
 

 

 :إستراتيجيات التسعير

 

 

المنتج أو الخدمة مع مراعاة نسبة إستراتٌجٌة التسعٌر هً الاستراتٌجٌة المتبعة للوصول إلى تحدٌد سعر 

 السوق الدولٌة.درة المستهلكٌن الشرائٌة وأسعار المنافسٌن فً ح المسطرة ولرباالأ

 :وتتمثل أهم إستراتٌجٌات التسعٌر الدولٌة فٌما ٌلً
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ممابل  هكون العملاء مستعدون لدفعتسعٌر المنتجات وفما لأعلى سعر ٌعلى  كشط السوق أسلوب وممٌ

فً  ، ثماٌرادات ممكنة لبل ظهور بدائل أخرىمنتج جدٌد من أجل الحصول على ألصى الحصول على 

ٌعتبرون  ٌتم تخفٌض السعر من أجل جذب شرٌحة أخرى جدٌدة من المستهلكٌن المحتملٌن المرحلة الثانٌة

 .أكثر حساسٌة للأسعار و كذلن من أجل إحباط المنافسٌن المملدٌن

اطلاق منتج جدٌد مبتكر أو محسن الكشط هً طرٌمة تسعٌرٌة تضع سعر مرتفع نسبٌا لفترة لصٌرة حٌن ٌتم 

صدارات سابمة له فً السوق، وٌكون الغرض منه الفحص السرٌع للعملاء الذٌن ٌكونون إن عبدرجة كبٌرة 

تخفٌض الأسعار فٌما بعد ٌتم  مستعداد لدفع سعر أكبر ممابل الحصول على المنتج فً ولت أسرع، ثإعلى 

 لصٌرة الأجل بسبب حداثة المنتج وبسب التمسٌم الفعال للسوق.وبذلن ٌمكن الاستفادة من الأرباح المرتفعة 

نمطة  ، حددت فً البداٌةPlayStation 3جهاز Sony على سبٌل المثال، عندما أصدرت شركة 

ً منافسة لوٌة من سعر مرتفعة  Microsoft نظراً لمٌزاته المتمدمة. ومع ذلن، فمد واجهوا لاحما

Xbox 360لاعدة عملاء أكبر ، مما دفعهم إلى خفض السعر وجذب. 
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أولً منخفض لمنتج  تحدٌد سعر وق علىاختراق الس رتكز أسلوبالأسعار ٌ كشط خلاف استراتٌجٌةعلى 

ه الاستراتٌجٌة إلى جذب عدد كبٌر من أو خدمة جدٌدة للحصول على حصة فً السوق بسرعة. تهدف هذ

خلك  من خلال تمدٌم سعر تنافسً ٌموض المنافسٌن الحالٌٌن. ومن خلال المٌام بذلن، ٌمكن للشركات العملاء

 .فً السوق ا كخٌار لابل للتطبٌكترسٌخ نفسهالتجارٌة، وإحداث ضجة كبٌرة، و الوعً بالعلامة

السوق لأول مرة،  ولها عندما دخ Netflix أحد الأمثلة البارزة على اختراق الأسعار هو خدمة بث الفٌدٌو

أتاحت لهم استراتٌجٌة  ، حٌثبسعر ألل بكثٌر ممارنة بممدمً خدمات الكابلات التملٌدٌة اهتخدم تم عرض

 .فً أسرع ولتة كبٌرة فً السوق التسعٌر هذه الحصول على حص

اسرشاذٍدٍح اخرشاق  سىق انهىاذف انزكٍح، اعرًذخ Xiaomi عُذيا دخهد ششكح يثال آخش؛

أقم تكثٍش يٍ انعلاياخ انرداسٌح انًعشوفح.  عانٍح اندىدج تأسعاس يٍ خلال ذقذٌى هىاذف ركٍح سىاقالأ

أفضم انششكاخ  قذ سًر نهى هزا انُهح تانسصىل عهى زصح فً انسىق تسشعح وأٌ ٌصثسىا أزذن

 .نههىاذف انزكٍح فً انعانى انًصُعح
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 :ٌجب سوقلتنفٌذ اختراق ال

 على الحفاظ على السعر الأولً المنخفض ةمدرالتكالٌف للتأكد من لبإجراء تحلٌل شامل ل المٌام. 

 التركٌز على الأنشطة التسوٌمٌة والتروٌجٌة الموٌة لخلك الوعً وجذب العملاء. 

 منتج عن المنافسٌنالفً تمدٌم خدمات أو مٌزات ذات لٌمة مضافة إضافٌة لتمٌٌز  التفكٌر. 
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BOO                                                                                                                                         ( ٌالنظر السعر بغض على شراء المنتج بنفسا ً ٌكون من خلالها المشتري لادرتالتسعٌر ال هً استراتٌجٌة                              وٌسمى أٌضا 

حٌث ٌموم البائع بإضافة رسوم النمل وٌحافظ على السعر نفسه لجمٌع الموالع فً تلن  ،عن مولع المشتري

 شتري.م ٌتأثر طلب الشراء ببعد مكان الوبالتالً لا ،المنطمة

 مسم هذه الإستراتٌجٌة إلى نوعٌن رئٌسٌٌن: ت

 ( تسعٌر المنطمة الواحدةSingle-Zone Pricing والذي ٌموم البائع من خلاله بتحدٌد رسوم ،)

 توصٌل متماثلة من جمٌع العملاء فً تلن المنطمة. 

 ( تسعٌر المناطك المُتعددةMulti-Zone Pricing والذي ٌموم من خلاله البائع بتحدٌد رسوم ،)

 توصٌل مختلفة لٌتم استلامها من العملاء وذلن حسب بعُد ولرُب تلن المناطك.
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هً إحدى استراتٌجٌات تسعٌر المنتجات المنتشرة بشكل واسع خاصة عند الشركات أو المؤسسات التً 

تمتلن كمٌة كبٌرة من المنتجات ولا تستطٌع إنفاق الكثٌر من الأموال فً إجراء أبحاث عن خصائص 

 .الجمهور المستهدف

طرٌمة تحدٌد سعر المنتج وفك هذه الاستراتٌجٌة على فكرة حساب التكلفة الفعلٌة لتصنٌع المنتج ثم تعتمد 

ولم تغفل أي شًء حتى  تحسب تكلفة المنتج بدقة إضافة هامش ربحً بسٌط لها، لكن ٌجب التأكد من أنن

 .لا تتحمل لٌمته من ربحن
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هذه الاستراتٌجٌة على فكرة تحدٌد السعر بناء على المٌمة الفعلٌة للمنتج والخدمة أو المٌمة التً ٌمكن  تبنى

 .أن ٌكتسبها الجمهور عند التناء هذا المنتج

تبحث الشركات التً تتبع هذه الاستراتٌجٌة عن معرفة كٌف ٌؤثر منتجها فً حٌاة العملاء بشكل إٌجابً، أو 

ة وٌوفر لهم ما ٌحتاجونه، أو معرفة إلى أي مدى سوف ٌساعد فً تحسٌن وضعهم كٌف سٌحمك لهم الراح

الاجتماعً أمام الآخرٌن، كل ذلن بصرف النظر عن أسعار المنافسٌن، حٌث تركز الشركات على ممٌزات 

 .منتجها دون ممارنات مع المنتجات الأخرى

نتج ممٌز مثل المجوهرات والأزٌاء الرالٌة ٌمكن الاعتماد على هذه الاستراتٌجٌة عند وضع نموذج تسعٌر م 

 .وغٌرها

نىضع َفسها كشيض  تاهضح اسافاخشج ذسرخذو أسعانساعاخ نصُاعح ان سىٌسشٌحان رولكسمثال شركة  

نههٍثح وانُداذ والإَداص. ذرشاوذ أسعاس ساعاخ سونكس يٍ عششاخ اَلاف إنى يلاٌٍٍ انذولاساخ، 

 زسة انطشاص وانرصًٍى وانًٍضاخ. 

 



 

 

 ، زٍثٌقىو عًلاء سونكس تششاء ساعح فسسة، تم ٌشرشوٌ أٌضًا يكاَح وأسهىب زٍاج وإسثا لا

ذسافظ سونكس أٌضا عهى سًعرها يٍ خلال إَراج ساعاخ عانٍح اندىدج ويرٍُح ودقٍقح ًٌكٍ أٌ ذذوو 

لأخٍال. ذشعى سونكس أٌضا انعذٌذ يٍ انفعانٍاخ وانًشاهٍش انرً ذرًاشى يع صىسج علايرها 

 .ٌح، يثم انشٌاضح وانفُىٌ وانعًم انخٍشيانرداس
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لعة أوخدمة بناءا على مولع المبٌعات أو المولع أو سر للمنتجات التً ٌختلف فٌها سعر هً استراتٌجٌة تسعٌ 

أسعار المنتجات من أجل تحمٌك التوازن ذه الاستراتٌجٌة إلى تعدٌل هو عوامل أخرى، حٌث تسعى أالتارٌخ 

الأمثل بٌن  حجم المبٌعات وإٌراد كل وحدة مباعة، وذلن بناءً على الخصائص المختلفة لفئات نماط البٌع 

 .المختلفة

المتغٌر تمدٌم أسعار مختلفة لعملاء مختلفٌن لنفس المنتج، وٌتبع هذه  ٌرعتتضمن استراتٌجٌة التس

ة حٌث ٌسعون لطلب سعر مرتفع بالمنتج للحصول على سعر مناسب أثناء عملٌة الاستراتٌجٌة تجار التجزئ

التفاوض التً ٌموم بها العمٌل والتً ٌسعى من خلالها للحصول على ألل سعر ممكن، كما وٌفٌد التسعٌر 

المتغٌر التاجر الذي لم ٌحدث طلب على بضاعته بأن ٌموم ببٌعها بسعر ألل من المعروض، مما ٌحمك له 

 .احاً جٌدةأرب
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 امها بسعر واحد غالبمدهً الاستراتٌجٌة التً تجمع فٌها الشركات بٌن المنتجات أو الخدمات التكمٌلٌة معا وت

 ما ٌكون مخفضاً.

بسعر ألل مما كانت ستكلفه المنتجات  اأي هً الاستراتٌجٌة التً تتمثل فً بٌع منتجٌن مكملٌن أو أكثر مع

 بشكل فردي.

ٌحفزّ السعر المخفض المستهلكٌن على شراء حزمة المنتجات والخدمات لأنها صفمة أفضل من شرائها 

 العملاء. بشكل منفصل مما ٌؤدي إلى زٌادة مبٌعات جمٌع المنتجات أو الخدمات فً الحزمة وإلى رضا

 لى نوعٌن:إ استراتٌجٌة تسعٌر الحزمةتنمسم 

 استراتيجية تسعير الحزمة النقية:  

هً الاستراتٌجٌة التً لا تباع فٌها المنتجات أو الخدمات داخل الحزمة إلا مع بعضها البعض أي هً 

 الاستراتٌجٌة التً لا ٌستطٌع فٌها العمٌل شراء منتج أو خدمة من دون المنتجات الأخرى.

 :استراتيجية تسعير الحزمة المختلطة  

الاستراتٌجٌة التً تباع فٌها المنتجات معاً وٌمكن بٌعها بشكل منفصل أي هً الاستراتٌجٌة التً ٌمتلن هً 

 فٌها العمٌل حرٌة اختٌار شراء المنتجات معاً أو منفصلة.
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 ؛ساسٌنأسعار منتجاتها الى نوعٌن أٌمكن تمسٌم العوامل التً تؤثر على ممدرة الشركة وحرٌتها عند تحدٌد  

 :مكونات هذه العوامل استعراضوسٌتم  (عوامل داخلٌة ) داخل المنظمة(، عوامل خارجٌة )بٌئٌة

 :ةولا : العوامل الخارجيأ

ٌؤثر الطلب على المنتج أو الخدمة على التسعٌٌر وبصفة خاصة عند تسعٌر المنتج لأول مرة،  الطلب: 

فهنان عوامل كثٌرة تشكل وتؤثر على نمط الطلب على منتج معٌن منه دخل المستهلن وتفضٌله ، الموى 

لمنتج . فهنان الشرائٌة ، عدد ولوة المنافسٌن ...الخ . فٌجب عند تحدٌد سعر المنتج دراسة الطلب على ا

دخل بعض المنتجات التً تتمٌز بحساسٌة المستهلن تجاه أسعارها والتغٌرات فٌها. بالاضافة الى ذلن فان 

ٌؤثر على نمط الطلب على منتجات معٌنة ، فازدٌاد دخل المستهلن وبالتالً ازدٌاد الفائض ٌزٌد  المستهلك

 . مثلةلمعمرة والى ما ذلن من الأمن الطلب على الخدمات المصرفٌة والسٌاحٌة والمنتجات ا

 

 



 

 

على تحدٌد أسعارها، فٌجب  ؤسسةٌمثل المنافسون عاملا خارجٌا هاما ومؤثرا على لدرة الم المنافسون:

أسعار المنافسٌن وتتبعها والعمل على التنبؤ بسلون المنافسٌن،  رالبةعلى الشركة عند تحدٌد أسعارمنتجاتها م

لٌس فمط فً نفس الصناعة بل فً الصناعات الأخرى التً تنتج منتجات تشبع نفس الحاجة. بل أن العدٌد 

من الشركات تتبع مدخلا فً التسعٌر اعتمادا على تصرفات المنافسٌن وخاصة المائدٌن فً الأسواق فهنان 

ت تضع سعر ألل من أسعار المنافسٌن أو فً مستوى أسعارهم أو أعلى من الأسعار السائدة. بعض الشركا

للشركات المائدة فً الصناعة فتضع أسعار  followers وهنان بعض الشركات تمبل أن تكون من التابعٌن

 .ها على ضوء أسعار هذه الشركات المائدة

فً لدرة المنظمة على تحدٌد أسعار منتجاتها فً الكثٌر  ٌلعب التدخل الحكومً دورا هاما التدخل الحكومي: 

ففً بعض الدول لد تموم الحكومة بتحدٌد أسعار معٌنة تلزم بها الشركات وبالتالً لا تجد ، من الدول

الشركات مفرا من الخضوع الى هذه الأسعار أو أن تضع اطارا معٌنا للأسعار ٌمكن أن تتحرن فً حدوده. 

امل بصفة خاصة فً الدول النامٌة وفً الأسواق التً تتمٌز بنمص المعروض من وتظهر أهمٌة هذا الع

المنتج بالنسبة للطلب علٌه حتى ٌمضً على أي محاولة لاحتكار منتج معٌن أو فرض أسعاره على 

 .المواطنٌن

مر تختلف لدرة المنظمة على التحرن بأسعارها باختلاف الظروف الالتصادٌة التً ت الظروف الاقتصادية:

ففً حالات الرواج تزٌد لدرة الشركة على تحدٌد أسعارها على ضوء الظروف التنافسٌة  ،بها البلاد

الموجودة ، بعكس حالات الكساد التً تحاول الشركات أن تزٌد من الطلب على المنتج وٌكون ذلن سواءا 

 .بتخفٌض الأسعار أو زٌادة الخدمات المصاحبة للمنتج ومتابعه ذلن

تلعب الأطراف المشتركة فً النظام التسوٌمً دورا هاما ومؤثرا على لدرة الشركة  لموزعون:الموردون وا

فً تحدٌد أسعارها. فمٌام الموردون برفع أسعار المواد الأولٌة أو الوسطاء فً المساومة على رفع هامش 

ل فً بعض الأحٌان ولد ٌكون البدٌ ،أرباحهم ٌضع لٌدا على لدرة الشركة على تحدٌد السعر الملائم للسوق

تخفٌض هامش الربح التً تخطط الشركة للحصول علٌه لتفادي ولوع أي زٌادات فً الأسعار أو محاولة 

 .استخدام مواد أخرى أو منافذ توزٌع بدٌلة تؤدي نفس الوظٌفة المطلوبة

 

 



 

 

  : ثانيا: العوامل ) القوى( الداخلية

ان تحدٌد السعرالمناسب ٌتولف فً كثٌر من الأحٌان على الأهداف التً ٌسعى التسعٌرالى تحمٌمها  الأهداف:

والمشاركة فً تحمٌك أهداف المنظمة. فان هدف زٌادة الحصة السولٌة لد ٌدفع المؤسسة الى تحدٌد سعر 

 .منخفض لمنتجاتها بعكس هدف تعظٌم الأرباح الذي ٌصاحبه عادة سعر مرتفع للمنتج

كلما كانت منتجات الشركة متمٌزة ومنفردة بمزاٌا تختلف عن منتجات  رجة الاختلاف في المنتج:د

فكثٌرا ما نجد أن شركة معٌنة تتمٌز باسم تجاري  ،المنافسٌن كلما كانت أكثر حرٌة فً تحدٌد أسعارها

عارا أعلى من معروف فً السوق وٌتمٌز منتجها بخصائص فرٌدة فً الأداء أو الجودة عادة ما تطلب أس

منافسٌها نظٌر هذه الخصائص بل أن شهرة الشركة وسمعتها فً السوق وحدها لد تمكن الشركة من تحدٌد 

سعر مرتفع لمنتجاتها . بعكس الحال فً بعض المنتجات التً تعتبر نمطٌة ولا ٌوجد اختلافات بٌن المنتجات 

 سعار السائدة . المعروضة فتمل لدرة المنشأة عن تسعٌر منتجاتها أكثر من الأ

ان دخول المنتج فً مرحلة النضج أو التدهور ٌمٌد من لدرة الشركة من فرض سعر  المنتج: ةدورة حيا

معٌن ن بعكس الحال فً مرحلة تمدٌم المنتج ، وبصفة خاصة اذا انفردت بخصائص معٌنة فٌمكن للشركة 

  ا.أن تكون أكثر حرٌة ومرونة فً تحدٌد أسعاره

 ،تمٌل بعض الشركات الى تبنً فلسفات خاصة بالسعر وبحٌث تتفك مع أهداف وأغراضها فلسفة الادارة:

ففلسفة الادارة فً هذا الشأن توجه المائمٌن على تحدٌد ها بالوجهة التً تتبناها الشركة فبعض الشركات 

لدى  تمٌل الى أن تكون أسعار منتجاتها منخفضة وتستخدم هذه الفلسفة فً تكوٌن صورة ذهنٌة معٌنة

وبالتالً نجد أنه من الصعب على  . جماهٌرها ولطاعاتها المستهدفة، مثال ذلن فً شركة " باتا " للاحدٌة

 . الشركة أن تموم بتسعٌر منتجاتها الجدٌدة أو المائمة باسعار مرتفعة

عملٌة  وبالمثل بالنسبة للشركات التً لا تمٌل الى أن تكون أسعارها فوق السعر السائد، وبالتالً تتشكل

 .تحدٌد السعر بفلسفة الادارة

  

 

 



 

 

لكن ٌجب عند تحدٌد السعر ، ٌعتبر السعر أحد العناصر الرئٌسٌة فً المزٌج التسوٌمً المزيج التسويقي :

 .ألا ٌنظر الٌه كعنصر مستمل بل ٌتم معالجته داخل اطار استراتٌجٌة التسوٌك والعناصر المكونة لها

ها بسعر مرتفع ٌجب أن تكون جودة المنتج مرتفعة وٌصاحب ذلن جهود فالشركة حٌن تمرر تسعٌٌر منتجات

تروٌجٌة مكثفة لالناع المستهلكٌن بما ٌبرر السعر المرتفع، أو تمدٌمه فً غلاف مناسب واختٌار منافد 

وبالتالً ٌنبغً التنسٌك بٌن السعر وبالً عناصر المزٌج  . التوزٌع التً تسوق المنتجات مرتفعة الثمن ....

 .تسوٌمًال

ٌخضع تحدٌد السعر إلى زٌادة تكالٌغ المتعلمة بالسوق الخارجً مثل الضرائب على  التكاليف الإضافية:

 التصدٌر والرسوم الجمركٌة بالاضافة إلى تكالٌف الشخن والتكٌف متطلبات مع السوق الخارجً.

 تولً الشركات أهمٌة بالغة لتغٌرات أسعار الصرف. تغيرات أسعار الصرف:

ٌمكن تن تؤثر المٌم والعادات والتمالٌد على التسعٌر مثل تمدٌم حسومات على  عية:العوامل الثقافية والاجتما

 .بعض المنتجات بمناسبة أعٌاد


