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 ( PRICE)استراتیجیات التسعیر الدولي 

  : عریف السعر ت - 1

  :الجھة المعرفة لھ و ھنا نفرق بین وجھة نظر كل من تعریف السعر باختلاف  یختلف

ھو المبلغ المالي الذي یتم دفعھ للحصول على السلعة او الخدمة التي : السعر من وجھة نظر المستھلك  •

 .یتوقع ان تشبع حاجاتھ و رغباتھ

التكالیف و تحقیق قدر معقول من  ھي الوسیلة التي یتم بھا استرداد : السعر من وجھة نظر المنظمة •

 .الارباح

ھو مؤشر للقیمة التي یلیھا المجتمع لمنتج معین سواء كانت سلع او  :السعر من وجھة نظر المجتمع  •

 .خدمات

لا تختلف من حیث الأساس عن تلك التي تتبع في بناء السعر المحلي أو  السعر الدولي إن فلسفة وممارسة بناء

لذلك فان قرارات التسعیر یجب إن تكون متكاملة مع  المزیج التسویقي الأجنبي فالتسعیر ھو عنصر من عناصر

 .قرارات العناصر الاخري في المزیج التسویقي

 

    :العوامل المھمة في التسعیر الدولي - 2

سیاسة  من المھم معرفة طبیعة ھیكل السعر لذلك نحتاج إلي معرفة العوامل الأساسیة التي تؤثر علي وضع

 واھم العوامل ھي  التسعیر الدولیة

على الشركة أن تقوم بدراسة الطلب في السوق الأجنبي دراسة معمقة لمعرفة العوامل  :ظروف الطلب •

المحددة لدرجة الطلب أي السوق بالنسبة للمستھلك ھل ھناك حاجة لھذه السلعة بالنسبة للمستھلك، مدى 

 .قالقدرة الشرائیة، درجة تشبع السورغبتھ في الشراء، 

قبل تحدید السعر على المؤسسة أن تدرس شدة المنافسة في السوق لأن أنواع المنافسة : درجة المنافسة •

مبنیة على مبدأ الأسعار وكلما زادت شدة المنافسة كلما قلت قدرتھا على تحریك الأسعار، وعلى 

 .والمحتملینالمؤسسة أیضا معرفة المنافسین الجدد والمرتقبین 

ویقصد بذلك التشریعات والقوانین الصادرة من قبل الحكومات أو الھیئات : القوانین والنظم الحكومیة  •

خلة أو المعروضة في أسواقھا، أو حتى الرسمیة في دول العالم وذلك باتخاذ مبدأ معین لتسعیر المواد الدا

الموافقة أو عدم الموافقة على عرض بعض السلع المخالفة للدین أو العادات والتقالید أو الآداب العامة 

ھذه الظروف جعلت الشركات . ھو مقبول في مجتمع لا یشترط أن یكون مقبولا في مجتمع آخر لأن ما

 .أیة ضوابط أو اعتبارات أخرى في موقف تعید فیھ قراراتھا التسعیریة وفق
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إن التقدم العلمي أسھم بشكل فاعل في اتخاذ قرارات سعریة تتناسب مع : مستوى التكنولوجیا المستخدم  •

ھذا التقدم، فھي تحتاج ھذه السلع ذات التطور الكبیر إلى اتخاذ قرار صائب، فالعدید من السلع 

المستوردة مثلا تكون أسعارھا عالیة كونھا سلعا ذات درجة عالیة من التقدم واستخدام التكنولوجیا فیھا 

 . بالرغم من انخفاض أسعار المنافسین

سسة قبل أن تتخذ قرار التسعیر یجب علیھا مراعاة تكالیف على المؤ: عناصر المزیج التسویقي الأخرى •

 .عناصر المزیج التسویقي قبل تحدید السعر النھائي

على المؤسسة معرفة مجموع التكالیف التي تحملتھا، فالتكلفة تحدد أدنى سعر : الكلیةتحلیل التكالیف   •

 .للمنتوج وكلما انخفضت ھذه الأخیرة كلما زادت المیزة التنافسیة مع ربح حصة سوقیة جدیدة

النمو والاستقرار على المدى : ترتبط بأھداف المؤسسة وتتأرجح بین ھدفین أساسیین: أھداف التسعیر   •

 .المردودیة على المدى القصیر. الطویل

 

 :علاقة الأسعار التصدیریة بالأسعار المحلیة - 3

تنافسیة بشكل منتظم ومستمر فھي تھدف إلي الربح طویل الأجل وتحقیق مكانة  بالتصدیر عندما تلتزم الشركة  

 دد من الأسئلة وخاصة العلاقة بینستواجھ ع التسویق الدوليفي السوق فالشركة التي تلزم نفسھا ب

 -:والأسعار المحلیة كالتالي التصدیریة الأسعار

 

 : یلي ومن أھم الأسباب التي تدعم ھذه السیاسة ما :سعر التصدیر اقل من السعر المحلي -أ

 .المحلیة الأسواق الخارجیة مما ھي علیھ في الأسواق وفة فيإن المنتجات یمكن لا تكون معر - 

 .المنافسة الخارجیة قد تفرض خفض الأسعار -  

أي عرض المنتجات بأسعار متدنیة   الاعتقاد بان زیادة الإنتاج تساعد علي تخفیض التكالیف الإنتاجیة -  

  .الخارجیة الأسواق في

الخارجي یتطلب  السوق إن سیاسة تحویل السعر المحلي إلي : أسعار التصدیر توازي أسعار السوق المحلي -ب

ویجب علي الشركة التنبھ لانخفاض . إجراءات خاصة بالمنتج أو الشركة التي تتعامل بالتصدیر لأول مرة

سعار المحلیة علي أساس إن الأھداف الأسعار والمنافسة وأخذھا بعین الاعتبار لان أسعار التصدیر ھي نفسھا الأ

  .متشابھة

من احدي الأسباب التي یتكرر تقدمھا في تفضیل ھذه  : أسعار التصدیر اعلي من أسعار السوق المحلیة -ج

السیاسة زیادة التكالیف الأولیة لإعداد الشركة للدخول في حقل التصدیر حیث یحتمل إن تكون تكالیف البیع في 

المحلیة بسبب تعقید الإجراءات و صعوبات في الضمان و اختلاف  الأسواق اعلي من الأسواق الخارجیة

 .السوق الدولیة الجمارك التجاریة واختلاف الإجراءات القانونیة وأذواق العملاء في

 :ھناك ظروف مكملة لاختلاف الأسعار بین الأسواق الخارجیة أھمھا: التفاوت السعري -د
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 .اختلاف مرونات الطلب - 

 .الانقسام الواضح للأسواق - 

 

 : الدولي  بدائل التسعیر طرق و  - 4

إن القرارات التسعیریة یفترض اتخاذھا داخل إطار أھداف معینة وسیاسة محددة وفي حالة عدم وجود أھداف 

 :التسعیر واضحة فان ھناك أخطاء ومخاطر كما یلي

 .السیاسة قد تكون خاطئة بحیث تؤدي لنتائج غیر متوقعة أو غیر مرغوبة  • 

 .السوق بة السیطرة السیاسة لاكتشاف مدي التأثیر الذي تحدثھ علي المبیعات والعوائد وحصةصعو  •

 .قد یكون القرار محیر وربك بحیث لانعرف كیف تم اتخاذه وأسبابھ  •

  .الكثیر من الشركات الناجحة تستخدم تولیفة من الأھداف الرئیسة والثانویة للوصول لقرارات التسعیر  • 

 

  :ئیسیتان للتسعیر یمكن الاختیار منھاتوجد سیاستان ر

 .التسعیر وفق التكالیف  - 

 .التسعیر وفق السوق  - 

وھو احتساب التكلفة لكل وحدة من الإنتاج (   ویسمي أحیانا التسعیر زائد التكلفة :  التسعیر وفقا للتكالیف: أولا

 : لتطبیق ھذه الطریقة ھي ومن أكثر الطرق) وتضاف نسبة مئویة أو زیادة مطلقة علیھا لتحدید السعر

 

ومن ممیزات ، وھي مجموع التكالیف المتغیرة والمصروفات العامة الثابتة : التسعیر وفقا لإجمالي التكلفة - 1  

 : ھذه الطریقة

 .یراعي تحدید سعر المنتج تغطیة كافة بنود التكلفة مضافا ھامش الربح المستھدف  -               

        الخارجیة ولا یوجد لھ منافس أو مستورد من  للسوق یستخدم عندما یكون المنتج جدید بالنسبة  -             

 .الخارج                 

 : عیوب ھذه الطریقةو من 

 التي تتعامل معھا  التسویقیة القدرة الشرائیة للشریحة(لا یأخذ في الاعتبار جانب الطلب من المعادلة  -            

 ).رجاالشركة في الخ              

 ة المتاحة یحد من واقعیة تخصیص المصروفات العامة یتطلب حسن التقدیر ونقص البیانات التجریبی            - 

 .التخصیص              

التكالیف المباشرة ھي تكلفة المواد والعمل التي تدفع في صنع السلعة إما  :التسعیر وفقا للتكلفة المباشرة - 2 

 ).النفقات البیعیة والإداریة,التامین,الإیجار: الأعباء الإضافیة مثل+(التكالیف الكلیة وتتضمن التكالیف المباشرة 

 :إذا
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 .ھامش الربح+الأعباء الإضافیة + تكالیف مباشرة = عیرالتس

 . ھامش الربح+ نصیب الوحدة من التكالیف الثابت + التكالیف المتغیرة  =

 

وھي مقدار التغیر في . وھي التكلفة المتغیرة الناتجة عن تنفیذ نشاط معین :  التسعیر وفقا للتكلفة الحدیة - 3

 :وتستخدم التكلفة الحدیة في الحالات التالیة .تاج لمنتج معین بوحدة واحدةإجمالي التكالیف عند زیادة حجم الإن

 .أم لا التصدیر تقریر ما إذا كان سیتم - 

 .تقریر تركیز جھد البیع في اتجاه معین عن طریق التمیز بین الخطوط المربحة وغیر المربحة - 

 . الاختیار من بین عدة طرق إنتاج بدیلة - 

  .تقریر تصنیع المكونات أو شرائھا - 

  

  :التسعیر وفقا للسوق: ثانیا

 

فرض (تعتمد ھذه الطریقة علي تقدیر حجم المبیعات بأسعار مختلفة  : طریقة التسعیر علي أساس الطلب - 1

  : التنبوء الدقیق للطلب علي السلعة یتطلبو) سعر عالي عند الطلب للمنتج وخفض السعر عند انخفاض الطلب

 .الخبرة في السوق •

 .تحلیل السلع البدیلة وتأثیرھا علي حجم الطلب •

 .معرفة عدد المستھلكین المھتمین بشراء السلع وقرتھم الشرائیة •

 .تحلیل سجلات الشركة السابقة فیما یتعلق بأرقام المبیعات والأسعار •

 : علي أساس الطلب ومن أشكال طریقة التسعیر

لعدد من مستویات الأسعار  السوق علي تقدیر الطلب في التسعیر ویعتمد: تحلیل الطلب ونقطة التعادل -            

 .ثم تحسب نقاط التعادل لكل مستوي سعري والإیرادات الإجمالیة عند كل مستوي سعري كذلك              

  فة كیف یدرك المستھلك القیمة لھذه وھنا معر : التسعیر علي أساس القیمة المدركة عند المستھلك-             

    السلعة أو الخدمة والمدیر یضع السعر إما لیوازي القیمة المدركة عند المستھلك أو اقل منھا وھذا                

 .یعتمد علي مرونة الطلب وقیاسھا                

 

ل ھذه الطریقة مبنیة علي أساس السلوك الفعلي أو المتوقع من المنافسین والأشكا : التسعیر بموجب المنافسة 2-

 :الرئیسیة لھذه الطریقة ھي

     وھو الإجماع علي سعر معین بحیث یدر عائدا معقولا علي  :  بموجب النسبة السائدة التسعیر -               

 :المستقبلي علي المنتجات الاستثمار وھناك وسائل للتأثیر في نمو الطلب                  

   لاء یمكن تغییر صورة المنتج لیختلف عن المنتجات المنافسة عن طریق الإعلانات وخلق و                    • 
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 .لھذه الماركة                      

 .تحسین التسلیم وخدمة ما بعد البیع ومصداقیة البیع                   •

 .زیادة تنفیذ تطویر تكنولوجي في المنتج المعقد أو تغییره                   • 

ھذه الطریقة التي توجھھا المنافسة تستخدم في الحالات التي تتنافس فیھا : التسعیر بموجب العرض -              - 

   والمنافسة ھي السعر المقدم علي .الشركات علي عقدھا لتورید معدات أصلیة إن طبیعة رأسمالیة                 

 بتكالیف الشركة  السعر أساس كیفیة اختیار المنافسین لأسعارھم وتحدیدھا لیس علي أساس علاقة                  

 .وتقدیرات الطلب                 

 

 : استراتیجیات تسعیر الصادرات -5

 

ممكن لسلعة ممیزة في  سعر تتضمن ھذه الإستراتیجیة وضع اعلي :  إستراتیجیة قشط السوق السعریة: أولا

الھدف الأساسي لإتباع ھذه ، سوق الأجنبیةزمن قصیر دون القلق من وضع الشركة علي المدى الطویل في ال

تستخدم إذا شعرت المؤسسة إن مستقبل منتجاتھا  ،الإستراتیجیة من اجل الحصول علي الأرباح في زمن قصیر

 .غیر مستقر أو دائم في الأسواق الأجنبیة

علي إبقاء حجم الطلب علي السلعة في حدود قدرات المشروع الإنتاجیة  السیاسة التسعیریة یساعد إتباع ھذه - 

 .وخاصة في مرحلة التقدیم

 .كعامل مثبط للمنافسین المحتملین دخولھم سوق الصناعة السیاسة السعریة تعمل ھذه  -

 .ھذه الإستراتیجیة تعمل للتحوط بقوة ضد إمكانیة الخطأ في وضع السعر  -

 .تتبع ھذه السیاسة حتى یكون الطلب اقل حساسیة للسعر  -

 

لإیجاد سوق واسع    تحدید الأسعار بصورة منخفضة تتضمن ) :التمكن(إستراتیجیة الأسعار الاختراقیة : ثانیا 

إن وضع سعر منخفض یھدف الحصول علي سوق فتراض او  ،وللتأكید علي القیمة ولیس التكلفة عند التسعیر

تفترض بان الطلب یتصف بمرونة عالیة وان المستھلك الأجنبي یشترون علي أساس السعر  كما  كبیرة

 .المنخفض

 :للظروف التالیة السوق التسعیریة مارستھا من إستراتیجیة قشطیبدو إن إستراتیجیة التمكن أكثر ربحیة لم 

 .إذا كان المنتج ذا طلب شدید المرونة -       

 .تخفیض معین في تكالیف الوحدة یمكن الحصول علیھ من خلال إنتاج كمیات كبیرة  -       

 .التوقع للمنتج مواجھة منافسة شدیدة مباشرة بع نزولھ للسوق  -     

لا یشجع الآخرین علي الدخول للسوق لان السعر یعني ھامش ربح  :قیق شیئین ھماالسعر المنخفض یمكنھ تح
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 أي لا یمكن للمنافسین مجاراة ذلك مستقبلا  المحافظة علي حصتھ في السوقو .  اقل

 

تتضمن ھذه الإستراتیجیة شركة تمیز سعرھا عبر قطاعات السوق  : استراتیجیات التسعیر التفاضلیة: ثالثا 

في أن شرائح السوق المختلفة لا تتواصل أو لدیھا تكالیف بحث  الإستراتیجیةیتمثل الافتراض في ھذه . المختلفة

وبعبارة أخرى ، فإن عدم التجانس في السوق یحفز الشركة على تبني ھذه . مختلفة وتصورات قیمة للمنتج

  . الإستراتیجیة
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