
:محاضرات في مادة 

العملياتيالتسويق 
o p e r a t i o n a l m a r k e t i n g



:المحتويات 



 :مقدمة

أنهفيأهميتهويستمدالتسويقي،للمزيجالهامةالعناصرأحدالسعريعتبر
أنهكما،costsتكاليفالاخرى العناصرينتجبينماrevenueعائدعنهينتج
حيث،(عددي)رقميشكلفيالمنتجوجودةمواصفاتعنالمعبرةالواجهةيمثل
به،ضالمعرو السعرومستوى المنتججودةمستوى بينالعملاءيقارن مادائما
منظمةبالالعملاءثقةزيادةإلىذلكأدىكلمابينهماتوافقهناككانفكلما

يعوللذياالعنصرأنهمنأهميتهالسعريستمدأيضاعامة،بصفةومنتجاتها
المنظمة،يهفترغبالذيالمستثمرةالأموالعلىالعائدمعدلاتتحقيقفيعليه
منكانملاءالعمنبعددالتضحيةيعنيالمنتجتسعيرفيالخطأفإنذلكوعلى

للمنظمة،قيةالسو الحصةعلىسلبايؤثرمماالمنتج،شراءعلىيقبلواأنالممكن
.المستهدفةالربحيةمستوى تحقيقعلىقدرتهاعدموبالتالي

السعر سياسات



تعريف السعر

01تعريف 

التيةوالمعنويالماديةالتضحيةمقدار''أنهعلالسعرتعريفيمكن
.‘'الخدمةاوالسلعةعلىالحصولسبيلفيالفرديتحملها

02تعريف 

بيرالتعيتمالتيومعينةخدمةأولسلعةالمعطاةالقيمةهوالسعر»
شراءمنالمستهلكعليهايحصلالتيفالمنفعة،نقديشكلفيعنها
منتهاترجميتممعينةقيمةشكلفيعنهايعبرمعينةخدمةأوسلعة
والمنفعة،لهذهثمناالمستهلكيدفعهمعينسعرشكلفيالشركةجانب

يمكنلكنو للسلعةالماديةالمكوناتفقطيعكسلاالمدفوعالسعربالتالي
جموعمالمنتج،شهرةالنفسية،مثلالنواحيمنالعديدأيضايشملأن

."الخدمةأوالسلعةببيعوالمرتبطةالمقدمةالخدمات



رتعريف سياسة التسعي

تعريف

ستوى ملتحديدالمؤسسةتعتمدهاالتيوالإجراءاتالقراراتمجموعةهي»
."السوق فيالاستراتيجيةأهدافهايحققبماالأسعار



يةأهمية السعر بالنسبة الى العملية التسويق



بماذا يمتاز عنصر التسعير



ي يمكن أن التسعير، أي انه قبل أن يوضع سعر المنتج فلابدّ من تحديد الهدف من العملية والذيعتبر تحديد الأهداف من اهم خطوات 

 :يكون كما يلي 

أ هداف التسعير



طرق التسعير

على أساس التكلفة

على أساس المنافسة

على أساس الطلب

على أساس نقطة التعادل

(الجودة)الذهني التموقععلى أساس 

:المتبعة في التسعير مثل الطرق هناك العديد من 

التسعيرطرق وس ياسات 



استراتيجيات التسعير

Price Skimmingاستراتيجية كشط السوق . 1

Penetrationاستراتيجية اختراق السوق . 2 Pricing

Psychologicalالتسعير النفسي . 3 Pricing

التسعير الترويجي. 4

(حسب المنطقة، الوقت، الزبائن)التسعير التفاضلي . 5

:الكثير من الاستراتيجيات السعرية أهمهاهناك 

استراتيجيات التسعير



:يلياكمالمنتجحياةدورةبمراحلأيضايتأثرالتسعير

.اختراقأوكشط:(الاطلاق)التقديممرحلة.1

.السعرتعديلأوتثبيت:النمومرحلة.2

.تنافسيةتخفيضات:النضجمرحلة.3

.عتموضإعادةأوتصفية:(التراجع)الانحدارمرحلة.4

حياة المنتجالتسعير خلال دورة 



المؤثرة في التسعيرالعوامل 



العوامل الداخلية التي تؤثر على السعر

كتك ما الذي تريد تحقيقه لشر 
؟يةالتسعير من استراتيجيتك 

، موقعبالتكيف يتأثر التسعير 
؟الاستهداف وخليط التسويق

ف ما هي تكلفة كل منتج، وكي
ر؟للسعتؤثر في الحد الأدنى 

ن كيف يمكن للأسعار المختلفة أ
؟تؤثّر في الايرادات والمبيعات



العوامل الخارجية التي تؤثر على السعر

؟المنتجكيف يرى العملاء قيمة 
ية وهل العملاء يشعرون بحساس

تجاه الأسعار؟

ما هي أسعار وتكاليف 
المنافسة ؟المنتجات 

تي ما هي القضايا القانونية، النظامية والأخلاقية ال
الاعتبار؟يجب أن توضع في 

ادية كيف يتأثر السعر بالأزمات الاقتص
والتضخم وفترات الركود والذروة



ةالتسعير في البيئة الحديث



مرونة الطلب السعرية

Price Elasticityالسعرية  مرونة الطلب  of Demand بمعنى . اقتصادي يصف مدى حساسية كمية الطلب على سلعة أو خدمة لتغير سعرهامفهوم »هي

.«السعرآخر، هي قياس كيف يتغير الطلب عندما يتغير 

:أمثلة عملية 

:مرنة سلعة 

.منتجات ترفيهية مثل الألعاب الإلكترونية أو الملابس الفاخرة

%.15انخفاض الطلب بنسبة → % 10زيادة السعر بنسبة 

:مرنة سلعة غير 

.حاجيات أساسية مثل الكهرباء أو الماء أو الخبز

%.2انخفاض الطلب بنسبة → % 10زيادة السعر بنسبة 




