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 إشكالية البحث:-1 

 يلي:ا و التي يمكن صياغتها كما نعلى ضوء ما تم ذكره فتتبلور إشكالية بحث

 ؟إلى أي مدى يمكن للسعر أن يؤثر على قرار شراء السلع المعمرة

 الأسئلة الفرعية:-2

 و يندرج تحت ىذه الإشكالية الأسئلة الفرعية التالية:

أىم العوامل الدؤثرة عليو عند الدفاضلة بين البدائل الدتاحة عند عملية اتخاذ قرار (ما الدقصود بسلوك الدستهلك و ما ىي 1

 الشراء؟

 (ما الدقصود بقرار الشراء؟و ما ىي مراحل اتخاذه؟2

 لستلف تقسيمات السلع؟ ىي ما(3

 (ماذا نقصد بالسعر؟و ما ىي أىم طرق تحديده؟4

 ديلة لتسعير سلع الدستهلك النهائي؟(ماذا نقصد بالسياسة السعرية؟و ما ىي السياسات الب5

 فرضيات الدراسة: -3

 بالفرضيات التالية و ىي: استعناو للإجابة على ىذه الأسئلة 

تتأثر سلوكياتو و تصرفاتو  ، وسلوك الدستهلك ىو لرموعة تصرفات التي ينتهجها الفرد عند اختيار و شراء الدنتجات• 1

 بمجموعة من العوامل الداخلية و الخارجية.

 قرار الشراء ىو لرموعة الخطوات التي يمر بها الدستهلك عند اتخاذ قرار الشراء.  •2
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 السعر ىو كمية النقود التي يدفعها الدستهلك مقابل حصولو على السلعة أو الخدمة.•3

 معايير تقسيمها.تختلف أنواع الدنتجات باختلاف •4

إن الدستهلكين يتجهون إلى السلع الدنخفضة بالنسبة إلى السلع الاستهلاكية و الدرتفعة بالنسبة إلى السلع الدعمرة بناءا •5

 على درجة الجودة و مدة الاستهلاك.

 أهداف الدراسة:4

 أىداف اختيارنا للموضوع يتمثل في:

 راء.الديل إلى معالجة الدواضيع الدغلقة بقرار الش 

  ير على أساس دراسة سلوك الدستهلك و قدراتو الشرائية.يضرورة التغلزاولة لفت انتباه الدؤسسات إلى 

 التي من شانها أن تضمن للمؤسسة الجزائرية زيادة في مستهلكيها و منو رفع حصتها بعض الحلول  إيجاد

 السوقية.

  النهائي.عرض أىم العوامل الدؤثرة على القرار الشرائي للمستهلك 

 همية الدراسة:أ-5

 .تقديم دراسة عن السعر 

 التنبؤ بكيفية تجاوب الدستهلك و خاصة الجزائري مع السعر و فهم العوامل المحددة لذذه الاستجابة. 
  شفرات الغموض الكامنة في سلوك الدستهلك عند قيامو بعملية الشراء.لزاولة تفكيك 

 أسباب الدراسة:-6

 التي دفعتنا لاختيار الدوضوع ما يلي: الأسبابمن بين 
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 .تداشي موضوع الدراسة مع تخصصنا 

  و اىتمامها بالدستهلك من اجل تصميم منتجاتها وفقا لحاجاتو و رغباتو.التوجو الحديث للمؤسسة 

 السعر في تحديد قرار الشراء لدى الدستهلك النهائي. أهمية إبراز 

 الدراسات السابقة:-7

الباحثة عامر لدياء بعنوان"أثر السعر على قرار الشراء دراسة قطاع خدمة الذاتف النقال"،السنة دراسة قامت بها  -

، كلية العلوم الاقتصادية ،التجارية وعلوم التسيير،وىي عبارة عن مذكرة 3، جامعة الجزائر2005/2006الجامعية 

لى قرار الشرائي للمستهلك النهائي،حيث توصلت ماجستير،والتي تعالج إشكالية:تأثير السعر على أساس القيمة الددركة ع

فيها الباحثة إلى أن القرار الشرائي يتحدد بتفاعل عوامل عديدة أهمها الجودة ثم السعر،وتوصلت إلى أن الجودة ىي المحدد 

 الرئيسي والأول لقرار شراء سلع الدستهلك النهائي،ثم يليها عامل السعر.

على القرارات الشرائية  أثرىاتحليل العلاقة بين جودة الدنتج و سعره و ″ان:عنو د بغي لزمادراسة قام بها الباحث زو  ̶

،جامعة 2002/2010الجامعية  عصير رامي(، السنة(TIABA FOOD COMPANYللمستهلك حالة 

 وىي عبارة مذكرة ماجستير ،كلية العلوم الاقتصادية ،التجارية وعلوم التسيير،فرع إدارة الأعمال،احمد بوقرة بومرداس.

حيث توصل الباحث إلى أن ىناك علاقة طردية بين جودة الدنتج وسعره وىذا ما تأكد لو من خلال الدراسة الديدانية 

 لعلاقة جودة عصير رامي وسعره.

 المنهج المتبع:-8

عالجة الدوضوع على الدنهج وإثبات صحة الفرضيات ،اعتمدنا في مبغرض الإلدام بجوانب البحث والإجابة عن الإشكالية 

 الوصفي والدنهج التحليلي.
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في ذلك  فالدنهج الوصفي استخدم للإحاطة بالجانب النظري ولزاولة إعطاء مفاىيم تدس الدوضوع مستندين 

 ة، والأجنبية وبعض الدذكرات.على مراجع الدكتبة العربي

الواردة في الدراسة،والدتعلقة بتحليل بيانات الاستبيان ل في تحليل الأشكال والجداول التحليلي فقد تدث أما الدنهج 

 الدوجهة إلى عينة من الدستهلكين النهائيين في ولاية البويرة والدخصص لإتدام إنجاز الدراسة الديدانية.

 حدود الدراسة:-9

  :ه الدراسة فقد تم اختيار مؤسسة توزيع التجهيزات الدنزلية والدكاتب بالبويرة لإجراء ىذالحدود المكانية

 التطبيقية.

  أما الجانب التطبيقي فامتد من إلى   فقد امتدت ىذه دراسة الجانب النظري من: الزمنيةالحدود،

 .30/04/2012إلى غاية 25/02/2012

 :صعوبات الدراسة-11

  صعوبة الحصول على ىي فقد واجهنا في إنجاز ىذا البحث عدة صعوبات سواءا من الجانب النظري

 نظام الإعارة الدتبع في مكتبة الجامعة.مراجع بسبب 

 البحث وذلك لتحيز بعض  امقي فقد واجهنا عراقيل تحول دون إتد.أما فيما يخص الجانب التطبي

 أو إعطائهم أجوبة غير صادقة.عن الإجابة  الدستجوبين

 الدراسة: هيكل-12

 للجانب التطبيقي.لقد قمنا بتقسيم بحثنا إلى ثلاث فصول ،فصلين للجانب النظري وفصل 

وتم التطرق فيو إلى الدفاىيم الأساسية حول سلوك الدستهلك  ″سلوك الدستهلك وقرار الشراء″تحت عنوانالفصل الأول: 

 والعوامل الدؤثرة فيو،والدراحل التي يمر بها عند القيام بعملية الشراء وما ىي أىم القرارات الشرائية لديو.
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وفيو تم التطرق إلى مفهوم السلع ودورة حياتها ،وكذا ″ت حول السلع الدنتجاتأساسيا″ت عنوانتحالفصل الثاني: 

 والإستراتيجية الدناسبة لتسعير سلع الدستهلك النهائي. مفهوم السعر وطرق تحديده

فتم فيو التعريف بالدؤسسة وىيكلها التنظيمي وأىم خدماتها  EDIEDفيخص الدراسة الديدانية لدؤسسةالفصل الثالث:

 وتشكيلة منتجاتها والصعوبات التي تواجهها وأىم ما تسمو الوصول إليو.

تقديم بعض التوصيات والاقتراحات وفي الأخير قمنا بعرض أىم النتائج الدتوصل غليها على الدستويين النظري والتطبيقي و 

 ووضع آفاق الدراسة.



 

 الفصل الأول

 سلوك المستهلك وقرار الشراء
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 تمهيد:

حجر الأساس في التسويق وأن معرفة حاجاتو و رغباتو يجيب أن نقطة الانطلاق في عملية رسم و تنفيذ  يعتبر ابؼستهلك

ألا و  الأبظىد  بسكن ابؼؤسسة من برقيق أىدافها و من ثم برقيق ابؽ الأختَانن معرفة ىذان لأ التسويقية. الإستًاتيجية

فهم و  إلذابؼستهلك ىو معيار ابغكم على بقاح السلع و ابػدمات تسعى معظم ابؼؤسسات  أنبدا  و ىو الاستمرارية.

 حتى تقف على بؿددات و دوافع الشراء عنده.دراسة السلوك الاستهلاكي 

ياتو و بزتلف ىذه القرارات حسب فابؼستهلك ىو الشخص الذي يقوم بابزاذ العديد من القرارات و ابػيارات في ح  

قسمتُ:  إلذفابؼستهلك كونو إنسان فهو يتأثر بالعديد من العوامل يدكن تقسيمها  ابػدمة ابؼراد شرائها، أوالسلعة 

 التي ترتبط بالبيئة المحيطة بو. بؾموعة عوامل نفسية التي تتعلق بشخصية ابؼستهلك و بؾموعة عوامل بيئية

كان لا بد على ابؼؤسسات من الاىتمام بالسلوك الاستهلاكي ومن ىنا ظهرت ابغاجة   و نظرا بػصائص ابؼستهلك

 ابؼراحل التي يدر بها ىذا الأختَ. تتمكن برديد أىم بؿددات القرار الشرائي و أنلدراسة سلوك ابؼستهلك من أجل 

و كذلك  ،لأهمية من وراء دراستوو الذا سنحاول في ىذا الفصل من معرفة ابؼفاىيم ابؼرتبطة بسلوك ابؼستهلك النهائي 

 رار.معرفة مفهوم القرار الشرائي و مراحل ابزاذه و في الأختَ أىم العوامل ابؼؤثرة على ىذا الق

 

 

 

 

 

 



 سلوك المستهلك وقرار الشراء                                      الأول                       الفصل 
 

4 

 

 المبحث الأول: مدخل إلى سلوك المستهلك النهائي

 اجاتو و رغباتو.بغ إشباعهاو يتوقف بقاح ابؼؤسسة على مدى .نقطة الانطلاق في التسويق ابغديث ابؼستهلك  يعد

دراستو مع ذكر صعوباتها و في  وأهميةو سلوككل من ابؼستهلك و   الضوء على دراسةابؼبحث سنلقي لذلك من خلال ىذا 

 .أىم خصائص ىذا السلوك الاستهلاكي الأختَ

 المطلب الأول:مفهوم سلوك المستهلك وأنواعو

 كما يلي:   أنواعومفهوم سلوك ابؼستهلك و كل من سنتناول في ىذا ابؼطلب  

 مفهوم سلوك المستهلكالفرع الأول: 

 وجب ذكر مفهوم كل من :السلوك،الاستهلاك،ابؼستهلك. سلوك ابؼستهلك قبل ذكر مفهوم

 مفهوم السلوك أولا:

  :نذكر منهالقد تعددت مفاىيم السلوك،   

عن الغدد ابؼوجودة في  أون ابغي ية الفردية الصادرة عن عضلات الكائ" الاستجابة ابغرك:عر  السلوك على أنو

 1."جسمو

 2.إلذ منبو داخلي أو خارجي"شخص نتيجة تعرضو  يبرزهي ىو ذلك التصر  الذ"  :و ىناك من يعرفو أيضا

 خصائص السلوك-1 

 3النقاط التالية: السلوك في مثل خصائصتت

                                                 
قلا من : ،ن2013وم بذارية،جامعة البويرة،،مذكرة تندرج ضمن متطلبات نيل شهادة ابؼاستً ،علق"ثتَ السعر على قرار شراء سلع التسو تا"زرقان وفاء، - 1

 .16،ص2007،دار ابؼناىج للنشر والتوزيع،عمان الأردن،سلوك المستهلك"بؿمود جاسم الصميدعي،ردينة عثمان يوسف،"
 .55،ص1997مكتبة القاىرة للنشر،مصر،مدخل سلوكي"،:"مبادئ التسويقبؿمد إبراىيم عبيدات، - 2
 .58ص ص2006دار ابغامد للنشر والتوزيع،عمان الأردن،لتسويق:مدخل الإعلان"،"مبادئ اكاسر نصر ابؼنصور ،-- 3
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 نو نتيجة لشيء:أي أنو ردة فعل و لا يظهر من فراغ)سلوك مسبب(إ. 

  : حاجة إشباعنو يسعى برقيق ىد  أو أي أأنو سلوك ىاد. 

 أنو سلوك غرضي:أي أنو سلوك بؿكوم بغرض معتُ فكل سلوك لو غرض. 

 مفهوم الاستهلاك ثانيا:

اقتناء ابؼنتج ثم استخدامو ثم التخلص من الفائض ومن ثم فان الاستهلاك النهائي  بأنشطةانو :"عملية القيام  على يعر 

 لإشباعالتمتع  أوكا نهائيا بدا ينطوي عليو استخدام ابؼنتجات من سلع و خدمات استهلا  الإنتاجعبارة عن استهلاك 

 1."حاجة ما لإشباعأغراض الاستهلاك، حيث لا يختلف عن ىذا الاستهلاك سلعة أخرى تصلح 

  ثالثا:مفهوم المستهلك

 إشباععروضة للبيع بهد  يعر  على أنو :"ىو الشخص الذي يشتًي أو الذي لديو القدرة لشراء السلع و ابػدمات ابؼ

 2.ابغاجات و الرغبات الشخصية أو العائلية

من السوق لاستهلاكو و ابػدمات  الذي يقوم بشراء السلع  كما يدكن تعريفو أيضا :"أنو الشخص العادي أو الاعتباري

حاجاتو و  لإشباعأو لغتَه بطريقة رشيدة في الشراء و الاستهلاك و يقوم ابؼستهلك بعملية الشراء الرشيدة الشخصي 

 3من السوق عن طريق عمليات بـتلفة".متطلباتو و التي تشبع من خلال حصولو على السلع و ابػدمات 

 أنواع المستهلك: -1

ىو الشخص الذي يقوم بشراء السلع و ابػدمات من السوق بهد  إشباع حاجاتو مباشرة أو " :المستهلك النهائي•
 4.للاستهلاك العائلي"

                                                 
 .44،ص2007،مكتبة ابؼلك فهد الوطنية،الرياض،السعودية،2ط"سلوك المستهلك:دراسة تحليلية"،خالد بن عبد الربضان ابعريسي،- 1
  .16،ص2003بعامعية، بن عكنون ابعزائر،ديوان ابؼطبوعات ا"سلوك المستهلك:عوامل التأثير البيئية"،عنابي بن عيسي،- 2
 .96كاسر نصر ابؼنصور،مرجع سبق ذكره،ص-- 3
 .98كاسر نصر ابؼنصور،نفس ابؼرجع السابق،ص-- 4
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كما يعر  :"ابؼستهلك الصناعي يضم كافة ابؼؤسسات ابػاصة و العامة حيث تقوم ىذه   ناعي:المستهلك الص•

 1ابؼؤسسات بالبحث و شراء السلع و ابؼواد أو ابؼعدات التي بسكنها من تنفيذ أىدافها ابؼقررة في خططها أو استًاتيجياتها"

ؤسسات،و يعتمد ىذا النوع من ابؼستهلكتُ أساسا ابؼتمثل أحيانا في الفرد و أحيانا أخرى في ابؼ :المستهلك الوسيط•

على شراء سلع و بيعها مرة أخرى لأجل ابغصول على أرباح . و في ىذا ابؼستوى بقد كذلك أن ابؼستهلك يقوم بعملية 

 2.اعتماده على ابؼعلومات ابؼتعلقة بالسلعة و ابػدمة "شراء السلع بكميات كبتَة من خلال 

 لكسلوك المسته رابعا:مفهوم

 يلي:  لسلوك ابؼستهلك يدكن ذكر منها ما تعاريفعدة يوجد   

ىو بؾموعة الأنشطة الذىنية و العضلية ابؼرتبطة بعملية التقييم و ابؼفاضلة و ابغصول على السلع و ابػدمات و "  

 3.استخدامها"

قومون باختيار و شراء و استخدام العمليات العاطفية و الأنشطة التي يدارسها الأفراد عندما ي ىو" و يعر  على أنو    

 4".و كذلك التخلص من ابؼنتجات أو ابػدمات التي تشبع احتياجات و رغبات معينة

ومن ىذه التعاريف نستنتج أن سلوك ابؼستهلك ىو بؾمعة التصرفات و الأفعال التي يصدرىا شخص ما في سبيل 

جي من اجل منبو داخلي أو خار  إلذك نتيجة لتعرضو حصولو على السلع و ابػدمات التي تلبي حاجاتو و رغباتو و ذل

 ابزاذ القرار الشرائي .

 

 
                                                 

 .16-51بؿمد إبراىيم عبيدات، مرجع سبق ذكره،ص ص ص-- 1
 .479،ص2005،الدار ابعامعية ،مصر،2جأساسيات التسويق"،عبد السلام أبو قحف،" - 2
 .337ص2005الدار ابعامعية،الإسكندرية،مصر ،مبادئ التسويق"،لسلام أبو قحف،"عبد ا-- 3
 .101ص2004،مصر،الإسكندرية"،الدار ابعامعية للطباعة والنشر والتوزيع ،،"مبادئ التسويقبؿمد فريد الصحن،نبيلة عباس-- 4



 سلوك المستهلك وقرار الشراء                                      الأول                       الفصل 
 

7 

 

 أنواع سلوك المستهلكالفرع الثاني:

إن أنواع السلوكيات و تصرفات الإنسان كغتَىا من حقول ابؼعرفة كثتَة و متعددة حسب رؤية كل باحث و أىدافو و 

1على أىم التقسيمات وىي كالتالر:  فيما يلي لذلك سنلقي الضوءضا حسب عدد ابؼشتًكتُ في السلوك. أي  

 تنقسم سلوكيات وتصرفات الأفراد حسب شكل السلوك إلذ: : حسب شكل السلوك -1

 :ىو التصرفات و الأفعال الظاىرة التي يدكن ملاحظتها من ابػارج كالشراء والبيع. سلوك ظاىر 

 وجو ابؼختلفة لسلوك و تصرفات ىو السلوك الذي لا يدكن مشاىدتو أو ملاحظة الأ : السلوك الباطن

 الأفراد الظاىرة كالتأمل و الإدراك وغتَه.

  تنقسم تصرفات الأفراد و أفعابؽم حسب طبيعتها إلذ : حسب طبيعة السلوك -2

  :ىو السلوك الذي غالبا ما يصاحب الإنسان منذ ميلاده من دون حاجة إلذ تعلم.السلوك الفطري 

 :لمو الفرد بوسائل التعلم أو التدريب ابؼختلفةىو السلوك الذي يتع السلوك المكتسب. 

 :ينقسم سلوك ابؼستهلك وفق ىذا ابؼعيار إلذ : حسب العدد -3

 ىو السلوك الذي يتعلق بالفرد وما و ما يتعرض لو من مواقف خلال ساعات  : السلوك الفردي

 حياتو اليومية ابؼختلفة.

 اد و ليس فردا واحدا فهو يدثل علاقة ىو السلوك الذي يخص بؾموعة من الأفر :السلوك الجماعي

 الفرد بغتَه من الأفراد كأفراد ابعماعة التي ينتمي إليها في ابؼنزل مثلا.

حالة جديدة أو مستحدثة باعتباره يحدث -حسب ىذا ابؼعيار-قد يكون سلوك الفرد: حسب حداثة السلوك-4  

 طفيف بؼا سبقو من تصر  أو أفعال. تَوقد يكون سلوكا مكررا أو معادا دون تغيتَ أو بتغي لأول مرة،
                                                 

  261-24لأردن،ص ص،مكتبة دار الثقافة للنشر والتوزيع،عمان ا،سلوك المستهلك"بؿمد صالح ابؼؤذن"-
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 خصائص سلوك المستهلك النهائي وأىمية دراستوالمطلب الثاني:

 :ما يليبعدة خصائص و أىدا  تتجلى من وراء دراسة ىذا السلوك و يدكن ذكرىا   فيسلوك ابؼستهلك  يتميز

  لمستهلكالفرع الأول:خصائص سلوك ا 

 1:يتميز ابؼستهلك بعدة خصائص منها

 .السلوك الاستهلاكي يكون نتيجة دافع أو عدة دوافع-  

لك نادرا ما يكون نتيجة لدافع أو سبب واحد بل ىو في أغلب الأحيان بؿصلة لعدة دوافع و ابؼسته سلوك إن-  

 .أسباب يتضافر بعضها مع البعض أو يتنافر بعضها مع البعض الأخر

 .موجو لتحقيق ىد  أو أىدا بدعتٌ أنو  ىو سلوك ىاد ، يكستهلا السلوك الا إن -  

 .و أخرى قد تتبعو سبقتوالاستهلاكي منعزل و قائم بذاتو،بل يرتبط بأحداث و أعمال تكون قد  السلوك-  

بردد بدء السلوك و نهايتو، فكل سلوك ىو جزء فليس ىناك فواصل  ملية مستمرة و متصلة،السلوك الاستهلاكي ع -  

 . أو حلقة متكاملة مع بعضها البعض

 لك و تصرفاتو في أغلب الأحيان .صعوبة التنبؤ بسلوك ابؼسته-  

 أىمية دراسة سلوك المستهلك النهائي الفرع الثاني:

 الأسرة كوحدة استهلاك، كابؼستهلكتُ)الفرد،  الأطرا استحوذت على اىتمام العديد من  دراسة سلوك ابؼستهلكإن 

 لكل طر  ابؼستهلككن تبيان الفوائد التي برققها دراسة سلوك و رجال التسويق(.ويد ،ابؼؤسسات الصناعية و التجارية

 :يلي كما

                                                 
 .29-27بؿمد صالح ابؼؤذن،نفس ابؼرجع السابق،ص ص-- 1
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 إمدادهتفيد دراسات سلوك ابؼستهلك الفرد من خلال : بالنسبة للمستهلك الفرد لمستهلكعلى صعيد ا 

بكافة البيانات و ابؼعلومات التي تشكل ذختَة أساسية تساعد في ابزاذ قرارات الشراء الناجحة التي تشبع 

بالإضافة إلذ أن نتائج دراسة سلوك ابؼستهلك تقدم ميولو و أذواقهم،الشرائية و  اتو و تتوافق مع قدراتوحاج

للمستهلك الفرد التسهيلات في برديد احتياجاتو و رغباتو و حسب الأولويات التي برددىا موارده ابؼالية و 

 1.و المجتمع ... ( الأسرةالظرو  البيئية من جهة أخرى)

 كافة   إجراءمن  الأسرةحيث قد يتمكن ابؼؤثر على قرار الشرائي في لأسرة كوحدة استهلاك :على صعيد ا

التحليلات اللازمة لنقاط القوة و الضعف بؼختلف البدائل السلعية أو ابػدمية ابؼتاحة و اختيار البديل من 

بؼستهلك في برديد مواعيد دراسات سلوك ابفكن للأسرة . كما تفيد   إشباعالسلعة أو ابػدمة التي برقق أقصى 

و حسب الطبقة الاجتماعية للمشتًي ابؼستهلك أو  مرغوبة الأكثرأماكن التسوق  التسويق الأفضل للأسرة و 

 2.ابؼستخدم

 نتائج دراسات  الصناعية الكبتَة تتبتٌ ابؼؤسسات و ابؼنظمات: لمؤسسات الصناعية و التجاريةعلى صعيد ا

في بزطيط ما يجب إنتاجو)كما  تقوم بها ذاتيا و تستفيد من نتائجهاو خاصة تلك التي  سلوك ابؼستهلك

 3وفق إمكانياتهم و أذواقهم. ابغاليتُ و المحتملتُ حاجات و رغبات ابؼستهلكتُ و بدا يرضي و يشبع ونوعا(،

 دراسة سلوك ابؼستهلك تزود رجال التسويق في ابؼؤسسات التسويقية ابغديثة  إن:على صعيد رجال التسويق

 ىي: الأبعادأىم ىذه  وية العامة. التسويق الإستًاتيجية الأبعادلعديد من با

شرائح متجانسة بفا يدكن من رفع مستوى كفاءة النشاط  إلذ اختيار السوق ابؼناسبة من خلال تقسيم ابؼستهلكتُ -     

 التسويقي للمؤسسة بدا يتلاءم مع خصائص مستهلكيها .
                                                 

 .64كاسر نصر ابؼنصور،مرجع سبق ذكره،ص-- 1
 .18-17بؿمد إبراىيم عبيدات، مرجع سبق ذكره ،ص ص -- 2
 .66-65كاسر نصر ابؼنصور، مرجع سبق ذكره،ص ص  - 3
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 التي تنشط فيها ابؼؤسسة. قالأسوابرديد حجم  إمكانية -    

 يشتًون ؟. ماذاذا و أين و ابرديد أنواع ابؼستهلكتُ و طبيعتهم و دوافعهم الشرائية و كيف و بؼ -   

ابغملات التًويجية  و بسثل الشريحة  إعدادو  ابؼساهمة في برديد طرق التًويج ابؼمكنة بدا في ذلك اختيار الوسائل -   

 . التسويقية الإستًاتيجيةابؼناسبة و برديد فعالية  الإعلانصدر برديد و سائل التسويقية من ابؼستهلكتُ م

رجال التسويق نتيجة دراسة حاجاتو غتَ  أمامفتح بؾالات جديدة  إلذالطريق  دراسة سلوك ابؼستهلكبسثل  -   

 1ابؼشبعة.

 المستهلك أىمية دراسة سلوك(:01الشكل رقم) 

 

  

 

 

 

 

 .65المصدر:كاسر نصر المنصور،مرجع سبق ذكره،ص

 

 

                                                 
تسويق،جامعة  في العلوم التجارية،بزصص مذكرة تندرج ضمن متطلبات نيل شهادة ابؼاجستتَ،مدى تأثير الإعلان على سلوك المستهلك"إكرام مرعوش،"-- 1

 .68،ص2009ابغاج بػضر،باتنة،ابعزائر،

 المستهلل

 دراست سلىك المستهلل

 التىبؤ ببلسلىك تفسيز السلىك

 بزامج التسىيق

أهذاف المؤسست 

يقيتالتسى  



 سلوك المستهلك وقرار الشراء                                      الأول                       الفصل 
 

11 

 

 أىداف دراسة سلوك المستهلك النهائي و صعوبتها:المطلب الثالث

 إلا، الأىدا برقيق بؾموعة من  إلذتفيد دراسة سلوك ابؼستهلك النهائي كل من ابؼستهلك و الباحث و رجل التسويق 

 و ذلك راجع لعدة أسباب. الأىدا تقف في وجو ىذه  إلرأن ىناك العديد من العراقيل و الصعوبات 

 أىداف دراسة سلوك المستهلك النهائي:الفرع الأول

 الإجابةهلك نفسو من فهم ما يتخذه يوميا من القرارات الشرائية و تساعده مع معرفة بسكن دراسة سلوك ابؼستهلك،ابؼست

 1التالية :  الأسئلة ابؼعتادةعلى 

على الأنواع ابؼختلفة من السلع و ابػدمات موضوع الشراء التي تشبع حاجاتو و ي التعر  أ ماذا يشتًي؟- (1

 رغباتو .

برثو على شراء  يقدم على الشراء أو ابؼؤثرات التيبؼاذا يشتًي؟ أي التعر  على الأىدا  التي من أجلها - (2

 السلع و ابػدمات.

 عملية الشراء  التي تنطوي عليها الأنشطةكيف يشتًي ؟أي التعر  على العمليات و - (3

بسكن الباحث من فهم العوامل أو ابؼؤثرات الشخصية و العوامل أو ابؼؤثرات ابػارجية التي تؤثر على تصرفات - (4

بصفة عامة نتيجة تفاعل ىاتتُ  الإنسانيابؼستهلكتُ،حيث يحدد سلوك ابؼستهلك الذي ىو جزء من السلوك 

 العوامل.

ن معرفة سلوك ابؼشتًين ابغاليتُ و المحتملتُ و البحث عن بسكن دراسة سلوك ابؼستهلك رجل التسويق م- (5

 أىدا معهم أو التأثتَ عليهم و بضلهم على التصر  بطريقة تتماشى مع  بالتأقلمالكيفية التي تسمح لو 

                                                 
 .23-21عنابي بن عيسى،مرجع سبق ذكره،ص ص - 1
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ة ابؼناسبة للازمة ووضع الاستًاتيجيات التسويقيفي ذلك بالبحوث التسويقية ا الأختَةابؼؤسسة، و تستعتُ ىذه 

 .على ابؼستهلك للتأثتَ

 صعوبة دراسة سلوك المستهلكالفرع الثاني:

 1ية:ىناك العديد من الصعوبات و العقبات التي تعرقل دراسة سلوك ابؼستهلك و ىذه الصعوبات راجعة للأسباب التال

حيث أن الدراسات ببعض على برديد ابؽد  ابؼطلوب دراستو، ابؼقصود ىنا عدم القدرة :الطلب تحديدعدم -1

شكل ربدا يكون بعيدا  تأخذالدراسة  الأحيانابؼطلوبة بدقة و ىذا لان في بعض  الأىدا بذد صعوبة في برديد  ورالأم

 .عن ابؽد  ابؼراد برقيقو

 أساساتكون  لأنها: أي ما يخطر في بال ابؼستهلك و كذلك سلوكياتو تفستَا واضحا صعوبة المعرفة و التفسير -2

 تفستَ واضح بؼثل ىذه السلوكيات . إعطاءالرئيسي لعدم  نابعة من اللاشعور،و ىذا السبب

ذكاء و خبرة ابؼستهلك الأنماط الشرائية للمستهلك و التي تعتمد على  معرفةأي صعوبة برليل و : صعوبة التحليل -3

 لصعوبة ابغصول على معلومة دقيقة.بذلك في معظم الأحيان تكون الدراسة بؽذه ابػاصية صعبة نتيجة نفسو، 

سلوك ابؼستهلك ناتج عن بؾموعة من التفاعلات الداخلية و ابػارجية التي  إن:عوبة معرفة المؤثرات الحقيقيةص-4

طويل على سلوك ابؼستهلك  تأثتَتؤثر فيو، لذلك في معظم الأحيان يكون ىناك صعوبة بؼعرفة أي من ىذه ابؼؤثرات بؽا 

 من اجل أخذىا بعتُ الاعتبار في دراسة ىذا السلوك .

 

 

 

                                                 
 .237،ص2002دار الثقافة للنشر والتوزيع،عمان،الأردن، "مبادئ التسويق"،بؿمد صالح ابؼؤذن،-1
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 المبحث الثاني:العوامل المؤثرة على سلوك المستهلك النهائي

قوم بها ابؼستهلك ليست تصرفات متشابهة بل بـتلفة و متباينة، فما يقوم بها ابؼستهلك من تصرفات إن التصرفات التي ي

تَة كالعوامل و جود عوامل كث إلذو سلوك ابذاه سلعة ما بزتلف عن تصرفاتو و سلوكو حيال سلعة أخرى. و ىذا راجع 

ما سنقوم النفسية التي ىي أكثر تعقيدا لأنها تكمن في ذات الفرد و عوامل خارجية)تسويقية و غتَ تسويقية ( و ىذا 

 بحث.بدراستو في ىذا ابؼ

 المطلب الأول:العوامل النفسية

كل فرد، فهي بزتلف من   العوامل النفسية ىي منبع و أصل كل سلوك فهي تؤِثر في العناصر ابؼكونة و ابؼوجودة داخل إن

 يلي : برقيقها كل شخص،و يدكن تلخيص ىذه العناصر فيما إلذنتيجة لاختلا  الأىدا  التي يسعى  لآخرفرد 

 الحاجات و الدوافع:الأولالفرع 

 :الحاجات أولا

 مفهومها:-1

 :تم برديد مفهوم ابغاجة من طر  عدة كتاب كما يلي لقد 

النهائي :"إنها تلك ابؼتطلبات الفسيولوجية و السيكولوجية ابؼلحة التي لا يتستٌ للفرد  و تعتبر ابغاجة بالنسبة للمستهلك

 1.الاستمرار بابغياة من دونها "

 أنواعها:-2

ىي حاجات غريزية فطرية تولد مع الغرد و مرافقتو لو طول حياتو و ىي متطلبات  الحاجات الفسيولوجية :-1-2

 ام و ابؼأوى و تعر  أيضا بابغاجات الأولية و ابغاجات الفطرية .جسدية مثل ابغاجة إلذ ابؼاء و الطع

                                                 
 .113ص،2004دار وائل للنشر والتوزيع،عمان الأردن،،"استراتيجيات التسويق"،ابغميد البراوي،أبضد بؿمد فهمينزار عبد - 1
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وىي حاجات مكتسبة يتعلمها الإنسان خلال فتًات حياتو ابؼختلفة وىي متطلبات :السيكولوجيةالحاجات -2-2

نوية أو نفسية كابغاجة للاحتًام و التقدير و التعلم وتنبع ىذه ابغاجة من ابغاجات الفطرية كما تعر  بابغاجات الثا

 1ابغاجات ابؼكتسبة بالتعلم.

  الدوافعثانيا:

 يلي: حسب ما أنواعهاكل من مفهوم الدوافع و   إلذيلي سنتطرق  وفي ما

 نذكر منها: يفتعار ىناك عدة :مفهوم الدوافع-1

 أصلاابغاجات، حيث أن النشاط التسويقي ينصب  إشباع إلذالقوة التي تسبب السلوك الذي يؤدي  إلذ"تشتَ الدافعية 

 2قيتُ يحاولون إثارة ىذه ابغاجات".إلذ إشباع ابغاجات فان التسوي

 عدة أنواع ىي : إلذتنقسم الدوافع أنواع الدوافع : -2

خدمة ما ن  أووىي عبارة عن تلك الأسباب ابؼوضوعية التي تدفع ابؼستهلك لشراء سلعة  :الدوافع الرشيدة-أ

 .العمل....الخ ابعودة، السعر،مثل:

وىي أسباب الشراء التي ترتبط بالنواحي الشكلية أو ابؼظهرية ابؼوجودة بالسلعة أو ابػدمة و قد :ع العاطفيةالدواف-ب

 .ترتبط تلك الأسباب بابؼركز الاجتماعي للفرد أو ترتبط بدواعي التفاخر و التباىي و التميز عن الآخرين

معينة بغض النظر عن أنواعها أو العلامات ابؼختلفة  وىي الدوافع التي تدعو ابؼستهلك لشراء سلعة:وليةالدوافع الأ-ج

 ، مثل:شراء كتاب لزيادة ثقافتو.منها

                                                 
 .135نفس ابؼرجع السابق،صنزار عبد ابغميد البراوي،-- 1
 .129بؿمد فريد الصحن،مرجع سبق ذكره،ص - 2
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 و ...الخ.،..الأمان، ابغاجات الاجتماعيةىي القوى التي بررك الفرد بابذاه إشباع حاجات لتحقيق :ةثانويالدوافع ال-د

 1.عادة ما تكون ىذه الدوافع في مرحلة ثابتة

بتُ بػدمة معينة  أوعلى اختيار ابؼستهلك للمنتج  الأمرحد كبتَ، فلا يقف  إلذمعقد  شباعالإ إن:دوافع التعامل-ه

ولكن عليو  يشتًي؟ ماذافهو قد أجاب على ابؼتعددة،  الإضافيةبدائل معينة بل عليو أن يحدد بؾموعة أخرى من البدائل 

و عندما يتساءل ابؼستهلك على سبيل ابؼثال من  ابؼتعددة أين ؟ ومتى ؟ والتي برمل مئات البدائل أن يجيب على أسئلة:

للبحث عن إشباع أمثل ن فهو يود أن يشعر بالراحة في التعامل  تصدر دوافع التعامل في شكل قائمة طويلة أين يشتًي ؟

  2.مع متجر معتُ

ل طبيعي لديهم و بشك الإفراد: يلعب ىذا النوع دورا أساسيا  في برديد السلوك و ذلك لأن بصيع دوافع التملك -و

الرغبة في التملك و ابغصول على ابؼنتجات، و ىذه الدوافع بزتلف باختلا  الفئات العمرية ،ابعنس،الدخل،ابؼهنة و 

 3.ابؼستوى الثقافي

 الإدراكالفرع الثاني:

 المفهوم – 1

 بعدة تعاريف ، نذكر منها : الإدراكلقد تم تعريف :

ا من فهم و تفستَ ما يحيط بغس ابؼختلفة أي أنو عملية ذىنية و معرفية بسكننأو الفهم عبر وسائل ا الاستيعاب"عملية 
 4بنا".

 5من حولو". "ىو العملية التي تقوم يقوم بها الفرد من خلابؽا باختيار و تنظيم ابؼعلومات التي تعطي لو معتٌ لصورة العالد

                                                 
 .194ص2005"،مكتبة االشقري،الرياض،السعودية،قات،"سلوك المستهلك:المفاىيم العصرية و التطبيعبد ابغميد طلعت اسعد-- 1
 .129-127بؿمود جاسم الصميدعي،ردينة عثمان يوسف،مرجع سبق ذكره،ص  ص -- 2
 .375-373،عمان الأردن،ص ص 1،دار اليازوري العملية للنشر والتوزيع،ط،"الترويج والإعلان التجاري"بشتَ عباس العلاق،علي بؿمد ربابعة-- 3
 .127دار الوفاء للنشر والتوزيع،الإسكندرية ،مصر ص،"التسويق"،فيبؿمد الصتَ -- 4
 .130بؿمد فريد الصحن،نبيلة عباس، مرجع سبق ذكره،ص - 5



 سلوك المستهلك وقرار الشراء                                      الأول                       الفصل 
 

16 

 

 1تأخذ شكلتُ هما: الإدراكأنواع  إن:الإدراكأنواع -2

ىو عملية فهم ابؼستهلك للمحيط بشكل بسيط من خلال المحاكمات و التحليلات العقلية :المجرد الإدراك-أ    

 و الوقائع ابؼباشرة للحياة. الأحداثحد ما عن  إلذالمجردة و البعيدة 

. ل حواسو السمع، البصر، الشتم، الذوقو الوقائع ابغياتية من خلا الأحداثىو عملية فهم :الحسي لإدراكا-ب

 ائع حقيقية توثر على سلوك الفرد موضوعو و أحداث ووقو يكون 

عدد كبتَ  إلذيتعرض الفرد في حياتو اليومية دور العملية الإدراكية في اتخاذ القرار الشرائي للمستهلك النهائي :-3

لمجالات و لذلك بقد أن او تساىم في صياغتهم لصورة العناصر التي بريط بهم ،  إدراكهممن ابؼثتَات التي تؤثر على 

لإدراكية اىتماما لرجل التسويق ىو فهم الكيفية التي يضع بها ابؼستهلك قراراتو الشرائية ، و الشكل ابؼوالر يوضح العملية ا

 لابزاذ القرار الشرائي.

 

 

 

 

 

 

 

 
                                                 

 .74مرعوش/مرجع سبق ذكره،ص إكرام-- 1
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 لاتخاذ قرار الشراء لدى المستهلك الإدراكيةنموذج العملية  : (02)الشكل رقم 

 

 

 

 

 

                                                                           

 

 

 .74ابؼصدر:بؿمد صالح ابؼؤذن، مرجع سبق ذكره، ص

و ىذه العملية  ،ابؼعلومات في البيئة المحيطة بو ، حيث يحاول ابؼستهلك تفستَيوضح الشكل أعلاه نموذج القرار الشرائي 

بحيث يتحكم الانتباه في كيفية اختيار ابؼستهلك ابؼعلومات التي . الاستيعاب أو معتقدات جديدة و بزلق ابؼعرفة و معاني

كيفية برديد ابؼستهلك للمعاني ابؼوضوعية   إلذيفسرىا و ابؼعلومات التي يستوعبها. كما تشتَ عملية الاستيعاب 

 وكلنتجات بفا يساعد على الاختيار بتُ بدائل السللمعلومات و يركز التكامل على كيفية دمج ابؼعرفة من أجل تقسيم ابؼ

، و إن تم الاختيار فانو يصل إلذ نية الشراء بحيث يستخدم التكامل للاختيار بتُ سلوكيات أخرى بذلا فالشراء مثل 

 .بشن ابؼشتًيات بالبطاقة أو نقدا ابزاذ قرار حول التسوق بدفع

 

 

 الاتجبي والىيت للشزاء

 البيئت

 عمليت التفسيز

ةالاوتببي و الاستيعب  

المعزفت والمعبوي 

 والمعتقذاث

 عمليت التنبمل

 السلىك

عبوي المعزفت والم

 والمعتقذاث

 الذامزة
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 الفرع الثالث:التعلم

 مفهوم -1

 التعلم كالتالر: لقد حدد مفهوم

 1."على أنو عملية تغيتَ في تصرفات الشخص نتيجة ابؼعلومات و ابػبرة"

للتغيتَ في أنماط السلوك "التغتَات التي بردث في سلوك الفرد نتيجة للخبرة و التجربة ابؼتًاكمة أو :كما عر  أيضا 

  2".امل البيئية و ردود أفعالفالتعلم يعكس عن سلوك نتيجة لتفاعل ابؼؤثرات و ابغوافز و عو  ،ابغالية

 3:للتعلم أربعة مبادئ و ىي مبادئ التعلم:-2

   ىذا الدافع فيجب خلقو و الكشف عنو من ابؼهام التي يقوم بها ابؼسوق حتى يتمكن من برديد الدافع

 .الأساسي وراء كل سلوك شرائي

 لو حتى يتعلم و تتكون لديو خاصية تقديدها أو توفتَىا  أوي لابد يتلقى ابؼستهلك ابؼعلومات :أ الإيحاءات

 ابؼعرفة .

 : تكون ىذه الاستجابة  أنفعل ابؼستهلك للدافع)ابؼنبو( الذي يتعرض لو و بفكن  وىي ردةالاستجابة

 تكون سلبية )الرفض( . أنايجابية ) القبول ( و يدكن 

 :يو.فة و التعلم لدتثبيت ابؼعلومات التي تعلمها ابؼستهلك في ذىنو أي يتم تعزيز ابؼعر  ىيالتعزيز 

 

 
                                                 

 .144،ص2008"،دار ابؼستَة للنشر والتوزيع،الأردن،بين النظرية والتطبيق ،"مبادئ التسويقزكريا عزام وآخرون - 1
 .128-127،ص ص1996،دار زىران للنشر والتوزيع،عمان، الأردن،عمان،الأردن،،"مبادئ التسويق"بضد الغدير وآخرون-- 2
 .153كاسر نصر ابؼنصور،مرجع سبق كره،ص- 3
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 الفرع الرابع:الاتجاىات

 مفهوم الاتجاىات-1

 :للابذاىات عدة مفاىيم، نذكر منها 

لدى الفرد و الذي يكون مبتٍ على ابػبرة و ابؼعرفة التي تعلمها لتتم الاستجابة بطريقة بؿددة "ىي الاستعداد ابؼسبق 

 1.موضع الابذاه" الأشياءتتسم بالتوافق مع 

ايجابية أو سلبية  :"تعبتَ عن ابؼشاعر لدى ابؼستهلكتُ و التي تعكس أو تكشف في ماذا كانت لديهم ميولوتعر  أيضا 

 2.بكو شيء معتُ"

 مكونات الاتجاىات -2

مرتبط بجانب خاص و يؤثر بطريقة ما على سلوك  ثلاث مكونات أساسية وكل منو إلذتم تقسيم الابذاىات  لقد 

 3:ابؼستهلكتُ ىذه ابؼكونات ىي

 (.ما )منتج ،علامة،...... شيءيعرفها الفرد بذاه  ارة عن ابؼعتقدات و ابؼعار  التيعبىي  المكون الإدراكي :-أ   

يركز ىذا ابؼكون على سلوك الفرد لسلوك معتُ، و ىو عبارة عن سلوك الفرد الذي يبديو : المكون السلوكي -ب    

 . عرهمعتُ بناءا على معلوماتو و معارفو و مشا شيءبكو 

أساسا ىذا ابؼكون ىو ابعانب الشعوري و ىو عبارة عن بؾموعة ابؼشاعر و ابؼيول التي  :المكون العاطفي -ج    

 موضع الابذاه . الشيءتتكون لدى الفرد بناءا على معارفو عن 

 التالر يوضح لنا مكونات الابذاه.و الشكل 

                                                 
 .128.-127ص2002،الدار ابعامعية،مصر،،"الإعلان ودوره في النشاط التسويقي"إبظاعيل السيد- 1
 .216يق ذكره،صبؿمد إبراىيم عبيدات،مرجع س - 2
 .223بؿمد عبد العظيم أبو النجا، مرجع سبق ذكره،ص.-- 3
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 :المكونات الثلاث للاتجاه(03الشكل رقم )

 المحيط(-يقابؼثتَ)التسو 

 

 

 

  

 

 194:ص ثانيال ابعزء عنابي بن عيسى،:المصدر

   تأثير الاتجاه على القرار الشرائي للمستهلك النهائي -3

عندما يقوم ابؼستهلك بتكوين ابذاه معتُ بكو سلعة ما،فانو يقوم أولا بدمج ابؼعلومات عنها ثم يكون شعور ايجابي أو 

بشرائها، و  كان شعور ايجابي فقد يقوم  فإذامدا على شعوره.تمع ابذاىهمايكون سلوك  سلبي بذاه تلك السلعة، و بعدما

 1عد عنها و لا يشتًيها.كان شعور سلبي فقد يبت  إذا

 الشخصية :الفرع الخامس 

 تعريف الشخصية-1

 :تعر  الشخصية كما يلي

                                                 
 .97،الأردن،ص.2006،دار زىران للنشر والتوزيع،،"سلوك المستهلك"بضد الغدير،رشاد سعد-- 1

 الاتجبي وحى الشيء

خذمت(-مىتج-)شخص  

 المنىن الإدرامي

 )ميفيت إدراك الشيء(

 المنىن العبطفي

الشعىر وحى الشيء()  

 المنىن السلىمي

)ويت السلىك المتعلق 

 ببلشيء مىضىع الىيت(
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و و و أفعال إدراكوه عن غتَه من خلال طريقة تجابة ابؼستقرة و ابؼتوقعة من الفرد و التي بسيز س"نمط ردود الفعل أو الا

 1تفاعلو مع البيئة المحيطة بو".

عوامل من السمات التي بسيز كل فرد و بزتلف من شخص لأخر لعوامل وراثية داخلية أو " ىي بؾموعة  و تعر  أيضا:  

 2.خارجية "

 تتمثل في : :أركان الشخصية-2

بظات بزتلف عن غتَه  لذلك يتميز الشخص بخصائص و لآخر يقصد بو أن الشخصية بزتلف من فرد:التميز-أ

 من الأشخاص.

 اعل الفرد مع البيئة المحيطة بو.أن الشخصية ىي نتيجة تف:لحركيةا-ب

الشخصية تنظم بظات و خصائص الفرد و تلعب دورا أساسيا في تصرفاتو و ردود أفعالو و :الشمول-ج

 .يام بالفعل في ابؼواقف ابؼختلفةاستعداده للق

 :مكونات الشخصية-3

  : الواقعية في التعامل  ىي بؾموعة من الاحتياجات التي برتاج للإشباع الفوري و يتصف سلوكها بدبدأالأنا
 .  ابغاجات مع الآخرين سعيا وراء إشباع

 : 3.بو من منبهات داخلية أو خارجية  ىي عبارة عن ضمتَ الفرد و درجة بركمو بكل ما يؤثرالذات 

 تعبر عن الانطباعات و القناعات الداخلية ابؼوجودة لدى الفرد عن أخلاقيات المجتمع و : الأنا العليا
 4.تلبية ابغاجات بدا يرضي المجتمع إلذبالتالر يسعون 

 
                                                 

 .77،ص.2006،الدار ابعامعية ،الإسكندرية،مصر،،"قراءات في سلوك المستهلك"أيدن علي عمر-- 1
 .150-148عي،ردينو عثمان يوسف،مرجع سبق ذكره،صبؿمود جاسم الصم يد - 2
 .76أيدن علي عمر،مرجع سبق ذكره،ص-- 3
 .202بؿمد إبراىيم عبيدات،مرجع سبق ذكره،ص-- 4
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 المطلب الثاني: عوامل اجتماعية وثقافية

أنو لا  إلاتتدخل قراره الشرائي رغم أن العوامل النفسية تعتبر من أىم ابؼؤثرات على سلوك الفرد، كونها تتعلق بو وحده. و 

يدكن اعتبار سلوك ابؼستهلك سلوك فردي منعزلا لأنو قراره الشرائي تتدخل فيو عناصر أخرى غتَ تسويقية يدكن تصنيفها 

 إلذ عوامل ثقافية و اجتماعية و اقتصادية و موقفية كما يلي :

 الفرع الأول : العوامل الاجتماعية و الثقافية

 أغلب حاجات الأفراد أنشأت خطواتها من خلال المجتمع. في برديد حاجات الأفراد حيث أنتلعب دورا ىاما 

ىي عبارة عن القيم و الأفكار و الابذاىات ابؼقبولة من قبل بؾموعة متجانسة من الأفراد و التي تنتقل من :الثقافة-1

 1جيل لأخر.

ىي بؾموعة من الأفراد يشتًكون بقيم ما، أو ىي دخلت و وتتنوع الثقافة بتُ فرعية وأصلية، و يقصد بالثقافة الفرعية 

للمجتمع ابؼعتٍ  الأصليةيكونون بـتلفتُ عن أصحاب الثقافة الأصلي بسبب ابؽجرة أو العمل و تعايشت مع ثقافة المجتمع 

تتشكل و   مناطقها ابعغرافية ابػاصة بها، و بؽا-بصاعات عرقية-دين-حيث تصبح بؽذه الثقافة الفرعية قومية أو جنسية

 .الأصليةىذه الثقافات الفرعية قطاعا ىاما في سوق شأنها شأن بصاعات الثقافة 

ى تكوين القرار الشرائي بكو السلع و ابػدمات فانو يتوجب على ابؼؤسسات التسويقية تقديم لوبدا أن الثقافة تعمل ع

 2.منتجات تتفق و أذواق المجتمع وفق ابعانب الثقافي الذي يعيشون فيو

بؾموعة متجانسة من الأفراد الذين بؽم نفس القيم و الاىتمامات و السلوك :وىي عبارة عن لطبقة الاجتماعيةا-2
 3.أو يجدون أوجو متقاربة فيما يخص سلوكهم و أرائهم

 
                                                 

.120بؿمد فريد الصحن،نبيلة عباس،مرجع سبق ذكره،ص- 1
  

 .263،ص2008"،دار وائل للنشر والتوزيع،الأردن،،"مبادئ التسويق الحديثبؿمد قاسم القريوني- 2
 .218عنابي بن عيسى، مرجع سبق ذكره، ص- 3
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 1خصائص الطبقة الاجتماعية : -أ

  الطبقة العليا . إلذالطبقة الوسطى و صولا  إلذترتب في ىرم متدرج من الطبقة الدنيا متدرجة حيث أنها 

  قطاعات  إلذتساعد على تقسيم السوق. 

 الطبقة الاجتماعية تنتج سلوكا متجانسا. 

 ديناميكية أي أنها ليست ثابتة بل تتغتَ بتغتَ الوقت. 

 إلذالطبقة العليا يديلون  فأفرادالسلوكية ،  الأنماطبتُ الطبقة الاجتماعية و  وطيدةوقد أكدت الدراسات أن ىناك علاقة و 

التي بزلو من الازدحام الشديد ن و غالبا ما يستثمرون أموابؽم في الأسهم و  الأماكنقراءة المجلات و الصحف و التسوق في 

لشراء شقة أو قطعة  مداخليهمو توفتَ جزء من  الأعيادالسندات ،بينما يفضل أفراد الطبقة الوسطى التسوق في أيام العطل و 

 .للقيام بالشراء النزيلاتن مواسم الطبقة الدنيا ينتظرو  أرض، عكس

ىي بؾموعة من الأفراد تستطيع التأثتَ في أفكار ابؼستهلك و مشاعره و اعتقاداتو و قيمو و كذلك الجماعات المرجعية :-3

 . ابؼرجعية مثل الأسرة و الأصدقاء سلوكو و الواقع أن الأفراد لديهم العديد من ابعماعات

 2يلي : رجعية كماويدكن توضيح أنواع ابعماعات ابؼ

  الأسرة.:ىي بصاعات يتفاعل الفرد معها و يحتك بها وجها لوجو مثل:  الأوليةالجماعات المرجعية 

 : وىي بصاعات رغم عدم احتكاكها مع ابؼستهلك وجها لوجو لكنها تؤثر عليو  الجماعات المرجعية الثانوية

 مثل: بصعية بضاية ابؼستهلك

                                                 
 127-128.ص ص2002،الدار ابعامعية،مصر،الإعلان ودوره في النشاط التسويقي"إبظاعيل السيد،"- 1
 .125-123بؿمد فريد الصحن،مرجع سبق ذكره،ص ص- 2



 سلوك المستهلك وقرار الشراء                                      الأول                       الفصل 
 

24 

 

 مثل :  إليهابانتمائو  أعضائهاىي ابعماعات التي يعتبر ابؼستهلك أحد :و  الجماعات المرجعية العضوية

 انضمام الفرد لعضوية أحد النوادي

 : مثل الفرق التي تضم بؾموعة من  إليهاوىي بصاعات يطمح الفرد بالانضمام الجماعات المرجعية الطموح

 لاعبي كرة القدم

 و يتصر  بطريقة تؤكد عدم رغبتو  إليهاالانضمام  ىي بصاعات يتجنب الفرد: الجماعات المرجعية التجنب

 . إليهايشعرون بانضمامها  الآخرينفي جعل 

  ة لمجموعة من ابؼستهلكتُ و الشخصي على قرارات الشراء بالنسب التأثتَ:بؾموعة من الأفراد يدكنهم قادة الرأي

  غتَ مباشرة . أوبطريقة مباشرة 

أو الزواج أو التبتٍ أو الدين يسكنون مع  ر الذين بذمعهم رابطة الدمبؾموعة مكونة من شخصتُ أو أكث:الأسرة-4

 1عض.بعضهم الب

 2:ويدكن التمييز بتُ نوعتُ من الأسرة، هما

  تتكون من الزوج و الزوجة و الأطفال، وىي تلك التي يؤسسها الفرد بنفسو و تعتبر من أكثر ية :الأسرة النوو

 فرد أو أكثرىا استمرارا و امتدادا .العوامل الاجتماعية تأثتَا على سلوك ال

 : وىي التي تتكون من الأبوين و الإخوة و الأخوات حيث يتأثر بها الفرد بدرجة كبتَة كونها أساس أسرة التوجيو

 نشأتو و تربيتو كما انو يستمد منها قيمو و مبادئو الأساسية و يظل مرتبطا و متأثرا بها في قراراتو الشرائية . 

 

                                                 
 .213بضد الغدير رشاد، مرجع سبق ذكره، ص 1
 .80ص2002للنشر والتوزيع،مؤسسة دورس الدولية،القاىرة،مصر، ،دار طيبة،"الترويج"عصام الدين أبو علقة 2
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 ث:العوامل الموقفية المطلب الثال

العوامل ابؼوقفية ىي عوامل تؤثر في ابؼوقف الشرائي للفرد و التي تؤثر بصفة مؤقتة على سلوكو دون وجود علاقة بؽا بخصائصو 

 يلي : أو بعناصر ابؼزيج التسويقي للمؤسسة،و تتضمن ىذه العوامل ما

 :اتو الداخلية والصوت والإضاءة والألوان ودرجة تتمثل في موقع ابؼتجر وديكور البيئة المادية المحيطة بالشراء

ابغرارة،ومثل ىذه العوامل ابؼادية تؤثر في كمية الوقت الذي يقتضيو ابؼستهلك داخل ابؼتجر،كما تؤثر في برديد 

 1.الكمية ابؼشتًاة

 سبوعباختلا  الوقت مثل أيام الأ لأخر صحيث أن قرار الشراء يختلف من شخ:للموقف الشرائي الزمني الإطار، 

 ....الخ.الفصول الأربعة، اليوم، الساعات،

 : و يقصد بها وجود أو غياب أشخاص آخرون مثل الأصدقاء، أو ابعتَان أثناء البيئة الاجتماعية المحيطة بالشراء

أصدقائو فان ذلك سو  يؤثر لا بؿالة على سلوكو الشرائي وق، فمثلا إذا قام الفرد بالتسوق قيام ابؼشتًي بالتس

 2.ر الوقت ابؼتاح للقيام بعملية الشراء ىل ىناك وقت كافي أم لابدقدا

 :ء، و برددىا ابؼشتًي من جراء عملية الشرا إليهالتي يصبو ودافع او تشتَ إلذ أسباب طبيعة المهمة الشرائية

 .ىدية ما ىي ابؼناسبة التي يشتًي من أجلها ماخدام أو استهلاك ابؼنتجات، فمثلا:است إطارىاالظرو  التي يتم في 

 ىي ابغالات اللحظية للشخص وقت الشراء أو الاستعمال، وتشمل مزاج ابؼستهلك :حالة المستهلك عند الشراء

أو التعب.و ىذه ابغالات كلها تؤثر في مراحل عملية الشراء و من ثم الاختيار  الإرىاقو مدى شعوره بالسعادة أو 

 3.النهائي للمشتًي

                                                 
 .269عنابي بن عيسى، مرجع سبق ذكره، صزرقان وفاء"اثر السعر على قرار شراء السلع ابؼعمرة"ن،مذكرة ماستً،قلا من:- 1
 .58ره،صإبظاعيل السيد،مرجع سبق ذك ،زرقان وفاء"اثر السعر على قرار شراء السلع ابؼعمرة"ن،مذكرة ماستً 2
 .270-268عنابي بن عيسى،مرجع سبق ذكره،ص، زرقان وفاء"اثر السعر على قرار شراء السلع ابؼعمرة"ن،مذكرة ماستً 3
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 لدى المستهلك النهائي المبحث الثالث: القرار الشرائي

يقوم ابؼستهلك بابزاذ العديد من القرارات الشرائية حول السلع التي تشبع حاجاتو و رغباتو، و تعتبر عملية فهم ابزاذ 

معرفة ىذه القرارات و ابؼراحل التي  إلذالقرارات الشرائية من طر  ابؼستهلك صعبة و معقدة لذلك يسعى رجل التسويق 

 إلذالإستًاتيجية التي تؤثر على السلوك الشرائي للمستهلك، و سنتطرق في ىذا ابؼبحث م السياسة و بسر بها من اجل رس

أنواعها و كذلك ابؼراحل التي يدر بها ىذا القرار الشرائي ومن ثم ذكر الأطرا  ابؼتداخلة قرار الشراء و  ابزاذمفهوم عملية 

  في ذلك .

 القرار الشرائي للمستهلك النهائي حسب مايلي :سنتناول في ىذا ابؼطلب مفهوم عملية ابزاذ 

 المطلب الأول:مفهوم عملية اتخاذ قرار الشراء

 : مفهوم عملية اتخاذ قرار الشراءأولا 

ابغاجات على أكمل  إشباعالاستهلاكي ابؼتوازن و  الإنفاقىو خلاصة بؿاكمة عقلية وصولا للسعر ابؼنطقي العادل و "

 1.وجو"

بدجموعة من القيود المحيطة بها كالسلع ابؼتاحة  تتأثرة في ابغصول على منفعة معينة و ىذه الرغبة وتعر  أيضا:"ىي الرغب

 2.في السوق و تأثتَ السياسات التسويقية"

 ثانيا : أدوار الشراء

قيق ة و التي تساعد في برابؼناسب التسويقيةلشرائية و رسم الاستًاتيجيات حتى يتمكن رجال التسويق من فهم القرارات ا

في ابؼوقف الشرائي. وعادة ىناك بطسة أدوار و ىي   الأفرادالأىدا ، وجب عليهم التعر  على دور كل فرد من 

 : كالتالر
                                                 

 .76كاسر نصر ابؼنصور،مرجع سبق ذكره،ص- 1
 .83عبد ابغميد طلعت أسعد وآخرون،مرجع سبق ذكره،ص- 2
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 الفرد الذي يبادر في اقتًاح فكرة الشراء لأول مرة بؼنتج أو علامة ما، وقد يكون الزوج أو  يتمثل في:المبادر

 ا.حسب طبيعة السلعة ابؼراد شرائهتكون الزوجة 

 لابزاذ  الإقناعالشرائي لامتلاكهم ابؼعلومات و القدرة على  أو ابعماعة التي تؤثر على القرار ىو الشخص:المؤثر

 1.قرار الشراء و قد يكون ابؼؤثر مثلا عائلة أو أصدقاء أو حتى زملاء عمل ...الخ 

 صحاب القرار وفقا بؼدى أهمية ىي تلك الفئة التي لديها السلطة لابزاذ قرار الشراء، و يختلف أ:متخذ القرار

من تقرر شرائها بقرار و سعرىا، فمثلا على مستوى الأسرة ىناك بعض السلع ربة البيت ىي  السلعة ابؼشتًاة

  2، و ىناك سلع أخرى رب البيت ىو من يقرر شرائها كالسيارة مثلا.الأطفالمنفرد مثل ملابس 

 :شتًي قد يكون شخص شارك في عملية ابزاذ القرار أم ىو الشخص الذي يقوم بشراء السلعة، و ابؼالمشتري

 .لد يشارك و قد يكون أيضا أحد ابؼستهلكتُ و قد لا يكون

 :3.و ىو الشخص الذي يقوم بالاستهلاك النهائي للسلعةالمستعمل 

 القرارات الشرائية لدى المستهلك النهائي وأساليبها أنواعالمطلب الثاني:

 حاجاتو العديد من القرارات والأساليب لشراء ىذه السلع وتتمثل فيما يلي:إشباع يتخذ ابؼستهلك وىو بصدد 

 القرارات الشرائية  أنواع:أولا

وىي قرارات تتضمن جهود قليلة في البحث عن ابؼنتجات ويطبق ىذا النوع عند شراء منتجات :الروتينيةالقرارات -1

 تتُ أو أكثر وباستخدام خاصية واحدة )السعر واللون مثلا(.زىيدة الثمن ومتكررة الشراء،وىنا يقارن ابؼستهلك بتُ علام

                                                 

 .67بؿمد إبراىيم عبيدات،مرجع سبق ذكره،ص 1-
 .70طلعت اسعد وآخرون،مرجع سبق ذكره،ص عبد ابغميد- 2
 .77-76كاسر نصر ابؼنصور،مرجع سبق ذكره،ص- 3
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تتضمن جهود متوسطة للبحث عن السلع وشرائها ،فيقوم ابؼستهلك بقضاء بعض القرارات الشرائية المحدودة:-2

 .الأصدقاءوقد يحصل ابؼستهلك على معلومات عنها من الإعلان أو  في فحص البدائل وابؼقارنة بينهم الوقت

 الشراء المعقدة قرارات -3

تتضمن ىذه القرارات جهود مكثفة من قبل ابؼستهلك في كل مرحلة من مراحل قرار الشراء، وذلك عندما يكون ابؼنتج 

معقد غالر الثمن أو لو خصوصية معينة بالنسبة للمستهلك.فيتضمن ىذا القرار ابؼقارنة بتُ العديد من ابؼاركات و 

لتقييم ابؼنتج ، كما يعتمد على العديد من ابؼعلومات من عدة مصادر كرجال  العديد من ابػصائص يستخدم ابؼستهلك

كة الانتًنت في ابغصول على ابؼعلومات ن كما يتطلب قرار الشراء ابؼعقد الكثتَ من الإعلانات و حتى شبالبيع و 

 1.الوقت

 وابعدول التالر يوضح أىم أنواع القرارات الشرائية لدى ابؼستهل النهائي: 

 :أنواع القرارات الشرائية ومعايير التفرقة بينها(01)ل رقمالجدو 

أنواع القرارات 
 الشرائية

مقدار ابؼخاطر  ضغط الوقت
 ابؼدركة

مقدار ابػبرة  تكرار الشراء
 السابقة

مقدار البحث 
 عن ابؼعلومة

 قليلة جدا كثتَ جدا كثتَ جدا منخفضة جدا عالر جدا قرار شراء روتيتٍ

 متوسطة متوسطة متوسط متوسطة سطمتو  قرار شراء بؿدود

 كثتَة جدا قليلة جدا قليل جدا عالية جدا منخفض قرار شراء بفتد

 .4المصدر:عائشة مصطفى الميناوي،مرجع سبق ذكره،ص

 

                                                 
 .120-118بؿمد فريد الصحن،مرجع سبق ذكره،ص- 1
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 ساليب اتخاذ القرارات الشرائيةثانيا:أ  

 الأساليبالغتَ مشبعة ، وىذه ابؼستهلك كل مشكلتو الاستهلاكية و تلبية حاجاتو و  إليهاالتي يلجأ  الأساليبتتعد 

 1التالر: الأشكالتتخذ  إنيدكن 

 وبقد فيو:و دون تفكير:  أنيااتخاذ القرار -1

 بشكل  أوعلا مات أصنا من خلال قيام ابؼستهلك بشراء أو استهلاك عدة :أو الخطأ التجزئة أسلوب

 عشوائي حتى يجد السلعة ابؼطلوبة و التي تناسبو.

 الأصنا  إلذفي حالة اعتياد ابؼستهلك بشراء نفس السلعة بشكل متكرر دون النظر و يحدث :الشراء المعتاد 

 الأخرى ابؼنافسة.

في الاعتبار  الأخذو يتم في حالة ارتفاع تكلفة و بـاطر الشراء، و في ىذه ابغالة يتم :بناءا على الفهماتخاذ القرار -2

 صنف معتُ . أولا ابػصائص العامة للسلعة التي تشبع ابغاجة ثم اختيار

فمثلا قد يبحث ابؼستهلك  عد الكثتَ من التفكتَ في ابؼنتج التبصر يحدث فجأة بر:اتخاذ القرار بناءا على التبص-3

 يشتًي صنف أخر بهذا السعر ابؼنخفض السعر فقدفي نوع معتُ من السلع بسعر منخفض و عندما لا يجده متوفر بهذا 

الشعور لابزاذ القرار الشرائي ، لذلك تعتبر  وىنا يعتمد ابؼستهلك على:ديهيةاتخاذ القرار بناءا على الحدس أو الب-4

عندما لا تتوفر لديو ابؼعلومات الكافية كقيام ابؼستهلك بشراء  الأسلوبقرارات غتَ منطقية و يستخدم ابؼستهلك على 

 سلعة ما للون غلافها مثلا . 

                                                 
 .146-145إكرام مرعوش،مرجع سبق ذكره،ص- 1



 سلوك المستهلك وقرار الشراء                                      الأول                       الفصل 
 

30 

 

و ىنا يقوم ابؼستهلك بجمع ابؼعلومات عن السلعة ومن ثم :اتخاذ القرار بناءا على جمع المعلومات و تشغيلها-5

تعقيدا في ابزاذ القرار الشرائي ، و يتم  الأساليبمن أكثر  الأسلوبتشغيلها قبل ابزاذ القرار الشرائي، و يعتبر ىذا 

 .راء السلعة مشكلة كبتَة للمشتًيعندما يدثل ش

 قرار الشراءمراحل عملية اتخاذ المطلب الثالث: 

 ، و تتضمن بطس خطوات و ىي:الشراء تتم في شكل منطقي متتابعلية ابزاذ قرار عم أن

 ابؼشكلة إدراك -

 البحث عن ابؼعلومات -

 تقييم البدائل ابؼتاحة -

 ابزاذ قرار الشراء  -

 تقييم ما بعد الشراء -

ابؼوقفية و كذلك ابؼؤثرات العوامل  أهمهاتؤثر في عملية ابزاذ القرار الشرائي من  أنو ىناك العديد من ابؼؤثرات التي يدكن 

الناجح أن يولر اىتماما خاصا بكل مراحل عملية ابزاذ الاجتماعية التي ذكرت سابقا لذلك يجب على رجل التسويق 

                                    التي تؤثر فيو.قرار الشرائي وحتى العوامل 

 ح تلك ابؼراحل بالتفصيل كما يلي:التي تليها و سو  نوض وان كل مرحلة من ابؼراحل مرتبطة بابؼرحلة التي تسبقها و

ابزاذ القرار الشرائي في العر  على ابغاجات،و ينشأ الشعور ىي ابػطوة الأولذ في عملية التعرف على المشكلة :-1

و قد  ليوإبابغاجة حتُ يبدأ ابؼستهلك بادراك الفرق بتُ الوضع ابغقيقي الذي ىو عليو و الوضع الذي يرغب في الوصول 
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يكون بسبب ىذا الشعور عضويا كالشعور بابؼرض أو ابعوع و قد يكون السبب أيضا خارجيا يثتَ الرغبة لدى ابؼستهلك 

 1بالشراء كتأثتَ الدعاية و الإعلان.

 للإشباعيكونون مدفوعتُ بدرجة اكبر  الأفرادولقد أكدت ماسلو أن دوافع ابؼساس برركها ابغاجات الغتَ مشبعة وان 

 و الشكل ابؼوالر يوضح ذلك. -الأخرىاجات ابغ

 :ىرم ماسلو للحاجات(04)الشكل رقم

 

 

 

 

 .193المصدر:خالد بن عبد الرحمان الجريسي،مرجع سبق ذكره،ص

عنها حاجاتو ، يقوم بالبحث عن معلومات من مصادر بـتلفة بعد أن يتعر  ابؼستهلك على البحث عن المعلومة:-2

 2ويتم ابغصول على ىذه ابؼعلومة من ابؼصادر التالية: بؼنتجات التي تتناسب مع حاجاتو.من أجل برديد السلع وا

 .ابؼصادر الشخصية:وتشمل العائلة،الأصدقاء ، ابعتَان.....الخ 

 وتشمل الإعلان،البيانات ابؼبينة على العبوة،رجال البيع.....الخ.المصادر التجارية: 

 عيات بضاية ابؼستهلك.....الخ.:وتشمل وسائل الإعلام، بصالمصادر العامة 

 3:وتشمل ابؼستخدمتُ للسلع مثلا.المصادر التجريبية 

                                                 
 .136رائف توفيق،مرجع سبق ذكره،ص 1
 .50ص2006ردن،،دار اليازوري،الأ1":أسس ومفاىيم معاصرة"،ط،"التسويقثامر البكري 2
 .348مصر،ص2007مكتبة ابعامعة ابغديثة،1،ط،"الإدارة الحديثة للنشاط التسويقي"أسامة عبد ابغليم مصطفى- 3

 حبجبث تحقيق الذاث

يزحبجبث التقذ  

 حبجبث الأمه

 حبجبث اجتمبعيت

 حبجبث فسيىلىجيت
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على ميزة كل علامة  بالاعتماد بعد بصع وبرليل ابؼعلومات يحدد ابؼستهلك العلامة التي يدكن شراءىاتقييم البدائل:-3

ابؼستهلك من خلال بفارستو لإشباع ولكن يدكن القول أن وأهميتو بالنسبة لو،وبزتلف عملية التقييم من شخص لآخر،

حاجتو يبحث عن بؾموعة من ابؼنافع ابؼرتبطة بالسلعة التي بسده بالإشباع،وفي ىذه ابغالة يحدد ابؼستهلك بؾموعة من 

ابػصائص التي يجب برأيو توفرىا في ابؼنتج موضوع التقييم ويأتي دور رجل التسويق في التأثتَ على ابؼستهلك عن طريق 

  1الإعلان.

وتتضمن ىذه ابػطوة القيام بتحديد ما إذا كان ىناك قرار شراء يتضمن  ،وىي مرحلة ابزاذ قرار الشراءقرار الشراء: -4

 2وقرار ابؼستهلك ىنا يتضمن بؾموعة من القرارات وىي: أحد البدائل التي تم برديدىا،

 قرار يتعلق بتحديد العلامة.-  

 الشراء منو. قرار يتعلق بتحديد البائع الذي ينوي-  

 قرار يتعلق بتحديد الكمية.-  

 قرار يتعلق بتحديد الوقت الذي ينوي الشراء فيو.-  

 قرار يتعلق بتحديد كيفية الدفع.-  

وفي ىذه ابؼرحلة يتم معرفة السلوك الذي يقوم بو ابؼستهلك بعد قيامو بعملية الشراء،وردة فعلو مرحلة ما بعد الشراء: -5

وك يكون نابذا عن تقييم ابؼستهلك للمنتج الذي اشتًاه ،حيث يقوم بدقارنة الأداء ابؼتوقع مع الأداء عن ابؼنتج.وىذا السل

 3الفعلي للمنتج.

 

 

                                                 
 .171رضوان بضود العمر،مرجع سبق ذكره،ص 1
 .35"،دار اليازوري للنشر واالتوزيع،عمان،الأردن،ص"مبادئ التسويقنعيم عبد عاشور،- 2
 .121جع سبق ذكره،صعائشة مصطفى ابؼيناوي،مر  3
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 : أثر السياسة التسويقية على قرار الشراءرابعالمبحث ال

لرئيسي من دراسة إن ابؽد  ا يسعى الباحثون في بؾال التسويق عبر دراساتهم لسلوك ابؼستهلك فيما يخص قراره الشرائي

سلوك ابؼستهلك خلال الشراء ىو إعداد برنامج تسويقي ناجح بدقدرتو التأثتَ في قرار الشراء من خلال تكامل عناصر 

 ابؼزيج التسويقي ابؼتمثلة في ابؼنتوج،التوزيع،التًويج  والسعر الذي سنتناولو بالدراسة فابؼبحث الثالث.

 شراءالمطلب الأول:أثر المنتوج على قرار ال

ابؼعنوية التي يتوقع  بؾموعة من ابػصائص ابؼادية و ابػدمية  أو":يعتبر ابؼنتوج قلب العملية التسويقية و يعر  على انو-

 ة".ابؼستهلك أن برقق لو إشباع عام أو فوائد معين

حاجة و رغبة  عبارة عن بؾموعة من ابػصائص ابؼلموسة و غتَ ابؼلموسة و التي تعبر عن " كما عرفو آخرون على انو  

 1."ابؼستهلك

    : بقد أن التعاريف السابقة تتفق فيما يلي   

 .إن ابؼنتوج يدثل خصائص ملموسة و غتَ ملموسة  -     

 .إن ابؽد  من ابؼنتوج ىو برقيق الإشباع ابؼطلوب بغاجات و رغبات ابؼستهلكتُ  -     

 2: على رجل التسويق مراعاة ثلاثة مستوياتعند برليل العلاقة بتُ ابؼنتوج و ابؼستهلك لابد  -      

على رجل التسويق البحث عن ابؼنافع ابؼطلوب ابغصول عليها من ابؼنتوج أي ماذا  مستوى المنافع الأساسية:-1

 يشتًي ابؼستهلك بالفعل.

إلذ نواحي يحاول رجل التسويق في ىذا ابؼستوى برويل ابؼنافع الأساسية  :مستوى النواحي الملموسة في المنتوج -2

 مادية ملموسة و التي تشمل الشكل،ابعودة،التغليف.

                                                 
 .24مد فريد الصحن،مرجع سبق ذكره،صنقلا عن:بؿزرقان وفاء"اثر السعر على قرار شراء السلع ابؼعمرة" ،مذكرة ماستً، - 1
 .150عائشة مصطفى ابؼيناوي،مرجع سبق ذكره،صنقلا عن:زرقان وفاء"اثر السعر على قرار شراء السلع ابؼعمرة" ،مذكرة ماستً، 2



 سلوك المستهلك وقرار الشراء                                      الأول                       الفصل 
 

34 

 

يدثل قدرة رجل التسويق على تقديم خدمات إضافية تزيد من قيمة ابؼنتوج  :مستوى القيمة المتزايدة للمنتوج -3

 بالنسبة للمستهلك.

  : ي جدول يبرز بعضهايلل ابؼستهلك نظرا بػصائصو و فيما في السوق يتمثل في قبولو من قب إن بقاح ابؼنتوج  

 و المستهلك أىم الخصائص في تحليل العلاقة بين المنتوج: (02) الجدول رقم

 ابؼضمون ابػصائص
 إلذ أي مدى يتفق ابؼنتوج مع سلوكيات ابؼستهلك؟ -1 التوافق-1
 ىل يستطيع ابؼستهلك بذربة ابؼنتوج على أسس بؿددة و تقليل ابؼخاطر؟ -2 التجربة-2
 ىل بالإمكان ملاحظة ابؼنتوج؟ -3 ابؼلاحظة-3
 الوقت اللازم لاكتساب خبرة حول فوائده؟ -4 السرعة-4
 سهولة فهم استعمال ابؼنتوج؟-5 البساطة-5
 ما الذي يجعل ابؼنتوج أفضل من منتجات ابؼنافسة؟ -6 ابؼيزة النسبية-6
 ما الذي يعنيو ابؼنتوج للمستهلك؟ -7 السلعة الرمزية-7
 ما ىو الدور الذي تلعبو بقية عناصر ابؼزيج التسويقي في إيجاد ميزة نسبية للمنتوج؟ -8 التسويقية الإستًاتيجية-8

 .151ابؼصدر:عائشة مصطفى ابؼيناوي،سلوك ابؼستهلك،ص

و يشتَ التوافق إلذ درجة تناسب ابؼنتوج مع حاجات و رغبات ابؼستهلك و كذلك مع المحددات  : التوافق -1

 عية،و النفسية التي بذعلو يقبل على الشراء و بالتالر بذربة ىذا ابؼنتوج.الاقتصادية،الاجتما

إن ابؼنتوج الذي يسمح بتجربتو بدون الشراء أو الشراء بكمية بؿدودة يكون لو احتمال اكبر  : القابلية للتجربة -2

 للتأثتَ على ابؼستهلك من خلال بزفيض ابؼخاطر ابؼدركة أثناء عملية الشراء.

إن ابؼنتجات التي يلاحظها ابؼستهلكون في إطار بصالر)سواء بالنسبة لنقاط البيع أو طرق : ة الملاحظةإمكاني -3

 التًويج بؽا كإعلانات تعتمد على ابؼشاىتَ( تساعد على سرعة قبوبؽا.

وري بفا يحفز يشتَ إلذ مدى سرعة إدراك ابؼستهلكتُ بؼنافع ابؼنتوج لأن الكثتَ منهم يتجو بكو الإشباع الف : السرعة -4

 على بذربة ابؼنتوج الذي يدكن الاستفادة منو بسرعة.
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 إن ابؼنتوج الذي لا يتطلب تدريبا طويلا للاستعمال تساعد ابؼستهلك أكثر على تبنيو.: البساطة -5

 تعتبر ابؼيزة النسبية أىم خاصية من خواص ابؼنتوج ليس فقط بغث ابؼستهلك على الشراء و لكن: الميزة النسبية -6

 للاستمرار في الشراء و بناء الولاء للعلامة التجارية.

 يقصد بو ما يعنيو ابؼنتوج أو علامتو للمستهلك و مدى خبرة ابؼستهلك في شرائها.: المنتوج الرمزي -7

يلعب كل من السعر،التوزيع و التًويج عناصر مؤثرة تدعم سياسة ابؼنتوج بالنسبة : الإستراتيجية التسويقية -8

 .من خلال الدور ابػاص بكل منها في إعطاء ابؼنتوج دلالة للمستهلك

 ى قرار الشراء للمستهلك النهائي::أثر الترويج علالمطلب الثاني

التًويج ىو احد عناصر ابؼزيج التسويقي الذي يهد  على إقناع ابؼستهلك بأن ما يتم التًويج لو يعمل على إشباع 

 حاجاتهم ومن ثم التأثتَ فيهم.

ىو أكثر الوسائل انتشارا واستخداما من طر  ابؼؤسسات، ويهد  الإعلان إلذ لان على قرار الشراء:أثر الإع-1

عن السلع وابػدمات التي تشبع حاجاتو ورغباتو،وبؿاولة إقناعو لابزاذ قرار الشراء من خلال  إمداد ابؼستهلك بابؼعلومات

 .عليو لتكوين صورة جيدة عن ابؼؤسسة ومنتجاتها التأثتَ على النواحي النفسية للمستهلك بالإضافة إلذ الأثتَ

وذلك من خلال  ال الفعالة وابؼؤثرة على السلوكيعتبر البيع من عناصر الاتصاثر البيع الشخصي على قرار الشراء:-2

والتي ، حيث يقوم رجل البيع بتزويد ابؼستهلك مباشرة بفوائد ومزايا السلع ابؼعروضة عليهم ابؼباشر بابؼستهلكتُ الاتصال

 تتناسب ورغباتهم ، وعادة يشمل البيع الشخصي التأثتَ والإقناع معا على القرار الشرائي للمستهلك.

يتأثر السلوك بهذه السياسة من خلال مده بدختلف ابؼعلومات عن أثر العلاقات العامة والدعاية على قرار الشراء:-3

على تغيتَ سلوكو وإقناعو بالتعامل مع ابؼؤسسة وبذربة  ابؼؤسسة وابؼنتج لذي تقدمو لزيادة معرفتو بؽما،كما تعمل

 منتجها،وبرستُ الصورة الذىنية عن ابؼؤسسة لدى ابؼستهلك.
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من خلال  الأجل القصتَ يهد  تنشيط ابؼبيعات إلذ زيادة ابؼبيعات فيلمبيعات على قرار الشراء:تنشيط اأثر -4

 مثلا. ذلك باستخدام بـتلف التقنيات كتخفيض السعرإثارة رغبة ابؼستهلك على بذربة الساعة ابعديدة و و حث

 لأساليب تنشيط ابؼبيعات ىو بؿاولة تغيتَ السلوك وقت الشراء.الرئيسي  وبالتالر فالتأثتَ

 الث: أثر التوزيع على قرار الشراءالمطلب الث

ومتميز ومعلن عنو ويباع  يعتبر التوزيع من العناصر ابؽامة في ابؼزيج التسويقي لأي منتج، حيث أن وجود منتج جديد

 بسعر جذاب قد لا يعتٍ أي شيء للمستهلك إذا لد يكن متاح في ابؼكان والوقت الذي يطلبو.

جعل ىذه  إلذويعر  التوزيع على أنو:"نشاط متخصص في إيصال السلع وابػدمات من ابؼنتج إلذ ابؼستهلك ويهد  

 1.السلع وابػدمات متاحة بصفة منتظمة"

 2تُ نوعتُ من التوزيع هما:ويدكن التفرقة ب

 :من خلال الاتصال ابؼباشر بابؼستهلكتُ  ويقصد بو توزيع ابؼنتجات دون الاعتماد على الوسطاءالتوزيع المباشر

 باستخدام إحدى الطرق التالية:

 .طوا  رجال البيع بابؼنازل 

 .البيع بالبريد 

 .البيع الآلر 

 :ويدكن كحلقة وصل بتُ ابؼنتج وابؼستهلك  لاستعانة بالوسطاءويقصد بو توزيع ابؼنتجات باالتوزيع الغير مباشر ،
 بذار الجالتمييز بتُ عدة أنواع من الوسطاء:

 .ملة، بذار التجزئة، السماسرة 
 سلوك ابؼستهلك فيما يلي:ذكر أثر التوزيع على ويدكن 
 دد من ابؼستهلكتُ.كلما ساعد ذلك على جذب أكبر ع ،بؼتجر في أماكن ابؼزدبضة بابؼارةكلما كان موقع ا-  

                                                 
 .151ص2002،ط،مكتبة عتُ الشمس،مصر،،"التسويق:الأسس العلمية والتطبيق"صريبؿمد عصام ابؼ 1
.49-84،مذكرة ماستً،جامعة البويرة،ص صعر على قرار شراء السلع ابؼعمرة"زرقان وفاء"اثر الس - 2
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 يؤثر ابعو العام للمتجر على السلوك الشرائي للمتجر.-  
 خلاصة الفصل:

ما ىو إلا نوع من أنواع السلوك الإنساني الذي يوضح العملية التي من وكخلاصة يدكن القول بأن سلوك ابؼستهلك 

بؼستهلك سو  يساعد رجل التسويق في خلابؽا تتم التصرفات ابؼختلفة لشراء ابؼنتجات،وإن معرفة ما يدور في ذىن ا

معرفة تصميم وبزطيط الأنشطة التسويقية والإعلانية لكي يضمن استجابة ابؼستهلك بؽا،وتربصة ىذه الاستجابة في شكل 

 منتج بؿل التسويق.



 

 

 

 

 

 الــفـــصـــــــل الثـــانـــي

 أســاســيــات حـول الســـلع والمنتــجــات
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 تمهيد:                                                                   

و بيكن  ،للئدارةيعتبر السعر بسياساتو و القرارات ابؼتصلة بو من العناصر ابؼكونة للمزيج التسويقي حساسية بالنسبة 

 إلىالسياسات و الاستًاتيجيات التي تسعى ابؼؤسسة من خلببؽا الوصول  للسعر بعد تسويقي فعليو يتم بناء إنالقول 

 الأساسيةمن احد العناصر   الأختَةو ذلك من خلبل جذب ابؼستهلكتُ بؽا و بؼنتجاتها و نظرا لاعتبار ىذه  ،أىدافها

لو كون باقي العناصر تتًكز عليو و بالتالي برتل ابؼنتجات  الأساسيل انو المحور بيكن القو  .ابؼكونة لعناصر ابؼزيج أيضا

بقاح ابؼؤسسة  أنلذا وجب التوفيق بتُ تصميم ابؼنتج و رغبات ابؼستهلك حيث  ،مكانة جوىرية في العلمية السوقية

 .يتوقف على مدى فاعليتها في برقيق ىذا ابؽدف
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 السعرماىية  :الأولالمبحث 

 أنبعد  إلا.ابؼستهدفة الأسواقسلعة للمستهلك النهائي في  أيلا يتم تقدنً  لأنويعتبر السعر احد عناصر ابؼزيج التسويقي 

 النقاط التالية:سيتم تناولو في ىذا ابؼبحث و  يتم برديد سعرىا

 .مفهوم السعر و دوره في ابؼزيج التسويقي -

 .السعر أىدافو  أبنية-

 يو.العوامل ابؼؤثرة فطرق برديد السعر و  -

 :مفهوم السعر ودوره في المزيج التسويقيالأولالمطلب 

 مفهوم السعر : أولا

 لقد يتم برديد مفهوم السعر من طرف قاعدة باحثتُ نورد منها: 

″لقيمة شيء ما خلبل فتًة زمنية معينة انعكاس″:يعرف السعر على انو 
1 

ابػدمة معبرا عنها بصورة نقدية وىو بيثل قيمة ابؼنتج ويربطون بتُ القيمة النقدية  أوالقيمة التبادلية للسلعة  ″:نوويعرف أ

 2.″مة والقيمة تقاس من خلبل السعرنفعة بزلق القيفابؼوابؼنفعة 

 3.″ل عليها الفرد من السلع و ابػدمات لقيمة المحددة للمنافع التي بوصا″كما بيكن تعريفو أيضا:

                                                           

.19،ص2013،مدخل تسويقي"،دار جهينة للنشر و التوزيع،عمان،الأردن، التسعير"علي عبد الرضا ابعياشي ،" - 1 
.134،دار الوفاء لدنيا الطباعة و النشر،الإسكندرية،مصر،ص،"منهج تحليلي مبسط"التسويقبؿمد الصتَفي، - 2 
.440عبد السلبم أبو قحف،مرجع سبق ذكره،ص- 3 
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ابػدمة موضوع  أوالقيمة التي يدفعها شخص ما مقابل الاستفادة من ابؼزايا و الفوائد التي بسثلها السلعة ″:و يعرف

 1.″اىتمامو

السعر ىو العامل ابؼتغتَ و ابؼلموس من جهة طرفي العملية التبادلية )البائع وابؼشتًي( فيمكن تعريف السعر من  أنوبدا   

 نظريهما على انو:وجهة 

  أنمن جهة نظر البائع: السعر بالنسبة لو ىو الوسيلة الأساسية التي بوقق من خلببؽا عائدا معينا، حيث 

فالسعر بالنسبة للبائع ىو الوسيلة التي يستًد  إذا،السعر الذي بودده البائع بودد الإيراد ابؼتوقع من عملية البيع

 2. الأرباحوبرقيقو قدرا من  أنفقوبها ما 

  أوابؼشتًي: مقدار التضحية ابؼادية و ابؼعنوية التي يتحملها الفرد في سبيل ابغصول على سلعة من وجهة نظر 

 3.خدمة

 التسويقي دور السعر في المزيج ثانيا :

 وثيقة.و بالتالي فهو يرتبط بباقي عناصر ابؼزيج بعلبقات  ،السعر ىو احد عناصر ابؼزيج التسويقي

 العلاقة بين السعر وسياسة المنتوج-1

خلبل دورة حياتو وذلك من خلبل تغيتَ سعر ابؼنتج في كل مرحلة بفا  ابؼنتوجيساعد السعر في خلق مواقع متتابعة -

 يعطيو الدعم والمحافظة على مركزه أو زيادة حصتو السوقية.

                                                           
 .19،ص2004" ،مدخل سلوكي"،دار ابؼستَة للنشر و التوزيع،عمان،الأردن،،"أساسيات التسعير في التسويق المعاصربؿمد إبراىيم عبيدات-1
 .134، ص 2001، مطبعة الإشعاع الفنية، بتَوت، لبنان،"21، "إستراتيجية التسويق في القرنالعزيز حسن أمتُ عبد -2
 .606،  ص 2002، دار ابعامعة ابعديدة، مصر،، "مدخل تطبيقي"عبد السلبم أبو قحف، التسويق-3
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دد بؽا يساىم السعر في تقسيم السوق فيما يتعلق بتسعتَ منتجات المجموعة الواحدة التي تتصف بخصائص بـتلفة وبو-

 أسعار بـتلفة.

يتأثر مستوى ابػدمات ابؼقدمة للمستهلك بسعر ابؼنتوج،فكلما كان سعره منخفضا فإن ىذا الأختَ لا يتوقع ابغصول -

 على ابؼزيد من ابػدمات أي أن ىناك ارتباط بتُ سعر ابؼنتوج وحجم ابػدمات ابؼقدمة.

 1ابؼستهلك وبكل خصائصو ابؼتعلقة بدحتواه الداخلي أو شكلو ابػارجي.يتأثر سعر ابؼنتوج أيضا بجودتو ابؼدركة من قبل -

 العلاقة بين السعر وسياسة التوزيع:-2

سعار ضمن قنوات التوزيع وىو يأخذ عدة عوامل عند برديد سياسة الأ،سعارلتوزيع دورا ىاما في تشكيل الأطراف الأ إن

 2:التالية

 النقل.ضمان نسبة ربح معقولة لعناصر قنوات التوزيع من اجل سد النفقات كنفقات -

و  ،سعارقلبات الأت سعار بؼسابني قنوات التوزيع وذلك بغماية احتياطي ابؼخزون لديهم منإعطاء ضمانات الأ -

 سعار سلعهم.المحافظة على إرباحهم في حال ابلفاض أ

 ت التوزيع مثل ابػصومات .ابؼنتجون على أطراف قنوااصة التي يقتًحها الاتفاقيات ابػ- 

 .سعار من قبل ابؼنتج على مسابني قنوات التوزيعأثار ارتفاع الأ -

                                                           
 .157-156بؿمد إبراىيم عبيدات،مرجع سبق ذكره ،ص-1

.272-271ه،صرضوان بضود العمر،مرجع سبق ذكر - 2 
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رفع سعر بيع ابؼنتج، زادت قدرتو على  ،التًوبهية اىتمام ابؼنتج بالأنشطة: كلما زاد العلاقة بين السعر و الترويج-3

حيث إن ابعهود الإعلبنية ابعيدة تساند على التًغيب على ابؼنتج و زيادة الطلب عليو  بتوفتَ ابؼعلومات حولو و زيادة 

 الأنشطة التًوبهية برتاج إلى أموال، و بالتالي ترفع تكلفةابؼنتج على رفع السعر لأن الثقة. بفا يؤدي إلى قدرة 

لى فالإعلبن ابعيد يهدف إ ،نو ليس من الضروري أن ترتفع الأسعار بسبب ارتفاع ابؼبيعاتإلا أة شار ابؼنتج و بذدر الإ

فإذا نظرنا إلى العلبقة بتُ  .لى خفض نصيب الوحدة من تكلفة ابعهود التًوبهيةيادة ابؼبيعات و ىذا بدوره يؤدي إز 

 الإنتاجعلى تكلفة  إضافيةابؼؤسسة تتحمل نفقات  أنن إذ،الأسعارزيادة  إلىيؤدي  لإعلبن أنعلبن و السعر نلبحظ الإ

ناجحا  الإعلبنكان   ذاعار إالأسابلفاض  إلىيؤدي  لإعلبنا انأو تنعكس ىذه النفقات على السعر النهائي للسلعة كما 

 1.للمعلومات عن ابؼنتجبسبب توفتَه 

 السعر أىدافو  أىمية: المطلب الثاني

 السعر أىمية:أولا

في  إليهاابؼعايتَ التي يلجا أكثرو يعتبر عاملب حابظا بالنسبة للمستهلك فهو من  ،كبتَة بالنسبة للمؤسسات  أبنيةللسعر 

 .تقييم البدائل ابؼتاحة

 السعر بالنسبة للمشترين:  أىمية-1

الي بو و كذلك بقد كبتَة و ىناك من لا يب  أبنيةفهناك من يولون السعر  ،السعر بزتلف بالنسبة بعمهور ابؼشتًين أبنية إن

السلع الغذائية بهد صدى واسعا لدى  أسعارالتغيتَ في  أنفمثلب بقد  .أخرى إلىالسعر بزتلف من سلعة  بنيةأ نأ

مستهلكي اليوم لديهم عادة مدى  أن الإشارةو ىنا بذدر  ،ابؼستهلكتُ على خلبف مثلب في التغيتَ في كامتَات الفيديو

                                                           

.284رضوان بضود العمر،نفس ابؼرجع السابق،ص- 1 
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يكون مدركا بؼا يتصوره ابؼشتًي عن بؾالات وجود ىذه  أنن على رجل التسويق ، و من ثم فإمعتُ لسعر كل سلعة

 1.الأسعار

 السعر بالنسبة للمؤسسة : أىمية-2

 2:التالية للؤسباببر السعر مهما بالنسبة للمؤسسة يعت

ناك علبقة ى أنبعض الدراسات  أثبتتفقد  ،ارتفاع السعر مؤشرا على ابعودة من وجهة نظر بعض ابؼستهلكتُ يؤشر-

 ابهابية بتُ السعر و ابعودة. 

 ابؼنافستُ.تصرفات بؼواجهة  أوعناصر ابؼزيج التسويقي تغتَا و تعديلب بؼقابلة الطلب  أسهلو  أسرعالسعر من -

برقق أرباحا معينة لم  لأنهاإذامهم للمؤسسة  أمرو ىذا  ،أرباحهاابؼؤسسة و  إيراداتوجود علبقة بتُ السعر و مقدار -

 تستطيع الاستمرار.فلن 

 ابؼؤسسات.حد بؾالات التنافس بتُ السعر يعد أ-

و من ثم تطوير منتجاتها و تنويع خدماتها و التوسع في التسهيلبت و ابؼزايا التي  ،السعر يؤثر على ابؼركز ابؼالي للمؤسسة-

 .بسنحها لعملبئها

، ابؼنافسة أوعناصر ابؼزيج التسويقي الذي بيكن تغيتَه بسرعة للبستجابة للتغيتَ في الطلب  الوحيد منفالسعر ىو العنصر 

برنامج خاص والتوزيع يتطلب ربط اتفاق بتُ  لإعدادن تطوير ابؼنتجات يتطلب وقتا طويلب والتًويج يتطلب وقت لأ

 .ابؼنتج وابؼوزعتُ

                                                           

.11بؿمد الصتَفي،مرجع سبق ذكره،ص- 1 
.196دار وائل للنشر و التوزيع، عمان، الأردن، ص2"ط، "أصول التسويق"مدخل تحليليناجي معلى، رائف توفيق- 2 
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الفعالة  الأداةفهو  ،أغراضمن خلبلو بيكن برقيق عدة  إذأن،يقيةالتسو  الأىداففعالة لتحقيق  أداةالسعر ىو بدثابة  إن

 1.حجم الطلبمن برديد  ذلك بيكن ابؼنشاة إضافةإلى.قطاعات وفقا للقدرات الشرائية إلىفي تقسيم السوق 

 السعر أىدافثانيا:

التسعتَ بفا يساعد على  أىدافو بالتالي تشتق  ،العامة لأىدافهاوفقا  التسعتَيةلقراراتها  أىدافتقوم ابؼؤسسة بتحديد 
 .السعرية الأىدافو الشكل رقم   يوضح بـتلف  .لقرار السعر الأوليةبرديد معالم النتائج 

 (: أىداف السعر05الشكل رقم )

 

 .140،ص1999،إستًاتيجية التسويق ،دار زىران للنشر ،الأردن ،بؼصدر: بشي علبق قحطان العبد ليا

                                                           

14علي عبد الرضا ابعياشي،مرجع سبق ذكره،ص- 1 

 هدف السعر        

أهداف متعلقة 

 بالربح      

أهداف متعلقة 

 بالمبٌعات

 أهداف البقاء

العائد على 

 الاستثمار

المحافظة على مستوى 

 عالً من المبٌعات

زٌادة التدفقات 

 النقدٌة

تعظٌم 

 الأرباح

العائد على 

 المبٌعالت

زٌادة الحصة 

 السوقٌة       

زٌادة قٌمة 

 المبٌعات

زٌادة عدد 

الوحدات 

المحافظة على  المباعة

 الوضع الراهن

المحافظة على 

 انطباع جٌد
استقرار 

 الاسعار

الحصة السوقٌة 

 الحالٌة
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 مايلي : إلىالتسعتَ  أىدافنصنف  أنن خلبل الشكل بيكن م

 1:متعلقة بالربح وتتمثل في مايلي أىداف-1

 .توفتَ ابؼنتج للمستهلك جلمن أ إنفاقهاتغطية التكاليف التي يتم -

 .من عملية الاستثمار الأموالرؤوس  أصحاب أىدافبرقيق -

 .ابؼؤسسة إليهاالتي برتاج  الأموالبرقيق عائد مناسب من -

 2:التالية الأشكالالربح في  يأتيوبيكن أن 

السلع بحيث  أسعارومن ثم بردد  ،العامة أصوبؽاىنا تقوم ابؼؤسسة بتحديد نسبة معينة من  العائد على الاستثمار:-أ

 يلي:برقق العائد ابؼطلوب وتكون معادلة العائد على الاستثمار كما 

 

حيث يقوم ىؤلاء بتحديد  ،شائع الاستخدام من قبل بذار ابعملة والتجزئة الأسلوبوىذا  العائد على المبيعات: -ب

وىنا نسبة الربح تظل ثابتة لكن قيمتو بزتلف  ،على ابؼبيعات تسمح بتغطية تكاليف التشغيل وبرقيق الربح إضافيةنسبة 

 باختلبف الوحدات.

كانت ابؼؤسسة   إذا إلالكنو ليس ىدفا عاجلب  ،ابعوىرية للمؤسسة الأىدافمن  الأرباحيعد تعظيم :الأرباحتعظيم -ج

ن ابؼؤسسة في ابؼراحل ابؼبكرة من . وفي الغالب فإربح من السلعة قبل سحبها من السوق أقصىترغب في ابغصول على 

 بل براول تدعيم حصتها في السوق واثبات ابعدارة والكفاءة. الأسلوبدورة حياة السلعة لا تنتهج ىذا 
                                                           

1
العلبق قحطان  شيربنقلب من:،2013السعر على قرار شراء سلع التسوق"،مذكرة تندرج ضمن متطلبات نيل شهادة ابؼاستً ،علوم بذارية،جامعة البويرة، تأثتَزرقان وفاء،"- 

 .140-139،ص1999"،دار زىران للنشر و التوزيع،عمان،الأردن،التسويق ،"إستراتيجيةالعبدلي

2
 .142-141نفس ابؼرجع السابق،ص - 

عائد على الاستثمار= صافً الربح/صافً الأصول ال  
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 متعلقة بالمبيعات  أىداف-2

 ما يلي: الأىدافوتشمل ىذه 

 حجم من ابؼبيعات. أقصىمن ابؼبيعات من خلبل  إيراد أقصىبدعتٌ برقيق  ابؼباعة:زيادة كمية الوحدات -  

المحققة من ابؼبيعات  الإيراداتعلى زيادة  الأسلوبزيادة القيمة النقدية للوحدات ابؼباعة : يكون التًكيز ضمن ىذا -  

ذه ابؼبيعات برفع السعر بػلق الذي يكون التًكيز فيو على زيادة القيمة النقدية ابؼتحققة من ى ،الأول الأسلوبعكس 

 انطباع بفيز عن السلعة.

زيادة ابغصة السوقية: عندما يزداد ابغجم الكي للمبيعات على مستوى السوق وبول منافسون جدد بهب على -  

 مكن من البقاء.تراقب بعناية نسبة مبيعاتها في السوق حتى تت أنابؼؤسسة 

 المحافظة على الوضع الراىن أىداف-3

 1:ضمن بؿور الاستمرار و المحافظة على الوضع الراىن من بينها مايلي إليومن ىدف يرجى الوصول  أكثر إدراجبيكن    

ء ابؼستهلك للسلعة مرار شراتابغيوية كونو يضمن ولاء واس الأىدافيعد ىذا ابؽدف من  نحو المستهلك: التوجو-أ

 خلبل:وذلك من 

 .* مستويات سعر مناسبة للمستهلك

 .بظعة ابؼؤسسة بتُ ابؼستهلكتُ تأكيد*

 .للنقد ابؼدفوع قابلة*خلق قيمة للمستهلك 

                                                           
1
علي ابعياشي،مرجع سبق نقلب من:،2013السعر على قرار شراء سلع التسوق"،مذكرة تندرج ضمن متطلبات نيل شهادة ابؼاستً ،علوم بذارية،جامعة البويرة، تأثتَوفاء،" زرقان - 

 .130-124ذكره،ص
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تكتفي ابؼؤسسة  ،تسمح الظروف البيئية التسويقية بالنمو والتوسع وىذا عندما لا السوقية:المحافظة على الحصة -ب

 بالمحافظة على حصتها السوقية.

 ابؼنافستُالابتعاد عن ابؼواجهة السعرية مع  إلىقد تلجأ ابؼؤسسة للحفاظ على وضعها  مواجهة المنافسين:-ج

 تطوير منتجاتها. أوكالتًويج   سعريووالاعتماد على ابؼنافسة الغتَ 

ا بالسياسة السعرية التي خلقت بؽ الالتزامىذا ابؽدف براول ابؼؤسسة  إطارفي  المحافظة على صورة المؤسسة:-د

 طاعات السوقية ابؼتعامل معها.وصورة قوية في القمكانة بفيزة 

 إلىعند وضع   سياستها السعرية  أساسيااليوم ىدفا  الأسواقيعتبر البقاء في ظل ابؼنافسة الشرسة التي تعرفها  البقاء:-ه

 التالية:فقط وذلك في ابغالات تغطي التكلفة ابؼتغتَة  بأسعارحتى  أوالتكلفة  بأسعار أحيانادرجة التسعتَ 

 * ابؼنافسة ابغادة

 نتاجية كبتَة معطلة.*وجود طاقة إ

 .وضاع ابؼؤسسة نتيجة ظروف اقتصادية  طارئةأ اضطراب* 

 .ذواق ابؼستهلكتُت وأ* تغيتَ رغبا

 طرق تحديد السعر و العوامل المؤثرة في تحديده.المطلب الثالث: 

 : طرق تحديد السعرالأولالفرع 
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وضع السعر ابؼقبول و  إلىو السياسات ابؽادفة  الإجراءاتيعتمد عند اختيار طريقة التسعتَ للسلعة على بؾموعة من   

ابؼنافسة  و  سسة في برديد السعر على التكاليفو تعتمد ابؼؤ  ،) البائع وابؼشتًي( التبادليةابؼناسب لكل من طرفي ابؼعادلة 

 .ابػدمة أوتقييم ابؼستهلكتُ بػصائص السلعة 

 طرق لتسعتَ السلع و ىي: أربعو بشكل عام يوجد 

 التكلفة. أساس*التسعتَ على 

 الطلب. أساس*التسعتَ على 

 ابؼنافسة. أساس* التسعتَ على 

 القيمة ابؼدركة ) بالعميل(. أساس*التسعتَ على 

 التكلفة أساس: التسعير على  أولا

يقصد بالتكلفة ابؼوارد ابؼضحى بها في سبيل برقيق ىدف معتُ، وابؼتمثل في إنتاج السلعة أو ابػدمة،لذلك فهي القاعدة 

 ىا نظام معلومات بؿاسبة التكاليف.                              من خلبل ابؼعلومات التي يوغر  التسعتَيالأساسية التي يبتٌ عليها القرار 

 التكاليف المتغيرةالثابتة و حساب التكاليف -1

ابؼتوقع وىنا بهب التمييز من خلبل التكلفة الكلية بتُ التكاليف  الإنتاجتعتمد على حجم  الإنتاجتكلفة وحدة  إن

..الخ( و التي البناء.و  أجورالأرض..الخ( و التكاليف الثابتة ) الأولية.ابؼتغتَة و التي تزداد بزيادة الكمية ابؼنتجة ) ابؼواد 

حدة ابؼنتجة في التكلفة الكلية للو  الأختَةحصة ىذه التكاليف  إنخلبل فتًة بؿددة  الأقلتظل ثابتة بشكل عام على 

في ابغقيقة حتى التكاليف الثابتة تتغتَ عندما يتغتَ مستوى التشغيل )استئجار  الإنتاجداد كمية تتناقص عادة عندما تز 

قامت ابؼؤسسة  فإذا الإنتاجيلك فان التكاليف ابؼتغتَة لا تتغتَ دائما بتغتَ حجم النشاط .. الخ ( و كذإضافية.مباني 
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ىامش ربح على التكلفة) ثابتة، متغتَة ( وذلك بهدف تغطية  إضافةبتحديد سعر مبيعاتها بحساب التكلفة تتمكن من 

 مضافة.و ابغصول على قيمة  الأعباء

و برديد  سعر اقل من  الإنتاجيةمشتًكة في العملية  أخرىمن برميل التكاليف الثابتة بؼنتجات  أيضاتتمكن ابؼؤسسة  

 1.طريقة التكلفية الكلية إتباع إثناءالسعر الذي بيكن وضعو 

أخرى ىي النقطة التي  معدومة، بعبارة:تتعلق نقطة التعادل بدستوى النشاط الذي بوقق نتيجة تحليل نقطة التعادل -2

إلى ذلك يتساوى فيها ابؽامش على التكاليف ابؼتغتَة مع  ، لإضافةيتساوى فيها الإيراد الكلي مع التكاليف الكلية

 التكاليف الكلية.

 ابعبرية لنقطة التعادل فيما يلي:وتتمثل ابؼعادلة 

 نقطة التعادل=التكاليف الثابتة/ابؽامش على التكلفة ابؼتغتَة.

 التكاليف ابؼتغتَة للوحدة-ابؽامش على التكلفة ابؼتغتَة=سعر الوحدةحيث 

 2:استخدامات برليل نقطة التعادل التسويقية ما يلي أىممن 

 الربحية و رضا ابؼستهلك. أىدافو  الأسواقتقرير مستويات ابؼخرجات من ابؼنتجات على ضوء دراسات -

 في ابغسبان ابؼتغتَات البيئية الداخلية و ابػارجية . أخذاابؼسابنة في تقرير سياسات التسعتَ -

 برديد بؾالات و ابذاىات جهود التًويج.-

 التسويقية ابؼتعلقة بالاستثمارات ابؼختلفة. اراتهاكوسيلة مساعدة في ابزاذ قر   أيضاات التوزيع تستخدم برديد قنو -

                                                           

.257-256رضوان بضد العمر،مرجع سبق ذكره،ص -1 
 .113-112،ص2002السابع،مؤسسة شباب ابعامعة، الإسكندرية،مصر، ،الكتابالتسويقية"القرارات و الاستراتيجيات أبضد عرفة،بظيةشبلي،"--2
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  الإراداتالتكاليف و  بوظائففتًاضات التي تتعلق تتوفر بؾموعة من الا أنو للبستفادة من برليل نقطة التعادل بهب 

 1:كما يلي

 ثبات سعر البيع بغض النظر عن حجم ابؼبيعات و ذلك خلبل الفتًة التي تتم فيها الدراسة -

 .ثبات ابؼزيج السلعي خلبل فتًة الدراسة أونوع واحد من ابؼنتجات  إنتاج-

 .ذا يكون الطلب على السلعة مستقرا بصيع الوحدات ابؼنتجة سيتم بيعها و بؽ أنافتًاض -

بصيع الوحدات ابؼنتجة يتم بيعها بؽذا يعد الطلب على السلعة  أنو تعادل يفتًض السكون في التكاليف برليل نقطة ال إن

 .مستقرا و ىذا غتَ منطقي في ابعانب العملي

 أساسهاعلى  حساب التكاليف الكلية و التسعير-3

 بإنتاجكانت ابؼؤسسة تقوم   إذاتتضمن التكاليف الكلية بؾموع التكاليف ابؼتغتَة بؼنتج و جزء من التكاليف الثابتة لاسيما 

م عكس تكاليف الثابتة على يت وبالتالي الإنتاجية العملية فيبعض التكاليف تكون مشتًكة من ابؼنتجات لان  أصناف

 دخالإ إلى( بفا يؤدي  الإنتاج, عدد العاملتُ , مسابنة كل خط من خطوط  الأعمالبحسب عدة معايتَ)رقم  ابؼنتجات

 أثناءعنصر التقدير في حساب التكاليف .تكن في ابغقيقة التكاليف تكون عادة متغتَة وبهب اخذ ذلك في ابغسبان 

في ابغسبان  ه التغتَات اخذ ىذو بتطورات التكاليف بحسب الكميات ابؼنتجة . وفي ىذه ابغالة بهب التنبؤ الأسعاربرديد 

منحنيات ابػبرة  أنابؼنافستُ. من خلبل التحليل الاستًاتيجي للمشروع نلبحظ  أسعارمن  بأقلا.ثناء برديد سعر ابؼنتج 

ابػبرة من عدة  تأتي.وىنا  الإنتاجبحسب حجم ابػبرة في ما تنخفض خلبل الزمن  للسلعةالتكلفة الكلية   إنتظهر 

 أساليبعوامل نذكر منها: برستُ كفاءة اليد العاملة , بمطية ابؼنتجات , التخصص في العمل , التجديد في 

                                                           

.113شبلي،نفس ابؼرجع السابق،ص أبضد عرفة،بظية- 1 
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كاليف من خلبل زيادة بزفيض الت إلىتقود كلها  أوليةمن موارد بشرية ومواد  لإنتاج لأدوات الأمثل,الاستخدام الإنتاج

 1)أو ابػبرة(.حجم الإنتاج

 : أسباببرديد منحنيات ابػبرة ليست بالعملية السهلة وذلك لعدة  مع ذلك فان

 بهب تعديل التكاليف بحسب مستوى التضخم.-

 بعض عناصر التكلفة الكلية ليس بؽا نفس منحتٌ ابػبرة.-

 تستخدم بعض ابؼنتجات ابؼختلفة نفس ابؼوارد.-

 .بهب برديد العنصر الذي بهب برليلو بوضوح عند حساب التكاليف-

 طلب:التسعير على أساس الثانيا:

ى الكميات ابؼطلوبة من ابؼنتج من خلبل دراسة مرونة الطلب على دراسة اثر السعر عل أساستستند طريقة التسعتَ على 

الطلب السعرية التي بسثل مدى استجابة الكمية ابؼطلوبة من منتج معتُ إلى التغتَات في ,سعره أي أنها تعتٍ النسبة ابؼئوية 

 في الكمية ابؼطلوبة  من منتج ما  الناش  عن التغتَات في سعر السلعة بدقدار   وبيكن حساب معامل مرونة الطلب للتغتَ

 2:وفقا للمعادلة التاليةالسعرية 

 المرونة =نسبة التغير في الكمية /نسبة التغير في السعر

 1/الكمية2الكمية-1نسبة التغتَ في الكمية = الكمية

 1/السعر2السعر-1السعر =السعرنسبة التغتَ في 

                                                           

.259رضوان بضود العمر،مرجع سبق ذكره،ص- 1 
.98"،دار ابؼناىج للنشر و التوزيع،الأردن،ص"أساسيات الاقتصاد الجزئيبؿمد حسن رضوان،- 2 
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 Eمعامل ابؼرونة السعرية

 Qdابؼنتوجالكمية ابؼطلوبة من 

 Qdالتغتَ في الكمية ابؼطلوبة

  P ابؼنتوجسعر 

 Pالتغتَ في السعر

 مرونة الطلب السعرية أنواع-1

 1:ليمن مرونة الطلب السعرية وىي كما ي أنواعبيكن التمييز بتُ بطسة 

 E> 1 أيطلب مرن: وىذا عندما يكون معامل ابؼرونة السعرية اكبر من واحد -1-1    

التغتَ النسبي في الكميات  أيطلب غتَ مرن: وىذا عندما يكون معامل ابؼرونة السعرية اصغر من واحد -1-2   

  E<1 أيابؼطلوبة اقل من التغتَ النسبي للسعر 

اي أن التغتَ النسبي في الكميات 1ابؼرونة السعرية يساوي  معاملابؼرونة: وىذا عندما يكون  أحاديطلب -1-3  

 E=1ابؼطلوبة يساوي التغتَ في الاسعار

ي أن الكمية ابؼطلوبة من ابؼنتج لا ل ابؼرونة  السعرية يساوي الصفر أطلب عدنً ابؼرونة: وىذا عندما يكون معام1-4  

 E=0السعر تتغتَ مهما تغتَ 

                                                           

.24-23،ديوان ابؼطبوعات ابعامعية،بن عكنون،ابعزائر،ص،"مبادئ الاقتصاد الوحدوي"عمر صخري- 1 
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أن الكمية ابؼطلوبة من  أيطلب لانهائي ابؼرونة: وىذا عندما يكون معامل ابؼرونة السعرية يساوي مالانهاية -1-5  

 .بقاء السعر ثابتابؼنتج في تغتَ مستمر بالرغم من 

 محددات مرونة الطلب السعرية -2

 1:يلي أن تأخذ بعتُ الاعتبار بؿددات مرونة الطلب السعرية ابؼتمثلة فيما ألسعريبهب على ابؼؤسسة قبل ابزاذ القرار 

كلما ارتفعت مرونة الطلب السعرية   للمنتج: كلما توفر عدد كبتَ من البدائل ابعيدة للمنتجمدى توفر بدائل جيدة -أ  

 .عليو

من ميزانية ابؼستهلك: كلما كان سعر ابؼنتج منخفض و يشكل نسبة ضئيلة من ميزانية  ابؼنتجمقدار نصيب  -ب

 كان الطلب عليو قليل ابؼرونة و العكس.  إماابؼستهلك 

ابؼنتجات الكمالية فان الطلب  أمابالنسبة للمستهلك: يكون الطلب على السلع الضرورية قليل ابؼرونة  ابؼنتج أبنية -ج

 ونة.عليها يكون عالي ابؼر 

بكثتَ من مرونة الطلب عليو في ابؼدى القصتَ  أعلىالفتًة الزمنية: تكون مرونة الطلب على منتج ما في ابؼدى الطويل  -د

 الاستهلبك الشرائية في ابؼدى القصتَ. أبماطمن الصعب تغيتَ  لأنو

 المنافسة. أساس: التسعير على ثالثا

افستُ وفقا لشدة و بيكن تصنيف ابؼن أساسيابؼنافستُ بشكل  أسعارابؼنافسة على  أساستعتمد طريقة التسعتَ على 

 2: ابؼنتج إلىتأثتَىم على تسعتَ

                                                           
1
علي ابعياشي،مرجع سبق نقلب من:2005عامر بؼياء"أثر السعر على قرار الشراء"،مذكرة تندرج ضمن متطلبات نيل شهادة ابؼاجيستتَ،جامعة ابعزائر، - 

 .110-109ص ذكره،ص
.173-172السابق،صنفس ابؼرجع  - 2 
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ىم ابؼنافسون الذين تكون منتجاتهم تعتبر بديل مباشر للمنتج بفا بيكن ابؼستهلك من عقد  المنافسون القريبون:- 

 بتُ ابؼنتج ابؼنافس و منتج ابؼؤسسة. سعريومقارنة 

اعتبارىم مسابنون في برديد القوة  بالإمكانىم ابؼنافسون ذوي الدور المحدود و لكن  الغير مباشرون:المنافسون -

 .الأخرىاختيار ابؼنتجات  رات الشرائية ابؼتاحة للمستهلك فيعلى القد سعارىملشرائية للمستهلك من خلبل تأثتَ أا

 المنافسة. أساسعلى  الأسعارتحديد  أساليب-1

 :أسعارىايلي لتحديد  بفا سلوباأ أمامهاك ابؼنافستُ يكون لقوة ابؼوجهة لتحديد السعر ىي سلو ابؼؤسسة أن اعندما تعتبر 

ابؼنافسة بشكل واضح و يعتبر ىذا الأسلوب في حال بساثل السلع يتبع ابؼنتجون ىذا  المنافسين: سعارأ مجارات-أ

يتطلب دراسة الفروق النوعية للسلع و درجة  الأسلوبأن ىذا  إلاشائعا في السلع النمطية و السلع ابؼيسرة  الأسلوب

تباين وبساثل ابػواص الرئيسية لدى ابؼستهلكتُ خاصة و كذلك دراسة كل العوامل ابؼؤثرة في ابؼركز التنافسي للمنتج حتى 

 1.أخر أسلوبا إتباع أوابؼنتجات ابؼنافسة  أسعار كان من ابؼناسب بؾارات  إذايستطيع ابؼنتج تقرير ما 

على الرغم من .أسعار ابؼنافستُ تعتمد بعض ابؼؤسسات على البيع بأسعار أقل منبسعر أقل من المنافسين: البيع-ب

 2:التي تدفع ابؼؤسسات إلى تبتٍ ىذا ابؼفهوم ما يلي الأسبابو من بتُ  .بساثل تلك ابؼنتجات في درجة جودتها

 إذا كانت السلعة غتَ معروفة في السوق.*

السبيل الأفضل بؼقاومة أسعار ابؼنافستُ خاصة عندما يكون السعر أحد العوامل  ىذه السياسة إذا كانت*

 تروبهي.كسلبح   استخداموقرار الشراء و بيكن  ابزاذالرئيسية في 

بتحديد ىامش  الأسعارعندما تنتج ابؼنتج بتكلفة أقل من تكلفة منافسيها يكون بؽا الأفضلية في إمكانية ابؼناورة على *

بهب أن تقوم بابؼقابل بدراسة اثر ىذه السياسة على سلوك ابؼنافسة مدى تقبل ابؼشتًين للسعر  أنها إلاالربح ابؼناسب 

 ابؼنخفض و عدم تزعزع ثقتهم بابعودة.
                                                           

.42-40عمر صخري، مرجع سبق ذكره،ص- 1 
.414-411بؿي الدين الأزىري،مرجع سبق ذكرهً،ص- 2 
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زات منتجو بشهرة خاصة و بفيعندما يتمتع  الأسلوبيلجأ ابؼنتج إلى ىذا :المنافسين أسعارمن  أعلىالبيع بسعر -ج

و خصائص فريدة بسيزه عن ابؼنتجات ابؼنافسة بشكل واضح بشرط أن تكون ىذه ابػصائص الفريدة مدركة من قبل 

 ابؼستهلك بفا بهعل ابؼنافسة على ىذا النوع من ابؼنتجات منافسة غتَ سعريو.

مع  أسعارىاضخما فتباين ابؼنتجات و اختلبف  التسويق عبء تسويقي و تروبهي إدارةبومل  الأسلوبىذا  إتباعن إ

إلى اليقظة الدائمة لوسائل التطوير في ابؼنتج ابػاص  إضافةمثيلبتها يتطلب وجود برامج و بضلبت تروبهية فعالة و مستمرة 

ن غتَ ذلك م الأصعدةابؼنافستُ على كل  أساليبإلى بابؼؤسسة من جهة التطورات و التعديلبت على السلع ابؼنافسة 

 1.أعلىتباين ابؼنتج و برديد سعر  أسلوبالعوامل اللبزمة لضمان بقاح 

 المخاطر التي تواجو المنافسة السعرية-2

 2:إلى كل ما سلف ىناك العديد من ابؼخاطر التي تواجو ابؼنافسة السعرية و التي بيكن حصرىا فيما يلي بالإضافة

قدرة من ابؼنتجتُ على ابؼواجهة و يبقى ابؼستفيدون و  الأقل بإقصاءالتي تهدد  الأسعارتؤدي ابؼنافسة السعرية إلى حرب -

 ىم ابؼوزعون و ابؼستهلكتُ.

تنافسية من الصعب التحكم فيها فعندما بىفض ابؼنتج سعره من الصعوبة عليو التًاجع على ىذا القرار  أداةيعتبر السعر -

ضرورة بة لتخفيض على مستوى سعر التجزئة مع ضمان تعاون ابؼوزع بتطبيق نس أخرىكما انو لا يستطيع من جهة 

بزفيض  بعتُ الاعتبار دائما ،احتمال ابػطأ في تقدير مرونة الطلب التقاطعية و بالتالي في مثل ىذا ابغل سيؤدي الأخذ

 .الأرباحالسعر إلى بزفيض 

                                                           

.302،ص2005الدار ابعامعية،الإسكندرية،مصر،"التسويق"،  بؿمد فريد الصحن،- 1 
2-LendrevieLindon,mercator,6ème édition,éditiondaloz,France,2000,PP294-295. 
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لفتًة معينة باستثناء ابؼؤسسات التي  الأسعارتبقي تغتَ يث سريعة ح الأسعارابؼنافسة ابذاه تغتَ  أفعالكون ردود ت- 

 تتميز بديزة دائمة في القدرة على بزفيض سعر التكلفة منتجاتها.

الوصول إلى النسبة التي تؤثر على ابؼؤسسة  أمكن إذا إلاضمان استجابة ابؼستهلك للتخفيض في السعر  إمكانيةعدم -

 .لسعرياشعور ابؼستهلك بالفرق 

 القيمة المدركة أساس:التسعير على رابعا

ابؼستهلك للمنفعة ابؼتحققة لو جراء استهلبك او استعمال السلعة و على  إدراكتكون عملية التسعتَ ىنا مبنية على 

بصتو في عملية و تر  الإدراكالتكاليف التي يتحملها و الكثتَ من ابؼؤسسات الرائدة براول معرفة و قياس ىذا  أساس

 .بؼنتجاتهاالتسعتَ 

 مفهوم القيمة المدركة-1

 1".خرىو تكلفة ابؼستهلك الكلية من جهة أىي الفرق بتُ قيمة ابؼستهلك الكلية ″يقصد بالقيمة ابؼدركة:

و ابػدمة ابؼقدمة بؼستهلك ابغصول عليها من السلعة أيتوقع او تعبر قيمة ابؼستهلك الكلية عن بؾموعة من ابؼنافع التي 

 2:و يتضمن ما يلي إليو

 .الخابػصائص الواجب توفرىا في ابؼنتج مثل الصلببة، الشكل......وىي مواصفات قيمة المنتج:-

 لموسة التي سيحصل عليها ابؼشتًي مثل خدمات ما بعد البيع.و ىي ابؼنافع غتَ ابؼقيمة الخدمات:-

 على تقييم ابؼشتًي. سلبا آو إبهاباو يقصد بها خبرة و مهارة العاملتُ في ابؼؤسسة ابؼنتجة و التي تؤثر :الأفرادقيمة -

                                                           

.65-64،ص ص2002"الدار ابعامعية،الإسكندرية،مصر،،"قرارات في إدارة التسويقلصحنبؿمد فريد ا- 1 
.71-70بؿمد فريد الصحن،نفس ابؼرجع السابق،ص ص - 2 
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 يتأملتلعب صورة ابؼؤسسة و العلبمة التي تقدمها دورا ىاما في تقييم ابؼشتًي للمنافع التي قيمة الصورة الذىنية:-

 ابغصول عليها.

 :محددات قيمة للمستهلك(06)الشكل رقم

 .67،ص2002،مصر،فريد الصحن ،"قرارات في إدارة التسويق ،الدار الجامعية،الإسكندريةالمصدر:محمد

حجم القيمة التي يبحث عنها ابؼستهلك في ابؼنتجات والتكاليف  إدراكالتسويق  إدارةمن خلبل ما سبق يتضح انو على 

ك و الكلية التي يكون مستعدا لتحملها بدا فيها السعر،كي تستطيع أن بزلق قيمة بؼنتجاتها قد تفوق توقعات ابؼستهل

 .برقق لو درجة عالية من الرضا

 1:نهاالعديد من البدائل من بي أمامهاو لكي برقق ابؼؤسسة ىذا ابؽدف بذد 

 زيادة ابؼنافع ابؼقدمة دون زيادة في التكلفة الكلية للمستهلك.-
                                                           

.247-46علي ابعياشي،مرجع سبق ذكره،ص ص - 1 

 قٌمة المستهلك الكلٌة           

 تكلفة المستهلك الكلٌة              

القٌمة 

المعطاة 

 للمستهلك

قٌمة المنتج-  

قٌمة الخدمة-  

قٌمة الأفراد-  

قٌمة التصور الذهنً-  

 

التكلف النقدٌة-  

تكلفة الوقت-  

تكلفة الطاقة-  

تكلفة المعنوٌة-  

 

التكلفة المعنوٌة-  
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 خفض التكاليف الكلية مع ثبات ابؼنافع الكلية ابؼقدمة.-

 زيادة ابؼنافع الكلية مع خفض التكاليف الكلية.-

 الكلية بدرجة اكبر من درجة رفع التكاليف الكلية.زيادة ابؼنافع -

 اقل من درجة خفض التكاليف الكلية.خفض ابؼنافع الكلية بدرجة -

و من خلبل ابؼوازنة بتُ قيمة ابؼنافع ابؼقدمة للمستهلك و التكاليف الكلية التي يتطلب برملها من قبلو سوف تتحدد 

القيمة جاء استجابة و تعبتَا عن توجو ابؼؤسسات بكو ابؼستهلك حيث  أساسفالتسعتَ على  إذاالقيمة الصافية ابؼقدمة لو 

بالسعر الذي سيدفعو للحصول على القيمة  انتهاءملية التسعتَ منو و ما بوتاجو من عناصر ذات قيمة في ابؼنتج و ع تبدأ

التكلفة كما يوضح  أساسابؼنشودة و ىكذا تصبح العملية التسعتَية عملية عكسية مقارنة مع طريقة التسعتَ على 

 الشكل ابؼوالي:

 القيمة أساسعلى  التكلفة و التسعير أساس:مقارنة التسعير على (07)الشكل رقم

 

 

الرابع،دار علاء  المصدر:كوتلر و آخرون،ترجمة مازن النفاع،"تسويق السلع و الأسعار،الجزء
 .23،ص2003الدين،دمشق،سوريا،

 سلسلة القيمة-2

كلها تعمل   أنشطةالقيمة ابؼدركة للمستهلك لا تتحقق بابعهود التسويقية فقط بل ىناك سلسلة كاملة للقيمة تسعة  إن

داعمة  أنشطةو التدبتَ كلها  الإمداد،البحث و التطوير، للمؤسسة كابؼوارد البشرية الأساسيةعلى خلق القيمة فالبنية 

الزبون)التسعٌر على أساس التكلفة( القٌمة السعر  المؤسسة       التكلفة  

المؤسسة)التسعٌر على أساس القٌمة( التكلفة السعر  القٌمة المستهلك    
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و بتفاعل و تكامل  إلى ابػدمات ابؼقدمة  إضافةكابؼدخلبت العمليات ابؼخرجات التسويق و ابؼبيعات   الأساسية للؤنشطة

كل ىذه النشطة يتم برقيق تعظيم القيمة الكلية و بزفيض التكلفة الكلية و بالتالي تعظيم القيمة ابؼعطاة للمستهلك 

 بابؼنافسة.مقارنة 
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 (:سمسمة القيمة08الشكل رقم )

 أنشطة داعمة     البنية الأساسية لممؤسسة                                       

 إدارة الموارد البشرية

 التطور التكنولوجي

 التموين

 أنشطة أساسية الداخمي     الإمداد     الإنتاج     الإمداد الخارجي   رة والبيعالخدماتالتجا      

Source ; Ahmed Hamadouche .Méthodes et 

outilsd’analysestratégique.éditionchihab .alger.1997.P8 

لا سيما التسويق الذي يساىم  الأنشطةتقوم ابؼؤسسة بتغيتَ منتجاتها بفا بوقق القيمة للمستهلك من خلبل تداخل كل 

و التي تتمثل في السعر و القيمة الكلية للمنتج حيث يتم دراسة ازنة بتُ التكلفة الكلية للمستهلك بشكل فعال في ابؼو 

الباحث عن سعر اقل ىذا  تلك التي تعتبر ذات قيمة من وجهة نظر ابؼستهلك ابؼستهدف لا سيما إقصاءالتكاليف و 

لقيمة ابؼنتج من خلبل صياغة ابؼزيج التسويقي  الإدراكىاما في رفع حالة أخرى يلعب التسويق دورا من جهة و من جهة 

استطاع رجل التسويق برديد ابػصائص الواجب توفرىا في ابؼنتج  إذا إلاالكفيل بتحقيق ىذا الغرض و لا يتم ذلك 

 إليها.بتحقق القيمة ابؼدركة التي يرجو ابؼستهلك الوصول 

 العوامل المؤثرة في السعر:الفرع الثاني

التي تؤثر على قدرة ابؼؤسسة و حريتها في برديد أسعار منتجاتها إلى عوامل داخلية و أخرى  بيكن تقسيم العوامل

 خارجية.
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 أولا:العوامل الداخلية

نقصد بالعوامل الداخلية تلك العناصر ذات الصلة بابؼؤسسات ذاتها و التي تكون السيطرة عليها أكبر بفا ىو عليو الشأن 

 و من العوامل الداخلية ما يلي:بالنسبة للعوامل ابػارجية و التي تتميز بصعوبة السيطرة عليها 

 الأىداف-1

لى الأىداف التي يسعى التسعتَ إلى برقيقها وفقا لإستًابذية يتوقف برديد السعر ابؼناسب في كثتَ من الأحيان ع 

 .ابؼؤسسة والتسويق بشكل خاص

 1:تتمثل أىداف ابؼؤسسة فيما يلي

بيثل البقاء ىدفا رئيسيا لأي مؤسسة لا سيما التي تواجو منافسة حادة و حاجات و رغبات متغتَة عند  ىدف البقاء:-أ

ابؼستهلكتُ،بفا بهعل ىذا ابؽدف أىم أحيانا من برقيق الأرباح لدرجة البيع بالتكلفة بغتُ زوال الظروف،و ىذا يكون 

 ىدف البقاء بؿددا للسعر.

بيكن أن يكون ىدف ابؼؤسسة ىو برقيق حصة سوقية أعلى أو المحافظة على ابغصة السوقية  لحصة السوقية:ا-ب

ابغالية،لذلك يكون السعر مدخلب ملبئما من خلبل ما بوققو السعر ابؼنخفض في توسيع سوق ابؼنتج،و زيادة عدد 

 ابؼشتًين.

ستوى يتعذر على ابؼؤسسات الأخرى بذاوزه براول ابؼؤسسات تبعا بؽذا ابؽدف أن تضع أسعارا بد لقيادة السعرية:ا-ج

 سواء كان:

                                                           
علي ابعياشي،مرجع سبق ذكره،ص ص ،نقلب من :2005تسويق،جامعة ابعزائر،عامر بؼياء"أثر السعر على قرار الشراء"مذكرة تندرج ضمن متطلبات نيل شهادة ابؼاجيستتَ،بزصص -1

138-140. 
 



 الفصل الثاني:                                                  أساسيات حول السعر والمنتجات       
 

63 
 

ث عن السعر ابؼلبئمة بغاجة ابؼستهلك الذي يبحسعر منخفض:يسمح بقيادة السوق من خلبل توافق خصائص ابؼنتج -

 الأقل و ابؼنخفض.

 سيما بالنسبة :كما بيكن أيضا أن تتم أيضا قيادة السعر في القطاع السوقي من خلبل الأسعار ابؼرتفعة لامرتفعسعر -

 للسلع ابػاص.

يدفع ىذا التميز بابعودة ابؼؤسسة إلى برديد سعر أعلى مرتبط بالتكلفة الأعلى،فابؼؤسسات التي تسعى  قيادة الجودة:-د

إلى بسيز منتجاتها من خلبل ابعودة يتطلب منها الأمر بذل ابؼزيد من التكاليف للتطوير،و الابتكار و التحسينات،بفا 

ة الكلية للمنتج مرتفعة مقارنة بابؼنتجات ابؼنافسة و ىذا ما يدفعها إلى برديد سعر مرتفع بؼنتجاتها ذات بهعل التكلف

 ابعودة العالية.

 ىداف المزيج التسويقي:أ-2

بدعزل  التسويق، فقرار التسعتَ لا يتخذ ستًاتيجيةى لإالأخر صيغة التكامل مع العناصر بهب أن تتخذ قرارات التسعتَ ب

ثهم على التًويج لو،و بابؼثل للوسطاء من أجل إبقاح ابؼنتج و ح سعريةمن التوزيع فابؼؤسسة تلجأ إلى منح ىوامش ربح 

 ابؼنتج ذو ابعودة العالية يؤدي إلى وضع أسعار عالية لتغطية التكاليف. إستًاتيجيةفإن 

 التكاليف-3

تعتبر التكاليف عاملب بؿددا للسعر حيث تؤثر على سياسة الأسعار ابؼطروحة، وتأخذ التكاليف بشكل عام الأشكال  

 1:التالية

 تكاليف مباشرة و تكاليف غير مباشرة:-أ

                                                           
1-Lendrevie et Denis Lindon,Mercator,op-cit,p279. 
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 .تتعلق مباشرة بحجم الإنتاج مثل ابؼواد الأولية التكاليف المباشرة:•

 .مثل العمارات،التأمتُ الإنتاجىي تلك التكاليف التي لا تتعلق بحجم و التكاليف غير المباشرة:•

 التكاليف الثابتة والتكاليف المتغيرة -ب

تبقى ثابتة و قد تكون مباشرة  كالآلات  إنهاو ىي التكاليف ابؼستقلة عن حجم البيع بدعتٌ  التكاليف الثابتة:•

 ابؼستعملة في التصنيع. 

و ىذه التكاليف تكون متساوية لكل وحدة يتم  الإنتاجو ىي التكاليف التي تتغتَ وفقا بغجم  :التكاليف المتغيرة•

 إنتاجها.

يكون للمؤسسات التي تتميز منتجاتها بدزايا منفردة و بزتلف عن ابؼنتجات ابؼنافسة حرية اكبر  درجة اختلاف المنتج-4

اري معروف في السوق و التي بىتص منتوجها بخصائص في برديد أسعارىا فالعديد من ابؼؤسسات التي تتميز باسم بذ

فريدة من ابعودة تطلب أسعارا على منافسيها نظتَ ىذه ابػصائص و ىذا عكس بعض ابؼنتجات النمطية التي لا يوجد 

 1.ةاختلبف بينها و بتُ ابؼنتجات ابؼعروضة بفا يقلل من القدر على تسعتَ منتجاتها أكثر من السلع السائد

تضطر ابؼؤسسة إلى تغيتَ أسعار منتجاتها مع تقدم ابؼنتج و تغتَ موقعو من منحتٌ  المنتج في دورة حياتو:مكانة -5

دورة حياتو،فبمرور الوقت على طرح ابؼنتج في الأسواق تزداد حدة ابؼنافسة،و تتقادم ابؼنتجات نتيجة ظهور أو طرح 

لى بدراحل بـتلفة تؤدي في النهاية إ ستهلكتُ،فيمر ابؼنتجمنتجات جديدة تتميز بالتطور التكنولوجي،مع تغتَ أذواق ابؼ

 .خروجو من السوق،و تتغتَ أسعار ابؼنتج بتغتَ ىذه ابؼراحل من دورة حياتو

                                                           

.42،ص1992سعيد أوكيل،وظائف و نشاطات ابؼؤسسة الصناعية،ديوان ابؼطبوعات ابعامعية،ابعزائر،- 1 
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يتأثر سعر ابؼنتج بابعهة التي تقرر السعر فبعض ابؼؤسسات تضع آلية معينة تعتمد من قبل  الاعتبارات التنظيمية:-6

بينما قد بسنح مؤسسات أخرى صلبحية قرار التسعتَ بؼدير التسويق،و البعض الأخر بىول بـتلف ابؼستويات التنظيمية،

بؼندوب البيع للسلع الصناعية بالتفاوض على التحديد السعر مع وضع حدود دنيا و عليا،و ىنالك من ابؼؤسسات من 

 يشتًك في صياغة القرار التسعتَي بؽا كل من مدير التسويق و الإنتاج ابؼالية.

بزتلف ابؼؤسسات من حيث إمكانياتها ابؼتوفرة سواء ابؼالية،البشرية،ابؼادية لذلك يتأثر سعر ابؼنتج  الموارد المتاحة:-7

بتلك الإمكانيات فمحدوديتها تؤثر على حرية متخذي القرار السعري من خلبل تقييد ابؼرونة حيث عندما تكون 

الدخول بقوة بعبارة أخرى ابؼؤسسات ذات القدرات الإمكانيات ابؼالية كبتَة تستطيع ابؼؤسسات مثلب ابؼناورة بالسعر و 

 ابؼالية الأكبر بؽا ابغرية الأكبر في تسعتَ منتجاتها و اعتماد سياسة سعرية متنوعة مثل:ابػصومات،التخفيضات.

بشكل التحكم  الأقوىكما أن الاختلبف في القدرات التسويقية من حيث التوزيع،التًويج،يتيح الفرصة للمؤسسات 

 1.يا في برديد أسعارىاأفضل نسب

 ثانيا:العوامل الخارجية

أن تتكيف معها بالشكل الذي عوامل البيئة المحيطة بابؼؤسسة و خارج نطاق سيطرتها لذلك على ابؼؤسسة في و بسثل 

 2:ىذه العوامل ما يلي أىمالسعرية و من  إستًاتيجيتها إبقاحيساىم في 

 

 طبيعة السوق و حجم الطلب:-1

                                                           
1
أمتُ عبد العزيز  نقلب من،2013السعر على قرار شراء سلع التسوق"،مذكرة تندرج ضمن متطلبات نيل شهادة ابؼاستً ،علوم بذارية،جامعة البويرة، تأثتَزرقان وفاء،" - 

 .213،ص2001،دار قباء للطباعة و النشر و التوزيع،القاىرة،مصر،التسويق"ت ،"استراتيجياحسن

.135،ص2001،مركز جامعة القاىرة،التعليم ابؼفتوح،مصر،البيع"،"إدارة المبيعات و فن حنتُ أبضد توفيق - 2 
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بؽا لذاو قبل برديد السعر  الأعلىفي حتُ يضع غالبا حجم الطلب ابغد  للؤسعار الأدنىعادة ابغد  بردد التكاليف 

 السوق وفقا بؼا يلي: أشكالفي بـتلف  الإنتاجبهب أن تعطي ابؼؤسسات العلبقة بتُ السعر و الطلب و حجم 

 )المنافسة(:السوق المختلفة أشكالالتسعير في ظل -أ

 للسوق و ىي: أشكال أربعةبزتلف سياسات التسعتَ باختلبف شكل السوق ابؼتعامل معو و بميز بيم 

 :يتميز ىذا السوق بوجود عدد كبتَ من البائعتُ وابؼشتًين وعدم القدرة على التحكم سوق المنافسة الكاملة

وابؼعرفة الكاملة  إذ يعتمد ذلك كليا على حجم الطلب والعرض في السوق لتجانس ابؼنتجاتبالأسعار 

 بأنواعها وأسعارىا.

 :من خصائص ىذا السوق:سوق المنافسة الاحتكارية 

 وجود عدد كبتَ من ابؼشتًين و البائعتُ.-

 التعامل مع منتجات غتَ متجانسة.-

 الاىتمام بابؼنافسة غتَ السعرية.-

مزايا تنافسية للمنتجات عن غتَىا من  إضافةفيما بىص التسعتَ في ىذا السوق فيتم التحكم في السعر عن طريق  أما

 ابؼنتجات ابؼنافسة.

 :يتميز ىذا السوق بوجود عدد قليل من البائعتُ يسيطرون عليو،ويكون الاىتمام بابؼنافسة  سوق احتكار القلة

 السعرية،كما أن ىناك عوائق بسنع الدخول إليو.

ق بينهم، ويصاحب عملية التسعتَ حذر شديد جدا، فإذا أما عن سياسة التسعتَ فتحدد من قبل البائعتُ وأحيانا بالاتفا

 حاول أحدىم رفع السعر فسيخسر حصتو السوقية، أما إذا حاول بزفيض السعر فالكل بؾبر على انتهاج ذلك أيضا.
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 :من خصائص ىذا السوق ما يلي:سوق الاحتكار الكامل 

 وجود بائع واحد في السوق.-

 عدم وجود بديل للمنتجات ابؼباعة.-

 ويتميز السعر بإمكانية التحكم فيو شرط عدم بذاوز ابغد الأعلى المحدد من قبل الأجهزة ابغكومية.

يعتبر ابؼستهلك الغاية والوسيلة التي برقق بها ابؼؤسسة أىدافها وفقا للمفهوم قناعة المستهلكين بالسعر والقيمة:-2

ي لا بيكن إبنالو فهو الذي يقرر الشراء أو الامتناع عن التسويقي ابغديث، حيث لو الدور ابغاسم في عملية التسعتَ الذ

 الشراء بالسعر المحدد.

 لذا على متخذ القرار التسعتَي تفهم سلوك ابؼشتًي وفقا بؼا يلي:

 بحيث بزتلف ردود أفعال ابؼستهلكتُ إزاء حركة سعر ابؼنتج للؤعلى أو الأدنى. درجة حساسية المستهلك للسعر:-أ   

الصورة الذىنية للمنتج في مدى قبول ابؼستهلك للسعر فكلما   تؤثرالصورة الذىنية للمنتج عند المستهلك: -ب   

 كانت إبهابية كلما كان ىذا الأختَ مستعدا لدفع أسعار أعلى مقابل ابغصول على ابؼنتج والعكس.

دراك ابؼنافع ابؼتوقعة و إدراك السعر يقوم ابؼستهلك غالبا بإ للسعر والمنافع المتوقعة: درجة الربط أو الإدراك-ج 

 والربط بينهما للوصول إلى مستوى القيمة ابؼضافة التي بوصل عليها ثم يقرر الشراء من عدمو.

ىناك علبقة بتُ السعر والطلب ابؼتوقع حيث يزداد حجم الطلب بابلفاض تحليل العلاقة بين السعر والطلب: 3-

القاعدة السلع ابػاصة )التفاخرية( حيث بقد أن الطلب يزداد مع زيادة الأسعار والعكس صحيح ويستثتٍ من ىذه 

 الأسعار.
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 كذلك بالنسبة للؤسعار الرديئة لاعتقاد أن جودتها رديئة ومتدنية لذا يقل الطلب عليها رغم ابلفاض أسعارىا.

يعتبر ابؼنافسون وردود أفعابؽم من ابؼؤثرات الأساسية أيضا على قرار التسعتَ،فكلما زادت ابؼنافسة كلما  المنافسون:-4

شكل ذلك ضغطا على ابؼؤسسة لمحاولتها مسايرة الأسعار ابعارية بينما ضعف ابؼنافسة بينحها فرصة في برديد السعر 

 1.بؼنتوجابؼناسب بؼنتوجها وفقا لعوامل أخرى ذات علبقة بالسوق وا

 2:وىيالعوامل الاقتصادية:-5

 التسعتَ بابغالة الاقتصادية السائدة في البلد سواءا كانت إبهابية أو سلبية وىي:تتأثر قرارات 

ف ابعهود في دعم بير السوق في حالات التضخم بارتفاع الأسعار وعليو يكون على ابؼسوقتُ تكثيالتضخم: -أ 

 مراكزىم السوقية.

في ابؼؤسسة مع ارتفاع الأسعار نتيجة التضخم ونقص الطلب في آن  قد تتوافق حالات الكسادالتضخمي:الكساد -ب

ىامش ربح وبضاية أسعارىا من الارتفاع إلى الأعلى للمحافظة على واحد، لذا عليها أن براول بزفيض تكاليفها وبزطيط 

 الطلب.

وفتَ بعض عناصر الإنتاج كابؼواد الأولية بفا يدفع أسعارىا : تواجو ابؼؤسسة أحيانا حالات عجز في تالعجز والقصور-ج

للؤعلى. لذا على ابؼؤسسة أن براول التحكم في تكاليفها الكلية وإقصاء من خطوطها ابؼنتجات الضعيفة من حيث 

 الطلب، والإلقاء على ابؼنتجات الضرورية من وجهة نظر ابؼستهلك.

                                                           
بؿمد إبراىيم عبيدات،مرجع :نقلب من،2013السعر على قرار شراء سلع التسوق"،مذكرة تندرج ضمن متطلبات نيل شهادة ابؼاستً ،علوم بذارية،جامعة البويرة، تأثتَزرقان وفاء،" -1

 .171سيق ذكره،ص

2
 .48 علي ابعياشي،مرجع سبق ذكره،صنقلب من:2005السعر على قرار الشراء"مذكرة تندرج ضمن متطلبات نيل شهادة ابؼاجيستتَ،بزصص تسويق،جامعة ابعزائر،عامر بؼياء"أثر  - 
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يراعى في القرارات التسعتَية لبعض السلع ابعانب الأخلبقي و ابؼتمثل في تطبيق ابؼسؤولية  :الأخلاقيةالاعتبارات -د

الاجتماعية للتسويق،و التي تأخذ في الاعتبار حاجات المجتمع و مدى مسابنتها في برقيق الرفاىية لو بأقل التكاليف لا 

الدولة على بعض أسعار ابؼنتجات،و الشكل التالي  سيما في السلع الضرورية،إضافة إلى القيود القانونية التي تفرضها

 يوضح بـتلف العوامل ابؼؤثرة في السعر.
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 العوامل ابؼؤثرة في السعر: (09)الشكل رقم 

 

 .445لتسويق"،مرجع سبق ذكره،ص لمصدر:عبد السلام أبو قحف،"مبادئا

نلبحظ من الشكل أن السعر يتأثر بعدة عوامل،فإستًاتيجية التسعتَ في ابؼؤسسة لا تغتَ فقط من عام لآخر بحسب 

نتج و الظروف الاقتصادية و القوانتُ و قدرة التسويق على التطورات التقنية و الاقتصادية،و لكن تعتمد كثتَا على نوع ابؼ

معرفة آثار ىذه السياسة على السعر،فالظروف التي تقود ابؼؤسسة إلى برديد أو تعديل السعر تكون بـتلفة مثل طرح 

دور الدولة فً 

 مٌدان الأعمال

السٌاسات 

 الاقتصادٌة

 دورة الأعمال

عناصر المزٌج 

 التسوٌقً الأخرى

 خصائص السلعة

 دورة حٌاة السلعة

 خصائص المستهلك

أسعار خدمات 

 عناصر الإنتاج

 درجة المنافسة

 القطاعات السوقٌة

سٌاسات و 

 قرارات التسعٌر

السٌاسات التسوٌقٌة 

 الأخرى

أهداف 

 المنظمة

أهداف 

 التسعٌر

اعتبارات 

 أخلاقٌة
 العرض و الطلب
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ب أىداف ابؼنافسة،تغتَ تكاليف الإنتاج...الخ، و بزتلف ىذه الظروف أيضا بحس السوقية،بؾابهة منتجات جديدة،ابغصة

   استها.ابؼؤسسة وسي

 المبحث الثاني : مفاىيم حول السلع

ظهور  أن إلابدفهوم التسويق حيث انو كان ابؼنتج بعيدا عن رغبات وحاجات ابؼستهلكتُ  تطورا مرتبطالقد شهد ابؼنتج 

 إلى الإنتاجيالانتقال من ابؼدخل  إلىفي اختيار ابؼنتجات ىذا ما دفع الذي يؤديو ابؼستهلكتُ  التأثتَابؼنافسة و اتساع 

 للمستهلك وما يلبي حاجاتو ورغباتو. أفضليعتمد على تقدنً ما ىو  الأختَابؼدخل التسويقي وىذا 

 : مفهوم السلعة ودورة حياتهاالأولالمطلب 

 السلعة مفهوم: الأولالفرع 

 تعريف السلعة-1

 يلي:وبيكن تعريفها كما مؤسسة، أيبرتل السلعة مكانة ىامة في 

ىي بؾموعة ابػصائص ابؼلموسة وغتَ ابؼلموسة ابؼتمثلة  في تصميمها وغلبفها وابظها التجاري , واللون والسعر وشهرة "

بؾموع ابؼنافع التي بوققها ابؼشتًي من السلعة مقارنة بالنفقات التي  أوالسلعة وابؼوزع وابؼنفعة التي تقدمها للمشتًي 

 1".هايل ابغصول عليتحملها من مال ووقت وجهد في سبي

أن واحد وذلك بهدف ذلك ابؼزيج من ابؼكونات ابؼادية وغتَ ابؼادية التي يشتًيها ابؼستهلك بصيعا وفي ":أيضاوتعرف 

 ".حاجة من ابغاجات ابؼتعددة وتلبية متطلباتو إشباع

                                                           
،"استخدام دورة حياة السلعة عمر رزيقمن: ،نقلب2013زرقان وفاء،"تأثتَ السعر على قرار شراء سلع التسوق"،مذكرة تندرج ضمن متطلبات نيل شهادة ابؼاستً،جامعة البويرة،ن - 1

 .46،ص2009بوضياف،ابؼسيلة، "،مذكرة تندرج ضمن متطلبات نيل شهادة ابؼاجستتَ،جامعة قاصدي بؿمدالتسعير في تحديد إستراتيجية
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ابػارجية  أوابعوانب الظاىرة شمولا من لفظ السلعة فالسلعة دائما ترتبط ب أكثروبصفة عامة بيكن القول بان لفظ ابؼنتج 

 للؤشياءضمنية ترتبط بذىن الفرد العادي  أوكانت برتوي على جوانب غتَ ظاىرة   إنحتى  للؤشياءابؼلموسة 

 أكثرالتسويقية فهو  الأنشطةلفظ ابؼنتج والذي يتفق مع سياق ابعهود و  أما.......الخ( ابؼلموسة)تلفزيون, ملببس

 1.اتساعا من لفظ السلعة

 خصائص السلعة-2

ن إ و حاجة معينة. لإشباع أوابغيازة  أوالاستخدام  أوبيكن تقدبيو للسوق بغرض الاستهلبك  شيءابؼنتج  أنكوتلر  ىير -

 مفرد ابؼنتج ىي وحدة بفيزة بدجموعة من ابػصائص مثل ابغجم السعر وابؼظهر ابؼادي واللون والطعم وغتَه.

 منها ابؼنتج: والشكل ابؼوالي يوضح ابػصائص التي يتكون

 

 

 

 

 

 

 

                                                           

.393عبد السلبم أبو قحف،مرجع سبق ذكره،ص - 1 
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 : ابػصائص التي يتكون منها ابؼنتج (10)الشكل رقم

 

 .25،ص2006،الأردنالتسويق،دار جهينة، عمان، إستراتيجيةالمصدر: ثامر البكري ،

الذي يتجسد في الصورة  أيضايشتًي الانطباع عنو  وإبمافابؼشتًي وفقا للشكل لا يشتًي ابؼنتج بخصائص مادية فحسب 

خدمات ما بعد  ابؼميز)الشهرة,التي يتخيلها عن ىذا ابؼنتج من جراء مشاىدتو والسماع عنو كالاسم التجاري 

 ........الخ﴾البيع.

 منتجمستويات ال-3

 1:وىييوجد ثلبث مستويات للمنتج (13)حسب الشكل 

                                                           
1
 -54عمر رزيق،مرجع سبق ذكره،ص،نقلب من :2013درج ضمن متطلبات نيل شهادة ابؼاستً،جامعة البويرة،وفاء،"أثر السعر على قرار شراء سلع التسوق"،مذكرة تن رزقان - 

 المنتج

لتصمٌما  

 شهرة البائع

 السعر خدمات ما بعد البيع

 

 الجودة
 الضمانات

ونلال  

لخصائص المادٌةا  

 العلامة

 العبوة
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نو بوصل عليها من عمليات ابؼبادلة والتي يعتقد ابؼستهلك إسة للمنتج وىو بؾموعة ابؼنافع الغتَ ملمو  المنتج السلعي:-

 .التي يقوم بها

 .الأساسيابؼادية ابؼلموسة التي تسهل عملية ابؼبادلة للمنتج  الأبعادو  ابؼلبمحىو الذي يتكون من  المنتج الملموس:-

نب ........الخ وكذلك تلك ابعواىو بصيع ابػدمات التي ترافق ابؼنتج من توزيع , تركيب , ضمان  :المتنامي المنتج-

 التي يتلقاىا ابؼستهلك مقابل ما دفعو من نقود.  الإبصاليةالنفسية التي برسن من القيمة 

 للمنتج الأساسية: ابؼكونات (11)الشكل رقم                                

 .55رزيق،نفس ابؼرجع السابق،ص عمرالمصدر:

 

 

 المزيج السلعي-4

 

 

 خدمات ما بعد البٌع  

 الضمان،شهرة العلامة

 الائتمان              

 

 الملامح العادٌة              

 الغلاف                       

 بطاقة البٌان                  

 علامة المنتج                  

 

 

 المنافع الغٌر

ملموسة     

 

المنتج 

 الأساسً

 المنتج الملموس

المنتج المتنامً       
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 مفهومو: -أ

تلك ابغزمة من خطوط ":أيضاويعرف ،"وتسويقها في فتًة زمنية بؿددة بإنتاجهاىو بؾموعة ابؼنتجات التي تقوم ابؼؤسسة "

 "1ابؼختلفة التي تقدمها الشركة للسوقابؼنتجات 

"ىو بؾموعة ابؼنتجات التي تقدمها ابؼؤسسة والي يرتبط كل منها بالآخر من حيث أن بؽا خصائص  :الخط السلعي

 2.متشابهة وتشبع نفس ابغاجات وتباع لنفس الفئة من ابؼستهلكتُ وتوزع عبر نفس ابؼنافذ التوزيعية

 المزيج السلعي أبعاد-ب

 3:ىيو  أبعاديتكون ابؼزيج السلعي من ثلبثة 

 ويعتٍ عدد خطوط ابؼنتجات في ابؼؤسسة. :الاتساع-

مستحضرات التجميل احدىا للجلد ابعاف و  إنتاجعدد السلع التي تقدمها ابؼؤسسة في مزيج السلع مثلب  العمق:-

 للجلد العادي. الأخرى

 يعتٍ مدى التًابط بتُ بـتلف خطوط السلع في مؤسسة معينة.  (:الارتباط )التوافق-

 لعيالمزيج الس أىداف-ج

 1:أنمن حيث  أىدافوابؼزيج نستخلص  إبعادمن خلبل 

                                                           
1
،"إدارة بؿمد سعيد عبد الفتاح نقلب من:، 2013وفاء،"أثر السعر على قرار شراء سلع التسوق"،مذكرة تندرج ضمن متطلبات نيل شهادة ابؼاستً،جامعة البويرة، رزقان - 

 323ابعامعية،الإسكندرية،مصر،ص  ،الدارالتسويق"

2
 دمثابت عبد الربضان إدريس،بصال الدين بؿنقلب من: 2013وفاء،"أثر السعر على قرار شراء سلع التسوق"،مذكرة تندرج ضمن متطلبات نيل شهادة ابؼاستً،جامعة البويرة، رزقان  - 

 .260،ص 2005،الدار ابعامعية،مصر،المعاصر" ،"التسويقبفرسي

3
عصام الدين أبو علقة،مرجع سبق نقلب من:،2013تندرج ضمن متطلبات نيل شهادة ابؼاستً،جامعة البويرة، ،مذكرةسلع التسوق"زرقان وفاء"اثر السعر على قرار شراء -- 

 .246ذكره،ص
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 برقيق بظعة طيبة للمؤسسة من خلبل تقدنً منتجات تلبي حاجات ابؼستهلك. إلى يودي:الاتساع 

 تلبية ابغاجات ابؼتباينة للمستهلك إلى :يؤديالعمق. 

 برقيق اسم ابؼؤسسة وتدعيمو في بؾال معتُ. إلى :يؤديلارتباطا 

 دورة حياة السلعةالفرع الثاني:

بسر السلعة بدراحل بـتلفة و تعتبر دورة حياة السلعة من ابؼفاىيم ابؽامة في التسويق و ىي عبارة عن ابؼراحل التي بسر بها 

 .الإرباحالسلعة و تقاس ىذه ابؼراحل بتطوير ابؼبيعات و 

 مرحلة دورة حياة السلعة و الاستراتيجيات المناسبة:-أولا 

تتوافق ىذه ابؼرحلة مع دراسة فكرة السلعة و تنفيذىا و ىي مرحلة مكلفة بالنسبة للمؤسسة  مرحلة ما قبل النمو:-1

لأنها توظف أموالا طائلة دون معرفتها بؼدى استجابة السوق بؽا و حتى نقلل من بـاطرة ىذه ابؼرحلة تعتمد في ذات 

 الوقت إلى دراسة تسويقية دقيقة.

تعتبر مرحلة التقدنً تلك ابؼرحلة التي يطرح فيها ابؼنتج لأول مرة في السوق و قد تكون  ي السوق:مرحلة التقديم ف-2

السلعة جديدة  على السوق بساما أو قد تكون جديدة بالنسبة للمؤسسة.و بسثل ىذه ابؼرحلة اخطر ابؼراحل في دورة حياة 

 .السلعة خاصة وان نسبة الفشل فيها مرتفعة جدا

 :ا يليتتميز ىذه ابؼرحلة بد مرحلة التقديم:مميزات -أ 

 التي لم يتم التغلب عليها بعد. الإنتاجيةلابلفاض عدد الوحدات ابؼنتجة و وجود بعض ابؼشاكل  الإنتاجارتفاع تكاليف -

                                                                                                                                                                                                 
1
عصام الدين أبو علقة،نفس ابؼرجع نقلب من:، ،2013لبويرة،تندرج ضمن متطلبات نيل شهادة ابؼاستً،جامعة ا ،مذكرةسلع التسوق"زرقان وفاء"اثر السعر على قرار شراء  - 

 .250-248السابق،ص ص 
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 ارتفاع سعر السلعة لارتفاع التكاليف.-

 توزيع للسلعة.التًويج للتعريف بالسلعة للمستهلك و كذا بعذب منافذ التكاليف ارتفاع -

ستهلك للسلعة ابعديدة الكافي من جانب ابؼ الإدراكمستوياتها نظرا بغداثة السلعة و عدم وجود  أدنىتكون ابؼبيعات في -

 و فوائدىا.

 المناسبة لمرحلة التقديم: الإستراتيجية-ب

التًكيز التي تساعد ابؼؤسسة على بزطي الابلفاض في حصتها السوقية و بؿاولة  إستًابذيةابؼثلى ىنا ىي  الإستًابذية

ابؼؤسسة في بؾال بؿدد تتخصص فيو فتنتج  إمكانياتالاستفادة من معدل النمو في النشاط بالسوق و ذلك بالتًكيز على 

 .ق معتُتها لسو تقدم منتجا أوتتخصص في خدمة نوع معتُ من العملبء  أونوع واحد من ابؼنتجات 

بعد بزطي السلعة مرحلة التقدنً سوف يبدأ عدد من ابؼستهلكتُ باقتناء السلعة بعد أن أصبحت  مرحلة النمو:-3

معروفة لديهم إضافة إلى ابؼستهلكتُ ابؼبادرين الذي كانت لديهم ابؼبادرة لشراء السلعة في مرحلة التقدنً تتسم منتجات 

 اع الربحية.ابؼؤسسة لانتشار و تعاظم الاستثمارات و تزايد ابؼبيعات و ارتف

 :ا يليتتميز بد مميزات مرحلة النمو: -أ

 زيادة ابؼبيعات و الربحية بدعدلات سريعة نتيجة لقبوبؽا من ابؼستهلك.-

 و ابلفاض تكلفة الوحدة الواحدة. الإنتاجبسبب ارتفاع  يبط ابلفاض السعر -

 ابؼستهلكتُ. أذىانعلى ابػصائص ابؼميزة للمنتج قصد تثبيت صورة ابؼنتج في  الإعلبنتركيز -
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زيادة درجة تقبل السلعة و وجود فرص النجاح و  إلىزيادة عدد ابؼنافستُ للمؤسسة في قطاع النشاط نتيجة الاطمئنان -

 .الإرباح

 المناسبة لمرحلة النمو: الإستراتجية-ب

 إنالتنويع فابؼؤسسة لكي برافظ على الزيادة بهب  إستًاتيجيةابؼناسبة ىنا ىي مرحلة النمو والتوسع وخاصة  الإستًاتيجية

 إضافةالتنويع من اجل زيادة فرص ابؼؤسسة و ذلك عن طريق  إستًاتيجيةوتنمو مع السوق وتستخدم  أكثرتستثمر 

 .ومنتجاتها أعمابؽاالغرض من التنويع ىو السماح للمؤسسة بالتوسع في  إنجديدة و  إنتاجمراحل  أوو منتجات  سواقأ

ىنا يكون ابؼنتج قد احتل مكانة في السوق و يعطي ربحا منتظما و عادة ما تتميز ىذه ابؼرحلة بطول  مرحلة النضج:-4

 .فتًتها مقارنة بابؼراحل السابقة

 مميزات مرحلة النضج:-أ 

 .الأسعاربزفيض  إلى*ارتفاع شدة ابؼنافسة و التي تؤدي 

عليها في  الإبقاءالتسويقية وعلى تثبيت حصتها السوقية و  دافهاأى*ارتفاع نفقات التسويق حيث تركز ابؼؤسسة على 

 ابؼنتج في السوق. أداءطريق مراقبة ومتابعة 

 *كثرت عدد  ابؼاركات ابؼنافسة و ابؼقلدة.

 مستوى مستقر و ذلك بسبب حالة تشبع السوق. إلىت * تصل ابؼبيعا

 المناسبة لمرحلة النضج: الإستراتيجية-ب
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تتمتع ابؼؤسسة بدركز تنافسي قوي ولكن النمو في النشاط آخذ في التدىور و الابكدار و تعتبر منتجات في ىذه ابؼرحلة 

 ابؼؤسسة مهددة و معرضة للمخاطر ابػارجية.

ىنا تصل السلعة إلى أقصى حد بؽا في السوق و يبدأ حجم ابؼبيعات بالتناقص وقد  مرحلة التدىور والانحدار:-5

 بؼدى الطويل.بودث ىنا الابلفاض إلى ا

 مميزات مرحلة التدىور و الانحدار:-أ

 كفاءة.  أكثر*اتساع دائرة ابؼنافسة نتيجة التقدم التكنولوجي الذي ينتج عنو سلع 

 ابؼستهلكتُ ابذاه السلع ابعديدة التي تتميز بابغداثة. أذواق*تغتَ 

 حدودىا الدنيا بل قد برقق خسائر. إلى الإرباح*ابلفاض ابؼبيعات و 

 التدىور و الانحدار:المناسبة لمرحلة   الإستراتيجية -ب

فان عدد  الإرباحابؼناسبة في ىذه ابؼرحلة ابغرجة ىي مرحلة الانكماش فعندما تنخفض ابؼبيعات و  الإستًاتيجيةقد تكون 

  أخرىفي بؾالات  بؾهداتها ىذه السلعة و براول استثمار إنتاجتتوقف عن  أومن ابؼؤسسات سوف تنسحب من السوق 

عدد من الشرائح السوقية ابؼستهدفة و عدد  إسقاط أو بتقليل تشكيلة السلع التي تقدمهاتقوم  أوربحية  أكثرفي سلع  أو

 من منافذ التوزيع الغتَ مربحة.
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 إلىانو يوجد شكل واحد يصور مراحل حياة السلعة فالفتًة الزمنية بؽذه ابؼراحل بزتلف من سلعة  إلى الإشارةوبذدر 

تكون  بعض السلع لا أنو التطور التكنولوجي كما  الأذواقطبقا بػصائص السلعة و مدى ارتباطها بالتغتَ في  أخرى

 1دورة حياتها مكتملة.

 ثاني: القرارات المتعلقة بالسلعةالمطلب ال

 :التصميمالأولالفرع 

 :مفهوم التصميمأولا

برديد "و يعرف التصميم على انو:  متميزة في ابؼؤسسة القصوى و بوتل مكانة الأبنيةيعتبر من القرارات التسويقية ذات 

 ستهلك النهائي ليصل سليما من اجلابؼ إلىو ابؼواد الداخلة في تصنيعو و تغليفو  وظائفو، أجزاؤهشكل ابؼنتج ابعديد 

 2."العملبء في السوقحاجات ورغبات  لإشباعو  الاستهلبك

 .3"في منتج مصنع الأساسيةالتصميم ىو عملية تركيب و بذميع التكنولوجيا و ابغاجات "ويعرف: 

 ور التصميمدثانيا:

 في بقاح ابؼنتج و يتمثل دوره في: أساسيايلعب التصميم دورا 

في التصنيع و من  و الفعال يساىم في تقليل عدد الأجزاء الداخلة الكفءفالتصميم  التصميم يسهل عملية التصنيع:-

 و التكلفة. ثم تقليل الوقت

                                                           
1
 .90مرجع سبق ذكره ، ص ،2013تندرج ضمن متطلبات نيل شهادة ابؼاستً،جامعة البويرة، ،مذكرةسلع التسوق"زرقان وفاء"اثر السعر على قرار شراء  - 

"،مذكرة تندرج ضمن متطلبات نيل شهادة ابؼاجستتَ،كلية العلوم الاقتصادية و التجارية وعلوم "سلوك المستهلك اتجاه المنتجات المقلدةلسود راضية-2
 .89التسيتَ،جامعةمتنوري،قسنطينة،ص 

.90لسود راضية،نفس ابؼرجع السابق،ص - 3 
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برقيق ميزة  إلىتصميم ابؼنتجات بطريقة مبدعة تراعي حاجات ابؼستهلكتُ يؤدي  التصميم يساىم في تحقيق التميز:-

 تنافسية.

تصميم ما يناسب  إلىالابذاه ابغديث بؼعظم ابؼؤسسات العابؼية يسعى  إنالحاجات: إشباعيساىم التصميم في -

 السوق. إلىحاجات ورغبات الزبائن و يضمن استمرار تدفق ابؼنتج 

 الأعمالاسم وشهرة بفيزين في عالم  إلىتسعى اغلب ابؼؤسسات  ىم التصميم في بناء و دعم ىوية المؤسسة:يسا -

 ابؼستمر في تصميم ابؼنتجات. الإبداععن طريق 

 حيث لا تقوم ابؼؤسسة بتلويث البيئة و عدم استنزاف مواردىا. يساىم التصميم في المحافظة على البيئة:-

 1ميم ابؼنتج وىي:ىناك عوامل بهب مراعاتها عند تص نبأ إل الإشارةو بذدر 

 على ابؼستهلك. التأثتَابؼظهر ابػارجي للمنتج  و قدرتو على  -

 سهولة تشغيل ابؼنتج و المحافظة عليو. -

 تصميم ابؼنتجدراسة وتتبع ابؼسالك ابعديدة في -

 الفرع الثاني : التمييز

 :مفهوم التمييزأولا

 2مزيج بهدف بسييز منتجات منظمة". أو يقصد يتميز ابؼنتجات:" استخدام اسم،صورة،تصميم

                                                           
1
.ثابت عبد الربضان إدريس،بصال الدين نقلب من:،2013البويرة، تندرج ضمن متطلبات نيل شهادة ابؼاستً،جامعة ،مذكرةسلع التسوق"زرقان وفاء"اثر السعر على قرار شراء  -- 

 .119بؿمد مرسي،مرجع سبق ذكره،ص

2 
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 أوتوحيد  أوالرموز  أوالعلبمات  أوالعبارات أو  الكلمات أو الأبظاءو يعرف كذلك:"التمييز مصطلح يعتٍ استخدام 
 .″الفكرة التي يقدمها البائع أوابػدمة  أوو التي تعطي تعريفا بفيزا للسلعة  الأشياءدمج ىذه 

 صور التمييزثانيا:

 1تتمثل صور التمييز الرئيسية فيما يلي:

 .  Nokiaكيا،منتجات يشكل التلفظ بها مثل:سيارة أرقامىو عبارة عن كلمات،حروف،الاسم التجاري:-

 اسم بحيث يرتبط في ذىن ابؼستهلك بدنتج معتُ. أويتكون من بصلة الشعار:-

تصميم فريد بحيث بيكن التعرف عليها بالنظر دون النطق  أو العلبمة التجارية شكل رمز،صورة تأخذ:العلامة التجارية-

 الفرنسية. بجوالتي تتميز بها شركة  الأسدبها مثل صورة 

 ثالثا:أىمية التمييز

يساعد التمييز ابؼستهلك على التفرقة بتُ السلع ابؼشابهة و التقليل من عنصر ابؼخاطرة و الوقت ابؼستغرق في الشراء.كما 

 أيضاالعلبمة ابؼشهورة في نظرة ىي علبمة ذات جودة عالية و يساعده  أنيساعد ابؼشتًي على تقييم جودة السلع حيث 

 2و بفا يسهل عليو ابزاذ قرار الشراء.على التعرف بسهولة على ابؼنتج و الثقة في

 ن:ي:التبيالفرع الثالث

 :تعريف التبيينأولا

                                                           
1
محمود جاسم الصميدعي،ردينو عثمان نقلب من ،2013تندرج ضمن متطلبات نيل شهادة ابؼاستً،جامعة البويرة، ،مذكرةسلع التسوق"زرقان وفاء"اثر السعر على قرار شراء  - 

 .178ص1998،دار ابؼناىج للنشر والتوزيع،عمان ،الأردن، 2،طالمستهلك مدخل كمي وتحليلي"،"سلوك يوسف
،مذكرة تندرج ضمن متطلبات نيل شهادة ابؼاجستتَ في العلوم التجارية،جامعة أبضد أ"ثر العلاقات العامة على سلوك المستهلك النهائي"وقنوني باية،--2

 .14،ص2008بوقرة،بومرداس،ابعزائر، 
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 أوتوضع على ابؼنتج نفسو  أنىو تلك البيانات اللبزم ذكرىا على ابؼنتج و تكون مصاحبة لو و من ثم فهي قد تذكر ″
تذكر على الغلبف و ذلك بجانب ما يضاف من بيانات تفصيلية  أومعدنية تلصق على ابؼنتج  أوعلى بطاقة ورقية 
 1.″على نشرية ورقية مستقلة توضع مع ابؼنتج داخل الغلبف أوكتيب مصاحب للمنتج   أو تكتب في نشرة

 التبيين أىدافثانيا:

 2التبيتُ نذكر: أىدافمن بتُ 

تستطيع الاطلبع على البيانات ابؼغلقة بدكونات ابؼنتج و  لأنوبضاية ابؼستعمل و ابؼستهلك من الغش و ابػداع و ذلك -

 خصائصو.

مدة بفكنة و   لأطولابؼستعمل الصناعي على كيفية الاىتمام بابؼنتج و العناية بو و الاستفادة منو  أويساعد ابؼستهلك -

 كيفية استعمال ابؼنتج.

اء بعد قناعتو بابؼنتج من خلبل اطلبعو على يقلل من حالات مردودات ابؼبيعات ذلك لان ابؼشتًي يتخذ قرار الشر -

 البيانات ابؼعروفة. 

 البيانات في التبيين أنواعثالثا:

 ىناك نوعان بنا:

ىي بيانات مكتوبة في شكل صور توضح اسم السلعة و بؿتوياتها و الكمية و بؾالات و طرق  بيانات وصفية:-أ

استعمابؽا و صيانتها و إعطاء ابؼشتًي أي برذيرات أو إرشادات خاصة بالسلعة بالإضافة إلى البيانات ابػاصة و الوسيط 

 و يفضل ابؼنتجون و الوسطاء الاعتماد على ىذا التبيتُ.

                                                           
"،مذكرة تندرج ضمن متطلبات نيل شهادة ابؼاجستتَ،كلية العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم ،"دور التغليف في النشاط الترويجي للمؤسسةباح ليلىمص--1

 .85،ص2010التسيتَ،جامعةمنتوري،قسنطينة ، 
 .266ص1997"دار زىران للنشر و التوزيع،عمان، ،"التسويق في المفهوم الشاملزكي خليل ابؼساعد--2
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و ىي بيانات تعبر عن مستوى ابعودة و النقاوة و مدى توفر خصائص بفيزة تستهدف رضا بصهور  :يةبيانات معيار -ب

ابؼستهلكتُ و تكون بشكل أرقام أو صفات يعكس كل منها درجة معينة من درجات ابعودة و يتطلب ىذا التبيتُ القيام 

 لكل سلعة و خصائصها الرئيسية التي تلعب دورا ىاما في برديد جودتها. شملوبدراسة 

 رابعا:قواعد التبيين

 1القواعد التي بهب مراعاتها في التبيتُ ما يلي: أىممن 

 معرفتها.ابؼستهلك في  ببرديد كمية و نوعية البيانات اللبزمة التي يرغ-

 برديد طريقة و مكان عرض البيانات.-

 بصياغة ىذه البيانات بفا بوقق ابؽدف التًوبهي و تسهيل مهمة ابؼشتًي.الاىتمام -

 ابؼستخدمة. الألوانمالية في طريقة تصميم البيانات و كتابتها و مراعاة الناحية الشكلية و ابع-

 مراعاة ارتباط التبيتُ بنوعية و خصائص ابؼنتج التسويقي.-

 .الإعلبنارتباط التبيتُ بسياسة التسعتَ و برامج و كذلك طبيعة ابؼستهلكتُ و دوافعهم الشرائية و 

 :التغليف:التعبئة و الفرع الرابع

 ىذان ابؼفهومتُ و التفريق بينهما. إلىبىتلف مفهوم التعبئة و التغليف و سوف نتطرق 

 :التعبئةأولا

 :مفهومها-أ

                                                           
 .89مصباح ليلى،مرجع سبق ذكره،--1
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عبوة ابؼنتج و  آوالغلبف  إنتاجالتي تساىم في بزطيط ابؼنتج و ابؼتضمنة تصميم و  الأنشطةبؾموعة من ":أنهاتعرف على 

 1.″في كل من التعليم و التبيتُ لان التبيتُ يظهر غالبا على التعبئة و التعليم يظهر في التبيتُللتعبئة حلة وثيقة 

 سياسة التعبئة:-ب

 2تعبئة ابؼنتجات و تتمثل فيما يلي: أشكال تتعدد 

عبوة متماثلة بعميع منتجات ابػط من حيث ابغجم الشكل و  أياستخدام العبوة الموحدة نمط المنتجات:-

 و تساىم ىذه السياسة في بسييز ابؼنتج عن باقي ابؼنتجات ابؼنافسة و تسهيل عملية الاختيار. الألوان

تصميم عبوة متميزة و خاصة  أساس:و تقوم ىذه السياسة على تعدد العبوات في حالة تعدد منتجات المنظمة-

 بفا يسهل على ابؼستهلك التمييز بتُ منتجات ابؼنظمة.لكل منتج 

نظرا للبختلبفات ابؼوجودة في العادات الشرائية للمستهلكتُ و :الإحجام تعبئة المنتجات في عبوات مختلفة -

و ىذا )كبتَة،متوسطة( الإحجامعبوات بـتلفة  بإنتاجفان بعض ابؼنظمات تقوم  الأسرةقدراتهم ابؼالية و كذا حجم 

 على قراراتهم الشرائية.التأثتَ رغبات كل ابؼستهلكتُ و  إرضاءلكي تتمكن من 

استخدام ابؼستهلك للعبوة بعد الانتهاء من استهلبك  إمكانيةونقصد بها  استعمال العبوة بعد استعمال السلعة:-

يكون لدى ابؼستهلك انطباع بان ابؼنفعة التي سيجنيها  أنه السياسة بؿتوياتها كزجاجات العصتَ ويشتًط لنجاح ىذ

 من استعمالو للعبوة بعد استهلبكو بؿتوياتها تفوق السعر الذي يدفعو لشرائها.

                                                           
"التسويق من المنتج نقلب من :طارق ابغاج وآخرون، ،2013تندرج ضمن متطلبات نيل شهادة ابؼاستً،جامعة البويرة، ،مذكرةسلع التسوق"زرقان وفاء"اثر السعر على قرار شراء  -1

 .104،ص1997،دار صفاء للنشر والتوزيع،الأردن،2طإلى المستهلك"،
 .140-138مرجع سبق ذكره،ص"،"سلوك المستهلك اتجاه المنتجات المقلدةلسود راضية -2
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يزيد  إعلبنيابؼنفعة من استخدام العبوة كمؤثر  ىذه السياسة بسكن ابؼؤسسة من التواجد في السوق بقوة كبتَة وذلك بتًويج

 يادة ابؼبيعات خاصة في حالة السلع ابؼيسرة ذات الاختلبفات المحدودة في ابعودة.من فرص ز 

 ثانيا: التغليف

 مفهوم التغليف -أ

بؾموعة من  أوابؼادة ابؼوجهة مؤقتا لتغليف واحتواء منتج ″حسب ابعمعية الفرنسية للتقييس يعرف الغلبف على انو:

تسهيل تلك  أوعند عرضها للبيع ودلك بغماية ىذه ابؼنتجات  آوونقلها وبززينها خلبل عملية مداولتها  ابؼنتجات

 1."من ذلك ىو ضمان ابغفاظ على البيئة وأكثرالعمليات 

بوكم على ابؼنتج فهو  أنالغلبف ىو الصورة ابؼرئية للمنتج وىو الرمز الذي بوكم عليو ابؼستهلك قبل ″ويعرف على انو:

 ".تسويقية ورجل بيع صامت وأداةعاملب نفسيا  أصبح

 ".بتعبئتووبززين ابؼنتج بعد القيام  الغلبف ىو كل ما يسمح بدناولة″:أيضاكما عرف 

 نبرز ثلبث مستويات للتغليف وىي :  مستويات التغليف:-ب

التعبئة وىو ابغاوي لكل وحدة من ابؼنتج ويكون على  أو الأوليويدعى الغلبف  الأول: وىو ابؼستوى الأوليالغلاف *

 مباشر بابؼنتج مثل قارورة ابؼشروبات. اتصال

وبهمع عدة وحدات من ابؼنتج مثل  الأولويدعى بغلبف التجميع حيث يعمل على حفظ الغلبف  *الغلاف الثانوي:

كما قد بووي وحدة واحدة من ابؼنتج    الأولي في الغلبف ابؼعبأصناديق الكرتون التي برتوي على وحدات معينة من ابؼنتج 

                                                           
طارق ابغاج وآخرون،مرجع سبق ،نقلب من:2013تندرج ضمن متطلبات نيل شهادة ابؼاستً،جامعة البويرة، ،مذكرةسلع التسوق"زرقان وفاء"اثر السعر على قرار شراء  -1

 .104ذكره،ص
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كما ىو ابغال في علبة الكرتون التي بروي زجاجة العطر ويعتبر رسالة تروبهية لكونو بومل كل البيانات ابػاصة بابؼنتج 

 الذي بوتويو.

المجمعة  ويدعى غلبف الشحن ويعتبر ضروري جدا في التخزين كما يسمح بنقل العديد من الوحدات *الغلاف الثالث:

في ابؼستوي الثاني من مراكز الإنتاج إلى أماكن الاستهلبك أو ابؼستودعات وبضايتها من عوامل التلف أو الكسر وىذا 

 ابؼستوى من الغلبف يهم ابؼوزعتُ بالدرجة الأولى قبل ابؼستهلكتُ.

 وظائف التغليف-ج

تتعلق بحماية ابؼنتج وتسهيل استعمالو ونقلو ووظائف تسويقية تتمثل في التًويج للمنتج وجذب  للتغليف وظائف تقنية

 1الانتباه لو وىذه الوظائف ىي:

 بضاية السلعة والمحافظة عليها.-

 تسهيل عملية النقل والتخزين وتسهيل استعمال السلعة من قبل ابؼستهلكتُ وابؼوزعتُ.-

 صائصها واستخداماتها.التًويج للسلعة من خلبل عرض خ-

 للعبوة ابؼلبئمة ذات ابؼظهر ابؼريح. أعلىجذب انتباه ابؼستهلك وبرفيزه على دفع بشن -

 السلعة صورة ذىنية معينة ترتبط دائما بها. إعطاء-

 والشكل التالي يوضح وظائف التغليف :

 

                                                           
 .67-66ذكره،صعمر رزيق،مرجع سبق -1
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 وظائف التغليف: (12)الشكل رقم

 213رضوان بضود العمر ،مرجع سبق ذكره،صالمصدر:

 الضمان والخدمة :الفرع الخامس

 الضمان: -أولا

 :مفهومو-أ

 بأداءابؼنافع ابؼتوقعة من ابؼنتج و قد يكون الضمان خاص  أوللمستهلك على حصولو على الفوائد  التأكيدالضمان ىو ″

 .″لتوفر خصائص معينة أو ابؼيكانيكية أوخلوه من العيوب الفنية  أوابؼنتج 

 1ىناك نوعان من الضمان بنا: الضمان: أنواع-ب

                                                           
 .80عمر رزيق،نفس ابؼرجع السابق ،ص -1

 الغلاف                    

المنتج       

الموظب      

سهولة الاستخدام 

 للاستهلاك

سهولة النقل 

النقل   

 الأمان

 الحفظ

 ملائمته لمكان البٌع

 الحماٌة

قٌمة تروٌجٌة 

 )تصمٌم،توضٌح(

 

تعٌٌن أو تعلٌم 

)علامة،اسم،سهولة 

 القراءة(
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الضمان يشجع ابؼستهلك  أن إلىالتًويج عن منتجاتها عند تقدنً الضمان نظرا  إلىتهدف ابؼؤسسة الضمان الترويجي:-

رد بشنها في حالة  أوعيوب فيها خلبل فتًة معينة  أييضمن بـاطر لان ابؼنتج  أيعلى شراء السلع و بذربتها دون برمل 

زيادة ابؼبيعات  إلىانو يؤدي  إلابرمل بعض النفقات من جانب ابؼنتج  إلىالضمان التًوبهي يؤدي  أنعدم رضاه بالرغم 

 انية في برقيق نفس ابؽدف.و ابؼسابقات و ابؽدايا و العينات المج الإعلبنبدرجة اكبر و بتكلفة اقل من تكاليف 

بضاية ابؼنتج من الطلبات الغتَ معقولة من جانب ابؼشتًين نظرا  إلىيهدف ىذا النوع من الضمان الضمان الجنائي:-

فيما يتعلق بالسلعة بعد بيعها حيث يضمن السلعة من وجود العيوب الفنية و بودد مسؤوليات ابؼنتج بوضوح  لأنو

يكون ذلك نتيجة لسوء استعمال  أنمسافة معينة تكفي لظهور ىذه العيوب دون  أونية خلبل فتًة زم ابؼيكانيكية

 ابؼشتًي بؽا مثل ضمان السيارات.

 الخدمة-ثانيا

و خدمات ما بعد البيع و من شانها  الإصلبحتتمثل ابػدمات ابؼصاحبة للسلعة في توصيل ابؼنتجات بؾانا و الصيانة و 

جزءا من العملية  أصبحتقد مة معينة دون ابؼنتجات ابؼنافسة و و خد أوزيادة تفضيل ابؼستهلك للسلعة  إلىتؤدي  أن

التسويقية فالعلبقة بتُ البائع و ابؼشتًي لا تنقطع بعد الانتهاء من عملية البيع بل يتحمل البائع بعض ابؼسؤوليات حتى 

 ابؼتوقعة منها. الإشاعاتالسلعة برقق  أن يتأكد
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 المنتجات أصنافالمطلب الثالث: 

رجال التسويق على فهم  الأختَةتعد عملية تصنيف ابؼنتجات من العمليات ابؽامة في التسويق حيث تساعد ىذه 

و القرارات و ابػطط الواجب استخدامها عبر عناصر ابؼزيج التسويقي ابؼختلفة و ىذا عن طريق برديد نوع السلعة 

تقسيم ابؼنتجات من وجهة النظر  إلىسنتطرق  أننا إلاخصائصها.و بزتلف أنواع ابؼنتجات باختلبف معايتَ تقسيمها 

 :إلىالتسويقية حيث تنقسم ابؼنتجات 

 .سلع ملموسة•

 سلع استهلبكية.-

 سلع صناعية.-

 .سلع غتَ ملموسة•

 ابػدمات.-

 :السلع الاستهلاكيةالأول الفرع

 الاستهلاكية:مفهوم السلع أولا

 1.″حاجاتو لإشباعتلك السلع التي يقوم ابؼستهلك النهائي بشرائها ″بأنهاتعرف السلع الاستهلبكية 

 إشباعبواسطة غتَه لكي يستخدمها في  أوبنفسو  سلع ابؼستهلك التي يشتًيها ابؼستهلك النهائي ″:أنهاو تعرف على 

 .″حاجاتو

                                                           
فريد الصحن، نبيلة عباس، مرجع سبق  ،نقلب من:بؿمد2013تندرج ضمن متطلبات نيل شهادة ابؼاستً،جامعة البويرة، ،مذكرةسلع التسوق"زرقان وفاء"اثر السعر على قرار شراء -1

 .214ذكره،ص



 الفصل الثاني:                                                  أساسيات حول السعر والمنتجات       
 

91 
 

 السلع الاستهلاكية: أنواعثانيا:

 :أساسيتُبيكن تقسيم السلع الاستهلبكية وفق معيارين 

ӿ:تقسم إلى: طول فتًة الاستخدام 

 سلع معمرة.-

 سلع غتَ معمرة.-

ӿ:تقسم إلى: ابعهد ابؼبذول في عملية الشراء 

 سلع ميسرة. -

 سلع تسوق. -

 سلع خاصة. -

 .سلع غتَ منشودة)ابؼرغوبة( -

 الاستخدام:السلع الاستهلاكية حسب طول فترة -1

 السلع المعمرة:-أ

تستخدم خلبل فتًة زمنية طويلة نسبيا   أيتعمر مدة طويلة  أوتبقى  أوتلك السلع التي تستخدم ″:أنهاتعرف على 

 1.″الغسيل و غتَىا آلةكالسيارات و الثلبجة و 

                                                           
 .123ص،1995العربي ابغديث،مصر، ،ابؼكتب التسويق"سعيد عبد الفتاح، :بؿمد-1
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و لعدد كبتَ من ابؼرات و ىذه السلع غالبا السلع الاستهلبكية التي تستغل خلبل فتًة زمنية طويلة ″:أنهاكما تعرف على 

 .″و السيارات و السلع ابؼنزلية الأثاثخاصة كما في  أوما تكون سلع انتقائية 

 1تتميز السلع ابؼعمرة بدا يلي:

و تشتًى على فتًات متباعدة  لأنهافائقة في التًويج بؽذه السلع و خلق الطلب عليها  أبنيةللبيع الشخصي دور كبتَ و -

 مرتفعة. أسعارىا

 الاحتياطية و الصيانة. الأدواتبػدمات ما بعد البيع دور مهم في بقاح السلعة ابؼعمرة و خاصة تلك ابؼتعلقة بتوفتَ 

 .لأسعارىاالارتفاع النسبي -

 ووجود عدد كبتَ من البدائل.من ابؼعلومات عند ابؼستهلك. توفر عدد كبتَ-

 السلع غير المعمرة-ب

في عدد بؿدود من ابؼرات خلبل فتًة زمنية قصتَة كابؼواد  أوتلك السلع التي تستخدم مرة واحدة ″:أنهاو تعرف على 

 2.″الغذائية مثلب

 غتَ ابؼعمرة بابػصائص التالية: تتميز السلع

 .للؤسعارالابلفاض النسبي -

 للمستهلكتُ. إيصابؽاالشاملة في توزيع ىذه السلع و  سياسة التغطية إتباع-

                                                           
 ،"مبادئوصفي عقيلي وآخرون ،نقلب من:عمر2013تندرج ضمن متطلبات نيل شهادة ابؼاستً،جامعة البويرة، ،مذكرةسلع التسوق"زرقان وفاء"اثر السعر على قرار شراء  -1

 .109ص1996زىران،الأردن،  دارالتسويق"
 .214بؿمد فريد الصحن،مرجع سبق ذكره،صنقلب من:2013تندرج ضمن متطلبات نيل شهادة ابؼاستً،جامعة البويرة، ،مذكرةالتسوق"سلع زرقان وفاء"اثر السعر على قرار شراء  -2
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عدد  ق الطلب عليها وذلك بسبب كثرةويج ىذا النوع من السلع وخلوسيلة رئيسية من وسائل التً  الإعلبن -

 ابؼستهلكتُ.

 تالي تعدد مرات الشراء وتكرارىا.شرائها بكميات صغتَة وبال-

 تواجد مكثف بؽذا النوع من السلع في معظم نقاط البيع. -

 السلع الاستهلاكية حسب الجهد المبذول:̶ 2

 السلع الميسرة)سهلة المنال(: -أ

بؾهود ومن اقرب منان  وبأقلبشكل متكرر  الأختَىي السلع التي يشتًيها ابؼستهلك  أو وتسمى كذلك بسلع الاستقراب

 .روضة وتقييم الفروق بينهاالتجارية ابؼع الأبظاءمقاربات بتُ  إجراء إلىدون ابغاجة 

تلك الفروق بؿدودة و بسيطة و لا تتطلب ابعهد ابؼنفق في عملية ابؼقارنة و التقييم،مثال ذلك ابغلوى و مواد  أنحيث 

 و ابؼشروبات الغازية. البقالو

 تتميز السلع ابؼيسرة بابػصائص التالية:

 وتوفرىا بشكل ىائل في عديد بؿلبت التجزئة. أسعارىاتتميز ىذه السلع بابلفاض -

 لشراء فيو مرتفع و يتم بسرعة و دون تفكتَ مسبق.ل دوران امعد-

 ابػدمة الذاتية. أساسمعظمها يباع على  لذلك يعتبر الغلبف عنصر مهم جدا في ابؼزيج التسويق بؽذه السلع-

 ووسائل تنشيط ابؼبيعات. الإعلبنو يتم التًكيز على  الأخرىقل مقارنة بالسلع على التًويج يكون أالاتفاق -

 التسوق )الانتقائية(:سلع  -ب
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بتُ   السلع الاستهلبكية و التي يتم شرائها من قبل ابؼستهلك من خلبل عمليات الاختيار و ابؼقارنة أنواعىي احد 

 سعرىا. أوجودتها  أو ملبئمتهامدى  أساسخصائصها على 

 مفاضلة عند كل عملية شراء.  و ىي السلع التي يفاضل ويقارن ابؼستهلك بينها قبل و عند الشراء و بالتالي تكون ىناك

 يلي:ا فيمىذه السلع  و تتميز

 وأسعارىا مرتفعة..أطولتبقى فتًة  لأنها*معدل الشراء بؽذه السلع اقل من السلع ابؼيسرة ذلك 

 على التًويج وتعتبر خدمات ما بعد البيع مهمة في ىذه السلع. الإنفاقابؼزيد من  إلى*برتاج 

 1:إلىو تنقسم سلع التسوق 

 الأساسيوىي ابؼنتجات التي تتشابو من حيث ابعودة ولكن قد يكون الاختلبف في السعر ابؼبرر منتجات متجانسة: -

 ابؼقارنات. إجراءللقيام بالتسوق و 

نسبية  أبنية: وىي ابؼنتجات التي بزتلف في ابػصائص و الوظائف التي تؤديها و التي تكون ذو منتجات غير متجانسة-

ابؼنتج الذي يشبع  إلىالسعر،و في ىذه ابغالة فان مزيدا من البحث و ابؼقارنة مطلوب للوصول  اكبر للمستهلك عن

 .احتياجات ابؼستهلك

اسم ماركة معروفة و مشهورة بفا بذعل  أوىي سلع ابؼستهلك التي بستلك خصائص فريدة وبفيزة و  السلع الخاصة: -ج

ذا لم تكن إ سبيل ابغصول عليها، و الانتظار فتًة معينة بغتُ توافرىاخاصة في بؾموعة من ابؼشتًين يرغبون في بذل جهود 

                                                           
عباس،نفس ابؼرجع  بؿمد فريد الصحن،نبيلةنقلب من: ،2013تندرج ضمن متطلبات نيل شهادة ابؼاستً،جامعة البويرة، ،مذكرةسلع التسوق"زرقان وفاء"اثر السعر على قرار شراء  -1

 .215السابق،ص
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الرياضية ذات العلبمات التجارية  البدلاترات،بؿددة من السياوماركات  أنواع. و على سبيل ابؼثال:الأسواقمتاحة في 

 ابؼشهورة.

 يلي: و تتميز السلع ابػاصة بدا

 ومعدل تكرار شراءىا قليل. أسعارىا*ارتفاع 

 وتوزع في بؿلبت التجزئة أو الاعتماد على وكيل وحيد.د بؿدود من ابؼشتًين.*عد

 .الأخرىعلى التًويج يكون قيلب مقارنة بالسلع  الإنفاق*

لا يقوم بشرائها. كن أو قد يعلم بها ولوىي ابؼنتجات التي لا يعرف عنها ابؼستهلك الكثتَ المنشودة: الغير السلع -د

ابؼوسوعات العلمية. ويتطلب تسويق ىذا النوع من ابؼنتجات  أوكهربائية بالليزر   أجهزةوتتضمن ابؼنتجات ابؼبتكرة مثل 

 و الاىتمام لدى ابؼستهلك وبيان ابؼنافع ابؼتًتبة على استخدامو بؽا. الإدراكجهودا مضاعفة في خلق 

 ة لسلع الاستهلبك.و ابعدول التالي يوضح ابػصائص التسويقي
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 : الخصائص التسويقية لمسمع الاستهلاكية(30)الجدول رقم

  السلع الميسرة سلع التسوق السلع الخاصة

بسييز بخصائص خاصة -
ترغب فيها بؾموعة معينة 
من ابؼستهلكتُ في عمل 
بؾهود شرائي من أجل 

 ابغصول عليها.

 الاسم التجاري ىام.-

 التبيتُ ىام جدا.-

و تسمى بالسلع الانتقالية -
و يشتًيها ابؼستهلك بعد 
مقارنة و مفاضلة البدائل و 

كالأثاث ابؼاركات و الأسعار  
 أبنية الاسم التجاري.-،

 و        أبنية ابػدمة -
 الضمان. 

 التبيتُ ىام جدا.-

 و تسمى بالاستقرابية وىي-
التي يشتًيها ابؼستهلك       

الأختَ بشكل متكرر وبأقل 
ود ومن أقرب مكان بؾه

 مثل الصابون.

بؽا أبنية في عملية - 
 التغليف.

 التبيتُ ىام جدا.-

 خصائص السلعة

 سعر الوحدة مرتفع.-

 ىامش الربح مرتفع.-

معدل دوران البضاعة -
 منخفض.

 مرتفع نسبيا.-

 ىامش الربح مرتفع نسبيا.-

معدل دوران البضاعة -
 منخفض نسبيا.

سعر الوحدة منخفض -
 نسبيا.

 نسبة الإضافة منخفظة.-

 السعر

 قد يكون التوزيع مباشر أو-
غتَ مباشر و ليس ىناك 

 أبنية للموقع التجاري.

بيكن أن يكون التوزيع -
مباشر شامل أو بؿدود و 
يكون موقع التاجر في 

 ابؼناطق التجارية.

غتَ  توزيعو توزيعو بفضل-
 مباشر.

تغطية السوق بعدد أكبر -
 من ابؼوزعتُ.

 التوزيع

الإعلبن يعتبر أكثر أبنية و -
ىناك أبنية للبيع الشخصي و 

 تنشيط ابؼبيعات.

يأتي البيع الشخصي في -
ابؼقدمة و يليو الإعلبن و 
ىناك إمكانية لتنشيط 

 ابؼبيعات.

يعتبر الإعلبن أىم عناصر -
ابؼزيج التًوبهي كما أن 

بيعات يعتمد على تنشيط ابؼ
 .درجة كبتَة من 

 الترويج

 .62رزيق،مرجع سبق ذكره ص :عمرالمصدر
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 الثاني: السلع الصناعية الفرع

 ة: مفهوم السلع الصناعيأولا

ابؼصانع و ابؼناجم و  إلى، و تباع ىذه السلع أخرىسلع  إنتاج الإنتاجية التي تشتًى لغرض استخدامها فيىي السلع 

 ابؼنافع العامة وغتَىم من ابؼنشآت التجارية ابؼختلفة.

خدمات  أوسلع  لإنتاجيشتًيها ابؼنتجون لاستخدامها في مواجهة متطلبات ابؼنشاة  تلك السلع التيأنها:" وتعرف على 

 1."الإنتاجللمساعدة في تسهيل  أو

 السلع الصناعية أنواعثانيا:

 :ما يلي   إلىتنقسم السلع الصناعية 

تستخدم كمواد خام  و تشمل العديد من السلع كالأرز و قصب السكر و البرتقال و ىي سلع السلع الزراعية:-1

بعض ابؼنتجات الزراعية تعتبر سلع استهلبكية و إنتاجية  فيس نفس الوقت. فمثلب  أن، و يلبحظ أخرىلإنتاج سلع 

 علبة.الطماطم سلعة استهلبكية لربة البيت ، وسلعة إنتاجية  بؼؤسسة إنتاج الطماطم ابؼ

و ىي ابؼواد الأولية التي تدخل جزئيا أو كليا في إنتاج منتج ما و يكون مصدرىا ابؼناجم أو ابؼزارع أو  المواد الخام:-2

الغابات أو البحار. ومن أمثلة ذلك الأخشاب، القطن،ابؼطاط ابػام، ابغديد و النحاس، و يتميز الإنتاج منها بالانتظام 

 طوال العام.

و ىي ابؼواد التي تدخل كليا أو جزئيا في إنتاج ابؼنتج و لكن بعض إدخال بعض :الأجزاءالمواد المصنعة و -3

 1العمليات الإنتاجية عليها. ومن أمثلة ذلك: خيوط الغزل،الأجزاء الإلكتًونية و ىياكل السيارات.

                                                           
،"التسويق عبد ابغميد طلعت أبضدنقلب من: ، 2013،مذكرة تندرج ضمن متطلبات نيل شهادة ابؼاستً ،جامعة البويرة،زرقان وفاء"اثر السعر على قرار شراء السلع ابؼعمرة" -1

 .321،ص1999،ابؼتحدة للئعلبن،مصر،9طالفعال"،
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لا تدخل في إنتاج ابؼنتج و لكن تساعد في  و ىي التجهيزات والآلات الرئيسية في ابؼصنع وىي التجهيزات الآلية: -4

 إنتاجو و تلزم للحصول على بـرجات معينة. وعادة تستهلك ىذه ابؼنتجات على فتًات زمنية طويلة.

و ىي تتشابو مع التجهيزات في أنها لا تدخل في إنتاج ابؼنتج النهائي ولكن تستهلك على  المساعدة: الأجهزة -5

 2فتًات زمنية اقل مثل ابعرارت ، أجهزة ابؼناولة...الخ.

ىي السلع التي لا تدخل في إنتاج السلع الكاملة و لكنها تستعمل لتسهيل العمليات الإنتاجية  مهمات التشغيل:و -6

 ابؼنال. نة كالزيوت و الوقود. وتتشابو خصائص ىذه السلع مع السلع الاستهلبكية سهلةو في إعمال الصيا

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                                                                                                                                                                 
عباس،مرجع سيق  بؿمد فريد الصحن،نبيلةنقلب من: ،2013تندرج ضمن متطلبات نيل شهادة ابؼاستً،جامعة البويرة، ،مذكرةسلع التسوق"رار شراء زرقان وفاء"اثر السعر على ق -1

 .216ذكره،ص
 .217فريد الصحن ،نبيلة عباس،نفس ابؼرجع السابق،ص بؿمد -2
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 بتُ السلع الاستهلبكية و السلع الصناعية. قاتالفرو  أىم: (04)ابعدول رقم

 السلع الاستهلاكية            السلع الصناعية 

 *تعدد الأطراف ابؼشتًكة في عملية الشراء.

ة نظرا لكبر حجم ينلبدوافع الشراء العق *يغلب على

 ابؼشتًيات.

 *عدد ابؼشتًين عادة قليل ومركز في مناطق بؿدودة.

*الطلب عليها أقل مرونة نظرا لعدم توفر البدائل 

 الكافية.

*بيكن لأي شخص أن يلعب أكثر من دور في العملية 

 الشرائية.

 و عقلية.كن أن تكون دوافع الشراء عاطفية أ*بي

ابؼشتًيات يكون عادة منخفض و في ابؼقابل *حجم 

 معدل الشراء كبتَ.

*مرونة الطلب بالنسبة بؽذه السلع مرتفعة نظرا لوجود 

 بدائل متعددة لكل واحد منها. 

 .70راضية،مرجع سبق ذكره،ص لسودالمصدر:

 سلع الاستهلبكية والسلع الصناعية:ال أنواعو الشكل التالي يبتُ بـتلف  
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 (: مختلف تقسيمات السلع13)الشكل رقم 

 .402المصدر:عصام الدين أبو عمقة،مرجع سبق ذكره ،ص

 الثالث: السلع الغير ملموسة) الخدمات( الفرع

 : مفهوم الخدمةأولا

 يم الخدمات ونذكر منها:هلقد تعددت مفا

 أنواع السلع

 سلع الإنتاج      سلع الاستهلاك  

 سلع مٌسرة    

 تصنٌف على أساس العادات الشرائٌة

 سلع معمرة      

 سلع غٌر معمرة   

 تصنٌف على أساس 

 سلع غٌر منشودة

 سلع خاصة    

 سلع التسوق   

 مهمات التشغٌل       

 الأجزاء و المواد المصنعة 

 المواد الأولٌة الطبٌعة   

 السلع الزراعٌة        

 المعدات و الآلات     
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التي لاتعرض  أوابؼنافع التي تعرض للبيع  أو الأنشطة:"عبارة عن أنهالتسويق ابػدمة على  الأمريكيةعرفتها ابعمعية 

 1لارتباطها بسلعة معينة".

بردث عن طريق  أنذات الطبيعة غتَ ملموسة و لكن ليس ضروريا  الأنشطةسلسلة من  أونشاط  أي:"أيضاوعرفت 

 التفاعل بتُ ابؼستهلك و موظفي ابػدمة و التي يتم تقدبيا كحلول بؼشاكل العميل".

حاجات و رغبات  إشباعمن خلبل عملية ابؼبادلة يتم  بالأساسمنفعة غتَ ملموسة  أوفابػدمة ىي عبارة عن نشاط 

 .إنتاجهالدى ابؼستهلك و ىي بشكل عام تستهلك وقت 

 ثانيا: خصائص الخدمة.

 2:فيما يليللخدمة خصائص تفرقها عن السلعة ابؼادية تتجلى 

الإنتاج و الاستهلبك بردثان في آن عملية  إنمادي و لا بيكن رؤيتها وبؼسها و بدعتٌ ليس بؽا وجود  اللاملموسية:*

 و ىي صعوبة معاينة بذربة ابػدمة قبل شرائها. أخرىد و يتًتب على ىذه ابػاصية خاصية واح

: ابػدمات تقدم و تستهلك في الوقت نفسو و ىذا ما لا ينطبق على السلع ابؼادية التي تصنع ثم تسوق ثم التلازمية*

 حضورتستهلك. و نعتٍ بالتلبزمية درجة التًابط بتُ ابػدمة و الشخص الذي يتولى تقدبيها، و ىنا يتًتب ضروريا 

 تقدبيها. مكان إلىابؼستفيد 

مقدمها وزمان و مكان تقدبيها،  أسلوبتعتمد على مهارة و  أنهاية التباين طابؼا : تتميز ابػدمات بخاص*عدم التجانس

 .لإنتاجهاطية إبهاد معايتَ بملذا من الصعب 
                                                           

"تسويق ىاني حامد الضمور،نقلب من:،2013تندرج ضمن متطلبات نيل شهادة ابؼاستً،جامعة البويرة، ،مذكرةسلع التسوق"زرقان وفاء"اثر السعر على قرار شراء  -1
 .20،ص2008،دار وائل للنشر و التوزيع،عمان،الأردن،4طالخدمات"،

شتَ عباس العلبق،بضيد عبد النبي من:ب ،نقلب2013تندرج ضمن متطلبات نيل شهادة ابؼاستً،جامعة البويرة، ،مذكرةسلع التسوق"زرقان وفاء"اثر السعر على قرار شراء  -2
 .43،ص2007"،دار زىران للنشر و التوزيع،عمان،الأردن،الخدمات ،"تسويقالطائي
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 بززينها. إمكانيةبزتلف ابػدمات عن السلع في عدم  * قابلية التلف:

لسلع تنتقل ملكيتها للمشتًي و من تتصل ىذه ابػاصية بخاصيتي اللبمادية و قابلية التلف فعند شراء ا * عدم الملكية:

ابؼشتًي، بل يشتًي ابؼشتًي ابغق في عملية  إلىملكية من البائع  أيخدمة ما لا تنتقل  أداءعندىا يتم  أخرىناحية 

 خدمة ما مثل استخدام موقف ما للسيارات.

 الخدمات أنواعثالثا:

 1ابػدمات: أنواععرض لبعض معايتَ و  فيما يليو معايتَ بـتلفة و  أسسصنفت ابػدمات على 

 :إلىتنقسم حسب نوع السوق) حسب نوع الزبون(: -1

  .حاجات شخصية بحتة لإشباعخدمات استهلبكية موجهة -

 .الأعمالحاجات منشآت  لإشباعخدمات منشئات تقدم -

 نوعتُ: إلىتبعا بؽذا ابؼعيار تقسم ابػدمات درجة كثافة قوة العمل:-2

 على قوة عمل كثيفة مثل خدمات ابغلبقة و التجميل.خدمات تعتمد -

 خدمات تعتمد على ابؼستلزمات ابؼادية مثل خدمات النقل العام.-

 :أنواعثلبث  إلىحيث تقسم ابػدمات حسب درجة الاتصال بالمستفيد: -3

 خدمات ذات اتصال شخصي عال مثل ابػدمات الطبية .-

                                                           
النبي   عباس العلبق،بضيد عبدشتَينقلب من:2013تندرج ضمن متطلبات نيل شهادة ابؼاستً،جامعة البويرة، ،مذكرةسلع التسوق"زرقان وفاء"اثر السعر على قرار شراء  -1

 .47-46الطائي،نفس ابؼرجع السابق،ص ص
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 الصرف الآلي.خدمات ذات اتصال شخصي منخفض مثل خدمات -

 خدمات ذات اتصال شخصي متوسط مثل خدمات ابؼسرح. -

 : وىي:الخدمات أداءحسب الخبرة المطلوبة في -4

 خدمات مهنية مثل خدمات المحامتُ.-

 .خدمات غتَ مهنية مثل خدمات ابغراسة-

 علاقة السياسة السعرية بقرار الشراءالثالث : المبحث

 السعرية وأنواعهاالأول: مفهوم السياسة المطلب 

 أولا:تعريف السياسة السعرية

تعتبر السياسة السعرية البرنامج العملي التي تقوم مؤسسة ما بالالتزام بو لتحقيق الأىداف السعرية ابؼوضوعة و تعرف 

ناسب بؾموعة القواعد و الأساليب و الإجراءات و التدابتَ التي تعمل على برديد السعر ابؼ″السياسة السعرية على أنها:

 1بؼنتجات الشركة و الذي يكفل برقيق الأىداف ابؼوضوعية للشركة خلبل فتًة زمنية بؿددة.

  ثانيا:ىدف السياسة السعرية

يرتكز ىدف السياسة السعرية على الوصول للسعر ابؼناسب الذي لا يكون مرتفعا بحيث يؤدي إلى بزفيض 

الطلب)ابؼبيعات(ويقلل عدد ابؼشتًين و يتًتب على ذلك عدم الاستغلبل الكامل للطاقة الإنتاجية للشركة و بالتالي ارتفاع 

ما أن السعر ابؼناسب ليس ىو السعر ابؼنخفض لدرجة لا تكاليف الإنتاج بسبب وجود طاقة إنتاجية عاطلة متزايدة ك

                                                           
رضوان بضود العمر،مرجع سبق نقلب من:،2013تندرج ضمن متطلبات نيل شهادة ابؼاستً،جامعة البويرة، ،مذكرةسلع التسوق"زرقان وفاء"اثر السعر على قرار شراء  -1
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تتمكن الشركة من تغطية تكاليفها و بذلك لا يتصف السعر ابؼناسب بالثبات و ابعمود بل قابل للتغتَ و التعديل بسبب 

 وجود عوامل كثتَة مؤثرة في السعر)سبق و أن ذكرناىا في ابؼبحث الأول(

 ثالثا:تسعير المنتجات الجديدة

تتغتَ استًابذيات التسعتَ عادة بتغتَ ابؼرحلة التي بير بها ابؼنتج في دورة حياتو كما ذكرنا سابقا و ىنا بيكن التمييز بتُ 

 تسعتَ ابؼنتج ابؼقلد بؼنتجات موجودة و بتُ تسعتَ ابؼنتج ابؼبتكر)ابعديد(الذي يكون عادة بؿمي ببراءة اختًاع.

تقليدي تواجو مشكلة برديد وضع منتجاتها في السوق مقارنة بابؼنتجات ابؼنافسة فالشركة التي بزطط لتطوير منتج جديد 

 .الأخرى من ناحية ابعودة و السعر

  1تباعها و ىي كالآتي:للمؤسسة إأن بميز بتُ أربع استًاتيجيات بيكن  بيكن و 

 تقوم على إنتاج سلع بجودة عالية و تفرض سعر مرتفع. السعر الأولية: إستراتجية-1

 تقوم على إنتاج سلع بجودة منخفضة و تعرض سعر منخفض. الوفر: إستراتجية-2

في الواقع العملي بيكن بؽذه الاستًابذيات التعايش معا في نفس السوق طابؼا أن السوق بوتوي على الأقل بؾموعتتُ من 

 ابؼشتًين منهم من يبحث عن ابعودة و منهم من يبحث عن السعر منخفض.

بسيز ابؼنتجات ذات ابعودة العالية و بسعر منخفض و تهدف ىذه السياسة إلى جذب  القيمة الجيدة: إستراتجية-3

 الأفراد ذوي ابغساسية للجودة الذين سيشتًون بشكل واعي و يوفرون النقود.

                                                           
رضوان بضود العمر،نفس ابؼرجع نقلب من: ،2013تندرج ضمن متطلبات نيل شهادة ابؼاستً،جامعة البويرة، ،مذكرةسلع التسوق"زرقان وفاء"اثر السعر على قرار شراء  ، -1

 .278السابق،ص
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دى تسعر ابؼؤسسة ابؼنتج بسعر عال مقارنة بابعودة و على ابؼ السعر المرتفع و الجودة المنخفضة: إستراتجية-4

الطويل سيشعر الأفراد بوجود غبن في السعر مقارنة بابعودة التي سوف يتوقفون عن شراء ابؼنتج و يتحدثون للآخرين عن 

 ىذه ابؼنتجات لذلك بهب قدر الإمكان بذنب ىذه الإستًابذية.

 المطلب الثاني:أنواع السياسات السعرية

بيها للسوق و في الواقع العملي ىناك سياستتُ سعريتتُ أن ابؼؤسسات تواجو مشكلة برديد أسعار منتجاتها عند تقد

 فيمكن للمؤسسة إتباع سياسة ابغد الأعلى أو سياسة ابغد الأدنى للسعر.

في بداية طرح السلعة ابعديدة في السوق يلبحظ بان بعض  :أولا:سياسة الحد الأدنى من السعر)كشط السوق(

فع التميز و ابؼباىاة عندىم و ىنا تكون الفرصة مناسبة لطرح السلع ابؼستهلكتُ مستعدين لدفع سعر مرتفع لإشباع دوا

 .ابعديدة بأعلى سعر بفكن قبل أن تتعرض ابؼؤسسة لضغوط ابؼنافسة

 الحالات الممكنة لإتباع سياسة كشط السوق-1

 بيكن إتباع ىذه السياسة في ابغالات التالية:

 البحث و التطوير بسرعة.رغبة ابؼؤسسة في استًداد الاستثمارات ابؼوضوعة في -

 ضعف مرونة الطلب على السلعة خاصة في ابؼراحل الأولى من دورة حياتها.-

 حالة تقسيم السوق إلى فئات حسب الدخل و القدرة الشرائية.-

 السعر الكاشط سياسة  مزايا-2
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استثمارىا في عمليات الإنتاج و تفيد ىذه السياسة السعرية ابؼؤسسة على استًداد اكبر كمية من ابؼوارد ابؼالية التي تم 

التسويق للسلع ابعديدة بالإضافة إلى أن حساسية السعر لدى ابؼبادرون تكون معدومة أو ضعيفة جدا لذلك فان إقبابؽم 

 1على اقتناء ىذا النوع من السلع تكون كبتَة و بسهولة.

 2و بيكن ذكر مزايا ىذه السياسة في النقاط التالية:

 لة فعالة لتقسيم السوق إلى قطاعات بزتلف في ابؼرونة السعرية للطلب.السعر ابؼرتفع وسي-

سياسة السعر الكاشط تعتبر من أكثر السياسات أمانا فإذا شعرت الإدارة بان السعر مرتفع جدا بيكنها ببساطة القيام -

كما أن ابؼستهلك   بتخفيض السعر قليلب إلى أن تصل إلى ابؼستوى ابؼرضي للمستهلك و الذي بوقق أىداف ابؼؤسسة

عادة يكون حساسا عندما تعرض السلعة بسعر منخفض ثم تقوم ابؼؤسسة برفعو بعد ذلك بفا قد يؤدي إلى عدم رضاه أو 

 إعراضو أو برولو إلى ابؼنافستُ.

 ثانيا:سياسة الحد الأدنى من الأسعار

ابعديدة بأسعار منخفضة لفتًة زمنية بؿددة و تعرف أيضا بسياسة التغلغل في السوق و تقوم ىذه السياسة بطرح السلع 

بهدف اكتساح السوق بأقصى سرعة بفكنة يتطلب بقاح ىذه السياسة في التسعتَ إنتاج أو عرض اكبر كمية بفكنة من 

 الوحدات ابؼنتجة مع برقيق حصة سوقية كبتَة.

يقها بشكل تلقائي بل عليها ابزاذ و بذدر الإشارة إلى أن ابؼؤسسات التي تطبق ىذه السياسة لا تستطيع بسهولة تطب

سلسلة من ابػطوات ابؼتدرجة تتمثل في تطوير نوعي في ابؼواصفات ابػاصة بالسلعة مع ترويج كثف في أسواق جديدة 

 1للسلعة و ابؽادفة لإبقاح مثل ىذه السياسة السعرية.
                                                           

مد إبراىيم عبيدات،مرجع سبق نقلب من:بؿ2013تندرج ضمن متطلبات نيل شهادة ابؼاستً،جامعة البويرة، ،مذكرةسلع التسوق"زرقان وفاء"اثر السعر على قرار شراء  -1
 .31ه،صذكر 

 .450بد السلبم أبو قحف،مرجع سبق ذكره،صع -2
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 الحالات الممكنة لإتباع سياسة السعر الكاسح:-1

 2 للسعر في ابغالات التالية:بيكن إتباع سياسة ابغد الأدنى

 عندما يكون الطلب على السلعة ابعديدة مرنا.-

 عندما تنخفض تكلفة الإنتاج و التسويق مع تزايد الكميات ابؼباعة)وفورات ابغجم(.-

 إذا توقع مدير التسويق منافسة قوية و سريع بعد طرح سلعتو في السوق.-

 وق.عندما بهذب السعر ابؼنخفض عدد كبتَ من الس-

 كما أن ارتفاع درجة حساسية ابؼستهلك للسعر بذعل من الأفضل إتباع ىذه السياسة في كثتَ من الأحيان.

 فوائد سياسة السعر الكاسح:-2

 3:من الفوائد ابؼتحققة من وراء تطبيق ىذه السياسة ما يلي

 تؤدي سياسة السعر الكاسح إلى برقيق حصة سوقية أعلى و في أوقات زمنية قصتَة.-

بذنب ابؼنافستُ من دخول سوق السلعة ذات السعر الكاسح لاعتقادىم بان الأسعار ابؼنخفضة قد تكون وراءىا -

تكاليف بغملبت تروبهية مكثفة لا يستطيعون مواجهتها في الأجل القصتَ بالإضافة إلى أن ىذه السياسة قد تكون 

 مدعومة بقدرات مالية ىائلة من قبل ابؼؤسسات ابؼطبقة بؽا.

                                                                                                                                                                                                 
مد إبراىيم عبيدات،مرجع سبق نقلب من:بؿ ،2013تندرج ضمن متطلبات نيل شهادة ابؼاستً،جامعة البويرة، ،مذكرةسلع التسوق"وفاء"اثر السعر على قرار شراء زرقان  -1

 .32ذكره،ص
ضوان بضود العمر،مرجع سبق نقلب من:ر  ،2013تندرج ضمن متطلبات نيل شهادة ابؼاستً،جامعة البويرة، ،مذكرةالتسوق"سلع وفاء"اثر السعر على قرار شراء زرقان  -2

 .280ذكره،ص
 .33-32ره،ص صذكبؿمد إبراىيم عبيدات،مرجع سبق  -3
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مليا تناسب ىذه السياسة السلع التي يكون الطلب عليها عاليا في ابؼراحل الأولى من تقديها و ذلك باقتًاض أن ع-

 ابؼشتًين المحتاجتُ بؽا سيسارعون في شرائها بسعرىا ابؼنخفض.

 ىداف سياسة السعر الكاسح:أ-3

تَة و يفضل إتباعها إذا كان ىدف ىذه السياسة بسكن ابؼؤسسة من الانتشار بسرعة و ابغصول على حصة سوقية كب

ابؼؤسسة ىو زيادة معرفة السوق بالشركة و منتجاتها و برقيق حصة سوقية كبتَة.كما أن ىذه السياسة بسكن من فتح 

أسواق جديدة لم يتم دخوبؽا و قطاعات جديدة لم توجو بؽا أي جهود تسويقية.و تهدف إلى برقيق الربح على ابؼدى 

 الطويل.

 ة في تسعير سلع المستهلك النهائيالسياسات البديلة المستخدم ي:المطلب الثان

 سات البديلة المستخدمة في التسعيرالسيا: الأولالفرع 

 1ىناك عدة سياسات الأكثر استخداما في التسعتَ و ىي:

عندما يستقر سعر السلعة لفتًة طويلة في سوق ابؼستهلك النهائي فانو يدخل ضمن الأسعار  السائدة: الأسعار-1

قد يلجأ ابؼنتج إلى تغيتَ الكمية  ا فانو يصبح من الصعب زيادتو. وابؼعتادة. و عندما يصبح سعر سلعة معينة سعرا معتاد

 بػبز...الخ.أو ابعودة حرصا على إبقاء السعر ابؼعتاد على ما ىو عليو مثل سعر ا

يوجد في كل قطاع إنتاجي بعض ابؼنتجتُ الذين يقومون بوضع الأسعار التي تستًشد بها باقي  قادة السوق: أسعار -2

ابؼشروعات الأخرى ويسمى ىؤلاء ابؼنتجتُ برواد الصناعة. و الذين يتميزون بقوتهم النسبية و ابغصة الكبتَة في السوق و 

                                                           
ضوان بضود العمر،مرجع سبق ذكره،ص نقلب من:ر  ،2013معة البويرة،تندرج ضمن متطلبات نيل شهادة ابؼاستً،جا ،مذكرةسلع التسوق"زرقان وفاء"اثر السعر على قرار شراء  -1

 .283-280ص 
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رىا ىيكلب لباقي ابؼؤسسات التي تعمل في بؾابؽا و تقوم بتصميم سياستها السعرية تضع ىذه ابؼؤسسات من خلبل أسعا

 على صورة السعر الذي وضعو القائد.

من خلبل نظام ابؼنافسة بقد أن بعض ابؼؤسسات القوية تسعر سلعها بطريقة بذعل بعض ابؼؤسسات  البقاء: أسعار -3

الصغتَة تسعر منتجاتها بطريقة تضمن بؽا البقاء في السوق و بزرج عن ضوء ابؼنافسة، لكن ابؼؤسسات الضعيفة آو 

 ابغصول على ىامش ربح منخفض نسبيا.

 لتسعير سلع المستهلك النهائي الأساسيةالفرع الثاني: الاعتبارات 

التي حازت اىتماما كبتَا من قبل ابؼعنيتُ بعملية التسعتَ في ابؼؤسسات  الأموريعتبر تسعتَ سلع ابؼستهلك النهائي من 
 1عند تسعتَ سلع ابؼستهلك النهائي و ىي: الأساسيةابؼعاصرة،و لا بد من مراعاة بعض الاعتبارات 

ӿ  :هلك دورا تلعب كثرة عدد ابؼنافستُ ابؼسوقتُ آو ابؼوزعتُ للسلع النهائية ابؼطلوبة من ابؼست كثرة عدد المنافسين

أساسيا في تسعتَىا.و ذلك لوجود عدد كبتَ من ابؼنافستُ في سوق ىذا النوع من السلعة يدفع ابعهات ابؼعنية عند 

التسعتَ إلى بصع بيانات دقيقة و كافية عن تكاليف الإنتاج و التسويق لكل منافس أو موزع بؽذا النوع من السلع، وىو 

 عار ابؼتقاربة نسبيا بؼا يضعو ابؼنافسون بؼا ينوون بيعو في الأسواق ابؼستهدفة.الأمر الذي يؤدي إلى أن توضع تلك الأس

بييل ابؼشتًون بؽذا النوع من السلع إلى الشراء ابؼنتظم تقريبا و خاصة السلع ابؼيسرة و لكن  الشراء بكميات صغيرة:-

بكميات صغتَة، الأمر الذي بوتم على ابؼسوقتُ بؽذه السلع إجراء عمليات حسابية دقيقة لتكلفة بقاء أو عدم بقاء أو 

 بائعتُ الآخرين.تعريف أو تصريف الكميات ابؼتاحة منها بابؼقارنة مع ابؼنافستُ ال

                                                           
مد إبراىيم عبيدات،مرجع سبق ذكره،ص نقلب من:بؿ ، 2013تندرج ضمن متطلبات نيل شهادة ابؼاستً،جامعة البويرة، ،مذكرةسلع التسوق"زرقان وفاء"اثر السعر على قرار شراء  -1

 .84-82ص 



 الفصل الثاني:                                                  أساسيات حول السعر والمنتجات       
 

110 
 

التشتت ابعغرافي لأماكن توزيع و بيع ىذه السلع بالإضافة إلى ترجيح توزيع معظمها بطريقة كثيفة خاصة السلع ابؼيسرة -

ن كثرة عدد المحلبت و التسوقية بهعل عملية تسعتَ ىذه السلع أكثر حرصا، و ذلك بسبب ابؼنافسات الشديدة ابؼتأتية م

 ابؼوزعة بؽا.

حساسا و بؿددا و ت القصتَ نسبيا لشراء ىذا النوع من السلع إلى ضرورة أن يكون السلع ابؼفروض عليها يؤثر الوق-

بشكل واضح على عبواتها ابػارجية،بالإضافة إلى إتباع سياسات تسعتَية تشجيعية و تروبهية بؿفزة و دافعة لأن يقوم 

 ابؼشتًي بشرائها و بأقصى سرعة.

التسعتَية ابغافزة بعملية التسعتَ عدد من السياسات  لك النهائي بهب أن تتبع ابعهات ابؼعنيةنظرا لأبنية السعر للمسته -

 مثل تطبيق سياسة السعر الكاسح.

الواجب  تؤثر طبيعة القرار الشرائي بؽذا النوع من السلع و من يتخذ القرار الشرائي من الأسرة في مستوى الأسعار -

لبل التأثتَ الكبتَ للزوجة أولا و الزوج ثانيا، لذا فأنو من ابؼستحسن أن يبتٌ السعر يتم من خوضعها و التفاوض حوبؽا و 

أو التًوبهية للطرف الأكثر تأثتَا عند شراء ىذا النوع من السلع و الاعتماد على إبواءات عاطفية  ةعلى سياسات إقناعي

 بيع شخصي . أمقوية تروبهية كانت 

 والفخ السعريالمطلب الثالث: تكتيك الأسعار 

 أولا: تكتيك الأسعار

 1:عدة تكتيكات بيكن أن تعتمد عليها عند تسعتَ منتجاتها نذكر منها ما يلي ةإن أمام ابؼؤسس

                                                           
1
بؿمد إبراىيم عبيدات،نفس ابؼرجع السابق نقلب من: 2013تندرج ضمن متطلبات نيل شهادة ابؼاستً،جامعة البويرة، ،مذكرةسلع التسوق"زرقان وفاء"اثر السعر على قرار شراء  - 

 .33ص
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يقوم ىذا النوع من الأسعار على أساس تشجيع الأبماط الشرائية ابؼرتكزة على عوامل أو ردود فعل  السعر النفسي:-1

نفسية أو عاطفية.و بهري تطبيق ىذا النوع في بؿلبت التجزئة لتعاملها مباشرة مع ابؼشتًين،بينما يقل استخدام ىذا النوع 

الشرائي فيها على عوامل موضوعية و معطيات عقلبنية   من التسعتَ بالنسبة للسلع الصناعية و ذلك لاعتماد القرار

 ابؼخاطر ابؼالية فيها. وذلك بسبب

 ىذه السياسات ما يلي: أمثلةو من  

يقصد بها الأسعار التي توضع في شكل كسور و أرقام فردية و ليس على شكل رقم صحيح ومن  الكسرية: الأسعار•

دج ،ويكمن ابؽدف من استخدام الأسعار الكسرية  60دج وليس 59.90أمثلة ذلك أن يتم برديد سعر سلعة ما بأنو 

دج  وليس إلى  59رب إلى السعر دج أق59.90 هلكتُ .فتَى ابؼستهلك أن السعرالفردية في التأثتَ على إدراكات ابؼست

دج  وبالتالي تبدو السلعة التي برمل ىذا السعر أرخص من السلعة ابؼماثلة بؽا والتي برمل السعر في شكل عدد  60

 صحيح.

أما الأسعار الزوجية الغتَ كسرية فعادة ما تستخدم لكي تعكس صورة ذىنية عالية للسلعة حيث بيكن أن يؤثر السعر 

  دج67.7بدلا من    دج68   عرأن بودد لو سعرا كسريا مثلب السالزوجي على رؤية ابؼستهلك للسلعة باعتباره أرقى من 

 لسلعة من فئة عالية.يؤدي إلى التأثتَ على إدراك ابؼستهلك بأن ىذه ا

يستخدم ىذا السعر ابؼرتفع لدى بعض ابؼستهلكتُ كمؤشر للدلالة على جودة السلعة فيقبلون على  الأسعار التفاخرية:•

شرائها حتى يشعرون بتميزىم عن غتَىم. وعادة ما تستخدم ىذه الأسعار في ابؼواقف التي يربط فيها ابؼستهلكون بتُ 

لعالية.فهناك بعض فئات المجتمع التي عادة ما سعر السلعة وجودتها حيث يعتبرون أن السعر الأعلى دليل على ابعودة ا

يتم التسعتَ عليها بالشكل الذي يعكس مكانة وجودة السلعة ومن أمثلتها السيارات،المجوىرات........الخ .ومن 

 الطبيعي أن بزفيض أسعار ىذه السلع بدرجة كبتَة يؤدي إلى عدم التناسق مع الصورة الذىنية للجودة ابؼرتفعة للسلعة.
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 ل عام بيكن أن نستخلص بفا سبق ما يلي:وبشك

 يقوم السعر النفسي على إحداث تأثتَ نفسي في ابؼستهلك وتفضيلبتو بالاعتماد على الأثر الذي بودثو السعر.-

 ابؼيسرة والتسوقية التي ىي متكررة الاستهلبك.تخدم ىذا النوع من الأسعار على السلع الاستهلبكية يس-

 .سعارلأثر بهذا النوع من اأن يتأ مثل في ابؼستهلكتُ الذين بيكنبرديد قطاع سوقي الذي يت-

ابؽدف من ىذا الأسلوب في التسعتَ ىو زيادة كل من حجم ويتبع ىذا النوع من الأسعار لتسعتَ  السعر الترويجي:-2

السلع وابػدمات في مناسبات شخصية أو عائلية أو وطنية بؿددة حيث تقوم ابؼؤسسات بتصميم وتنفيذ بعض ابغملبت 

القصتَ بالإضافة إلى بؿاولة كسب مشتًين التًوبهية عن طريق عرض أسعار تطبق فقط في ىذه الفتًة.ابؼبيعات في الأجل 

 جدد للسلعة لفتًات زمنية طويلة.

 التًوبهي عدة أشكال منها ما يلي: ويأخذ السعر

تقوم بعض ابؼؤسسات بوضع سعر منخفض لبعض السلع بعذب العملبء من أجل أن يقوموا بشراء  خفض:السعر المن•

 سلع أخرى بالأسعار العادية.

 مثل بزفيض أسعار ابؼلببس الشتوية في بداية فصل الصيف م معينة:تخفيض السعر في مواس•

 مثل بزفيض أسعار ابؼلببس الشتوية في بداية فصل الصيف .

 ون السلعة خلبل فتًة زمنية بؿددة.إعادة جزء من النقود للمستهلكتُ الذين يشتً -

 ابؼخزون.قيام ابؼنتجتُ بتقدنً خصومات مباشرة من السعر لزيادة ابؼبيعات وتقليل -
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وىو وضع سعر عالي وبني على السلعة ثم شذبو واستبدالو بسعر آخر.وللئشارة فإن ىذا استخدام الخصم الوىمي:-

 .والاجتماعيةالنوع يعتبر من ابؼمارسات التظليلية غتَ ابؼقبولة من النواحي التشريعية 

ص بؾموعة من ابػصومات ىذا التكتيك يقوم على أساس وضع قائمة من الأسعار بزخصومات الأسعار:-3

وابؼسموحات التي بيكن تقدبيها للموزع وابؼستهلك كحافز خاص، والأشكال ابؼختلفة للخصومات وابؼسموحات بيكن 

 توضيحها كما يلي:

: ىذا ابػصم بيثل حافز للمشتًي الذي يقوم بشراء كمية من بائع واحد بدلا من الشراء من أكثر من خصم الكمية-

الكمية من الأمور ابؼمكنة اقتصاديا بالنسبة للمؤسسة لأن الشراء بكميات كبتَة بيكن ابؼؤسسة من مصدر، ويعتبر خصم 

 توفتَ تكلفة الشحن ومتاعب التوريد وتستفيد من زيادة حجم ابؼبيعات.

يطلق عليو ابػصم الوظيفي، وبينح ىذا ابػصم لمجموعة من الوسطاء نظتَ قيامهم بأداء بعض  الخصم التجاري:•

الوظائف التسويقية كالبيع والتخزين وحفظ السجلبت، وقد تقوم ابؼؤسسة بدنح ابػصم التجاري بطرق بـتلفة لوسطاء 

 تلفة.بـتلفتُ على أساس ابػدمة ووفقا لفئات الربح لكل من مستويات  التوزيع ابؼخ

ىو عرض بتخفيض السعر للمشتًي الذي يقوم بشراء سلعة أو خدمة معينة في الوقت الذي تقل  الخصم الموسمي:•

 .فيو حركة مبيعات ابؼؤسسة ويقل الطلب على السلعة

تتبع ابؼؤسسة ىذا الأسلوب عندما يكون لديها سلعة تلبقي رواجا والطلب عليها مرتفع والإقبال  أسعار التحميل:•

ها من طرف ابؼستهلك شديد، ولكنها في الوقت ذاتو لديها سلعة أخرى تعاني من نقص الطلب عليها لوجود سلعة علي

بفاثلة تقدمها مؤسسة أخرى وبكميات كبتَة، فهما تقوم ابؼؤسسة بتحميل السلعة التي تلبقي رواجا و تقدم بسعر 

 لسلعة.مناسب لفتًة بؿدودة يتم خلببؽا إقناع ابؼستهلك بكفاءة ىذه ا
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ىو عبارة عن التخفيضات النقدية من سعر السلعة و ابػدمة ابؼباعة إلى أشخاص أو مؤسسات تقوم  الخصم النقدي:

بابؼئة من 3بتسديد التزاماتها ابؼالية خلبل أوقات بؿددة يتم الاتفاق عليها مع البائع و ابؼشتًي على إعطاء خصم نقدي 

أما إذا لم يتم % 3ام.فإذا تم التسديد خلب عشرة أيام بينح ابؼشتًي خصم بشن الصفقة إذا تم التسديد خلبل عشرة أي

 1التسديد خلبل تلك الفتًة فتحسب فائدة معينة على كل يوم من أيام التأختَ بعد الأيام العشرة ابؼتفق عليها.

 ثانيا:الفخ السعري

تضطر إلى ذلك نتيجة الضغوط الواقعة عليها إن بزفيض السعر يعتبر من أصعب القرارات على إدارة ابؼؤسسة و لكن قد 

 من طرف ابؼنافستُ و السوق و قد تكون في بعض ابغالات قد وقعت في الفخ الذي أعده ابؼنافستُ.

 .الشكل التالي يوضح كيفية وقوع ابؼؤسسة في الفخ السعري

 

 

 

 

 

 

 

 
                                                           

1
 .53محمد ابراهٌم عبٌدات،نفس المرجع السابق،ص- 
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 (:الفخ السعري14الشكل رقم)

 

 .328ابعياشي،مرجع سبق ذكره،ص عليالمصدر:

من الشكل ابؼوالي بيكن أن نستنتج أن الفخ السعري ينشأ جراء بروز حساسية للسعر في السوق و  يبدأ ابؼنافستُ إلى 

فأنها ستواجو مشكلة ابلفاض و تقدنً خصومة بؾزية،فإذا ما قررت ابؼؤسسة ابغفاظ على أسعارىا بتخفيض أسعارىم 

 قٌام المنافسٌن بتخفٌض السعر          

 زٌادة إنتاج تكلفة الوحدة                  

 قٌام المؤسسة بتخفٌض الإنتاج           

 خسارة المؤسسة لحصتها السوقٌة و المبٌعات

المحافظة على السعر من أجل المحافظة 

 على هامش الربح

 إجبار المؤسسة على خفض أسعارها       

السوقٌة وفقدان جزء من تحافظ المؤسسة على حصتها 

 أرباحها

تتقبل المؤسسة تكلفة التطوٌر و هوامش ربح أقل 

 وحصة سوقٌة كما هً

 الفخ السعري
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سوف ترتفع.و قد  خوف بزفيض السعر فإن تكاليفهاابؼبيعات و ابغصة السوقة وإذا ما قررت بسييز منتجاتها و برسينها 

يؤدي ذلك إلى رفع أسعارىا بفا يدفع ابؼنافستُ إلى الاستثمار،و بالتالي تفقد ابؼؤسسة جزء من أرباحها و تعود إلى 

ابغصة السوقية رغم برملها تكاليف إضافية لتحستُ منتجاتها،لكنها لم برقق أي إضافة في ابغصة السوقية ابؼنافسة على 

 بل تقلص ىامش الربح ابؼتحقق جراء رفع التكاليف من جانب و ثبات الأسعار من جانب آخر.

سوقية أو رفع أسعارىا في في مثل ىذه الظروف قد تضطر ابؼؤسسة إلى بزفيض الأسعار من أجل المحافظة على حصتها ال

خسارتها في ابؼصاريف غتَ مباشرة،و في أي حال من الأحوال منتجاتها لا تفوق منتجات قادة السوق  بؿاولة منها لتغطية

فإذا ما واجهت ابؼؤسسة مثل ىذه الظروف و عدم قدرتها على التكيف معها جزاء وقوعها في  من حيث ابؼواصفات.

 فقد تضطر إلى مغادرة السوق.الفخ السعري الذي نصب بؽا،
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 خلاصة الفصل:

من خلبل تطرقنا في ىذا الفصل إلى بـتلف جوانب السعر و طرق برديده و استًاتيجيات التسعتَ ابؼختلفة،و كذا 

توصلنا إلى أن السعر يعد عامل دراستنا بغساسية ابؼستهلك للسعر ابؼدرك و القيمة ابؼدركة و علبقتهما بابعودة ابؼدركة،

 التي تؤثر في بقاح ابؼؤسسة و ربحيتها و جذب ابؼستهلكتُ لشراء منتجاتها. الإستًاتيجيةالقرارات  أىمو من بتُ  أساسي

أن ابؼستهلك يبحث على منتجات و ابػدمات التي توفر لو اكبر منفعة بفكنة،و ىذا في حدود  إذ

 ابػدمة ابؼقدمة. أوبؾهوداتو،معلوماتو،ودخلو،فيحصل على تعظيم القيمة للمنتج 

عر فيعبر عن سال أماابػدمة، أوالامتياز ابؼدرك للمنتج  أوللتفوق  ابعودة ابؼدركة تعبر عن ابغكم الذي يعطيو ابؼستهلكأو 

القيمة ابؼدركة فتعبر بدورىا عن التقييم الشامل بؼنفعتها و  أمابػدمة،ا و أالتضحية النقدية التي يتحملها لقاء شرائو للمنتج 

 ابػدمة(. أونة التي يقوم بها ابؼستهلك بتُ ابؼنافع ابؼتحصل عليها مع برياتو)السعر الذي اشتًى بو ابؼنتج ابؼقار 

لذا لا بد لرجل التسويق أن يهتم بتقدنً منتج لو قيمة ابهابية في ذىن و تصور ابؼستهلك و ذلك بسعر يعظم من قيمة 

 ابؼنتج في نظره.

 

 

 

 



 

 الفــــصــــــل الــــثالــــــــث

لمؤسسة توزيع التجهيزات  ميـــــدانــــيــــــةدراســـــــــة الـــــــــــ
 المنزلية و المكاتب
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 تمهيد:

في ظل التغيرات التي تشهدىا الدؤسسات اليوم والانفتاح على العالد أصبح من  الضروري على الدؤسسات مهما كان 

لصاح ىذه الأخيرة يعتمد على نوع نشاطها أن تسعى إلذ برقيق أىداف التي  رسمتها في سياستها التسويقية، وإن 

 مدى اىتمام الدؤسسة بالدستهلكين والدساهمة في تلبية حاجاتهم ورغباتهم.

ومن أجل تبسيط الأمور قمنا بإسقاط الدراسة النظرية على مؤسسة توزيع التجهيزات الدنزلية والدكاتب بالبويرة كونها 

و. لذا سنتطرق في ىذا الفصل إلذ تقديم عام للمؤسسة ربحية تقوم بالاىتمام بالدستهلك وقرار الشراء لديمؤسسة 

 وىيكلها التنظيمي ،ولستلف الوظائف التي بسارسها ىذه الدؤسسة.
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 تقديم المؤسسةالمبحث الأول: 

الدؤسسة عبارة عن لرموعة من الذياكل الدادية والبشرية، ولكل لزيط إداري بدختلف الدصالح والإدارات العامة،كما يجب 

تكون مزودة بدجموعة من الدوارد الدالية، ويعتمد لصاحها على التسيير الحسن، وأن عامل الاتصال يلعب دورا ىاما في أن 

 التسيير الجيد للمؤسسة في كل نشاطاتها.

 EDIEDالمطلب الأول:التعريف بالمؤسسة 

 الفرع الأول: الجانب التاريخي

وىي  01/01/1984بدوجب القرار الوزاري في: EDIEDتب تم إنشاء مؤسسة توزيع التجهيزات الدنزلية والدكا

الولاية ن  برت إشراف EPLمسجلة في إطار إعادة ىيكلة الدؤسسات، ثم أصبحت بعد ذلك مؤسسة عمومية لزلية 

تم إصدار قرار باستقلالية الدؤسسة من طرف لجنة وزارية، وبعد استقلاليتها أصبحت تابعة  06/12/1995وفي تاريخ 

 .01/11/1996الدوجود مقرىا بالجزائر العاصمة، كما تم تعيين لرلس وزاري بتاريخ  SGPلشركة التسيير والدشاركة 

 الفرع الثاني: الشكل القانوني للمؤسسة

EDIED″" مؤسسة عمومية اقتصادية:"EPE800دج مقسم إلذ 16000000" ذات أسهم رأسمالذا يقدر ب 

تم تعديل  2008"، وفي سنةSGPلشركة التسيير والدساهمة، "%100دج رأسمالذا تابع 20000سهم، قيمة كل سهم 

 دج.20000بدج سهم وقيمة كل سهم تقدر 4584دج يقسم إلذ 91680000رأسمال الدؤسسة وأصبح يقدر ب
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 الفرع الثالث: التعريف بنشاط المؤسسة 

يتمثل نشاطها في توزيع التجهيزات الدنزلية والدكاتب، من مقرىا الكائن بدنطقة الحظائر بالبويرة إلذ باقي ألضاء الولاية 

 والوطن.

لإلكترومنزلية ولواحق نشاطها الإستراتيجي في توزيع التجهيزات الدنزلية، بذهيزات الدكاتب،التجهيزاتاويتمثل لرال 

 صليح.ما بعد البيع،خدمات الصيانة و الت.أما لرال نشاطها الثانوي فيتمثل في خدمات السيارات

 الفرع الرابع: زبائن المؤسسة

 من أىم زبائنها لصد:

 .الجماعات المحلية والإدارات العمومية 

 .زبائن عاديين 

  الاستهلاكيةالتعاونيات. 

 .التجار والدؤسسات الخاصة 

 المطلب الثاني: الهيكل التنظيمي ومهام مديرياته

 الفرع الأول: الهيكل التنظيمي

 مؤسسة متوازنا، ويتكون من الددير العام وخمسة مصالح ويدكن توضيح ذلك في الشكل الدوالر:يعتبر الذيكل التنظيمي لل
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  EDIED:الهيكل التنظيمي لمؤسسة  (15)الشكل رقم 

 

 بالبويرة  EDIEDالمصدر:وثائق رسمية خاصة بمؤسسة

 رئيس مدير عام            

 

 

 الأمانة العامة         

مصلحة 

المحاسبة 

 المالية

مصلحة ما 

 بعد البيع

مصلحة تموين 

و تسيير 

 المخزون

المصلحة 

 التجارية

مصلحة 

الإدارة 

 العامة

 النقل

فرع 

 المالية

فرع 

 المحاسبة

فرع 

 التموين

 ورشة

تصليح 

 التلفاز

التبريد و 

 التكييف

نقطة بيع 

 مشدالة

أمانة 

الإدارة 

 العامة

فرع 

 البيع

أمين 

 المخزن

أمين 

 الصندوق

 عامل

 مجلس الإدارة         

 سائق

فرع الأجور 

و المصلحة 

 الاجتماعية

فرع 

الوسائل 

 العامة

غرفة العرض  الأمن النظافة

الاستقبالمسؤول   
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 مديرياتهاالفرع الثاني: مهام 

 أولا: المديرية العامة

الدؤسسة إلذ برقيق أىدافها وذلك بتحقيق أكبر حصة سوقية في حدود والإدارة نكون مكلفة بقيادة يترأسها الددير العام، 

 الولاية.

 الددير العام: من مهامو مايلي:-أ

 .يعمل على ضمان التسيير الجيد للمؤسسة 

 .يسهر على التطبيق الجيد لنشاطات الدؤسسة وقوانينها 

 ضمان التسيير الدالر والإداري للمؤسسة. 

 أمانة الإدارة:-ب

  إشراف الددير،وىي وسيط بين الإدارة العامة والدصالح الأخرى.تعمل برت 

 .مكلفة بنشر الدعلومات الداخلية للمؤسسة بعد مصادقة الددير عليها 

 .ترتيب الدلفات وتدوين الدواعيد العمل والاجتماعات 

 فرع الأجور والمصلحة الاجتماعية:-ج

 يتكلف رئيسها بدا يلي:
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 .تهيئة الأجور شهريا 

  مصلحة الدالية. لضمان الاجتماعي وبرويلها إلذالضريبة وااقتطاع 

 .متابعة وضعية العامل في حالة الدرض، تعويضات العمل من طرف الضمان الاجتماعي 

 فرع الوسائل العامة:-د

 من مهامها لصد:

 عن مستلزمات الدؤسسة. مسؤول 

 القيام بعمليات الجرد ومراقبة الوسائل. 

 مجلس الإدارة:-ه

 الددير العام منتخب من طرف أعضاء المجلس،وأعضائو الدائمون يعينون من طرف شركة التسيير والدساهمة.يترأسو 

 ثانيا: المصلحة التجارية

 رئيس المصلحة التجارية:-أ

 .يشرف على فروع الدصلحة ،والسهر على السير الحسن لذا 

  الزبائن.يتابع عملية البيع ويأخذ بعين الاعتبار تدخلات واقتراحات 

 .،منح رخص الضمان للزبون في حالة وجود عطل أو نقص في السلعة 

  وبررير التقارير الشهرية ويتابع برركات الدخزن.مراقبة العمل الجيد،كمراقبة الفواتير 

 رئيس فرع البيع:-ب
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أما إذ تم البيع بشيك  ىنا يتم بررير الفواتير للزبائن حسب الطلبية ويجب أن تتضمن كل الدعلومات كرقم الطلبية مثلا ،

فنجد رقم الشيك، أما إن كان البيع نقدا فيجب إضافة حق الطابع. وتتبع نفس الخطوات الدتبعة في الفاتورة في حالة 

البيع بوصل التسليم.وتنسخ الفاتورة إلذ عدة نسخ تسلم نسخة إلذ الزبون ونسخة إلذ فرع البيع ونسخة إلذ فرع المحاسبة 

 .وأخرى لأمين الدخزن

 فرع القبض: -ج

توجو إليو لرمل مدفوعات الدبيعات حسب الفاتورة إما نقدا،أو بواسطة شيك)يحول إلذ بنك التنمية المحلية(،أو إلذ الأجل 

 فيتم تسجيلو في سجل خاص تابع لفرع القبض.

 الاستقبال:-د

للسلعة وطريقة استعمالذا قصد إرضاء  ، فيتم الشرح الجيديتم الاستقبال الجيد والتوجيو السليم للزبائن من طرف موظفيها

 . الزبون

 رابعا: مصلحة ما بعد البيع

ىي لرموع النشاطات التي بسكن الدؤسسة من مواصلة العمل على أحسن وجو، حيث تقوم بتصليح العطل قبل 

 نهاية مدة شهادة الضمان وىذه لإرضائو وضمان لو أحسن الخدمات.

  وبرضير التقرير الشهري والسنوي ثم يرسلو إلذ الدديرية العامة.يضمن بسويل الورشات بقطاع الغيار 

  تقديم تقارير للمؤسسات الدتعاقد معها كل شهر حول الخدمات الدقدمة للزبائن مرفوقة بدعلومات تثبت ذلك

 ليتم دفع أتعاب الإصلاح.

 خامسا: مصلحة المالية والمحاسبة

 من مهام رئيسها لصد ما يلي:

 المحاسبة، ويوقع مع الددير جميع الإصدارات الخاصة بشيكات. نظامتطبيق و احترام 

 .دراسة ومراجعة الوثائق المحاسبية سنويا 
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 .الدتابعة الدستمرة لحسابات الزبائن 

 .توفير الدوارد الدالية وتسيير الخزينة 

 سادسا:مصلحة التموين وتسيير المخزن

 فرع التموين-ا

مكلف بإعادة بسوين الدخزن)شراء واسترجاع السلعة إذا كانت غير  ويتكون من شخصين:الأول،يسير من طرف رئيسو

 الخ مطابقة للمواصفات(كما يقوم بالدفاوضات مع الدنتجين بخصوص السلعة،الكمية،السعر......

أما الثاني فهو مكلف بالإدارة والقيام بتحرير الفاتورة الخاصة بالدشتريات ومراقبة مواصفات السلعة ومدى تقاربها مع 

 لفاتورة،كما يقوم على السير الحسن لدخول الدشتريات لكي لا تكون ىناك أي مشاكل مثل الكساد.ا

 خزونفرع تسيير الم-ب

يسهر على السير الحسن للمخزن من مشتريات ومبيعات ويسجل الدشتريات حين دخولذا للمخزن في وصل 

من  (Fiche de stock)مشتراة( برضير بطاقات الدخزن الخاصة بكل سلعة BON D´entréeالدخول)

 أجل الدراقبة الجيدة.
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 حسب الدصالح وتوزيعهم:عدد عمال الدؤسسة (04)الجدول رقم 
 الدصلحة
 

 عدد العمال الدائمين

 18 الإدارة العامة والأمن

 02 المحاسبة والدالية

 04 التموين

 10 الدصلحة التجارية

 07 خدمات ما بعد البيع

 41 المجموع

 

 الدصدر:من إعداد الطلبة بالاعتماد على وثائق خاصة بالدؤسسة

 المطلب الثالث: وظائف وأهمية وأهداف المؤسسة

 الفرع الأول: وظائف المؤسسة

 وظيفة التموين:-1

تعتبر وظيفة التموين الوظيفة الأساسية والدهمة للمؤسسة لأنها تعتبر لزور العملية البيعية وتهدف للحصول على لستلف 

ستهلك)بالاعتماد على تقدير السلع بالسوق الوطنية والتي تتناسب مع أىداف الدؤسسة والتي تلقى رواجا من قبل الد

ق لحاجات ورغبات الدستهلكين(بغرض إعادة بيعها، وتعتمد الدؤسسة في عملية التموين على القطاع الخاص بنسبة  الدسب

 تلجأ للاستيراد من الخارج.كبيرة والقطاع العام بنسبة أقل، وفي بعض الأحيان 
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 التموين في القطاع الخاص1-1

من إجمالر العمليات التموينية، %70تبلغ نسبة مساهمات الدؤسسات الخاصة )القطاع الخاص( في بسوين الدؤسسة حوالر 

حيث أن ىذه الدنظمات لا يعتمد عليها بشكل دائم أو مستمر،بل تكون متغيرة أو لستلفة حسب الظروف وكذا 

 طلبات الدستهلكين وىذا ما يوضحو الجدول التالر:مت
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 : لشوني الدؤسسة من القطاع الخاص(05)الجدول رقم
 أىم السلع الدزودة بها الدنطقة الرمز اسم المؤسسة الممونة

 تلفزيونات،غسالات، مدفأة، واد السمار.الجزائر LEXUS ليكسوس
 سخان الداء

 تلفزيون،ثلاجات،غسالات، برج بوعريريج CRISTOR كريس تور
 طباخة

 تلفزيونات،ثلاجات،غسالات، برج بوعريريج CONDOR كوندور
 ديدو)رقمي(

 م.ذ.م.ذ
 تكنوموبل

E.U.R.L 
TECHNO 

MOBILIER 
BUREAU 

بذهيزات  بئر خادم.الجزائر
خزانة الدكاتب،كمبيوتر،

 الدكاتب

 SARL للاستيرادساكوميانفرومتيك
SACOMI 

 الكمبيوتر وملحقاتو العاصمةالجزائر 

 POINT.COM الذواتف النقالة دالر ابراىيم.الجزائر 

مؤسسة صناعة الأجهزة 
 الكهرومنزلية

IRISSAT تلفزيونات،غسالات،أقراص سطيف 
 مضغوطة

 ATLAS للاستيرادأطلس 
BUREAU 

 غرف النوم تيزي وزو

 

 الدصدر:من إعداد الطلبة اعتمادا على وثائق من الدؤسسة
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 التوىين في القطاع العام 1-2

من إجمالر العملية التموينية،وىي نسبة صغيرة مقارنة مع القطاع  %30تبلغ مساهمة القطاع العام في عملية الإنتاج حوالر 

 الخاص، إلا أن التعامل مع ىذا القطاع يكون بصفة دائمة. والجدول التالر يوضح ذلك:

 القطاع العام: لشونو الدؤسسة من (06)الجدول رقم

اسن الوؤسسة 

 الووىنة

 أهن السلع الوزودة بها الونطقة الرهز

المؤسست الىطنيت 

للصناعاث 

 الكهرومنسليت

ENIEM الثلاجاث،الطباخاث،  تيسي وزو

 المكيفاث،سخان ماء

المؤسست الىطنيت 

للصناعاث 

 الكهرومنسليت

ENPEC ماء غير معدن،بطارياث،ماء  سطيف

 حمضي

 المؤسست الىطنيت

 لصناعت المكيفاث

SONARIC مدفأة،طباخت،سخانماء،مكيفاث بجايت 

 

 الدصدر:من إعداد الطلبة اعتمادا على وثائق من الدؤسسة

 من الخارج الاستيراد 1-3

إلذ الاستيراد من الخارج لقطع الغيار الخاصة EDIEDفي بعض الأحيان تلجأ مؤسسة

على BD2الدادة في السوق المحلية.و ذلك بعد الدوافقة بنك(،و ىذا بسبب ندرة ىذه 12FREONبالثلاجات)غاز

ملف الاستيراد للطلبية الذي يقوم بصرف العملة الوطنية إلذ العملة الصعبة و برويلها إلذ البلد الدقصود،و بعد وصول 

 الطلبية يتم إبلاغ الدؤسسة بذلك لتقوم باستلام طلبيتها.

 وظيفة التخزين:2
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النشاطات الرئيسية داخل الدؤسسة التي تؤدي دورا أساسيا في التأثير على الوضع الدالر لذا بدا يدكن أن يعتبر التخزين احد 

يحققو من نتائج تؤثر بشكل مباشر بكيانها الاقتصادي،كما أنها تقوم بدهمة المحافظة أو حماية السلع الدشتراة في زمنية 

 خارجية من التلف و تتم في ىذه الوظيفة لرموعة من العمليات:متعاقبة  لشا يدكن أن تتعرض لو من عوامل داخلية و 

بعملية الشراء،حيث برول إلذ لسزن الدؤسسة مصحوبة بفاتورة  السلعة من الدؤسسة الدورد و ذلك بعد القيام استلام-

بكل سلعة  الشراء و التي تسجل في الدفاتر المحاسبية،و يقوم بعد ذلك أمين الدخزون بتحضير بطاقة الدخزون الخاص

مشتراة و تتضمن ىذه البطاقة:اسم الدؤسسة الدنتجة،نوع السلع و الكمية الدطلوبة،و ىذا لدعرفة ما ىو في حاجة إليو و ما 

 ىو فائض.

قبل دخول السلعة إلذ الدخزن يتم معاينتها بالتأكد من سلامتها و مطابقتها للمواصفات الدطلوبة،و في حالة حصول -

إلذ الدؤسسة الدوردة بغرض استبدال السلعة الدغايرة  فة للمواصفات فإنها تقوم برفع تقريرالدؤسسة على سلع لسال

 للمواصفات أو التي بها خلل.أما في حالة وجود نقص في الكمية الدطلوبة،يطلب بإرسال الكمية الناقصة.

قة على فاتورة الشراء لتقدم إلذ و في الأخير و بعد التأكد من سلامة البضائع يم الإمضاء على وصل الاستلام و الدصاد

 المحاسب.

 التسعير:1

من أىم العناصر التي تولر لذا الدؤسسة أهمية،و ذلك للدور الفعال الذي تلعبو في توزيع الدنتجات،حيث أن بعد التسعير 

 التخطيط الجيد للأسعار و برديدىا،يؤدي إلذ برقيق حجم أرباح صافية.

 

 

 السلع المشتراة:أ 
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 TVAمع الدورد على سعر التي تود الدؤسسة شرائها،حيث يتصف ىذا السعر من الرسم على القيمة الدضافة الإنفاقيتم 

إلذ بعض الرسوم الأخرى.و الجدول الدوالر يبين فاتورة خاصة بشراء بعض السلع من أحد الدوردين بالإضافة 

 13/02/2010بتاريخ

 الدوردين. فاتورة خاصة بشراء بعض السلع من أحد(:70الجدول رقم)

السعر خارج الرسم عمى  الكمية نوع السمعة
 TVAالقيمة المضافة

السعر الإجمالي لكل 
سمعة مشتراة خارج 

 (HTالرسم)

 44116200 68404231 40 طباخة

 34074244 0487244 44 سخان ماء

 08431274 7410214 41 سم44تلفزيون

سم 44تلفزيون
 PLATمسطح)

64 3407244 34704244 

سم 70تلفزيون
 (PLATمسطح)

41 61481288 17084213 

 1708214 0376234 44 سم87تلفزيون

 فاتورة شراء خاصة بالدخزن.: المصدر
 مع الدورد على سعر السلعة التي ترغب في شرائها. EDIEDتتفق مؤسسة

 EDIEDأهمية مؤسسةالثاني: الفرع
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السلع من مصادر لستلفة ومتنوعة من لستلف الدؤسسات تكمن أهمية الدؤسسة في تنوع سلعها،حيث تقوم بتجميع -

الدوجودة على الدستوى الوطني، وبالتالر تقوم بتقديم تشكيلة واسعة من السلع التي ينتجها منتجون متنافسون فتتيح بذلك 

 خيارات أكبر أمام الدستهلك ليقوم بشراء السلعة التي تلبي حاجاتو ورغباتو.

 الجيدة للمؤسسة العمومية.المحافظة على الصورة -

 التعامل بطرق لستلفة للدفع وىذا ما يساعد كل الفئات على اقتناء السلع.-

 الفرع الثالث: أهداف المؤسسة

 تسعى الدؤسسة من خلال نشاطها لتحقيق لرموعة من الأىداف نذكر منها:

 .تلبيات حاجات ورغبات الدستهلكين 

 التنظيمات الضريبية. احترام 

 ت في الدستوى وإعطاء صورة حسنة للمؤسسة.تقديم منتجا 

 .توسيع لرال عملها وىذا ما يسمح بتوفير مناصب شغل 

 EDIEDتقييم السياسة التسويقية لمؤسسة المبحث الثاني: 

 المطلب الأول: المقومات التي تتمتع بها المؤسسة

  بالتقسيط.تساىم خدمات ما بعد البيع في توزيع سلع الدؤسسة إضافة إلذ سياسة البيع 

 التجهيزات الدنزلية والدكاتب في ولاية البويرة. تعتبر ىذه الدؤسسة من أىم الدؤسسات المحلية التي تقوم بتوزيع 

  تعتمد الدؤسسة على التوزيع الدباشر، والتوزيع الغير الدباشر وذلك بالاستعانة بوسيطين: بذار الجملة والتعاونيات

 ل مع بذار التجزئة.الاستهلاكية، وفي بعض الأحيان تتعام

 .بستلك الدؤسسة تشكيلة واسعة من السلع 

 المطلب الثاني: المشاكل التي تواجه المؤسسة

 ىنا لرموعة من الدشاكل التي تعيق عمل الدؤسسة نذكر منها:
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 أولا: مشاكل متعلقة بالمنتجات

 أسعار الدنتجات . ارتفاع 

  بالتعرف على سلوك الدستهلك ، ومن ثم اختيار عدم بزصيص ميزانية للقيام بدراسة السوق التي تسمح

 تشكيلة الدنتجات الدناسبة.

 ثانيا: مشاكل متعلقة بالترويج

 .عدم بزصيص ميزانية ترويجية 

 .عدم وجود رجال أكفاء في لرال الترويج في الدؤسسة 

 .نقص الحملات الترويجية التي من شأنها جذب الدستهلكين 

 الزبائن قلة عدد العمال الدكلفين باستقبال. 

 ثالثا:مشاكل متعلقة بالتوزيع

 .نقص وسائل النقل 

 .صغر الدساحة الدخصصة لتخزين السلع 

 .قلة الصفقات التجارية مع الدؤسسات العمومية 

  بالتقسيط والدفع بالآجال.الدخاطر الائتمانية النابذة عن طريق الدفع 

  ،التجارة التي تقوم بوظيفتي البيع والشراء.إنما وجود مصلحة عدم توفير مديرية التسويق بدعناىا الحقيقي 

 .قلة الدوزعين والوسطاء الدتعاملين مع الدؤسسة 

 رابعا: مشاكل متعلقة بالمنافسة

 .خضوع الدؤسسة إلذ الدنافسة الغير شرعية من قبل بعض التجار 
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  دخول الجزائر اقتصاد السوق وفتح السوق الوطنية أمام الدنافسة الأجنبية مثل:الدنتجات الصينية رخيصة الثمن

 لا تشتري السلع التي لا برمل ضمان. EDIED،لشا أدى إلذ غلق الدؤسسات الوطنية لأن مؤسسة 

 المطلب الثالث:الأفاق المستقبلية للمؤسسة

 لرال التسويق والتعريف أكثر بالدؤسسة.في  التفكير في تكوين خبرات خاصة 

 .فتح نقاط بيع جديدة 

 .وضع برامج لتكوين وتأىيل العاملين 

 .توفير ميزانية لدراسة السوق 

 .إضافة فرع للترويج وبزصيص ميزانية لو 

 .تطور ثقافة التعامل مع الزبائن قصد تدعيمهم وتلبية حاجاتهم 
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 EDIEDالسعر على قرار شراء المستهلك النهائي لزبائن مؤسسةالمبحث الثالث: بحث ميداني لأثر 

 تمهيد:

تعتبر ىذه الدراسة من أىم الدراحل ستوصلنا لإجابة عن إشكالية الدوضوع،وتعتمد دراستنا الديدانية على استبيان،حيث 

 وقد مرت ىذه الدراسة بالدراحل التالية: أجريت ىذه الدراسة على عينة عشوائية لزبائن الدؤسسة

 المطلب الأول:منهجية الدراسة

 تحديد مشكلة الدراسة .1

يعتبر ىذه الدرحلة خطوة رئيسية في ىذا البحث،وسنحاول في ىذه الدراسة الديدانية إثبات صحة أو نفي الفرضية القائمة 

 على وجود علاقة بين السعر وقرار الشراء الدستهلك النهائي.

 تحديد المجتمع وعينة الدراسة .2

يدثل لرتمع الدراسة جميع الدفردات التي تتوفر فيها الخصائص موضوع الدراسة والدتمثلة في مستهلكي الدؤسسة على مستوى 

ولاية البويرة، وأمام كبر حجم المجتمع، لا يدكن إجراء عملية الدسح الشامل ،لذا لجأنا إلذ سحب عينة عشوائية من ىذا 

لدراستها ومن ثم تعميم النتائج، أما فيما يخص نوع العينة الدختارة، فقد لجأنا إلذ العينة العشوائية البسيطة،وذلك المجتمع 

 لإعطائها لكل وحدة دراسة من لرتمع البحث فرص متساوية ومستقلة في الظهور.

 : وصف الاستبيان-3

نت أداة الدسح الرئيسية ىي الاستمارة حيث تم اعتمدت ىذه الدراسة على الدسح الديداني لعينة مستهدفة، وقد كا

 04سؤالا، منها  15.حيث تضمنت الاستمارة تصميمها وصياغتها بشكل مناسب للحصول على البيانات الدطلوبة

 الدتبقية خاصة بفرضية البحث. 11أسئلة متعلقة بالبيانات الشخصية، و

 لمطلب الثاني:وصف وتحليل نتائج الدراسة
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 النسبة التكرار الجنس

 55,3 26 ذكور

 44,7 21 إناث

 100,0 47 المجموع

 

من خلال النتائج المتوصل إلٌها من السؤال الأول عن الجنس ٌتضح لنا أن نسبة الذكور فاقت نسبة 

أي أن عٌنة الدراسة أغلبها  %54..فً حٌن كانت نسبة الإناث  %55..الإناث،حٌث بلغت نسبة الذكور 

 ذكور.

 

 المصدر:من إعداد الطالبتين اعتمادا على شكل الاستبيان

 النسبة التكرار العمر

 2,1 1 سنة 86أقل من 

 34,0 16 سنة 18-86من 

 42,6 20 سنة 26 - 13من 

 21,3 10 سنة و أكبر 43

 100,0 47 المجموع

 

فئة الشباب بنسبة تقدر من خلال هذه النتائج ٌمنك أن نتوصل إلى أن الفئة العمرٌة الأكثر نسبة هً 

 .%54..ب

 

 

 

55,3 

 ذكور 44,7

 إناث
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 المصدر:من إعداد الطالبتين اعتمادا على شكل الاستبيان

 النسبة التكرار المستوى

 6,4 3 أقل من الثانوي

 31,9 15 ثانوي

 48,9 23 جامعً

 12,8 6 بدون مستوى

 100,0 47 المجموع

 

 

 الطالبتين اعتمادا على شكل الاستبيان إعدادالمصدر: من 

وهذا راجع إلى طبٌعة  %54..من خلال الجدول ٌتضح لنا أن أغلبٌة العٌنة المدروسة هم جامعٌٌن بنسبة

 أفراد العٌنة الذٌن جلهم جامعٌٌن.

 النسبة التكرار المهنة

 31,9 15 موظف

2,1 

34,0 

42,6 

21,3 

 سنة 18أقل من 

 سنة 31-18من 

 سنة 48 - 30من 

 سنة و أكبر 60

6,4 

31,9 

48,9 

12,8 

 أقل من الثانوي

 ثانوي

 جامعً

 بدون مستوى
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 14,9 7 متقاعد

 17,0 8 مهن حرة

 14,9 7 طالب

 21,3 10 بطال

 100,0 47 المجموع

 

من أفراد العٌنة، وٌرجع  %5.54ٌتضح لنا أن نسبة الموظفٌن استحوذت على نسبةمن خلال الجدول 

 .سبب ذلك إلى طبٌعة أفراد العٌنة الذٌن هم شباب وذوي مستوى تعلٌمً جٌد

 

 

 المصدر:من إعداد الطالبتين اعتمادا على شكل الاستبيان

 

 النسبة التكرار الدخل

 9,4 3 دج 86333أقل من 

دج03333 -86333من   4 12,5 

 40,6 13 23333 -03333من 

 28,1 9 دج 33333 -23333من 

 9,4 3 دج 33333أكثر من 

 100,0 32 المجموع

 

  8من خلال الجدول اتضح لنا أن

 

31,9 

14,9 
17,0 

14,9 

21,3 
 موظف

 متقاعد

 مهن حرة

 طالب

 بطال
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 المصدر:من إعداد الطالبتين اعتمادا على شكل الاستبيان

 النسبة التكرار ؟ EDIEDهل أنت من مـتعاملي مؤسسة 

 72,3 34 نعم

 27,7 13 لا

 100,0 47 المجموع

 

وذلك  4.من أصل  .5هو  EDIEDالذٌن ٌعرفون مؤسسة  المستجوبٌننلاحظ من خلال الجدول أن عدد 

وذلك  4.من أصل 5.هو  EDIED.أما عدد المستجوبٌن الذٌن لا ٌعرفون مؤسسة %4.55بالنسبة 

 المؤسسة.ومنه نستنتج أن أغلبٌة المستجوبٌن من متعاملً %.454.بالنسبة 

 

 

 

 

 

 المصدر:من إعداد الطالبتين اعتمادا على شكل الاستبيان

 

9,4 

12,5 

40,6 

28,1 

9,4 
 دج 18000أقل من 

 دج25000 -18000من 

 40000 -25000من 

 دج 55000 -40000من 

 دج 55000أكثر من 

72,3 

27,7 
 نعم

 لا
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 النسبة التكرار ؟EDIEDهل تقوم باقتناء منتجات مؤسسة 

 8,5 4 أبدا

 31,9 15 نادرا

 31,9 81 أحٌانا

 27,7 83 غالبا

 100,0 47 المجموع

 

 تم ، %.5.مرة بنسبة  2أبدا تم اختٌار  4.من أصل  بالنسبة للإجابات نلاحظ من خلال الجدول

 5.غالبتم اختٌار ، % 4..5مرة بنسبة  4.أحٌاناتم اختٌار ، %5.54مرة بنسبة..نادرااختٌار 

 ومنه نستنتج أن أغلبة المستجوبٌن ٌقومون باقتناء منتجات المؤسسة..%454.مرة بنسبة

 

 

 المصدر:من إعداد الطالبتين اعتمادا على شكل الاستبيان

 النسبة التكرار EDIEDكيف ترى أسعار مؤسسة 

 14,9 7 مرتفعة

 72,3 34 مناسبة

 12,8 6 منخفضة

 100,0 47 المجموع
 

 تم ، %54..مرة بنسبة 5مرتفعة تم اختٌار  4.من أصل  بالنسبة للإجاباتلاحظ من خلال الجدولن

ومنه نستنتج أن  .%.5..مرة بنسبة 4منخفضة تم اختٌار ، %4.55مرة بنسبة.5مناسبة اختٌار 

 أغلبٌة المستجوبٌن ٌرون أن أسعار المنتجات مناسبة.

 

8,5 

31,9 

31,9 

 أبدا 27,7

 نادرا

 أحٌانا

 غالبا
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 المصدر:من إعداد الطالبتين اعتمادا على شكل الاستبيان

 

 

 النسبة التكرار EDIEDل ترى أن السعر له أثر مباشر على قرار شراء منتجات ه

 17,0 8 غالبا

 40,4 03 أحٌانا

 23.2 87 أبدا

 100,0 47 المجموع

 

 

 تم ، %54..مرة بنسبة 5مرتفعة تم اختٌار  4.من أصل  بالنسبة للإجاباتنلاحظ من خلال الجدول

ومنه نستنتج أن .%.5..مرة بنسبة 4منخفضة تم اختٌار ، %4.55مرة بنسبة.5مناسبة اختٌار 

 أغلبٌة المستجوبٌن ٌرون أن السعر له أثر على قرار الشراء.

 

 

14,9 

72,3 

12,8 

 مرتفعة

 مناسبة

 منخفضة
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 اعتمادا على شكل الاستبيانالمصدر:من إعداد الطالبتين 

 

 النسبة التكرار EDIEDما رأيك في جودة منتجات 

 38,3 18 عالٌة

 51,1 24 متوسطة

 10,6 5 ردٌئة

 100,0 47 المجموع

 

 المصدر:من إعداد الطالبتين اعتمادا على شكل الاستبيان

 

17,0 

40,4 

 غالبا 42,6

 أحٌانا

 أبدا

38,3 

51,1 

10,6 

 عالٌة

 متوسطة

 ردٌئة
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 رة م86عالٌة تم اختٌار  4.من أصل  بالنسبة للإجابات نلاحظ من خلال الجدول

مرة  .ردٌئة تم اختٌار ، %.5..مرة بنسبة..متوسطة تم اختٌار ، %5.55بنسبة 

 .ومنه نستنتج أن أغلبٌة المستجوبٌن ٌرون أن جودة المنتجات متوسطة.%54..بنسبة 

 النسبة التكرار هل تراودك فكرة تغيير المؤسسة و التعامل مع مؤسسة أخرى

 16,7 6 غالبا

 19,4 7 أحٌانا

 22,2 8 نادرا

 41,7 15 أبدا

 100,0 36 المجموع

 

مرة  4فقد تم اختٌار الخٌار غالبا 4.الجدول بالنسبة للإجابات من أصل ل من خلانلاحظ 

 .وتم اختٌار نادرا  %.45.ر مرة بالنسبة تقد 4ا فقد اختٌر .والخٌار أحٌان%454.بالنسبة 

منه 54.. مرة بالنسبة تقدر ب ..وأما الخٌار أبدا فقد اختٌر  %.5..مرة بالنسبة تقدر ب

 ٌمكن القول أن الأغلبٌة لٌس لدٌها أي رغبة فً التخلً عن المؤسسة.

 

 

 المصدر:من إعداد الطالبتين اعتمادا على شكل الاستبيان

16,7 

19,4 

22,2 

 غالبا 41,7

 أحٌانا

 نادرا

 أبدا
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 :الفصل  خلاصة

،فقد تم التوصل إلى  في الاستبيان الذي قسم إلى محورين من خلال دراستنا للجانب التطبيقي والمتمثل
 النتائج التالية:

 أهم النتائج المتوصل غليها من المحور الأول هي:

 متوسط.وجلهم موظفين وبدخل  ،فئة الشباب بمستوى تعليمي جامعي اغلب العينة المدروسة ذكور ومن 
  تعرف على المؤسسة عن طريق الأصدقاء.%56أن 

 أهم النتائج المتوصل إليها من المحور الثاني:

  من أفراد العينة يقومون باقتناء منتجات المؤسسة. %3..9إن 
  من أفراد العينة يقومون باقتناء التجهيزات المنزلة. %56.6إن 
  من أفراد العينة يرون أن الأسعار مناسبة. %9..6أن 
  من أفراد العينة يرون أن السعر له أثر مباشر على قرار الشراء. %5..6إن 
  من أفراد العينة يرون أن جودة المنتجات متوسطة. %...6أن 

 



وزارة التعليم العالي و البحث العلمي                      

البويرة –ولحاج جامعة أكلي محند                      

كلية العلوم الاقتصادية و التسيير و العلوم التجارية               

 تخصص:تسويق خدمات

سترالسنة:ثانية ما  

نحن بصدد اعداد مذكرة الماستر تحت موضوع: "أثر السعر على قرار شراء السلع المعمرة" فقمنا باعداد 

 هذا الاستبٌان لذلك نرجو من حضرتكم الاجابة على هذه الاسئلة و بكل مصداقٌة .

:نات شخصيةبيا  

 الجنس:

أنثى                             ذكر              

 

:السن  
84إلى  03من            03الى 84من                          84أقل من  

 

03أكثر من -  

 المستوى التعليمي:

 أقل من الثانوي                       ثانوي                         جامعً               دراسات علٌا

 

 الوضعية المهنية:

 مهنة حرة                               موظف                           متقاعد

 طالب                            بطال

 الدخل:

 8333إلى 00333من                     00333إلى  84333من                          84333أقل من 

 00333أكثر من                 00333إلى  8333من

 بيانات خاصة بالموضوع:

 : EDIED من متعاملي مؤسسة نتهل أ

………………………………………………………………………………………………………………………… 

 :كيف تعرفت عليها

 الأسرة                                                    إشهار

 الأصدقاء                                                 أخرى

 

 :EDIEDهل تقوم باقتناء منتجات مؤسسة 

 أبدا                      نادرا                  أحٌانا                      غالبا  

 :حدد طبيعة المنتجات المقتنات
 تجهيزات المكتب                   تجهيزات منزلية                          الإلكترو منزليةالتجهيزات 



 لواحق السيارات
 :EDIEDكيف ترى أسعار مؤسسة 

 مرتفعة                  مناسبة                     منخفضة
 :EDIEDهل ترى أن السعر له أثر مباشر عمى قرار شراء منتجات 

 
 غالبا                   أحيانا                      أبدا

 :EDIEDما رأيك في جودة منتجات مؤسسة 
 متوسطة                   رديئة                    اليةع

 ما رأيك في التسهيلات المقدمة من طرف المؤسسة:
.....................................................................................................................

.....................................................................................................................
.....................................................................................................................

..................................................... 
 كرة تغيير المؤسسة والتعامل مع مؤسسة أخرى:هل تراودك ف

 غالبا                 أحيانا                    نادرا                  أبدا
 إلى ماذا يعود السبب:

.....................................................................................................................

.....................................................................................................................
.....................................................................................................................

..................................................... 
 ماذا تقترح عمى المؤسسة:

.....................................................................................................................
.....................................................................................................................

.....................................................................................................................
..................................................... 
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 الجنس

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 55,3 55,3 55,3 26 ذكور 

 100,0 44,7 44,7 21 إناث

Total 47 100,0 100,0  

 

 

 العمر

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide سنة 81 من أقل  1 2,1 2,1 2,1 

سنة 18-81 من  16 34,0 34,0 36,2 

سنة 21 - 13 من  20 42,6 42,6 78,7 

أكبر و سنة 60  10 21,3 21,3 100,0 

Total 47 100,0 100,0  

 

 

 المستوى

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide الثانوي من أقل  3 6,4 6,4 6,4 

 38,3 31,9 31,9 15 ثانوي

 87,2 48,9 48,9 23 جامعي

مستوى بدون  6 12,8 12,8 100,0 

Total 47 100,0 100,0  

 

 

 المهنة

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 31,9 31,9 31,9 15 موظف 

 46,8 14,9 14,9 7 متقاعد

حرة مهن  8 17,0 17,0 63,8 

 78,7 14,9 14,9 7 طالب



 100,0 21,3 21,3 10 بطال

Total 47 100,0 100,0  

 

 

 الدخل

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide دج 81333 من أقل  3 6,4 9,4 9,4 

دج03333 -81333 من  4 8,5 12,5 21,9 

23333 -03333 من  13 27,7 40,6 62,5 

دج 33333 -23333 من  9 19,1 28,1 90,6 

دج 33333 من أكثر  3 6,4 9,4 100,0 

Total 32 68,1 100,0  

Manquant Système 15 31,9   

Total 47 100,0   

 

 

مؤسسة مـتعاملي من أنت هل  EDIED ؟ 

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 72,3 72,3 72,3 34 نعم 

 100,0 27,7 27,7 13 لا

Total 47 100,0 100,0  

 

 

مؤسسة منتجات باقتناء تقوم هل  EDIED؟ 

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 8,5 8,5 8,5 4 أبدا 

 40,4 31,9 31,9 15 نادرا

 72,3 31,9 31,9 15 أحيانا

 100,0 27,7 27,7 13 غالبا

Total 47 100,0 100,0  

 

 

مؤسسة أسعار ترى كيف  EDIED 

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 



Valide 14,9 14,9 14,9 7 مرتفعة 

 87,2 72,3 72,3 34 مناسبة

 100,0 12,8 12,8 6 منخفضة

Total 47 100,0 100,0  

 

 

منتجات شراء قرار على مباشر أثر هل السعر أن ترى هل  EDIED 

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 17,0 17,0 17,0 8 غالبا 

 57,4 40,4 40,4 19 أحيانا

 100,0 42,6 42,6 20 أبدا

Total 47 100,0 100,0  

 

 

منتجات جودة في رأيك ما  EDIED 

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 38,3 38,3 38,3 18 عالية 

 89,4 51,1 51,1 24 متوسطة

 100,0 10,6 10,6 5 رديئة

Total 47 100,0 100,0  

 

 

أخرى مؤسسة مع التعامل و المؤسسة تغيير فكرة تراودك هل  

 Fréquence Pourcentage 

Pourcentage 

valide 

Pourcentage 

cumulé 

Valide 16,7 16,7 12,8 6 غالبا 

 36,1 19,4 14,9 7 أحيانا

 58,3 22,2 17,0 8 نادرا

 100,0 41,7 31,9 15 أبدا

Total 36 76,6 100,0  

Manquant Système 11 23,4   

Total 47 100,0   

 


