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چکیده 

دانش، آموزش،  تیریوهش، مدپژ ماموریت اصلی پژوهشگاه علوم و فناوری اطلاعات ایران )ایرانداک(

 عنوانبهو همچنین  است یعلم و فناور یگذاراستیاز س یبانیو پشت ،یرسانو اطلاع یپژوهش یهایهمکار

دهد. متولی نگهدارنده مستندات علمی کشور در حال حاضر خدمات زیادی را به دانشگاهیان ارائه می

های اطلاعاتی خود نظیر خدمات سامانه همانندجو و در راستای بنابراین پژوهشگاه با فروش خدمات سامانه

ابتدا ذینفعان اصلی پژوهش حاضر  ردتواند برای خود درآمدزایی ایجاد نماید. افزایش رضایت کاربران می

که بتوان با توجه به تقاضای بازار، وضعیت رقبا و طوریشوند بهسامانه خدمات همانندجو شناسایی می

گذاری برای سامانه همانندجو در نظر گرفت. بنابراین شناسایی محصولات مشابه مطالعه تطبیقی قیمت

افزاری گذاری داخل کشور برای محصولات نرمآن و برنامه قیمتهای گذاری، استراتژیابتدا به مطالعه قیمت

گیرد. سپس به مطالعه عوامل پرداخته خواهد شد و مطالعه پیرامون توسعه محصولات جدید صورت می

های افزاری پرداخته خواهد شد و مطالعه جامعی بر روی سامانهگذاری محصولات نرمموثر بر قیمت

افزای های نرمگذاری شرکتقیمت های کاربردییت استراتژینها درگیرد ت مییاب صورالمللی مشابهبین

 گردد.افزاری و شیوه ارائه آن در بازار ارائه میمختلف برای انواع خدمات نرم

وکار الکترونیکیکسبسرقت علمی، ، یابمشابهگذاری، سامانه قیمتاستراتژی واژگان كلیدی: 
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 مقدمه 

افراد و  ینقش مهمی در توسعه زندگ و دنماییم جادیروش انجام کارها ا یدر چگونگ یاطلاعات و ارتباطات تحول شگرف یفناور

و  شودیاد میتوانمندساز  یعنوان عاملاطلاعات و ارتباطات به یفناوراز ، و پیشرفت جوامع دارد. در رویکردی جامع به توسعه

کارگیری هتواند شامل ایجاد و ب. این موارد میگیردیمورد توجه قرار م ای کشورههای دانشگاهپژوهشآن  یدگتنیدرهم

و توسعه  فرآیندها ،یشفاف و جامع در خصوص فناور کردیو رو شدههای جدید انجامپژوهشارتباطات و اطلاعات،  هایزیرساخت

 .در چهارچوب ارائه خدمات به دانشگاهیان باشند مناسبمحتوای 

ها، های همایشها، نشریات علمی داخلی، مقالهنامهامکان جستجو در انواع مدارک علمی )شامل پایان( سامانه اشاعه )گنج

ها هزار با پشتوانه متن کامل و در حال افزایش ده سامانه همانندجو کند.های دولتی( را فراهم میهای پژوهشی و گزارشطرح

ها و دیگر مدارک علمی در پاسخ به خواست جامعه علمی کشور برای بهبود اخلاق علمی ها و رسالهنامهترین پایانعنوان از تازه

مانندجویی در نوشتار اندازی شده است. ههای علمی راهگیری از بدرفتاریچنین پیشو حمایت از مالکیت فکری و معنوی و هم

سازی داشت حقوق پدیدآوران و گسترش علم و فناوری و زمینهها و دیگر مدارک علمی، گامی در کمک به نگهها و رسالهنامهپایان

ها و ها و رسالهنامهوجوی خودکار در متن کامل پایانبا جست سامانه همانندجوبرای دسترسی آزاد همگان به اطلاعات است. 

ی همانندی و منبع اطلاعات همانند را های همانند را بازیابی و اندازهدارک علمی در ایرانداک و همچنین در وب، نوشتهدیگر م

رود و ناشران و های علمی نیز به کار میها و همچنین ناشران کتابها و همایشبرای نشریه همانندجوسامانه  دهد.نمایش می

در این سامانه، همه گونه مدرک علمی را همانندجویی کنند و از درستی مالکیت فکری آنها  توانند با عضویتبرگزارکنندگان می

 آسودگی یابند.

سرقت و  یدزد یبه معنا Plagium واژه غارتگر، و یبه معنا Plagiaries نیلات از واژه برگرفته (Plagiarism) یسرقت علم

 ,Chekolaاست ) افتهیکاربرد « مطالب خود عنوانبه گرانید یهاو نگاشته دیعقا یریکارگسرقت و به» یدر معنا شده واقتباس

دهد پژوهشی که انجام میعرصه  و در را رعایت نمایدآن دارد دوست پژوهشگریکه هر  ایستواژه یعلم یدارامانت واژه (.1996

 (.1390)بطحائی،  عرضه کند جامعه جهانیبه  وکند  به نام خود ثبترا آورد بتواند آنکه به دست می یهایینوآورو 

شود که ای اطلاق میقیمت به میزان بهره است. وکارترین مسائل در حوزه پژوهش و مطالعه کسبگذاری یکی از مهمقیمت   

ی تنها های بازرایابکند. از عناصر آمیختهمشتری برای مزایای در اختیار داشتن و یا استفاده از محصول یا خدمات پرداخت می

که رقابت بیشتری بین فروشندگان وجود دارد ی یدر بازارها بر هستند.عنصر درآمدزا قیمت است و سایر  عناصر بازاریابی هزینه

، بین فروشندگان رقابت میزان نظیر یعوامل مختلف گردد،های نظارتی تعیین نمیاز طریق دولت یا سازمانها دستوری و قیمت و

های بازار این نوع در. تاثیر شایانی دارد محصولقیمت در  ... است که و خدمات پس از فروشبازار،  پذیریکیفیت محصول، کشش

 سعیکنند و استفاده می یا خدمات خود برای تعیین قیمت و فروش محصولات متنوعی هایاستراتژیاز  ،فروشندگان رقابتی

و نقش  آورند دست به نیز سود بیشتری در بازار حداکثر نمایند بلکه نه تنها سهم خود را بیشتر انتا با جذب مشتری نمایندمی

 .را در بازار داشته باشند تریپررنگ

 روازاین. دهندیقرار م موردتوجه اریسود خود را بس زانیمها هر یک از سازمان ،هابین سازمان هاییامروزه در تعاملات و همکار

 زین یهمکار یبرا حتی هاشرکت و هاسازمان نیبنابرا .است قرارگرفتهمحققان  موردتوجهاز گذشته  شیب هاسازمان نیرقابت ب

، پژوهش نینگردد. هدف کلان ا دشانیعا یسود کمتر ینسبت به حالت عدم همکار کهطوریبه رند،گییسود خود را در نظر م

 است: شدهتشکیل ریه از اهداف زگذاری سامانه همانندجو است کقیمت سازیمدلایجاد پایه 

 ها.افزاری و بررسی مزایا و معایب هر یک از آنهای نرمهسامان های نحوه ارائهشیوه شناسایی 

 افزاریگذاری خدمات نرممطالعه جامع قیمت 

 یاب در جهانهای تشابهگذاری خدمات سامانهمطالعه جامع قیمت 

های آموزشللی و پژوهشللی )شللامل دانشللجویان و ی، موسللسللهذینفعان اصلللی خدمات همانندجو، وزارت علوم، تحقیقات وفناور

 های دانشگاهی، ترویجی، ناشران کتاب –پژوهشی، علمی  –باشند. از طرف دیگر نشریات علمی استادان( و ایرانداک می
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عنوان بههای علمی معتبر )شللامل سللردبیران، دبیر علمی، اعضللای هیات تحریریه، داوران و نویسللندگان( ها و همایشکنفرانس

شوند که اگرچه نسبت به ذینفعان اصلی از قدرت کمتری برخوردار هستند ولی مشتریان بالقوه خدمات همانندجو شناخته می

ای است که به عنوان ذینفعان ثانویه شناخته شوند اندازهها در جهت پیشبرد اهداف خدمات همانندجو بهمیزان تاثیرگذاری آن

 ازی برای استفاده بیشتر از خدمات همانندجو را دارند.سو نیاز به استراتژی آگاه

دهد، پرداخته خواهد شد و همچنین گذاری فعلی پژوهشگاه در مورد خدماتی که انجام میبه مطالعه قیمت مقالهرو در این ازاین

های مختلف برای این نوع خدمت وجود دارند. گردد و شناسایی رقبایی که در حوزهذینفعان اصلی سامانه همانندجو شناسایی می

د که درنتیجه آن یک مطالعه تطبیقی جامعی در حوزه داخته خواهد شافزاری پرگذاری خدمات نرمدر ادامه به مطالعه قیمت

 واهد گرفت.افزاری صورت خگذاری خدمات نرمقیمت

 

  پیشینه پژوهش
 شود.گذاری پرداخته میهای قیمتدر این بخش به مطالعه انواع استراتژی

 1گذاری برترقیمت

بودن  فردصربهمنحهمین  برای محصول وجود دارد. توجهیقابلمناسب است که مزیت اقتصادی  درجاییگذاری این مدل قیمت

فرد است و در بازار زمانی که محصول منحصربه .نمودهای بالا برای عرضه محصول استفاده از قیمت بتوان که شودمیباعث 

ای ذاری برای طبقهگاین روش قیمت گذاری استفاده نمود. همچنینتوان از این روش قیمتمحصولات مشابه کمتری دارد، می

 برترهای از سوی شرکت معمولایا در محلی مخصوص ممکن و کارآمد است و  فردمنحصربهخاص یا مشتریانی خاص و 

 (.1390)پوریان،  گیردقرار می مورداستفاده

 2گذاری نفوذیقیمت
نماید. ارائه می رایگانیا  ودر بازار، در ابتدا محصول را با قیمت بسیار پایین  نفوذ منظوربه شرکت، نفوذیگذاری در روش قیمت

ت مبتنی بر دانش لاز محصوو یا استانداردسازی بازار است. بسیاری ا قبولقابلبازار ،  یابی به سهم بالایهدف از این روش دست

ی فروش بازار برا یرقبا نسبت به کمترین قیمت گذاری فروشندگادر این روش قیمت. دنکناز این استراتژی استفاده می

لات خود مات پس از فروش به جذب مشتری برای محصودها و خگیرند و یا با در نظر گرفتن مشوقخود در نظر می محصولات

ی بیشتری عاید درنهایتد کم حجم و یا تعداد با سو ازنظردر این روش اعتقاد بر این است که فروش بالا طورکلی بهپردازند. می

های ازاریابی باید قدمتبلیغی و ب ازنظر. البته در این روش باشد سود زیاد شد و حاشیهفروش کم با نسبت به حالتی که میزان دارد

 (. 1389رزاده و عسگری، )جبا صورت گیرد های لازمرسانیاطلاعمهمی برای جذب مشتری بیشتر برداشته شود و 

 3گذاری گزافقیمت
صورت که در ابتدا یک قیمت بسیار بالا برای محصول کند، بدینگذاری نفوذی عمل میدرواقع این استراتژی برخلاف قیمت

تدریج کاهش خواهد یافت. بدیهی است که در ازآن که رقبا با محصولات مشابه وارد بازار شوند، قیمت بهگردد و پستعیین می

شود و مشابه آن در بازار نیست. البته با ورود رقبا به بازار شرکت مجبور به تغییر میاین حالت محصول در بازار یکتا محسوب 

 (. 1388استراتژی خواهد شد )گلچینفر، 

 

 

 

                                                             
1 . Premium pricing 

2 . Penetrating pricing 

3 . Price skimming 
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 4گذاری اقتصادیقیمت
ها واقعا پایین هستند، ه شد، قیمتطور مصنوعی پایین آوردها بهگذاری نفوذی که قیمتدر این روش برخلاف روش قیمت

را در پی داشته باشد و از این طریق محصول با  شود که کمترین هزینههایی استفاده میدیگر در تولید و فروش روشعبارتبه

دنبال خریدهای اقتصادی هستند. گیرد. درواقع مشتریان این نوع محصولات بهتر در اختیار مشتری قرار میقیمت ارزان

 7دهند که در ماتریس شکل گذاری را تشکیل میهای قیمتترین استراتژیگذاری برتر، نفوذی، گزاف و اقتصادی اصلیقیمت

 (.1390ها را مشاهده نمود )پوریان، توان جایگاه آنمی

 

 

 

 

 

 

 
 (1390گذاری )كاتلر و آرمسترانگ، های اصلی قیمتماتریس استراتژی -1 شکل

 5شناختیگذاری روانقیمت
روانی احساس کند قیمت مناسبی برای کالا یا خدمات به لحاظ  مشتریکه  شوندمیتعیین  ایگونهبه هاقیمتروش  این در

کنند. به اعتقاد بازی می پیشنهادی معمولا در این روش فروشندگان با اعداد یا خدماتپردازد. به همین دلیل خود می موردنظر

ها تمایل روانی دارد زیرا ذهن مشتری ازنظرها تاثیر بسیاری در انتهای قیمت 9و  5کارشناسان علم روانشناسی استفاده از اعداد 

هایی با اندازی فروشگاهز این اعداد به اعتقاد کارشناسان خبره راهعلاوه بر استفاده ا. تر دارداعداد به سمت پایین کردن گردبه 

سال  چند درتواند اقدام روانی مناسب دیگری برای جذب رقابت باشد. تعیین قیمتی ثابتی برای فروش تمام محصولات هم می

. این اندایجادشده دستازاین های بسیاریاز بعد از شروع بحران اقتصاد جهانی در کشورهای مختلف فروشگاه خصوصبهگذشته 

 (.Wolk and Eblin, 2010) رسانندفروش می ثابت بههای ها معمولا تمام کالاهای خود را به قیمتفروشگاه

 6اساس خط محصولات گذاری برقیمت
گذاری خط تولید به مشتری توان با استفاده از روش قیمتمی ای متوالی از محصولات یا خدمات وجود دارد،زمانی که دنباله

 تهای روانشناسی برای تعیین قیمت محصولادر این روش نیز از بحث هر جز از محصول مزیت خاص خود را دارد. داده کهعلامت 

شوند که چند محصول را با پرداخت یک پول می روبرو ها با این پیشنهادشود. به اعتقاد کارشناسان زمانی که مشتریاستفاده می

شوند. معمولا برای خرید آن بسته وسوسه می بازهمحتی اگر در بین آن چند محصول به یکی یا بیشتر نیاز نداشته باشند  بخرند

 (.1390د )پوریان، شوبرای یک دوره حراج استفاده می استراتژیاین 

 7های اضافهاساس گزینه گذاری برقیمت
مشتری  باریکتوانند خدماتی اختیاری برای محصولات خود در نظر بگیرند تا از این طریق ها برای افزایش سود خود میشرکت

یک شرکت خودروسازی مثال عنوانبه ه دهند.ئخدمات بیشتری به مشتری ارا ،بار در صورت علاقهولی در همان یک را جذب کنند،

 ه بدهدئخدمات اضافی به مشتری ارا ... و اتوماتدنده ن،سوز بوددوگانه های رنگ خاص،تواند برای تحویل خودرو با ویژگیمی

 (.1389)رشنودی، 

 

                                                             
4 . Economy pricing 

5 . Psychological pricing 

6 . Product line pricing 

7 . Optional product pricing 

برترگذاری قیمت گزافگذاری قیمت   

نفوذیگذاری قیمت اقتصادیگذاری قیمت   

پایینکیفیت  کیفیت بالا  

پایین قیمت  

بالا قیمت  
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 8گذاری لوازم جانبی انحصاریقیمت
 از گذاری برای محصولاتی مناسب است که مشتری پس از مدتی استفاده از محصول باید یک بخش مکملاین شیوه قیمت

حصولی که زودی به بخش مکمل ممشتری به داندمی کهاینبا توجه به  فروشنده استراتژیدر این  محصول را تهیه کند.

ی با تعیین ول تا سهم بیشتری از بازار را جذب کند، کندقیمت بخش اصلی را کمتر تعیین می کند،است نیاز پیدا میخریده

 .(1390)پوریان،  دهدقیمت بالاتر برای بخش مکمل محصول سود خود را افزایش می

 9گذاری تبلیغاتیقیمت
توان یافت که این نوع ابه آن میموارد مشیا  "یکی بخر دو تا ببر" های تبلیغاتی مانندبا پیام ییخریدهاگذاری در این نوع قیمت

 (.1389نژاد، های مصرفی کاربرد دارد )طالبگذاری بیشتر برای کالااستراتژی قیمت

 10تبعیض قیمتی
مختلفی  حالات این تبعیض قیمتی شوند،ه نمیئارا مشابهی در بازارهای مختلفخدمات با قیمت  ی محصولات یاژدر این استرات

 به ترتیب برای سه منطقه، ای(هفل معمولی، )لوکس، مختلف بندیبسته در سه حالت تواندمحصول مییک عنوان مثال به دارد.

این استراتژی در  .رددگ عرضه گردد ارزان( متوسط، )گران، قیمتبا سه  ( در یک شهردرآمدکممتوسط و   ،پر درآمد) جغرافیایی

 در مد ساکنینآدر میزان که نمایدمیمشخص  تا حدودیو  استبندی بازار قرار دادهرا مبنای بخش منطقه جغرافیایی فروشنده

 .(Yan, 2008) قرار داردهر منطقه در چه سطحی 

موقعیت ه با توجه بهدیگری نیز وجود دارند ک انواع ود نشوه در اینجا محدود نمیگذاری تنها به موارد ذکرشدهای قیمتاستراتژی

 .(1390)کاتلر و آرمسترانگ،  کاربرد دارند نوع محصول، کیفیت محصول، منطقه جغرافیایی و ...و شرایط خاص 

مشاور بانکی را با استفاده از مدل های خدمات گذاری در شرکتهای قیمت( عوامل تاثیرگذار بر روی استراتژی1389رشنودی )

گذاری، تخفیفات برای پذیری قیمت، اهداف قیمتکارتی موردبررسی قرارداده است. عوامل موردبررسی در ده حوزه کششمک

ایر خدمات مشابه موردبررسی ها، تقاضا، قیمت سها، محیط قانونی، محیط جغرافیایی، رقابت، هزینهها، حاشیه سود واسطهواسطه

های های خاص، وجهه و نام تجاری، زمان، بازار توزیع و محل فروش و ایجاد تمایز در زمینهرارگرفته است. درنهایت تعرفهق

( استراتژی 1393تفرشی )حبیمگذاری شناسایی شدند. های قیمتن استراتژیترین عوامل موثر در تعییعنوان مهممختلف به

شرکت تولیدی  117ست. مطالعه ایشان بر روی اعملکرد اقتصادی شرکت در نظر گرفته  عنوان مهمترین عامل موثر بررشد را به

ها شامل تنوع و تمرکز بوده است که طی پژوهش ایشان استراتژی تنوع تاثیر بیشتری بورس تهران بوده است که این استراتژی

 بر روی عملکرد اقتصادی شرکت داشته است.

گذاری دانش فنی محصولات شیمیایی بر اساس روش گزینه واقعی پرداخته ابی و قیمت( به ارزشی1387بندریان و موسایی )

ند، سپس بر اساس یک است. ایشان با استفاده از یک رویکرد ترکیبی، ابتدا دانش فنی را با استفاده از روش سامانمند مدل نمود

گذاری ( به مطالعه بر روی قیمت1389کاران )هم گذاری پیشنهاد کردند. موسایی وروش تجربی و ابتکاری مدلی برای قیمت

ای های کمی یک روش سامانمند برهای توسعه فناوری و تلفیق آن با مدلکه بر اساس محاسبه هزینهطوریفناوری پرداختند به

 گذاری پیشنهاد کردند.تعیین استراتژی قیمت

 

 

  شناسی پژوهشروش
بایست از (. محصول می1384ها شود )کاتلر، ها و ایدهافراد، اماکن، سازمانتواند شامل کالاهای فیزیکی، خدمات، محصول می

گردد معنی آن قسمتی است که مشتری واقعا به دنبال آن مییا هسته به 11سه لایه موردبررسی قرار گیرد. بخش اصلی محصول

                                                             
8 . Captive product pricing 

9 . Promotional pricing 

10 . Promotional pricing 

11 Core product 
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دارنده مزایای اصلی یک محصول و یا شده است، هسته که در برنشان داده 4گونه که در شکل دهد. همانو بابت آن پول می

خدمتی است که بتواند نیازی را مرتفع کند و در مرکز کل محصول قرار دارد. بنابراین در موقع طراحی یک محصول باید در نظر 

 نماید.ترین فایده محصول چیست و یا مشتریان به چه دلیلی محصول و یا خدمت را خریداری میداشت که اصلی

شده است و در بازار یده اصلی محصول بدنه محصول قرار دارد که درواقع بیانگر محصول واقعی است که ساختهدر پیرامون فا

بندی را هایی از قبیل بخش قابل لمس و قابل مشاهده محصول، میزان کیفیت، نام و نشان و بستهگردد که ویژگیعرضه می

ش خدمات حی باید به آن توجه شود پوسته محصول به معنی بخداراست. آخرین قسمت یک محصول یا خدمت که در هنگام طرا

گردد. خدمات پس از فروش، ضمانت محصول، تحویل کنندگان ارائه میو مزایای تکمیلی مربوط به محصول است که به مصرف

آیند ه شمار میز آن جمله باندازی محصول اترین محل از دیدگاه مشتری، ارائه خدمات اعتباری و نصب و راهکالا در مناسب

(Cooper and  Kleinschmidt, 2007 .) 

 

 
 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

 

 
 (Cooper and  Kleinschmidt, 2007های مختلف محصول )لایه -2 شکل

 بودجه فناوری تاثیر محدودیت افزار تحتقیمت نرم تغییر کرده است. های فناوری اطلاعاتارزش مشتری و الگوهای هزینه ادراک

تمرکز مشتری بر ارزش  ازحد گران است. با افزایشافزارها بیشکند قیمت نرماست که احساس می و تصورات مشتری اطلاعات

 ارتقاءتمدید یا برای حال حاضر که در مشتریان نیز . ، در حال کاهش استگزافتمایل مشتریان به پرداخت  ،وکارفرآیند کسب

های گذاری جایگزین و مدلعنوان یک نتیجه، قیمتبه .دهندمیگذشته نشان بیشتری نسبت به مقاومت  افزاریسیستم نرم

 .رسدبه نظر می ترجذاب حاضرمشتریان در حال  برای تحویل

، خود را تطبیق رفتار مشتری اند تا با تغییرانجام داده تحویل هایمدل افزار وگذاری نرمقیمت ی ازفروشندگان ارزیابی مجدد

توانند حساسیت می ها بهتر، آناندبه دست آوردهوکار سازمان خود فرآیندهای کسباز  بهتری درک طور که مشتریاندهند. همان

از طریق ارزیابی  ،افزارنرم ارزیابی به قادر را هاآن بینش این .را درک کنند هر فرآیند استفاده ازدر  12فردوکار منحصربهکسب

آورند، محاسبه کرده و درنهایت بابت خدمتی که به دست می ارتباط آن را با ارزشی که توانندمی وسازد می قیمت مستقیم

 انافزایش قدرت مشتری این خواسته در حال تغییر و شناختن رسمیتبه  با فروشندگان .بپردازند نمایند، بهای آن رادریافت می

  .(Petracca, 2007باشند )می های محصولات خوددر حال ارزیابی مجدد ارزشی، افزارنرمخرید محصولات در مذاکرات 

ارزش بازار، با در نظر گرفتن  بر اساس را ندگان تعیین قیمتفروش امروزه، کشد.به تصویر می را گذاریمثلث قیمت ،13شکل 

نمایند، را محاسبه می وکارمحاسبه ارزش کسب که ییهاگذاری شرکتاما مثلث قیمت .گیرنددر نظر می وکارکمی از ارزش کسب

                                                             
12 . Unique 

اندازیو راه نصب  

در تحویل 

ترین مناسب

 محل

 ضمانت

خدمات 

پس از 

 فروش

بندیبسته  

نام و 

 نشان
 کیفیت

لمس قابل مشاهد و قابل قسمت  

فایده اصلی 

  محصول

 هسته

 پوسته

 بدنه
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عوامل ترویج تغییر این هر دو پردازند که میهای جدید وریافن افزار از طریقتوسعه نرم تر بهصرفهبهو مقرون دهد را کاهش می

افزار کارکرد نرم یک نقطه از یک ارزش برای هر تبدیل به درنهایت، مثلث .را در پی خواهد داشت گذاری مبتنی بر ارزشبه قیمت

 شود.می برای هر مشتری

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

 
 (Petracca, 2007گذاری )مثلث قیمت -3 شکل

 و مالی ازجمله افزارنرم فروشنده یک وکارکسب مدل هایجنبه تمام بر توجهیقابل اثر جدید گذاریقیمت هایمدل به انتقال

 .(Nan et al., 2016)داشت  خواهد بازار ارزیابی و فروش، استراتژی توسعه، و تحقیق حسابداری، هایشیوه

 درآمد شناخت 

 .دهند تشخیص را درآمدشان میزان و نوع که دارند نیاز  ایدوره هایپرداخت به مجوز هزینه پرداخت از گذار در فروشندگان

 .است توجهیقابل نوسانات دارای مجوز پرداخت هزینه دهد،می نشان را سنتی افزارنرم شرکت یک درآمد طرح این ازآنجاکه

 ای، یک رویکرد دورهشودمحسوب می مشتریان برایعنوان ارزش های مکرر است که بهفناوریافزار دارای تغییرات که نرمهنگامی

 افزاری کهنرم مشابه، طوربه .شودتوصیه می وکار برای هر دو طرفبینی کسبو قابل پیش جریان پول نقد جهت برآوردپرداخت 

 این در .ای استهای دورهپرداخت مثال خوبی براینیروی فروش،  خودکارسازیهای کاربردی نسبتا استاندارد است، مانند برنامه

 کهقیمت را پیشنهاد دهد، درحالیهزینه،  داشتنبینی نگهنیروی انسانی و قابل پیش تعداد با توجه به تواندمی شرکت این مورد،

 ,.Nan et al)جلوگیری نماید  چرخه فروش مجوز تضمین و از ارتقا پرهزینه را تواند یک جریان درآمد ثابتمی یک فروشنده

2016).  

 

 جریان نقدی و تامین مالی 

تغییر جریان نقدی  زیاداحتمالبه ایدوره به روش پرداخت تغییریگذاری مبتنی بر ارزش، هر های قیمتدر گذار به مدل

های صدور مجوز و قرارداد هزینهپرداخت پیش شامل شرکت دارای دو جزء شدهتثبیت افزارمدل نرم .را در پی داردفروشنده 

متفاوت است، منصفانه  دیگر دهندهبه ارائه ایدهندهنسبت دقیق از ارائهکه درحالی .است مداوم )تعمیر و نگهداری( پشتیبانی

 .شودمی مشتری تقسیمارتباط با در طول عمر  50-50درآمد تقریبا معمولا است که 

و یا ارائه  13ریسکی گذاریانند سرمایهمتامین مالی گذاری از سرمایهکاهش ذخایر  جبران د براینتوانهای جدیدتر میشرکت

نیاز به است  ممکن هاآن .کننداین امکانات استفاده میاز ی در حال حاضر طورکلبه های پابرجا، اما شرکتاستفاده نمایند سهام

دهد فروشندگان اجازه میباشند که به  توسعه مشترک داشتههای تامین مالی دیگر، مانند فرصت برخی از گزینه گرفتن در نظر

 کوچک های اندازهوکارکسب توسط لباغ دیگر، رویکرد .را ایجاد نمایند محصولات جدید تا حدی صندوق اصلاحات محصول یا

                                                             
13 . Venture capital 

 هزینه توسعه شرکت

وکارکمک به ارزش کسب ارزش بازار  

 فعلی

 آینده
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برخوردار  مالیاتی معافیت از رویکرد این .شودمربوط میمدت های دریافتنی کوتاه، به عامل حسابشودمی استفاده متوسط و

ممکن که اضافی  درآمد امکان جریان مدت است.های تامین مالی کوتاهاز برخی دیگر از گزینهبالاتر  بهره حامل معمولا اما است،

 .( ,.2016Nan et al)دهد رخ می 14را در بازار داشته باشد معمولا در گوشه بازار یاست اکتشاف بیشتر

 تحقیق و توسعه 

زش تشویق گذاری مبتنی بر ارحرکت به قیمت دلیل توام شود اما به شاید با کاهش درآمد ایاتخاذ یک مدل پرداخت دوره

 توسعه ونیاز تحقیق  برای مخزن یک یا شرکت .و توسعه را تغییر خواهد دادتحقیق منابع در دسترس برای و  شد خواهد

 جریان درآمد خود بر طبقکه منتحقیق و توسعه دارا باشد  بودجه فقط با افزایش را توانایی موفقیت برای چندین سالبایست می

 .باشد

 دوره اما .نمایدمی تغییر (مدل جریان درآمد طابقمداوم )مدر درجه اول به یک مدل بهبود  تحقیق و توسعهبا گذشت زمان، 

 .(Huang et al., 2015) کندن مرتفع تحقیق و توسعه رااگر سرمایه در دسترس نیازهای  ی داردتوجهخطر قابل موقت

 فروش و پشتیبانی 

ای رداخت دورهپرویکرد سمت فروشندگان به  کههنگامیهای  فروش و پشتیبانی تغییر خواهد کرد مدل تحقیق و توسعه،مشابه 

 .حرکت نمایند

خود سازمان  ،و یا مدت مجوز ،خدمتعنوان یک افزار بهنرم کند،می اتخاذ را گذاریمدل قیمت کدام مهم نیست که شرکت

مشتری  هر ازای به گزافرداخت پپیش عدم .ی تغییر خواهد نمودبه یک مدل کشش یزیاد از یک مدل فشاراحتمالفروش به

راحتی ها بهآن چراکهاست  کوچکترمشتریان جدید جذب  در اولیه مانع . همچنین،کندنیروی فروش را مشکل می برانتوجیه ج

 SG از هزینه جزئی "S" ،دیگرعبارتبه .را تهیه نمایند که کمتر پیچیده هستند ییاین خدمات و یا اجزاند د سعی کننتوانمی

& A  ،کالاهای هزینه کاربردی، هایبرنامه از بسیاری برای حال،بااین .یابد( باید در طول زمان کاهش 15، و اداریعمومی)فروش 

 .دارندمنابع بیشتری برای تحویل نیاز  یابد، برای محصولاتی کهافزایش می زیاداحتمالبه ( استCOGS) 16شدهفروخته

حق امتیاز برای محصولات  از ،آیدبه دست می اشتراکعنوان شده به، که در آن درآمد از محصولات فروخته17آفیدر مک

نظر از اینکه صرف د،کننپرداخت مدت مجوز، فروشندگان بر اساس فروش رزرو پرداخت می شده توسط دیگران، و یافروخته

 .(Huang and Shen, 2015)باشند یافته ها در صف مقابل باشد یا در طول زمان گسترشآن

 گذاریارزش 

های به پرداخت انتقالبا  گذاری در بازار راکاهش سرمایهطرح مجوز دائمی  افزار عمومینرمهای تولیدکننده شرکت گذاریارزش

 ، شایدمدت را متوجه شوداهارزش ضررهای کوتو درک کند  را تغییردلایل  بازار اگر تجربه خواهد کرد. در اوایل، ویژهای بهدوره

، و فروشندگان باید نائل گردد پیچیده ییادرک این پویبه  زیاداحتمالبه بازار حال،بااین .در بلندمدت ضرر نکنندفروشندگان 

 کاهش را داشته باشند. بینیپیش

خصوصی هستند، و بسیاری  18باز تجاریافزارهای متننرم دهندگانو ارائه خدمتعنوان یک به هایافزاراتفاق نرماکثریت قریب به

صدور  هزینهمنظور بررسی اثرگذار از به یدار، هیچ اطلاعات آماری معنیدرنتیجه شود.ن مدل شروع میبا ای 19هااندازیاز راه

باور رایج  نشان داد هااز این شرکت تعدادیمصاحبه با مدیران در حال، بااین .وجود ندارد ایهای دورهمجوز به یکی از مدل

                                                             
14 . Niche market 
15 . Selling, general, and adminstrative 

16 . Cost of goods sold 

17 . McAfee 

18 . Commercial open source (COS) 

19 . Startups 
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، به وجود مجوز جدید های ناشی از، درآمدپرداختپیشدر  کاهش شدیدکه یک ای است انتقال به مدل دوره عمومیهای شرکت

 .(Huang et al., 2015)شوند جبران می آرامی با دوره جایگزین پرداختتنها به آید و درنتیجهمی

 

ود که چگونه بر روی خدمات خطوریهای همانندجو در دنیا پرداخته خواهد شد بهدر این فصل به بررسی برخی از سامانه

 نمایند.گذاری میقیمت

 20اسکنسامانه پلاگ

دهد. خدمات های مختلف قرار میها و شرکتها، پژوهشگاهصورت خدمات در اختیار دانشگاهاین سامانه، همانندجویی خود را به

پول برگشت درصد تضمینی است به نحوی که در صورت عدم رضایت حداکثر در مدت زمان دو هفته کل  100صورت شده بهارائه

دلار بسته به تعداد واژه و صفحه متنوع  49.99دلار تا  5.99شود. قیمت استفاده از این خدمات برای استفاده شخصی از داده می

 .  21است
 اسکن برای استفاده شخصیهای خدمات سامانه پلاگقیمت -1 جدول

 تعداد صفحه تعداد واژه قیمت )دلار(
 100ازای بهقیمت 

 واژه )دلار(

5.99 6،500 26 0.09 

12.99 25،000 100 0.052 

24.99 62،500 250 0.04 

49.99 150،000 600 0.033 

ها بالاست هایی که کاربران زیادی دارد و تعداد دفعات مورد استفاده آنها و پژوهشگاهها، شرکتاسکن برای دانشگاهسامانه پلاگ

 .22گیرنددهد. اکنون بیشاز هزار سازمان از خدمات این سامانه بهره میتوجه به جدول زیر ارائه میهای متنوعی با قیمت
 هااسکن برای استفاده دانشگاههای خدمات سامانه پلاگقیمت -2 جدول

 ازای هر سال(کاربر  )به 1500-1001 ازای هر سال(کاربر  )به 1000-501 ازای هر سال(کاربر )به 500کمتر از 

 499 379 دلار 249

 23بالسامانه داست

 20باشد که حدود هزار مشتری می 20است و در حال حاضر دارای بیش از کار نمودهشروع به 2002بال از سال سامانه داست

 . 24اندمیلیون مرتبه از این سامانه استفاده نموده
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دهد و در سطح پیشرفته و با سه این سامانه خدمات خود را با الگوریتم سطح پایین به صورت رایگان در اختیار کاربران قرار می

نماید و بار استفاده دریافت می 50دلار برای  8ای معادل ماهانه هزینه wordبرابر دقت بیشتر و همچنین امکان بارگذاری فایل 

 . 25نمایدسنت شارژ می 25زای هربار استفاده تنها ابرای استفاده بیشتر به

 .26های موتور جستجوی مقدماتی و پیشرفته را مشاهده نمودتوان تفاوت ویژگیدر شکل زیر می

 
 بالهای موتورهای جستجوی سامانه داستتفاوت ویژگی -4 شکل

 27اینسامانه ترنیت

کشور دنیا از  140هزار موسسه از  15کارشناسی و تحصیلات تکمیلی طراحی شده است. تا کنون این سامانه برای دانشجویان 

میلیون مقالات  600میلیارد وبگاه، بیش از  60نمایند. پایگاه داده این سامانه شامل بیش از خدمات این سامانه استفاده می

در صورتی که دانشجویان نیاز به همانندجویی مجدد داشته . 28باشدمیلیون مقالات مجله و کتاب می 154دانشجویی و بیش از 

میلیون مستندات تا کنون در  50. بیش از 29ها فراهم خواهد گردیدباشند در صورت تایید نماینده دانشگاه این امکان برای آن

 مجلات با ضریب تاثیر بالا به این سامانه دسترسی دارند. %80این سامانه کنترل شده است و بیش از 

بایست برای چند گزارش علمی دلار در نظر گرفته شده است و می 100واژه  25،000هزینه کنترل یک گزارش علمی با حداکثر 

ها بستگی به تعداد ها و پژوهشگاهها، دانشگاهدلار پرداخته شود. برای سازمان 300واژه در طول یک ماه  75،000با حداکثر 

اند وسردبیران معمولا از سردبیران مجلات این سامانه را کارا معرفی کرده 90%. 30خواهد بودکاربر، میزان استفاده قابل مذاکره 

 .31شوندسرقت علمی مواجه می %33طور متوسط با به

 32سامانه گرامرلی
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28 . http://turnitin.com/en_us/higher-education 
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ت گرامری نوع اشکالا 250نماید بلکه بیش از میلیارد وبگاه کنترل می 8این سامانه علاوه بر اینکه متن درخواستی را با بیش از 

های معروف دنیا نظیر دانشگاه استنفورد، میشیگان و ... از این سامانه ها و پژوهشگاهنماید. بسیاری از دانشگاهرا نیز اصلاح می

صورت های استفاده از این سامانه به. هزینه33برندمیلیون تن در دنیا از خدمات این سامانه بهره می 4نمایند. بیش از استفاده می

دلار ماهیانه( خواهد شد. همچنین در صورت  19.98دلار )معادل  59.95گردد و در صورت استفاده فصلی دلار می 29.95ه ماهان

بایست پرداخت گردد. همچنین برای آن دسته دلار ماهیانه( می 11.66دلار )معادل  139.95ای معادل اشتراک سالیانه هزینه

گرداند . در شکل زیر باشند حداکثر ظرف مدت یک هفته کل مبلغ دریافتی را بر میاز مشتریانی که از خدمات گرامرلی راضی ن

 . 34های خدمات رایگاه و پولی این سامانه را مشاهده نمودتوان تفاوت ویژگیمی

 
 های خدمات رایگان و پولی سامانه گرامرلیتفاوت ویژگی  -5 شکل

 

 

 گیریبحث و نتیجه
کننده پایگاه گنج وپژوهشگاه علوم و عنوان تامینها بهبه شناسایی ذینفعان اصلی سامانه همانندجو که شامل دانشگاه با توجه

وکار سامانه خدمات همانندجو را طراحی نمود. همچنین توان مدل کسبباشند، میدهنده میعنوان خدمتفناوری اطلاعات به

صورت خدمت در اختیار کاربران بایست بهافزار، سامانه همانندجو میگذاری نرممتگرفته در حوزه قیبر اساس مطالعات صورت

توان از گذاری و به نوعی انحصاری بودن ارائه این خدمات در کشور میقرار گیرد. علاوه بر این، با توجه به عوامل موثر بر قیمت

 ه نمود.گذاری انحصاری استفادهای قیمتمدل

نامه و رساله و مجلات و های صورت گرفته مشتریان بالقوه بازار خدمات سامانه همانندجو به دو بخش پایانبا توجه به بررسی

ها بازار انحصاری ها و رسالهنامهگردد. در بازار اول با توجه به دسترسی پژوهشگاه به کل متن پایانهای علمی تقسیم میهمایش

های توانند با پژوهشگاه رقابت نمایند. در بازار دوم پژوهشگاه همانند شرکتها داخلی نمیا و سازمانهیک از شرکتدارد و هیچ

بایست رقابت نماید و بتواند سهم بیشتری از بازار کنند میمیم نور و جهاد دانشگاهی که در این حوزه فعالیت میسدیگری نظیر 

طوری که فیت خدمات و نحوه عرضه آن بسیار اساسی است، بهبه ماهیت کی دست آورد. نقش قیمت در این بازار با توجهرا به

تواند سهم بیشتری از بازار کسب گردد. تقاضای این بازار به شدت به قیمت وابسته است و هر چه قیمت کمتری ارائه گردد می

توانند گیران( میویکرد بازیکنان )تصمیمگردد. در این ررویکرد نظریه بازی پیشنهاد می سازی بازار رقابتیبنابراین برای مدل

طور مستقل تعیین نمایند ولی در میزان عائدی رقبا تاثیرگذار خواهد بود. با توجه به عدم برتری های قیمت خود را بهاستراتژی

صورت ان بهکنشود. در بازی نش بازیها رویکرد نظریه بازی نش پیشنهاد میهیچ یک از این رقبا نسبت به هم و استقلال آن

نمایند. در نتیجه هر یک از بازیکنان تنها به دنبال بیشینه نمودن سود خود هستند که های خود را اتخاذ میهمزمان تصمیم

 خواهد بود. های رقبا در میزان سود بازیکن تاثیرگذاراستراتژی

گاه بتواند به سود بیشتری نائل گردد. به همین ای انتخاب گردد تا پژوهشگذاری و با چه هدفی و برنامهاینکه چه استراتژی قیمت

وکار دیگر مدل کسبعبارتشود. بهگذاری خدمات سامانه همانندجو محسوب میجهت این پژوهش مطالعه زیربنایی برای قیمت
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ه به قیمتی گردد و اینکه برای برای بیشینه نمودن سود پژوهشگاه از چه تابع تقاضای وابستسامانه خدمات همانندجو تعیین می

ها و نامهبه عبارت دیگر در بازار انحصاری )بازار کنترل همانندی پایان استفاده نمود که متاثر از قیمت رقبا در بازار رقابتی باشد.

گردد و برای بازار رقابتی )بازار کنترل ازای هر بار استفاده پیشنهاد میها در سامانه همانندجو( مدل درآمدی پرداخت بهرساله

افزار )خدمات تحت وب( پیشنهاد های علمی توسط سامانه همانندجو( مدل درآمدی کرایه نرممانندی برای مجلات و همایشه

 گردد. می
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