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نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بت 

التسعت  •

أهمية التسعت  •

التسعت  دافأه•

ي •
التسعت  العوامل المؤثرة فز

ةبيئة التسعت  • المتغت 

كات أسعار منتجاتها؟• كيف تضع الشر

والتسعت  علم نفس المستهلك •



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بت 

وضع السعر

تحديد هدف السعر •

تحديد الطلب•

التكاليف تقدير •

ز • تحليل مزي    ج أسعار المنافسي 

تحديد طريقة التسعت  •

ي •
تحديد السعر النهائ 

أجندة الكورس
Course Agenda



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بت 

ضبط السعر

ي •
Geographic Pricingالتسعت  الجغرافز

Discounts/Allowancesالبدلات / الخصومات •

ي • ويج   Promotional Pricingالتسعت  التر

 Differentiated Pricingالمتباينلتسعت  ا•

ات الأسعار والاستجابة لها ي تغت 
وع فز الشر

بدء تخفيضات الأسعار•

بدء زيادة الأسعار•

ات أسعار • ز الاستجابة لتغت  المنافسي 

أجندة الكورس
Course Agenda



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بت 

ة  الأولىالمحاضز



ة أجندة المحاضز
Lecture Agenda

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بت 

التسعت  •

أهمية التسعت  •

التسعت  دافأه•

ي •
التسعت  العوامل المؤثرة فز

ة• بيئة التسعت  المتغت 

كات • منتجاتها؟أسعار كيف تضع الشر

والتسعت  علم نفس المستهلك •



التسعت  
Pricing

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بت 

ي مكونات المزي    ج التسبق التطرق إليه كعنصر أساسي ضمنالذي عنصر التسعت  •
سويقر

Marketing Mix-ي نجاح عمليات بيع المنتج أو الخدمةحد يمثل أ
.العوامل المهمة فز

ي يتم من خلالها تحديد سعر منتج أو خدمة موه:بالتسعت  المقصود •
ا من طرف العملية التر

.التجاري ضمن الخطة التسويقية لهذا المنتجالنشاط 



التسعت  أهمية 
Pricing Importance

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بت 



مرنالتسعت  كمتغت  
Pricing as a flexible Variant 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بت 

ة زمنية طويلة إذا احتاج ال• ات التسعت  بشعة وبدون أن يتطلب ذلك فتر نشاط التجاري يمكن إجراء تغيت 

ي موضع المنتج أو لمواجهة أنشطة المنافسإلى 
ات فز .إجراء بعض التغيت 

 وزي    ع على العكس من ذلك، يمكن أن يستغرق تغيت  المنتج أو تطوير خطوط الإنتاج أو قنوات الت•
ً
شهورا

 
ً
.مالية جديدةقد تتطلب أي قرارات ترويجية إضافية مدخلاتوبالمثل ،عاليةمدخلات ذات تكلفة وأحيانا



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بت 

ها على أن على الرغم من  ات الأسعار وتأثت  تصور من المهم التخطيط لتغيت 

أيمن تحقيق ذلك بشكل أسرع مكن فمن المالتجارية والمنتج، العلامة 

ات أخرى .تغيت 

مرنالتسعت  كمتغت  
Pricing as a flexible Variant 



تحديد التسعت  الصحيح
Specifying the right pricing

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بت 

ي إجراء البحوث ال•
اء الذين يقضون الوقت فز  ما يتم التسعت  من قبل فريق من الخت 

ً
ي الاعتبار غالبا

ي تأخذ فز
تر

ات السوق والعلامة التجارية .جميع متغت 

ز والاطلاع على ا• لأهداف يجب اتخاذ أي قرارات تسعت  للمنتج من خلال البحث والتحليل المناسبي 

كة والمنتج، إذ يمكن أن يؤدي اتخاذ قرار سري    ع  اتيجية للشر  الاستر
ً
م السطجي باستخدام التقييجدا

ي الإيراداتإلى 
.نقص أو خسارة فز



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بت 

ي الإيرادات •
المحتملةالإضافية كما يمكن أن يؤدي السعر الأقل من القيمة المتصورة إلى خسارة فز

كذلك والجمهور المستهدف الذي يحكم على جودة العلامة التجارية من خلال نقاط السعر، ويمكن  

ي للتقييم 
اء هذا المنتج أو الخدمة فز ز عن اقتناء أو سرر ي المتابعي 

.المطافنهاية أو التسعت  المرتفع أن يثتز

تحديد التسعت  الصحيح
Specifying the right pricing



التسعت  كمؤسرر تقييم المنتج أو الخدمة
Pricing as a sign of the product or service evaluation 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بت 

ي بعض فئات 
 حول جودة المنتج وأهمالمنتجات فز

ً
يته بمجرد سيشكل المستهلك تصورا

ي نهاية 
اء من عدمه على القيمة المالمطاف معرفة السعر، وفز تصورة قد يعتمد قرار الشر

، ولكن هناك  ي
 للمنتج بأكمله أو عرض المزي    ج التسويقر

ً
ي دائما

أن الانطباع خطر يتمثل فز

ي النهاية إلى نجاح أو فشل العرضالأول 
.المقدمالناتج عن معرفة السعر هو الذي يؤدي فز



وي    ج المبيعات التسعت  كمفتاح لتر
Pricing as a key for sales marketing 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بت 

ة • ة قصت 
 ما تكون عروض تروي    ج المبيعات عبارة عن عرض قائم على السعر لفتر

ً
غالبا

ة زمنية معينة، وي  هدف هذا مثل  تخفيض النسبة المئوية أو عرض محدود ولفتر

.بالمنتج أو الاستفادة من مناسبة أو حدث خاصالاهتمام إثارة إلى 

 أسلوباستخدم هذا التصور بحكمة فيمكن أن يكون تم ماإذا •
ً
 جيدا

ً
المبيعات لزيادة ا

كة تجنب إغراء تقديم هذه الأسعار الخاصة بصورة ولكن  متكررة يجب على الشر

ي مثل هذه إذ 
اء المنتج حتر تروي    ج المبيعات الحالة فز ون سرر والشاملالتالىي سيؤجل المشتر

.الأسعارلتخفيض 



التسعت  دافأه
Pricing Goals

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بت 



التسعت  دافأه
Pricing Goals

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بت 

Profit Increaseالأرباحزيادة •

ي الاعتبار الإيرادات والتكاليف، مع 
ي زيادة الأرباح بحيث يكو قد فالأخذ فز

كة فز ن هذا الهدف ترغب الشر

كة على المدى البعيدهو  .أحد أهداف الشر

Revenue Increaseالإيراداتزيادة حجم •

ي قد فبصورة أقل بالأرباح، هتمام مع الا
كة على زيادة الإيرادات من أجل زيادة حصتها فز  السوق تركز الشر

.الطويلوخفض التكاليف على المدى 



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بت 

Sales Increaseالمباعةزيادة كمية السلع •

ي بيع السلعة أو السلع بكميات أكت  لتقليل التكاليف على المدى اقد 
كة فز .لطويلترغب الشر

The increase of the profit Marginالرب  حزيادة هامش •

 على العدد الإجمالىي قد 
ز كت 
 للسلع يكون الهدف الآخر هو زيادة هامش الرب  ح لكل وحدة أو سلعة وعدم التر

.المباعة

التسعت  دافأه
Pricing Goals



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بت 

Leadership and Qualityوالجودةالريادة •

ي مجال تقد 
ي استخدام السعر للإشارة إلى الجودة العالية وإثبات نفسها كرائدة فز

كة فز وزي    ع سلعة ترغب الشر

.علامة معينةأو 

جاع الا • ي ستر
Partial refund of costللتكاليفالجزئ 

داد قيمة التكاليمتعددة كانت المؤسسة لديها مصادر دخل إذا   .ف بشكل كاملفقد لا تركز بشكل كبت  على استر

التسعت  دافأه
Pricing Goals



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بت 

ي •
Staying in the marketالسوقالبقاء فز

ي 
ي الأحيان بعض فز

ي القيام به هو تغطية التكاليف والبقاء فز
كة فز لسوق اأفضل ما قد ترغب الشر

ي حالة تراجع أو كان هناك الكثت  من فإذا  
ز كان السوق فز .ة على الرب  حفقد يأخذ البقاء أولوية مؤقت؛المنافسي 

Keeping a stable priceثابتالمحافظة على سعر •

ي تقدم نفس المنتقد 
كات التر ها من الشر ي الأسعار مع غت 

ج أو الخدمة، تكون هناك حاجة لتجنب المنافسة فز

كة بسعر ثابت لمواصلة مستوى رب  ح لذا  .مستقرقد تحتفظ الشر

التسعت  دافأه
Pricing Goals



ي 
التسعت  العوامل المؤثرة فز

Elements affecting pricing

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بت 



العوامل الداخلية
Internal Factors

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بت 

كة المنتجة أو المزودة  ي تقع تحت سيطرة الشر
م ملاحظة من المهذلك ومع ،للخدمةهذه هي العناض التر

كةعلى الرغم من أنها قد تكون داخل نطاق سيطرة أن  ها بالسهولة ال؛الشر ي تبدو عليهافقد لا يكون تغيت 
.تر

ة :المثالعلى سبيل  ات عملية الإنتاج تكلفة كبت   قد تتطلب تغيت 
ً
.يم للعمليةوإعادة تصمووقتا

ة• التكاليف الثابتة والمتغت 

كة• اتيجيات الشر أهداف واستر

وتحديد المواقع،الاستهدافقطاعات السوق، وقرارات •



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بت 

ي لها تأثت  كبت  على قرارات التسعت  ولكن لا يمكن السيطرة عليها با
لكامل من قبل تعرف تلك العوامل التر

ك  لطريقة التسعت  فيمكن للشر
ً
 لأن هذه العوامل مهمة جدا

ً
كة باسم العوامل الخارجية، ونظرا ة ممارسة الشر

اتها بعمق .بعض التحكم من خلال إجراء تحليلات تفصيلية لفهم كيفية عمل هذه العوامل وتأثت 

:يلىي قد تشمل العوامل الخارجية ما

ز • المنافسي 

العامقتصادي الاوالاستعداد للدفع من خلال الوضع ،المستهدفسلوك السوق •

ز ،والقيود ،الصناعيةالقيود • واللوائح المنظمة للتسويق بوجه عام،والقواني 

الخارجيةالعوامل 
External Factors



ة بيئة التسعت  المتغت 
Variable pricing environment

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بت 

ة ي السنوات الأخت 
ت ممارسات التسعت  بشكل كبت  فز كا. تغت  ت لم تعد العديد من الشر

ز بمنتجات أكتر تكلالمنخفضة، اتجاه الأسعار تتبع  ي تداول المستهلكي 
.فةونجحت فز

؟العادية، لماذا تم تقديم نسكافيه كابتشينو بسعر أقل من أكياس القهوة : مثال•

الاعتيادية، لماذا؟الشامبو بسعر أقل من زجاجات الشامبو أكياس يتم تقديم : مثال•



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بت 

ز  ز بي  ز بالتميت  نت للبائعي  ين يسمح الإنتر ين، وللمشتر ز البائالمشتر ز بي  ز بالتميت  . عي 

ين :  يمكن للمشتر

ز الحصول على مقارنات أسعار فورية من آلاف • البائعي 

السعر والطلبالقيام بتسمية وتحديد •

ي الحصول على المنتجات بشحن •
مجائز

ة بيئة التسعت  المتغت 
Variable pricing environment



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بت 

ز  :  يمكن للبائعي 

.مراقبة سلوك العملاء وتخصيص العروض لأفراد محددين•

ز إمكانية الوصول إلى أسعار خاصة• . منح عملاء معيني 

ز  ين والبائعي 
:  يمكن لكل من المشتر

نت• ي المزادات والتبادلات عت  الإنتر
.التفاوض على الأسعار فز

ة بيئة التسعت  المتغت 
Variable pricing environment



كات  منتجاتها؟أسعار كيف تضع الشر
How companies price its products?

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بت 

ها بعدة  كات بتسعت  ي كثت  من الأحيان لا يتم التسعت  بشكل جيدطرق، تقوم الشر
. ولكن فز

:  تتضمن أخطاء التسعت  الشائعة ما يلىي 

.  تحديد التكاليف بشكل مبسط وأخذ هوامش الصناعة التقليدية•

ات السوق• .عدم مراجعة السعر للاستفادة من تغت 

ي •
ي عناض المزي    ج التسويقر

. 4P’sتحديد السعر بشكل مستقل عن بافر

يحة السوق المنتج، عدم تغيت  السعر حسب نوعية • التوزي    ع وقنوات المستهدفة، وسرر

اء، المستخدمة . ومناسبة الشر



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بت 

اتيجيات التسعت  الفعالة
:  يجب أن تتضمن استر

المستهلكفهم سيكولوجية •

يكون لديك نهج منظم للإعداد والتكيف والتغيت  ن أ•

كات  منتجاتها؟أسعار كيف تضع الشر
How companies price its products?



علم نفس المستهلك والتسعت  
Pricing and Consumer Psychology 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بت 

ز إلى تصوراتهم للأسعار أولوية تسويقية مهمة .  يعد فهم كيفية وصول المستهلكي 

ي الاعتبار ثلاثة مواضيع رئيسيةهنا
:  يجب الأخذ فز

 Reference Pricesالأسعار المرجعية •

Price-Quality Inferencesاستنتاجات السعر والجودة  •

Price Endingsنهايات السعر  •



الأسعار المرجعية
Reference Prices

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بت 

 
ً
 مرجعية ما يستخدم المستهلكون غالبا

ً
الداخلىي لمقارنة السعر الملاحظ بالسعر المرجعي أسعارا

.يتذكرونهالذي 

:وتتضمن

Fair Priceالتكلفة العادلة •

ي • Typical Priceالسعر النموذج 

آخر سعر مدفوع•

الأعلى للسعر المدفوعالحد •



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بت 

 
ً
 مرجعية ما يستخدم المستهلكون غالبا

ً
المرجعي الداخلىي بالسعر لمقارنة السعر الملاحظ أسعارا

.يتذكرونهالذي 

:وتتضمن

الأدئز للسعر المدفوعالحد •

ز • أسعار المنافسي 

المتنوعالسعر المستقبلىي •

التخفيضات الشائعة•

الأسعار المرجعية
Reference Prices



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بت 

ي واحد أو أكتر من هذه الأطر •
ن يختلف يمكن أالمرجعية، عندما يفكر المستهلكون فز

.سعرهم المتصور عن السعر المعلن

ونيات أدت : مثال• ي صناعة الإلكتر
ات العرض شاشمثل الأسعار المرجعية المرتفعة فز

LED’s ز على الانجذاب نحو إلى .أسعار العروضتدريب المستهلكي 

الأسعار المرجعية
Reference Prices



استنتاجات السعر والجودة
Price-Quality Inferences

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بت 

ز السعر كمؤسرر للجودة• .  يستخدم العديد من المستهلكي 

يكون فعال بشكل خاص مع المنتجات  Image Pricingتسعت  الصور•

Ego-Sensitiveمثل العطور والسيارات باهظة الثمن.

ز تتبتز بعض العلامات التجارية التفرد والندرة كوسيلة للدلالة على التم• ت 

ير  ز مثل منتجات الرفاهية وتت  .Luxury Productsالتسعت  المتمت 



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بت 

ز السعر والجودة هو ما جعل مجوهر : مثال ات عزة لسنوات كان الارتباط بي 

ة فهمي  ز ز الحصريممت  ي تقديم مجوهرات المصممي 
ي حيث نجحت فز

ة التر

ة ز ر الأسعار المتمت  .تت 

استنتاجات السعر والجودة
Price-Quality Inferences



نهايات السعر
Price Endings

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بت 

ز أن الأسعار يجب أن تنتهي برقم فردي• .يعتقد العديد من البائعي 

 يرى العملاء •
ً
ي نطاق جنيه 299بسعر عنصرا

 من جنيه 200فز
ً
.جنيه300بدلا

ي تنتهي ب  •
 شائعة 5و 0الأسعار التر

ً
ي أيضا
ز تذكرهاالسوق، فز .ويُعتقد أنه من الأسهل على المستهلكي 

الإفراط ولكن فقط إذا لم يتم المنتج، بجوار الأسعار من الطلب على " Saleتخفيض "تزيد علامات •

ي 
.استخدامهافز



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بت 

؟Pricing Labelsعلامات التسعت  تستخدم متر 

ي حال •
ون البند بشكل غت  متكررأن فز

العملاء يشتر

ي •
العملاء جدد أن حال فز

ي حال اختلاف تصميمات المنتجات بمرور الوقت •
فز

ي حال اختلاف الأسعار بشكل موسمي •
فز

ي حال اختلاف الجودة أو الأحجام عت  المتاجر•
فز

نهايات السعر
Price Endings



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بت 

ة  الثانيةالمحاضز



ة أجندة المحاضز
Lecture Agenda

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بت 

وضع السعر

تحديد هدف السعر •

تحديد الطلب•

التكاليف تقدير •

ز • تحليل مزي    ج أسعار المنافسي 

تحديد طريقة التسعت  •

ي •
تحديد السعر النهائ 



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بت 

ضبط السعر

ي •
Geographic Pricingالتسعت  الجغرافز

Discounts / Allowancesالبدلات / الخصومات •

ي • ويج   Promotional Pricingالتسعت  التر

 Differentiated Pricingالمتباينالتسعت  •

ات الأسعار والاستجابة لها ي تغت 
وع فز الشر

بدء تخفيضات الأسعار•

بدء زيادة الأسعار•

ات أسعار • ز الاستجابة لتغت  المنافسي 

ة أجندة المحاضز
Lecture Agenda



السعروضع 
Pricing 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بت 



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بت 

:  إجراء من ست خطوات لوضع سياسة التسعت  

تحديد هدف السعر 1.

تحديد الطلب2.

تقدير التكاليف 3.

ز 4. تحليل مزي    ج أسعار المنافسي 

تحديد طريقة التسعت  5.

ي 6.
تحديد السعر النهائ 

ي نظرة على كل دعونا 
خطوةنلقر



تحديد هدف السعر
Setting Pricing Goal

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بت 

 الوضع المناسب 
ً
كة أولا ي Positionتقرر الشر

السوقلمنتجاتها فز

كة أكتر وكلما   ؛  كانت أهداف الشر
ً
السعركان من الأسهل تحديد وضوحا



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بت 

:أهداف رئيسية هي خمسة 

Survivalالاستمرارية •

Current Profitتحقيق أقصى رب  ح حالىي •

ي السوق •
Market Shareتحقيق أقصى حصة فز

ي •
Market Skimmingالمسح السوفر

ي جودة المنتج•
 Product Quality Leadershipالريادة فز

تحديد هدف السعر
Setting Pricing Goal



تحديد الطلب
Defining the Demand

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بت 

ز السعر  والطلبيوضح منحتز الطلب العلاقة بي 



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بت 

Price:السعر حساسية  Sensitivity ي مواقف معينةالعملاء
أقل حساسية للسعر فز

:مثل

ز للغاية• المنتج ممت 

الزبون غت  مدرك لوجود بدائل•

الزبونالزيادة محدودة مقارنة بدخل •

تحديد الطلب
Defining the Demand



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بت 

:  Demand Curve Estimationتقدير منحنيات الطلب 

كات محاولة قياس منحنيات الطلب الخاصة بها بايمكن  : ستخدامللشر

الدراسات الاستقصائية •

تجارب السعر •

ي التحليل •
الإحصائ 

تحديد الطلب
Defining the Demand



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بت 

: Price Elasticity of Demandالطلبمرونة سعر 

.  المسوقون إلى معرفة مدى استجابة أو مرونة الطلب لتغت  السعريحتاج 

ي إذا •
الطلب فإننا نقول إن السعر؛ تغت  الطلب بصعوبة مع تغت  بسيط فز

.  Inelastic Demandمرن غت  

؛ تغت  الطلب بشكل  إذا •  يكون الطلب كبت 
ً
. Elastic Demandمرنا

تحديد الطلب
Defining the Demand



تقدير التكاليف
Evaluating the Costs

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بت 

 يحدد الطلب 
ً
كة على حدا .الحد الأدئز وتحدد التكاليفمنتجها، أقصى للسعر الذي يمكن أن تفرضه الشر

Types of Cost & Levels of Productionأنواع التكلفة ومستويات الإنتاج 

Fixed Costتكلفة ثابتة •

ة • Variable Costتكلفة متغت 

 Total Costالتكلفة الإجمالية•

​​Average Costالتكلفة متوسط •

Activity Based Costالتكلفة على أساس النشاط •



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بت 

اكم  Accumulated Productionالإنتاج المتر

ة الإنتاج ينخفض • اكمة​​متوسط ​​التكلفة مع خت  المتر

ة الإنت• ي متوسط ​​التكلفة مع خت 
اكمة يسم هذا الانخفاض فز اج المتر

ة أو منحتز التعلم . Learning Curveمنحتز الخت 

تقدير التكاليف
Evaluating the Costs



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بت 

:  Target Costingالمستهدفة التكلفة 

 أن تتغت  التكاليف يمكن •
ً
ز أيضا ز والمهندسي  يات ؤولىي ومسنتيجة للجهود المركزة من قبل المصممي  المشتر

.لتقليلها من خلال التكلفة المستهدفة

ي طرق لخفض التكاليف ض•
كة فحص كل عنصر من عناض التكلفة والنظر فز من نطاق يجب على الشر

.المستهدفةالتكلفة 

تقدير التكاليف
Evaluating the Costs



ز من حيث التكاليف والأسعار والعروض تحليل المنافسي 
Analyzing the costs, prices and the offers 

of the competitors  

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بت 

ز • ي الاعتبار تكاليف المنافسي 
كة أن تأخذ فز وأسعارهم يجب على الشر

.وردود الفعل السعرية المحتملة

تجابة يمكن أن يؤدي إدخال أي سعر أو تغيت  أي سعر حالىي إلى إثارة اس•

ز والموردين وحتر  ز والموزعي  .الحكومةمن العملاء والمنافسي 



اختيار طريقة التسعت  
Choosing the Pricing Strategy

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بت 

ي تحديد الأسعار
:  ثلاثة اعتبارات رئيسية فز

التكاليف •

المنافسة •

ز • العملاء المستهدفي 



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بت 

:  ست طرق لتحديد الأسعار

ز 1. مت 
.جتسعت  عنصر عن طريق إضافة زيادة قياسية إلى تكلفة المنت:  Markup pricingتسعت  التر

تحديد السعر الذي من شأنه أن يؤدي إلى معدل :  Target-return pricingالمستهدفتسعت  العائد 2.

كة عائد  .ROIالاستثمار المستهدف للشر

كة:  Perceived-value pricingالمتصورةالتسعت  ذو القيمة 3. ي وعد بها عرض قيمة الشر
القيمة التر

Value Proposition ي يدركها العميل
.  والتر

اختيار طريقة التسعت  
Choosing the Pricing Strategy



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بت 

:  ست طرق لتحديد الأسعار

ز من خلال فرض سعر : Value Pricingالقيمة تسعت  4. منخفضكسب العملاء المخلصي 

. منتج عالىي الجودةمقابل إلى حد ما 

ز :  Going-rate pricingالمنافسةتسعت  معدل 5. .يعتمد السعر إلى حد كبت  على أسعار المنافسي 

ي المزاد:  Auction Typeالتسعت  من نوع المزاد6.
.  السعر المحقق فز

اختيار طريقة التسعت  
Choosing the Pricing Strategy



ي 
تحديد السعر النهائ 

Choosing the Final Price

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بت 

كة مراعاة عوامل السعر عند اختيار  :إضافيةيجب على الشر

الأنشطة التسويقية الأخرى تأثت  •

كة • سياسات تسعت  الشر

Gain & Risk Pricingالمكسب والمخاطر  تسعت  تقاسم •

تأثت  السعر على الأطراف الأخرى•



السعرضبط 
Price Control

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بت 



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بت 

كات  اتيجية عادة ما تضع الشر  من سعر واحداستر
ً
.تسعت  بدلا

اتيجيات التكيف مع الأسعار ما يلىي  :  تشمل استر

ي •
Geographic Pricingالتسعت  الجغرافز

Discountsالبدلات / الخصومات • / Allowances

ي • ويج   Promotional Pricingالتسعت  التر

 Differentiated Pricingالتسعت  المتباين•



ي التسعت  
الجغرافز

Geographic Pricing

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بت 

ي التسعت  •
ي فز

ي الجغرافز
كة كيفية تسعت  منتجاتها للعملاء فز .  مواقع ودول مختلفةتقرر الشر

ون Counter Tradeالمضادة ما يسم بالتجارة يحدث • عندما يقدم المشتر

.عناض أخرى

.اءالشر ترتيبات و أالتعويضية، الصفقة المقايضة، أو يمكن أن يأخذ هذا شكل •



البدلات / الخصومات 
Discounts/Allowances

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بت 

كات بتعديل أسعار المنتجات الخاصة بها وإعطاء خصومات وبدلات للدفع ال مبكر تقوم العديد من الشر

ي غت  الموسموعمليات 
اء فز ة والشر اء بكميات كبت  .الشر

Discountsخصومات •

Quantity Discountخصومات الكميات •

Seasonal Discountخصومات المواسم •

Trade or Functional Discountوظيفية أو خصومات تجارية •

Allowancesالبدلات •



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بت 

اء المب ز الشر كات استخدام العديد من تقنيات التسعت  لتحفت  :  كريمكن للشر

 Loss Leader Pricingتسعت  زعيم الخسارة•

Special Events Pricingتسعت  المناسبات الخاصة •

Cash Rebatesالحسومات النقدية •

Low Interest Financingتمويل منخفض الفائدة •

ي  ويج  التسعت  التر
Promotional Pricing



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بت 

اء المبكر ز الشر كات استخدام العديد من تقنيات التسعت  لتحفت  :  يمكن للشر

وط • Longer Payment Termsالدفع الممتدة سرر

Warranties & Service Contractsالضمانات وعقود الخدمة •

 Psychological Discountالخصم النفسي •

ي  ويج  التسعت  التر
Promotional Pricing



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بت 

كة  ز السعري عندما تبيع الشر  يحدث التميت 
ً
 أو خدمة بسعرين أو أكتر لا يعكسان منتجا

ً
ي فرقا
.التكاليففز

ز السعر من الدرجة • ي تميت 
 يتقاضز البائع : الأولىفز

ً
 لكل عميل سعرا

ً
 منفصلا

ً
الطلبثافة على كاعتمادا

ز السعر من الدرجة • ي تميت 
 البائع يتقاضز : الثانيةفز

ً
ونرسوما ين الذين يشتر أكت  كميات أقل على المشتر

التسعت  المتباين
Differentiated Pricing



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بت 

ي 
ز السعر من الدرجة فز ينيتقاضز البائع مبالغ مختلفة لفئات مختلفة من : الثالثةتميت  ، المشتر

ي الحالات التاليةكما 
:فز

يحة العملاءتسعت  •  Segment Pricingسرر

Product-Form Pricingشكل المنتج تسعت  •

 Image Pricingتسعت  الصورة•

Channel Pricingالقناة تسعت  •

 Location Pricingتسعت  الموقع•

 Time Pricingالوقتتسعت  •

 نادي الأهلىي لكرة القدم : مثال 
 يتقاضز

ً
مختلفةأسعارا

 مبارياته لتذاكر 
ً
.المنافسعلى شعبية الفريقالكروية، اعتمادا

التسعت  المتباين
Differentiated Pricing



ات  الأسعار والاستجابة لهاتغت 
The price changes and the response to it 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بت 



بدء تخفيضات الأسعار
Prices Reduction 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بت 

كات الأسعار بسبب :  قد تخفض الشر

المصنع الزائدةإنتاج سعة •

بدافع السيطرة على السوق من خلال انخفاض التكاليف•

ي الحصول على حصة من •
السوقالأمل فز



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بت 

اتيجية خفض الأسعار إلى مصائد محتملةيمكن  :أن تؤدي استر

ي الأسعار تشجع •
العملاء على المطالبة بتنازلات فز

ي الأسعار•
ي المبيعات على تقديم تنازلات فز تشجع مندوئ 

ض المستهلكون أن الجودة منخفضة • يفتر

 Fragile market-share trapالهشةفخ الحصة السوقية •

(أكت  لديهم احتياطيات نقديةالمنافسون ) Shallow-pockets trapفخ الجيوب الضحلة•

 Price Wars trapفخ حرب الأسعار•

بدء تخفيضات الأسعار
Prices Reduction 



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بت 

.يمكن أن تؤدي زيادة الأسعار الناجحة إلى زيادة الأرباح بشكل كبت  

:  يمكن زيادة السعر بالطرق التالية

Delayed Quotationالمتأخر التسعت  •

وط السلم المتحرك • Escalator clausesسرر

Unbundlingتفكيك الحزم •

Discount reductionتخفيض الخصومات •

بدء زيادة الأسعار
Prices Increase



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بت 

:  النهج البديلة

 من رفع السعر•
ً
.  تقليص كمية المنتج بدلا

.تكلفةأقل استبدال المواد أو المكونات بأخرى •

ي تقليل أو إزالة خدمات المنتج، •
. مثل التوصيل المجائز

. استخدام مواد تغليف أقل تكلفة أو أحجام عبوات أكت  •

.  تقليل عدد الأحجام والموديلات المعروضة•

.خلق علامات تجارية اقتصادية جديدة•

بدء زيادة الأسعار
Prices Increase



ز  ات أسعار المنافسي  الاستجابة لتغت 
Responding to the competitors price change 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بت 

كة إلى مراعاة القضايا التالية :تحتاج الشر

قام المنافس بتغيت  السعر؟ لماذا •

 هل يخطط المنافس لتغيت  السعر •
ً
؟أم مؤقتا

ً
دائما

ي السوق وأرباحها إذا لم تستجب؟ ماذا •
كة فز سيحدث لحصة الشر

كات الأخرى؟ • هل ستستجيب الشر

كات الأخرى المحتمل أن تكون على كل رد فعل محتمل؟• ز والشر ما هي ردود المنافسي 



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بت 

 
ً
 ما يواجه قادة السوق غالبا

ً
 حادا

ً
ة انخفاضا كات الصغت  ي الأسعار من قبل الشر

ي فز
حصول تحاول الالتر

ي 
. السوقعلى حصة فز

ز  ات أسعار المنافسي  الاستجابة لتغت 
Responding to the competitors price change 



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بت 

:  الاستجابات المحتملة ما يلىي تشمل 

الحفاظ على السعر•

Added Valueالمضافة والقيمة الحفاظ على السعر •

خفض السعر •

ز الجودة • زيادة السعر وتحسي 

إطلاق خط مقاتل منخفض السعر•

ز  ات أسعار المنافسي  الاستجابة لتغت 
Responding to the competitors price change 



نس  –جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بت 

 لكم
ً
شكرا


