
   pricing سᚖاسة السعر
  

ᤆ تؤثر ع᥋ مدى  ᣑᤷيتخذها المسوّق و ال ᤆ ᣑᤷة و الحساسة الᚖجᚖات ᣑᤫمن أهم القرارات الاس ᤫسعᛕعد قرار الᙵة فᚖحنجا و عال 
ᤆ الذي ᙵحقق للمؤسسة الإيرادات و المداخᚖل. 

ᣑ᥄ᙔᗽسᛕــــج الᙔᗫالم د من عناᚖالوح عد العنᙵ المؤسسة، لأن السعر  

   مفهوم و تعᙔᗪف السعر: -1

 ᤆستعد المستهلك لمᚁادلتها ᙠمᙔᗫــــج من خصائص السلعة أو الخدمة ᙵعرف السعر ع᥋ أنه   ᣑᤷة النقود اللازمة و الᚖمᝨ
الخدمات المرتᚁطة بها . و من وجهة نظر المستهلك ᙵعرف ᙠأنه : "المᚁلغ الذي ᙵدفعه الفرد مقاᙠل الإنتفاع و  المادᙵة و النفسᚖة

  من استخدام السلع و الخدمات". 
  إذا ᙵمكن القول ᙠأن السعر هو : "القᚖمة النقدᙵة لوحدة سلعة أو خدمة أو أصل". 

᥉وقت ما إ ᤆ
ᣐ مة السلعةᚖأنه "فن ترجمة قᙠ عرف السعرᙵ ماᝨ ᚁأنه "هو المᙠ نظر المستهلك ᤆ

ᣐ عضᚁما يراه الᝨ "ةᙵمة نقدᚖلغ ق
 ᥋الحصول ع ᤆ

ᣐ مة هنا قد تكون ملموسة و المتمثلةᚖل الانتفاع من استخدام السلع و الخدمات". القᙠدفعه الفرد مقاᙵ الذي
ᤆ صورة خدمات : الض

ᣐ التفاخر أوᙠ ملموسة, تأخذ صورا متعددة مثل : الشعور ᤫانة, و الإصلاح. السلعة, أو غᚖمان, الص  
2-  ᤫسعᛕة الᚖأهم  
اك ᝨل الادارات الاخرى.  - ᣑᤫيتضمن اش ᤫسعᛕة المؤسسة و لذا قرار الᚖحᘿر ᥋ع ᣔاᚁم ᤫل سلعة او خدمة  لها تأثᝨ ان 
-  .. ᤆ

ᣑ᥄ᙔᗽسᛕــــج الᙔᗫالم عنا ᥋ع ᣔاᚁم ᤫله تأث 
 و ع᥋ الᘿᗫائن من ناحᚖة أخرى. له تأثᤫ و انعاس ع᥋ الأهداف المسطرة من طرف  المؤسسة  من ناحᚖة،  -
جاع قᚖمة تالᚖف المنتجات و الخدمات - ᣑᤫة و اسᚖة تغطᚖانحدد مدى امᙵ الاسعار المصدر الذي ᤫــحتعتᘿᗪو كذا ال ، 
ᣐ و عد - ᤵانة لحقوق جميع المتعاملᚖمالسعر ص  ... ᤫالغᙠ ار ᣐالا  

  من هذه الطرق نذكر:  طرق تحدᙵد السعر:  --3

  لفةأساس الت ᥋د السعر عᙵإنتاج الوحدة الواحدة مع  تحد ᤆ
ᣐ تدخل ᤆ ᣑᤷة ال ᤫف الثابتة و المتغᚖالل التᝨ حسابᙠ و ذلك :

  إضافة الᘿᗪــح. 
ة + هامش الᘿᗪــح.       ᤫف المتغᚖالف الثابتة + التᚖالسعر البيع = الت  

  ᣐ ᤵأساس المنافس ᥋ار م السعر عᚁالإعت ᣐ ᤵعᙠ ᣐ ᤵثلا : تؤخذ أسعار المنافس ᤆ᥏ ة معينة منها وᚁسᚸ ضᚖث : ع إضافة أو تخف  
ᤆ حالة صعᘿᗽة قᚖاس ᝨلفة الإنتاج و الᛕسᙔᗽق. 

ᣐ مع أسعار السلع المنافسة : هذا ᣔ᤻   ـ تحدᙵد أسعار تتما
  ر المنافسة : و ᙵكون هذا عندما تᙔᗪد المؤسسة التمكن من السوق. اـ ᚤسعᤫ السلع ᙠأقل من الأسع

المنافسة : و تطبق عندما ᙵكون هدف المؤسسة إتᚁاع سᚖاسة كشط السوق أو إذا ᝨانت السلعة  ᚤسعᤫ السلع ᙠأع᥋ من الأسعار 
  تتمتع ᙠخصائص فᙔᗪدة ᙠالᛩسᚁة للسلع المنافسة. 

 أساس الطلب ᥋ع ᤫسعᛕات  :  الᚁو هنا ترفع المؤسسة الأسعار عند ارتفاع الطلب و تخفضه عند انخفاضه و ذلك رغم ث
ي لقᚖمة المنتᗽج.  تلفة الوحدة و هنا نجد أن السعر لس أساسه التلفة و إنما  ᣑᤫة المشᙠإستجا 

  
ᤆ للسعر:  -3 ᤺ ᚖات ᣑᤫالدور الاس 

ᤆ السوق -
ᣐ اعةᚁعات : فإذا انخفض سعر الوحدة المᚖو المب ᤫسعᛕعات.  الᚖمة المبᚖق ᤆ

ᣐ انخفاض ᥉جب سيؤدي إᙵ عما  
ᤆ الأسعار, و هذا ᙵكون له أثر مᚁاᣔ ع᥋ هᚖل التالᚖف الخاص  -

ᣐ ادةᙔز ᥉اح تؤدي إᘿالأر ᤆ
ᣐ ادةᙔᗫاح : إن الᘿو الأر ᤫسعᛕال

  ᙠانتاج السلعة. 
  نتجاته. أسعارها...) قᚁل قرار ᚤسعᤫ مالᛕسعᤫ و المنافسة : ᙵقوم المنتج ᙠدراسة المنتجات المنافسة (جودتها, مواصفاتها,  -
ᤆ تحدᙵد السعر.  -

ᣐ تلعب دور ᤆ᥏ و ᤆ
ᣑ᥄ᙔᗽسᛕــــج الᙔᗫالم عنا ᣐ ᤵط بᙠهناك ترا : ᤆ

ᣑ᥄ᙔᗽسᛕــــج الᙔᗫو الم ᤫسعᛕال  
اء السلعة لذلك فإن قرارات الᛕسعᤫ تقومع᥋ دراسة دقᚖقة  - ᣔ ᥋قدم عᙵ المستهلك هو من : ᣐ ᤵឤو دخول المستهل ᤫسعᛕال

 . ᣐ ᤵឤلدخول المستهل 

  

4-  : ᤫسعᛕات الᚖجᚖات ᣑᤫجات نذكر إسᚖات ᣑᤫمن الاس 



  سᚖاسة ᚤسعᤫ للمنتجات الجدᙵدة :  )1
كة ع᥋ أق ما –أ   ᣔأساس حصول ال ᥋د سعر مرتفع عᙵث يتم تحدᚖح :( من السعر ᥋الحد الأع) اسة كشط السوقᚖس

  ᙵمكن من الᘿᗫائن ثم تخفᚖض السعر ᙠالتدرᙔــــج . 
ᤆ من السعر سᚖاسة التمكن من السوق (الحد الأ  -ب

ᣐᤶأسعار منخفضة بهدف الوصول  دᙠ دةᙵمن خلال عرض السلعة الجد : (
ᤆ السوق . 

ᣐ عاتᚖحصة من المب ᤫថأ ᥋و الحصول ع ᣐ ᤵن المتوقعᙔ ᣑᤫعدد من المش ᤫថأ ᥉إ  
2 : ᤆالنف ᤫسعᛕاسة الᚖسوق  ) س ᤆ

ᣐ اسة خاصةᚖستخدم هذه السᚤ من العقل و ᣞᤫថة العواطف أᙠاستجا ᥋ذلك  بناءا ع
ᤆ مجال السلع الصناعᚖة و من أهم أشالها : 

ᣐ التجزئة و  

ᤆ᤹ الᚁائع للمستهلك ᙠأن السعرأقل مما هو علᚖه و ᙠذلك يزداد الإقᚁال ع᥋ السلعة  الᛕسعᤫ الឤي:   -أ    دج14.99ثل محᚖث يو
  دج . ᙠ15دل 

ة طᙔᗽلة من الزمن و للخروج من السعر المعتاد  سᚖاسة الأسعار المعتادة  -ب ᣑᤫة معينة لف ᣑᤫأي لأسعار المألوفة لبيع سلع معينة لف :
ᤆ الأسعار . 

ᣐ ᤫاب هذا التغᚁة لتوضيح أس ᤫة كبᚖجᙔمجهودات تروᙠ امᚖجب القᙵ 
ᤆ أذهان تقوم هذه السᚖاسة ع᥋ فر  الᛕسعᤫ الرمزي : ) 3

ᣐ سعر السلعة و جودة السلعة لتلك السلعة ᣐ ᤵة بᙵض علاقة طرد
 ᤫدة و غᚖج ᤫأساس أنها غ ᥋صة الثمن عᚖاء سلع رخ ᣔس لديهم الاستعداد لل ᣐ ᤵឤد من المستهلᙵث العدᚖح ، ᣐ ᤵឤالمستهل

  فعالة . مثل : الدواء الرخᚖص الثمن 

ᚤ ᤆس الᛕسعᤫ حسب الخطوط) 4
ᣐ اسةᚖبع هذه السᛕأسعار مختلفة م: و تᙠ ات جودة مختلفةᙔᗽمستᙠ نឤنفس السلعة ول ᤫثل ع

  الأحذᙵة . 

5 ( : ᤆ ᤺ ᙔو ᣑᤫال ᤫسعᛕــــج ، و من أمثلته :  الᙔو ᣑᤫناسق مع الᛕا ما يᚁفهو غال ᤆ
ᣑ᥄ᙔᗽسᛕــــج الᙔᗫمن الم ما أن السعر عنᙠ  

وᙔــــج للمؤسبᛕسعᤫ المنتجات ᙠأقل من السعر المعتاد ، أو حᙠ ᣑᤷأقل من  ذلك:  ᛕسعᤫ الجذابال –أ  ᣑᤫغرض الᙠ لفةسة أي الت
  جذب العملاء . 

ᣐ السعر  أسعار الأحداث الخاصةب ــ  ᤵسيق بᛩالتᙠ عاتهاᚖادة مبᙔث تحاول المؤسسة زᚖاد ، حيᚖالأعᝨ ات خاصةᚁمناس ᤆ
ᣐ كونᙵ و :

  و الإعلان و تᛩشᚖط المبᚖعات . 

ᤆ الأجل الطᙔᗽل و هذا بهدفو تعتمد هذه السᚖاسة ع᥋ تحدᙵد سعر عال للس سᚖاسة ᚤسعᤫ التفاخر : ) 6
ᣐ سودᚤ ثᚖلعة ح 

ᤆ ن
ᣐ ᥋ث أن السعر الأعᚖدة للسلعة ، حᚖانة حالمجو ظخلق مᝨ ة خاصة لسلع التفاخرᚖجاذب ᣞᤫថرات و هر المستهلك هو الأ

  السᚖارات . 

5-  : ᤆ
ᣐ تتمثل أهم هذه العوامل : ᤫسعᛕقرارات ال ᤆ

ᣐ العوامل المؤثرة  
ᤆ ، ف ᚖلاتال،أشال الأهداف ، اف التنظᚖمᚖة و الᛕسᙔᗽقᚖةدالاه

ᣑ᥄ᙔᗽسᛕــــج الᙔᗫالم ᤆ
ᣐ ات الأخرى ᤫتوقعات ا، المتغ ᤆ

ᣐ ᣐ ᤵلمشارك
ᣐ ، القناة التوزᙔعᚖة ᤵឤة و تصورات المستهلᙠة، المنافسة، استجاᚖة و القانونᚖمᚖا التنظᙵالقضا ...  

6- : ᤫسعᛕة الᚖجᚖات ᣑᤫد و إعداد اسᙵمر  مراحل تحدᙠ ةᙔᗪة السعᚖجᚖات ᣑᤫة إعداد الإسᚖتمر عمل : ᤆ᥏ احل متعددة و  
-  ᤫسعᛕار أهداف الᚖوع, و  اخت ᣔات للمᙵعة و الأهداف و الغاᚁةالمتᙔᗪاسة السعᚖالس ᣐ ᤵكون هناك توافق بᙵ جب أنᙵ ثᚖح :

ᤆ السوق, التدفق النقدي, مواجهة المنافسة. 
ᣐ ثمار, الحصةᛕالإس ᥋ــح, العائد عᘿᗪقاء, الᚁال : ᤆ᥏ ᤫسعᛕأهداف ال  

ᤆ  هدفة : تحدᙵد خصائص الأسواق المست -
ᣐ ث توقعاتهم و سلطتهمᚖمن ح ᣐ ᤵالمستهدف ᣐ ᤵឤد خصائص المستهلᙵأي تحد

 ᣐ ᤵឤاء و توقعات المستهل ᣔة و مدى قبولهم لها. اتخاذ قرار الᙔᗪات السعᙔᗽللمست 
ة زمنᚖة محددة و عند سعر محدد و السᚖاسة ا تحدᙵد الطلب - ᣑᤫف ᤆ

ᣐ ة من سلعة ماᘿᗽات المطلᚖة ل: و الطلب هو ال៌مᙔᗪسع
تمكن من تقᙔᗪر الطلب ع᥋ تلك السلعة حᚖث أن السعر ᙵعتᤫ من العوامل المؤثرة ع᥋ حجم الطلب الᤆ᥋៌ ع᥋ تلك 

 .السلعة
ة. اي  : رادات يالتلفة والا تقدير  - ᤫف الثابتة والمتغᚖالوالحدي والت ᤆ᥋៌د الايراد الᙵتحد 
ᣐ حلᚖل ت - ᤵل أسعار  يؤدي  : أسعار المنافسᚖنما تحلᛸللسعر ب ᣐᤶوالأد ᥋د الحد الأعᙵتحد ᥉لفة والايراد االت ᤆ

ᣐ ᤫالتغ
ᣐ يؤدي ا᥉ اختᚖار السعر المناسب القادر  ᤵالمنافسة المنافس ᥋ع .  

 


