
 
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


