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M c tiêuụ

1. Các y u t  bên trong và bên ngoài  tác đ ng đ n vi c ế ố ộ ế ệ
đ nh giá s n ph mị ả ẩ

2. 03 ph ng pháp đ nh giá c  b nươ ị ơ ả
3. 03 chính sách giá
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I. Giá và các yếu tố ảnh hưởng đến định giá

1. Khái  ni m  và  v   trí  c a  chính  sách  giá  trong  mkt  h n ệ ị ủ ỗ
h pợ

2. Các nhân t  c  b n  nh h ng đ n vi c đ nh giáố ơ ả ả ưở ế ệ ị
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 1.1 Khái niệm giá theo quan điểm marketing

      Giá  c a  m t  s n  ph m  hay  d ch  v   là  kho n  ti n  mà ủ ộ ả ẩ ị ụ ả ề
ng i mua ph i tr  cho ng i bán đ  đ c h ng quy n ườ ả ả ườ ể ượ ưở ề
s  h u, s  d ng s n ph m hay d ch đó.ở ữ ử ụ ả ẩ ị

• “Giá” có th  mang nhi u tên g i khác nhau : h c phí, ể ề ọ ọ
ti n l ng, hoa h ng….ề ươ ồ

• Trong  nhi u  tr ng  h p  y u  t   phi  giá  c   nh :  quà ề ườ ợ ế ố ả ư
t ng,  trang  trí  …s   quy t  đ nh  hành  vi  mua  hàng ặ ẽ ế ị  
Giá c  không ph i y u t  quy t đinh chínhả ả ế ố ế
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• Giá c  là bi n s  duy nh t có th  t o ra doanh thu và l i ả ế ố ấ ể ạ ợ
nhu n cho doanh nghi pậ ệ

• Giá c   là công c  đ  đ t m c tiêu doanh nghi p ả ụ ể ạ ụ ệ   đ t ặ
chính sách giá c  trong chính sách t ng th  và ch u s  chi ả ổ ể ị ự
ph i c a m c tiêu doanh nghi pố ủ ụ ệ
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• Các nhân t  bên trong doanh nghi pố ệ

• Các nhân t  bên ngoàiố
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 M c tiêu kinh doanh ng n h nụ ắ ạ
• M c tiêu đ m b o s ng cònụ ả ả ố
• M c tiêu đ m b o l i nhu n tr c m tụ ả ả ợ ậ ướ ắ
• M c tiêu d n đ u v  th  ph nụ ẫ ầ ề ị ầ
• M c tiêu d n đ u v  ch t l ngụ ẫ ầ ề ấ ượ

 Chi phí s n xu t kinh doanhả ấ : nguyên v t li u, công ậ ệ
ngh , con ng i…ệ ườ
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• Nhu c u c a th  tr ng v  s n ph m : ầ ủ ị ườ ề ả ẩ
i. GIÁ TĂNG C U Gi MẦ Ả
ii. GIÁ Gi M Ả  C U TĂNGẦ
iii. Đ c bi t : Giá Tăngặ ệ  C u Tăng : tranh c ,s u t p ầ ổ ư ậ

tem
• Giá c  và s n ph m c a đ i th  c nh tranhả ả ẩ ủ ố ủ ạ
• Các  nhân  t   khác  :  n n  kinh  t ,  chi n  tranh,  thiên  tai, ố ề ế ế

lu t, thu …ậ ế
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1. Ph ng pháp tính giá theo chi phíươ
a. Đ nh giá theo “chi phí bình quân c ng lãi”ị ộ
b. Đ nh giá theo t  su t l i nhu n m c tiêuị ỷ ấ ợ ậ ụ
c. Đ nh giá theo đi m hòa vônị ể

2. Ph ng pháp đ nh giá theo m c giá hi n hànhươ ị ứ ệ
3. Ph ng  pháp  đ nh  giá  theo  giá  tr   s n  ph m  c a  khác ươ ị ị ả ẩ ủ

hàng
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• Chi phí bi n đ i / đvsp : 12.750 đế ổ
• Chi phí c  đ nh : 300.000.000 đố ị
• D  ki n tiêu th  : 50.000 spự ế ụ

• Gi  thi t c n lãi 25% trên giá thànhả ế ầ

Giá bán = Giá thành SP + Lãi d  ki nự ế

Giá d  ki n  = 18750 x (1+ 0,25) = 23.437,5 đ/ spự ế
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• T ng v n đ u t  : 1 tổ ố ầ ư ỉ
• Chi phí sx cho đ n v  s n ph m : 16.000 đơ ị ả ẩ
• Mong mu n l i nhu n trên v n đ u t  : 20%ố ợ ậ ố ầ ư
• L ng tiêu th  d  tính : 50.000 spượ ụ ự
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Chi phí bi n đ i/ đvsp : 10,000 đế ổ
Chi phí c  đ nh : 300,000,000 đố ị
V n đ u t  : 1,000,000,000 đố ầ ư
L i nhu n m c tiêu : 20% trên v n đ u tợ ậ ụ ố ầ ư
T ng l i nhu n m c tiêu : 200,000,000 đổ ợ ậ ụ
  Doanh  thu,  chi  phí,  l i  nhu n    các  m c  giá  bán  khác ợ ậ ở ứ

nhau s  đ c th  hi n nh  sau :ẽ ượ ể ệ ư
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(4) = (2) / [(1) – (3)]                (5) = [(2) –(8)] / [(1) –(3)]
(6) = (1) x (5)                          (7) = (6) – (8) = (3) x (5) + (2)

Đ n v  tính : 1,000,000 đơ ị

Giá d  ự
ki n/ spế

Chi phí 
c  đ nhố ị

Chi phí 
bi n ế
đ i/ spổ

T ng ổ
s n ả
ph m ẩ
bán ra 
hòa v nố

T ng s n ổ ả
ph m bán ẩ
ra đ t l i ạ ợ
nhu n ậ
m c tiêuụ

Doanh 
thu

T ng ổ
chi phí

L i ợ
nhu n ậ
m c tiêuụ

(1) (2) (3) (4) (5) (6) (7) (8)

0,18 300 0,1 37,500 62,500 1,125 925 200

0,20 300 0,1 30,000 50,000 1,000 800 200

0,22 300 0,1 25,000 41,666 916,6 716,66 200
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• Các doanh nghi p bi t r ng khách hàng s  cân nh c m c ệ ế ằ ẽ ắ ứ
giá  c a  mình  b ng  cách  so  sánh  v i  các  đ i  th   c nh ủ ằ ớ ố ủ ạ
tranh 

• Giá cao h nơ
• Giá th p h nấ ơ

• Các doanh nghi p bán các m t hàng nhu y u ph m : g o, ệ ặ ế ẩ ạ
mu i ố  đ nh cùng 1 m c giáị ứ

• Các  doanh  nghi p  nh   ph i  đi u  ch nh  giá  theo  các  đ i ệ ỏ ả ề ỉ ố
th  c nh tranh đ u đàn,không ph  thu c vào nhu c u, chi ủ ạ ầ ụ ộ ầ
phí…

• Khi đ i th  c nh tranh th c hi n gi m giá, doanh nghi p ố ủ ạ ự ệ ả ệ
ph i cân nh c đ n chuy n gi m giá  tr c  ti p ho c gián ả ắ ế ệ ả ự ế ặ
ti pế
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      Y u  t   hình  thành  giá  bán  không  ph i  là  chi  phí  c a ế ố ả ủ
ng i bán mà là s  ch p nh n c a ng i muaườ ự ấ ậ ủ ườ

• Xây  d ng  khái  ni m  s n  ph m  cho  th   tr ng  m c ự ệ ả ẩ ị ườ ụ
tiêu v i ch t l ng và giá d  ki n c  thớ ấ ượ ự ế ụ ể

• D  ki n kh i l ng bán mong mu n theo giá d  ki nự ế ố ượ ố ự ế
• Xác đ nh công su t c n  thi t c a máy móc, v n đ u ị ấ ầ ế ủ ố ầ

t  và chi phí s n xu tư ả ấ
• Xác đ nh l i nhu n theo m c chi phí và giá d  ki nị ợ ậ ứ ự ế
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1. Chính sách phân bi t giáệ
2. Chính sách đ nh giá cho s n ph m m iị ả ẩ ớ

• Chính sách “h t ván s a”ớ ữ
• Chính sách “ thâm nh p th  tr ng”ậ ị ườ

1. Chính sách thay đ i giáổ
• Chính sách gi m giáả
• Chính sách tăng giá
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• Ch t l ng s n ph mấ ượ ả ẩ
• Th i gian tiêu thờ ụ
• Th  tr ng và khu v c tiêu thị ườ ự ụ
• Kh i l ng mua c a ng i tiêu dùngố ượ ủ ườ
• Đi u ki n và ph ng th c thanh toánề ệ ươ ứ
• Đ i t ng khách hàngố ượ
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      Căn  c   vào  ch t  l ng  s n  ph m  t   đó  phân  lo i  s n ứ ấ ượ ả ẩ ừ ạ ả
ph m theo c p, ch t l ng khác nhauẩ ấ ấ ượ
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   Các s n ph m và vi c s n xu t và tiêu th  s n ph m có ả ẩ ệ ả ấ ụ ả ẩ
chênh l ch l n gi a các th i đi m trong ngày, ngày trong ệ ớ ữ ờ ể
tu n, tu n trong tháng, tháng trong năm ầ ầ  áp d ng chính ụ
sách giá theo th i gian tiêu th  đ  kích thích s n xu t và ờ ụ ể ả ấ
cân b ng CUNG – C U trong m i th i đi mằ Ầ ọ ờ ể

Vd  :  giá  nông  s n  có  th   chia  ra  giá  đ u  mua,  gi a  mùa, ả ể ầ ữ
cu i mùa….ố
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      Căn  c   vào  th   tr ng  và  khu  v c  c   th   mà  doanh ứ ị ườ ự ụ ể
nghi p áp d ng giá cho t ng s n ph m.ệ ụ ừ ả ẩ

Vd  :  th   tr ng  truy n  th ng,  thành  ph ,  nông  thôn,  th  ị ườ ề ồ ố ị
tr ng m i xâm nh p ….ườ ớ ậ
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   Khuy n khích khách hàng mua m t s  l ng l n c n áp ế ộ ố ượ ớ ầ
d ng chính sách tri t kh uụ ế ấ
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   N u khách hàng tr  ti n nhanh h n th i h n yêu c u thì ế ả ề ơ ờ ạ ầ
s  đ c h ng giá r  h nẽ ượ ưở ẻ ơ
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• Khách hàng c a doanh nghi p có th  bao g m nhi u đ i ủ ệ ể ồ ề ố
t ng khác nhauượ

• Khách hàng đã t ng có quan h  lâu dàiừ ệ

• Khách hàng m i nh ng có kh  năng mua th ng xuyênớ ư ả ườ
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• Chính sách đ nh giá “ ị h t ván s aớ ữ ”

• Chính sách đ nh giá “ ị xâm nh p th  tr ngậ ị ườ ”
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Nh ng s n ph m có đ c đi m :ữ ả ẩ ặ ể
• Có giá tr  cao, th m chí có tính năng s  d ng  u vi tị ậ ử ụ ư ệ
• Nh ng  s n  ph m  thu c  lo i  mua  có  l a  ch n  ho c ữ ả ẩ ộ ạ ự ọ ặ

mua có nhu c u đ c bi tầ ặ ệ
• M i tung ra th  tr ng đã đ c nhi u ng i tiêu dùng ớ ị ườ ượ ề ườ

ch p nh n, th m chí t o ra “c n s t” v  s n ph mấ ậ ậ ạ ơ ố ề ả ẩ
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• S n ph m m i đ c  tung ra  th   tr ng v i mong mu n ả ẩ ớ ượ ị ườ ớ ố
đ c s  tiêu dùng r ng rãi v i m i t ng l pượ ự ộ ớ ọ ầ ớ

• Có th  khai  thác đ i  lý bán  l  phân ph i hàng m t cách ể ạ ẻ ố ộ
d  dàngễ

• S n  ph m  có  nhi u  tính  năng  thay  th   cho  s n  ph m ả ẩ ề ế ả ẩ
khác trên th  tr ngị ườ
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Đ c đi mặ ể :
• Giá  thông  th ng  th p  đ   doanh  nghi p  s m  có  ch  ườ ấ ể ệ ớ ỗ

đ ng  trên  th   tr ng  thông  qua  vi c  bán  hàng  v i  s  ứ ị ườ ệ ớ ố
l ng l n.ượ ớ

• Đi kèm nh ng ho t đ ng qu ng cáo, khu ch tr ng   ữ ạ ộ ả ế ươ ồ
tạ

M c đích ụ :
• Xâm nh p th  tr ng nhanh, chi m lĩnh th  ph nậ ị ườ ế ị ầ
• Ki m soát th  tr ng thông qua c nh tranh v  giáể ị ườ ạ ề
• C t gi m chi phí s n xu t thông qua vi c bán hàng v i ắ ả ả ấ ệ ớ

s  l ng l nố ượ ớ
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• Chính sách gi m giáả

• Chính sách tăng giá
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• Khi công ty không s  d ng h t năng l c s n xu t ử ụ ế ự ả ấ  tăng 
t c  đ   xoay  vòng  :  n   l c  th ng  m i,  c i  ti n  s n ố ộ ỗ ự ươ ạ ả ế ả
ph m,… nh ng công ty không có kh  năng.ẩ ư ả

• Th  ph n b  thu h p do áp l c c nh tranh v  giáị ầ ị ẹ ự ạ ề
• Kh ng ch  th  tr ngố ế ị ườ
• Gi i quy t các v n đ  khác : t n kho, s n ph m s p đ n ả ế ấ ề ồ ả ẩ ắ ế

giai đo n bi n m t kh i th  tr ng….ạ ế ấ ỏ ị ườ
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• N n  kinh  t   x y  ra  l m  phát,  tăng  chi  phí  không  t ng ề ế ả ạ ươ
ng v i tăng năng su t ứ ớ ấ   l i nhu n gi m ợ ậ ả   bu c ph i ộ ả

tăng giá.
• Cung hàng hóa trên th  tr ng đang khan hi mị ườ ế
• S n  ph m  m i,  s n  ph m  đ c  c i  ti n  v   m t  k  ả ẩ ớ ả ẩ ượ ả ế ề ặ ỹ

thu t, các d ch v  đi kèm.ậ ị ụ
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