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الأسؤؤؤؤؤؤؤؤؤؤؤؤؤؤؤؤؤؤؤؤؤؤؤؤؤؤؤؤؤؤؤؤؤؤؤؤؤ   تحديؤؤؤؤؤؤؤؤؤؤؤؤؤؤؤؤؤؤؤؤؤؤؤؤؤؤؤؤؤؤؤؤؤؤؤؤؤدمسؤؤؤؤؤؤؤؤؤؤؤؤؤؤؤؤؤؤؤؤؤؤؤؤؤؤؤؤؤؤؤؤؤؤؤؤؤ     

بهيييي  ةالتنظيميييييالمسييييت    أيالأعميييي  منشيييي  تحيييي  أنيتعيييي  •
صيي   فييه هييلا الالمنشيي  اتج هيي  وتختليي .الأسييع  سيييح  

:أهمه ع املوفقً  لع  
.الم له  والتن فسهومركزه المنش  حجم-•
.المنش  منتج  طبيعة-•
.المنش  نش ططبيعة-•
.المنش  أس اقوطبيعةالت ز عقن ا -•



عمليييييةيتيييي ل ميييي عيييي   الحجييييمصيييي  ر الأعميييي  ففييييه منشيييي  •
فييه  قيقييةالالتحليي   يتجنيي قيي والييل .لمنشيي  ميي يرالتسييع ر

تبي  اأوبسييةةمعي  لا عل الاعتم  و فضلهلا المضم   
(.المن فس  )أسع   الس ق 



أن فييييير مالحجيييييم وكب ييييير مت سيييييةةالأعمييييي  فيييييه منشييييي  أمييييي •
إلاتسيي  ةية قييرا ا التسييع روقييرا ا تسيي  ةيةمشييةلةالتسييع ر
أنه نظراً 

 سي ته   و ببيةوسيالمنش  قرا ا م الع ي عل الكب رلت ث ره •
عني    المنشيوظي ف بي  التنظيميهالتك ميلمي   جيةفه إيجي  
التسع ر 

المنتج   فه أن ا المفرطالتع  ومع•
ج ته  لمنتم ح  تسع ر ةسي س  فه وج  المنش  و ببة•



ب لاعتبي  ي خيلاسيتراتيجهقيرا التسيع ر هي قيرا أنع ن هيك•
التسيييييي    الإنتيييييي    (للمنشيييييي   ال ظيفيييييييةالاسييييييتراتيجي  

 ش ملمنظ  م ( الخ ...التم  ل 
ية السي سييييييييالاقتصيييييييي  ية الب ئيييييييييةالاعتبيييييييي  ا فضييييييييً  عيييييييي •

رالتسيييع قيييرا ا أصيييبح الأسيييب  هيييل لكيييل   ..التشييير ،ية 
  لإ االمتعيييي ظماليييي و إ فيييي  مييييع عيييي  العلييييي الإ ا  مسييييئ لية
جيييييرا وإتعييييي يله أواقتيييييراع الأسيييييع  ح ييييي مييييي  فييييييهالتسييييي   
وميي لسييعرالت   ييرال قيي  الم فييموتح ييي بهيي الخ صييةال  اسيي  
.مسئ لي  م إل   ذلك



ة بمهمييييييالتسيييييي   إليييييي   ميييييي يري يعهيييييي المنشيييييي  وفييييييه بعيييييي •
.التسع ر

معيييي ا  والكيييي  لا إنت جيييييةسييييلع ً التييييه تسيييي ق وفييييه المنشيييي  •
أنعالبييييييومنييييي و هللمييييي زع  يتييييي عقييييي (الصييييين  يةالأسييييي اق)

 وحتيي.معيي  سييعر  ميي  نةيي قضييم العميي  يتف وضيي ا مييع
سييع رالتأهيي ا صييمم قيي العلييي الإ ا  الح ليية تكيي ن فييه هييل 

الإ ا  أوييعالب جي  يقترحيهمي علي م  ت اف و  لب ً وسي س ته 
.ال سة 



فه  الإ ا ي لأ اب لنسبةح سم ً السعرالته ية ن وفه المنش  •
ضيييي    والفالح ي يييييةوالسييييةكوالبتييييرو المقيييي ولا شييييرك  مثييييل
تسي ع  أو  الأسيعتح يي تتي ل للتسع رإ ا  تخصصم   لب ً 

وهيل   تقي   رمي تعي  مي خي  م الأسع  فه تح ي ا خر  
.العلي الإ ا  أوالتس   إ ا  تتبعالإ ا  



ن يشييتر أيلييز التخصييص   جييةوز يي   الإ ا ي للتقسيييمونظييراً •
زميية ال العلييي  ب لمعل ميي  الإ ا  فييه إميي ا الإ ا ا ميي الع ييي 

فلييي ة الكلفييعيي بي نيي  تقيي  الحسيي ب  إ ا  فمييث ً .للتسييع ر
ح يسيييتالتسييي  ةيةالبيييرام تخةيييي مجييي لا مييي هنييي   مجييي  

مي أكبيرب  جيةاسيتراتيجيةفيه تصيميمالنظر  التنظيمييةتةب  
 فييييه تح ييييي و لهيييي أخيييير  فئيييي  لييييلا هنيييي  .التسييييع رمجيييي  

 المييييي ير الإنتييييي   المبيعييييي    مييييي يري مييييي يري مثيييييلالأسيييييع   
.والمح سب  الم ل    



ا تس يرقرا ات صنعا لازم ا م لوم ت

نع قرا ات تل ب نظم ا م لوم ت ا تسويق   د  اً ف علًا في ص•
ر ه كل إذ ي تمد صنع قرا ات ا تس ير على تواف. ا تس ير

:م لوم ت تتضمن عن صره ا رئ س  م  يلي 



.التسع رم ضعالمنت عل الةل مرونةم  -١•
م  ييز تإمة نيييةوميي  التسييع ر محييلالمنييت جيي   مسييت   -٢•

.والب يلةالمن فسةع  المنتج  
التي   خه التةي  بحسي منيت لكلالمبيع  وتحل ل  اسة-٣•

.البيعومن و هالبي،يةوالمن ط 
ه المنييت   فييالأجنبييهالمةيي ن ونسييبةوالتسيي    الإنتيي  كلفيية-٤•

.الجم   كلفةعل وت ث ر 
إذا م و أس اقه  تع   إنالمنش   تخ مه س ق كلطبيعة-٥•

.ك ملةةمن فسس ق أواحتك   ةشبهأواحتك   ةالس ق ك ن 



 بحسيييييييوالميييييييرتقب  الحييييييي ل   العمييييييي  وتحل يييييييل  اسييييييية-٦•
عالت ز ييييييييالنيييييييي   السيييييييي  اليييييييي خل )الخصيييييييي فص ال يم  رافييييييييية

.(إلخ ...التعليم الج رافه  الجنسية 
من فس      اسة وتحل ل الب ئة التن فسية  م  ح   ع   ال-٧•

مز   منتج تهم  ج    منتج تهم  أسع  هم  اتج ه تهم
ق   والضع  الترو جية والتسع ر ة  مراكزهم الس قية  ونق ط ال

.ل يهم



ميي    كييقيي  ته ئييةعليي قيي  ته وميي  للمنشيي   الإنت جيييةالة قيية-٨•
ممي لي  حجيم الةمي أكبيرتك ن فق .الةل حجميق بلالمنت وح ا 

.فه السعرخفض ً ذلكيتةل وق المخزون لز    يؤ  
فييي  فيييه ناشيييتراكه ح ييي مييي المنشييي   منتجييي  بعييي تيييراب مييي  -٩•

قيه ذليك مي  ومي  يحق.الت ز يعمن فيلبينف معي ً فه تقي يمه أوالم خ  
  أسيعإمة نيية تح يي ثيموم التس    أو /ووف  ا  فه كلفة الإنت   

.تن فسية



ذتخ افييقي و تساتم و م لاد   نظ م 
ر تس ياسي س ا رق



:الأس   مراج  

يجي  علي هفإنس كنة وليس  ين ميةيةالأعم  ب ئةلأننظراً •
ظييرو  لمن سييبته ميي والت كيي .منتج تهيي أسييع  مراجعييةالمنشيي  

الأسييع  أنالمنشيي  وجيي  فييإذا.بهيي المحيةييةالتسيي  ةيةالب ئيية
فعل هيي  الظييرو لتلييكمن سييبة  ييرأصييبح الح لييية لمنتج تهيي 

ت   لتيييييالانخفييييي  أوب لا تفييييي  إمييييي أسيييييع   منتج تهييييي ت   ييييير
.الج ي  والظرو 



أو  /والاسيييتراتيجيةت   يييرعييي الأسيييع  مراجعيييةتسيييفروقييي •
  اسيتراتيجيةإليوالانتقي  المنتجي   فه تسيع رالمتبعةالسي سة

سييتج  المللظيرو من سيبةأكثيرأخير  تسيع ر ةأو سي سية /و
.الراهنةأو



مييي  قعيييةالأفعييي   المت  و   اسيييةخفضيييهأوالسيييعر فيييعقبيييلالمنشييي  علييي و نب يييه•
.والمن فس  الم زع    العم   البيع من و هلاسيم المعنية الأطرا 

   ني ع   إن المؤسس   الن جحة هه الته تينج  فيه القيرا  الصيحي  اليلي يي ازن بي•
حييييي  الأو  منهمييييي  يييييي فع ن. مييييي  الاتج هييييي   التيييييه يتعييييير  لهييييي  القيييييرا  التسيييييع ري 

ل  سيمعته  وعل  المؤسس   الن جحة أن تح فظ ع. الانخف   والث نه إل  الا تف  
وعل هيي  كييللك . رقبييل التفك يير فييه ت   يير الأسييع   ب ل  اسيية الصييحيحة لقييرا  التسييع 

:الم ازنة ب   كل م  الاتج ه    وهم  كم  يله



:اتج ه   تخفي  الأسع  -1. •
تج هي   وهه مجم عة اتج ه   ت فع المؤسسة لتخفيي  أسيع  ه  ومي  أهيم تليك الا•

:م  يله
ق ميي  و  يي    السيي  . المن فسيية عليي    يي    السيي ق ميي  ح يي  حجييم الحصيية السيي قية• •

وتكي ن . سي  هلا الج ني  تتةلي  أكبير حجيم مي  المبيعي   ب لسي ق ب لمق  نية ب لمن ف
ه حجييم البيييع تلييك الر يي     افعًيي  ق  يي  لتخفييي  الأسييع   وتحق يي  الر يي    السيي قية فيي

.والنص   الس قه



م الإ ا ي والسيةر  هن  لا يقص  به  الاستب ا  أو التحة. السيةر  عل  الس ق •
الس قية الته والسلة ي  وإنم  تش ر للسيةر  عل  مبيع   الس ق و ع  القرا ا 

.تك ن   لبً  لص ح  النص   الأكبر كللك م  مبيع   الس ق 
في  أسع   ق  ي اجه المس ق بقرا  تخ.    الفعل تج   بع  قرا ا  المن فس  •

عر ة وم ف عً  المن ف  له ب لس ق  فيج  نفسه مضةر اضةراً ا لخ   من فسة س
تج   تخفي  أسع   

ة يج  أن والأح اث الاجتم  ية والسي سي. الاستج بة لج ان  اجتم  ية وسي سية• •
سسة تلق  م  المس ق اهتم مً  كب رًا لم  له  م  آث   ط  لة الأجل عل  المؤ 

المس ق و ج  عل . بحس  م   تف عله  معه  م  الن حية الإيج بية أو السلبية
م ز المع لجة المن سبة لكل منهم  وفه الت ق   المن س  لأن لهم  خ صية م



وقيي .الترو جيييةالحميي  يصيي ح ميي عيي   الأسييع  وتخفييي •
: ليةالتللأسب  منتج ته  أسع  خف ع المنش  تحجم

جميييييييعف هيييييي تخسييييييرأسييييييع  فييييييه حيييييير اليييييي خ  تجنيييييي -١•
.الاس اق

جي   فيهانخف  يصحبهالسعرخف أنالعم لإ  ا -٢•
.المنت 

مييييي لسلسيييييلةب اييييييةهييييي السيييييعرانخفييييي  أنالعم يييييلإ  ا -٣•
.الشرا  ج لإل   تب لعم ليؤ  بم فيهالتخفيض   المتت لية



:اتج ه   ز     الأسع  . 2•
ة نح  لا يتعر  المس ق فق  لمجم عة م  الاتج ه   ال افع•

عر  تخفي  الأسع   كم  يعتق  البع   وإنم  أيضً  يت
ولعل .نح  ز     الأسع  ت فعةلمجم عة م  الض  ط الق  ة 

:م  ب   أهم تلك الض  ط م  يله



مح  ا  ح   تمثل التك ليف أح  أهم أ  عة. ز     التك ليف•
  ةية  قيمة التك ليف  الأه ا  التس)للسعر والته تتمثل فه 

مثل و  لت له ت( المنت  بإ  ا  العم    أسع   المن فس  
ة فه وخ ص)التك ليف الح  الأ ن  اللي لا يمة  النزو  عنه 

نية للتك ليف للمع لجة الفب لإض فة ( التك ليف المت  ر  للمنت 
.الث بتة

   ق  ح. الاتج   نح  شر حة الةبقة المرتفعة م  العم  • •
 اف  مع تلك يتةل  ذلك نفق   أكبر م  التجه زا  و  ره  لتت

ل تلك الةبقة ذا  الاحتي ج   المةلفة  و  لت له يتم تحم 
. الإض فية عل  الأسع التك ليفيةالنفق   والأ ب   



بح ث و  لب  م  تحت   الج    إل  المز   م  ال. ز     ج    المنتج  •
لمةلفة اوالتة  ر والعم لة المحترفة و  ر ذلك م  البن   والعن صر 

.الته ست فع نح  ز     الأسع  
ج ه   وه  م  ق  يفر  عل  المس ق الت اف  مع ات. اتج ه   الس ق •

الاس اق كم  أنه فه كث ر م . الس ق والمن فس   فه بع  الأحي ن
ه سل كي   الته تنم  وتتحس  ظروفه  الاقتص  ية لا ي ج  أية م انع ف

م عه  فع الاسع   الم اكبة لتة   ظرو  الم،يشة والمست   الاجت
.ب لس ق 

ج ه   الأه ا  الر حية  وتمثل الأه ا  الر حية واحً ا م  أهم الات• •
الم   ال افعة نح  ز     الأسع   الته تعمل عل  ز     الأ   ع عل 

.القص ر عل  الأقل



فسييريالعم ييلأنوجيي  إذاالسييعرعيي   فييعالمنشيي  تعييز وقيي •
 حبهيصييييلاذلييييكأنأولييييه واسييييتنزافه اسييييت   أنييييهعليييي ذلييييك

العمي    تحيوإلاب لمنتجي   المن فسية ب لمق  نيةالج   ا تف  
.المن فسةالمنتج  إل   شرا 



     و ج  هن  أن نعر  أن هن   طرقً  ع ي   للهرو  م  مشةلة ز •
   ذلك التك ليف و فع السعر ب ون ح وث مشة   تس  ةية  وم  ب

ج    إل    الخص م   أو إض فة شر حة مم ز  للخ مة ب سع   أعل  و 
  خ م   وه  مث   ش فع فه كث ر م  الصن ع   الته م  ب نه. أعل 

ف  ج ي   ح   تج  بع  الشرك   تنت  شرا. اله ت  الج ا  و  ره 
لة لرفع السعر للخ مة ب سع   مرتفعة وتبقه عل  الشراف  الس بقة ك س 

مع الحف ظ عل  سمعة الشركة الاجتم  ية وعل  قة ع   العم  
المت سةة والض،يفة م  ح   الق    الشرافية



:في ا س را وقت  ا تغييرات•
بعيي  تلجيي  ً ف حي نيي.وآثيي   أهم تييهلييهالأسييع  ت   ييرت ق يي إن•

هييي منتج تفيييه أسيييع  تخفيضييي  إلييي   إجيييرا الأعمييي  منشييي  
فيه ال قتييةرا الت   يوتتخيل.مؤقي و شةلقص ر لفترا  زمنية

:الت ليةالسعر الص  



خلصاليييتمنهييي وال ييير التصيييفية أوالأوك ز  نييي  أسيييع  -١•
.الم سيمفيه نه ييةذلكو ة ن المبيع   تنشي أوم  المخزون 

يةالصييييييفوالم بييييي الشيييييت  ةالم بييييي بشييييي نالحييييي  كمييييي  هييييي 
.عم م ً والمنتج   الم سمية

مإلييي   الخصيييأخييير  نسيييبةبإضييي فةإمييي الإضييي فه الخصيييم-٢•
.الخصمم آخرن ع ً من الممن ع  أو

فييييه الحيييي أوسييييل،يةأونق يييييةتكيييي ن وقيييي والهيييي اي  الجيييي افز-٣•
  مة فييييبمث بييييةوهيييي ميييينخف  بسييييعرالمنشيييي  شييييرا  منتجيييي  
.ش  المنمنتج  وشرافهالمتجرمعالعم للاستمرا  تع مل



معي ً  منتجي عير بهو قص المجمع أوالمز و العر -٤•
يعهي بسيعرمي أقيلبسيعرمجتمعيةالسيل،يةال ح ا ع   م أو

ه لبعضيييييالمةمليييييةالمنتجييييي  فيييييه ح ليييييةذليييييكفيييييرا    و صيييييل 
سين نالأمعجي ن الح قية وم ك نيةشفرا  الح قيةمثل.البع 

سن نه  و الرص صالأق  الهن سية للة   الأ وا والفرش   
.إلخ...وممح   و راية ص صقلم



ه فييييتعييي مل ن أويعرضييي ن اليييلي للمييي زع  خييي صخصيييم-٥•
.المنش  جميع منتج  

أوو  التير مسيم ح  نسيبةز ي   شيةلوت خيلالترو   من -٦•
. نيةإعأوترو جيةبمجه  ا الم ز قي  نظ رب   الإع ن 

أو مير  لأو التيه تي ز الج ي  ب لمنتج  خ صتخفي -٧•
.الج  للم زع  خ صتخفي 



:الأس   تغييرمخ طر

  و    اسييييةخفضييييهأوالسييييعر فييييعقبييييلالمنشيييي  عليييي ينب ييييه•
البيع من و هوتح ي اً .المعنيةالأطرا م المت قعةالأفع  

  يييييرت المنشييييي  قييييير  وإذا.والمن فسييييي  العمييييي   المييييي زع   •
الأو ل   بييي يبييي  وتف ضيييلتقييي  ن أنفعل هييي أسيييع   منتج تهييي 

البييييع هلمنييي و و  لنسيييبة.إع نيييهعييي  الت   ييير  والثييي نهإعييي ن
.الج ي  لسعربيلتزم احت السعربت   خ ت   رإخة  هميج 



أن منظم   الأعم   الكب ر •
للأسب   الأسع     وذلكالنسبه فه تفضل عم مً  الاستقرا  •

:ا تية 



.ر السعر ط لم  أن كلفة الإنت   لم تت  ر ف   اع  لت   -١•
وج    ذه  المستهلك بن  يةفه ع    م  يرتب  السعر -٢•

ت   ر   فإذا لم يت  ر هلا أو ذا  ف  مبر  لمع نة للمنت  
.السعر 

ل لتجن  مض   المن فسة عل  أس س السعر ق  تفض-٣•
ل   ر السعر ة مثل تق يم خ م   أفضالمنظمة المن فسة 

.للمستهلك 



ه للأسع   لتسه ل عملية التخةي    ح   أن الثب   النسب-٤•
لأن أسع   يؤ   إل  وض ع الرؤ ة ب لنسبة للمستقبل   نظراً 

.منتج   منظمة م    م  هه إلا كلفة لمنظم   أخر  
   ع    م  ية ن هن   ع قة مع نة ب   أسع   المنتج-٥•

عر إح اه  المختلفة الته تنتجه  المنظمة ال اح     وت   ر س
.ع    م يتةل  ت   ر سعر المنتج   الأخر  



ة ق استقرا  الأسع   إلا أن المنظمفه و  لر م م  الرببة •
  وكلفة تضةر لرفعه  ب   الح   وا خر نتيجة  فع الأج  •

الخ م    
ل اخلية وحت  يمةنه  تحق   النم  ع  طر   ز     المص    ا•

.للأم ا 



لع اله لكةاستراتيجية تسع ر السلع المعمر  والس

لكميةفه ح لة السلع المعمر  يمة  لمنظمة الأعم   تك يف ا•
نه  المنتجة ب  جة معق لة مع تق يرا  الةل    حت  يمة•

.المح فظة عل  مست   الأسع   



ا    ف ح لة السلع سر عة التل  ك لف اكه والخضرو فه أم  •
لح و    أض   افه يمة  تك يف كمية الإنت   مع الةل  إلا •

ل م  ذلك يضةر المنت  إل  بيعه  بسرعة مق بل كوعل  
.يستةيع الحص   عليه 



ته ب لسعر السعر قل لة و يع سلعفه وم  ثم فإن   جة تحةمه •
نتظ   الس ف  حت  ل  ك ن منخفضً    لأنه ل  يستةيع الا

ل لح   ا تف   الأسع    لأن معن  ذلك فس  ه  وفق ان ك
اً   وحت  إذا تمة  المنت  م  جن  المحص   مبةر . شه  

الأول    فإنه يستةيع تحم ل أسع   مرتفعة خ   الأس بيع
أم  بع  ز     إنت   المحص   فل  ية ن أم  

لس ف  السعر بل سيج    السعر اف المزا   مج   للتحةم •
.س راً منخفضً   س كون 



له لكةنف  السي سة السعر ة تنةب  عل  الأصن     ر ا•
ة الم سمية الته فه  و  الانح ا    وعل  أصن   الم ض•

تمة  ك لأز      فم  الضرو ي أن يتم التخلص منه  حت  ي
ه  و . الب فع م  تخز   الأصن   ال زمة للم سم الت له 

    يتخلص منه  لخ فه م  أن مخزون هلا الع   سية ن خ
ة الته لللك فإن السي سة السعر . نة ق الم ضة الع   الق    

ةتةب  ب لنسبة لهل  السلع ينب ه أن تك ن سي س
.قص ر  الأجل •



  ف لب فع يعلم أنه ل  يتم ش  وج   كمي   ف فضة م•
نه سيق   البض عة فه نه ية الم سم البيعه   و عر  أيضً  أ
عر  الأصله بعر  تخفيض   كبر  لتصر فه    ولللك فإن س

  المترتبة فه الم سم يج  أن يسم  ب  جة ك فية لمق بلة ا ث 
العملي   عل  هل  التخفيض   بح   يضم  الر حية لجميع

.



استراتيجي   تسع ر قةع الغي   



:هلا الص   فه استراتيجي   هن   •
استراتيجية السعر المنخف -١•
   وتتبعه  المنظم   الته ت اجه من فسة م  ص    المنتج 1•
. وعن م  ية ن سعر المنت  الرفيسه مرتفعً  2•
ة   وق  تصل أسع   بع  قةع الغي   إل  أقل م  سعر الكلف3•
 ه  مثل عل  أن تع   هل  الخس    م  تلك القةع الته لا ت اجه ف4•

.هل  المن فسة 
را  المنت  وتسته   هل  الاستراتيجية تشجيع المستهلك عل  ش5•

الرفي 



مث  

عة نفسه  الة ب". ش رإيزي "الته أطلقته  شركة ك  ا  واسمه  الة بعة •
  ليس  بح  ذاته  مف ج    فهه ط بعة منزلية مصممة ك  ره  م

  تختل  الة بع   لةب عة المستن ا  والص    ولك  طر قة تسع ره
سه  أعل  م  المشتري ي فع ثمنً  للة بعة نف. تم مً  ع  بةية الة بع  

ً   ح   السعر الع  ي للة بع    ولك  خرط شة الحبر  خيصة نسبي
للحبر المل ن 14.99 ولا  للحبر الأس   و 9.99تبلغ 



 ولا  وتق   ك  ا  أن تكلفة الحبر يمة  أن تصل إل  أ  عة آلا •
م     أو أكثر للج ل ن ال اح   أي أكثر أل  مر  م  سعر ج ل ن البنز 

ته ا  الشرك   المن فسة لاسالمج   أم   ح   الظ هر فإن هلا يتر  
.الس ق هل  

 ر م  كم  أنه  تتمتع ب ق   الع م   التج   ة إل  صفه   فكث•
قل ع  أسع   الحبر المع   تعبئته  ب سع   تخرط ش  الشرك   تبيع 

 "ك ن ن "أو " ب ك   ه  ل  "الخراطيش الته تصنعه  
حمل اسم ولك  المستهلك   لا يزال ن يعتق ون أن الخراطيش الته ت•

.  الع مة التج   ة الا   تتمتع ب  ا  أفضل م    ره 



استراتيجية السعر المرتفع-٢

ز ا تر  أن كلفة إنت   قةع الغي   تالته المنظم   وتتبعه  1•
مع ق   الم  يل وص ر الكمية المنتجة   •
ة  ون ز     الرفيسة والأصليب سع   المنتج   يمة  الاحتف ظ وحت  2•

لمن فسة الرفيسة لم اجهة اأسع   المنتج   تفضل تخفي  ح   3
ولإ را  العم ل عل  الشرا   

ةل  أسع   قةع الغي   المرتبةة به  اعتم  اً عل  حجم الو فع 4•
ست ن   عنه  سلع مةملة للمنتج   الرفيسة لا يمة  الاعل ه  ب عتب  ه  

لر    فع أسع   قةع الغي   لتع    المنظمة ع  ه مش او  ته 5•
.الرفيسهق  ضح  به عن  تسع ر المنت  الل  تك ن 



مث  

جنرا  "و"  ولز  و  "س ق المحرك   النف ثة  ح   تبيع شرك   مثل •
م  صي نة المحرك   النف ثة ب سع    خيصة وتحق  أ   حه " إلكتر ك

.هل  المحرك   وتزو   قةع الغي   مرتفعة الثم 
ر ة عل ه  فهه تستةيع تصميم المنتج   والاحتف ظ ب لحق ق الحص•

.  بةرق تجعل م  الصع  تقل  ه 



عة أك  البروفيس   أ ون  وث  اللي يّ  س عل   المعل م   بج م•
سعر ممة  برام  خ صة لمعرفة أعل الشرك   تستخ   بنسلف ني   أن 

للمستهلك أن ينفقه عل  قةعة بي   بع نه 
عتم    ت"طر قة الةيمة المحس سة"طر قة سمته  الشرك   وتستخ   •

   فع مبلغ الغي   الته يمة  للمستهلك قةع معق   لمعرفة   اسة عل  
أعل  م  سعره  الحةيقه  بسب  ظنهم الخ طئ أن قيمة قةعة

. المرتفعالسعر يجعلهم يتقبل ن أعل  م  حةيقته   مم  تلكالغي  
.المرتفع سهلا

ولطالما اتهمت جمعيات للمستهلكين وشركات تأمين في•



لل سة  السعر ة الضم ن   

فه بع  الح لا  يق   المنت  لل سة   اللي  •
ةمئن ن يتع مل ن معه بع  الضم ن   الته تجعلهم ي
بف ف   إل  أن تع ملهم فه منتج ته س   يع   عل هم

وم  أمثلة هل . محققة مهم  ت  ر  الظرو  
الضم ن    •



ه فأن يضم  المنت  للم ز  ألا يح ث خف  م  -١•
   به الأخ ر م  الأو    وذلك خالل  اشتر  السعر 

لبض عة الشرا  أو است   ام  ت   خ فتر  زمنية مع نة 
بيع به السعر الل  يألا ينخف  و هلا يضم  الم ز  . 

.للمستهلك   خ   تلك الفتر  



إذا ق  يتف  المنت  مع الم ز  عل  أنه ل -٢•
تر    فإن الم ز  يسفه السعر هب ط أي ح ث 

  أو يتعر  للخس   الفرق م  المنت  حت  لا 
.للخف  فه أ   حه 



:السعر ة هل  الضم ن   و مبر ا  

ه فيضم  المنت  ت ف  الةل  عل  منتج ته -١•
.الأسع  تتسم ب لاستقرا  فه لا الته الأوق   

تج   يتف    المنت  تلمر الم زع   إذا ك ن  المن-٢•
.لهم عل   فع   س   تسلم 



بل أن يتم للمنت  عق  صفق   البيع مق مً  قيتيسر -٣•
ل  ثم إمة نية تصميم خة  الإنت   عالإنت     وم  

  لأية أس س المبيع   الفعلية   و  لت له ع   التعر 
.مخ طر تس  ةية أو إنت جية 



 حس ن المنت  ومع م ته و فه أن الم زع   يثق ن -٤•
ة التع مل استمرا  و  لت له معه   وهم يتع مل ن ب لأم ن 

.له ولمنتج ته معه وال لا  



• نهاية المحاضرة


