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Nội dung chƣơng 8:

8.1  Giá và vai trò của chính sách giá

8.2  Các yếu tố ảnh hưởng đến việc định về giá

8.3 Các chiến lược giá

8.4 Quy trình định giá tối ưu
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8.1. Giá và vai trò của chính sách giá

8.1.1 Giá cả là gì?

o Giá cả trong kinh doanh là giá cả thị trƣờng, đƣợc hình

thành do sự tác động của cung và cầu, do sự thoả thuận

giữa ngƣời mua và ngƣời bán.

o Dƣới góc độ của ngƣời mua: giá cả là tổng số tiền phải chi

ra để có đƣợc quyền sở hữu và sử dụng hàng hóa.

o Dƣới góc độ của ngƣời bán: giá cả là tổng số tiền thu đƣợc

khi tiêu thụ hàng hóa, dịch vụ.
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o

c;

o là biến số duy nhất của Marketing-mix tạo doanh

thu cho doanh nghiệp. Các quyết định về giá luôn gắn

với kết quả tài chính của doanh nghiệp

o Thông tin về giá luôn giữ vị trí quan trọng trọng việc đề

xuất các quyết định kinh doanh.

o

ng.

8.1 NHỮNG VẤN ĐỀ CHUNG VỀ GIÁ
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Nội dung chƣơng 8:

8.1 Giá và vai trò của chính sách giá

8.2 Các yếu tố ảnh hƣởng đến việc định về giá

8.3 Các chiến lược giá

8.4 Quy trình định giá tối ưu
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8.2 CÁC YẾU TỐ ẢNH HƯỞNG ĐẾN 
QUYẾT ĐỊNH VỀ GIÁ CẢ

bên trong

• c tiêu 

Marketing

•

p

•

i

•

u.

• nh tranh

•

…)
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8.2.1 Các yếu tố bên trong doanh nghiệp

*8.2.1.1.Các mục tiêu marketing

+ Tối đa hóa lợi nhuận hiện hành

+ Dẫn đầu về tỷ phần thị trường

+ Dẫn đầu về chất lượng sản phẩm

+ An toàn đảm bảo sống còn

+ Các mục tiêu khác

8.2 CÁC YẾU TỐ ẢNH HƯỞNG ĐẾN 
QUYẾT ĐỊNH VỀ GIÁ CẢ
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Các mục tiêu khác
- Định giá thấp để ngăn chặn không cho ĐTCT 

tham gia thị trƣờng;

- Định giá bán ngang bằng với ĐTCT để ổn 

định thị trƣờng;

- Định giá thấp để thu hút khách hàng khi 

cung ứng SP mới;

-Định giá ƣu đãi để tìm kiếm sự ủng hộ và hợp 

tác của lực lƣợng trung gian…
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8.2.1.2. Chiến lƣợc định vị và các biến số khác của 
marketing-mix

Chiến lƣợc định vị>> Lựa chọn 4Ps>> 

Quyết định về giá
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Chi phí sản xuất

8.2.1.3. Chi phí

Chi phí

Chi phí cố định (Fixed costs)

Chi phí biến đổi (Variable costs)
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* Marketing – mix

GIÁ

Sản phẩm Xúc tiến

Phân phối

CHI PHÍ

8.2 CÁC YẾU TỐ ẢNH HƯỞNG ĐẾN 
QUYẾT ĐỊNH VỀ GIÁ CẢ
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8.2.1.4. Các nhân tố khác

Những đặc trƣng của sản phẩm: tin 

đồng nhất, dị biệt, thời vụ, dễ hỏng…

Hệ số co dãn của cung sản phẩm

Cơ chế quản lý giá của DN
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(1).Khách hàng và cầu sản phẩm

Ảnh hưởng của cầu đến giá tập trung vào 3 vấn đề 

- . Mối quan hệ tổng quát giữa giá và cầu 

- .Sự nhạy cảm về giá 

- .Các yếu tố tâm lý của khách hàng

8.2 CÁC YẾU TỐ ẢNH HƯỞNG ĐẾN 
QUYẾT ĐỊNH VỀ GIÁ CẢ

8.2.2 Những yếu tố bên ngoài
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Giá bán Giá bán

Khối lượng 

hàng hóa

Khối lượng 

hàng hóa

P2

P1

Q1 Q2

Đường cầu

D

Độ dốc âm

Đường cầu

Độ dốc dương

Q2Q1

P1

P2

aĐường cầu hàng hóa bình thường b. Đường cầu của hàng hóa đặc biệt

Sơ đồ MỐI QUAN HỆ GIỮA CẦU VỚI GIÁ

.Mối quan hệ tổng quát giữa giá và cầu 
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Giá bán Giá bán

P2

P1

Q1 Q2

D

Q,
2Q, 

1

P1

P2

a. Đường cầu không co dãn bĐường cầu co dãn

D

Cầu Q Cầu Q

D

D

Sơ đồ ĐỘ CO DÃN CỦA CẦU KHI GIÁ THAY ĐỔI

Sự nhạy cảm về giá 
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Các yếu tố tâm lý của khách hàng

+ Khi hạn chế thông tin về sản phẩm, 

KH hoài nghi về mức giá chào.

+ mối quan hệ giữa giá và chất lượng

+ người mua thường dùng phương pháp 

so sánh: so sánh với mức giá mà họ dùng để 

tham khảo 

+ khách hàng có những niềm tin, sở 

thích về giá khó giải thích được bằng lập luận 

logic như thích giá lẻ. 

49.000

99000

199000

CuuDuongThanCong.com https://fb.com/tailieudientucntt

http://cuuduongthancong.com?src=pdf
https://fb.com/tailieudientucntt


Định giá tâm lý
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ĐỊNH GIÁ TRÊN CƠ SỞ CHI PHÍ KHÁC VỚI 
ĐỊNH GIÁ TRÊN CƠ SỞ NGƯỜI MUA

Sản phẩm

Chi phí

Giá

Giá trị

Khách hàng

Khách hàng

Giá trị

Giá

Chi phí

Sản phẩm

Chi phí Tâm lý người mua

CuuDuongThanCong.com https://fb.com/tailieudientucntt

http://cuuduongthancong.com?src=pdf
https://fb.com/tailieudientucntt


(2).Cạnh tranh và thị trường 

8.2 CÁC YẾU TỐ ẢNH HƯỞNG ĐẾN 
QUYẾT ĐỊNH VỀ GIÁ CẢ

8.2.2 Những yếu tố bên ngoài

Đối thủ cạnh tranh

Giá thành (chi phí đơn vị)

Giá bán của sản phẩm

Chất lượng sản phẩm

Phản ứng của đối thủ
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Yếu tố bên ngoài

Thị trƣờng

Ñoäc quyeàn hoaøn toaøn

Đoäc quyeàn cạnh tranh

Caïnh tranh hoaøn hảo

Cạnh tranh độc quyền
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(3).Các yếu tố bên ngoài khác. (t.278)

- Môi trường kinh tế

- Chính sách gía của nhà nước

8.2 CÁC YẾU TỐ ẢNH HƯỞNG ĐẾN 
QUYẾT ĐỊNH VỀ GIÁ CẢ

Những yếu tố bên ngoài
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Nội dung chƣơng 8:

8.1  Những vấn đề chung về giá

8.2  Các yếu tố tác động đến quyết định về giá

8.3   Các loại chiến lƣợc giá

8.4 Quy trình định giá tối ưu
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8.4.1 Xác định giá cho sản phẩm mới

8.4.2 Chiến lược giá áp dụng cho danh mục sản phẩm

8.4.3 Các chiến lược điều chỉnh mức giá cơ bản.

8.4.4 Thay đổi giá

8.3 CÁC CHIẾN LƯỢC GIÁ

CuuDuongThanCong.com https://fb.com/tailieudientucntt

http://cuuduongthancong.com?src=pdf
https://fb.com/tailieudientucntt


8.3.1 Xác định giá cho sản phẩm mới

giá cập nhật ngày…/ 2014 VND

VNĐgiá cập nhật ngày …/2016

(1).Chiến lược " hớt phần ngon " 
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“ SP mới sẽ có chu kỳ sống dài nhờ vào 

việc bán giá ban đầu thấp, thị phần gia 

tăng nhanh chóng”

- Thích hợp với:

+Khai thác hiệu quả theo quy mô

+ thị trƣờng nhạy cảm về giá

+Gía hạ không thu hút thêm đối thủ 

tiềm ẩn.

(2)Chiến lược " Bám chắc thị trường“
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* Định giá cho chủng loại sản phẩm

* Định giá cho những sản phẩm phụ thêm

* Định giá cho những phụ tùng bắt buộc

* Định giá cho sản phẩm phụ của sản suất

* Định giá hai phần. 

* Định giá trọn gói.

8.4.2 Chiến lƣợc giá áp dụng cho danh mục sản phẩm
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8.4.3 Các chiến lƣợc điều chỉnh mức giá cơ bản

(1). Định giá hai phần

-Cƣớc dịch vụ tối thiểu

Và chi phí cho phần dùng thêm các dịch vụ 

khác

VD: điện thoại cố định
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8.4.3 Các chiến lƣợc điều chỉnh mức giá cơ bản

(2). Định giá trọn gói

P cả gói   <  Tổng Pi

(Gía bán trọn gói < Tổng tiền mua gói hàng theo phương thức 

bán riêng rẽ)
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(3)Định giá theo địa lý

(*) Định giá FOB tại địa điểm xuất xứ hàng

(*) Định giá thống nhất có tính cả cước vận chuyển

(*) Định giá theo khu vực

(*) Định giá gánh chịu luôn cước phí vận chuyển

8.4.3 Các chiến lƣợc điều chỉnh mức giá cơ bản.
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(4)Định giá có chiết khấu và bớt giá.

o chiết khấu số lượng:

o chiết khấu thời vụ:

o chiết khấu thanh toán nhanh: 2/15 net 80

o chiết khấu thương mại (chiết khấu chức năng dành cho

trung gian vì phải gánh chịu rủi ro)

o bớt giá

8.4.3 Các chiến lƣợc điều chỉnh mức giá cơ bản.
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8.4.3 Các chiến lƣợc điều chỉnh mức giá cơ bản

(5). Định giá khuyến mại

- Định giá lỗ để lôi kéo khách hàng, vd: 

những SP bán chậm

-Định giá cho những đợt bán hàng đặc biệt, 

vd Khai giảng

- Gía trả góp

-Bán hàng theo phiếu mua hàng

-Chiết giá về tâm lý
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8.4.3 Các chiến lƣợc điều chỉnh mức giá cơ bản.

6.Định giá phân biệt

- Phân biệt theo đối tượng khách hàng

- Phân biệt theo hình thức sản phẩm

- Phân biệt theo địa điểm

- Phân biệt theo thời gian
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1.Chủ động tăng giá: do lạm phát, 

giá đầu vào tăng, cầu tăng quá 

mức…

2.Chủ động giảm giá: dư thừa 

năng lực sản xuất, thị phần đang 

giảm, muốn chi phối thị trường…

Đi chợ thời tăng giá

8.4.4 Thay đổi giá
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Một số doanh nghiệp thực hiện tăng giá khéo léo nhƣ:

Giảm bớt trọng lƣợng hay kích thƣớc sản phẩm;

Giảm bớt những đặc tính sản phẩm;

Loại bỏ một số dịch vụ;

Sử dụng bao bì rẻ tiền hơn.

8.4.4 Thay đổi giá
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8.4.5 Thay đổi giá

Đối phó lại việc thay đổi giá của đối 

thủ cạnh tranh
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8. 4Quy TRÌNH ĐỊNH GIÁ TỐI ƯU

Customer

Cost

Competitor

Mô hình “3C”
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8. 4 Quy TRÌNH ĐỊNH GIÁ TỐI ƯU

8.3.1.Xác định mục tiêu của chính sách giá
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8.4 Quy TRÌNH ĐỊNH GIÁ TỐI ƯU

8.4.2. Phân tích quy mô thị trƣờng

- Xác định tổng cầu

QD= nqp

- QD: Lƣợng cầu

- n: Lƣợng khách ở TT mục tiêu

- q: số lƣợng SP trung bình mà một khách 

hàng mua

- p: Mức giá bán dự kiến
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8. 4 Quy TRÌNH ĐỊNH GIÁ TỐI ƯU

- Xác định hệ số co dãn của cầu

CuuDuongThanCong.com https://fb.com/tailieudientucntt

http://cuuduongthancong.com?src=pdf
https://fb.com/tailieudientucntt


+Công thức:

EDP =         %     Q      % thay đổi của lƣợng cầu

%    P        % thay đổi của giá

Hay EDP = Q1 – Q0   :  P1 – P0

Q0                 P0            

+Ví dụ: Nếu giảm giá 5%, lƣợng bán tƣơng ứng tăng từ 

1500 lên 2000 đơn vị sản phẩm thì E là bao nhiêu???
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8. 4 Quy TRÌNH ĐỊNH GIÁ TỐI ƯU

8.4.3. Phân tích chi phí

- Xác định các chỉ tiêu chi phí: FV, vc

-Phân tích mối quan hệ giữa giá thành, sản 

lƣợng và mức giá dự kiến

Tìm kiếm khả năng hạ thấp giá thành
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8. 4Quy TRÌNH ĐỊNH GIÁ TỐI ƯU

8.4.4. Phân tích sản phẩm và giá của 

ĐTCT

- Tiến hành khảo sát

- Tiến hành phỏng vấn ngƣời mua
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8.4.4.Lựa chọn phương pháp định giá

Mô hình

“3C”

CompetitorCost

Customer

Định giá bằng cách cộng lãi 

vào chi phí; định giá theo lợi 

nhuận mục tiêu.

Định giá hiện hành và

định giá đấu thầu.

Định giá theo sự cảm nhận của 

khách hàng
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Giá dự kiến = chi phí sản suất đơn vị sản phẩm  + lãi dự kiến

lãi dự kiến có thể tính theo hai cách

Cách 1:  Dựa vào tỷ suất sinh lời trên chi phí : m

(Khi bỏ ra 1 đồng chí phí thì sẽ thu được bao nhiêu đồng lơi nhuận)

Pdk = AC ( 1 + m ) 

A. Phương pháp định giá dựa vào chi phí
1.Phương pháp định giá bằng cộng lãi vào chi phí
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Cách 2 : Dựa vào tỷ suất sinh lời trên doanh thu  :n

(Cứ một đồng doanh thu  sẽ đem về bao nhiêu lợi nhuận)

Pdk = AC / ( 1 - n)

Trong đó:

AC : Chi phí bình quân cho 1 ĐVSP

m    : tỷ suất sinh lời / chi phí

n : là tỷ suất sinh lãi trên doanh thu

Phương pháp định giá bằng cộng lãi vào chi phí

CuuDuongThanCong.com https://fb.com/tailieudientucntt

http://cuuduongthancong.com?src=pdf
https://fb.com/tailieudientucntt


Ví dụ minh họa

VD1: Giả sử nhà sản xuất có chi phí và dự kiến mức tiêu 

thụ như sau

- Chi phí biến đổi: 10.000 đ/đvsp

- Chi phí cố định: 300.000.000 đ

- Sản lượng dự kiến tiêu thụ: 50.000 sản phẩm

? Hãy tính giá dự kiến ban đầu cho mỗi sản phẩm biết doanh 

nghiệp dự kiến muốn có: 

- Tỷ suất sinh lãi/ chi phí: = 25 % (m)

- Tỷ suất sinh lãi/ doanh thu : = 20%( n) 
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VD2: Có số liệu về tình hình chi phí của một xí 

nghiệp lắp đặt máy tính: 

- Chi phí biến đổi: 2000.000/1 sản phẩm

- Chi phí cố định: 4.000.000.000

- Qdk: 1000 sản phẩm

Yêu cầu: Hãy tính giá bán sĩ ( Doanh nghiệp) và

giá bán lẻ ( trung gian phân phôi) dự tính muốn có tỉ

suất sinh lời định trước là 25% / chi phí.

Ví dụ minh họa
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Công thức xác định giá theo lợi nhuận mục tiêu

Giá theo 

lợi 

nhuận 

mục tiêu

Chi phí sản 

xuất đơn 

vị sản 

phẩm

=

Lợi nhuận mong muốn 

tính trên vốn đầu tư

Số lượng tiêu thụ

Gọi IRR là tỷ suất sinh lời trên vốn đầu tư

Ta có:         Khối luợng lợi nhuận mục tiêu = IRR x vốn đầu tư

(ROI)

2.Phương pháp định giá theo lợi nhuận mục tiêu
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Giả sử số liệ của DN A như sau:

- Chi phí biến đổi: 15000/1sp

- Chi phí cố định: 200 triệu

- Tống vốn: 2 tỷ

- Qdk : 100000 sản phẩm

- IRR : 20%

? Tính giá theo lợi nhuận mục tiêu

Ví dụ minh họa
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Điểm hòa vốn là điểm mà tại đó doanh thu của DN 

vừa bù đắp đủ chi phí mà DN bỏ ra. 

Khối lượng 

hòa vốn

Chi phí cố định

Giá - chi phí biến đổi

=

Q hv = FC / ( P - AVC )

Qdk = ( FC + LN mục tiêu) / ( P - AVC )

3.Phương pháp định giá theo Điểm hòa vốn
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Giả sử có số liệu của DN A sản xuất sản phẩm X

- Chi phí biến đổi: 10.000 đ/sản phẩm

- Chi phí cố định: 300.000.000 đ

- IRR = 20%

- Vốn đầu tư: 1.000.000.000 đ

- Qdk = 50000sp

? Tính giá bán đạt lợi nhuận mục tiêu?

? NếuTăng hoặc giảm p :2000/sp   - tính Q đạt lợi nhuận 

mục tiêu

Ví dụ minh họa
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Lựa chọn phương pháp định giá

Mô hình

“3C”

CompetitorCost

Customer

Định giá bằng cách cộng lãi 

vào chi phí; định giá theo lợi 

nhuận mục tiêu.

Định giá hiện hành và

định giá đấu thầu.

Định giá theo sự cảm nhận của 

khách hàng
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Nhận thức của người mua về giá

trị sản phẩm là cơ sở để định giá.

Sử dụng những yếu tố phi giá cả

trong marketing– mix.

“Tiền nào của ấy”

B.Định giá theo giá trị cảm nhận của khách hàng
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Lựa chọn phương pháp định giá

Mô hình

“3C”

CompetitorCost

Customer

Định giá bằng cách cộng lãi 

vào chi phí; định giá theo lợi 

nhuận mục tiêu.

Định giá hiện hành và

định giá đấu thầu.

Định giá theo sự cảm nhận của 

khách hàng
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C.Định giá theo mức giá hiện hành
(định giá cạnh tranh)

Xem giá của đối thủ là “giá chuẩn”;

Doanh nghiệp có thể định giá cao hơn,

ngang bằng hoặc thấp hơn giá của đối

thủ;
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Định giá đấu thầu

* Phân biệt giữa đấu giá và đấu thầu;

* Nguyên tắc “giá thấp hơn”.
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D. Định giá đấu thầu (t.292)

Định giá dựa trên cơ sở dự đoán mức 

giá đấu thầu của các ĐTCT.
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8.4.5 Xác định mức giá và báo 
giá

- cảm nhận của khách hàng;

-ảnh hƣởng của các biến MKT khác;

-Phản ứng của trung gian MKT và lực 

lƣợng có liên quan
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