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:تحليل ربحية العملاء
رة التركيز يعتبر تحليل ربحية العملاء استجابة منطقية من إدارة الشركات لفك

.على رضاء العملاء واعتباره يحتل الأولوية الأولى للشركات

ة من ويقصد بتحليل ربحية العملاء إعداد قائمة توضح الإيرادات المتحقق

رق بينهما العملاء والتكاليف التي تحملتها الشركة لتحقيق هذه الايرادات والف

.يحتل ربحية العميل

كثر ربحية ويفيد هذا التحليل في معرفة أسباب ربح كل عميل وتحديد العملاء الأ

.والذين يجب الإهتمام بهم

:يتطلب تحليل ربحية العملاء تحديد
.ايرادات العملاء-1

.تكاليف العملاء-2
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:إيرادات العملاء: أولا 

:وتحدد كالآتي

xxسا     سعر البيع الا* حجم المبيعات = إيرادات المبيعات وفقاً للأسعار الأساسية 
(xx)الخصم للوحدة                    * حجم المبيعات =الخصومات او التخفيضات -

XXالإيرادات الفعلية                                                                       
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ما هي أسباب منح الشركة حسومات أو تخفيضات للعملاء؟
:يرجع ذلك الى نوعين من السباب هما

أسباب قانونية
(.خصم كمية)زيادة المبيعات -1

الترويج للمنتج-2

.لبيعضعف القدرة التفاوضية لرجال ا-3

أسباب غير قانونية
.التميز السعري-1

.التخلص من المنافسين-2

.الممارسات الإحتكارية-3
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:تكاليف العملاء: ثانياا 
:يمكن تقسم تكاليف العملاء الى نوعين هي

:تكاليف مباشرة-1

تكلفة الوحدة* حجم المبيعات = تكلفة البضاعة المباعة :     وهي

.  وتخص هذه التكاليف كل عميل على حدى

:تكاليف غير مباشرة-2
اليف وهي التكاليف التي تخص جميع العملاء وتوزع عليهم باستخدام نظام تك

:الانشطة مثل

تكاليف , هاتكاليف تلقي طلبات العملاء وتسليم, تكاليف المناولة و نقل الوحدات 

.الخ.. دعم العملاء
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:تمرين
ريال ويبلغ سعر البيع وفقا 12تقوم احدى الشركات بتوزيع المياه المعدنية حيث يبلغ سعر شراء الصندوق 

ركة ريال للصندوق وتمنح الشركة خصما بنسب مختلفة للعملاء وقد قررت الش14.5لقائمة الاسعار 

:وقد امكن الحصول على المعلومات التاليةد , ج, ب, أاجراء تحليل لربحية اربعة من العملاء هم 

دجبأالبيان

حجم المبيعات بالصندوق 

لقائمة الاسعاروفقا السعر

صندوق بالريالالخصم لكل

:يعالعملاء من انشطة التسويق والتوزاستهلاك

عدد الطلبيات 

عدد مرات التسليم

التسليم بالكيلومتر مسافة مرة

عدد اوامر التسليم السريع

عدد الزيارات للعملاء
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:المطلوب
.إعداد قائمة لقيا  ربحية العملاء مع التعليق على النتائج-1

.إعداد طريقة ربحية العملاء-2

ت فإذا علمتي أن معدلت التحميل الخاصة بأنشطة التسويق والتوزيع كان

:كالتي

ريال لكل صندوق مباع0.5= المقاولات والنقل 

ريال لكل طلبية100= تلقى ومتابعة طلبات العملاء 

ريال لكل كيلومتر2= السليم 

ريال للأوامر السريعة300= التسليم السريع 

ريال للزيارة50= زيارة العملاء 
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(واجب: )تمرين
250عار الاساسية ويبلغ سعر بيع البدلة وفقا لقائمة الاس, للملاب  بتصنيع البدل الجاهزة« الدوسري»تقوم شركة 

وقد قرر المدير المالي , ريال150كما يبلغ متوسط تكلفة البدلة , وتمنح الشركة خصما بنسب مختلفة لعملائها, ريال

على وقد امكن الحصول, للشركة إجراء تحليل لربحية اربعة من العملاء لمعرفة طرق تحسين ربحية الشركة

:2012البيانات التالية لعام 

العملاءالبيان

دجبأ

3005002530في الطلبيةمتوسط عدد البدل

200210205230السعر الفعلي بعد الخصم

لجدول التالي هذه ويوضح ا, وتتكون التكاليف غير المباشرة المتعلقة بأنشطة التسويق والتوزيع من اربع مجموعات

: الانشطة قرين كل منها مسبب التكلفة واستهلاك كل عميل ومعدل التحميل لوحدة النشاط

معدل التحميلدجبأمسببات النشاطالنشاط

ريال للطلبية5030100150250عدد الطلبياتياتتلقي ومتابعة الطلب

ريال للزيارة121525121000عدد الزيارات للعملاءدعم العملاء

ليمريال لمرة التس4518150100300يعدد مرات التسليم العادالتسليم العادي

يمريال لمرة السل5127025800يععدد مرات التسليم السرالتسليم السريع
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:المطلوب
.ل اليهامع التعليق على النتائج التي تتوص, اعداد قائمة لقيا  ربحية العملاء-1

خاذ هذا هل تنصح الشركة بات, (ج)تفكر الشركة في ايقاف التعامل مع العميل -2

القرار؟ لماذا؟
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