با اسدتااده  های قیمت
و ویکدور و همچندین بدا     ANP, DEMATELا  سه روش 

ر هدای موجدود د  هدای تخایدف و روش  توجه بده سیاسدت  
هدا  یروشگاه مورد مطالعه بررسی شد. نتیجه بررسدی روش 

حاکی ا  آ  بود کده معیدار قیمدت روی م صدو ت تداثیر      
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-ناعا  در یروشگاه  نجیرهبیشتری در ار ش درک شده ذی

ای مورد مطالعده نسدبت بده دو معیدار ذهنیدت مشدتریا  و       
قیمددت خریددد م صددو ت دارد. همچنددین دو اسددتراتژی   

گذاری بر اسا، تخایدف کده   و قیمتگذاری لنگری قیمت
شدد، در مددل بده عندوا      در یروشگاه قب  هم استااده مدی 

های با اولویت اول و دوم انتخاا شددند. اسدتراتژی   روش
گذاری سبد م صول به معنای بررسدی ریتدار خریدد    قیمت

بندی سدبد  مشتریا  و ار عات سبد خرید مشتریا  و دسته
و قددرار داد   م صددو ت بددر اسددا، خریددد مشددتریا     

تدر  تر در کنار م صو ت پر یروشم صو ت با یروش کم
نیز بده عندوا  اسدتراتژی پیشدنهادی بده مددیرا  یدروش و        

تواند مورد ای مورد مطالعه میبا اریابی در یروشگاه  نجیره
 استااده قرار گیرد.  

توا  به عنوا  پیشنهادها آتی برای ادامه این پژوهش می
 ه کرد:به موارد  یر اشار

استااده ا  توابع ار ش درک شدده متاداوت بده عندوا       -1
های هدا مدل و بررسی نتای  آ  بر انتخاا استراتژی

 گذاری  قیمت
مورد اسدتااده در ایدن پدژوهش بدا      DEMATElروش  -2

های تخایف یروشگاه مدورد مطالعده   استااده ا  سیاست
گدذاری منتخدص   هدای قیمدت  بنددی اسدتراتژی  به رتبده 
توا  ا  ترکیص ایدن روش بدا دیگدر روش   ، میپرداخت
-و ویکور با هددا مداکزیمم   ANPدهی نظیر های رتبه

 سا ی ار ش درک شده پرداخت.
گذاری و تخایف در های مدل قیمتاستااده ا  خروجی -3

-با اریابی و بررسی پیشنهادات انتخاا استراتژی قیمت

ای بدا  های  نجیدره گذاری سبد م صول برای یروشگاه
 گیری.های تصمیمویکرد استااده ا  روشر

 منابع

1. Segarra-Moliner JR, Moliner-Tena MÁ. 

Customer equity and CLV in Spanish 

telecommunication services. J Bus Res 

[Internet]. 2016;69(10):4694–705. Available 

from: 
http://dx.doi.org/10.1016/j.jbusres.2016.04.017. 

2. Zhou L, Gupta SM. Marketing research and 

life cycle pricing strategies for new and 

remanufactured products. J Remanufacturing. 

2019 Apr 28;9(1):29–50.  

3. Giri RN, Mondal SK, Maiti M. Bundle pricing 

strategies for two complementary products 

with different channel powers. Ann Oper Res 

[Internet]. 2020 Apr 28;287(2):701–25. 

Available from: 

http://link.springer.com/10.1007/s10479-017-

2632-y. 

4. Kienzler M, Kowalkowski C. Pricing strategy: 

A review of 22 years of marketing research. J 

Bus Res. 2017;78(May):101–10.  

5. Dahana WD, Miwa Y, Morisada M. Linking 

lifestyle to customer lifetime value: An 

exploratory study in an online fashion retail 

market. J Bus Res [Internet]. 

2019;99(December 2017):319–31. Available 

from: 

https://doi.org/10.1016/j.jbusres.2019.02.049 

6. Jain R, Aagja J, Bagdare S. Customer 

experience – a review and research agenda. J 

Serv Theory Pract. 2017;27(3):642–62.  

7. El-Adly MI. Modelling the relationship 

between hotel perceived value, customer 

satisfaction, and customer loyalty. J Retail 

Consum Serv. 2019;50:322–32.  

کتابی ،. انصاری م. ناصری راهری م. انتخاا آمیخته  .8
بدا رویکدرد    Ahp با اریابی مناسص با استااده ا  تکنیک

برنامدده ریددزی اسددتراتژیک با اریابی)مطالعدده مددوردی:  
علدوم   مجلده دانشدکده   ,Vol. 1 .شرکت کاشی مرجا (

  .1384اداری و اقتصادی دانشگاه اصاها . 

9. Kotler P, Keller  kevin lane. Marketing 

Management (15th Edition) 2016 - Kotler & 

Keller [Dr.Soc].pdf. 2015. p. 497.  

10. Sadeghpour F, Far MG, Khah AR, Akbardokht 

Amiri MA. Marketing Strategic Planning and 

Choosing the Right Strategy using AHP 

Technique (Case Study: Ghavamin Bank 

Mazandaran). Vol. 1, Dutch Journal of 

Finance and Management. 2019.  

11. Publications SA, Bonyani A, Namamian F. 

Determining the Relationship Between the 

Shopping Center Environment with Customer-

Perceived Value , Customer Satisfaction , And 

Loyalty. 2017;3(3):52–9.  

http://link.springer.com/10.1007/s10479-017-2632-y
http://link.springer.com/10.1007/s10479-017-2632-y


 

 197 

 ای()مطالعه موردی در یک فروشگاه زنجیره  گذاری مبتنی بر تخفیف در بازاریابییی به منظور انتخاب استراتژی قیمتارائه الگو

استادی ا. عبدالهی ع. ارائه یک یرمول ریاضی جدیدد   .12
برای م اسبه ار ش درک شده مشدتریا  بدا اسدتااده ا     
تابع  یا  تاگوچی و ماهوم ار ش دوره عمدر مشدتری.   

 2020; Available .[Internet] ت قیقات با اریابی نوین

from: https://nmrj.ui.ac.ir/article_25003.html 

 

13. Liu Y, Eckert CM, Earl C. A review of fuzzy 
AHP methods for decision-making with 
subjective judgements. Expert Syst Appl 
[Internet]. 2020 Dec;161:113738. Available 
from: 
https://linkinghub.elsevier.com/retrieve/pii/S0
957417420305625 

14. Miciuła I, Nowakowska-Grunt J. Using the 
AHP method to select an energy supplier for 
household in Poland. Procedia Comput Sci 
[Internet]. 2019;159:2324–34. Available from: 
https://linkinghub.elsevier.com/retrieve/pii/S1
877050919316114 

15. Liang D, Dai Z, Wang M. Assessing customer 
satisfaction of O2O takeaway based on online 
reviews by integrating fuzzy comprehensive 
evaluation with AHP and probabilistic 
linguistic term sets. Applied Soft Computing 
Journal. 2020.  

16. McLean G, Wilson A. Shopping in the digital 

world: Examining customer engagement 

through augmented reality mobile 

applications. Comput Human Behav [Internet]. 

2019;101(November 2018):210–24. Available 

from: 

https://doi.org/10.1016/j.chb.2019.07.002 

17. Haque HME, Dhakal S, Mostafa SMG. An 

assessment of opportunities and challenges for 

cross-border electricity trade for Bangladesh 

using SWOT-AHP approach. Vol. 137, Energy 

Policy. 2020.  

18. Yıldız N, Tüysüz F. A hybrid multi-criteria 

decision making approach for strategic retail 

location investment: Application to Turkish 

food retailing. Socioecon Plann Sci [Internet]. 

2019 Dec;68:100619. Available from: 

https://linkinghub.elsevier.com/retrieve/pii/S0

038012117300526 

19. Olczak M. Chain-Store Pricing and the 

Structure of Retail Markets. J Ind Compet 

Trade. 2015;15(2):87–104.  

20. Álvarez-Rodríguez C, Martín-Gamboa M, 

Iribarren D. Sensitivity of operational and 

environmental benchmarks of retail stores to 

decision-makers’ preferences through Data 

Envelopment Analysis. Sci Total Environ 

[Internet]. 2020 May;718:137330. Available 

from: 

https://linkinghub.elsevier.com/retrieve/pii/S0

048969720308408 

21. del Rio Olivares MJ, Wittkowski K, Aspara J, 

Falk T, Mattila P. Relational Price Discounts: 

Consumers’ Metacognitions and Nonlinear 

Effects of Initial Discounts on Customer 

Retention. J Mark [Internet]. 2018 

Jan;82(1):115–31. Available from: 

http://journals.sagepub.com/doi/10.1509/jm.16

.0267 

22. CHUNG YOUN KYAEI, Lee,Sang-Suk. A 

Study on Development Strategy of Korean 

Hidden Champion Firm Utilizing the 

SWOT/AHP Technique. Vol. 8, Asia-Pacific 

Journal of Business Venturing and 

Entrepreneurship. 2013. p. 97–111.  

23. Lim LG, Tuli KR, Grewal R. Customer 

Satisfaction and Its Impact on the Future Costs 

of Selling. J Mark [Internet]. 2020 Jul 

15;84(4):23–44. Available from: 

http://journals.sagepub.com/doi/10.1177/0022

242920923307 

24. Cai Q, Luo C, Tian X, Wang S. Uniform 

Pricing Strategy vs. Price Differentiation 

Strategy in the Presence of Cost Saving and 

Demand Increasing. J Syst Sci Complex 

[Internet]. 2019 Jun 17;32(3):932–46. 

Available from: 

http://link.springer.com/10.1007/s11424-019-

7082-y 

25. Fecher A, Robbert T, Roth S. Unit Price 

Measures in Retailing: Consistency Effects on 

Product Choice and Store Evaluations. J 

Consum Policy [Internet]. 2020 Sep 

15;43(3):611–33. Available from: 

http://link.springer.com/10.1007/s10603-020-

09456-y 

صمدی م. یاخر ا. برنامه ریزی استراتژیک با اریدابی و   .26

 AHP انتخاا استراتژی مناسص بدا اسدتااده ا  تکنیدک   



 

 198 

 16ل بیست و هفتم/ دوره جدید/ شماره / سا1399پاییز و زمستان راهبردهای بازرگانی/ دانشگاه شاهد/  نشریه علمی
 Business Strategies/ Journal of Shahed University/ 27th Year/ No.16/ Autumn & Winter  2020-21 

 
 

 
 

 .[Internet] )شرکت لوله سا ی اهوا (. دانشدور ریتدار  

  .82–69((:12)ویژه مقا ت مدیریت  35)16;1388

Available from: 
https://www.sid.ir/fa/journal/ViewPaper.aspx?ID=12
2384 

27. Esmaeiligookeh M, Tarokh MJ. Customer 

Lifetime Value Models : A literature Survey. 

2011;  

28. Danziger S, Hadar L, Morwitz VG. Retailer 

Pricing Strategy and Consumer Choice under 

Price Uncertainty. J Consum Res [Internet]. 

2014 Oct 1;41(3):761–74. Available from: 

https://academic.oup.com/jcr/article-

lookup/doi/10.1086/677313 

29. Ellickson PB, Misra S. Supermarket Pricing 

Strategies. Mark Sci. 2008;27(5):811–28.  

اولویدت بنددی   حمیدی  . راه چمنی ا. مرتضدوی ،.   .30
راهبددرد هددا در تجددارت الکترونیکددی )در سددایت هددای 

 تخایف اینترنتی در ایرا (. راهبردهای با رگانی

[Internet]. 1393;21(3):11–24. Available from: 
https://www.sid.ir/fa/journal/ViewPaper.aspx?id=25
1643 

 

 

31. Torbacki W, Kijewska K. ScienceDirect 
ScienceDirect Identifying Key Performance 
Indicators to be used in Logistics 4 . 0 
Identifying Key Performance Indicators to be 
used in Logistics 4 . 0 and Industry 4 . 0 for 
the needs of sustainable municipal logistics by 
and Industry 4 . 0 [Internet]. Vol. 39, 
Transportation Research Procedia. 2019. p. 
534–43. Available from: 

     https://doi.org/10.1016/j.trpro.2019.06.055 

32. Tan T, Mills G, Papadonikolaki E, Liu Z. 
Combining multi-criteria decision making 
(MCDM) methods with building information 
modelling (BIM): A review. Autom Constr 
[Internet]. 2021 Jan;121:103451. Available 
from: 
https://linkinghub.elsevier.com/retrieve/pii/S0
926580520310311 

 
 


