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  تسعیر الخدمات المالیة: المحور السادس

وهو یستخدم , یعتبر السعر العامل الحاسم في قرارات الشراء للخدمات المالیة حیث أن له تأثیر على الزبائن

 .المستهلك/ للتعبیر عن كلفة المنتج أو خدمة الزبون

بشكل مباشر على أرباح الشركات تعتبر قرارات التسعیر من أهم قرارات البرنامج التسویقي حیث أنها تؤثر 

  .وإستمرارها وبقائها في السوق

 :تعریف السعر - 1

 .تعبیر عن القیمة التى یدفعها المشترى للسلعة أو الخدمةالسعر هو 

 .ما لقیمة نقدیة في وقت) سلعة أو خدمة(ترجمة لقیمة المنتج یعرف السعر على أنه 

 للسعر قبل أن یتم مقارننته بالقیمةیشیر الى أنه لا یمكن تحدید مفهوم السعر 

 :وهي مفاهیم متفاوتة لها علاقة ببعضها البعض كما یلي ,والمنفعة

 هي خاصیة المنتج التى تجعله قادرا على إتباع إشباع الحاجة وتحقیق الرغبةالمنفعة. 

 لتبادلبالمنتجات الأخرى في عملیة ا) سلعة أو خدمة(هي القیاس الكمي لمساواة المنتج القیمة. 

 شيء بالنسبة للمستهلك خلال فترة یعبر عن إنعكاس أو تجسید لقیمة" وبالتالي یعرف السعر على أنه

 ."معینة الحدود

 :أهمیة السعر -2

 ).إجمالي التكالیف –إجمالى الإیرادات = الربح ( بالنسبة للمنظمات المالیة من خلال المعادلة - 

 .بحیث أنه كلما إرتفع السعر قلل من الشراء, على القوة الشرائیةبالنسبة للمستهلكین یؤثر بشكل مباشر  - 

 :مثل تؤثر على عملیة السعر يالعوامل التهناك العدید من 

  .التكلفة - 

 .المنافسة - 

 )حجم الطلب على الخدمات(التوفر  - 

  )العلامة التجاریة(القیمة  - 

  العمیل المستهدف - 
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 :منظوران للسعر هماهناك  :مفهوم التسعیر للخدمات المالیة - 3

یقوم المستهلك بدفعها مقابل الحصول على منفعة  يالقیمة الت" من منظور رجال التسویق هو عبارة عن -

 ."معینة

المنفعة أو المنافع التى یحصل علیها من جراء إستهلاك أو " من منظور المستهلك هو عبارة عن -

  ."قیمة المنفعة التي یحصل علیهوبالتالي فإنه ) سلعة أو خدمة(إستخدام هذا المنتج 

 :للمؤسسات المالیة ثلاثة أهداف ذات علاقة بالسعر هي

 .التغلغل لعدد من المستهلكین قدر المستطاع - 

 .تحقیق العلاقة بین جودة المنتج والسعر - 

 .تحقیق الشروط اللازمة للربح - 

 :الخدمات المالیة كما یوضح ما یلي لأهمیة التفریق بین سعر البائع وسعر المشتري في تسویقیجب الاشارة 

 .المتعلقة بتطویر وإنتاج مختلف المنتجات المالیة التكالیفیمثل سعر البائع كافة  - 

 .أما سعر المشتري فیمثل كلفة بالنسبة للزبون أو المستفید من الخدمة المالیة - 

خلال فترة ) لخدمة المالیةا(إنعكاس لقیمة المنتج المالي " مما سبق یمكن تعریف سعر الخدمة على أنه

 ".زمنیة محددة

   :المنافسة السعریة وغیر السعریة في الخدمات المالیة - 4

 :منتجات على إختلاف أنواعها ممكن أن تتنافس علىلل

 .وذلك بإستخدام السعر المنخفض في جذب الزبون: المنافسة السعریة -

في عملیة الشراء لدى المستهلك لیس السعر وإنما جودة المنتج  الأساسویكون : المنافسة غیر السعریة -

 .وتمیزه بمنفعة محدودة عن بقیة المنتجات المطروحة في السوق) سلعة أو خدمة(

 :مایلي أهداف التسعیر في الخدمات المالیةومن 

 البقاء في السوق - 

 .تعظیم الربح والمحافظة على الحصة السوقیة وزیادتها - 

 .الإجتماعیةولیة ؤ المس - 
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 .قیادة نوعیة المنتج ضمن قطاع وقي معین - 

  :العوامل المؤثرة على تسعیر الخدمات المالیة - 5

  )العوامل العامة(العوامل التى تؤثر بشكل عام على المنتج المالي : أولا 

 :العوامل الداخلیة1

 .أهداف المؤسسة المالیة - 

 :عناصر المزیج التسویقي الأخرى مثل - 

المنتج 

التوزیع 

الترویج 

الناس والدلیل المادي. 

 .لخط الإنتاج والتكالیف المرافقة الأخرى التكالیف - 

 .المخاطرة - 

 :العوامل الخارجیة2.

 .المساهمین - 

 )المستهلكین(الزبائن  - 

 .المنافسون - 

  .التشریعات الموضوعة   .الوسطاء- 

 :)العوامل الخاصة(العوامل التى تتعلق بخصوصیة العمل المالي : ثانیا

 .مدى توفر بدائل للخدمة المالیة1.

 .درجة أهمیة السعر للزیون2.

 .درجة تمیز الخدمات المالیة وإدراك الزبائن للعلاقة بین السعر والجودة3.

 .عناصر المزیج التسویقي الأخرى غیر السعر4.

 .الممكنةكفاءة الإدارة وقدرة المنظمة على تحقیق أهدافها بأقل التكالیف 5.

 .الظروف الإقتصادیة التى تعیشها البلاد والإعتبارات القانونیة التشریعیة6.
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 .مراعاة دورة حیاة الخدمة المالیة عند تحدید السعر7.

 ):المجموعة الخاصة(عوامل أخرى تؤثر على عملیة تسعیر الخدمات المالي خاصة : ثالثا

 :جمعیات الإسكان1.

 :الخارجیة - 

 الحكومیةالتشریعات 

أسعار المنافسین. 

رسم البنك الأساسي. 

 :الداخلیة -

التكالیف. 

إدراك الزبائن للقیمة. 

مرونة الطلب. 

 :خدمات التأمین2.

 .مستوى المنافسة - 

 .طریقة دفع أقساط التأمین - 

 .قیمة التضخم المتوقعة - 

  .)التشغیل(كلفة العملیات  - 

 :ثلاثة مجامیع لطرق تحدید الأسعار هيهناك  :دمات المالیةخطرق تسعیر ال - 6

 :الطرق التقلیدیة 6-1

 ووفق هذه الطریقة یتم إحتساب معدل كلفة الوحدة الواحدة ویضاف الیها, طریقة التكلفة مع هامش الربح -أ

رؤیا الإدارة أسعار المنافسین.طبیعة الطلب علیها.طبیعة الخدمة المقدمة:هامش ربحي معین وفق

  .وإستراتیجیتها التسعیریة

یل لوب تحلدفا من الأرباح یتحقق عند مستوى معین من المبیعات، وذلك وفقا لأسهمستوى مستها لنفس المؤسسةضع ت

 .وتتحدد نقطة التعادل عند تقاطع خط الإیرادات الكمیة والتكالیف الكمیةBreak-even Analysis"التعادل

 امش الربحه+ المصاریف الإداریة + التسویق  فةلتك+ الإنتاج  فةلتك= السعر
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إحتساب أسعار المنافسین الذي ووفق هذه الطریقة یتم  ):السوق( طریقة التسعیر على اساس المنافسین - ب

 :أمامها ثلاثة إحتمالات لتسعیر منتجاتها والمؤسسة, یتم إحتساب السعر اساسه على

الجودة لدیها بمستوى جودة المنافسین إذا كانت خصائص, تسعیر بمعدل اسعار المنافسین. 

إذا كانت خصائص الجودة لدیها أعلى من جودة, تسعیر أعلى من معدل أسعار المنافسین 

 .منتجات المنافسین

وذلك إذا كانت خصائص الجودة لدیها, تسعیر منتجاتها بسعر أقل من معدل أسعار المنافسین 

  .أقل من مستوى جودة المنتجات المنافسة

 : المعادلة التالیة تطبقذا المدخل ه حسب

 امش الربحه) = المصاریف الإداریة + تكالیف التسویق + تكالیف الإنتاج (  -السعر 

 اس حجم الطلب علیها وفقا للتناسبویتم تسعیر المنتجات على اس, التسعیر على أساس الطلب -ج

 .الطردي

المنافسة , تأخذ بعین الإعتبار كل من التكالیفوهذه الطریقة  :الطرق الحدیثة في تحدید الأسعار 6-2

 :ومن اهمها ,والطلب

 :منها, وتكون أعلى من متوسط السعر السائد في السوق ,التسعیر وفقا لمنافع الزبائن -أ

السرعة.المكان.الثقة.الأمان.النسبیة.الجودة. 

 لحجم التعامل للزبون ومعدلوهنا یتم تحدید الاسعار وفقا  ,التسعیر طبقا لحزمة الخدمات المقدمة - ب

 .إستخدامه للخدمات المالیة ونوعیة عملیاته

 :التسعیر وفقا لتمییز الخدمات -ج

خدمات الوصایة. 

أمانة الإستثمار. 

 :الطرق الخاصة .3

 .ویشمل بعض الهوامش لسعر الخدمات المالیة :التسعیر الضمنى -أ

 .المتعلقة بالمستهلك تكون واضحة وصریحة على الخدماتالتحمیل للأسعار والكلفة  :التسعیر الصریح -ب

 .ویعتمد هذا النوع من التسعیر على الظروف الإقتصادیة والمالیة السائدة :التسعیر الإقتصادى - ج
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 استراتیجیات تسعیر الخدمات المالیة الجدیدة - 7

ى تقدیم الخدمة لذه الإستراتیجیة عهتقوم   :)الحد الأعلى من السعر( إستراتیجیة كشط السوق 7-1

فئات ذوو لقدر من الأرباح، خاصة بالنسبة ل سعر مرتفع بغیة تحقیق أكبر المصرفیة الجدیدة عمى أساس

  .سعر نسبیاللم هحساسیتالدخل المرتفع والذین تقل 

ذه الإستراتیجیة تسعیر هیتم بموجب  :):الحد الأدنى من السعر( غل في السوقلإستراتیجیة التغ 2- 7

ور هة لاستمالة الجملالإستراتیجیة السابقة، وذلك كوسیبسعر منخفض بعكس  المالیة الجدیدةالخدمات 

دف المؤسسة المالیة تحقیق أكبر حجم من المبیعات هذه الخدمات، و هالمالیة في  متعامل مع المؤسسةل

یمكن رفع السعر عد ذلك أسرع وقت ممكن خاصة في المراحل الأولى لتقدیم الخدمة، وب والحصة السوقیة في

 .سمحت ظروف السوق بذلك مالتدریجیا ك

ى أساس لمات المالیة عتسعیر الخدیتم  ):التسعیر النفسي(إستراتیجیة التسعیر حسب القیمة المدركة 3- 7

 ى أساس القیمة أو المنفعة المدركةلأي ع –ى أساس نفسي لفة بل على أساس التكلالإستراتیجیة لیس ع ذهه

 ریة المرتبطة بالخدمة فإن ذلك سوف یؤديهریة وغیر الظاهزادت الخصائص الظا مالفك –من الخدمة 

تحدید سعر  ذه الحالةهي مؤسسة المالیة فلمة لدى العملاء، وبالتالي یمكن لخدلإلى ارتفاع القیمة المدركة ل

  :ومن أهم أشكالها .مرتفع والعكس صحیح

السعر اقل مما هو علیه وبذلك یزداد الإقبال حیث یوحي البائع للمستهلك بان : التسعیر الكسري -

 دج14دج بدل 13.99على السلعة مثل 

أي لأسعار مؤلوفة لبیع سلع معینة لفترة لفترة طویلة من الزمن وللخروج سیاسة الأسعار المعتادة  - 

 .من السعر المعتاد یجب  القیام بمجهودات ترویجیة كبیرة لتوضیح أسباب هذا التغیر في الاسعار

 تقوم البنوك وشركات التأمین مثلا في كثیر من الأحیان :ل أسعار الخدمات المالیة القائمةتعدی -8

 ا المعروضة في السوق، وذلك بمبادرة من البنك أو شركة التأمینهبإجراء تعدیلات في أسعار خدمات

 -أو محاولة تحقیق أقصى الأرباح –في حالة تخفیض الأسعار  – هین معلب أكبر عدد من المتعامذلج

 ى تحركات المؤسسات المالیة المنافسة أولذه الإجراءات ردا عهوغالبا ما تتخذ  –ة رفع الأسعار في حال

 محاولة التكیف مع التشریعات المالیة الجدیدة
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