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ة السادسة  :محاور المحاض 

:الآتية الرئيسة الموضوعات الفصل هذا يتناول❖

التسويقفيوأهميتهالتسعيرمفهوم1.

والخدماتالمنتجاتتسعيرنماذج2.

الجديدةالمنتجاتتسعيراستراتيجيات3.

المنتجاتمزيجتسعيراستراتيجيات4.

الأسعارتعديلاستراتيجيات5.

:الفصلهدف

وشرحة،المنظمأهدافتحقيقفيودورهالتسعيربمفهومالطلبةتعريفإلىالفصلهذايهدف

بماختلفة،المالتسعيرواستراتيجياتنماذجعلىوالتعرفالأسعار،تحديدفيالمؤثرةالعوامل

بماالأسعار،تعديلواستراتيجياتالمنتجات،مزيجوتسعيرالجديدة،المنتجاتتسعيرذلكفي

العملاءوالسوقلطبيعةوفقاًالمناسبةالسعريةالاستراتيجيةاختيارمنالطلبةيمكّن

.والمنافسة
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مفهوم التسعير

ف العملاءتبادلهايالتيالقيممجموعأوخدمة،أومنتجعلىالحصولمقابلالعميليدفعهالذيالمبلغبأنهالسعريعُرَّ

.استخدامهأوالمنتجامتلاكمنعليهايحصلونالتيالمنافعمقابل

تلبيقيمةأومنفعةعلىللحصولالعميليدفعهالذيالمقابليمثلبلمالية،قيمةمجردأنهعلىالسعرإلىينُظرولا

.المنظمةنجاحفيتأثيرًاالتسويقيةالقراراتأكثرمنيعدولذلكورغباته،احتياجاته

أهمية السعر

.للمنظمةالإيراداتيحققالذيالتسويقيالمزيجفيالوحيدالعنصرالسعريعُد•

.الخدمةأونتجالملتقديمالمنظمةتتحملهاوتكاليفاستثماراتالتسويقيالمزيجعناصربقيةتمثل•

.للمنظمةالتنافسيةوالقدرةالسوقية،والحصةوالربحية،الطلب،حجمفيالسعريؤثر•

المدىعلىظمةالمنأهدافتحقيقفيتسهمالتيالإستراتيجيةالقراراتمنالمناسبالسعرتحديديعد•

.والطويلالقصير
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التسعيرأساسالقيمة

أنيدركونندماعيشترونهوإنمافقط،سعرهانخفاضبسببالمنتجيشترونلاالعملاءأنعلىالحديثالتسويقيالفكريرتكز❑

.سيدفعونهالذيالمبلغتستحقيقدمهاالتيالمنافع

ربةوتجله،المصاحبةوالخدماتوخصائصه،المنتج،جودةخلالمنللعملاءحقيقيةقيمةتقديمإلىالمنظماتتسعىولهذا❑

.القيمةهذهمعيتناسبسعرًاتحددثمالاستخدام،

.تجالمنعلىيوضعرقممجردوليسللعملاء،قدمتهاالتيالقيمةالمنظمةخلالهامنتستردوسيلةالسعريصبحوبذلك❑

.تحقيقهإلىظمةالمنتسعىالذيوالعائدالعميلعليهايحصلالتيالقيمةبينتوازنتحقيقعلىيعتمدالتسعيرنجاحفإنلذلك❑

.السعرتبيعأنقبلالقيمةتبيعأنللمنظماتينبغي✓
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التسعيرنماذج

وطبيعةلمنظمةاأهدافباختلافالمناسبالأسلوباختيارويختلفوخدماتها،منتجاتهاأسعارتحديدعندأسلوبمنأكثرعلىالمنظماتتعتمد

.والمنافسينوالعملاءالسوق

:يليفيماللتسعيرالرئيسةالنماذجوتتمثل

التكلفةأساسعلىالتسعير:أولاً 

السعرإلىللوصولمناسبربحهامشإضافةثمالخدمة،تقديمأوالمنتجبإنتاجالمرتبطةالتكاليفجميعحسابعلىالنموذجهذايعتمد

.النهائي

.مناسبعائدوتحقيقالتكاليفتغطيةوضمانتطبيقهبسهولةويتميز

القيمةأساسعلىالتسعير:ثانياً

.فقطإنتاجهلتكلفةوفقاًوليسالمنتج،فيالعميليراهاالتيللمنافعوفقاًالسعرتحديديتمإذالعميل،يدركهاالتيالقيمةعلىالنموذجهذايركز

.العميلنظرفيالمنتجبقيمةالسعريربطلأنهالحديثالتسويقفياستخدامًاالأساليبأكثرمنالأسلوبهذاويعد

المنافسةأساسعلىالتسعير:ثالثاً

لأسعارمساوياًكانءسواللمنظمة،التنافسيالمركزمعيتناسببماالسعرتحديدثمالسوق،فيالمنافسينأسعاردراسةعلىالنموذجهذايعتمد

.السوقداخلللمنظمةالتنافسيةالقدرةعلىالمحافظةإلىالأسلوبهذاويهدف.منهاأقلأومنهاأعلىأوالمنافسين
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قراريفتؤثرالتيالاعتباراتمنمجموعةمراعاةالمنظمةعلىيجبخدمة،أومنتجأيسعرتحديدقبل

.التنافسيةقدرةالعلىوالمحافظةالأرباحوتحقيقالعملاءرضابينالتوازنتحقيقلضمانوذلكالتسعير،

:يليفيماالاعتباراتهذهأهموتتمثل

المنتجتكلفة:أولاً 

تتمكنحتىلخدمةاتقديمأوالإنتاجتكاليفجميعالسعريغطيأنيجبإذللسعر،الأدنىالحدالتكلفةتمثل

.السوقفيوالاستمرارالربحتحقيقمنالمنظمة

العميللدىالمدركةالقيمة:ثانياً

يحصلالتيمةالقيمنأعلىالسعرأنالعميلشعرفإذاللسعر؛الأعلىالحدالعميليدركهاالتيالقيمةتمثل

.الشراءعلىيقدمفلنعليها،

الاعتبارات الرئيسة في تحديد الأسعار
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الخارجيةوالعواملالمنافسة:ثالثاً

:مثلالخارجية،العواملمنبمجموعةأيضًاالتسعيرقراراتتتأثر•

.المنافسينواستراتيجياتأسعار•

.الطلبومستوىالسوقطبيعة•

.الاقتصاديةالأوضاع•

.التسويقيةواستراتيجيتهاالمنظمةأهداف•

.السوقفينافسةالموظروفالعميل،يدركهاالتيوالقيمةالتكلفة،بينالتوازنيحققسعرتحديدإلىالمنظمةتسعىذلك،علىوبناءًً

.نفسهالوقتفيللمنظمةوربحيةللعميلقيمةيحققالذيالسعرهوالمناسبالسعر:الأساسيةالقاعدة➢

عارتابع الاعتبارات الرئيسة في تحديد الأس
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القيمةأساسعلىالتسعير

الخدمة،أوالمنتجفيالعميليدركهاالتيللقيمةوفقاًالسعرتحديدعلىالقيمةأساسعلىالتسعيريقوم❑

.فقطالإنتاجتكلفةعلىبناءًًوليس

لاحتياجات،اتلكيحققبماالمنتجتصميمثموتوقعاتهم،العملاءاحتياجاتبدراسةالأسلوبهذاويبدأ❑

.المدركةالقيمةمعيتناسبالذيالسعرتحديديتمذلكوبعد

راتيجيةالاستمنجزءًايعُدالنموذجهذافيالسعرفإنالتكلفة،علىالمعتمدالتسعيرعكسوعلى❑

.المنتجتصميممنالانتهاءبعديتُخذقرارًاوليسالبداية،منذالتسويقية

القيمةأساسعلىالتسعيرخطوات❖

.عنهايبحثونالتيوالقيمةالعملاءاحتياجاتتحديد1.

.المدركةالقيمةمعيتناسبالذيالسعرتحديد2.

.القيمةتلكيحققبماالمنتجتصميم3.

.المقدمةالقيمةفيالتأثيردونالربحيةتحقيقيضمنبماالتكاليفضبط4.
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ةالقيمأساسعلىالتسعيرأنواع

:رئيسيننوعينإلىالقيمةعلىالمبنيالتسعير Kotler & Armstrongيقسم

الجيدةالقيمةتسعير:أولاً 

يحصلالتيالقيمةمعيتناسبعادلبسعروالخدمةالجودةمنمناسبمستوىتقديمعلىالأسلوبهذايقوم

.العميلعليها

:خلالمنذلكيتحققوقد

.الأساسيةالجودةعلىالمحافظةمعتكلفةأقلإصداراتأومنتجاتطرح•

.العملاءمنمختلفةلفئاتمناسبةبأسعارجديدةمنتجاتتقديم•

.السعرضتخفيمعالجودةعلىالمحافظةأونفسه،بالسعرأفضلجودةلتقديمالحاليةالمنتجاتتطوير•

.العملاءرضامنيزيدبماوالسعرالجودةبينتوازنأفضلتحقيقإلىالأسلوبهذاويهدف➢
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القيمةأساسعلىالتسعيرأنواعتابع

المضافةبالقيمةالتسعير:ثانياً

فرضرريبمماالمنافسة،المنتجاتعنالمنتجتميزإضافيةخدماتأومزاياإضافةعلىالأسلوبهذايعتمد

.أعلىسعر

:المضافةالقيمةتشملوقد

.المنتججودةتحسين•

.البيعبعدماخدماتتقديم•

.أطولضماناتتوفير•

.التوصيلسرعة•

.متميزةشراءتجربةتقديم•

.أكبرفعةمنوتحققلهمحقيقيةقيمةتضيفالمزاياهذهأنيدركونعندماأعلىسعردفعالعملاءويقبل✓
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التكلفةأساسعلىالتسعير

أوبإنتاجهمرتبطةالالتكاليفجميعحسابخلالمنالمنتجسعرتحديدعلىالتكلفةأساسعلىالتسعيريقوم❑

.للمنظمةالمطلوبالعائديحققمناسبربحهامشإضافةثمبيعه،أوتوزيعه

كماسهولة،بقياسهايمكنبياناتعلىيعتمدلأنهاستخدامًا؛التسعيرأساليبأكثرمنالأسلوبهذاويعد❑

.الربحوتحقيقتكاليفهاتغطيةعلىالمنظمةيساعد

أوالعملاءهايدركالتيالقيمةيعكسلاسعرتحديدإلىيؤديقدوحدهاالتكلفةعلىالاعتمادفإنذلك،ومع❑

.السوقفيالمنافسةمستوى

التكلفةأساسعلىالتسعيرخصائص

.للمنتجالفعليةالتكاليفحسابعلىيعتمد▪

.مناسبربحهامشوتحقيقالتكاليفتغطيةإلىيهدف▪

.والوضوحالتطبيقبسهولةيتميز▪

.العميللدىالمدركةالقيمةعلىمباشرةبصورةيركزلا▪
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التكاليفأنواع

:رئيسةأنواعثلاثةإلىتصنيفهاويمكنالمنظمة،تتحملهاالتيالتكاليفأنواعفهمعلىالتسعيرقراراتتعتمد

انخفاضحالفيحتىاتحملهفيالمنظمةوتستمرالمبيعات،حجمأوالإنتاجحجمبتغيرتتغيرلاالتيالتكاليفهي:الثابتةالتكاليف:أولاً ➢

.الإنتاج

.التأمينالإدارية،الرواتبالمصنع،إيجار:أمثلة❖

وكلماالتكاليف،هذهارتفعتالإنتاجزادفكلماالإنتاج،حجمتغيرمعمباشرةبصورةتتغيرالتيالتكاليفهي:المتغيرةالتكاليف:ثانياً➢

.تراجعتالإنتاجانخفض

.والتغليفالتعبئةتكاليفالمباشرة،العمالةأجورالخام،المواد:أمثلة❖

التكاليفإجمالي:ثالثاً➢

.الإنتاجمنمعينمستوىعندالمتغيرةوالتكاليفالثابتةالتكاليفمجموعيمثل

المتغيرةالتكاليف+الثابتةالتكاليف=التكاليفإجمالي

.السعربتحديديتعلققرارأياتخاذقبلأساسيةخطوةالتكاليفإجماليتحديدويعد✓
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ربحهامشبإضافةالتسعير

ربحنسبةبإضافةمةالمنظتقومحيثالتكلفة،علىالمعتمدةالتسعيرأساليبأبسطمنربحهامشبإضافةالتسعيريعُد•

.البيعسعرإلىللوصولالمنتجتكلفةإلىمحددة

.دقيقةالتكاليفتقديراتكانتإذاثابتربحهامشتحقيقيضمنكماالتطبيق،بسهولةالأسلوبهذاويتميز•

التسعيرآلية

.المنتجتكلفةحساب1.

.المطلوبةالربحهامشنسبةتحديد2.

.التكلفةإلىالربحهامشإضافة3.

.النهائيالبيعسعرتحديد4.

:فإنالتكلفة،من٪50قدرهربحهامشتحقيقالمنظمةوأرادتريالًا،20المنتجتكلفةبلغتاذا:مثال❖

.ريالات10=الربحهامشقيمة•

.ريالا30ًً=البيعسعر•
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الربحهامشإضافةأسلوبتقييم

.الأمثلالسعرتحديدإلىدائمًايؤديلاوحدهعليهالاعتمادفإنالأسلوب،هذاانتشارمنالرغمعلى

القيمةوالطلب،حجممثلالشراء،قرارفيتؤثرمهمةعوامليتجاهلقدبينماالمنتج،تكلفةعلىيركزأنهإلىذلكويرجع

.المنافسينوأسعارالعملاء،لدىالمدركة

:الآتيةللأسبابواسعنطاقعلىمستخدمًاالأسلوبهذايزاللاذلك،ومع

.بدقةقياسهايسهلالتيالتكلفةبياناتعلىالمنظمةتعتمد•

.التسعيرعمليةتبسيطفييسهم•

.نفسهالأسلوباستخدامعندالمنافسينبينالأسعارتقاربإلىيؤدي•

.مستقرربحهامشتحقيقضمانعلىالمنظمةيساعد•

.والمنافسينوالعملاءالسوقدراسةعنبمعزليستخدمألاينبغيالأسلوبهذاأن Kotler & Armstrongيؤكدلذلك✓
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المستهدفوالعائدالتعادلنقطةعندالتسعير

.مستهدفليماعائدتحقيقأوتكاليفها،جميعتغطيةمنالمنظمةيمكّنالذيالسعرتحديدعلىالأسلوبهذايعتمد

التعادلنقطة

تتحملولااربحًًتحققلاالمنظمةأنأيالكلية،التكاليفمعالكليةالإيراداتتتساوىعندماالتعادلنقطةتتحقق

.خسارة

التعادلحجم

:الآتيةالعلاقةخلالمنويحسبالتعادل،نقطةإلىللوصولبيعهايجبالتيالوحداتعدديمثل

(للوحدةالمتغيرةالتكلفة−للوحدةالبيعسعر)÷الثابتةالتكاليف=التعادلحجم

.السوقفيالمنتجطرحقبلالمقترحةالأسعارجدوىتقييمفيالأسلوبهذاويستخدم
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التعادلنقطةحسابعلىمثال

:الآتيةالبياناتنفترضأوضح،بصورةالتعادلنقطةمفهوملفهم

.ريالملايين6=الثابتةالتكاليف•

.ريالات5=للوحدةالمتغيرةالتكلفة•

.ريالا15ًً=الوحدةبيعسعر•

:التعادلحجممعادلةوبتطبيق

(5−15)÷6,000,000=التعادلحجم

.وحدة600,000=التعادلحجم

اوزتجوبعدتكاليفها،جميعتغطيحتىوحدةألف600تبيعأنيجبالمنظمةأنيعنيوهذا

.الأرباحتحقيقفيتبدأالحجمهذا
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التعادلنقطةأسلوبحدود

العائدوتحقيقالتكاليفلتغطيةاللازمللسعرالأدنىالحدتحديدعلىالمنظمةالتعادلنقطةتحليليساعد➢

.التسعيرقرارلاتخاذوحدهيكفيلاالأسلوبهذاأنإلاالمستهدف،

التيمةالقيالاعتبارفييأخذلابينماوالإيرادات،التكاليفعلىأساسيةبصورةيركزأنهإلىذلكويرجع➢

.الطلبحجمفيالسعرتغيرتأثيرأوالعملاءيدركها

أكثرتعادلالنقطةلتحقيقالمطلوبالمبيعاتحجمإلىالوصوليجعلمماالطلب،ينخفضقدالسعرزيادةفعند➢

.صعوبة

الربحيةيحققسعرإلىللوصولوالعملاء،السوقدراسةجانبإلىالتعادلنقطةتحليلاستخدامينبغيلذلك➢

.السوقظروفمعويتوافق
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المنافسةأساسعلىالتسعير

ثمقية،السوومراكزهمواستراتيجياتهمالمنافسينأسعاردراسةعلىالمنافسةأساسعلىالتسعيريعتمد❑

.للمنظمةالتنافسيالوضعمعيتناسببماالسعرتحديد

تقدمهالتياالقيمةأيضًاتقيمّوإنمافقط،الأسعارمقارنةعلىالمنظمةتقتصرلاالأسلوبهذاتطبيقوعند❑

.السوقوطبيعةالمنافسة،قوةومدىبالمنافسين،مقارنة

عكسيسعرتحديدوإنماالسعر،فيعليهمالتفوقأوالمنافسينأسعارمطابقةليسالهدفأن Kotlerويؤكد❑

.المنافسونيقدمهبمامقارنةالمنظمةتقدمهاالتيالقيمة

.العملاءنظرفيمبررًايكونقدالأعلىالسعرفإنأعلى،قيمةتقدمالمنظمةكانتفإذا❑
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كاتربيلرشركة:تطبيقيمثال

منأعلىأسعاربمعداتهاتطرحإذالقيمة،علىالمبنيالتسعيرتطبيقعلىمثالاًًكاتربيلرشركةتعُد❑

.السوقفيمكانتهاعلىتحافظذلكومعالمنافسين،بعض

يحصلونتيالالكليةالقيمةبينيقارنونوإنمافقط،الأسعاربينيقارنونلاالعملاءأنإلىذلكويرجع❑

.المنتجاستخدامفترةطوالعليها

قطعتوافروالخدمة،ومستوىالتشغيل،تكاليفوانخفاضواعتماديتها،المعدات،جودةالقيمةهذهوتشمل❑

.الغيار

.العميلعليهايحصلالتيالإضافيةالقيمةنتيجةمبررًاالأعلىالسعريصبحوبذلك❑
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كاتربيلرمثالفيالقيمةتحليل

وإنماه،وحدالسعرعلىالشركةتعتمدلاالمنافسة،المنتجاتبأحدكاتربيلرجرارمقارنةعند

:وتشملعليها،سيحصلالتيالاقتصاديةالقيمةللعميلتوضح

.والاعتماديةالجودةمستوىارتفاع•

.الطويلالمدىعلىوالصيانةالتشغيلتكاليفانخفاض•

.البيعبعدماخدماتجودة•

.الغيارقطعضمانمدةطول•

فرقجاوزتتالعميلعليهايحصلالتيالإجماليةالقيمةأنيتبينالمزايا،هذهاحتسابوعند➢

.فقطالسعرعلىوليسالقيمةعلىقائمًاالشراءقراريجعلمماالسعر،
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الاعتبارات الداخلية والخارجية المؤثرة في قرارات التسعير

والخارجيةداخليةالالعواملمنبمجموعةأيضًايتأثربلفقط،المنافسةأوالقيمةأوالتكلفةعلىالتسعيرقراريعتمدلا

.المناسبالسعراختيارعلىالمنظمةتساعدالتي

:الاعتباراتهذهوتشمل

.المنظمةوأهدافالشاملةالتسويقيةالاستراتيجية•

.المنظمةداخلالتنظيميةالاعتبارات•

.الطلبومستوىالسوقطبيعة•

.الاقتصاديةالظروف•

.الأخرىالخارجيةالعوامل•

.السوقواحتياجاتالمنظمةأهدافمعالسعرتوافقلضمانجميعهاالعواملهذهوتتكامل
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المنظمةوأهدافالشاملةالتسويقيةالاستراتيجية

هذهمنجزءًاعديالتسعيرقرارلأنالشاملة،التسويقيةاستراتيجيتهاالمنظمةتحددأنيجبالسعر،تحديدقبل

.مستقلًاًقرارًاوليسالاستراتيجية

:مثلمختلفة،أهدافلتحقيقالسعرالمنظمةتستخدموقد

.جددعملاءجذب•

.الحاليينالعملاءعلىالمحافظة•

.المنافسةمواجهة•

.التجاريةالعلامةمكانةدعم•

.مؤقتةبصورةالطلبتنشيطأوالمبيعاتزيادة•

.السلعيالمزيجضمنأخرىمنتجاتمبيعاتدعم•

.تحقيقهاإلىالمنظمةتسعىالتيالتسويقيةالأهدافمعالسعريتوافقأنيجبلذلك➢
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المستهدفةالتكلفةوفقالتسعير

وتحديدالمنتجتصميمعلىالعملثمأولًا،العملاءلدىالمقبولالسعرتحديدعلىالأسلوبهذايقوم❑

.المطلوبالربحتحقيقمعالسعربهذاتقديمهإمكانيةيضمنبماتكاليفه

.بحالرهامشإضافةثمالتكلفةبحسابيبدأالذيالتقليدي،التسعيرعنالأسلوبهذاويختلف❑

المناسب،عرالستحددثمالعميل،يتوقعهاالتيالقيمةبدراسةالمنظمةفتبدأالمستهدفة،التكلفةفيأما❑

.السعرهذايحققبماالإنتاجتكاليفضبطعلىتعملذلكوبعد

.القيمةعلىالمبنيللتسعيرالعمليةالتطبيقاتمنالأسلوبهذاويعد❑



محاضرة 

06

التنظيميةالاعتبارات

.الإداريوهيكلهاالمنظمةحجمباختلافالأسعارتحديدعنالمسؤولةالجهةتختلف❑

.شرةمبابصورةالتسعيرقراراتاتخاذغالباًالعلياالإدارةتتولىالصغيرة،الشركاتففي❑

وفقاًسام،الأقمديريأوالمنتجاتمديريعلىالتسعيرمسؤوليةفتوُزعالكبيرة،الشركاتفيأما❑

.المستهدفةوالأسواقالمنتجاتلطبيعة

تحددهاةسعريحدودضمنالعملاءمعالتفاوضصلاحيةالبيعرجاليمُنحقدالأسواق،بعضوفي❑

.مسبقاًالإدارة

.منظمةالداخلالتسعيرسياسةاتساقعلىالمحافظةمعالمرونةتحقيقإلىالتنظيمهذاويهدف❑
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والطلبالسوق

.السوقهيكلفباختلاالتسعيرسياساتتختلفلذلكفيه،السائدالمنافسةومستوىالسوقبطبيعةالسعريتأثر

:رئيسةأنواعأربعةإلىالأسواقكوتلرويصنف

تحددلذلكمحدودًا،عرالسفيبائعكلتأثيرويكونوالمشترين،البائعينمنكبيرًاعددًاالسوقيضم:التامةالمنافسة

.السائدالسعرالسوققوى

التيللقيمةوفقاًالأسعارتحديدفيأكبرمرونةيمنحهمممامتمايزة،منتجاتالبائعونيقدم:الاحتكاريةالمنافسة

.يقدمونها

بتحركاتمباشرةبصورةالتسعيرقراراتتتأثرلذلكالسوق،علىالشركاتمنمحدودعدديسيطر:القلةاحتكار

.المنافسين

التيوالأهدافةالمحتكرالجهةلطبيعةوفقاًالتسعيرأسلوبويختلفالسوق،علىواحدبائعيهيمن:الكاملالاحتكار

.تحقيقهاإلىتسعى
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والطلبالسعربينالعلاقةتحليل

السعرفيتغييرأيلأنوالطلب،السعربينالعلاقةتحليلإلىالمنظمةتنتقلالأسواق،أنواعدراسةبعد❑

.المتوقعةالطلبكميةعلىمباشرةبصورةينعكس

شرائهافيالمستهلكونيرغبالتيالكمياتيوضحالذيالطلب،منحنىخلالمنالعلاقةهذهعنويعُبَّر❑

.محددةزمنيةفترةخلالمختلفةسعريةمستوياتعند

الكميةانخفضتالسعرارتفعفكلماوالطلب؛السعربينعكسيةعلاقةتوجدالطبيعيةالظروفوفي❑

.ثابتةالأخرىالعواملبقاءمعالطلب،حجمزادالسعرانخفضوكلماالمطلوبة،

.يةوالربحالمبيعاتحجمبينالتوازنتحققتسعيرقراراتلاتخاذأساسًاالعلاقةهذهفهمويمثل❑
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السعريةالطلبمرونة

السعريةلطلبامرونةمفهومالمنظمةتستخدملذلكالأسعار؛تغيرعندنفسهابالطريقةالمنتجاتجميعتتأثرلا

:الطلبويكون.السعرلتغيرالمستهلكيناستجابةمدىلقياس

لسلعافيغالباًذلكويحدثالمطلوبة،الكميةفيمحدودتغيرإلىالسعرتغيريؤديعندمامرنغير•

.لهابدائلإيجاديصعبالتيأوالضرورية

لهاتتوافرالتيالسلعفيذلكويظهرالطلب،حجمفيكبيرتغيرإلىالسعرفيبسيطتغيريؤديعندمامرن•

.شرائهاتأجيلللمستهلكيمكنالتيأوعديدةبدائل

السعرعلىبالحفاظسواءالمناسبة،السعريةالسياسةاختيارعلىالمنظمةالطلبمرونةدرجةمعرفةوتساعد✓

.التسويقيةأهدافهالتحقيقتعديلهأو
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التسعيرقراراتفيالاقتصاديةالظروفأثر

الطلب،ومستوياتللمستهلكين،الشرائيةالقوةفيتؤثرلأنهاالسائدة،الاقتصاديةبالظروفالتسعيرقراراتتتأثر

.والتوزيعالإنتاجوتكاليف

:المؤثرةالاقتصاديةالعواملأبرزومن

.التضخممعدلات•

.الاقتصاديالركودأوالنموفترات•

.الفائدةأسعار•

.الاستهلاكيوالإنفاقالدخلمستوى•

هاقدرتعلىالمحافظةبينالتوازنيحققبماأسعارهامراجعةإلىالمنظمةتضطرقدالظروف،هذهتغيروعند

.الماليةأهدافهاوتحقيقالتنافسية
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التسعيرفيالمؤثرةالأخرىالخارجيةالعوامل

فيأخذهابغيينالتيالأخرىالخارجيةالعواملمنبعددالتسعيرقراراتتتأثرالاقتصادية،والظروفالسوقجانبإلى

:أهمهاومن.السعرتحديدعندالاعتبار

الموزعون:أولاً 

دعموالمنتجاتتسويقعلىيشجعهمبمامناسب،ربحهامشللموزعينتحققأسعارتحديدعلىالمنظمةتحرص

.الأسواقفيانتشارها

الحكوميةالأنظمة:ثانياً

فيالأسعارعلىوالرقابةالمستهلك،وحمايةالمنافسة،أنظمةمثلللتسعير،المنظمةوالقوانينبالأنظمةالمنظمةتلتزم

.القطاعاتبعض

الاجتماعيةالاعتبارات:ثالثاً

المستهلكينبالإضراردونالربحيةأهدافهاتحققبحيثالمجتمع،تجاهمسؤوليتهاالأسعارتحديدعندالمنظمةتراعيقد

.الاستثنائيةالظروففيأوالأساسيةالسلعفيخاصةالعامة،بالمصلحةالإخلالأو
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الجديدةالمنتجاتتسعيراستراتيجيات

الذيلمناسباالسعراختيارفييتمثلتحدياًالمنظمةتواجهالسوق،فيجديدمنتجطرحعند

.المنتجنجاحفرصويعززالتسويقيةأهدافهايحقق

:الجديدةجاتالمنتلتسعيررئيسيتيناستراتيجيتينوجودإلى Kotler & Armstrongويشير

.الكاشطالتسعيراستراتيجية•

.السوقاختراقتسعيراستراتيجية•

المنافسة،شدةوالعملاء،وسلوكالمنتج،طبيعةعلىالمناسبةالاستراتيجيةاختيارويعتمد✓

.تحقيقهاإلىالمنظمةتسعىالتيوالأهداف
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الكاشطالتسعيراستراتيجية

ممكنعائدعلىأتحقيقبهدفالجديدالمنتجطرحعندمرتفعسعرتحديدعلىالاستراتيجيةهذهتعتمد

.المنتجحياةدورةمنالأولىالمراحلفيمرتفعسعرلدفعالمستعدينالعملاءمن

:عندمامناسبةالاستراتيجيةهذهوتكون

.المرتفعالسعرتبررفريدةمزاياأوعاليةبجودةالمنتجيتمتع•

.السعرهذالدفعالمستعدينالعملاءمنكافً عدديوجد•

.بسهولةالسوقدخولالمنافسونيستطيعلا•

.المرتفعالسعرميزةإلغاءإلىالمحدودةالإنتاجتكاليفتؤديلا•

.لمنافسةازيادةقبلالمنتجطرحبدايةفيمرتفعةأرباحتحقيقإلىالاستراتيجيةهذهوتهدف✓
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السوقاختراقتسعيراستراتيجية

العملاءنمممكنعددأكبرجذببهدفنسبياًمنخفضبسعرالجديدالمنتجطرحعلىالاستراتيجيةهذهتعتمد

.قصيروقتفيالسوقيةالحصةوزيادةبسرعة،

:عندماالاستراتيجيةهذهوتنجح

.الأسعارفيللتغيرحساسًاالطلبيكون•

.والتوزيعالإنتاجتكلفةانخفاضإلىالمبيعاتحجمزيادةتؤدي•

.طويلةلفترةالمنخفضالسعرمجاراةالمنافسينعلىيصعب•

لتعويضبالطلحجمزيادةعلىالاعتمادمعالمبيعات،فيالسريعالنموتحقيقعلىالاستراتيجيةهذهوتركز✓

.الربحهامشانخفاض
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استراتيجيات تسعير مزيج المنتجات

.متكاملجمزيأوإنتاجخطضمنالمنظمةتقدمهاالتيالمنتجاتإلىتمتدبلواحد،منتجعلىالتسعيرقراراتتقتصرلا

مراعاةمعالمنتجاتمجموعةمنعائدأفضلتحقيقبهدفالمنتجات،مزيجتسعيراستراتيجياتعلىالمنظمةتعتمدلذلك

:الاستراتيجياتهذهوتشمل.بينهاالعلاقة

.المنتجاتخطتسعير1.

.الاختياريةالمنتجاتتسعير2.

.والملحقةالأساسيةالمنتجاتتسعير3.

.الثانويةالمنتجاتتسعير4.

.الباقاتأوالحزمتسعير5.

المنتجاتخطتسعير❖

فيالفروقتعكسبحيثواحد،إنتاجخطإلىتنتميلمنتجاتمختلفةسعريةمستوياتتحديدالمنتجاتخطبتسعيريقصد➢

.فئةكلتقدمهاالتيالمنافعأوالخصائصأوالجودة

المنتجاتوأسعارالعملاء،يدركهاالتيبالقيمةأيضًايتأثربلفقط،التكلفةاختلافعلىالأسعارفيالفرقيعتمدولا➢

.المنافسة

تحقيقمعية،الشرائوقدرتهماحتياجاتهممعيتناسبالذيالمنتجاختيارمنالعملاءتمكينإلىالاستراتيجيةهذهوتهدف➢

.المنتجاتفئاتمختلفمنللمنظمةعائدأفضل
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الاختياريةالمنتجاتتسعير❖

حريةتركمعالأساسي،المنتجمعشراؤهاللعميليمكنالتيالإضافيةالخدماتأوالمنتجاتأسعارتحديدعلىالأسلوبهذايقوم➢

.لهالاختيار

.يالأساسللمنتجمناسبسعرعلىالمحافظةمعإضافية،مزايابيعخلالمنالإيراداتزيادةللمنظمةالأسلوبهذاويتيح➢

احتياجاتهمعتتوافقالتيالمزايااختيارمنعميلكلوتمكينللعملاء،متنوعةخياراتتوفيرفيالاستراتيجيةهذهوتسهم➢

.وميزانيته

والملحقةالأساسيةالمنتجاتتسعير❖

.دونهاالمنتجخداماستيمكنلاالتيللمنتجاتمستقلةأسعارتحديدمعمعين،بسعرالأساسيالمنتجتسعيرعلىالأسلوبهذايقوم➢

جذاباًالعرضظليبحيثالملحقة،المنتجاتوسعرالأساسيالمنتجسعربينالتوازنتحقيقعلىالاستراتيجيةهذهنجاحويعتمد➢

.للمنظمةمناسباًعائدًانفسهالوقتفيويحققللعملاء

للمنظمةيحققمامالشراء،عمليةبعدمستمراستهلاكأوتشغيلمستلزماتتتطلبالتيالمنتجاتفيالاستراتيجيةهذهوتستخدم➢

.المنتجاستخدامفترةطوالمتكررةإيرادات
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الثانويةالمنتجاتتسعير❖

.منهاالاستفادةيتملمذاإإضافيةتكلفةالمنتجاتهذهتمثلوقدالرئيس،المنتججانبإلىثانويةمنتجاتالإنتاجيةالعملياتبعضعنينتج➢

منجزءتعويضعلىيساعدممامنها،التخلصمنبدلاًًمنهاوالاستفادةبيعهابهدفالثانويةالمنتجاتتسعيرعلىالمنظمةتعتمدلذلك➢

.التخلصأوالإنتاجتكاليف

فيتنافسيةكثرأبسعرالرئيسالمنتجتقديمعلىأكبرقدرةالمنظمةويمنحللإنتاج،الإجماليةالتكلفةخفضفيالأسلوبهذاويسهم➢

.السوق

المنتجاتحزمتسعير❖

كلبششرائهاعندأسعارهامجموعمنأقلبسعروبيعهاواحدةحزمةفيخدماتأومنتجاتعدةدمجعلىالاستراتيجيةهذهتعتمد➢

.منفصل

المنظمةدويساعالمبيعات،حجممنيزيدمماواحدة،شراءعمليةفيمنتجمنأكثرشراءعلىالعملاءتشجيعإلىالأسلوبهذاويهدف➢

.منفردةبيعهاعندمرتفعةمبيعاتتحققلاقدالتيالمنتجاتبعضتصريفعلى

.يدفعهمامقابلأعلىةقيمعلىيحصلبأنهالعميلليشعريكفيبماجذاباًالحزمةسعريكونأنينبغيالاستراتيجية،هذهنجاحولتحقيق➢
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الأسعارتعديلاستراتيجيات

الأسواق،أولاء،العماختلافمعليتناسبتعديلهإلىالمنظمةتحتاجقدللمنتج،الأساسيالسعرتحديدبعد

.المحيطةالظروفأو

متغيراتالمعالتعاملفيأكبرمرونةالمنظمةتمنحالتيالأسعار،تعديلاستراتيجياتتستخدمولهذا

.التسويقيةأهدافهاوتحقيقالسوقية

:الاستراتيجياتهذهأبرزومن

.والبدلاتالخصومات•

.المجزأالتسعير•

.النفسيالتسعير•

.الترويجيالتسعير•

.الجغرافيالتسعير•

.الديناميكيالتسعير•

.الدوليالتسعير•
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والبدلالخصمتسعير❑

الشراءأوالمبكر،السدادأوكبيرة،بكمياتالشراءمثلمعينة،شروطتحقيقمقابلللعملاءالمعلنالسعرتخفيضبالخصميقُصد✓

.محددةزمنيةفترةخلال

أومميزةمواقعفيالمنتجاتعرضمثلتسويقية،أنشطةتنفيذمقابلالوسطاءأوالتجزئةلتجارالمنظمةتقدمهحافزفهوالبدلأما✓

.الترويجيةالحملاتفيالمشاركة

.الأسواقفيالمنتجاتانتشاروتعزيزالوسطاء،وتحفيزالمبيعات،تنشيطعلىالأسلوبهذاويساعد✓

المجزأالتسعير❑

.تقديمهاتكلفةفيجوهرياختلافوجودعدمرغممختلفة،بأسعارالخدمةأوالمنتجبيععلىالمجزأالتسعيريقوم✓

:منهامعايير،لعدةوفقاًالسعراختلافيكونوقد✓

.وغيرهمالطلاببينالسعراختلافمثل:العملاءفئة•

.الخصائصأوالإصدارباختلاف:المنتجشكل•

.البيعأوالخدمةتقديممكانباختلاف:الموقع•

.الساعةأواليومأوالموسمبحسب:الوقت•

.المبرريرغالتمييزأوالعدالةبعدمشعورهمإلىتؤديوألاالعملاء،منمقبولةالأسعارفروقتكونأنالأسلوبهذافيويشترط➢
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النفسيالتسعير❑

.السعربهاعرضيًُالتيبالطريقةأيضًايتأثربلفقط،الاقتصاديةالناحيةمنالسعرعلىالشرائيةقراراتهفيالمستهلكيعتمدلا✓

.رضالعجاذبيةأوالقيمةأوالجودةحيثمنسواءالمنتج،عنمعينانطباعلتكوينالنفسيالتسعيرالمنظمةتستخدملذلك✓

تقييمدعنللمقارنةويستخدمهذهنهفيالمستهلكبهيحتفظالذيالسعروهوالمرجعي،السعرمفهومعلىالأسلوبهذايعتمدكما✓

.المنتجات

.لمنتجاخصائصفيكبيرتغييرإجراءدونالشراءقرارفيوالتأثيرالقيمة،إدراكتعزيزعلىالنفسيالتسعيرويساعد✓

الترويجيالتسعير❑

.ةمحددفترةخلالالمبيعاتوتنشيطالطلبزيادةبهدفمؤقتةبصورةالأسعارتخفيضعلىالترويجيالتسعيريقوم✓

:مثلالأسلوب،هذاصوروتتعدد✓

.الخصومات•

.المناسباتعروض•

.المدةمحدودةالعروض•

.السريعةالتخفيضات•

.النقديالاسترداد•

.المجانيةالصيانةأوالممتدالضمانمثلإضافيةمزايا•

ويجعلجارية،التللعلامةالمدركةالقيمةمنيقللقداستخدامهفيالإفراطفإنالقصير،المدىعلىالمبيعاترفعفيفعاليتهورغم✓

.المستقبليةللعروضانتظارًاالشراءيؤجلونالعملاء
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الترويجيالتسعيرعلىأمثلة

.المستهدفةوالفئةأهدافهاباختلافتختلفمتنوعةبأشكالالترويجيالتسعيرالمنظماتتطبق

:انتشارًاالتطبيقاتأكثرومن

.الأسعارعلىمباشرةخصوماتتقديم•

.والمواسمبالمناسباتمرتبطةعروضإطلاق•

.محدودةزمنيةلفترةعروضتقديم•

.قليلةأيامأولساعاتتستمرسريعةتخفيضاتتنظيم•

.العمليةإتمامبعدالشراءقيمةمنجزءاستردادتقديم•

ستهدفهاتالتيالفتراتخلالالمبيعاتوتنشيطالشراء،علىالإقبالوزيادةالعملاء،جذبفيالأساليبهذهوتسهم

.المنظمة
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الجغرافيالتسعير

الجغرافيعيرالتسالمنظماتبعضتعتمدلذلكأخرى،إلىمنطقةمنتوصيلهأوالمنتجبيعتكلفةتختلفقد

.الجغرافيةالمواقعاختلافمعتتناسبأسعارلتحديد

:مثلمتعددة،عواملالأسلوبهذاويراعي

.والشحنالنقلتكاليف•

.الأسواقبينالمسافات•

.منطقةكلفيالمنافسةطبيعة•

.المحليةالاقتصاديةالظروف•

قدرتهاعلىظةالمحافمعالمواقع،باختلافالمرتبطةالتكاليفتغطيةعلىالمنظمةالجغرافيالتسعيرويساعد

.الأسواقمختلففيالتنافسية
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الإنترنتعبروالتسعيرالديناميكيالتسعير

الطلب،وىومستالسوق،ظروفلتغيروفقاًمستمرةبصورةالأسعارتعديلعلىالديناميكيالتسعيريقوم➢

.والوقتالعملاء،وخصائص

قدحيثالنقل،وتطبيقاتوالفنادقالطيرانوشركاتالإلكترونيةالمتاجرفيواسعبشكلالأسلوبهذاويسُتخدم➢

.اليومخلالمراتعدةالسعريتغير

يتيحكما،الطلبتغيراتمنوالاستفادةالإيراداتتحسينعلىالمنظمةيساعدصحيحة،بصورةتطبيقهوعند➢

.العملاءمنمختلفةشرائحتناسبأسعارتقديم

.ركاتالشأرباحمنتقللسعريةمنافسةإشعالأوالعملاءثقةفقدانإلىيؤديفقداستخدامه،أسُيءإذاأما➢
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الدوليالتسعير

.اقالأسوجميعفينفسهالسعراعتماددائمًاالمناسبمنيكونلادولة،منأكثرفيالمنتجاتتسويقعند

:مثلدولة،كللظروفوفقاًالأسعارتحديديتمحيثالدولي،التسعيرالشركاتتعتمدلذلك

.للمستهلكينالشرائيةالقوة•

.الاقتصاديةالظروف•

.المنافسةمستوى•

.المحليةوالأنظمةالقوانين•

.والضرائبوالتوزيعالشحنتكاليف•

خصائصمعناسبيتبماالأسعارتعديلالشركاتأغلبتفضلبينماعالمياً،الأسعارتوحيدالشركاتبعضتختاروقد

.الأرباحوتعظيمالتنافسيةالقدرةلتحقيقسوق،كل



Thank You
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