
 
استراتيجية التسعيرإدارة التسويق   

 ومكان معين وهو العنصر الوحيد من وقت التعبير النقدي لقيمة السلعة في هو: السعر
 .المنشأة التسويقي الذي يمثل إيرادات المزيج
 : أهداف التسعيرأهم
 . الحصول على أآبر نصيب من السوقـ
 . تعظيم الربحـ
 . زيادة العائد من المبيعاتـ
 .لاستثمار تحقيق معدل عائد على اـ
  دعم المرآز التنافسي للمنشأةـ
 .الترويجية استخدام التسعير في دعم الجهود ـ
 :ـ الحصول على أآبر نصيب من السوق١
 .السوق بالحصول على نصيب آبير من يتحقق تعظيم الربح في الأجل الطويل لأن
 :ـ تعظيم الربح٢

 .العائد لكي يحقق للمنشأة أآبر قدر من وذلك
 :عائد من المبيعاتـ زيادة ال٣

 الأسعار ومستوى لكمية المبيعات والتكاليف مستويات بإيجاد العلاقة بين عدة وذلك
 . ممكنةربحيةالذي يحقق أعلى 

 :ـ تحقيق معدل عائد على الاستثمار٤
 . تحققهالذي وتسعى إلى تحديد الأسعار العائد الإدارة مقدمًا بتحديد معدل تقوم
 .منشأةـ دعم المرآز التنافسي لل٥

 السوق المنافسة السعرية في قطاعات وتزداد يجعلها في موقع القيادة، والذي
 .المنخفضة

 :الترويجيةـ استخدام التسعير في دعم الجهود ٦
 سلعة للسلع الأخرى المرتبطة بها أو رواج تقديم السلعة بسعر منخفض لكي يحقق أـ

 .أخرى للمنشأة
 . نوعية السلعة مرتفعة عن مثيلتهاأنلتأآيد :  ـ تقديم السلعة بسعر مرتفعب

 : المؤثرة في التسعيرالعوامل
 بصفة دراسة مستفيضة وعميقة وتشمل المنشأة قرار التسعير على مستوى يتطلب

 ونفقات التسويق، المنتج الطلب، المنافسين، تكلفة مرونةخاصة التنبؤات التسويقية، 
 الفعلي والطاقة المتاحة في نتاجوالإالفرق بين الطلب الفعلي  [الحقيقيةالموازنة 
 ]. الإنتاجوحدات
 :ومنها نقوم بتناول بعض هذه العوامل وسوف

 . الطلبأـ
 . ـ المنافسةب
 . ـ التكاليفهـ
 : أثر عامل الطلب في التسعيرأـ

.  تحقيقها عند مستوى سعر معينالمنشأة به حجم المبيعات التي تستطيع ويقصد
 عند سوق لمنتجاتها وتحقق وفورات لإيجادعر  بعض المنشآت على عنصر الستعتمد

 .الطلبوهذا يعتمد على مرونة . مبيعاتهاخفض تكلفة الوحدة لزيادة 
 . السعر مع تغير الطلبفيهي مقدار تجاوب التغير :  الطلبومرونة
 : الطب ينقسم إلىومرونة

 : طلب مرنأـ
 إنخفاضلرغم من  إلى درجة أنه على االسعر تزداد المبيعات نتيجة انخفاض عندما
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 ].هو الأفضل[ الكلية تزداد المبيعاتسعر الوحدة فإن إيرادات 
 : ـ طلب غير مرنب

 لن يترتب عليه زيادة العائد من لأنه من مصلحة المنشأة تخفيض الأسعار ليس
 .المبيعات

 : ـ أثر عامل المنافسة في التسعيرب
 بدوره بردود يرتبطللسلعة، والذي  التنافسي بالموقف السعر يرتبط ارتباطًا وثيقًا وتحديد

 . وضع السلعة الاحتكاريوأيضًافعل المنافسين، 
 : التنافسيالموقف

 : الموقف التنافسي للسلعةولتحسين
 تكلفة مزايا الأسعار المنخفضة ـ مستوى منيمكن الاستفادة :  على المدى القصيرأـ

 .المتوفرةالإنتاج ـ الإمكانيات المالية 
 ـ جهود التوزيع المنتجات وتميزها ـ تحسين آفاءةوذلك بزيادة : طويل ـ على المدى الب

 . سياسة الأسعار المنخفضةاتباعالترويج المناسبة ـ 
 أن بشرط في المزيج التسويقي للمنشأة بالغةإن عنصر السعر له أهمية :  ملحوظةـ

مع  تكامله وقف تنافسي غير مناسب ولا يهمل علىيستخدم بكفاءة بما لا يعرضها 
 . في نفس الوقتاستخدامها التي يجب أن يحسن التسويقيباقي عناصر المزيج 

 : ـ أثر عامل التكلفة في التسعيرج
 .المصاريف الإدارية+  التسويق تكلفة+ تكلفة التصنيع =  الكلية التكلفة
 : بين التكلفة والحجم والربحالعلاقة
 .تكاليف الكلية ـ ال]الوحدةسعر بيع × الكمية = [ الكلية الإيرادات

 عندها تتساوى وهي آمية المبيعات التي التعادل هذه العلاقة يمكن تحديد نقطة من
 . الكليةالإيراداتالتكاليف الكلية مع 

 : تحديد الأسعارطريق
 :التسعير على أساس السوق: أولاً
من  أو أآثر أقل يتم اختيار سعر البيع مساوي أو وقد البداية بسعر السوق السائد، تكون

 . به سلعته من مزايا خاصةتتميزسعر السوق وذلك حسب ما 
 المناسب السعر الذي يحقق العائد المنشأة السعر المناسب لبيع منتج ولتحديد

 :للمنشأة، يجب تطبيق الآتي
 في السوق للأصناف المماثلة المقبولةللكشف عن الأسعار : ـ دراسة السوق١

 .والبديلة
 المستهلكين النوعية ودرجة إقبال أساسعلى : افسةـ دراسة مجال الأسعار المن٢

 . المجالهذا أن تقرر موقع منتجاتها من المنشأةعليها، ومن ثم على 
 عليها تحديد هيكل الخصومات التي تحصل بقصد: ـ دراسة وجهات نظر منشآت التوزيع٣

 .منشآت التجزئة ـ والجملة
 . المنشأة منتجاتيناسبلتحديد السعر الذي : ـ اختبار السوق٤
 . أساس لعدة مستويات للأسعارعلىللتنبؤ بالمبيعات : ـ دراسة السوق٥
 النهائيوذلك لبحث أثرها على السعر ]: وثابتةمتغيرة [ـ دراسة تكاليف التسويق ٦

 .الترويجالنقل ـ التخزين ـ : مثل
 .حوالأربا الإنتاج ومصاريف الإدارة تكاليفوذلك لتغطية : ـ تقدير باقي سعر البيع٧
 على الائتمانية التوزيع والتسهيلات لمنشآتـ تقوم الإدارة بدارسة نسب الإضافة ٨

 .المبيعاتسعر البيع وحجم 
 التكاليف ـ مجموعة تكاليف التسويق ـ الوسطاءسعر السوق ـ هوامش ربح  = الربح

 .الأخرى
 المقبول من السوق فليس أمامه السعر حالة عدم قدرة المنشأة على تحديد في
 : مدخلين هماىسو
 . التكلفةوخفضرفع مستوى آفاءتها :  المدخل الأولـ
 معالجة وذلك لأن عرض السلعة دون للسوق،عدم تقديم السلعة :  المدخل الثانيـ

 . وخروجها من السوقالسلعةمشاآل التكلفة سيؤدي إلى فشل 



 :التسعير على أساس التكلفة: ثانيًا
≥  السعر أوهامش الربح ] +  المنتظر بيعهاداتالوحعدد / إجمالي التكاليف  = [السعر
 .التكلفة
 أو للتخلص مما لديها من المنافسين يعرض المنشأة إلى خسارة تحت ضغط مما

 . مخزون
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