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 سᚖاسة السعر: 

ᤆ تؤثر ع᥋ مدى  ᣑᤷيتخذها المسوّق و ال ᤆ ᣑᤷة و الحساسة الᚖجᚖات ᣑᤫمن أهم القرارات الاس ᣾ᤫسعᛕعد قرار الᙵفᚖحنجا و ة 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 المادᙵة و  ᣑᤷة النقود اللازمة و الᚖمᝨ أنه ᥋عرف السعر عᙵ
  النفسᚖة 

الخدمات المرتᚁطة بها . و من وجهة نظر المستهلك ᙵعرف ᙠأنه : "المᚁلغ الذي ᙵدفعه الفرد مقاᙠل الإنتفاع من استخدام السلع و 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  لغ الذيᚁأنه "هو المᙠ نظر المستهلك ᤆ

ᣐ᥃ عضᚁما يراه الᝨ "ةᙵمة نقدᚖق
 ᣾ᤫالسلعة, أو غ ᥋الحصول ع ᤆ

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

ᣐ᥃ التفاخر أوᙠ انة, و الإصلاح. ملموسة, تأخذ صورا متعددة مثل : الشعورᚖمان, الص  
2-  ᣾ᤫسعᛕة الᚖأهم  
اك ᝨل الادارات الاخرى.  - ᣑᤫيتضمن اش ᣾ᤫسعᛕة المؤسسة و لذا قرار الᚖحᘿر ᥋ع ᣔ᤬اᚁم ᣾ᤫل سلعة او خدمة  لها تأثᝨ ان 
-  .. ᤆ

ᣑ᥄ᙔᗽسᛕــــج الᙔᗫالم ᤮عنا ᥋ع ᣔ᤬اᚁم ᣾ᤫله تأث 
 و ع᥋ الᘿᗫائن من ناحᚖة أخرى. له تأث᣾ᤫ و انع᝼اس ع᥋ الأهداف المسطرة من طرف  المؤسسة  من ناحᚖة،  -
جاع قᚖمة ت᝼الᚖف المنتجات و الخدمات - ᣑᤫة و اسᚖة تغطᚖان᝼حدد مدى امᙵ الاسعار المصدر الذي ᣽ᤫــحتعتᘿᗪو كذا ال ، 
-  ... ᣾ᤫالغᙠ ار ᣐ᤮و عد الا ᣐ ᣾ᤵانة لحقوق جميع المتعاملᚖالسعر ص  

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

  ᝼أساس الت ᥋د السعر عᙵإنتاج الوحدة الواحدة مع إضافة  لفةتحد ᤆ
ᣐ᥃ تدخل ᤆ ᣑᤷة ال ᣾ᤫف الثابتة و المتغᚖال᝼ل التᝨ حسابᙠ و ذلك :

  الᘿᗪــح. 
ة + هامش الᘿᗪــح.       ᣾ᤫف المتغᚖال᝼ف الثابتة + التᚖال᝼سعر البيع = الت  

  ᣐ ᣾ᤵأساس المنافس ᥋ثلاث :  السعر ع ᤆ᥏ ة معينة منها وᚁسᚸ ضᚖار مع إضافة أو تخفᚁالإعت ᣐ ᣾ᤵعᙠ ᣐ ᣾ᤵتؤخذ أسعار المنافس :  
ᤆ حالة صعᘿᗽة قᚖاس ᝨلفة الإنتاج و الᛕسᙔᗽق. 

ᣐ᥃ مع أسعار السلع المنافسة : هذا ᣔ᤻   ـ تحدᙵد أسعار تتما
  من السوق.  ـ ᚤسع᣾ᤫ السلع ᙠأقل من الأسعالر المنافسة : و ᙵكون هذا عندما تᙔᗪد المؤسسة التمكن

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

  : أساس الطلب ᥋ع ᣾ᤫسعᛕو هنا ترفع المؤسسة الأسعار عند ارتفاع الطلب و تخفضه عند انخفاضه و  الᚁلفة ذلك رغم ث᝼ات ت
ي لقᚖمة المنتᗽج.  الوحدة و هنا نجد أن السعر ل᝜س أساسه الت᝼لفة و إنما  ᣑᤫة المشᙠإستجا 

  
ᤆ للسعر:  -3 ᣽᤺ ᚖات ᣑᤫالدور الاس 

ᤆ قᚖمة المبᚖعات.  -
ᣐ᥃ انخفاض ᥉جب سيؤدي إᙵ السوق عما ᤆ

ᣐ᥃ اعةᚁعات : فإذا انخفض سعر الوحدة المᚖو المب ᣾ᤫسعᛕال  
ᤆ الأسعار, و هذا ᙵكون له أثر مᚁاᣔ᤬ ع᥋ ه᝼ᚖل الت᝼الᚖف الخاص ᙠانتاج الᛕسع᣾ᤫ و الأرᘿاح : إن  -

ᣐ᥃ ادةᙔز ᥉اح تؤدي إᘿالأر ᤆ
ᣐ᥃ ادةᙔᗫال

  السلعة. 
  الᛕسع᣾ᤫ و المنافسة : ᙵقوم المنتج ᙠدراسة المنتجات المنافسة (جودتها, مواصفاتها, أسعارها...) قᚁل قرار ᚤسع᣾ᤫ منتجاته.  -
ᤆ : هناك  -

ᣑ᥄ᙔᗽسᛕــــج الᙔᗫو الم ᣾ᤫسعᛕد السعر. الᙵتحد ᤆ
ᣐ᥃ تلعب دور ᤆ᥏ و ᤆ

ᣑ᥄ᙔᗽسᛕــــج الᙔᗫالم ᤮عنا ᣐ ᣾ᤵط بᙠترا  
اء السلعة لذلك فإن قرارات الᛕسع᣾ᤫ تقومع᥋ دراسة دقᚖقة لدخول  - ᣔ᤬ ᥋قدم عᙵ المستهلك هو من : ᣐ ᣾ᤵឤو دخول المستهل ᣾ᤫسعᛕال

 . ᣐ ᣾ᤵឤالمستهل  

4-  : ᣾ᤫسعᛕات الᚖجᚖات ᣑᤫجات نذكر إسᚖات ᣑᤫمن الاس 

  سᚖاسة ᚤسع᣾ᤫ للمنتجات الجدᙵدة :  )1



 

7 

كة ع᥋ أق᤾ ما ᙵمكن من –أ   ᣔ᤭أساس حصول ال ᥋د سعر مرتفع عᙵث يتم تحدᚖح :( من السعر ᥋الحد الأع) اسة كشط السوقᚖس
  الᘿᗫائن ثم تخفᚖض السعر ᙠالتدرᙔــــج . 

ᤆ من السعر ) : من خلال عرض السلعة الجدᙵدة ᙠأ -ب
ᣐᤶاسة التمكن من السوق (الحد الأدᚖس ᣽ᤫថأ ᥉سعار منخفضة بهدف الوصول إ

ᤆ السوق . 
ᣐ᥃ عاتᚖحصة من المب ᣽ᤫថأ ᥋و الحصول ع ᣐ ᣾ᤵن المتوقعᙔ ᣑᤫعدد من المش  

2 ᤆ
ᣐ᥃ سوق التجزئة و ᤆ

ᣐ᥃ اسة خاصةᚖستخدم هذه السᚤ من العقل و ᣞᤫថة العواطف أᙠاستجا ᥋ذلك  بناءا ع : ᤆ᤼النف ᣾ᤫسعᛕاسة الᚖس (
  ا : مجال السلع الصناعᚖة و من أهم أش᝼اله

ᤆ᤹ الᚁائع للمستهلك ᙠأن السعرأقل مما هو علᚖه و ᙠذلك يزداد الإقᚁال ع᥋ السلعة مثل   -أ  دج  ᙠدل 14.99الᛕسع᣾ᤫ ال᤭ឤي: حᚖث يو
  دج . 15

ة طᙔᗽلة من الزمن و للخروج من السعر المعتاد ᙵجب   -ب ᣑᤫة معينة لف ᣑᤫاسة الأسعار المعتادة : أي لأسعار المألوفة لبيع سلع معينة لفᚖس
ᤆ الأسعار . القᚖام 

ᣐ᥃ ᣾ᤫاب هذا التغᚁة لتوضيح أس ᣾ᤫة كبᚖجᙔمجهودات تروᙠ 
3 ᣐ ᣾ᤵឤأذهان المستهل ᤆ

ᣐ᥃ سعر السلعة و جودة السلعة لتلك السلعة ᣐ ᣾ᤵة بᙵفرض علاقة طرد ᥋اسة عᚖالرمزي : تقوم هذه الس ᣾ᤫسعᛕال (
اء سلع رخᚖصة الثمن ع᥋ أساس  ᣔ᤭س لديهم الاستعداد ل᝜ل ᣐ ᣾ᤵឤد من المستهلᙵث العدᚖفعالة . مثل : ال، ح ᣾ᤫدة و غᚖج ᣾ᤫدواء أنها غ

  الرخᚖص الثمن 

ᚤ ᤆسع᣾ᤫ نفس السلعة ولឤن ᙠمستᙔᗽات جودة مختلفة ᙠأسعار مختلفة مثل 4
ᣐ᥃ اسةᚖبع هذه السᛕحسب الخطوط : و ت ᣾ᤫسعᛕال (

  الأحذᙵة . 

ᤆ فهو غالᚁا ما يᛕناسق مع ال5
ᣑ᥄ᙔᗽسᛕــــج الᙔᗫمن الم ᤯ما أن السعر عنᙠ : ᤆ ᣽᤺ ᙔو ᣑᤫال ᣾ᤫسعᛕــــج ، و من أمثلته : ) الᙔو ᣑᤫ  

وᙔــــج للمؤسسة أي جذب  ذلكالᛕسع᣾ᤫ الجذاب :  –أ  ᣑᤫغرض الᙠ لفة᝼أقل من التᙠ ᣑᤷأقل من السعر المعتاد ، أو حᙠ المنتجات ᣾ᤫسعᛕب
  العملاء . 

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

  الإعلان و تᛩشᚖط المبᚖعات . 

ᤆ الأجل الطᙔᗽل و هذا بهدف خلق م᝼انة 6
ᣐ᥃ سودᚤ ثᚖد سعر عال للسلعة حᙵتحد ᥋اسة عᚖالتفاخر : و تعتمد هذه الس ᣾ᤫسعᚤ اسةᚖس (

ᤆ ن
ᣐ᥃ ᥋ث أن السعر الأعᚖدة للسلعة ، حᚖالمجو ظحᝨ ة خاصة لسلع التفاخرᚖجاذب ᣞᤫថار المستهلك هو الأᚖت . راهرات و الس  

5-  : ᣾ᤫسعᛕقرارات ال ᤆ
ᣐ᥃ العوامل المؤثرة : ᤆ

ᣐ᥃ تتمثل أهم هذه العوامل  

ᤆ ، ف ᚖلا᝼تال،أش᝼ال الأهداف ، اف التنظᚖمᚖة و الᛕسᙔᗽقᚖةدالاه
ᣑ᥄ᙔᗽسᛕــــج الᙔᗫالم ᤆ

ᣐ᥃ ات الأخرى ᣾ᤫالقناة توقعات المشارك، المتغ ᤆ
ᣐ᥃ ᣐ ᣾ᤵ

ᣐ ، التوزᙔعᚖة ᣾ᤵឤة و تصورات المستهلᙠا ، المنافسة، استجاᙵةالقضاᚖة و القانونᚖمᚖالتنظ ...  

6- ᣾ᤫسعᛕة الᚖجᚖات ᣑᤫد و إعداد اسᙵمراحل تحد  : ᤆ᥏ مراحل متعددة وᙠ ةᙔᗪة السعᚖجᚖات ᣑᤫة إعداد الإسᚖتمر عمل :  

وع, و أهداف  - ᣔ᤭ات للمᙵعة و الأهداف و الغاᚁةالمتᙔᗪاسة السعᚖالس ᣐ ᣾ᤵكون هناك توافق بᙵ جب أنᙵ ثᚖح : ᣾ᤫسعᛕار أهداف الᚖاخت
ᤆ السوق, التدفق النقدي, مواجهة المنافسة. 

ᣐ᥃ ثمار, الحصةᛕالإس ᥋ــح, العائد عᘿᗪقاء, الᚁال : ᤆ᥏ ᣾ᤫسعᛕال  
ᤆ اتخاذ تحدᙵد خصائص الأسواق المستهدفة : أي تحدᙵد خص -

ᣐ᥃ ث توقعاتهم و سلطتهمᚖمن ح ᣐ ᣾ᤵالمستهدف ᣐ ᣾ᤵឤائص المستهل
ᣐ للمستᙔᗽات السعᙔᗪة و مدى قبولهم لها.  ᣾ᤵឤللمستهل ᣐ ᣾ᤵឤاء و توقعات المستهل ᣔ᤭قرار ال 

ة زمنᚖة محددة و عند سعر محدد و السᚖاسة السعᙔᗪة تمكن  - ᣑᤫف ᤆ
ᣐ᥃ ة من سلعة ماᘿᗽات المطلᚖد الطلب : و الطلب هو ال៌مᙵتحد

 ᗪتلك السلعةمن تق ᥋ع ᤆ᥋៌حجم الطلب ال ᥋من العوامل المؤثرة ع ᣽ᤫعتᙵ ث أن السعرᚖتلك السلعة ح ᥋ر الطلب عᙔ. 

  

  

  

  

  


