
 

СТРАТЕГИИ ЦЕНООБРАЗОВАНИЯ В УСЛОВИЯХ 
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 استراتيجيات التسعير في ظل ظروف السوق التنافس ية
Аннотация: Актуальной целью любого предприятия в современных условиях 

является удержание и закрепление позиций в сфере своей деятельности. Эта 

цель может быть достигнута лишь в случае наличия определенного 

конкурентного преимущества, например, грамотной ценовой стратегии. 

Ключевые слова: грамотной ценовой стратегии, преимущества, скидки, акций, 

распродажи. 
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Введение المقدمة  

Цена — это объективная экономическая категория, играющая 

ключевую роль в товарно-денежных отношениях. Ценообразование 

включает несколько этапов, таких как определение спроса, оценка 

издержек и анализ конкуренции. Правильная ценовая стратегия 

позволяет компании адаптироваться к рынку и привлекать клиентов, 

что особенно важно в условиях высокой конкуренции и 

изменяющейся покупательской способности. В данной работе 

рассматриваются различные подходы к ценообразованию и их 

влияние на успешность бизнеса. 

السععععععفئ  ععععععي  معععععع  اعب ععععععئيس   ييععععععيت   ن فعععععع  ي  ا    سعععععع ئ  عععععع  الف عععععععئ   عععععع   

السعععععع ا  التععععععئية نبتععععععت  تت  عععععع  البسععععععف ئ تعععععع     ععععععيا    عععععع  ن  سعععععع  ال  عععععع   ن عععععع سئ 

البك فعععععععع   الب   عععععععع  البيئ سعععععععع ة صح اةععععععععبئان     البسععععععععف ئ ال عععععععع     نسععععععععت  ل  ععععععععئ   

 ف  ععععععئلبك ل  ععععععا السععععععي   رععععععشك الفتعععععع      ععععععي   ععععععئ   عععععع    ععععععك   ععععععئ   عععععع   ععععععئ

ال ععععععئ  الت ب فعععععع   ال  اةعععععع التيئ سعععععع  الفئل عععععع   ال عععععع    ال ععععععئا    التب  ععععععئ ة نبيععععععئ ي  ععععععش  

 ل بسف ئ  نأث ئ ئ ت ى ن ئح الأتتئية

Результаты и обсуждение النتائج والمناقشة 
Ценообразование требует внимания к нескольким ключевым 

аспектам. Во-первых, дифференцированное ценообразование позволяет 

продавать одни и те же товары по разным ценам, основываясь на 

оценке целевой аудитории. Это может включать периодические и 

случайные скидки, а также ценовую дискриминацию, когда разные 

группы клиентов платят разные цены за один и тот же товар [ 4-1 ]. 

Во-вторых, важно учитывать действия конкурентов. Стратегия 

проникновения на рынок предполагает установление низкой цены на 

новые продукты для привлечения клиентов. Также применяется кривая 

освоения, где первоначально устанавливаются высокие цены, которые 

затем снижаются по мере роста производства. Сигнализирование 

ценами создает ассоциацию высокой цены с высоким качеством, что 

может повысить привлекательность товара [2]. 

Тактика следования за лидером позволяет малым 

предпринимателям конкурировать с крупными компаниями, 

устанавливая аналогичные цены [3]. Стратегия ассортиментного 

ценообразования включает предложения наборов и комплектов, 

которые объединяют взаимодополняемые продукты для увеличения 

продаж. 

Психологическое ценообразование использует эмоциональные 

реакции покупателей, чтобы увеличить объем продаж, применяя 

различные стратегии, такие как престижные цены и неокругленные 

цены. Важно, чтобы цена вызывала виртуальное удовлетворение, 

основываясь на восприятии, а не только на фактических свойствах 

товара. 

Таким образом, грамотное ценообразование является важным 

инструментом для достижения конкурентных преимуществ и 

удовлетворения потребностей клиентов. 

سب  ععععععع  البسعععععععف ئ ا  بتعععععععئا  ئلف سععععععع   ععععععع  ال يانععععععع  الئ  سععععععع  ة       سسعععععععت  لععععععع  

 ب عععععععا نفعععععععع التيب عععععععئ   أةعععععععفئ    ب فععععععع   يعععععععئ   ت عععععععى رت عععععععي    البسعععععععف ئ التبتعععععععئس 

التسعععععب  فة عععععع  س عععععت  دلععععع  ال  عععععي ئ  ال   سععععع   الفئيععععع     تععععع   تععععع  البت  ععععع   ععععع  

ا   ب فععععععع  لعععععععيفع  الأةعععععععفئ   ع ععععععع  نععععععع  ا   تيتعععععععئ    ب فععععععع   ععععععع  الفتععععععع    ةعععععععفئ  

 [ة4-1التيبج]

 ثئن ععععععععئ    عععععععع  الت عععععععع   ح نأ ععععععععش  عععععععع  ا تببععععععععئ  ن ععععععععئ ئ  التيئ سعععععععع  ة نبتععععععععت 

اةععععععععبئان     ا بععععععععئا  السععععععععي  ن  سعععععععع  ةععععععععفئ  ععععععععي ف  ل تيب ععععععععئ  ال  سعععععععع   ل ععععععععشك 

عععععئ اةعععععب  اا  ي يعععععى العععععبف    ع ععععع  سعععععب  ن  سععععع  الأةعععععفئ   ئنففععععع   ععععع   الفتععععع  ة  سعععععب   ست 

عععععئ  ععععع    الب اسععععع  ثععععع  سعععععب  ن ف تععععع ئ  عععععا لأسعععععئي  ارنبعععععئية صح ص عععععئ ا  الأةعععععفئ  ن  ععععع  ا نبئ  

 [ة2   رئد    التيبج ] السفئ التئنفا  ال يي  الفئل     تئ ع  س س 

صح انبعععععععئا نكب كعععععععئ  ال ئ ععععععع  سسعععععععت  ل  عععععععئ ئ  ال ععععععع  ئ   ئلبيعععععععئ ع  عععععععا ال عععععععئ ئ  

[ة نبتععععععت  اةععععععبئان     البسععععععف ئ التبيععععععيا 3الكب عععععئ   عععععع   عععععع ي ن  سعععععع   ةععععععفئ   تئث عععععع  ]

 ن  س  ع ا    تيتئ  ن تا     التيب ئ  البكت     ل سئي  التب فئ ة

  الفئ ف عععععععع  ل فتعععععععع   ل سععععععععئي  التب فععععععععئ  سسععععععععب  ا البسععععععععف ئ اليفسعععععععع   ي ي الففعععععععع

 ئةعععععععب  اا اةعععععععبئان   ئ    ب فععععععع    ععععععع  البسعععععععف ئ التئ عععععععي   الأةعععععععفئ  ال ئسبععععععع ة  ععععععع  

الت ععععععع   ح س  ععععععع  السعععععععفئ  يعععععععئ ا بئايععععععع  ئ سفبتععععععع  ت عععععععى اري ا    لععععععع ع   ععععععع  ت عععععععى 

 ال  ئ ص الفف    ل تيبجة

   ن ب عععععع    ععععع  ثعععععع   ععععع ح البسععععععف ئ الكعععععل  سفعععععع   يا    تععععع  لب   عععععع  الت اسعععععئ البيئ سعععععع 

 اعب ئرئ  الفت  ة

Заключение  الخاتمة 
Подводя итог, успех и результативность рассматриваемой методики 

зависят, в частности, от того, насколько правильно с самого начала 

организован процесс ее создания. Позволяя учесть издержки, 

спрогнозировать прибыль, обеспечить приток клиентов и управление 

ими. А так как, неоплаченная часть потребительской ценности равна 

полученной от использования товара дополнительной прибыли, 

следует, что завоевать свою долю рынка и привлечь покупателей, 

можно при помощи: снижения цен (скидки, акций, распродажи); 

уникального предложения, выгодного для клиента; послепродажного 

сервиса (проверка, наладка, доставка, консультация, пост-гарантийный 

ремонт). То есть, ценовая политика изначально в своей стратегии 

должна быть гибкой, а решение по цене будет приниматься с учетом 

информации относительно: политических факторов; информации о 

конкурентах; выявлении целевой аудитории; расходов. 

 ئ ب عععععععععئ   صح ن عععععععععئح   فئل ععععععععع  ال ئس ععععععععع  ع ععععععععع  الي عععععععععئ نفبتععععععععع   ت عععععععععى  رععععععععع  

 يعععععش الب اسععععع ة سسعععععت  لععععع   أ عععععش  ال  عععععي   ت عععععى  ععععع ي  ععععع   ني ععععع   تت  ععععع  صن عععععئ  ئ

البكععععععئل ل  عععععع  ا تببععععععئ    نيعععععععا الأ  ععععععئح   يععععععتئح نعععععع    الفتعععععع    صيا ن ععععععئة   تععععععئ  ح 

ال عععععع   م ععععععئ التعععععع  يا  عععععع  ال  تعععععع  ا ةععععععب      سسععععععئ   الععععععئ   اريععععععئ   الععععععش  سععععععب  

ال  عععععيي ت  عععععع   ععععع  اةععععععب  اا التيععععععبج   تععععع  ال ب فعععععع   ح نععععععبتك   ععععع  الفععععععيلأ    ععععععب  

ئس   ععععع   ععععع يا  فععععع  الأةعععععفئ   ال  عععععي ئ   الفعععععئ    ععععع  السعععععي   رعععععشك الت عععععب

البئ س  ععععع   التب فعععععئ د  تعععععئ   ئسععععع   ععععع  نيتععععع   ف ععععع  ل فت ععععع      ععععع   عععععئ  فععععع  الب عععععا 

 الف ععععععص  البفعععععع س   البسعععععع     ا ةب ععععععئ    ار عععععع ح  فعععععع  التععععععتئحدة   ععععععشا سفيعععععع   ح 

ة ئةعععععع  البسععععععف ئ سيب عععععع   ح نكععععععيح  ئنعععععع   عععععع  اةععععععبئان   ب ئ  عععععع  الب اسعععععع     ح ال ععععععئا  

  ععععععأح السععععععفئ ةععععععيف سععععععب  ان ععععععئد   ععععععا الأ ععععععش  عععععع  ا تببععععععئ  التف ي ععععععئ  التبف  عععععع   عععععع ا 

 الفيا   الس ئة     ف ي ئ  ت  التيئ س    ن  س  ال ت ي  التسب  ف  نف ئ ة
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