سياسات التسعير الدولية

**أولا: العوامل المهمة في التسعير الدولي:

من المهم معرفة طبيعة هيكل السعر لذلك نحتاج إلي معرفة العوامل الأساسية التي تؤثر علي وضع سياسة التسعير الدولية , واهم العوامل هي:

                       1- التكاليف      

                       2- سلوك المنافسين       

                       3- ظروف السوق(الطلب)

                       4- التشريعات والقوانين   

                       5- عناصر المزيج التسويقي الأخرى      

                       6- مستوى التكنولوجيا.

**ثانيا: علاقة الأسعار التصديرية بالأسعار المحلية:

عندما تلتزم الشركة بالتصدير بشكل منتظم ومستمر, فهي تهدف إلي الربح طويل الأجل وتحقيق مكانة تنافسية في السوق, فالشركة التي تلزم نفسها بالتسويق الدولي ستواجه عدد من الأسئلة, وخاصة العلاقة بين الأسعار التصديرية والأسعار المحلية كالتالي:

أ-سعر التصدير اقل من السعر المحلي: ومن أهم الأسباب التي تدعم هذه السياسة مايلي:

1- إن المنتجات يمكن لا تكون معروفة في الأسواق الخارجية مما هي عليه في الأسواق المحلية.

2- المنافسة الخارجية قد تفرض خفض الأسعار.
3- الاعتقاد بان زيادة الإنتاج تساعد علي تخفيض التكاليف الإنتاجية, أي عرض المنتجات بأسعار متدنية في الأسواق الخارجية.     

ب-أسعار التصدير توازي أسعار السوق المحلي:
· في حالة التصدير السلبي.
· إن سياسة تحويل السعر المحلي إلي السوق الخارجي يتطلب إجراءات خاصة" بالمنتج أو الشركة التي تتعامل بالتصدير لأول مرة. ويجب علي الشركة التنبه لانخفاض الأسعار والمنافسة وأخذها بعين الاعتبار, لان أسعار التصدير هي نفسها الأسعار المحلية علي أساس إن الأهداف متشابهة.إلا انه يجب إن ندرك بان أهداف الشركة وظروف السوق لا تكون نفس الشيء عبر الأسواق المتعامل معها.

        ج- أسعار التصدير اعلي من أسعار السوق المحلية:

من احد الأسباب التي يتكرر تقدمها في تفضيل هذه السياسة زيادة التكاليف الأولية لإعداد الشركة للدخول في حقل التصدير. حيث يحتمل إن تكون تكاليف البيع في الأسواق الخارجية أعلى من الأسواق المحلية بسبب تعقيد الإجراءات, صعوبات في الضمان, اختلاف الجمارك التجارية,اختلاف الإجراءات القانونية وأذواق العملاء في السوق الدولية.

 ** بدائل التسعير:

توجد سياستان رئيسيتان للتسعير يمكن الاختيار منها:

1- التسعير وفق التكاليف.

2- التسعير وفق السوق.
*أولا: التسعير وفقا" للتكاليف:

ويسمي أحيانا"التسعير زائد التكلفة" (وهو احتساب التكلفة لكل وحدة من الإنتاج وتضاف نسبة مئوية أو زيادة مطلقة عليها لتحديد السعر).ومن أكثر الطرق لتطبيق هذه الطريقة هي:

1- التسعير وفقا لإجمالي التكلفة:
وهي مجموع التكاليف المتغيرة والمصاريف الثابتة مضافا" هامش الربح المستهدف.

2- التسعير وفقا للتكلفة المباشرة:
التكاليف المباشرة هي تكلفة المواد والعمل التي تدفع في صنع السلعة إذا:

التسعير= تكاليف مباشرة + الأعباء الإضافية +هامش الربح.

*ثانيا: التسعير وفقا للسوق:

(أ) طريقة التسعير علي أساس الطلب: تعتمد هذه الطريقة علي تقدير حجم المبيعات بأسعار مختلفة.(فرض سعر عالي عند الطلب للمنتج وخفض السعر عند انخفاض الطلب).والتنبوء الدقيق للطلب علي السلعة يتطلب:

*- الخبرة في السوق.

*- تحليل السلع البديلة وتأثيرها علي حجم الطلب.

*- معرفة عدد المستهلكين المهتمين بشراء السلع وقدرتهم الشرائية.

*- تحليل سجلات الشركة السابقة فيما يتعلق بأرقام المبيعات والأسعار.
 (ب) التسعير بموجب المنافسة:
هذه الطريقة مبنية علي أساس السلوك الفعلي أو المتوقع من المنافسين. والأشكال الرئيسية لهذه الطريقة هي:

1- التسعير بموجب النسبة السائدة:
 وهو الإجماع علي سعر معين بحيث يدر عائدا" معقولا علي الاستثمار.
2- التسعير بموجب العرض :

هذه الطريقة التي توجهها المنافسة تستخدم في الحالات التي تتنافس فيها الشركات علي عقد ما.والمنافسة هي السعر المقدم علي أساس كيفية اختيار المنافسين لأسعارهم وتحديدها ليس علي أساس علاقة السعر بتكاليف الشركة وتقديرات الطلب.

***استراتيجيات التسعير:

أولا: إستراتيجية قشط السوق السعرية:

· الهدف الأساسي لإتباع هذه الإستراتيجية من اجل الحصول علي الأرباح في زمن قصير.

· تتضمن هذه الإستراتيجية وضع اعلي سعر ممكن لسلعة مميزة في زمن قصير دون القلق من وضع الشركة علي المدى الطويل في السوق الأجنبية.
· تستخدم إذا شعرت المؤسسة إن مستقبل منتجاتها غير مستقر أو دائم في الأسواق الأجنبية.
· يساعد إتباع هذه السياسة التسعيرية علي إبقاء حجم الطلب علي السلعة في حدود قدرات المشروع الإنتاجية وخاصة في مرحلة التقديم.
· تعمل هذه السياسة السعرية كعامل مثبط للمنافسين المحتملين دخولهم سوق الصناعة.
· هذه الإستراتيجية تعمل للتحوط بقوة ضد إمكانية الخطأ في وضع السعر.
· تتبع هذه السياسة حتى يكون الطلب اقل حساسية للسعر.

**إن إتباع السياسات التسعيرية المرتفعة تكون ذات جدوى في ظل الظروف التالية:

· السلع فريدة في نوعها ومحمية قانونيا في الدول الأجنبية بحيث لايتوقع منافسة.

· قبول السوق الأجنبية للسلعة الجديدة يتطلب اهتماما تعليميا وجهودا ترويجية .
· الحجم النهائي للسوق الأجنبي يكون صغيرا" .
· المنتج يمتلك موارد مالية محددة فلا يقدر علي التوسع في الأسواق الدولية.
ثانيا : إستراتيجية الأسعار الاختراقية :
· تتضمن تحديد الأسعار بصورة منخفضة, لإيجاد سوق واسع وللتأكيد علي القيمة وليس التكلفة عند التسعير.

· تتضمن الافتراض علي إن وضع سعر منخفض يهدف الحصول علي سوق كبيرة.
· تفترض بان الطلب يتصف بمرونة عالية وان المستهلك الأجنبي يشترون علي أساس السعر المنخفض.
*- يبدو إن إستراتيجية التمكن أكثر ربحية لممارستها من إستراتيجية قشط السوق التسعيرية في الظروف التالية:

1- إذا كان المنتج ذا طلب شديد المرونة.

2- تخفيض معين في تكاليف الوحدة يمكن الحصول عليه من خلال إنتاج كميات كبيرة.
3- التوقع للمنتج مواجهة منافسة شديدة مباشرة بعد نزوله للسوق.
*-السعر المنخفض يمكنه تحقيق شيئين هما:

· لا يشجع الآخرين علي الدخول للسوق ,لان السعر المنخفض يعني هامش ربح اقل .

· المحافظة علي حصته في السوق مستقبلا".
استراتيجية التمييز السعري بين الأسواق: إن اختلاف خصائص الأسواق التي تنشط فيها المؤسسة، يجعل هذه الاخيرة تعرض منتجاتها بأسعار مختلفة، نظرا لعدة عوامل من بينها:
· اختلافات القدرة الشرائية.
· اختلافات في معدلات الضرائب والرسوم.
· الاختلاف في أنواع ومعدلات الضرائب.
إن هذه الاختلافات قد تزيد من التكلفة في سوق أو تخفضها في سوق آخر وعليه تتأرجح الأسعار بين الارتفاع والانخفاض.
