
PRODUCT PRICING

learning objectives: الأهداف التعليمية
:الآتيةبالموضوعاتالإلمامعلىقادراًالقارئسيكونالفصلهذاقراءةبعد

مفهوم. .وأهميتهالتسعير،1

طرق. .السعرتحديد2

العوامل. .السعرتحديدفيالمؤثرة3

استراتيجيات. .التسعير4
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Price:وأهميتهالتسعير،مفهوم.1 Concept

هاعنمعبرا ًالخدمةأوللسلعةالتبادليةالقيمة:أنهعلىPriceالسعرالاقتصاديونيعرف
.نقديةصورةفي

تخلقعةفالمنفنقدية،صورةفيعنهامعبرا ًالمنتجقيمةيمثلالسعرفإنآخربمعنىو
بينا ًاتفاقالمستهلكنظروجهةمنالسعرويمثلالسعر،خلالمنتقاسوالقيمةالقيمة
.الآخرمنمنهماكلً سيأخذهبمايتعلقوالمشتريالبائع

لمنافعالقاءهابمبادلتالزبونيقومالتيالقيمكمية:أنهإلىيشيرللسعرالأوسعوالتعريف
وجهةمنخاصةأهميةالسعرويمثل.لهالمقدمةوالخدمةالمنتجمنعليهايحصلالتي
:الآتيةللأسبابالتسويقيةالنظر

عنالمعبرةالواجهةيمثلفقد،التسويقيللمزيجالمهمةالعناصرأحديعُدً كونه-
.رقميشكلفيالمنتجوجودةمواصفات

بزيادتها،أمعليهابالمحافظةسواءً ،للمنظمةالسوقيةالحصةعلىتأثيره-

مواجهةلبسرعةتغييرهيمكنالذيالتسويقيالمزيجعناصرمنالوحيدالعنصركونه-
.المنافسةأوالطلبحالاتفيتحصلالتيالتغيرات

لتأكيدتخدميسُقدالمرتفعفالسعرالمستهلكين،علىالسيكولوجيأوالنفسيتأثيره-
.المنظمةلمنتجاتالمتميزّوالمركزالمرتفعة،الجودة
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Pricing Methods
:الآتيأهمهامنالسعر،وضعفيتتبعالخطواتبعضهناك

Cost-Oriented:التكاليفأساسعلىالتسعير.أ  Pricing

علىريقةالطهذهحسبالسعرويحدد.استخداما  التسعيرطرقأكثروأبسط،منالطريقةهذهتعُد  

+المنتجلفةتك=السعريصبحبحيثإليهامحددربحهامشإضافةثمللمنتجالإجماليةالتكلفةأساس

.محددربحهامش

أهميةكمنتوهناالمنظمةوسياسةالسوقلظروفوفقا  متغيرةأوثابتةالربحهامشنسبةيكونوقد

قيمةمن%25إضافةفإنليرة100=للمنتجالاجماليةالتكلفةكانتفإذا.الربحهامشنسبةتحديد

.ليرة125=السعريصبحالتكلفة

وكذلكملين،والمحتالمباشرينالمنافسينتتجاهلكما.واتجاهاتهونوعيتهالفعلي،الطلبحجمتتجاهل

السعرديدتحعلىبمجملهيؤثرقدماوهو.والتسويقبالمنتجالمتعلقةالمنظمةاستراتيجياتتجاهل

.للمنتجالحقيقي

:التعادلنقطةأساسعلىالتسعير.ب 

عندهاو.التكاليفلحجممساويا  الإيراداتحجمعندهايكونالتيالحالةبأنهاالتعادلنقطةتعرّف

يتحققلايهاوفعليها،انفقتالتيالتكاليفحجممعالمنتجاتتصريفعنالناجمةالإيراداتتتساوى

إلىكاليفالتوتقسيمالتكاليفكمياتمعرفةيجبالتعادلنقطةحسابأجلومن.خسائرأوأرباحأية

.والمبيعاتالإنتاجوحجمالكليةوالإيراداتالبيعسعرتحديدوأيضا  ومتغيرة،ثابتة
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=نقطة التعادل 

التكاليف الثابتة

دةالتكاليف المتغيرة بالوح-السعر 

                                                        

               

                

   

                               

         

 

      



•

.تغطية التكاليف والحصول على هامش ربح معقول

فذذ ن نقطذذة أن التكذذاليف المتغيذذرة تذذرتم  بحتذذ  النتذذات والمميعذذا   وبالتذذال : الطريقذذةهذذذهيؤخذذع علذذى هذذع •

دار السعر بمذا يتماىذى مذ  التعادل ستتغير وفقاً للتغيير ف  هع  التكاليف  وبالتال  سيكون هناك تغيير ف  مق

.حت  النتات أو المميعا 

Competition:المنافسينأسعارأساسعلىالتسعير-ت – oriented Pricing
  سذل  المنظمذة قد تتم  المنظمة طريقة تحديد أسعارها على أساس أسعار المنافسين لنفس السل  والمقارنة م•

:وهنا قد يتحدد السعر بأحد الأىكال التالية.من حيث التودة والمواصفا 

:ًالأخذًبأسعارًالمنافسين-

دما    السذو  تقذدم منتتذا  وخذوذلك ف  حال المنافسة التامة  حيث يوجد عذدد مذن المنظمذا  المنافسذة فذ•

. متشابهة  هنا يحدد السعر على أساس السعر السائد ف  السو 

: يحددًسعرًأقلًمنًالأسعارًالمنافسة-

خرين على الخوف من أن سيطرة الآوذلك إما لتوسي  نطا  السو  والاستفادة من تناقص التكاليف  أو عند •

. ادي  الأزما  والركود الاقتصالسو  أصمحت قريمة  أو للمحافظة على المقاء والاستمرار كما ف  حالا

: تحديدًالسعرًبأكثرًمنًأسعارًالمنافسين-

ة معينذة ذا  منظمة على منطقة جغرافيكما ف  حالا  المنافسة الاحتكارية  أو احتكار القلة عندما تسيطر ال•

لنوع من المنتج أو عر السائد خاصاً بهعا اميزة تنافسية وتقدم منتتا  نوعية  وذا  جودة عالية وهنا يعٌدُّ الس

. الخدمة  كما هو الحال ف  فناد  السلسلة
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Demand:الطلبحجمأساسعلىالتسعير –oriented Pricing
ونً،ًفعنذدماًيكذالسذعرًبمذاًيتماشذىًمذعًحجذمًالطلذبوضذعً:ًمبذدأتقومًهذهًالطريقذةًعلذى•

تمًوضذعًوفيًحالًانخفاضًمستوىًالطلبًيذأسعارًمرتفعةًيتمًوضعًمرتفعا ًحجمًالطلبً
.ًحجمًالطلبأسعارًأقلًمنًأجلًتحريكًأوًزيادةً

ً مهامذذاً دوروالقذذدرةًالشذذرائيةًالذذدخللمسذذتوياتًإنً• هاًوشذذرائالطلذذبًعلذذىًالسذذلعًفذذيًا
.ًًمحدودوخاصةًإذاًكانًدخلًالمستهلكً

رائيةًسذذييديًإلذذىًارتفذذامًالقذذدرةًالشذذبشذذكلًعذذامًارتفذذامًمسذذتوياتًالذذدخلًفذذإنًوبالتذذاليً•
ةً،ًوبالنتيجذذةًزيذذادإمكانيذذةًرفذذعًالأسذذعار،ًوهذذذاًسذذييديًإلذذىً(زيذذادةًالطلذذب)للمسذذتهلك
خفذاضًوالعكسًصحيحًفذإنًانخفذاضًمسذتوياتًالذدخلًسذتيديًبالنتيجذةًإلذىًان،ًالأرباح
.الأسعار

.إمكانيةًتحديدًالطلبًبشكلًدقيقعدمًعلىًهذهًالطريقةًييُخذ•
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:ًًالميثرةًفيًتحديدًالسعرالعواملً-3

.رجيةالداخليةًوًالعواملًالخا:ًلًهماتقسيمًالعواملًالميثرةًفيًتحديدًسعرًالمنتجًإلىًمجموعتينًمنًالعواميمكنً

Internal Factors:مجموعةًالعواملًالداخلية:ًأولا ً•
هذاًوًعًالإدارةًإلذىًحذدًكبيذرًالذتحكمًفيهيًمجموعةًالعوامذلًالداخليذةًالتذيًتقذعًضذمنًنطذاظًالمنظمذةًوالتذيًتسذتطيو •

:تغييرهاًوًتشمل

الأهدافًالتسويقية MARKETING:ً-أ OBJECTIVES
ومذنًأهذمًالأهذدافًالتسذويقيةًللمنظمذةًمذاً.ًإنًوضوحًأهدافًالمنظمةًيساعدهاًويسهلًعليهاًعمليذةًوضذعًأسذعارها•

:ًيلي

:ًهدفًالبقاءًفيًالسوظ-

ويهذددً،ًهافذيًنشذاتاتلأمذرًالذذيًقذدًيذيثرًتعملًالمنظماتًفيًوسطًاقتصاديًيتسمًبالمنافسذةًالحذادةًفيمذاًبينهذا ًا•

،ًوخاصذةًمذاًتحصلًفيًتلكًالسوظًبعينًالنظربقاءها،ًواستمرارهاًفيًالسوظًماًلمًتحتاتًلذلكًوتأخذًالتغيراتًالتي

ميذةًمذنًهذدفًيكونًهدفًالبقاءًفيًالسوظًأكثرًأهوهناً.ًيتعلقًمنهاًبرغباتًزبائنهاًالتيًقدًتتبدلًفيًالمدىًالقصير

سعارًمنتجاتهاًواضحةًلأالهدفًبمثابةًاستراتيجيةًً،ًوبالتاليًيصبحًهذاًتالماًأنًالسعرًيغطيًالتكاليفالربح،ً

.تأخذًبهاًللمحافظةًعلىًاستمرارهاًووجودها

:ًهدفًتعظيمًالأرباحًالحالية-

لمنتجاتهاًتحققًمنًخلالهاًأعظمًربذحًممكذنترغبًالكثيرًمنًالمنظماتًالعاملةًفيًوضعً• وذلذكً،أسعاراً 

تمًاختيذارًيذ،ًوبالتذاليًعنذدًمختلذفًالأسذعارالتذيًيمكذنًأنًتكذونًعليهذاًتوقعاتهمًللطلبًوالتكذاليفًمنًخلالً

،ًأوًأكبذرًعائذدًممكذنًعلذىأكبذرًتذدفقًنقذديًممكذن،ًأوًأعظذمًربذحًمذاليًممكذنالذيًيمكذنًأنًيحقذقًالسعرً

.ًالاستثمار
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:ًهدفًالمحافظةًعلىًالحصةًالسوقية-

يةًلهذا،ًوذلذكًلاعتقادهذاًأنًالحصذةًالسذوقمكانذةًسذوقيةًمتميذزةًتحاولًالكثيرًمذنًالمنظمذاتًالوصذولًإلذىً

فذذيً  ً دورهًوزيذذادةًالذذربحًفذذيًالمذذدىًالزمنذذيًالطويذذل،ًوهذذذاًبذذتخفذذياًالتكذذاليفًالكبيذذرةًستسذذاعدهاًلاحقذذا

كذاليفًوحذدةًحجمًالمبيعاتًالكبيذرًسذييديًإلذىًتقليذلًتلمنتجاتهاًلأنًسيساعدهاًفيًتحديدًأسعارًمنخفضةً

.ًًربحًأكبرًعلىًالمدىًالطويلالمنتجًوبالتاليً

:ًهدفًالمحافظةًعلىًجودةًالمنتجًأوًالخدمة-

ذودةًتحاولًمنظماتًالأعمالًتقديمًخدماتهاًإلىًزبائنهاً مذنًالج  ًجذداً  حصذلًوالنوعيذة،ًكمذاًيبمسذتوىًعذالج

اليذةًمذنًمعًالعلمًأنًالوصولًإلىًتلكًالدرجةًالع.ًالمطاعمًووكالاتًالسفروالكثيرًمنًصناعةًالفنادظًفيً

لذذلكً.ًةوالكفذوءالكذوادرًالبشذريةًالميهلذةً،ًوعلذىًإعذدادًيتطلبًالإنفذاظًعلذىًالعمليذاتًالتشذغيليةالجودةً

مذعًتلذكًالجذودةًنرىًأنًتحديدًأسذعارًتلذكًالخذدماتًيكذونً  ً محافظذةًالتذيًتسذعىًتلذكًالمنظمذاتًللمتناسذبا

.ًعليهاًفيًالسوظ

MARKETING-MIX: استراتيجية المزيج التسويقي-ب STRATEGY
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COSTS:التكاليف
،ًوًحديدًالسعرأهمًالعواملًالميثرةًفيًترأيناًفيًفقرةًسابقةًكيفًأنًالتكاليفًتعُد ًمنً

ارًأنًج،ًباعتبذلاسيماًأنًالانطلاظًمنهذاًهذوًأكثذرًسذهولةًلتحديذدًالسذعرًالمناسذبًللمنذت

است،ًويحققًلهاًالسعرًيجبًأنًيغطيًتكاليفًالإنتاجًوالتسويقًمعا ً ً عائداً  وربحا ثمارياً 

.ًًمناسبين

الاعتباراتً ORGANIZATIONAL:ًالتنظيمية-ث CONSIDERS

عرًأساسهاًسذيتمًتحديذدًسذالتيًعلىًبإدارةًالمنظمةًمجموعةًمنًالاعتباراتًالمرتبطةًهيً

داتًكالأقسذامًوالوحذ،بالضذبطعذنًهذذاًالتحديذدًمذنًهذيًالجهذةًالمسذيولةًوبالتاليً.ًالمنتج

ارةًوإشذرافًمجلذسًالإدوذلذكًتحذتًتوجيهذاتًمشذتر أوًبشكلًالإداريةًوالإقليميةًالهامةً

.ًًأيضا ًوبمشاركةًنقاباتًالعملً

فنذذادظوالعديذذدًمذذنًتذذأجيرًالسذذياراتً،ًومنظمذذاتًمنظمذذاتًالخطذذوتًالجويذذةيحصذذلًفذذيًكمذذاً

HOTELالسلسلة CHAINSًوغيرها.
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External Factors Group:ًمجموعةًالعواملًالخارجية:ًًثانيا ً•
غييرهذا الدارة الذتحك  فيهذا و تتشمل متموعة العوامل التذ  تقذ  خذارت نطذا  المنظمذة و التذ  لا تسذتطي  •

:وتشمل

:ًًتبيعةًالسوظًوالطلب1.

: من أه  العوامل المتعلقة بطميعة السو  الت  ستستهلك السلعة ما يل •

المنفعةًالمتوقعةًمنًالسلعة جًلمنذتلماًكانتًقدرةًالمسذتهلكًعلذىًالشذراءًمحذددةًبدخلذه،ًفذإنًاختيذارهًل: -أ

أنًالمستهلكًين  ً حزمذةًمذنًهًظذرًإلذىًالمنذتجًعلذىًأنذيتوقفًعلىًالمنفعةًالمتوقعةًمنه،ًولقدًذكرناًسابقا

BUNDLEالمنافع OF BENEFITSلمنافعًأهميةًتلكًاوبالتاليًعلىً.ًوالتسهيلاتًالتيًيتوقعًالحصولًعليها

.  لقاءًتلكًالمنافعادهًلدفعًالسعرًالمناسبستعدوقدرتهًالشرائيةًفيًنظرهًوعلىً

مرونةًالطلب Demand Flexibility:ً-ب
تجابةاسرجةدأي.المختلفةالأسعارمستوياتعندالمنتجعلىالطلبمقدار:الطلببمرونةيقُصدً •

فيالنسبيرالتغيعلىالطلبفيالنسبيالتغيربتقسيمالطلبمرونةوتحسب.السعرلتغيراتالطلب

.السعر

زادلأنهمرنا ًتلبا ًالطلبنسمي%7بمقدارعليهالطلبوزاد%5بمقدارالمنتجسعرخفاانفإذا•

بنسبةالطلبزادبينما%10بنسبةالسعرانخفاإذاأما.السعرفيالانخفاضزياةمنأكبربنسبة

فيالتغيربةلنسمساويةالسعرفيالتغيرنسبةكانتإذاأما.مرنا ًغيرتلبا ًبأنهالطلبفيسمى8%

.مناسبةأومتكافئةبأنهاالطلبمرونةنسميعمدهاالطلب

.لبالطمستوياتمنمستوىكلعندالسعرتحديدعلىسيساعدالطلبمرونةمعرفةأنالواضحمن•
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People Incomes Change:ًدخولًالأفرادتغيرً
لذكًعلذىًالسذلعة،ًوذمقذدارًالطلذبًعلذىًأثرًتغيرًمستوىًالذدخلًتراقبًالإدارةًعادةًيجبًأن

ضهًعندًوذلكًإلىًماًفيهًإثارةًالطلبًأوًالحدًمنًانخفا.ًتحددًالسعرًالمناسبًلهذاًالتغيركيً
جذأًالإدارةًحيذ ًتل.ًفتراتًالركذودًالاقتصذاديوخاصةًفيً،انخفاضًمستوىًالقدرةًالشرائية

،ًيًالسذوظللمحافظذةًعلذىًبقائهذاًواسذتمرارهاًفذوذلذكًتبنيًاستراتيجيةًتخفياًالسذعرًإلىً
التذاليًوبلذهًأثذرهًالكبيذرًفذيًتحديذدًمقذدارًالطلذبًهوًأنًالتغيذرًفذيًمسذتوىًالذدخلًفارظمعً

.ًتحديدًالسعر

:ًالذيًيتوقعهًالزبائنالسعرً-ث

إذاًاًقذذدًيتعذذذرًشذذرا ه،ًبحيذذ ًيصذذعبًأوًيتوقعهذذاًأوًيألفهذذاًزبذذائنًالمنظمذذةهنذذا ًأسذذعارً•
إلذذىًحذذدًمذذاًمذذنًحريذذةًيقيذذدًتوقذذعًالزبذذونًيعنذذيًهذذذاًأنً.ًًارتفذذعًسذذعرهاًعمذذاًهذذوًمتوقذذع

تً،ًمذعًوهذذاًمذاًيجذبًأخذذهًبعذينًالاعتبذارًعنذدًتسذعيرًالمنتجذا.ًتحديدًالسعرالمنتجًفيً
.ملاحظةًأنهًلاًيجبًأخذًزيادةًتكاليفًالإنتاجًبعينًالاعتبارًمستقبلا ً

Computation:ًالمنافسة-ج
أوًتباينذةًسذعرًالسذلعًالمتشذابهةًأوًالمفذيًتحديذدًالعوامذلًالمذيثرةًتعُدًّالمنافسةًمنًأهمً

إمذذاًعذذنًالتسذذعيرًللمنذذتجففذذيً ذذلًالمنافسذذةًالاحتكاريذذةًأوًاحتكذذارًالقلذذةًيكذذونً.ًالبديلذذة
:تريق

12تسعير المنتج، إدارة التسويق17الأول، كانون02



Environmental factors
 ً .ًخليذذةوالدابقيذذةًالعوامذذلًالأخذذرىًللبيئذذةًالخارجيذذةًتسذذعيرًالمنتجذذاتً،ًيجذذبًأنًتأخذذذًالمنظمذذةًأيضذذا

ففتذرةً.ًالازدهذارًالاقتصذادي،ًوكذذلكًفتذراتًفتراتًالتضخمًوالركذودًالاقتصذادي:ً،ًمثلكالعواملًالاقتصادية

فذيًأجبذرتًالعديذدًمذنًالمطذاعمًعلذىًتخفذياًأسذعارهاً،ً(2002-2001)التيًسذادتًخذلالًعذاميًالركود

د ةًللأسذذعارًو.ًالولايذذاتًالمتحذذدةًالأمريكيذذة لمتمثلذذةًاوهنذذا ًالعوامذذلًالمتعلقذذةًبالتشذذريعاتًالحكوميذذةًالمحذذدّو

يذذةًالجمرككالضذذرائبًالحكوميذذة،ًوقذذوانينًالإعفذذاءًمذذنًالرسذذومًبذذالقوانينًوالأنظمذذةًالصذذادرةًعذذنًالحكومذذةً

أوًتجهيزاتًالفنادظًوالمنتجعالموادًالأوليةًعلىً .ًااتًوغيرهالداخليةًفيًعمليةًإنتاجًالطعامًمثلاً 

فقذدًيذةًتحذريمًاسذتخدامًالمبيذداتًالزراعالتذيًإذاًنجحذتًفذيًالجماعذاتًالصذديقةًللبيئذةًويضافًإلىًذلكً•

.انظرًالشكل.ًأسعارًخدماتًالطعامييثرًذلكًعلىًزيادةً
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Pricing:التسعيراستراتيجيات Strategies

والوصوليرالتسعمنالهدفتحديدتتضمنالأمدتويلةخطة:التسعيرباستراتيجيةيقصد

يالتالاستراتيجياتمنمجموعةهنا .المنظمةلإدارةالعامةوالأهدافينسجمبماإليه،

:الآتيأهمهامنمنتجاتهاتسويقفيالمنظماتعليهاتعتمديمكن

Pricing:السوظقشطاستراتيجية.أً Skimming Strategy

أقصريفربحأعلىعلىللحصولللمنتجمرتفعسعروضعأساسعلىالسياسةهذهتقوم

.تدريجيبشكلالسعرتخفياثمومنممكن،وقت

مرةلأولالسوظفيتطرحالتيالجديدةالسلعانتاجعندالاستراتيجيةهذهتستخدم

.ظالسوفيالوحيدالمنتجهيالمنظمةأنأو.حياتهادورةمنالأولىالمراحلفيوخاصة

كاملتلبيةالمنظمةإمكانيةعدممعالطلبمنأقلالعرضكميةتكونالحالتينوفي

تدريجيا ًرالسعبتخفياالمنظمةتبدأجددومنافسينمنتجيندخولومعالسوظ،احتياجات

.المنافسينأسعارمعليتناسب

فيعروفموغيرجديدالمنتجكونعلىكبيرةترويجيةجهودا ًالاستراتيجيةهذهتتطلب

.ب عدالسوظ
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استراتيجية Market:السوظاختراظ-أ Penetrate Strategy
جميذذعًللمنذذتجًبحيذذ ًيكذذونًبمتنذذاولوضذذعًسذذعرًمذذنخفاًتقذذومًهذذذهًالاسذذتراتيجيةًعلذذىًأسذذاسً•

هذذهًتعتمذدًإدارةًالمنظمذةًعلذى.ًوذلكًلزيادةًحجمًالمبيعذاتًإلذىًأقصذىًحذدًّممكذنالمستهلكين،
.يتميزًالطلبًعلىًالمنتجًبالمرونةًالكافيةالاستراتيجيةًعندماً

مًمنًمزاياًهذهًالاستراتيجيةًأنهذاًتسذاعدًفذيًجذذبًعذددًكبيذرًمذنًالمسذتهلكين،ًوإنًزيذادةًحجذ•
هذذذاً،ًو(ًالأربذذاح)المبيعذذاتًالنذذاتجًعذذنًتخفذذياًالسذذعرًيحقذذقًللمنظمذذةًوفذذوراتًالحجذذمًالكبيذذر

.سييديًفيًالنتيجةًإلىًتخفياًتكلفةًالوحدةًالواحدة

Expending Strategy:ًالتوسعاستراتيجيةً-ب
بأسذعارًالمنا•  ً للمنذتجًقياسذا فسذين،ًوذلذكًتقومًهذهًالاستراتيجيةًعلذىًتحديذدًسذعرًمذنخفاًجذداً 

.للحصولًعلىًحصةًسوقيةًكبيرةًمنًحصةًالمنافسينًفيًسوظًالمنتج

ً تختلفًهذهًالاستراتيجيةًعذنًاسذتراتيجيةًالاختذراظ،ًبأنهذاًتعتمذدًعلذىًالسذعرًالمذنخف• اًقياسذا
.ًبأسعارًالاختراظ

Dumping Strategy:ًالإغراظ:ًاستراتيجية-ت
تذاج،ًوذلذكًتقومًهذهًالاستراتيجيةًعلىًوضعًسعرًمذنخفاًللمنذتجًبحيذ ًلاًيغطذيًتكذاليفًالان•

بهذذدفًالذذتخل ًمذذذنًالمنافسذذين،ًوإبعذذذادهمًعذذنًالسذذوظ،ًخاصذذذةًإذاًتذذالًالذذذزمنًحيذذ ًيعجذذذزً
دهاًالمنافسونًعنًمجاراةًالسذعرًالمذنخفاًفيخرجذونًمذنًالمنافسذةًوبالتذاليًمذنًالسذوظ،ًعنذ

.تعملًالمنظمةًعلىًزيادةًالسعرًفوظًالمعدلًالطبيعيًالذيًدخلتًبهًالسوظ
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Integrated Pricing Strategy
عًهنا ًالعديدًمنًالمنتجاتًالتيًتتكونًمنًعدةًأجزاءًأوًلهذاًأجذزاءًوًخذدماتًإضذافية،ًوقذدًتتبذ•

تفعذذةًسياسذذةًالتسذذعيرًبوضذذعًسذذعرًمتوسذذطًأوًمذذنخفاًللسذذلعةًالأساسذذيةًوأسذذعارًمرالمنظمذذةً
.ًًللسلعًأوًالأجزاءًأوًالخدماتًالإضافية

Discounts:(خصومات)الحسوماتاستراتيجيات-ح Strategy
لًنقذديًأوًأنًيقذدمًالمنذتجًتخفيضذاتًعلذىًالسذعرًالأساسذيًفذيًشذكتقومًهذهًالاستراتيجيةًعلى•

اًأوًبعذذ(ًخصذذومات)عينذذي،ًوفذذيًالمقابذذلًيتوقذذعًالمشذذتريًأنًيحصذذلًعلذذىًبعذذاًالحسذذوماتً
منذتجًومنًأهمًأنوامًالحسوماتًالتذيًيمكذنًأنًيقذدمهاًال.ًالخدماتًالتسويقيةًالأخرىًمنًالمنتوج

:ماًيلي

هوًحسمًيقدمهًالمنتجًأوًالبائعًعندًشذراءًكميذاتًكبيذرة،Quantity Discount:ًحسمًالكمية-

أوًكميذذذةًالأمذذذوالًالمدفوعذذذة،ًوهذذذوًمذذذاًيشذذذجعًالمشذذذتراةويكذذذونًالحسذذذمًعلذذذىًعذذذددًالوحذذذداتً
.المستهلكينًويزيدًمنًحالةًولائهمًللمنظمةًالمنتجة

هوًحسمًماليًيقذدمًللمشذتريًويشذجعهًعلذىًالذدفعًفذورا ،ًأوCash Discount:ًالحسمًالنقدي-

.خلالًمدةًمحددةًمنًالزمن

ودًالعذاملينًحي ًيتمًحسمًنسبةًمنًسذعرًالسذلعةًلكذلًمنفذذًبيعذيًمقابذلًجهذ:ًالحسمًلمنافذًالبيع-
سذمًمختلفذةًوقدًتكونًنسذبةًالح.ًفيهًالتيًيبذلونها،ًوذلكًمنًأجلًتشجيعهمًعلىًتصريفًالمنتج

.تكونًنسبةًالحسمًلتاجرًالجملةًأكبرًمنًتاجرًالتجزئة:ًمنًمنفذًإلىًآخرًفمثلا ً

هذذوًحسذذمًأوًمكافذذأةًيقذذدمًللوسذذطاءFunctional Discountً:ًالحسذذمًو يفذذيًأوًتجذذاري-

.والموزعينًعلىًأدائهمًوقيامهمًبعددًمنًالخدماتًالتسويقيةًنيابةًعنًالمنتوج
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حسذ  يقدمذا المروجذون للمنذتج نيابذة هذوPromotional Discount:ًالحسمًالترويجي-

.ابتاً ومحدداً عن المنظمة المنتتة  فقد يكون مقابل نسمة مئوية من السعر المعلن أو مملغاً ث

ون هو تخفيض السعر وفقذاً للمواسذ  فعنذدما يكذSeasonal Discount:ًالحسمًالموسمي-

سذماً مذن أجذل الطلب على السلعة قليل أو أن موس  السلعة ف  وقت آخر  فقد يمنح المنتجِ ح

راوح  ومذذن أمثلذذة ذلذذك المصبذذس الصذذيفية أو الشذذتوية   المذذ. تحريذذك الطلذذب علذذى السذذلعة

ً . المدافئ .وقد يمنح هعا الحس  للوسطاء أيضا

:السعريالتمييزاستراتيجية-خ

كذون أسذعار تتذار تقوم هع  الاستراتيتية على التعامل بأسعار مختلفة لنفس السلعة  فمذثصً ت•

.لتتار التتزئة أو للمستهلك النهائ حددالتملة مختلفة عن الأسعار الت  ت

  المواس  أو أن السعر يختلف حسب حت  الطلب فقد تعمد المنظمة إلى تخفيض أسعارها ف•

ينما أو الت  يقذل الطلذب عليهذا  أو تضذ  أسذعار مرتفعذة فذ  الأمذاكن الأماميذة فذ  دور السذ

أو أسذذعار متميذذزة للمكالمذذا  . المسذذارح  أو أسذذعار معينذذة فذذ  المطذذارا  ومراكذذز الحذذدود

أو الهاتفيذذة فذذ  أوقذذا  محذذددة أو أسذذعار الكهربذذاء حسذذب المنذذازل أو لصسذذتخدام التتذذاري

.الصناع   وغير ذلك
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Fixed:الثابتالسعراستراتيجية Price Strategy
ها  ولمذدة طويلذة  تض  المنظمة وفق هع  الاستراتيتية أسعاراً ثابتةً وعاليةً لمنتتات•

تهلكين وهذذ  تسذذاوي بذذين جميذذ  المسذذ. ولتميذذ  المسذذتهلكين فذذ  السذذو  المسذذتهدف
أي حال حتى وتعط  انطماعاً له  بتودة منتتاتها  وبالتال  عدم تخفيض السعر ف 

.لو دخل منافسون جدد إلى السو 
سذعار تستخدم هع  الاستراتيتية عندما ترغب المنظمة ف  عدم الدخول فذ  حذرأ أ•

لوصذول م  المنافسين  ولعطاء انطماع ف  أذهذان المسذتهلكين بتذودة المنذتج  أو ل
ا  أو للوصذذول إلذذى الشذذهرة الواسذذعة فذذ  الأسذذو. إلذذى فئذذة محذذددة مذذن المسذذتهلكين

.المستهدفة

:الكسريةالأسعاراستراتيجية-ذ

كولوجية المسذتهلك وتسمى باستراتيتية التسعير النفسذ  أيضذاً التذ  تركذز علذى سذي•
فهذذذ  تحذذذاول الذذذرب  بذذذين السذذذعر. ودوافذذذ  الشذذذراء لديذذذا  وخاصذذذة العاطفيذذذة منهذذذا

يز والفخذر ومستوى جودة المنتج أو الخدمة لأن السعر المرتف  يعط  ىذعوراً بذالتم
.إلخ( عطور  ساعا   جوالا )كنا ف  ىراء السل  الخاصة 

99حديذد السذعر بذ  والشكل الآخر للتسعير النفس  هو التسعير الكسري  فمثصً يت  ت•
ر ن تحديذذد السذذعر بهذذعا الشذذكل قذذد يذذوح  للمسذذتهلك أن سذذع  إس.ل490س أو .ل

.التسعير مدروس بشكل جيد ودقيقأن السلعة منخفض  وذلك لاعتقاد  

18تسعير المنتج، إدارة التسويق17الأول، كانون02



انتهت المحاضرة

شكراً لحسن اصغائكم
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