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Abstract 

                  The research aims to determine the total cost of travel tickets for airline companies and 

the extent of the impact of using the positioning strategy in determining costs in addition to the 

pricing of flight tickets in light of the positioning strategy. The research attempts to develop 

solutions to the problems of high costs of flight tickets in the General Company of Iraqi Airlines, 

due to the lack of adoption of techniques Modern cost-effectiveness in pricing, which led to the 

company not being competitive with other companies, as determining the costs of tickets for flights 

raised the level of competitiveness of the company and monitored its performance. The research led 

to a set of results, the most important of which are: The management does not rely on specific 

strategies based on scientific foundations in constructing the cost of tickets for various flights and 

pricing them. Analyzing the cost, determining it, reducing it, and arriving at flexible prices is 

considered the best option for the company in achieving competitiveness and market positioning 

among air transport companies while ensuring the quality of service for passengers. It is considered 

to adopt a positioning strategy. The market enables departments to re-examine and analyze prices in 

the market to formulate opportunities to reduce costs and introduce new, flexible prices for air 

transport services, which may increase the company’s market share. 

 Keywords: market positioning, cost reduction, flight tickets for passengers. 

 

 لمستخلص ا
يهدف البحث الى تحديد التكلفة الكلية لتذاكر السفر لشركات الطيران ومدى تأثير استعمال ستراتيجية التمركز في تحديد           

التمركز، ويحاول البحث الى وضع الحلول لمشاكل ارتفاع لف بالإضافة  يلاالتك تسعير تذاكر الرحلات الجوية في ظل ستراتيجية 
التسعير  في  حديثة  كلفوية  تقنيات  اعتماد  لعدم  نظرا  العراقية،  الجوية  للخطوط  العامة  الشركة  في  الجوية  الرحلات  تذاكر  تكاليف 

الى رفع مستوى  أدى  الامر الذي ادى الى عدم تنافسية الشركة مع الشركات الاخرى، اذ ان تحديد تكاليف التذاكر للرحلات الجوية  
الإدارة على استراتيجيات محددة عدم اعتماد    أهمهامن النتائج  بحث الى مجموعة  التنافسية للشركة والرقابة على اداءها، واسفر ال

الى أسعار الوصول    الأساس في  تحليل التكلفة    واعتباروفق أسس علمية في بناء تكلفة تذاكر الرحلات الجوية المختلفة وتسعيرها،  
العاملة بنفس الخيار الأمثل للشركة في تحقيق التنافسية والتمركز السوقي بين شركات النقل الجوي  تمكن في تحقيق  ذات مرونة  

للمسافرين،  القطاع   الخدمة  جودة  في  و مع ضمان  الأسعار  دراسة  إعادة  من  الإدارات  يُمكن  السوقي  التمركز  ستراتيجية  تبني  ان 
من  يزيد  قد  بما  الجوي  النقل  لخدمات  مرونة  ذات  جديدة  أسعار  التكاليف وطرح  تخفيض  في  الفرص  لصياغة  وتحليلها  السوق 

 الحصة السوقية للشركة. 
 ، تذاكر الرحلات الجوية للمسافرين. ، تخفيض التكاليفالتمركز السوقي الكلمات المفتاحية:

 

The Role of Positioning Strategy in Determining the Costs of Airline Tickets for Travelers 

Prof. Dr. Thair S. Al ghban Sarmad Abbas Nasser Al-Jubouri 
Post-graduate Institute for Accounting and 

Financial Studies - University of Baghdad 

Post-graduate Institute for Accounting and Financial 

Studies - University of Baghdad 

Their.s@pgiafs.uoBaghdad.edu.iq rmad.abbas1001e@pgiafs.uobaghdad.edu.iqSa 

Published: 31/3/2025 Accepted: 2/7/2024 Received: 20/5/2024 

 دور ستراتيجية التمركز في تحديد تكاليف تذاكر الرحلات الجوية للمسافرين 
 ثائر صبري محمود كاظم الغبان  أ.د. سرمد عباس ناصر الجبوري 

 جامعة بغداد–العالي للدراسات المحاسبية والمالية  المعهد جامعة بغداد–العالي للدراسات المحاسبية والمالية  المعهد

https://jpgiafs.uobaghdad.edu.iq/index.php/JAFS/index
mailto:Their.s@pgiafs.uo


    Journal of Accounting and Financial Studies ( JAFS )ية       مجلة دراسات محاسبية ومال

VOL.20, ISS.70, YEAR.2025                            P-ISSN: 1818-9431, E-ISSN: 2617-9849 

 

Page | 2  
 

 
                                           مقدمةال

مواكبة التطورات المستمرة وتغيير سياساتها وأهدافها ، الوحدات  في البيئة الاقتصادية على إدارات ةالمتسارع اتالتغير  تفرض        
التمايز  ئيتلاما  بو  على حصة سوقية   والاستحواذ م مع وضع السوق ، والبحث عن طرق وأساليب وإجراءات ، تمكنها من تحقيق 

بقصد  التنافسي  الوحدة  وتحليله ومعرفة مركز  السوق  ودراسة   ، المماثلة  الشركات  مع  والمقارنة  والتطوير  البحث  بعمليات  متمثلة 
المناسبة ، لتساعدها مستقبلا في مواجهة التغيرات التي تطرأ على البيئة الخارجية من فرص   الاستراتيجياتوضع الخطط وصياغة  

وتهديدات وتغيرات البيئة الداخلية من نقاط قوة وضعف ، إذ إن السوق العراقية سوق منفتحة على الأسواق ، مما يشكل تهديدات  
، كونها تصحح   سترتيجية التمركزفي دراسة    الباحثانعلى بيئة العمل المحلية والمنتج المحلي ، وبناء على ما ذكر تولدت فكرة  

المسار الذي يجب ان تكون عليه الوحدة في السوق ، وتدرس كيفية المحافظة على زبائنها الحاليين وكسب زبائن جدد ، فضلا عن  
 قرارات تسعير ملائمة للزبائن . واتخاذفي تخفيض التكاليف، الستراتيجية بيان الدور الذي تلعبه هذه 

 الأول: منهجية البحث   المحور
البحث  1-1 الجوية  -  :مشكلة  الرحلات  تذاكر  تكاليف  ارتفاع  في  البحث  التقنيات  للمسافرين  تتمثل مشكلة  اعتماد  عدم   بسبب 

الجوية  الكلفوية للخطوط  العامة  الشركة  تنافسية  ضعف  الى  ادى  مما  الاحتساب  عملية  في  الطيران   الحديثة  سوق  في  العراقية 
العالجوية الشركة  على  يتعين  هنا  ومن  تخفيض،  العراقية  الجوية  للخطوط  الجوية  امة  الرحلات  سليم   للمسافرين  تكلفة  بشكل 

 .التكاليف وفق الاساليب العلمية جه الشركة منها عدم احتساباوتحسينها باستمرار وهناك العديد من المعوقات التي تو 
  :اهداف البحث 1-2
 .إدارة التكلفة الاستراتيجية في تحديد التكلفة تقنياتتحديد التكلفة الكلية لتذاكر السفر لشركات الطيران ومدى تأثير استعمال  -أ

التكلفة    -ب تحديد  في  المؤثرة  العوامل  والتسعير تحديد  التكلفة  تحديد  عملية  تحسين  يمكن  الطيران، وكيف  في شركة  للمسافرين 
 .الشركة التنافسية ةلزيادة مكان

 استعمال سترتيجية التمركز في تسعير تذاكر الرحلات الجوية. -ج
 : الاتي تتمثل أهمية البحث في- :أهمية البحث 1-3
 للمسافرين على رحلات الشركة العامة الخطوط الجوية العراقية. تحليل تكاليف المعتمدة حاليا  -1
 .تحديد العوامل التي تؤثر في تكلفة الرحلات الجوية للمسافرين في شركة العامة للخطوط الجوية العراقية -2
تكلفة الرحلات الجوية للمسافرين وبالشكل الذي يحسين الأرباح للشركة العامة للخطوط    تحديدفي    التمركز السوقي توضيح دور    -3

 ويحقق تنافسية للشركة. الجوية العراقية
 تحديد أفضل طريقة لتحديد الأسعار التنافسية الملائمة للشركة العامة للخطوط الجوية العراقية. -4
 مفادها الاتي: يستند البحث الى فرضية - :فرضية البحث 1-4
الرحلات الجوية    تكلفة تذكرةفي تحديد  احدى تقنيات إدارة التكلفة    تبنيتطبيق ستراتيجية التمركز من خلال  يمكن ان يترتب على  )

  (.قطاع النقل الجوي  بيئة عملفي للمسافرين وتعزيز الموقف التنافسي 
  :حدود البحث 1-5
الشركة   -أ المكانية: تم اختيار  العراقية  الحدود  الجوية  للخطوط  الوطني   –العامة  الجوي  الناقل  الدولي بسبب كونها   مطار بغداد 

 من ارتفاع في تكاليف تذاكر الرحلات الجوية للمسافرين.  والذي يعانيللعراق في   الوحيد
المالية   -ب للسنة  الشركة  بيانات  على  اقتصرت  الزمانية:  متوفرة وحديثة    2022الحدود  اهداف   وأكثركونها  تحقيق  لغرض  دقة 

 .البحث
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 : دراسات سابقة المحور الثاني

 (، " أثر استخدام القنوات التسويقية الرقمية في تطبيق استراتيجية التمركز" 2019جاسم، عبد الحسين، ):  2-1
كشف نقاط القوة والضعف في توظيف القنوات الرقمية من اجل تطبيق استراتيجية التمركز، توضيح اي  هدف الدراسة التعرف على  

ركزت الشركة على تفعيل خدمات جديدة ، وان اهم الاستنتاجات التي توصل اليها، فاعلية في تحقيق الاهداف المتوخاة أكثرالفقرات 
 في محاولة لتوسعة التعامل الرقمي. واتاحتها بشكل مباشر على القنوات الرقمية 

)الشمري ،  الحسناوي   2-2 المنافسة"هدف   تأثير"  ،  (2023،  أساس  على  التسعير  في  والتمركز  السوق  استهداف  استراتيجيات 
الدراسة التعرف على، تشخيص أسباب وانخفاض مبيعات شركة توزيع المنتجات النفطية وتراجع مستوى الطلب على المنتجات من 
الزيوت الخاصة بمحركات السيارات، وعرض وتحليل المؤشرات الخاصة بعلاقات الارتباط والتاثير بين متغيرات الدراسة في الشركة 
المبحوثة والإفادة من النتائج لبيان الواقع العملي ووضع التوصيات التي تساعد على أهدافها التسويقية، وان اهم الاستنتاجات التي 

السو  التمركز  اليها، يوجد تاثير وارتباط واضح مشترك لاستراتيجيات الاستهداف ولاستراتيجية  التسعير على أساس توصل  قي في 
بسبب  المنتوج  حياة  دورة  مراحل  من  الأخيرة  المرحلة  وهي  السيارات(  محركات  )زيوت  الشركة  منتجات  بعض  تدهور  المنافسة، 

 المنافسة الشديدة في السوق والتغير في اذواق الزبائن فضلا عن التقدم التكنلوجي.
(، هدف الدراسة، التسويقي كخيار استراتيجي لنجاح الاسترتيجية التسويقيةالتموقع  )  (،2020درسة عربية: فتحي واخرون، )  2-3

اهم  وان  الوحدة،  تنافسية  لتحسين  كمدخل  الزبائن  اذهان  في  الوحدة  بصورة  والاهتمام  التموقع  ستراتيجية  أهمية  على  التأكيد 
الاستنتاجات التي توصل اليها، تساعد كل عناصر المزيج التسويقي )المنتج، السعر، التوزيع، الترويج( في بناء صورة قوية للوحدة 

 وتموقعها. 
اجنبية:    2-4  Lawrence ,Obasi, (2022)(  "  BRAND PRICE POSITIONING STRATEGY ANDدراسة 

SALES TURNOVER OF FOOD AND BEVERAGE MANUFACTURING)   العلاقة بين الدراسة، دراسة  هدف 
استراتيجية تمركز العلامة التجارية ودوران المبيعات للأغذية وشركات تصنيع المشروبات في قطاع الشركات الصغيرة والمتوسطة، 
وان اهم الاستنتاجات التي توصل اليها، أن سعر العلامة التجارية يمكن أن يزيد من دوران المبيعات. لذلك، عندما تتبنى الشركات 
تتمتع بفرص  فإنها  السعر،  تقدمها من حيث  التي  التجارية  العلامات  إلى وضع  التجارية وتسعى  العلامة  استراتيجية تحديد سعر 

المبيعات في شركات تحقيق مبيعات أفضل في أقصر وقت ممكن، ان سعر   لديه قدرة تنبؤية كبيرة على زيادة  العلامة التجارية 
، وإذا وضعت الشركة علامتها التجارية على أساس السعر ة لان هناك زبائن حساسون للأسعارتصنيع المواد الصغيرة والمتوسط

 ، فستواجه زيادة ملحوظة في المبيعات. اس بجودة هذه العلامات التجارية()أي كأرخص مزود لبعض العلامات التجارية دون المس
 

 يالمفاهيم الإطار:المحور الثالث
 : حور الثالث التعريف بكل من الاتييتناول الم

ترتبط ستراتيجية التمركز السوقية بمدى رؤية الزبائن للوحدة، ويعتمد على   -:)مدخل تعريفي(  السوقي  ستراتيجية التمركزا  3-1
نفسها تتميز عن غيرها من الوحدات المنافسة وذلك مع المحافظة على توازن بين الكلفة والنوعية ضمن  قدرة الوحدة في كيفية جعل  

منتجات  على  للحصول  الزبائن  يسعى   حيث  المتسارع ي،  والاجتماعي  التقني  التطور  في ظل  فيها  تتنافس  التي  البيئىة  محيط 
السوقية، باستعمال  الحصة  لتحقيق  التنوع  الى اعتماد  الوحدات  لهم، وبذلك تلجا  المناسب  متنوعة ويجرون عليها عملية الاختيار 

السوق  في  الإعلانات  (Gelder,2013:3) التمركز  وصانعي  التسويق  مدراء  مساعي  تحقيق  في  مهما  عنصرا  يعد  حيث    ،
لتحقيق القيمة المدركة التي تتوافق مع لأحداث التواصل الذهني بين العلامة التجارية والزبون بشكل مختلف عن العلامات المنافسة  

،  (Tian &Yaoqing,2011:1) افتراضات الزبائن لأنشاء سببا مقنعا لاختيار منتوج محدد من بين مجموعة واسعة من المنتجات
فالتمركز السوقي ما هو الا عملية نقل وايصال المعلومات عن المنتج الى الزبائن لتحقيق هدف التميز عن المنافسين والحصول  
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، ويأتي التمركز في السوق في المرحلة الثالثة من مراحل صياغة (Olsson &Sandrue,2006:4) على موقع متقدم في السوق 
الى استهداف السوق وتحديد   (T) تقسيم السوق ، وحرف  الى (S) ، إذ يشير حرف ال  (STP) الاستراتيجية التسويقية وفق منهج 

فأنه يشير الى تمركز صورة العلامة التجارية في ذهن الزبون ، )التقسيم ثم الاستهداف ثم التمركز(     (P) زبائن، أما حرف ال ال
(، إذ تحتاج الوحدات إلى تحديد المركز الذي ترغب في الوصول إليه ، وعادة ما يطلق على التمركز عدة 2:    2018)عطية ،  

وج، تثبيت الصورة الدهنية( ، وعليه أصبح التمركز بمثابة  ) التموضع، تحديد المواقع، التمركز الذهني للمنت    تسميات مرادفة منها
أن الوحدات لا يمكن أن تصل لتمركز ما لم تصاغ ،  (155:    2008المستهدفين )لحول ،  الجسر الرابط ما بين الوحدة وزبائنها  

وتنفذ مرحلتي التقسيم والاستهداف، "إذ يعبر تقسيم السوق عن كيفية التعامل مع السوق المستهدف وتجزئته ، أو قطاعات تجمع 
كل واحدة منها خصوصية وصفات مشتركة قد تختلف كليا أو جزئيا عن بقية الأسواق  مما يسهل التوجه نحو الأسواق المستهدفة"، 

(، وتكمن مبررات تقسيم السوق واستهدافه في صعوبة تقديم منتج واحد يتقبله جميع الزبائن على  14:    2017)حدة و وهيبة ،  
أماكن تواجدهم، ولكن من الممكن تقديم منتجات متعددة يستهدف كل منها قطاعاً و اختلاف أعمارهم وعاداتهم وأذواقهم وتطلعاتهم  

بائن،) مسافري الدرجة الاقتصادية، مسافري الدرجة الاولى( وهذا هو السبب الذي جعل الكثير من الوحدات تتبنى محدداً من الز 
مسارا يعتمد على استهداف سوق جزئي من مجموع السوق، أو استهداف أكثر من قطاع ولكن بمنتجات مختلفة، وسواء اعتمدت 
الوحدة في توجهها نحو السوق على منتج أو عدة منتجات، فإن المهم بالنسبة للمسوقين هو تميز الأسواق عن بعضها البعض، 

:   2007ليعرف السوق الذي يستهدفه دون غيره، ثم بعد ذلك تمييز منتجاته داخل هذا السوق عن منتجات المنافسين" )بلحاج ،  
أما مرحلة .غر بناءً على الفوائد المرجوةأصإلى قطاعات    هسوق واستهدافه ، يتم تقسيملن تتخذ الوحدة قرار الانتقال  (، وبمجرد أ1

استهداف السوق فهو اختيار السوق الأفضل الذي يمكن من خلاله تقديم سلع أو خدمات تلبي حاجات ورغبات الزبائن المستهدفين، 
 Ries) مما يسهل على الوحدة مواجهة المنافسين والحصول على حصة سوقية أكبر من خلال رسوخ صورة المنتج في ذهن الزبون 

&Trout,2001:3) للمنتج التمركز كيفية رؤية الزبائن  للتمركز (Olsson & Sandra,2006:4) ، ويفسر  ، سواء كانت الرؤية 
تنفيذه وكيفية  التمركز  تحديد  بكيفية  يتعلق  ما  في  التجارية  العلامة  باتجاه  أو  المستهدف،  السوق   & Urde)  باتجاه 

Koch,2014:481)  قدرة الوحدة الاقتصادية على ، ومن وجهة نظر أخرى فالتمركز قي السوق من خلال العلامة التجارية  هو
الإجابة عن التحديات ( او هو  61:2020ابتكار قيمة للزبون من خلال نظام له القدرة على التنافس في السوق )المعيني والمفرجي،

التي تطرحها العلامات التجارية للمنتجات مما تسمح باجراء تعديلات جوهرية لأغراض المنافسة وتلبية الاحتياجات المطلوبة فضلا 
ويأخذ التمركز قي السوق بنظر الاعتبار تعديل الخصائص   ( (Janiszewska&Insch,2012:18 عن توقعات السوق المتغيرة

ة، وفي ظل التمركز ستظهر المنتجات الملموسة بتصورات أكثر الملموسة وغير الملموسة للمنتج القابل للتسويق فيما يتعلق بالمنافس
 . (Blankson&Crawford,2012:311) ملائمة للزبائن من الصفات غير الملموسة

 ين الباحث(تعريف التمركز وفق رؤية عدد من 1جدول رقم )
الباحثان اسم  ت  الباحثان رؤية   السنة    التعريف  

وتقديم عروض بطريقة تخلق القيمة ومكنة ثابته لعلامتها التجارية في ذهن  تصميم صورة للوحدة  تصميم صورة لخلق القيمة 2023 الحسناوي واخرون  1
 الزبون المستهدف 

ترسيخ خصائص المنتج في اذهان الزبائن بصورة مختلفة عن منافسيها بغية الحصول على مركز   ترسيخ خصائص المنتج  2022 علي 2
 تنافسي. 

واخرون  فتحي 3 ي استراتيج رد فعل  2020  وضعية خاصة للمنتج او العلامة في ذهن  بإعطاءلازدحام الأسواق، والذي يسمح  ياستراتيج رد فعل  
 الزبون مقارنة مع منتجات المنافسين

جاسم و عبد  4
 الحسين

السوق أداة تسويقية للتأثير بالزبون ورسم صور ذهنية محببة و ذات قيمة له لأحراز مكانة متميزة في  أداة تسويقية للتأثير  2019
 والتميز عن المنافسين 

 صورة تسويقية تأتي الى ذهنك بمجرد ذكر اسم منتج أو وحدة أو أي شي متعلق بهما  صورة تسويقية  2019 حسان 5
 بالاعتماد على ما ورد من مصادر في الجدول أعلاه.اعداد الباحثان در: المص
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بناء على ما تقدم من تعاريف، يرى بان التمركز في السوق ماا هاو الا خطاة ساتراتيجية طويلاة المادى تساتطيع مان خلالهاا الوحادات 
العمل على ترسيخ علامات منتجاتها التجارية وخصائصها بشكل أساسي في أذهان الزبائن المستهدفين بعد نجاحها في خلاق صاورة 

 :الجيد للوحدة قواعد أساسية وهيالسوقي  تحديد التمركز طلبتيذ ، افريدة للمنتج مقارنة مع المنافسيذهنية 
التعريف بالطبقة التي ينتمي اليهاا المناتج فاي ذهان الزباون اذ يجاب تحدياد مان هام الزباائن المساتهدفين وماا طبيعاة هاؤلاء الزباائن  -1

ولمنافساايها لااديهم وبااذلك يمكاان معرفااه أثاار المكانااة علااى دوافااع وخصائصااهم الديموغرافيااة والنفسااية، ومااا هااي المكانااة الذهنيااة للوحاادة 
شرائهم وتحديد النقاط التي تستطيع من خلالها التركيز على الزبائن وزرع مكانة ذهنية مناسبه، كما ان مراقبه السوق والزبائن ليسات 

ه لوحدها لتحديد التوقعات، ففي البداية تسمح تجزئة السوق بترتيب الفوائد المطلوباة مان قبال الزباائن فاي الفئاة المساتهدفة للمناتج كافي
 .(21:2017 ،بوغاري )
التميااز الااذي يجعاال الزبااون يشااتري منااتج الوحاادة باادلا ماان منتجااات المنافسااين هااو قاادرتها علااى ان تكااون منفااردة ومتمياازة عاان   -2

 .المنافسين في السوق، فلتمركز السوقي يعني تميز الوحدة عن باقي المنافسين ويعني جلب الاهتمام اليها دونهم
ستراتيجية التمركز من تكرار عملية الشراء وبناء الولاء للعلامة التجارية وبالتالي  اتنطلق  -:السوقي ستراتيجية التمركزاأهمية  3-2

ستراتيجية تسويقية صحيحة لبناء ا خلق حصة سوقية اكبر لحماية الوحدة من المنافسين في نفس القطاع فضلا عن دورها في رسم 
ستراتيجية يتوجب عليها ربط  البيئة التنافسية في ظل اتساع الأسواق، ولكي تكون الوحدة ناجحة في ظل  مكانة متميزة للوحدة في ا 

بة في ظل بيئة القواعد بالواقع، فهو ما يدور في ذهن الزبون المحتمل وان ابتكار شيء جديد يحاكي العقل اصبح امراً اكثر صعو 
فالتمركز في السوق هو التأثير على ما موجود فعلا في الاذهان لتنشئ عملية الاتصال لأنشاء عملية  الاعمال المعاصرة،

القديمة الناجحة سابقا لوجود  المنتجات المنافسة في   تللاستراتيجيا الاتصال مع الزبائن والمنافسين، حيث لم تعد هناك استجابة 
 . (,  Ries & Trout 15:2001الأسواق ولكثرة حالات عدم الاستقرار في الاسواق ) 

التسويقي:  3-3 المفهوم  التمركز وفق  التمركز  ااعتمدت    -مداخل ستراتيجيات  )الشماع الاتي  مداخل عدة وهيعلى  ستراتيجية   :
 (: 58:59:2009واخرون،

، فمثلا يهالتركيز علمدخل الخصائص: ويمثل اكثر الستراتيجيات استعمالا وذلك من خلال ربط المنتوج بسمات معينه وا  3-3-1
على الاعتمادية والاقتصاد بينما ركزت شركه فولفو على كونها سيارة معمره في حين ركزت شركه بي   ن وداتسو ركزت شركه تويوتا  

السمات ولابد   وعلى وجه التحديد فالوحدات تسعى نحو التركيز على سمه او عدد منفي السيارات  ام دبليو على المتانة والكفاءة  
متميزة تكون  ان  ركزت من  حين  في  التسوس  مقاومه  سمه  على  الاسنان  معجون  صناعه  في  كريست  شركه  ركزت  فمثلا   ،

 (على سمتين هما المذاق الطيب ومنع التسوس.Aimشركه)
التي تبقى عاملا   3-3-2 النوعية  السعر فضلا عن  قائما على أساس  التمركز  إذا كان  النوعية: بصورة عامة  او  مدخل السعر 

تعزيز ودعم الموقف التنافسي والتغلب على المخاطر مهما ويجب ان يكون مقبولا وملائما ان لم نقل مساويا بعلامات المنافسة،  
المحتملة في السوق من خلال إعادة هيكلة العمليات، اذ يتوقف على الوحدات البيع بأسعار معتدلة لتتمكن من منافسة الوحدات 

 (. 2016:56الأخرى، ويتوقف ذلك على اجراءاتها السليمة بالتخطيط وتنفيذ مشروع التخفيض، )عبود ، 
 مدخل الاستعمال: ويرتبط باستعمال المنتج او استعماله من قبل الزبون.  3-3-3
 مدخل استعمال المنتج: يرتبط بالزبائن المستعملين كما هو الحال مع مواد التجميل ووجبات الطعام. 3-3-3-1
ذات سمعة    3-3-3-2 مماثلة  المنتج مع منتجات  المنتوج: ويتم بربط  فئة  ان مدخل  الطيران نجد  بالنسبة لصناعة  فمثلا  جيدة 

والنقل   بالقطارات  النقل  مثل  نفسها  الصناعة  خارج  من  تكون  كذلك  لنقل  بالنسبة  نفسها  الطيران  صناعة  ضمن  تأتي  المنافسة 
 بالسيارات او النقل المائي.

السعر  تحديد  في  التكلفة  إدارة  تقنيات  تطبيق  في  منها  الاستفادة  سيتم  اعلاه  في  ذكرها  تم  التي  المداخل  ان  تقدم  مما  ويلخص 
 المستهدف.
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 :ستراتيجية التمركز وهي كالاتياأنواع  3-4
التمركز على أساس الوحدة والذي يعبر عن الصاورة الفعلياة التاي تتكاون فاي أذهاان الزباائن عان الوحادة التاي مان الممكان   3-4-1

أن تكااون إيجابيااة أو ساالبية، وبحسااب الأدلااة والوثااائق، ولكنهااا فااي النهايااة سااتمثل واقعاااً بالنساابة لزبااائن الااذين يحملااون افكارهااا فااي 
(. ومن جهة اخرى فهي تعبر عن قدرة الوحدة كليا في تمييز نفسها عن الاخرين من المنافسين، من 314: 2017عقولهم )مجيد، 

(،  55:  2009،  )هنديااة وأخاارون ، الحفاااع علااى نفااس جااودة المنااتجخاالال تااوفير قيمااة لزبائنهااا ماان حيااث التااوازن بااين الكلفااة مااع 
فالمسوقون يحتاجون إلى ثقافة تنظيمية للتوجه نحو السوق وخلق القيماة الأفضال للزباائن مان خالال مراقباة التغييارات الجوهرياة فاي 
احتياجاااتهم ورغباااتهم المتعااددة، وتحديااد تااأثير التغيياارات فااي ساالوكهم، وزيااادة مسااتوى الابااداع والابتكااار للمنتجااات وتنفيااذ سااتراتيجية 

ويمثال التمركاز الساوقي مكاناة الوحادة فاي الساوق  (Hasbi,muis,2020:64) ستراتيجيات التناافس للوحادةاالتي من شأنها تطوير 
ضد منافسيها ، إذ تسعى الوحدات إلى إيجاد طرق لتوزيع الماوارد والأصاول الخاصاة بهاا، مان أجال بنااء مزاياا التمركاز فاي الساوق 

 .بشكل لا يستطيع المنافسون مجاراته
تعتماد علاى المكاناة التاي يحتلهاا فاي ذهان الزباون مان حياث قبولاه وولائاه للمناتج وماا  :التمركز السوقي على مستوى المنتج  3-4-2

يحملاااه مااان تصاااورات عااان كفاءتاااه وجودتاااه وقدرتاااه علاااى اشاااباع حاجاتاااه، فهاااي تتعلاااق بتحدياااد الخصاااائص المميااازة للمناااتج وعلامتاااه 
(.  ويتطلاب نجااح التمركاز علاى مساتوى المنتاوج  14:  2017،  وهيباةو التجارية، والخدمات المرافقة لتقديمه أو ما بعد بيعاه )حادة 

"وينظاار  (،65 :2013 راهاايو أن ياتم وضااع علامااة للمنااتج تكااون أكثار قبااولًا ماان قباال الزبااائن مقارناة بالمنتجااات المنافسااة )الشاايباوي 
الى المنتوج على أنه متغير يمكن التحكم به عن طريق تطويره من خلال تغيير شاكله، لوناه، جودتاه. فالهادف هاو لايس بياع المنتاوج 
بحد ذاته وأنما تحسين المنتج بما يتلائم مع حاجاات ورغباات المساتهلكين، وعلياه تقاوم الوحادة بأضاافة تعاديلات، أو حاذف تعاديلات 

ساااتراتيجية التمركاااز  الأكثااار اساااتعمالا ا(، و تكاااون 71: 2018ماان خاااط المنتجاااات بغياااة تحقياااق أهاااداف الوحااادة والزباااائن )موساااى ، 
 لتحديد تمركز فعال للمنتج يجب إنشاء روابط فريدة من نوعها للعلامة التجارية، فضلًا عان تحقياق حقاوق إيجابياة للعلاماة التجارياة

(Lammers & Ryll , 2016 ; 6) ساتراتيجيات اتعتماد علاى فحاص تصاورات الزباائن فتعاد  جتيجية تمركاز المناتساتراا، وإذا كانات
 Saqib , 2019) ناجحاة، لا ساايما إذا مااا اعتماادت علااى قياااس وتقياايم تصااورات الزبااائن وتفضاايلاتهم للمنااتج بالنساابة لمنافساايه

، ويرجع تفضيل العلامة التجارية المألوفة إلى اعتقاد الزبائن بأن من قام بأنتاج هدا المنتج قضى الوقت والمال للوصول الى (132:
ورغم ذلاك، يمكان (،57 :2016لفتة ،رغباتهم )لمعرفة مدى نجاحها في ارضاء الزبائن واشباع المنتج بخصائصه وشكله النهائي،  

تهم عان مناافع أن تتأثر صورة المناتج بشاكل سالبي فاي حالاة تاأثره بنتاائج تقايم العلاماة التجارياة مان قبال الزباائن بعاد ان تتغيار صاور 
 , 425Adina a et al) يعااد التقليال ماان مخااطر الحصااول علاى المنااتج باقال الاضاارار وبأفضال العلامااات التجارياة، المناتج

2015:422-.) 
لبنااااء  صاااورة قوياااة يااادركها الزباااون والوحااادة ، وأناااه مااان الممكااان أن تقااادم العلاماااة  التمركاااز علاااى مساااتوى العلاماااة التجارياااة: 3-4-3

التجارية سلعة أو خدمة أو مزيجاً منهما ، وأن تكون هنالك اختلافات جوهرية في المنتجات المقدمة المؤثرة في الدرجة التي تعاد فيهاا 
بالعلامة التجارية من العوامل المؤثرة في نجاحها، والتاي تبناى نتيجاة إعطااء ، وتعد الثقة (Gelder,2013:12) ستراتيجيات التمركزا

ة الوعود بتقديم الأداء المتميز الى الزبائن، إذ يمكن أن تؤدي الثقة بالعلامة التجارية إلى زيادة الحصة السوقية للوحدة فضلا عن زياد
التي تاؤدي زيادة كفاءة وفاعلية نظام التسويق والتوزيع نتيجة أي  ،رغبة الزبائن في الدفع مقابل الحصول على تلك العلامة دون غيره

جدياادة للمجتمااع  عالميااة الماليااة المتحققااة نحااو  فاااق الوفااوراتاجااراء التوسااعات فااي خطااط النشاااط الاقتصااادي عاان طريااق توجيااه  الااى
لال فحااص متعمااق للعلامااة التجاريااة  وعااادة مااا يكااون التمركااز فااي السااوق ماان خاا(، 41: 2020يعقااوب ودهياارب ،)، والاقتصاااد الااوطني

 يشاااامل ماااادخلات  واسااااعة ماااان الوحاااادات والمااااوارد البشاااارية والوسااااائل المسااااتعملة للتااااأثير فااااي العلامااااة التجاريااااة، بطريقااااة إيجابيااااة
(Keller,1999:48) وأن إشراك الوحدة للعاملين والزبائن الحاليين والمحتملين، سيمكن من تطوير تمركز العلامة التجارية ، إذ تعد ،

  ( Fayvishinko,2018:246). تلك المشاركات ذات الأثر الايجابي على زيادة درجة التعلق باالعلامة التجارية
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يكماان التحادي الحقيقاي امااام الوحادات فااي ترسايخ مواقعهااا فاي السااوق ماع كثاارة  -:سززتراتيجية التمركززز فزي السززو  امرتكززات  3-5
المنتجاات وتنوعهااا فالمنافسااة الفعليااة تحاادث فااي ذهاان الزبااون وعليااه فااان الاارابح هااو ماان يكااون قااادرا علااى التمركااز فيااه والإبقاااء علااى 

رتكازات أرباع نقااط رئيساية تمثال م الباحثاانعلامته حاضرة على الرغم من وجود عروض لمنتجات منافسة ولنجاح هذه العملياة حادد 
 :(Gelder,2013) مرتكزات وهي كالاتي ثلالثستراتيجية التمركز في 

خصااائص المنااتج والتااي تتعلااق فااي التساااؤل الخاااص بالعلامااة التجاريااة مااا تقدمااه العلامااة لزبااائن  حيااث يشااير هااذا التساااؤل الااى  -1
التجارية التاي تعاد ثابتاة فهاي لا تتغيار رغام حادوث  ةفالعلام (Kuuru,2013:12)مجموعة المنافع والضمانات المقدمة للزبائن  

 .التغيرات البيئية
 :الزبااااااااااائن المسااااااااااتهدفين: ماااااااااان خاااااااااالال تجزئااااااااااة السااااااااااوق الااااااااااى مجاااااااااااميع متجانسااااااااااة بأحااااااااااد الأساااااااااااليب الاتيااااااااااة -2

(Kotler&Armstrong,2018:213-214) 
إقليمااي، بلاادان، ولايااات، وماادن وقااد تقاارر الوحاادة التجزئااة الجغرافيااة: بتقساايم السااوق الااى وحاادات جغرافيااة علااى أساااس قااومي،  -أ

 .الاقتصادية حاجات ورغبات الزبائن
 .التجزئة الديمغرافية: تقسيم السوق على أساس متغيرات العمر، الجنس، الدخل، التعليم، الديانة، وغيرها-ب
التجزئااة الساايكولوجية: وتعتمااد لتقساايم الزبااائن لمجموعااات علااى أساااس أساالوب حياااتهم خصائصااهم الشخصااية فالزبااائن فااي ذات  -ج

 .المنطقة الجغرافية يتمتعون بخصائص نفسية مختلفة
 .التجزئة السلوكية: وفيها يتم تقسيم الزبائن على أساس ردود افعالهم اتجاه المنتوج -د

وفي ضاوء كال ماا تقادم يمكان للوحادات ان تحادد الشارائح التاي ترغاب باساتهدافها ويمكان ان تركاز علاى ناوع واحاد او عادة أناواع مان 
 , Olsson & Sandru،)أجزاء السوق بحسب جاذبية تلك الأسواق في ان تكون قابلة للقياس ومربحاة ومان الساهل الوصاول اليهاا

2006:8.) 
 (Kotler & Armstrongيالجنن ا ااساسننزة لزبننون وتنني  ننا ت  مننن لنننا رنا ننرجاذبيااة المنااتج وفاعليتااه وكفاءتااه لزبااون:  -3

(,2018:249-250: 
جاودة المناتج: حياث تااؤثر الجاودة فاي أداء المنااتج لماا لهاا ماان ارتبااط مباشار بقيمااة الزباون واشاباع حاجاتااه ويقصاد باالجودة قاادرة  -أ

 .المنتوج على أداء الوظائف التي صمم لأجلها
ممياازات المنااتج والتااي سااتكون بدايااة التنااافس وان البدايااة تباادا بإضااافة مسااتويات كثياارة ماان المزايااا ذات قيمااة للزبااون وتتحااول هااذه -ب

 .الخصائص الى مزايا تنافسية اذا كانت غير مستعملة من قبل المنافسين مسبقا
تصميم المنتج وتنميطه لتحقيق القيمة للزبون، فالتنميط يذهب الى الشكل الخارجي للمنتوج والذي يجذب الانتباه لزبون من حيث  -ج

جمالية الصنع ولكنه ليس دليلا على الاداء الافضل على عكس التصميم الذي يكمن في جوهر المنتج فالتصاميم الجياد يضايف 
فأئاده اكثاار ماان الشااكل الخااارجي، ان هااذه العملياة تبنااى علااى اساااس تفضاايلات الزبااائن، فهاذه العمليااة تهااتم بالاسااتخدام اكثاار ماان 

 .الاهتمام بتفاصيل الجوانب التقنية للمنتوج
 .(Blythe,2005:28) المنافسين الذين يقدمون نفس المنتجات للزبائن تشبع حاجات الزبائن بشكل يفوق ما يقدمه المنافسون -د
خطاوات يتخاذها المساوقون ليقارروا  ه تطبياق ساتراتيجية التمركازتتضامن عمليا -:السزوقي سزتراتيجية التمركززخطوات تطبيزق  3-6

الحسااناوي ) (Solomon: 2018:222) توجيااه منتجاااتهم لعااروض القيمااة للسااوق المسااتهدف وكمااا موضااحه فااي الاتااي كيفيااة
 (48:2022واخرون: 

تحليل موقف المنافسين لكي يتم انشاء مكانه للمنتوج او للوحدة في ذهن الزبون يحتاج المسوقون الى اجراء دراسة للتعرف   3-6-1
 .على توقعات الزبائن لمنتجات المنافسين من حيث الخصائص والمنافع المهمة
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تقييم استجابات الزبائن وتعديلها حسب الحاجة، حيث يقوم المسوقون بتقديم استجابات الساوق المساتهدفة حتاى يتمكناوا مان   3-6-2
تعديل الاستراتيجيات إذا لزم الامر وبمرور الوقت قاد تجاد الوحادة انهاا بحاجاه الاى تغييار الشارائح التاي تساتهدفها للاساتجابة لتغيارات 

 .السوق 
المزيج التسويقي وذلك باعتماد سعر المنتوج والانشاطة الترويجياة التاي تقادمها الوحادة والتوزياع او المكاان الاذي ياتم  تصميم 3-6-3

 .توفير المنتوج فيه والتي تصنع معا الاستجابة المرغوبة من قبل الزبائن
 .وق على انها متفوقة على المنافسيتحديد الميزة التنافسية للوحدة ومنتجاتها التي ينظر اليها الس

ان الاساس للقيام بالتمركز هو بيان المنافع التي يقدمها المنتج للزباون لإشاباع حاجتاه -في السو :  ستراتيجية التمركزاابعاد    3-7
ان تقااديم المزايااا للزبااون تحقااق قيمااه  (Kotler&Killer,2016:297) ورغباتاه وايضاااح ساابب اختيااار الزبااون لعلامااة محدده،واشااار

  .ربحيه الوحدة، وان التمركز يحدث بتكامل ابعادهوتخلق الرضا الذي يؤدي الى تكرار حماية الشراء ويعظمعالية له 
وتمثال ايضاا قايم واهاداف الوحادة التاي  الخصائص الملموسة التي تعتمد علاى أصال العلاماة ونشااتها لبنااء علاماة قوياة ذات معناى 

الأسواق، وهي بذات الوقت تعد خصائص قابلة للتغير بحسب تفضيلات الزبائن مع الحفاع تقودها الى التميز وتحقيق التنافسية في  
 .على المنافع الأساسية وجودتها

شخصااية العلامااة التجاريااة التااي تساااعد الزبااون فااي التعبياار عاان جوانااب شخصاايته تااؤدي وظيفااة رمزيااه تعباار عاان الااذات  3-7-1
الإنسانية وتساعد في فاعليه العملية التسويقية عبر ثقافاات وتتمثال عناصارها صافات هاي الموثوقياة، المتعاة، الكفااءة، الرقاي والقاوه 

 ((101:2019Kotler&Armestrong,2018:169)جاسم،
الاتصال بالعلامة للوصول الى الزبائن المستهدفين لتحقياق رغبااتهم والاهتماام بهام وايصاال رساالة العلاماة بشاكل مفصال   3-7-2

فمن الصاعب تغييار تأثيرهاا كاون الانطبااع الاول الاذي  علامةوالتأكد منه انها تعبر عنها، فالاتصالات التسويقية مسؤوله عن بناء 
تشااكيلها لتحقيااق تااأثيرا اقااوى علااى الزبااون مااع الاخااذ بنظاار الاعتبااار  بكيفيااةتتركااه يبقااى راسااخا فااي الااذهن لااذلك يتوجااب الاعتناااء 

 .(Rosengren&Et.al,2010:6) الضوضاء المتولدة عن إعلانات المنافسين
الوعي بالعلامة التجارية: ويعني قادره الزباون علاى تميياز العلاماة واساتذكرها فاي مختلاف الظاروف ورباط عناصارها داخال   3-7-3

 .فهي قوة حضور العلامة في عقول الزبائن ويعد مقياسا لفاعليه اتصالاتها ذاكرتها وان عمق الوعي واتساعه له اهميه حيوية
فاايمكن ان تكااون ن، عباااره اخاارى كيااف يتوقعونهااا ان تكااو صاوره العلامااة التجاريااة: وتعنااي تصااور الزبااائن الكلااي للعلامااة، ب 3-7-4

ميزه تفاضليه للوحدة كونها تشمل كل خصائص ومنافع العلامة فهي عنصر اساسي فاي تحدياد الزباون لاختيااره علاماه محادده مان 
، وذلاك  (Rosengren&Et.al,2010:6) باين البادائل المتاحاة بعاد جماع المعلوماات عان العلاماة المختاارة والعلاماات المنافساة

لكونها تفسر طريقه تحليل الزبائن للإشارات القادمة من المنتوجات  التي تعكاس مزاياا المنتاوج ومكانتاه والماؤثرة  فاي تصاور الزباون 
اماا اذا كانات غيار واضاحه ساوف تانعكس  (134: 2013)الغبننان ،  للق الننو ء مننن ابننا الزبننون للوحنند أي    المساتعمل للمناتج،

 .نخلل في علاقاتهم الداخلية وجوده علاقاتهم بالزبائ الىبطريقه سلبيه على سلوك العاملين مما يؤدي 
 لهاا ترسايخ علاماات منتجاات الوحادةتعد خطة ستراتيجية طويلة المدى يمكان مان خلا في السوق  يرى لما تقدم ان ستراتيجية التمركز

التجارية وخصائصها في أذهان الزبائن بعد نجاحها في خلق صورة ذهنياة فريادة للمناتج مقارناة ماع الاخارين لتحقياق القادرة التنافساية  
للوحدة وتعزيزهاا  مان حياث تمركاز الساعر فاي ذهان الزباون ، وأن تقاوم بدراساة وتحليال الساوق ومساح لأساعار بياع السالع المنافساة ، 
وتحليل كمية العرض والطلب على المنتج ، فضلًا عن احتساب تكاليف المواد الأولية والعمل على توزيع المصروفات الأخرى حتى 

 . يتسنى للوحدة تحديد أسعار بناء على دخل الزبون حتى تمكن من مواجهة المنافسين
 

 ( الجانب التطبيقي للبحث) : الرابعالمحور 
م رئاسة تابعة لمصلحة السكك الحديدية باسم الخطوط الجوية العراقية، وتولت الخطوط 1945الحكومة العراقية في عام    تاستحدث

الجوية البريطانية تقديم المشورة الفنية والتدريب، وكما عُقدت اتفاقية مع وزارة الإنتاج البريطانية لاستئجار خمس طائرات من طراز 
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بس  رابد(  هافيلاند  ))دي  في  6عة  واُستلمت  مقاعد  بتاريخ ،  م  1946(  تجارية  جوية  رحلة  اول  العراقية  الجوية  الخطوط  وحققت 
القاهرة و   1947البصرة، وفي    –بغداد    بين  1946/ 29/1 الى  الدولية  الجوية  الرحلات  بدأت  الشركة   وقامت دمشق وفلسطينم 

وأعلن استقلال الخطوط الجوية العراقية عن مصلحة السكك ،  بتحقيق رحلات الحج والعمرة وكذلك بتحقيق رحلة الى لندن شهرياً 
عام   في  عام     1961الحديدة  وفي   ، يمارس شؤونها  مستقل  إدارة  مجلس  يديرها  مستقلة  المصلحة    1966وأصبحت  افتتحت 

( وفي عامي 737،  727، 707، 747( طائرة من بوينغ ذات الطراز )11كما تم شراء )وربا والشرق الأوسط،  خطوطاً جدية الى أ
م ومعدات أرضية وفنية وإيجاد معهد متخصص لتدريب الطيارين وأجهزة المدربات الأرضية وإنشاء أوكار لصيانة    1976/  1974

الطائرات ومخازن للأدوات الاحتياطية. تحولت مصلحة الخطوط الجوية العراقية الى منشأة عامة تابعة للمؤسسة العامة للطيران 
( عاماً بصدور قانون  42شهدت العراقية النقلة النوعية المهمة في عمرها البالغ )  1988، وفي عام  1976المدني العراقي في عام  

 ( رقم  العراقية(  الجوية  الخطوط  العامة  )108)الشركة  رقم  بالقانون  المعدل  لعام  22(   )1997  ( يبلغ  ( 278497628برأسمال 
لغرض  دينار، حيث   الشركة  تنفذها  التي  الرحلات  احدى  اختيار  استعمال ستر في  تكاليفها    تحديدتم  السوقي ظل  التمركز  اتيجية 
 ( دولار.192أسعار الشركة المنافسة البالغ )والمقارنة مع 

بغداد( والتي تبلغ مدتها  -بيروت-احتساب تكلفة الرحلة )بغداد مت -:(BGW-EBL-BGWبغداد ) –بيروت–رحلة بغداد  4-1
 ( ساعة لتحديد كلفة التذكرة للمقعد الواحد وكما هو موضح في أدناه:  3)

 بغداد( -بيروت -لرحلة )بغدادااحتساب تكلفة الشركة العامة للخطوط الجوية العراقية(2جدول رقم )
 اسس التحميل اسس التحميل رئيسي المبلغ / دولار  البيان 

فرعي    
اجمالي /  

 دولار 
ساعة 2 229 الوقود في مطار بغداد  طن /ساعة  2.7   1237 
ساعة 1 302 الوقود في مطار بيروت  طن /ساعة  2.7   815 

 861 نننننننننن  3 287 مخصصات خطورة 

 625 نننننننننن  نننننننننن  625 مخصصات مقطوعة 

 550 زززززززززز زززززززززز 550 اجور الهبوط في مطار بيروت 
 923 زززززززززز زززززززززز 923 الخدمات الارضية في مطار بغداد 
 923 زززززززززز زززززززززز 923 الخدمات الارضية في مطار بيروت 

 1020 زززززززززز زززززززززز 1020 أدوات احتياطية 
 2693 زززززززززز زززززززززز 2693 اندثار 

 258 زززززززززز 3 86 الصيانة 
 369 زززززززززز 3 123 أقساط التامين

المسافرين تأمين  اجمالي مقاعد 151 3 2   906 
رحلة  2 12 وجبات طاقم  11 264 

رحلة  2 10 وجبات مسافرين   151 3020 
إقامة مخصصات   2552 زززززززززز زززززززززز 2552 
رحلة 2 250 عبور أجواء بلد  1   500 
 2000   2000 تكاليف إدارية 

 19516    المجموع 
 1561 %8 19516 تكاليف تسويقية 

 21077  مجموع تكاليف الرحلة  
عدد المسافرين 21077/151 تكلفة التذكرة للمسافر   140 

 المصدر: اعداد الباحثان بالاعتماد على بيانات الشركة.
 

 .( دولار140بغداد تبلغ ) – بيروت –( ان كلفة تذكرة الرحلة بغداد 2يتضح من الجدول رقم ) 
الالياة المتبعاة فاي احتسااب الساعر المساتهدف فاي  الباحثاانيساتعرض  -للارحلات محال التطبياق:السعر المستهدف لتاذكرة    4-1-1

 وكما مبين بالجدول ادناه: %(10هامش ربح )وب للرحلات محل التطبيق المستهدف السعرظل تطبيق تقنية  
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 2022لسنة  للرحلةاحتساب السعر المستهدف بناء على الكلفة الشركة العامة للخطوط الجوية العراقية(3جدول رقم )
 كلفة الرحلة  الرحلة 

(1) 
 نسبة هامش الربح

(2) 
 هامش الربح المستهدف 

(1) ( ×2( = )3 ) 
 دولار /السعر المستهدف

 (1( + )3( = )4) 
 154 14 %(10) 140 بغداد  –بيروت  –بغداد

 (2بالاعتماد على الجدول ) اعداد الباحثان المصدر: 
لار وهاو ساعر ( دو 154بغداد قد بلاغ الساعر المساتهدف ) –بيروت –( ان السعر المستهدف لتذكرة رحلة بغداد 3يلحظ من الجدول )
 الباحثاان ساتعرضسي رق باين الأساعار المساتهدفة وأساعار الشاركة المنافساة لقيااس الفاماا  المقارناة  وبقصد اجاراء  .التذكرة قبل الضريبة

 ومقارنتهاالتذكرة  وإعادة تسعير تهابعد تفكيك تكلفو مجال البحث الشركة  ةرحل ةالمقارنة بين السعر المستهدف لتذكر (  4في الجدول )
اساتبعاد ضاريبة المطاارات وبياان الفجاوة فضالا عان بعاد  ( دولار192) ةالبالغاو ة منافساة )فالاي بغاداد( لاذات الرحلاالشاركة ال  سعاربأ

 ومدى تحقيق فرضية البحث: يةالسعر 
 2022وأسعار الشركة المنافسة لسنة  عينة البحثالسعر المستهدف لتذكر رحلات  نالمقارنة بي(4جدول رقم )

 سعر الشركة المنافسة  اسم الرحلة 
(1) 

 السعر المستهدف 
 (2) 

 السعرية الفجوة  
(1)-(2 (=)3) 

 38 154 192 بغداد  –بيروت  –بغداد 

 (.3) بالاعتماد على الجداول  اعداد الباحثان المصدر: 
( دولار وبنسااابة انخفااااض عااان الساااعر 38بغاااداد كانااات ) -بياااروت –( ان الفجاااوة الساااعرية لتاااذكرة رحلاااة بغاااداد4يلحاااظ مااان الجااادول )

38) بمقادار المساتهدف لشاركة فالاي بغاداد

192
تلااك ساعر  الساوقي فايالتمركاز ينعكس علاى تحقياق سا%(، وهاذا ماا %19.8 = 100×

 الرحلات.
تحقياق المروناة الساعرية ضامن نطااق ول -استهداف هامش الربح وتعظيم مبيعزات الشزركة العامزة للخطزوط الجويزة العراقيزة:  4-2

وكمااا مبااين فااي لهااامش ربااح احتساااب نسااب مختلفااة  ساابتم العماال علااى التحلياالمجااال  المتحققااة فااي أسااعار تااذكرة الرحلااة التنافسااية
 الاتية:الحالات 

 %( وكما مبين في ادناه:20الخارجية ) هامش ربح للرحلة 4-2-1
 احتساب السعر المستهدف بتغير هامش ربح للرحلات )ذهاب وعودة( الشركة العامة للخطوط الجوية العراقية(5جدول رقم )

 .(4) و ( 2) بالاعتماد على الجدول  اعداد الباحثان المصدر: 
( دولار وقاد حقاق تخفايض عان ساعر شاركة 168بلغ )بغداد  -بيروت -( أن السعر المستهدف الجديد لرحلة بغداد 5يبين الجدول )

24( دولار أي بنسبة انخفااض )24المنافسة بمقدار )

192
غم مان زياادة نسابة باالر  يتضاح اناهمان كال ماا سابق و , %(%12.5 = 100×

 الا ان الشركة حققت المرونة في تسعير الرحلات وحققت التنافسية مع شركة فلاي بغداد. لةالرح ةكر هامش الربح لتذ
 %( للرحلات الخارجية وكما مبين ادناه:30هامش ربح ) 4-2-2

 احتساب السعر المستهدف بتغير هامش ربح للرحلات )ذهاب وعودة( الشركة العامة للخطوط الجوية العراقية(6جدول رقم )
تكلفة بعد   الرحلة 

 التفكيك/دولار 
(1) 

 نسبة هامش الربح 
(2) 

 هامش الربح المستهدف 
(3) ( ×2( = )3 ) 

 السعر المستهدف 
 

(1) ( +3(= )4 ) 

سعر شركة فلاي  
 بغداد 
(5) 

 الفر  
 

(5)-(4( = )6 ) 
 10 192 182 42 %(30) 140 بيروت   –بغداد 

 (4( و ) 2) بالاعتماد على الجداول  اعداد الباحثان المصدر: 

 تكلفة بعد التفكيك/دولار  الرحلة 
(1) 

 نسبة هامش الربح 
(2) 

 هامش الربح المستهدف 
(2) ( ×2= ) (3 ) 

 السعر المستهدف 
 
(2( +)3(= )4 ) 

 سعر شركة فلاي بغداد 
(5) 

 الفر  
 )انخفاض( 

(5)-(4( = )6 ) 
 24 192 168 28 %(20) 140 بيروت   –بغداد 
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اتخاذ القرارات التاي بفي زيادة المرونة كبير من دور  لما له للرحلةزيادة نسبة هامش الربح على  الباحثانعمل (  6)رقم  الجدول    في
  بغاداد  -بياروت -الساعر المساتهدف الجدياد لرحلاة بغاداد وعلياه اصابح ، من حيث تمركزها الساوقي  تؤدي الى زيادة مبيعات الشركة

10( دولار أي بنسبة انخفاض )10بمقدار ) المنافسر حقق تخفيض عن سعبذلك ( دولار و 182)

192
 يرى مان.%(%5.2 = 100×

المنافسة  بقيت قادرة علىالشركة فان الخارجية    للرحلة(  30% الى  10مش الربح من )قيام بزيادة نسبة هاالرغم  و الجداول اعلاه  كل
علاى  العمالمان الشاركة العاماة للخطاوط الجوياة العراقياة  تمكن إدارةساالتاي  قراراتهاا ربااح والمروناة فايفي سوق الطياران وتحقياق الأ

 .الشركات المنافسة أسعارمواكبة بقصد تغير نسب هامش الربح حسب المواسم )ديني، سياحي، اعمال، رياضة( 
 

 والتوصيات الخامس: الاستنتاجاتالمحور 
 وكما موضح في ادناه: الباحثاناهم الاستنتاجات التي توصل اليها المحور يتضمن :الاستنتاجات:  5-1
وفق أسس علمية فاي بنااء تكلفاة تاذاكر الارحلات الجوياة المختلفاة  والمحددةإدارة التكلفة    الإدارة على استراتيجياتضعف اعتماد   -1

 وتسعيرها.
قااارارات مجلاااس الإدارة فاااي تحدياااد مقااادار التكلفاااة فاااي بناااود قائماااة تكااااليف الااارحلات الجوياااة ونساااب هاااامش الاااربح حساااب  اعتمااااد -2

 المواسم.
ضعف دور شاعبة التكااليف فاي القسام الماالي فاي اجاراء عملياة احتسااب تكلفاة تاذاكر الارحلات الجوياة المتنوعاة وتساعيرها وانماا  -3

تقع عملية جمع واستحصال التكاليف الداخلة في عملية احتساب قائمة تكلفاة الرحلاة علاى عااتق شاعبة الأساعار والمنظماات فاي 
 القسم التجاري للشركة.

    يعتباار تحلياال التكلفااة وتحدياادها وتخفيضااها والوصااول الااى أسااعار ذات مرونااة الخيااار الأمثاال فااي تحقيااق التنافسااية والتمركااز بااين  -4
 شركات النقل الجوي مع ضمان جودة الخدمة للمسافرين.

تبنااي سااتراتيجية التمركااز الإدارات ماان إعااادة دراسااة الأسااعار فااي السااوق وتحليلهااا لصااياغة الفاارص فااي تخفاايض التكاااليف  يُمكاان -5
 وطرح أسعار جديدة ذات مرونة لخدمات النقل الجوي بما قد يزيد من الحصة السوقية للشركة.

 

 جملة من التوصيات وكالاتي:  العمل على تقديم وطرح سيتم الاستنتاجاتبعد استعراض اهم : التوصيات :5-2
وتجديد    -1 وتطوير  يعزز  تحديث  بما  التنافسي  موقفها  تدعيم  لغرض  المنافسة  الشركات  وحصص  الجوي  النقل  سوق  معطيات 

 الزبائن وولائهم لشعار الناقل الوطني.علامتها التجارية وزيادة رضا 
جدية على   -2 بكل  العمل  والمنظمات  ضرورة  الأسعار  وبين شعبة  بينها  التواصل  وتفعيل  الشركة  في  التكاليف  دور شعبة  تفعيل 

بشكل   العلمية  والطرق  الأساليب  وفق  وتسعيرها  الرحلات  تذاكر  تكلفة  احتساب  عملية  في  الخاصة  الكلفوية  البيانات  لتبادل 
 صحيح.

سهل عملية حصر وقياس  ينسجم مع ستراتيجية قيادة التكلفة وتقنياتها لت  اتباع نظام تكاليف متطور خاص بالشركة  المناسبمن   -3
الموائمة مع    ظل   في السعرية لتحقيق التمركز السوقي للشركة    اتخاذ القرارات  مفصل، مما يسهلعرضها بشكل  و بيانات التكاليف  

 الكلفوية.البيانات 
ستراتيجية التمركز التي تمكنها من دراسة أسعار تاذاكر الارحلات الجوياة المقدماة مان قبال لابضرورة تبني الإدارة    الباحثانيوصي   -4

الشااركات المنافسااة لااذات الحاالات التااي تنفااذها الشااركة العامااة للخطااوط الجويااة العراقيااة وتحليلهااا للعماال علااى تخفاايض التكاااليف 
 زيادة الحصة السوقية للشركة.أسعار جديدة تساعد على التنافس و وطرح 
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