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هـای مهمـی کـه هـر      گیـری یکی از تصـمیم . قیمت یکی از چهار عنصر آمیخته بازاریابی است: چکیده
. ف شـرکت مـؤثر باشـد   تواند در رسیدن به اهداگذاری است، که میرو است، قیمت بنگاهی با آن روبه

بـا  . شـوند  بنـدی مـی  محور تقسـیم محور و ارزشهای هزینه طور کلی به روش گذاری بههای قیمتروش
گـذاری ایـن کالاهـا    هـای قیمـت   ی نهـایی کالاهـای اطلاعـاتی صـفر اسـت، روش     توجه به اینکه هزینـه 

. سـل بررسـی شـده اسـت    ایرانانتیگذاری شرکت امهای قیمتدر این پژوهش شیوه. محور است ارزش
ی آمـاری انتخـاب شـده، دو گـروه دانشـجویان و      جامعـه . روش و نوع پژوهش توصیفی پیمایشی است

صــورت  گیــری بــه نفــر و روش نمونــه 384تعــداد نمونــه بــرای هــر گــروه تعــداد  . فروشــندگان هســتند
مکالمـه   ی بـین تقاضـای خـدمت پیامـک و    نتایج پژوهش بر این اسـت کـه رابطـه   . است) ساده(تصادفی

همچنـین  . فروشی مناسب نیسـت با توجه به اینکه رابطه مستقیم است، سیاست بسته. مستقیم و مثبت است
مقدار کشش هر دو خدمت در هر . کشش قیمتی تقاضا برای هر خدمت در هر گروه محاسبه شده است

. یشتری برسدتواند به درآمد و سود بتر از یک است، پس شرکت با افزایش قیمت می دو گروه کوچک
تـر از   شود، با توجه به اینکه مقدار کشش برای هر دو خدمت در گروه دانشـجویان کوچـک  پیشنهاد می

مقدار آن در گروه فروشندگان است و همچنـین میـانگین قیمـت هـر دو خـدمت در گـروه دانشـجویان        
جـه سـه را بـه    بیشتر از مقدار میانگین برای گروه فروشندگان است، شـرکت، راهبـرد تبعـیض قیمـت در    

ی نهایی تولید خـدمات ایـن شـرکت صـفر      با توجه به اینکه هزینه. گذاری خود اضافه کندی قیمتبسته
همچنـین آثـار مثبـت    . تواند به افـزایش سـود کمـک کنـد    گذاری دو جزیی نیز می است، سیاست قیمت

  .شبکه در تقاضای این خدمات وجود دارد

گـذاری تبعـیض قیمـت،     ای ، قیمـت گذاری بسـته  ذاری ارزش محور، قیمتگ گذاری، قیمت قیمت :های کلیدی واژه
  گذاری دو جزئی قیمت
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  مقدمه
خـدمات تلفـن همـراه    . امروزه بازار ارتباطات یکی از بازارهای مهم در هـر کشـوری اسـت   

، تلفـن  پست(آن در مقایسه با اجزای دیگر ن بازار است که هر روزه سهم یکی از اجزای ای
هـای  دلیل چند قطبی بودن این بازار در ایران، سیاسـت  به. در حال گسترش است...) ثابت و 
با توجه به استفاده . های فعال در این حوزه دارد گذاری نقش بسزایی در موفقیت بنگاهقیمت

هـا در ایـن   گـذاری، تحلیـل ایـن سیاسـت    های قیمتل از سیاستایرانسانتیزیاد شرکت ام
ها مـورد اسـتفاده قـرار     عنوان الگویی برای سایر بنگاه تواند بهمقاله بررسی شده است که می

 .گیرد

  لهئبیان مس
. اسـت ) محصول، قیمت، توزیع و تبلیغـات (ی بازاریابی گذاری یکی از چهار آمیختهقیمت

تواند در رسیدن بنگـاه بـه اهـدافش بسـیار موفـق      گذاری میمتانتخاب استراتژی صحیح قی
هــای  بــا افــزایش رقابــت در ســطح جهــانی و در داخــل کشــورها، تــأثیر روش . واقــع شــود

  ].9[یابدها افزایش میگذاری در تحقق اهداف بنگاه قیمت
گذاری و تأثیرگذاری مهم آن، این بحث کمتـر از سـایر مباحـث    با وجود اهمیت قیمت

عنـوان مثـال در یـک بررسـی سـاده از دو سـایت        بـه . یابی مورد توجه واقع شـده اسـت  بازار
کنـد،  ی بازاریابی ارایه میکه تعداد نتایج جستجو را برای چهار آمیخته Elsevierآمازون و

سایت کمتر از تبلیغـات،  گذاری در هر دو وب برای قیمت) 1جدول(جوو تعداد نتایج جست
  .]10[محصول و توزیع است

  1سایت معتبر جو برای چهار آمیخته بازاریابی در دو وبو تعداد نتایج جست. 1دولج
 Amazon.com Elsevier 

Pricing 15،137  66،143 
Product 31،628 296،798 

Promotion 36،419 242،866

Distribution 74،532 
204،187 

(Search query: Distribution market) 
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) Price taker(پـذیر هـا قیمـت  زارهای رقابـت کامـل کـه بنگـاه    جز در با گذاری بهقیمت
خصـوص بازارهـای    ها مفهومی ندارد، در سـایر بازارهـا، بـه    گذاری برای آنهستند و قیمت

بازار خدمات تلفن همراه ایران نیز که یک بازار سـه قطبـی   . چند قطبی اهمیت بسزایی دارد
رو اسـت   گذاری روبهی قیمت، با مسئلهاست و در حال تبدیل شدن به بازار چند قطبی است

های شدت از سیاست عنوان دومین بنگاه این بازار، به ایرانسل بهانتیبینیم که شرکت امو می
  .کندگذاری استفاده میمتنوع قیمت
ی با توجه بـه اینکـه هزینـه   . محورمحور هستند یا ارزشگذاری یا هزینههای قیمتروش

گذاری این محصولات کـه کالاهـای   ه، صفر است، بنابراین قیمتنهایی خدمات تلفن همرا
هـای ذهنـی    طور عمده تحـت تـأثیر تقاضـا و ارزش    محور است و بهاطلاعاتی هستند، ارزش

کننـدگان خـدمات   بنابراین، در این پژوهش با بررسی مصـرف . کنندگان قرار دارندمصرف
  گـذاری شـرکت  هـای قیمـت  یوهتلفن همراه، در پی پاسخ به ایـن سـؤال هسـتیم کـه آیـا ش ـ     

 ایرانسل صحیح است یا خیر؟  انتیام
ی نظری و تجربـی  در ادامه برای پاسخ به سؤال اصلی پژوهش، در ابتدا به بررسی پیشینه
گـذاری  هـای قیمـت  موضوع پرداخته و سپس بازار خدمات تلفن همراه را در ایران و روش

پس مـدل پـژوهش را بیـان کـرده و بـه نتـایج       س ـ. کنـیم ایرانسل را تحلیل میانتیشرکت ام
  .پردازیمحاصل از پژوهش می

  ی موضوع پیشینه
ی نظـری و سـپس   ابتـدا پیشـینه  . شـود در این قسمت به بررسی ادبیات موضوع پرداختـه مـی  

  .ی تجربی موضوع تحلیل خواهد شدپیشینه

  ی نظری موضوع پیشینه
گـذاری، هـدف   های قیمـت ی روشگذاری بسیار متنوع است ولی در همههای قیمتروش
رفاه مصـرف کننـده را دریافـت کـرده و بـه سـود       گذار این است که اضافههای قیمتبنگاه

تـوان در نظـر   های غیر رقابت کامل مـی که برای بنگاه 1در نمودار شماره . بنگاه اضافه کنند
به فـرض  ( ست با گذاری اقدام نمایند، سود برابر اهای قیمتها به سیاستگرفت، اگر بنگاه

  ):ی ثابت صفر باشداینکه هزینه
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ــا روشرا هــم مــی EFZو  AMEکــه مثلــث  ، در حــالیOMEZمســاحت  هــای تــوان ب
  .گذاری به سود بنگاه اضافه کرد قیمت
  

 
  های غیر رقابت کامل ی و درآمد نهایی در بنگاهیی نها نمودار تقاضا، هزینه. 1 نمودار

  
ایرانسل  انتیگذاری شرکت امهای قیمته تحلیل روشبا توجه به اینکه هدف این مقال

کـار   گذاری کـه توسـط ایـن شـرکت بـه     های قیمتاست، فقط به بررسی آن دسته از روش
، 1گـذاری دو جزئـی  قیمت) 1: (ها عبارتند ازاین روش. شود، پرداخته خواهد شدگرفته می

گــذاری قیمــت) 4(و  3گــذاری حــداکثر بــارقیمــت) 3(، 2هــای تبعــیض قیمــتسیاســت) 2(
  .4ای بسته

شـود، یـک قیمـت بـرای ورود و     گذاری دو جزئی، دو نوع قیمت دریافت میدر قیمت
از دیدگاه تئوری، اگر تقاضای . تواند صفر باشددیگری قیمت استفاده که قیمت استفاده می

اسـتفاده   کننده باشد و قیمـت افراد مشابه باشد، باید قیمت ورودیه برابر با اضافه رفاه مصرف
ی نهایی صفر باشد، قیمت استفاده باید صفر باشد و فقط حال اگر هزینه. ی نهاییبرابر هزینه

ی البته اگر تقاضای افراد متفاوت باشد، نحـوه ). مثل خدمات اینترنت( ورودیه دریافت شود
گـذاری را بـا تبعـیض    تـوان ایـن مـدل قیمـت    همچنین می. گذاری کمی پیچیده استقیمت

                                                 
1- The two-part tariff 
2- Price Discrimination 
3- Peak-Load Pricing 
4- Bundling 
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هـا را از   بنـدی شـوند و بتـوان آن    های مختلفی تقسیمیعنی افراد به گروه. رکیب کردقیمت ت
  .های متفاوت تعیین کردهای مختلف ورودیههم جدا کرد و برای گروه

ای فـروختن بهتـر اسـت یـا جـدا      ای بحث این است کـه آیـا بسـته   گذاری بستهدر قیمت
کنـد کـه آیـا بایـد     ایرانسـل بررسـی مـی   ناتیمثلا شرکت ام. فروختن و یا ترکیبی از هر دو

ای ارایه کند یا جداگانه و یـا ترکیبـی   صورت بسته خدمات مکالمه و پیامک و اینترنت را به
ی معکوس با  شود که اگر تقاضاها، ارتباط دوجانبهدر مباحث تئوریک، اثبات می. از هر دو

ختن اقتصادی است ولـی اگـر   ای فروی نهایی صفر باشد، بستهیکدیگر داشته باشند و هزینه
ی ی کاملاً معکوس بـا یکـدیگر نداشـته باشـند و یـا هزینـه       تقاضاهای افراد، ارتباط دوجانبه

  .گذاری بهتری استای فروشی ترکیبی، سیاستنهایی صفر نباشد، بسته
صورت درجه یک و دو و سه مطرح است، کالا را  گذاری تبعیض قیمت که به در قیمت

برای مثال در تبعیض قیمت درجه سه، کالا را بـه  . رسانیموت به فروش میهای متفابه قیمت
رسانیم و در تبعیض قیمـت درجـه دو،   های مختلف به فروش میهای مختلف به قیمتگروه

سیاسـت  . رسـانیم هـای مختلـف بفـروش مـی    واحدهای مختلف کالا را به یک فرد به قیمت
قیمـت درجـه دو اسـت؛ یعنـی     تبعیض قیمت درجـه یـک، حالـت حـدی سیاسـت تبعـیض       

  .رسانیمفروش می های متفاوتی بهترین واحد ممکن کالا را به قیمت کوچک
سیاست تبعیض قیمت زمانی یا موقتی به این صورت است که ابتـدا کـالا بـا قیمـت بـالا      

شود، سپس قیمـت را پـایین آورده تـا گـروه بعـدی تقاضـاکنندگان، کـالا را        وارد بازار می
دهنـد تـا افـراد بـا     همین شکل طی چند مرحله قیمت کالا را کاهش می و بهخریداری کنند 
گذاری حـداکثر بـار،   در قیمت. های متفاوتی بپردازندهای متفاوت، قیمتتمایل به پرداخت

ای که تقاضا پایین است، قیمت ای که تقاضا بالا است، بالا و در دورهباید قیمت را در دوره
  ].12[را پایین تعیین کرد

هـای  طور عموم در صنعت است که به 1ای موضوع دیگر مطروح در این مقاله، اثر شبکه
دهـد،  ای از خود نشان مـی طور کلی، یک کالا یا خدمت اثر شبکه به. ای رخ می دهدشبکه

اگر تقاضا برای آن کالا یا خدمت وابسـته بـه ایـن اسـت کـه چقـدر از افـراد جامعـه از آن         
. ایمیل نیز همین ویژگـی را دارد . فاکس یک مثال کلاسیک استدستگاه . کننداستفاده می

                                                 
1- Network effects 
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. شـوند قائـل مـی   تمـایز ای غیر مستقیم ای مستقیم و اثر شبکهدر مباحث تئوری بین اثر شبکه
خوان خریداری کنید، برای شـما مهـم نیسـت    دیویخواهید یک دستگاه دیوقتی شما می

گـذارد  ن موضوع بر ارزش دستگاه شما اثر نمـی ای. که دیگران نیز از این دستگاه دارند یا نه
اما اگر تعداد زیادی از افراد جامعه از این دستگاه خریـداری کننـد، تعـداد محتویـات قابـل      

بنـابراین خریـد   . یابـد کـه بـرای شـما نیـز مهـم اسـت       استفاده توسط این دستگاه افزایش می
  .]14[اه شما مؤثر استطور غیرمستقیم بر افزایش ارزش دستگ دیگران بهدستگاه توسط

اگـر  . ی تعادل وجود داردطور معمول چندین نقطه ای وجود دارد، به که اثر شبکه زمانی
کس از کالای شبکه استفاده نکند، آن کالا هیچ ارزشی نـدارد و بنـابراین کسـی آن را     هیچ
شود و اگر به تعداد کافی از آن خریداری و استفاده شود، آن کالا با ارزش می. خواهد نمی

توانیم این فرآیند را  می. شودهر چقدر افراد زیادی از آن استفاده کنند، ارزش آن بیشتر می
طـور   ای بـه  نمودار تقاضا برای یک کالای شبکه. در قالب نمودار عرضه و تقاضا نشان دهیم

اگـر تعـداد    2ی باتوجه بـه نمـودار شـماره   ). 2نمودار شماره (عموم شبیه یک کوهان است 
  ].14[یابدکنندگان افزایش یابد، میل به پرداخت برای کالا نیز افزایش میادهاستف

  

 
  

  ای شبکه یکالا یتقاضا و عرضه .2 نمودار

  ی تجربی موضوع پیشینه
و » رقابت«ی مرجع استراتژیک ی خود با تأکید بر دو نکتهدر مقاله ]2[ نژاد رضوانی و طالب

» رقابـت «و » مشـتری «، »هزینه«گذاری مبتنی بر یمت، سه رویکرد ق»توجه به مشتریان جدید«
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گـذاری در هـر   سپس با تعیین رویکردهای قیمت. اندی محصول جانمایی کردهرا در چرخه
ی عمـر محصـول   گـذاری را نیـز در مراحـل مختلـف چرخـه     مرحله، سیزده استراتژی قیمت

  .اندجانمایی کرده
هـای عصـبی مصـنوعی و    یـب شـبکه  بـا اسـتفاده از ترک   ]7[مـازار یـزدی و قاسـمی   عرب

گــذاری بینــی و قیمــتالگــوریتم ژنتیــک متغیرهــای بهینــه را بــرای افــزایش قــدرت پــیش 
  .دست آوردند های عمومی اولیه را به عرصه

ی ارایه خدمت تلویزیون توسط تلفن همـراه در کشـور   در پژوهش دیگری که در زمینه
بندی مشتریان بـه دو   ین بود که با تقسیمفنلاند انجام شده است، یکی از نتایج مهم پژوهش ا

  ].13[فروشی کارایی زیادی خواهد داشت مصرف، راهبرد بستهگروه پرمصرف و کم
 2005فروشـی در سـال   فروشـی محصـولات خـرده   ی بستهپژوهش دیگری که در زمینه

فروشـی بـه تقاضـای     انجام شـده اسـت، بـه ایـن نتـایج رسـیده اسـت کـه سـود اصـلی بسـته           
ی بین تقاضاهای کالاهـایی کـه بـا    ی بسته فروشی و رابطهصورت جدا، هزینه همحصولات ب

فروشـی بیشـتری از سـود     مواردی وجود دارد که سود بسـته . شوند، بستگی داردبسته می هم
پـس یـک بنگـاه ممکـن اسـت      . جدا فروشی است و همچنـین در مـواردی بـرعکس اسـت    

بطه بـین تقاضـاهای کالاهـا مثبـت اسـت،      برای محصولاتی که را. فروشی بکند یا نکند بسته
. قیمت بهینه برابر جمع قیمت بهینـه در حالـت جـدا فروشـی، ولـی سـود بهینـه کمتـر اسـت         

فروشـی بایـد درک    در کـل یـک بنگـاه بـرای بسـته     . فروشی کند بنابراین شرکت نباید بسته
  ].11[ی بین تقاضاها داشته باشدها، تقاضا و رابطهدرستی از هزینه

فرض فروشی کالاهای اطلاعاتی با چند پیش ی دیگری که سودمندتر بودن بستهدر مقاله
دلیـل پیشـگویی ارزش    صورت ریاضی اثبات کرده، به این نتیجـه رسـیده اسـت کـه بـه      را به
تواند با استفاده فروشد، میای کالاها، یک انحصارگر که چند نوع کالای اطلاعاتی میبسته

و کارایی بیشتری نسـبت بـه حـالتی کـه محصـولاتش را جـدا        فروشی به سوداز راهبرد بسته
  .]8[فروشد، دست یابدمی

  تحلیل بازار خدمات تلفن همراه ایران
کننـده در آن   بازار خدمات تلفن همراه ایران، بازار سه قطبی فروش است، یعنی سـه عرضـه  

شـرکت  : از ی ایـن بـازار عبارتنـد   سه عرضه کننـده . میلیون متقاضی 50وجود دارد و تعداد 
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میلیـون مشـترک و شـرکت     13ایرانسل بـا  انتیمیلیون مشترک؛ شرکت ام 35همراه اول با 
ایرانسـل از  انتـی ه شـرکت ام در این مقالـه بـا توجـه بـه اینک ـ    . میلیون مشترک 2تالیا حدود 

گذاری این های قیمتکند، به تحلیل روشگذاری استفاده میهای متنوعی برای قیمت شیوه
 ].5[]4][3[پردازیمیشرکت م

  ان ایرانسلتیگذاری شرکت ام های قیمتتحلیل روش
های مختلفی برای ارایه خدمات تلفـن همـراه اسـت کـه      ان ایرانسل دارای بستهتیشرکت ام
  . شودصورت جداگانه بررسی می هرکدام به

  انگیز ایرانسلشارژ شگفت
  :صورت زیر است انگیز بهشارژ شگفت جدول

  

  انگیز رژ شگفتشا. 2جدول
  نوع شارژ  اعتبار داخل شبکه مجموع شارژ تاریخ انقضا

  ریال10000 ریال1942 ریال11650 روز3
  ریال 20000 ریال3883 ریال23301 روز5

  ریال 50000 ریال9709 ریال58252 روز10
  ریال 100000 ریال19417 ریال116505 روز15
  ریال 200000 ریال38835 ریال233010 روز20

  

گـذاری  از دو روش قیمـت . ]3[) 2شماره  جدول( انگیز ایرانسل ی شارژ شگفتدر بسته
فروشی است، چون مشتریان با خرید ایـن  اولین روش استفاده شده، بسته. استفاده شده است

دومین روش اسـتفاده  . ایرانسل استفاده کنندانتیی خدمات شرکت ام توانند از همهبسته می
شویم و تبعیض قیمت درجه دو است؛ زیرا با خرید بیشتر از امتیاز زمانی برخوردار میشده، 

  .یابد این امتیاز با خرید بیشتر افزایش می
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  و بسته افرایش پیام کوتاه ایرانسل ایرانسل GPRSبسته افزایشی 
کوتـاه ایرانسـل را نشـان    وپیـام  GPRSافزایشـی  هـای به ترتیب بسته 4و  3های شماره  جدول

  :دهند می
  ایرانسل GPRSبسته افزایشی .  3جدول

  تاریخ انقضا  میزان استفاده ایرانسلGPRSی افزایشینوع بسته
  مگابایت5 ریال10000

  روز 30
  مگابایت15 ریال22500
  مگابایت30 ریال30000
  مگابایت50 ریال40000

  

  
  ه ایرانسلبسته افزایشی پیام کوتا. 4جدول

تعداد پیام کوتاه ارسالی  مبلغ
  در حالت عادی

تعداد پیام کوتاه ارسالی در حالت
  »افزایشی ایرانسلبسته«استفاده از 

تاریخ 
  انقضا

  100 90 ریال 14400
  200 170 ریال 27200  روز 30

  300 240 ریال 38400
  

بسـته  . ص] 3([ )3ه شـمار  جـدول (GPRS ی افزایشـی  ایرانسل در بسـته انتیشرکت ام  
بسته افزایشی پیـام  . ص] 3([ )4 جدول شماره(ی افزایشی پیام کوتاهو بسته )GPRSافزایشی 
ی بیشـتر از  مشتریانی که نیـاز بـه اسـتفاده   . کندگذاری استفاده میاز دو روش قیمت )کوتاه

تبعـیض   هـای افزایشـی، از  توانند با خرید ایـن بسـته  یا پیام کوتاه هستند، می GPRSخدمت 
بـا افـزایش حجـم    . تری این خدمات را بخرندمند شده و با قیمت ارزانقیمت درجه دو بهره

ی طـور مثـال بـا خریـد بسـته      تر استفاده کننـد، بـه  صورت ارزان توانند خدمت را بهخرید می
ریال برای مشتری هزینه دارد،  2000ریالی، هر مگابایت آن حدود  GPRS 10000افزایشی 
ریال برای مشتری هزینـه   800ریالی، هر مگابایت حدود 40000ی با خرید بسته که در حالی

  .دارد
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اگر این بسته . توانیم فقط از آن خدمت استفاده کنیمهای افزایشی، میبا خرید این بسته  
ایرانسـل قـرار دهـیم، بـه فـروش      انتیهای ارایه شده توسط شرکت امرا در کنار دیگر بسته
صورت  ای و هم بهصورت بسته رسیم؛ یعنی خدمات هم بهمی) ترکیبی( بسته فروشی مختلط

  .شودجدا به مشتریان ارایه می
ی خـالص بـا نتـایج    صـورت بسـته   این نکته نیز مهم است کـه ارایـه نکـردن خـدمات بـه     

طـور مفصـل در بخـش     ی ایـن موضـوع بـه   پژوهش انجام شـده مطابقـت دارد، البتـه دربـاره    
  .واهد شدپژوهش انجام شده بحث خ

  طرح تعرفه زندگی ایرانسل
  .دهدرا نشان می )طرح تعرفه زندگی. ص] 3([طرح تعرفه زندگی ) 5شماره (زیر جدول

  تعرفه زندگی ایرانسل طرح. 5جدول

  نام طرح

 تعداد پیام کوتاه دقایق مکالمه
قیمت با 

های  تعرفه
  معمول

قیمت با تخفیف 
  طرح زندگی

میزان 
داخل   تخفیف

  شبکه
 با سایر
  خطوط

داخل 
  شبکه

با سایر 
  خطوط

  %13 70000  80200 50 105 25 55  دانشجویان
  %22 130000  167300 95 200 50 125  دوستان
  %27 270000  369040 100 250 120 340  پیشروان
  %31 500000  722120 160 450 260 650 کارآفرینان
  %36 1000000  1554400 160 450 400 1800  مدیران

  

گـروه دانشـجویان،    5مشـخص اسـت، مشـتریان بـه      5شـماره   جـدول کـه در   طور همان
توانـد عضـو    اند، از آنجا که هر فرد مـی دوستان، پیشروان، کارآفرینان و مدیران تقسیم شده

هر گروه باشد ولی بیشتر خریداری کند از تخفیف بیشتری برخوردار خواهد شـد، سیاسـت   
ی خـدمات  توان از همـه خرید این طرح، میهمچنین چون با . تبعیض قیمت درجه دو است

گذاری بسته فروشـی نیـز اسـتفاده    ان ایرانسل استفاده کرد، پس از روش قیمتتیشرکت ام
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گفتنی است، در این طرح نام دانشجو و یا مدیران به این معنـی نیسـت کـه فقـط     . شده است
  .دانشجویان حق خرید بسته دانشجویان را دارند

  نسلطرح تعرفه رنگی ایرا
را  )طـرح تعرفـه زنـدگی   . ص] 3([ ، طرح تعرفـه رنگـی ایرانسـل   7و  6ی شماره های جدول

  :دهدنشان می
  یدائم یها کارت میس یبرا یرنگ تعرفه طرح. 6جدول 

  

 
  

  
 یدائم یها کارت میس یبرا یرنگ تعرفه طرح.  7جدول
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خفیـف بیشـتری   دلیل داشتن چهار رنگ که با افـزایش خریـد بیشـتر از ت    در این طرح به
همچنین از . برخوردار خواهیم شد، اولین روش استفاده شده تبعیض قیمت درجه دوم است

-گذاری، قیمـت سومین روش قیمت. فروشی نیز استفاده شده است گذاری بستهروش قیمت
گذاری مبتنی بر حداکثر بار است، چـون در سـاعات مختلـف روز بسـته بـه حجـم تقاضـا،        

با توجه به مباحث مطرح شده مشـخص اسـت کـه ایرانسـل از     . کندقیمت خدمات تغییر می
گـذاری دو جزیـی    گـذاری تبعـیض قیمـت درجـه سـه و سیاسـت قیمـت        های قیمت سیاست

 . کند استفاده نمی

  روش پژوهش
ایرانسـل اسـت؛   انتیگذاری شرکت ام های قیمت این پژوهش بررسی روش هدف از انجام

چـون در ایـن پـژوهش بـه توصـیف و      . کاربردی اسـت بنابراین، این پژوهش از نظر هدف، 
هـای توصـیفی    از آنجایی که در پـژوهش . پردازیم، توصیفی استی آنچه هست میمطالعه

ی مورد مطالعه را از طریق پیمایش ارزیابی کرد، پژوهش حاضر  های جامعهتوان ویژگیمی
مباحـث  . ده اسـت توصیفی از نوع پیمایشی و از تحلیل رگرسـیون و همبسـتگی اسـتفاده ش ـ   

آوری شـده  ای و مقالات مختلف در ارتباط بـا موضـوع جمـع   نظری از طریق منابع کتابخانه
ی حضوری و آوری اطلاعات از طریق مصاحبهبخش میدانی این پژوهش شامل جمع. است
ــه ــه  ب ــته در دو جامع ــؤالات بس ــاریصــورت س ــندگان(ی آم . اســت) 1دانشــجویان و فروش

ی مدیریت دانشگاه تهران هستند و فروشندگان در بازار رضـای  دانشجویان، عضو دانشکده
تعـداد  . اسـت ) سـاده (صورت تصـادفی  گیری بههمچنین روش نمونه. کنندتهران فعالیت می

با توجـه بـه   . میلیون نفر است13ایرانسل در حدود انتیاستفاده کنندگان خدمات شرکت ام
مورد  384نفر تعداد  100.000ی بالای هاجدول فرمول کریسجی ـ مورگان که برای جامعه 

  .نفر است 384های انتخاب شده در هر جامعه نمونه لازم است، تعداد نمونه
  
  

                                                 
 ایرانسل نیستند، بلکه فروشندگان خدمات کامپیوتریانتیارایه کنندگان خدمات شرکت ام منظور از فروشندگان، - 1

  .کنند ایرانسل برای انجام کار خود استفاده میانتیهستند که از خدمات شرکت ام
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  پژوهشنتایج 
ی بین تقاضای دو خدمت مکالمه و پیامک را برای هـر دو  رابطه 2و  1ی نمودارهای شماره

ی بـین  ت، رابطـه طـور کـه در نمودارهـا مشـخص اس ـ     همـان . دهندی آماری نشان میجامعه
ی تقاضای بـین  دانیم وقتی رابطهاز طرفی می. تقاضاها در هر دو جامعه مستقیم و مثبت است

فروشی هنگامی اقتصـادی اسـت کـه    بسته]. 11][6[فروشی کردکالاها مثبت باشد، نباید بسته
ی هر برا 2و 1ی معکوس تقاضا وجود داشته باشد که با توجه به نمودارهای  ارتباط دو جانبه

  .ی مستقیم وجود دارد دو گروه ارتباط دو جانبه
  

-ی بین تقاضای مکالمه و پیامک رابطه .3 نمودار
 دانشجویان

  فروشندگان -امکیپ و مکالمه یتقاضا نیب ی رابطه .4 نمودار

  
تقاضای خدمت مکالمه و پیامک را برای دو گروه  8و  7، 6، 5، 4، 3نمودارهای شماره 

ی آمـاری دانشـجویان و   مجمـوع دو جامعـه  (وشندگان و همچنین کل بـازار دانشجویان و فر
کشش قیمتی تقاضـا را بـرای هـر     8ی شماره جدولهمچنین . دهندنمایش می) فروشندگان

 500ریال و قیمت یک دقیقه مکالمـه،   160شش نمودار تقاضا با احتساب قیمت هر پیامک 
  .دهدریال نشان می



  1389، زمستان 6ه شمار، 2دوره ، مدیریت بازرگانی  160

  انیدانشجو امکیپ یتقاضا نمودار.  6 شماره نمودار انیدانشجو مکالمه یتقاضا نمودار . 5 شماره نمودار
 

 
  فروشندگان مکالمه یتقاضا نمودار . 7 شماره نمودار

 
  فروشندگان امکیپ یتقاضا نمودار . 8ه شمار نمودار

  

  اضای پیامک در کل بازارنمودار تق.  10شماره نمودار  نمودار تقاضای مکالمه در کل بازار. 9 شماره نمودار
  

بـا در نظـر    مشـخص اسـت، کشـش قیمتـی تقاضـا  ـ      8ی هشمار جدولطور که در  همان
این بـدین معنـی   . تر از یک است ی موارد عددی کوچکدر همه ـ  گرفتن مقدار قدر مطلق

تواند با افـزایش قیمـت بـه درآمـد و سـود      ان ایرانسل در این بازار میتیاست که شرکت ام
همچنین کشش قیمتی پیامک و مکالمه در هر دو گـروه متفـاوت اسـت    . دست یابد بیشتری
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ان ایرانسل با انجام تبعیض قیمت درجه سوم و تقسیم مشتریان بـه چنـد   تیبنابراین شرکت ام
تواند سود بیشـتری از  های متفاوت میهای مختلف و با قیمتگروه و ارایه خدمات به گروه

ایرانسـل اکنـون   . کند از این سیاست در حال حاضر استفاده نمیدست آورد که  این طریق به
کند که با توجه به نزولی بودن تقاضـا منطقـی    از سیاست تبعیض قیمت درجه دو استفاده می

  .است

  ی نمودارهای تقاضاکشش قیمتی تقاضا برای همه. 8جدول
 0.1548 کشش قیمتی تقاضای پیامک گروه دانشجویان

 0.1410 المه گروه دانشجویانکشش قیمتی تقاضای مک
 0.3849 کشش قیمتی تقاضای پیامک گروه فروشندگان
 0.4820 کشش قیمتی تقاضای مکالمه گروه فروشندگان

 0.1829 کشش قیمتی تقاضای پیامک در کل بازار
 0.1437 کشش قیمتی تقاضای مکالمه در کل بازار

  

یمـت پیامـک و یـا    تقاضا وقتی ق ی قابل توجه دیگر این است که تمام شش نمودارنکته
عبارت دیگر آثـار مثبـت    به. یابدشدت افزایش می آید، تقاضا بهتر میینمکالمه از حدی پای

. ی بحـران در اینجـا وجـود دارد   خوبی در این خدمات مشخص است و بحث تـوده  شبکه به
. تفاده کننـد قیمت باید پایین باشد تا شبکه گسترش یابد و افراد از مزایـای مثبـت شـبکه اس ـ   

ریال کمتر باشد تـا اثـر مثبـت     200برای مثال برای پیامک قروشندگان قیمت باید از حدود 
  .شبکه ایجاد شود

ی مختلف و همچنین در کل میانگین قیمت خدمات در دو جامعه 9ی شماره جدولدر 
ر ریـال و د 139میانگین قیمت پیامک در گروه دانشجویان حدود . دو جامعه بیان شده است

همچنین میـانگین قیمـت یـک دقیقـه مکالمـه در      . ریال است 112گروه فروشندگان حدود 
در هر دو . ریال است 417ریال و در گروه فروشندگان حدود  502گروه دانشجویان حدود 

این مسئله . تری نسبت به دانشجویان حاضرند پرداخت کنندخدمت فروشندگان قیمت پایین
  .دهد عیض قیمت درجه سه را نشان میپذیری اجرای سیاست تب امکان
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  قیمت میانگین خدمات در دو جامعه و کل مجموع دو جامعه . 9جدول 
  ریال 139 میانگین قیمت پیامک در گروه دانشجویان
  ریال 502 میانگین قیمت مکالمه در گروه دانشجویان
  ریال 112 میانگین قیمت پیامک در گروه فروشندگان

  ریال 417 در گروه فروشندگانمیانگین قیمت مکالمه
  ریال 125 میانگین قیمت پیامک در کل بازار
  ریال 460 میانگین قیمت مکالمه در کل بازار

  

  گیری نتیجه
گذاری بیان شد، سپس بازار خدمات تلفـن   های قیمت در این مقاله در ابتدا تعدادی از روش

هـای  فن همراه ایران و بررسی بستهبعد از تحلیل بازار خدمات تل. همراه در ایران تحلیل شد
گذاری، روش پژوهش و نتـایج  های قیمت ایرانسل و روشانتیارایه شده توسط شرکت ام

 انتـی هـای قیمـت گـذاری شـرکت ام    هدف از این پـژوهش بررسـی سیاسـت   . آن بیان شد
گـذاری   ی اصـلی ایـن پـژوهش بیـانگر ایـن اسـت کـه سیاسـت قیمـت         نتیجه. ایرانسل است

پیامـک و  (ی بـین تقاضـای خـدمات ارایـه شـده      ی، سیاست مناسبی نیست؛ زیرا رابطها بسته
سپس کشش قیمتی تقاضا برای تقاضای هـر دو گـروه دانشـجویان و    . مستقیم است) مکالمه

در تمـام مـوارد، مقـدار کشـش     . فروشندگان و همچنین برای کل بازار محاسبه شـده اسـت  
ان تـی ین بیانگر این مطلب است کـه شـرکت ام  ا. تر از عدد یک است قیمتی تقاضا کوچک

همچنـین  . تواند با افزایش قیمت خدمات، به درآمد و سود بیشـتری دسـت یابـد   ایرانسل می
کنـد  گذاری تبعیض قیمت درجه سه اسـتفاده نمـی   ان ایرانسل از سیاست قیمتتیشرکت ام

ن ایـن سیاسـت بـه    که با توجه به متفاوت بودن کشش در دو گروه دانشجویان و فروشـندگا 
با توجه به اینکه هزینه نهایی ارایه خـدمات شـرکت صـفر    . تواند منجر شودافزایش سود می

گذاری دو جزیی است که در این  گذاری مناسب دیگر، سیاست قیمت است، سیاست قیمت
گـذاری حـداکثر بـار و سیاسـت      کارگیری سیاست قیمـت  به. شود کار گرفته نمی شرکت به

  . کار گرفته شده در این شرکت است های منطقی به ه دو سیاستتبعیض قیمت درج
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هایی مثل عید نوروز و عیـد قربـان    همچنین چون در فرهنگ ایران، در روزها و مناسبت
هـای ویـژه و یـا دیگـر     حجم ارسال پیامک به بیشترین حد خـود مـی رسـد، ارایـه تخفیـف     

  . شودگذاری توصیه میهای قیمت سیاست
کند، سهم ان ایرانسل در بازار رقابتی چند قطبی فعالیت میتیه شرکت امبا توجه به اینک

تر توسـط رقبـا تغییـر ناگهـانی      دلیل ارایه خدمات بهتر و جذاب تواند بهبازار این شرکت می
های بازاریابی به روش این مقاله ممکن است زمـان   از آنجایی که انجام پژوهش. داشته باشد

هـای  افزاری برای تشـخیص ویژگـی  شود که یک سیستم نرممی زیادی طول بکشد، پیشنهاد
گذاری با توجه به سـاختار  تقاضای خدمات، شناسایی ساختار بازار و ارایه راهبردهای قیمت

  .تقاضا ایجاد و توسعه داده شود
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