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متى نبيع؟ 

أوهاج بالدين عمر 
ماجستير التمويل وا'حاسبة - السودان 

عــرفّ بــعــض الــفــقــهــاء الــبــيــع بــأنـّـه §ــلــيــك ا/ــال بــا/ــال، وقــال بــعــضــهــم هــو إخــراج شــيء مــن ا/ـِـلــك 
بـعـوضٍ، وقـد ثـبـتـت مـشـروعـيـّتـه ف ا*سـ)م بـالـقـرآن الـكـري والـسـنـّة الـنـبـويـّة وا*جـمـاع أيـضـًا، فـقـال 

بَــا)،(البقرة: ٢٧٥). أماّ من السنةّ النبويةّ فقد  مَ الرِّ ُ الْــبَيْعَ وَحَرَّ ال تعالى ف القرآن: (وَأحََلَّ ال8َّ

بـاشـر الـرسـول صـلـّى ال عـلـيـه وسـلـّم عـمـلـيـة الـبـيـع والـشـراء بـنـفـسـه، كـمـا أنـّه رأى الـنـاس يـتـعـامـلـون 
مـع بـعـضـهـم بـالـبـيـع والـشـراء فـلـم يـنـكـر عـلـيـهـم ذلـك، ìـّا يـدل عـلـى مـشـروعـيـّتـه، وقـد أجـمـع أئـمـة 

 . 1ا*س)م على مشروعيةّ البيع وكونه أحد أسباب التمليك

استراتيجيات التسعير  

تــعتبر اســتراتــيجية الــتسعير واحــدة مــن اســتراتــيجيات الــتسويــق ذات الــتأثــير الــكبير فــي _ــقيق ا7هــداف 

الـتسويـقية والـتنظيمية، وعـليه يـتع) عـلى اYدارة ا@ـعنية الـقيام بـوضـع السـياسـات واëـطط واتـخاذ الـقرارات 

الـسعريـة ا@نسجـمة مـع ا@ـتغيرات الـبيئية وبـشكل خـاص مـع طـبيعة ا7سـواق الـتي تـتعامـل مـعها مـن حـيث 

مســتويــات الــدخــل ودرجــة مــرونــة الــطلب، وكــذلــك ا7هــداف ا`قــتصاديــة الــتي تــعكسها الســياســات 

 . 2ا`قتصادية والظروف ا`قتصادية

وعــليه فــإن اســتراتــيجية الــتسعير _ــتل أهــمية خــاصــة بــالنســبة لــلمنظمة نــظرا `رتــباطــها الــوثــيق بــأهــدافــها 

ومـواردهـا وإيـراداتـها؛ لـذلـك فـإن اخـتيار و_ـديـد اسـتراتـيجية الـتسعير تـعتبر مـن ا7مـور ا@ـعقدة وذلـك لـتشعب 

الـقرارات واëـيارات الـتي يـجب اتـخاذهـا عـند _ـديـد هـذه ا`سـتراتـيجية. وإن مـن أبـرز اسـتراتـيجيات الـتسعير 

استراتيجية تسعير ا@نتجات اeديدة وتشمل:  

(أ) اســتراتــيجية قشــط الــسوق Skimming pricing strategy، وتــعني الــتسعير بــأعــلى 

سعر Øكن مع ميزانية كبيرة للترويج وتخفيض السعر بعد ذلك. 

وهناك أربعة أسباب لنجاح هذه ا`ستراتيجية: 

1 موقع موضوع كوم
2 موقع اGقتصادي
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أن يـكون الـطلب أقـل مـرونـة لـلتغير الـسعري فـي أولـى مـراحـل تـقد∫ ا@ـنتج لـلسوق بـعكس اoـالـة فـي •

مرحلة النضوج وظهور ا@نافس).  

يـكون تـقد∫ مـنتج جـديـد لـلسوق بـسعر مـرتـفع وسـيلة فـعالـة لتقسـيم الـسوق إلـى أجـزاء تـختلف عـن •

بعضها في درجة مرونة الطلب السعري. 

تكون هذه ا`ستراتيجية أكثر أمانًا للمنظمة في بداية حياة ا@نتج.  •

حيث تتضمن ا7سعار ا@رتفعة في البداية وفرة كبيرة مقارنة بالبدء بأسعار مخفضة. •

(ب) اسـتراتـيجية الـتغلغل الـسوقـي penetration pricing strategy، تسـتخدم بـشكل 

عـام عـند تـقد∫ مـنتج جـديـد لـلسوق والهـدف مـنها الـتغلغل والـنمو فـي الـسوق واoـصول عـلى أكـبر حـصة 

Øــكنه بــالــشكل الــذي يــؤدي إلــى زيــادة الــربــحية فــي ا7مــد الــطويــلوذلــك . مــن خــXل اســتخدام ا7ســعار 

ا@نخفضة.  

تـXئـم هـذه ا`سـتراتـيجية الـسوق ذات اoـساسـية الـعالـية لـنمو ا7سـعار و`سـتغXل اYنـتاج وفـق اقـتصاديـات 

 . 1اoجم وعندما يكون السعر ا@نخفض عامXً غير مشجع لظهور ا@نافسة الفعلية أو ا¢تملة

ويـتطلب iـاح هـذه ا`سـتراتـيجية سـوقًـا كـبيرة قـادرة عـلى _ـقيق مـيزة اقـتصاديـات اoجـم فـي ظـل مـرونـة 

سـعريـه عـالـية تـساعـد ا@ـنظمة فـي بـناء حـصة سـوقـية بسـرعـة وتـعالـج هـذه ا`سـتراتـيجية مـشكلة قشـط الـسوق 

جـراء حـجب الـبيع عـن كـثير مـن ا@شـتريـن فـيتم الـلجوء إلـى الـتغلغل مـن خـXل الـبدء بـأسـعار مـخفضة لـضمان 

الـتوسـع وا`نـتشار فـي ا7سـواق الـكبيرة، وهـذه ا`سـتراتـيجية مـXئـمة خـاصـة عـندمـا يـكون مـن ا@ـتوقـع مـواجـهة 

خـطر مـنافـسة شـديـدة وسـريـعة وعـندمـا ` يـكون هـناك سـوق تـتسم بـوجـود مسـتهلك) مسـتعديـن لـدفـع أسـعار 

مرتفعة للحصول على أفضل ا@نتجات. 

(ج) اسـتراتـيجية قـيادة الـسعر price Leadership strategy، وتتجسـد مـن خـXل _ـديـد 

ا7سعار من قبل منظمة ما تعتبر القائدة في السوق ويXحظ وجود نوع) من قيادة السعر هما:  

قـيام ا@ـنظمة الـقائـدة بـأخـذ ا@ـبادرة فـي تـغيير ا7سـعار وتـكون بـاقـي ا@ـنظمات مسـتعدة لـXتـباع عـلى أن •

يحقق هذا التغير ربحًا كافيًا. 

1 مصدر سابق
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مــنظمة صــغيرة ولــكن مــعتمدة كــقائــد لــلسعر بــعد أن تــكون قــد أثــبتت بــأنــها قــادرة عــلى التحــليل •

وتشخيص التغيرات في السوق. 

ويــنظر إلــى قــيادة الــسعر دائــمًا عــلى أنــها طــريــقة لــترســيخ الســياســات الــسعريــة بهــدف الــتغلغل وتــتجنب 

ا@ـشاكـل ا@ـؤديـة إلـى حـروب ا7سـعار، والهـدف مـن هـذه ا`سـتراتـيجية السـيطرة عـلى ا7سـعار ضـمن الـصناعـة 

لـلمحافـظة عـلى مـركـز ا@ـنظمة الـقيادي بـوضـع اoـواجـز أمـام الـداخـل) اeـدد وتـنجح هـذه ا`سـتراتـيجية فـي 

ا7سـواق ا`حـتكاريـة، وعـندمـا تـتأثـر ا@ـنظمات ضـمن نـفس الـصناعـة بـذات ا@ـتغيرات الـسعريـة، ومـن ا@ـهم أن 

]ـتلك ا@ـنظمة مـعرفـة كـامـلة بـظروف الـسوق 7ن اëـطأ فـي الـتسعير قـد يـعني فـقدان السـيطرة عـلى الـسوق. 

وتشمل استراتيجية تسعير ا@نتجات اoالية: 

(أ) اســتراتــيجية ا¢ــافــظة عــلى الــسعر Maintaining price strategy، ~ــوجــبها ` يجــري 

تـغير الـسعر ا¢ـدد لـلمنتج عـند طـرحـه لـلسوق 7ول مـرة وتهـدف هـذه ا`سـتراتـيجية إلـى ا¢ـافـظة عـلى ا@ـركـز 

ا@نتج التنافسي وحصته السوقية وربحيته وتعزيز صورته الذهنية في بيئة تتسم بالثبات النسبي. 

(ب) اســتراتــيجية تــخفيض الــسعر Reducing The price strategy، تــعتبر اســتراتــيجية 

دفـاعـية @ـواجـهة ا@ـنافسـ) أو الـقضاء عـليهم وتهـتم هـذه ا`سـتراتـيجية بـتحقيق ا`سـتجابـة oـاجـات ا@سـتهلك 

فـي بـيئة مـتغيرة، وهـي تـقود إلـى انـخفاض هـامـش الـربـح إ` أنـها تـسهم فـي بـناء حـصة سـوقـية كـبيرة إذا ]ـكنت 

ا@نظمة من الفوز على ا@نافس). 

(ج) اســتراتــيجية زيــادة الــسعر Increasing The price strategy، تهــدف إلــى ا¢ــافــظة 

عـلى الـربـحية خـXل فـترات التضخـم، وفـيها يجـري تقسـيم الـسوق إلـى قـطاعـات يـتم الـتوجـه إلـى كـل مـنها 

بــسعر مــختلف وتــتطلب هــذه اا`ســتراتــيجية تــوافــر حــساســية مــنخفضة Æــاه الــسعر وحــساســية عــالــية Æــاه 

 . 1العناصر ا7خرى كاeودة والتوزيع ودعم ا@زيج التسويقي لهذه ا`ستراتيجية

(د) اســتراتــيجية الــسعر الــواحــد One price strategy فــيقصد بــها _ــديــد ســعر واحــد eــميع 

ا@سـتهلك) لـنفس ا@ـنتج _ـت نـفس الـظروف والـكميات، بهـدف تبسـيط قـرارات الـتسعير وا¢ـافـظة عـلى 

سـمعة جـيدة لـدى ا@سـتهلك)، ومـنافـعها وتـقليص الـتكالـيف اYداريـة والـبيعة وثـبات هـامـش الـربـح وصـورة 

ذهــنية جــيدة لــلمنتج لــدى ا@ســتهلك، ويــتطلب iــاح هــذه ا`ســتراتــيجية _ــليل ا@ــركــز الــتنافســي لــلمنتج 

1 مصدر سابق
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وهـيكل الـتكالـيف مـقارنـة بـبقية عـناصـر ا@ـنتجات ضـمن الـصناعـة ومـعلومـات عـن أسـعار ا@ـنافسـ) ودرجـة 

_قيق ا@نظمة `قتصادات اoجم وإمكانات ا@ستهلك الشرائية. 

(هـ) اسـتراتـيجية الـسعر ا@ـرن ا@ـتغير Flexible pricing strategy، وهـي اسـتراتـيجية تهـدف 

إلـى تـعظيم ا7ربـاح خـXل ا7مـد الـقصير ودعـم حـركـة ا7عـمال عـن طـريـق الـقيام بـتعديـXت فـي سـعر ا@ـنتج 

وهـذه ا`سـتراتـيجية تـعني بتحـديـد أسـعار مـختلفة @سـتهلك) مـختلف) لـنفس ا@ـنتج والـكميات وتـتطلب 

توافر معلومات للمنظمة عن ا@ستهلك وا@نافس). 

(ز) اسـتراتـيجية تـسعير خـط ا@ـنتجات Produce - Line pricing strategy، وهـي تهـتم 

بتحـديـد سـعر كـل مـنتج ضـمن خـط ا@ـنتجات اعـتمادًا عـلى طـبيعة الـعXقـة بـ) هـذه ا@ـنتجات فـيما إذا كـانـت 

تـكميلية أو تـنافسـية، وتهـدف إلـى تـعظبم أربـاح خـط ا@ـنتجات بـشكل أفـضل Øـا لـو º تـسعير كـل مـنتج 

على حدة. 

(ح) اسـتراتـيجية الـسعر الـتأجـيري Leasing price strateg، وهـي تـتعلق بـقيام ا@ـنظمة بـتأجـير 

ا7صـل الـذي ]ـتلكه إلـى طـرف أخـر واoـصول عـلى عـوائـد إيـجار شهـريـة لـقاء ذلـك غـالـبًا، وهـي تـناسـب 

الـراغـب بـاoـصول عـلى مـنفعة ` ïـكنه شـراؤهـا، وعـليه فـإن ا@ـنظمة ا@ـؤجـرة سـتحقق أربـاحًـا كـبيرة عـلى ا@ـدى 

الــبعيد، كــما وســتحقق ا@ــنظمة ا@ســتأجــرة مــزايــا ضــريــبية، وحــتى تــكفل ا@ــنظمة ا`ســتمرار فــي مــواجــهة 

منافسيها الذين قد يعدلون ويحسنون ا@نافسة، مثال ذلك إيجار القنوات اYعXمية للبث التلفازي. 

 Mature stage pricing (ط) اســـــتراتـــــيجية الـــــتسعير فـــــي مـــــرحـــــلة الـــــنضوج الـــــسوقـــــي

strategy، حـيث مـن ا@ـهم مـتابـعة ا7داء الـسوقـي اeـديـد فـي انـتقالـه مـن مـرحـلة 7خـرى مـن مـراحـل 

حـياتـه، وفـي مـرحـلة الـنضوج يـكون مـن ا@ـفضل سـرعـة تـخفيض الـسعر ~جـرد ظـهور بـوادر الـتدهـور لـلمنتج 

  : 1في موقفه السوقي، ومن مؤشرات التدهور في هذه اoالة

ضعف معدل تفضيل ا@نتج مقارنة مع العXقات ا@نافسة. -

ضيق الفروق ا@ادية ب) ا@نتجات نظرًا لتنميطها. -

ا`نحسار السوقي. -

1 مرجع سابق
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ولـhجـابـة عـلى عـنوان ا@ـقال؛ هـنالـك طـرق @ـعرفـة الـعائـد عـلى ا`سـتثمار تـتمثل فـى قـسمة البسـط عـلى ا@ـقام 

أي بسـط مـعرف وكـذلـك مـقام مـعرف أي بسـط لـه عـXقـة بـا@ـقام، وطـريـقتنا هـنا أيـضا لـه عـXقـة بـ) البسـط 

وا@ـقام، وتفسـير الـعXقـة مـا هـي إ` بسـط أكـبر مـن مـقام الـزيـادة تـتمثل فـى كـبر حجـم البسـط عـن ا@ـقام بنسـبة 

مئوية تعادل رقميا البسط. 

فمتى نبيع؟ 

نبيع عندما تتحقق ا@عادلة أدناه بالتساوي: 

(س ÷ (۱۰)^ن) × ( ص - (۱۰)^(ن - ۲) × ۷۳ + ل) = (س - ص - (۰۰۰۱.) × (۱۰)^ن 

حيث أن: 

ل = ((۱۰)^ن - ص) 

س: ]ثل سعر البيع 

ص: ]ثل سعر الشراء 

ن: ]ثل عدد ا`عداد الصحيحة قبل الفاصلة العشرية بالنسبة لقيمة (ص) 

مثال: 

إذا كان سعر البيع ۳۷۰ وسعر الشراء ۲۷۰ ا@طلوب إثبات ا@عادلة: 

(س ÷ (۱۰)^ن) × ( ص - (۱۰)^(ن - ۲) × ۷۳ + ل) = (س - ص - (۰۰۰۱.) × (۱۰)^ن 

(س ÷ (۱۰)^۳) × (۲۷۰ - (۱۰)^(۳ - ۲) × ۷۳ + ۷۳۰) = (س - ۲۷۰ - (۰۰۰۱.) × 

 ۳^(۱۰)

۲۷۰س - ۱۰۰۰ س = - ۲۷۰۰۰۰ - ۱۰۰ 

 - ۷۳۰ س = - ۲۷۰۱۰۰ 

س = ۳۷۰ 

س: سعر البيع = ۳۷۰ 

ص: سعر الشراء = ۲۷۰ 

ن = ۳ (ثXثة أعداد صحيحة بعد الفاصلة) 
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1تطبيقات عملية: ستاندرد آند بورز ٥۰۰ 

فإذا º الشراء يوم ۳ - ۱ - ۲۰۱۹ بسعر ۲٤٤۷.۷۸ فمتى نبيع الورقة؟ 

(س ÷ (۱۰)^ن) × ( ص - (۱۰)^(ن - ۲) × ۷۳ + ل) = (س - ص - (۰۰۰۱.) × (۱۰)^ن 

تباع الورقة يوم ۱۱ فبراير ۲۰۲۰ 

س = ؟ 

ص = ۲٤٤۷.۷۸ 

ن = ٤ 

ل = ((۱۰)^٤ - ۲٤٤۷.۷۸) = ۷٥٥۲.۲۲ 

(س ÷ (۱۰)^٤) × ( ۲٤٤۷.۷۸ - (۱۰)^(٤ - ۲) × ۷۳ + ۷٥٥۲.۲۲) = (س - ۲٤٤۷.۷۸ - 

 ٤^(۱۰) × (.۰۰۰۱)

۲۷۰۰س - ۱۰۰۰۰س = - ۲٤٤۷۷۸۰۰ - ۱۰۰۰۰ 

 - ۷۳۰۰س = - ۲٤٤۸۷۸۰۰ 

س = ۳۳٥٤.٤۹ 

۲٤٤۷.۷۸ س - ۱۰۰۰۰س = - ۲٤٤۸۷۸۰۰  

 - ۷٥٥۲.۲۲س = - ۲٤٤۸۷۸۰۰  

النتائج:  

ا@عادلة أعXه تب) أن معدل العائد ۳۷٪ أفضل عائد عند تكلفة محددة وفق ا@بررات ا†تية: 

اخر	سعرالتاريخ

١١٣٣٥٧.٧٥فبراير	٢٠٢٠

٣١٣٢٣٠.٧٨/	ديسمبر	٢٠١٩

١١٢٧٠٩.٨٠	فبراير	٢٠١٩

٨٢٧٠٧.٨٨	فبراير	٢٠١٩

٧٢٧٠٦.٠٥	فبراير	٢٠١٩

٣٢٤٤٧.٨٩	يناير	٢٠١٩

1 موقع اGسواق ا'الية العا'ية

www.	kantakji.	com 	 	:	 ١٠٦	الصفحة		 ٩٣ مجلة	اGقتصاد	اEسCمي	العا'ية

http://www.kantakji.com


فهرس	ا'حتويات 2020	|	العدد	99	شهر	آب	/أغسطس

7نها _قق أفضل صافي قيمة حالية مقارنة مع ا@عد`ت ا7خرى وفق ا@علومات أدناه. 

هذه ا@عادلة تعمل بحسم الربح وفق ا@عدل الذي يساوي سعر البيع رقميًا. 

((س ÷ ۱۰۰) ÷ (س ÷ ۱۰۰) + ۱)) × ص = (الربح ÷ (س ÷ ۱۰۰) + ۱)) 

فـى اoـالـة الـتي ïـثل فـيها سـعر الـبيع كنسـبة مـئويـة لـلمعدل ا@ـطلوب عـلى رأس ا@ـال ا@سـتثمر، يظهـر عـند 

سعر البيع ۳۷ ورأسمال مستثمر ۲۷ وفق ا@عادلة: 

(س ÷ (۱۰)^ن) × ( ص - (۱۰)^(ن - ۲) × ۷۳ + ل) = (س - ص - (۰۰۰۱.) × (۱۰)^ن 

 ۲^(۱۰) × (.۰۰۰۱) - ۲۷ - ۳۷) = (۷۳ + ۷۳ × (۲ - ۲)^(۱۰) -۲۷ ) × (۲^(۱۰) ÷ ۳۷)

 .۰۱ - ۲۷ - ۳۷ = ۲۷ × ٪۳۷

 ۹.۹۹ = ۹.۹۹

صافي القيمة اoالية للربح حسب ا@عادلة = ۹.۹۹ ÷ ۱.۳۷ = ۷.۲۹۱۹۷ 

وهذا يطابق العمود ((س ÷ ۱۰۰) ÷ ((س ÷ ۱۰۰) + ۱)) × ص 

 ۷.۲۹۱۹۷ = ۲۷ × ((۱ + (۱۰۰ ÷ ۳۷)) ÷ (۱۰۰ ÷ ۳۷))

اRدوى ا1قتصادية \عدل العائد: 

يــجب أن يــحقق ا@ــعدل جــدوى اقــتصاديــة؛ بــحيث يظهــر مــزايــا عــن غــيره. أمــا عــن جــدوى ا@ــعدل ٪۳۷ 

فيتمثل با†تي: 

أو`: يتحقق معدل ۳۷٪ عند تكلفة محددة Øا يرشد القرارات ا`ستثمارية. 

تكلفة	

ص

البيع	

(س)
ثابت

(س	÷	

(١٠٠

	(س	÷	١٠٠)	

١	+

	((س	÷	١٠٠)	÷	((س	

((١	+	١٠٠)	÷

	((س	÷	١٠٠)	÷	((س	

÷	١٠٠)	+	١))	×	ص

صافى	القيمة	

للربح

٧١٧١٠٠٠.١٧١.١٧٠.١٤٥٣١.٠١٧٠٩٨.٥٤٧٠٠٨٥٥

١٧٢٧١٠٠٠.٢٧١.٢٧٠.٢١٢٦٣.٦١٤١٧٧.٨٧٤٠١٥٧٥

٢٧٣٧١٠٠٠.٣٧١.٣٧٠.٢٧٠٠٧٧.٢٩١٩٧٧.٢٩٩٢٧٠٠٧

٣٧٤٧١٠٠٠.٤٧١.٤٧٠.٣١٩٧٣١١.٨٢٩٩٦.٨٠٢٧٢١٠٩

٤٧٥٧١٠٠٠.٥٧١.٥٧٠.٣٦٣٠٦١٧.٠٦٣٧٦.٣٦٩٤٢٦٧٥

٥٧٦٧١٠٠٠.٦٧١.٦٧٠.٤٠١٢٢٢.٨٦٨٣٥.٩٨٨٠٢٣٩٥

٦٧٧٧١٠٠٠.٧٧١.٧٧٠.٤٣٥٠٣٢٩.١٤٦٩٥.٦٤٩٧١٧٥١
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ثانيا: ا@عدل  ۳۷٪ يحقق ربح إضافي يعادل  ٪۳۷. 

ثالثا: مقارنة _رك ا@عدل من ۲٥٪ إلى ٪۳۷. 

فـمعدل ۲٥٪ يـتحقق عـند تـكلفة ۲۰ وسـعر بـيع ۲٥؛ فـإذا رغـبنا فـى زيـادة ا@ـعدل إلـى ۳۷٪ سـنحتاج زيـادة 

۷ إلى التكلفة اeديدة لتصبح ۲۷ أي بزيادة ۳٥٪ فى التكلفة لتحقيق عائد إضافي قدره: 

 ٪۱۲ = (٪۲٥ - ٪۳۷)

و~ـا أن ا@ـعدل ۳۷٪ يـحقق عـائـدًا إضـافـيًا فـإن زيـادة سـعر الـبيع إلـى ï ۳۷ـثل زيـادة ٤۸٪، والـفرق بـ) الـزيـادة 

في سعر البيع والتكلفة يعادل: 

 ٪۱۳ = ٪۳٤٪ - ٥۸

وهو العائد اYضافي للتحرك من معدل ۲٥٪ إلى ۳۷٪ وقدره: 

 ٪۱= (٪۱۲ - ٪۱۳)
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