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 " من لم يشكر الناس لم يشكر الله" قال رسول الله صلى الله عليه وسلم

نشهد أن لا إله الله  و  وامتنانهالحمد لله على إحسانه والشكر له وعلى توفيقه  
الداعي   نشهد أن سيدنا محمد عبده ورسولهلشأنه  وحده لا شريك له تعظيما

 على أتباعه وسلم. الله عليه و   إلى رضوانه صلى

 . لإتمام هذا البحث المتواضع  يتعالى على توفيقه ل بعد شكر الله سبحانه و 

الأستاذ  يبإشرافه على مذكرة تخرج يتوجه بجزيل الشكر إلى من شرفنأ 
حروف هذه المذكرة  لن تكفيكان خيرا في الزاد العلمي و  " الذيبرني ميلود"

ته العلمية التي لا تقدر بأي ثمن، والذي ساهم بشكل لتوجيهالإيفاء حقه. و 
 هذا العمل.  واستكمالكبير في إتمام 

 الاقتصاديةالتقدير إلى كل أساتذة معهد العلوم توجه بخالص الشكر و أ كما 
علوم التسيير، وكل من ساعدنا من قريب أو من بعيد على  والتجارية و 

   .إنجاز وإتمام هذا العمل
أن أشكر نعمتك التي أنعمت علي وعلى والدي وأن أعمل  "ربي أوزعني

 برحمتك في عبادك الصالحين"أدخلني صالحا ترضاه و 

 



شكرك ربي  المتواضع، أ الحمد لله الذي أعانني بنعمته حتى أنجز هذا العمل 
 .أعلم أن شكري لا يكفي.... الحمد للهشكرا يليق بعظمة شأنك و 

 أهدي ثمرة نجاحي إلى: 

من أهدتني هذا العالم، إلى من تسقيني بعطائها ولا يكفيها شكري... إلى  
من علمتني الابتسامة والبحث عن السعادة... إليك قلبي وحياتي وملاكي 

د... إلى من كان دعائها سر نجاحي... إلى  الحارس وجنتي في هذا الوجو 
 . "أمي الغاليةأغلى إنسان في هذا الوجود: "

إلى الذي وهبه الله بالهيبة والوقار... إلى من علمني السير و الركض...  
إلى الذي كان لي دعما في كل خطوة... إلى أغلى رجل على هذا الوجود:  

 . أبي العزيز""

دربي في هذه  ا و مشاكلي... إلى رفقتإلى سندي الذي أسند إليهما همي 
 . أختاي مروى و رحاب"الحياة... معكما أكون وبدونكما لا أكون: "

إلى من تحلو معهم الرفقة والحياة تميزوا بالوفاء والعطاء، ينبوع الصداقة  
،  ، سيد علي، أسامة، عبد المنصف، بلال، مهديكريمالصافي أصدقائي:  

 ، فخر الدين. ، صلاحالإسلام سيف

لم يبخل    السند في مشواري التعليمي والذيو ابن العمة " أحمدإلى العزيز "
 . كان له يد في هذا العمل البسيطو  رغم بعد المسافة على

 معهم سعدت وبرفقتهم في دروب الحياة الحلوة و الحزينة. 

 الطالب: بولعراس جمال الدين
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 ملخص

تهدف هذه الدراسة إلى إبراز دور معبر السعر في وضع هامش الربح الصحيح للمنتجات المبتكرة، من  
لفهم  ليي المنهج الوصفي التحل  استخدامالمؤثرة في مفردات البحث، تم    راتيالشامل لمختلف المتغ ل يأجل التحل 

المبتك  قيتطب  ةيف يك للمنتجات  اللباس    رة،دور معبر السعر في وضع هامش الربح الصحيح  مع دراسة حالة 
التقليدي، وخلصت الدراسة إلى أنه لابتكار منتج من اللباس التقليدي وجب على المؤسسة المنتج العمل على  

 قيمن شأنها تحق  نشاء بعض العوامل ماا تقليص والغاء بعض العوامل في الصناعة، وفي نفس الوقت إضافة و 
 .لوقت للزبون والمؤسسة في نفس ا مةيقفزة في الق 

 المنتج المبتكر، السعر، التكلفة المستهدفة، معبر السعر.   الكلمات المفتاحية:

Abstract: 

This study aims to highlight the role of price corridor of the mass in establishing 

the correct profit margin for innovative products, in order to comprehensively 

analyze the various different purposes affecting the vocabulary of the research, the 

analytical descriptive approach was used to understand how the role of the price 

corridor of the mass applies in the development of the correct profit margin for 

innovative products, while studying the status of traditional dress, the study 

concluded that to create a product of traditional dress the enterprise of the product 

had to work to reduce and eliminate some factors in the industry, while adding and 

creating some Factors that will make a leap in the value of the customer and the 

organization at the same time. 

Keywords: Innovative Product, Price, Target Cost, price corridor of the mass. 
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 مقدمة 

ه ما  كل  تقديم  إلى  الرائدة  المؤسسات  باقي   وتسعى  عن  والتميز  الاستراتيجية  تحقيق  بهدف  جديد 
المنافسين، وهنا تركز على التنافس في تقديم منتجات جديدة تشبع بها الحاجات والرغبات المتزايدة والمتغيرة  

رى المواصلة في تدفق الأرباح والاستمرار في السوق غير أن تقديم للمستهلكين، هذا من جهة، ومن جهة أخ
بالعملية السهلة، فعلى المؤسسة توفير جملة من الإمكانيات المادية والمالية لتحقيق ذلك، مع منتج جديد ليس  

 مراقبة هذه العملية لتفادي الانحرافات وتصحيحها عن وجدت. 

من المنشآت نظرا لتأثيره  رارات الإدارية والشغل الشاغل لكثير  يعتبر قرار تسعير منتجات احد أهم الق حيث  
المنشا أرباح  يرغب  على  التي  الكميات  كبيرة  بنسبة  تحدد  المنشاة  فأسعار  معا  والطويل  القصير  الأمد  في  ة 

العملاء بشرائها من المنتجات وعليه فان سعر البيع والكميات المباعة هي التي تؤثر على إيرادات المنشاة و  
خذو قرار التسعير في المنشاة التالي على أرباحها وتعتبر التكاليف احد العوامل الرئيسية التي يعتمد عليها متب

وبالإضافة إلى التكاليف فان هناك عدة عوامل يجب أخذها بعين الاعتبار عند اتخاذ قرار تسعير المنتجات  
المنتج سوق  في  المنافسة  طبيعة  و  المستهلكين  أذواق  طبيعة  بيئية  مثل  و  وسياسية  قانونية  عوامل  و  ات 

 بالإضافة إلى عوامل أخرى. 

الصناعات   من ر يالعرض على الطلب في كث وزيادةقانون البقاء للأقوى  بنىيتلقائم الذي في ظل النظام او 
خارج الصندوق" مستندة   ر يباحثة عن حالة التفرد" التفك  ة يفلسف   نيفي تبني مضام  ا  يبات هدف الابتكار وسع

تخط  نيللقائم  ي كار توالابالإبداعي    ريالتفك  اقاتيسإلى   منتجات   طيعلى  ابتكار  عن  البحث  أي  الأنشطة، 
 زبائنها عن طريق ابداع وابتكار منتجات.  ريحسب رغبات زبائنها وغ راتيوتغ  ناتيجديدة وذلك بإدخال تحس

تسعى    تنافسية  ريغ  اة أدالتي تساعد المؤسسة على تبني فلسفة التسعير "معبر السعر" وهي    دواتالأمن  
المؤس  ابتكار إلى   بجعل  الى  السعر  نسبة  تقارن  لا  الق   منافسيهاسة  في  قفزة  خلال  من  لأن    مةيوذلك 

مع متطلباتها   تماشىيوالإبداع بما    الابتكارجهود    سسةتخلق فضاء بلا منازع وتضع المؤ   الجديدة  الإستراتيجية
 .السعر ابتكارمعا وهو بضبط  نيالهدف حققي ر عبر السلكن مع  ف،يالسعر، والمنافع والتكال  ثيمن ح

تعتبر  ا بناء ذلك  ح  على  من  المعالم  واضح  نموذج  السعر  ومبادئه    ثيمعبر  )خارطة    وأدواتهمتطلباته 
 الخاصة بالمنتج المبتكر.  اةي الح  ةيالرؤ  مثليالتكلفة( ل  لضبطالرافعات الثلاثة  ن،يالمستهلك
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 الدراسة:   إشكاليةأولا: 

المبتكرةور  دعرفة  مأجل    من للمنتجات  الصحيح  الربح  هامش  وضع  في  السعر  السؤال    نطرح  معبر 
 التالي:   سييالرئ 

 معبر السعر؟  استراتيجية استخدام قيعن طر  رتسعير منتج مبتك  مكني فيك ➢

 : ة يالتال   ةينطرح التساؤلات الفرع سييعلى هذا السؤال الرئ للإجابة

 ؟ذهايتنفمعبر السعر؟ وطرق أداة تتمثل  مايف •
 ؟معبر السعرو  التكلفة المستهدفة ة يجيإسترات نيالجمع ب مكني فيك •
 الأربعة؟   اتيإطار العمل ذي الفعال  قيخلق منتج مبتكر عن طر  مكني فيك •

 ثانيا الفرضيات: 

  نقترح إجابات عن التساؤلات المطروحة سابقا    ميومحاولة تقد  ةيالإشكال   ز يومن أجل تمفي ضوء ما سبق  
 :لييطرحها لنقاش والتأكد من مدى صحتها والتي نقدمها كما  ةيبغ ة يالتال   اتيالفرض

 ؛دة يجدمنتجات  سعيرمن خلالها ت مكنيفي مجال الأعمال  دةيمعبر السعر فلسفة جد داة أ تعتبر  ✓
 التكلفة المستهدفة ومعبر السعر من خلال الرافعات الثلاث؛   ةاستراتيجيالجمع بين  يمكن ✓

 : ثالثا: أسباب اختيار الموضوع

 المتعلقة به؛  ميأكثر على هذا الموضوع والتعرف على المفاه  الاطلاعفي  رغبةل ا  ✓
 التي لم تستوفي حظها من الدراسة على مستوى الجامعات والكتب؛ عيالموضوع من المواض عدي ✓
 الجزائرية؛  الاقتصادية للمؤسسات    تهيالموضوع وأهم حداثة ✓
 في دعم المكتبات بمرجع إضافي في هذا الموضوع.  المساهمة ✓

 : بعا: أهمية البحثرا

العد  قيتطب  ةيأهم في  نجاحها  أثبت  والتي  السعر  معبر  العالم  ديأداة  المؤسسات  دا   ةيمن  غرار  سون  يعلى 
 ؛ وفيليبس

 .المؤسسات ري يومد نييميداكوالأ الباحثينبهذا الموضوع من قبل  الاهتمامإلى ضرورة  الانتباه  لفت
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 خامسا: أهداف البحث: 

 ية تطبيقها؛ ف لسعر وكيالتعرف على أداة معبر ا  ✓
 أداة معبر السعر في إنتاج المنتج المبتكر اللباس التقليدي؛  استخداممحاولة معرفة واقع  ✓
 اة معبر السعر.دوأطر عمل أ  اقيوالإبداع في منتج اللباس التقليدي وفقا لس الابتكارمجالات  ديتحد ✓

 راسة: سادسا: حدود الد

 ؛ السعر في وضع هامش الربح الصحيح للمنتجات المبتكرةفي دراسة دور معبر  نحصريالحد الموضوعي: 

 . 2021إلى جوان  2020الحد الزماني: الفترة الممتدة من سبتمبر 

 سابعا: صعوبات البحث:  

 : ليي من أهم الصعوبات نذكر ما

 جوانب الموضوع؛  عيبة الإلمام بجمصعو  ✓
 .خصصة في هذا الموضوع بالذاتالمراجع المت قلة ✓

 : ثامنا: منهج البحث

والطرق للكشف عن دور معبر السعر    بيأهداف البحث المرجوة ووصولا لأفضل الأسال   قيمن أجل تحق
المنهج الوصفي    استخدامالبحث فقد تم    ةيفي وضع هامش الربح الصحيح للمنتجات المبتكرة كمعالجة لإشكال 

النظري من أجل    الجانب  به في  الاستعانةوتمت    نيمتابعة ظاهرة أو حدث معلرصد و   ستخدميوالذي    لي يالتحل 
 . والمتعلقة بأداة معبر السعر  لهاي وسرد الأفكار وتحل  فيالتعر  فيتوظ

التطب الجانب  بعض  استخدامتم    قييأما  لإسقاط  حالة  دراسة  النظر   منهج  والمعارف  على    ةيالمعلومات 
 . اللباس التقليدي الجزائري 

 ل الدراسة:تاسعا: هيك

فصول، فصلين في الجانب النظري وفصل    3الدراسة الى    مية تم تقسمحل الدراس   ةيمن أجل معالجة الإشكال 
 : لييوذلك وفق ما   قييفي الجانب التطب
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وتسعيرها:   ✓ المبتكرة  للمنتجات  نظري  مدخل  الأول:  مبحثينالفصل  وفق  مناقشتها  أساسيين،    وسيتم 
المنتجا إلى  يشير  الأول  و المبحث  تصنيفاتها  ومعرفة  تعريفها  يتم  حيث  المبتكرة  تطويرها ت  أساليب 

وأنواعه  التسعير  على  التعرف  سيتم  الثاني  المبحث  أما  التقليد،  من  القانون  يحميها  وماهية    وكيف 
 استراتيجية التسعير حسب المنظور التسويقي والكمي.

في هذا الفصل سيتم مناقشته وفق   الإطار النظري للتكلفة المستهدفة ومعبر السعر:  الفصل الثاني: ✓
المبحث الأول يتضمن مفاهيم عامة حول التكلفة المستهدفة وآليات تحديدها ودور   مبحثين أساسيين،

أداة معبر السعر من التكلفة   أما المبحث الثاني سيتم التعرف على  المستهدفة في تحديد سعر منتج 
 مستهدفة.خلال تعريفها وكيفية تطبيقها وعلاقتها بالتكلفة ال 

دراسة حالية  -هامش الربح الصحيح للمنتجات المبتكرة  دور معبر السعر في وضع    الفصل الثالث: ✓
الجزائري  التقليدي  يت:  -اللباس  إلى  حيث  تقسيمه  وتم  العملي  الواقع  على  النظري  الجانب  إسقاط  م 

التطرق  تم  الأول  المبحث  تاإلى    فيه   مبحثين،  خلال  من  الجزائري  التقليدي  وأنواعه اللباس  ريخه 
ناول تطبيق معبر السعر على اللباس التقليدي الجزائري من خلال  واستعمالاته، أما المبحث الثاني ت

اقتناء وا  ستخدامه وتطويره باستخدام استراتيجية المحيط الأزرق والتسعير الاستراتيجي  معرفة إشكالية 
 للباس التقليدي الجزائري  



 

 :الفصل الأول
جات مدخل نظري للمنت

 عيرهاتسو لمبتكرة  ا
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 يدتمه
الصغيرة  المشاريع  الأعمال وأصحاب  تواجه رواد  التي  المشكلات  أكثر  الجديدة من  المنتجات  إن تسعير 
وتجعلهم دائماً في حيرة من أمرهم، لأنهم لا يعرفون كيف يتم تسعير المنتج الجديد، وعلى أي أساس تُسعر  

أسعار المنافسين. ومنهم من    رف ما هيعيجات، فكثير منهم يُسعر منتجاته دون دراسة للسوق أو  هذه المنت
يضع أسعار عالية ليربح أكثر، والنتيجة أنه لا يستطيع أن يبيع شيئاً، لأن أسعاره مرتفعة عن باقي المنافسين.  

أيضاً أنه لا يستطيع أن يبيع شيئاً،    ومنهم من يُسعر منتجاته بأسعار أقل من المنافسين ليبيع أكثر، والنتيجة
سعره قليل بسبب أن منتجاته أقل جودة من المنافسين. تسعير المنتجات يعتبر فن ولا  قدون أن تعلأن العملاء ي

والتسعير   المشروع.  أهداف صاحب  تحقق  علمية صحيحة  بطريقة  يتم  أن  يجب  ولكنه  عشوائي،  بشكل  يتم 
 قي والذي يكون معه أيضاً المنتج والمكان والترويج. يعتبر عنصر من عناصر المزيج التسوي

ثين  ، حيث تم تقسيم الفصل إلى مبحتسعيرهابدراسة المنتجات المبتكرة و   ف نقوم من خلال هذا الفصلو س
آليات تسعير  تعرض فيه  س نأما المبحث الثاني    ،ف على المنتجات المبتكرةففي المبحث الأول خصصناه للتعر 

  لمنتجات.ه ا ذه

 لية: هذا الفصل يتضمن المباحث التا 

 .المبتكرة المنتجاتالمبحث الأول:  •

. آليات التسعير المبحث الثاني:  •
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 المنتجات المبتكرة  لأول:حث االمب
في المبتكرة  مثيل    دالاقتصال  جام  المنتجات  لا  للمنتج  جديدة  أفكار  إيجاد  إلى  تؤدي  مبدعة  لها،  عملية 

داث  تحاسرة جديدة في منتج أو أسلوب جديد في منتج، أو  فك  استخداممنتج جديد يعني    فالابتكاروعلى هذا  
 اج سلعة معينة. ريقة جديدة في إنتظرية أو ط استحداث نو أسلوب جديد، أو  فكرة جديدة أ 

 لمنتجات المبتكرةمفاهيم عامة ل :وللأ المطلب ا

ات مبتكرة لدفع المؤسسة  استراتيجيأساليب و سسة إتباع  ؤ بتكارية الجديدة يحتم على المان تبني المفاهيم الا
تقديم جاتها و طوير منتجاهدة للتفكير في تتسعى المؤسسة    الإطارضمن هذا  ، و سةنحو الاستمرار في المناف

 .فسينالمنا لتتميز عن باقيهو جديد  كل ما

 كرة مفهوم المنتجات المبت :أولا

هو جديد ومختلف يميز المؤسسة عن الآخرين    إن مفهوم المنتجات المبتكرة هو مفهوم واسع يشمل كل ما
التنا المركز  في  دعما  سواءويمنحها  الأداء،  وتحسين  المنت  اربتكالاكان    فسي  مجال  أفي  طج  ء  الأدا   ق ر و 

فاستخالإدار  معالجي،  طريقة  الداخل دام  المواد  هي  ة  المنتج  تصنيع  في  أو    ابتكارية  طريقة    استخدامالمنتج 
 . ابتكارهو   في تقديم خدمة للزبون جديدة 

 : يعرف المنتج المبتكر على أنه حيث

المنتج    هذا عن  لمستهلك أو المؤسسة  قة لدي ا سابرط عدم وجود أي خبرة  أي شيء يتم تقديمه بش "   -1
يعتب أ كما  جديدا  منتجا  تغيير  ر  علىي  الحالية،    يطرأ  إضافة  السلعة  شكل  في  هذا  كان  سواء 

 1.التجاري" الاسمجديدة، أو تغير في نمط التعبئة والتغليف أو تغير   استخدامات
 2افسين في السوق" من المن يد يضيف قيمة أكبر وأسرع"قدرة الشركة إلى التوصل إلى ما هو جد -2
يطرحها المنافسون وغير المنافسين في   ن تلك التيفة تماما عبمنتجات مختل   شركة بالإتيانال م  ياق  وه" -3

 3". السوق 

 
 . 321، ص0120الأولى،ة عالفنية، مصر، الطبع الإشعا  ، مطبعة: وجهة نظر معاصرالتسويقو قحف، عبد السلام أب - 1
 . 144ص، 2010عة، الأردن، ، دار الصفاء للطبا كاربتإدارة الاالقيادة و نجم عبود نجم،  - 2
 . 54ص ،2000 ردن،، دار اليازوري العلمية للنشر والتوزيع، الأتطوير المنتجات وتسعيرهاحميد الطائي وبشير العلاق،  - 3
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 أهمية المنتجات المبتكرة   ثانيا:

 ندرجها فيما يلي:  ملها من أهمية كما حت اما ل د منتجات مبتكرة نظر أحيانا ما تفكر المؤسسة في إيجا

لحفاظ على  م المنتجات الجديدة في اتجات الجديدة مطلب ضروري للبقاء النمو حيث تسهالمن  تعتبر -
 ؛ وديمومتها والقدرة على التميز نمو المؤسسة

 ،فهال المؤسسة تحقق أهدا المؤسسة إضافة إلى ما سبق فإن تقديم منتجات جديدة، يجعتحقيق أهداف   -
 ؛ ير ماليةء أهداف مالية أو غا و س

ا  - المؤسسة  صور سعي  على  الحافظلحفاظ  المؤسسة  تريد  حيث  ومكانتها  الذهنية   تها  الصورة  على 
 ؛وأذواقهمل تقديم الأفضل للمستهلكين والتجاوب مع تغير حاجاتهم تجاتها من خلالمن

في   - المستهلك  لاغبة  ا   الاختيارزيادة  أن  للبحث  عدفت  كل ستهللمالمتغيرة  لحاجات  بحيث  هو    عماه 
 ؛ ةوالمفاضلة بين البدائل المتاحفي السوق للاختيار ديدة ج

المتأثير المستهلكين م - وع وخصائص المنتج، وكذا التطورات الحاصلة في  في ن  تزايدن خلال التأثير 
 ؛أذواق المستهلكين

 : ةيل ا التة في تحصيل العناصر  التحصيل حيث أن تقديم منتجات جديدة يساعد على المؤسس -
 ؛ سواقنجاح المنتج في الأ •
 ؛ينمن قبل المستهلك قابلية الاستعمال •
 ؛ تكوين قيمة إضافية للمنتج •
 1و يتفادى المنافسة المباشرة لفترة زمنية. المنتجات المنافسة، أمنتج يختلف تماما عن ال  جعل •

 مطلب الثاني: تصنيف المنتجات المبتكرةال

( KOTLERسنعتمد على تصنيف ) بين الباحثين، وبهذا الصدد    اختلاف لتصنيف المنتجات الجديدة وجد  
 هي:اف و صنأ  06 كرة إلىمنتجات المبتحيث صنف ال 

تسعي   -1 حيث  المنتجات:  وتتحسين  تغييرات  لإحداث  وهذا المؤسسة  الحالي،  المنتج  على  حسينات 
 بهدف تعزيز الأداء وتحسين صورة المنتج. 

 
1 - Vincent Boly, Ingénrie de l’innovation: Organisation et méthodologie des entreprises innovantes, paris,2004, 

p31. 
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ضمن    -2 جديدة  منتجات  بتقديم  المؤسسة  تثوم  الحالية:  المنتجات  خطوط  الذي  توسيع  المنتج  خط 
 تقدمه.

المنتجات  -3 ه  خطوط  في  ال الجديدة:  المؤسيضت  ةحال ذه  مف  خط  جديدةسة  إلى  إضافة    نتجات 
 نتجات الحالية التي تقدمها.الم

تعبر هذه المنتجات على أصعب نمط في المنتجات الجديدة بحيث ترتكز  منتجات تطرح لأول مرة:   -4
 على تقديم كل ما هو إبداع وابتكار. 

ن البحث عجاتها و تنم  زمركالمؤسسة عن إعادة ت  هذا النمط تبحث  جات: من خلالركز المنتإعادة تم  -5
 أسواق جديدة. 

المؤسسة لتخفيض التكاليف لتتميز عن باقي المنتجات، على اعتقاد منها  التكاليف: قد تلجأ   فيضتخ  -6
  1أنها تقدم شيء جديد مقارنة بالمنافسين. 

 
 المبتكر  ج: أساليب تطوير المنتثالثمطلب الال

 نذكر منها: لحا ر ة ممرور بعدلابد من ال  لتطوير منتج
   ار الجديدة:توليد الأفك .1

يدا ويراه المستهلك جديدا، ويشتمل على المنفعة المطلوبة والمرغوبة في ي شيء يبدو جدالمقصود بها أ 
 لتوليد أفكار جديدة أهمها: أسواق قائمة أو جديدة وهناك عدة أساليب  

 ؛ ينةة وطيدة بالشركة المعلاقخارجية ليس لها ع تالاعتماد على جها . أ 
 ؛ن في الشركة ذاتهاعتماد على أشخاص يعملو لاا  .ب
 ؛كاتب ومؤسسات استشارية متخصصة في مجال الأفكار المبتكرةد على مالاعتما .ت

 اما مصادر الحصول على أفكار جديدة فهي:
داخلية:  . أ  م  مصار  العمثل  العليا،  الإدارة  الإدارية،  الوحدات  والتطويرادراء  البحث  الموارد  ملون،   ،

 . إلخ...البشرية
خارجية:صم .ب المسته  ادر  المور مثل  المنافسين، لكين،  الإعلام    دين،  المؤسسات  وسائل  المختلفة، 

 2المختلفة في مجال توليد الأفكار، المؤتمرات والمعارض النوعية، الزيارات الميدانية ...إلخ. 
 

 
1 - PHILIP KOTLER & autres, Marketing Management, edition Pearson education, France, 2006, pp 726-727. 

 .70ص ،مرجع سبق ذكره، سعيرهاتنتجات و تطوير الملاق، حميد الطائي وبشير الع -2
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 غربلة الأفكار وتنقيحها  .2
في  ة هي الأهم  ن هذه الخطو الأفكار، وأ   ادجإي لأولى بة بعد الخطوة ا الخطوة الثاني   فكارتعتبر غربلة الأ

ؤسسات المعاصرة، إلا أنه يجب أن يلاحظ اختلاف خطوات الغربلة من نتجات الجديدة للممعملية تطور ال 
بعض  أن  ذلك  المؤسسة.  كل  وأهداف  وحجم  عمل  طبيعة  لتنوع  الاختلاف  هذا  ويرجع  لأخرى  مؤسسة 

اج منتج جديد.  تطوير وإنت  ة، خاصة عندطة التسويقي شنلأا   أقل من تلك   أنشطة فنيةتحتاج إلى    المؤسسات 
الكبيرة والتي تنفق وتستثمر الملايين لتقديم أو إنتاج  مؤسسات  ل بلة حاسمة وضرورية لتعتبر عملية الغر   اكم

 . منتجات جديدة لخطوطها السلعية والإنتاجية 
 بلة هم:غر ل نماذج ل 3 استغلالويمكن 

الأفكار: روفورد  نموذج ك .أ الغر   لكشب  لغربلة  نموذج  ال عام، يتضمن  الجديدة  للأفكار  مبلة  ن مقدم 
 1  ( مجموعة من الاعتبارات كامل يلي:1992ورد )كروف

 . فكارلة الأبر (: جدول كروفورد لغ1)رقم  جدولال
العلامة   زن الو  العلامة  المعيار العامل الفئة

 5 4 3 2 1 ة يالنهائ
 
 
 
 

عتبارات  الا
 نيةالف

         درجة التعقيد الفني 
ية  قالمهارات التسوي

 المطلوبة 
        

         دات المطلوبة المع نوعية
         درجة التكنولوجيا المطلوبة 
         عمليات التصنيع المطلوبة 

الجديد   جمنتية العنو 
ائل  نة مع البدبالمقار 

 ةماركات المنافسالو 

        

هارات مدى توفر الم
 شريةالب

        

         ر اوال المطلوبة للاستثممالأ
         يةون قانقضايا ال ال

 
 . 75ص 74ص ،رهع سبق ذك مرج ،تطوير المنتجات الجديدةمحمد إبراهيم عبدات،  -1
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  المجموع        أخرى 
150 

عتبارات  الا
 التجارية 

         ة ة السوقية المحتملالحص
         العمر المتوقع للمنتج

مع الموجود   تشابهالمدى 
 اجالإنت على خطوط 

        

         قوة رجال البيع 
         بات الترويجية لطمتال

         دف المستهلك المسته
         تجار التجزئة وسطاء و لا

         أهمية المنتج المستهلك
         درجة الاشباع المتوقعة 

         درجة المنافسة المتوقعة
         خدمات المساندة ال

         يئية ات البثر المؤ 
         ة التطبيقات العالمي

         عقوللماهامش الربح 
موع  المج        أخرى 

250 
 :فهومالم- 

 بلة:يخ الغر تار -
 لعمل المطلوبا-

مجموع   400       
 العلامات 

 . 75ص  ،74محمد إبراهيم عبدات، تطوير المنتجات الجديدة، ص  المصدر:
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لة  ربغأساليب أخرى ل   استخدامى  لمؤسسات إل علميا قد تلجأ بعض ا   لأفكار:ة ابلنموذج ليكرت لغر  . ب
الجديد التالأفكار  العوامل  عيتضمن مجمو وذلك باستخدام جدول معين    ها،عليحصلت    ية  ة من 

إلى   بالإضافة  المبتكر  المنتج  بمفهوم  العلاقة  من خمس   استخدامذات  المكون  )ليكرت(  مقياس 
 1  لتالي: ل ا دو نقاط كما هو موضح بالج

 كار. فبلة الأ ليكرت لغر  (: نموذج2رقم )جدول ال

 اس المقيت  افئ لعواملا
1 2 3 4 5 

 السوق م حج -
 مدى العلاقة بالسوق  -
 و  ة النمدرج -
 درجة انتظامية السوق  -
 عية القدرة التوزي  -
 ز التنافسي  المرك -
 ية التشريعر ح -
 درجة القابلية للتصدير  -
 القدرات التسويقية  -
 المالية القدرات  -
 الفنية  راتالقد -
 ويد أمور التز  -
 ة درجة التأكد الفني -
   ستراتيجيةالملائمة الا -

     

 . 76وير المنتجات الجديدة، ص ت، تطعبيدا يماهإبر د محم  :المصدر
 

الأفكار:  . ت التسويقي لغربلة  العوامل    المدخل  النموذج مجموعة من  هذا  تبين درجة حداثة  يتضمن 
 ددا من الأسئلة وهي: عل  متشد ونوعية المنتج المبتكر المقترح والتي ق

 ؟ الحالية له أم لا لبدالا ى سيكون متفوقا عل  المقترحهل المنتج الجديد  -

 
 .76ص، مرجع سبق ذكره ،تطوير المنتجات الجديدةمحمد إبراهيم عبدات،  -1
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 الجديد المقترح خاصية جديدة لا توجد في البدائل الحالية أم لا؟ المنتج  نهل يتضم -
 هل يتمتع المنتج الجديد المقترح بجودة عالية مقارنة بالبدائل الحالية أم لا؟  -
 لمحتملين أم لا؟ هلكين اة وواضحة للمستالمقترح منافع ملموسيد جدال   تجمنال هل يؤدي  -
 نه تعديل للمنتج الحالي أم لا؟ أ  ن نوعه أممح الأول تر نتج الجديد هو المقالم له -
 هل تتوفر لدى الشركات القدرات الإنتاجية، الفنية والمالية أم لا؟  -
 مشاكل المستهلكين أم لا؟ حل ي هلو ح تر مقماهي درجة الإشباع المتوفرة لدي المنتج الجديد ال  -
 1؟ لاؤسسة أم لمعي أو الخدمي لقي السلويسديد للمزيج التلمنتج الجهل يضيف ا  -

 تحليل المالي للمنتج المبتكر  .3
لبيان تأثيرها على مدى  العامة والمحددة  العناصر  المالي عددا من  التحليل  بشكل عام، تتناول عملية 

 لي: الجديد أم لا؟ كما ينتج  الموير  التقدم أو الاستمرار بعملية تط
قديم تطوير وت  صولا إلىو المؤسسة  ي  عملية التطوير فتاجها  تح  أسمالية التيالنفقات الر تقدير مجمل   -

 ؛ المنتج الجديد بشكل نهائي
اتخاد قرار التطوير الذي سيؤدي الى  تقدير مبدئي للنفقات التشغيلية التي تحتاجها المؤسسة في حال   -

 ؛سواق المستهدفةالأ في جديدطرح المنتج ال 
 لفة. افسة مختنأشكال م  أولجديد تحت ظروف  منتج ا لل  ية المتوقعةوالحصة السوقهوامش الربح ير تقد -
 ؛ تقدير حجم المبيعات الكلي في الأسواق المحتملة للمنتج الجديد المقترح  -
 ؛احتساب النفقات الإدارية والتسويقية والإنتاجية وتحت ظروف بيئية متغيرة -
حد  حدتت  ا،ليعم إلى  العناصر  هذه  إلىد  بالنظر  الأ  بعيد  المطلوب  مقدار  بعملية   ثمارهاستا موال  للمضي 

ال طو ت الحالتين،  الم  جمنتير  في  للأرباح  وبالمقارنة  فيه  المستثمرة  للأموال  البديلة  الفرص  تقدير  مع  قترح 
الأمو  اقتراض  حالتي  في  الاستثمار  على  للعائد  معقول  تقدير  إلى  مبالإضافة  مصادر  لخا   نال  من  أو  ارج 

 2  لية. الداخ 
 

 لمنتج ذج أولي ل تطوير نمو  .4
ان الشركة تبادر على تطوير نموذج أولي )نموذج  جيدة، ف  جي للمنتال حلة التحليل المائج مر نت  إذا كانت

واختبارها  الضرورية  والإجراءات  التسهيلات  تصميم  يتم  الخدمات،  حالة صناعة  وفي  للمنتج،  تجريبي( 

 
 . 74، ص73ص ،2006الثة، ث شر، الطبعة ال، دار وائل للنتطوير المنتجات الجديدةعبدات، م يهمحمد إبرا  -1
 .85ص، مرجع سبق ذكره ،تطوير المنتجات الجديدةمحمد إبراهيم عبدات،  -2
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يرة،  ب المثعال الأ إحدى  رورية في تطوير  عد هذه الخطوة ضأو إيصاله، وتيد وتسليمه  لجدا   نتجالملإنتاج  
 الملاهي. دن مي ثال فلمل اعلى سبي

ويتم إجراء    أما في حالة السلع، فعادة ما يتم تصنيع كمية قليلة من النموذج التجريبي بمواصفات محددة
رة على تكون الشركة قادا أم لا. وقد  يا واقتصاديعلما  أمر تج  تقييم فني لتحديد ما إذا كان إنتاج هذا المن

حد الذي يعمل على تنشيط وتحفيز المبيعات    على  ضةمنخف  فةتكل ت كبيرة أو ببكميا  يددالجمنتج  تصنيع ال 
 وزيادتها مع تحقيق الأرباح في الوقت ذاته. 

ل التجريبي  المنتج  على  العلمية  اختبارات  اجراء  يتم  ذلك  الى  علحكبالإضافة  ال   ما  لىم  كان  منتج إذا 
ع ، تضلا( مثApple Computersركة )لا. فشم  أ العادي والغير العادي    مالاستخدا يستحمل  المعروض  

للو  متعددة  اختبارات  تحت  التجريبية  الشاقة  النماذج  الأعمال  تحمل  على  قدرتها  مدى  على  قوف 
   1والمتواصلة. 

 اختبارات السوق  .5
نتاج وتقديم إ خير في مواجهة  ة الجديدة خط الدفاع الأ خدماو ال تعتبر عملية اختبار السوق للسلعة  

الخسائر المالية والمعنوية التي يمكن  توقع حجم    نر السوق مباتنبع أهمية اخت. كما  اضلفج جديد منت
ليس لديها فرص   تفاديها إذا ما أدت أو أشارت نتائج الاختبار بأن ما هو مطروح من منتجات جديدة

ن فسيان والمنهلكين المستهدفيتتوقعة لكل المسوذلك على ضوء ردود فعل ما،  سويقيكبيرة في النجاح ت
 لصناعة. ا يسيين في ميدانالرئ 

حد ليمع الى  والتكاليف  الخسائر  تقليل  في  بها  المعنية  المؤسسات  السوق  اختبار  عملية  تنفيذ  ا، 
استمرار   احتمالية  مع  بالمقارنة  اكبير  منتجاتها  تقديم  في  المؤسسات  دلجديدهذه  بهذه ة  المرور  ون 

 المرحلة. 
لأكثر ملاءمة ويقي ا س لمزيج التا وير وتقديم ذلك ية بتطمعنل مؤسسات المرحلة أيضا ال ا كما تفيد هذه 

 .و مقبولية من قبل المستهلكين في الأسواق المستهدفةأ 
ر  لتطويل نتائجها في المؤسسات المعنية باوعلى سبيل المثال، تفيد عملية اختبار السوق بعد تحلي

 يما يلي: ف
المواصفا - وا تصميم  الموضوعية  الجديدةشل ت  للمنتجات  قبالأ  كلية  الم كثر  قبل  من  هلكين ستولا 

 ؛ والتي لا يمكن تقليدها بسهولة من قبل المنافسين المتوقعين تهدفينسالم
وتحت ظروف - الجديدة  للمنتجات  المناسبة  التسعير  للقدرات    تحديد سياسات  وبالنظر  شديدة  تنافسية 

 ؛ لاحقا ارجية الخو أو لا   الأسواق المحلية المستهدفين وفيالمتاحة لدى المستهلكين ية  لشرائا 
 

 .72، صمرجع سبق ذكره ،وتسعيرها طوير المنتجات تالعلاق، بشير  ي و ئيد الطاحم - 1
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الجديدة مبدئيا من خلال وضع تلك التقديرات المرتبطة بالمبيعات المتوقعة للمنتج    تء المنتجادا تقييم أ  -
له بعد مرور   المتوقعة  السوقية  لمتوقعة ح ا لأربافترة زمنية، بالإضافة على هوامش ا الجديد والحصة 

 ؛ة زمنية محددةر هائيا وخلال فتفي حال تقديمه ن
اخعم  دكما تساع - فيلية  السوق  ملكشا   تبار  التشف عن  المنتج  اكل  تقديم  تواجه عملية  أن  يمكن  ي 

 ؛ الجديد وفي ظروف اقتصادية ومالية متنوعة
السوق   - اختبار  عملية  تفيد  موأخيرا  على  الحصول  في  المحتملين  او  هو  المستهلكين  من  جديا  د 

خدم أو  سلعية  حامنتجات  يشبع  بما  ا جية  وأذواقهم  لآمن    لمتجددةاتهم  السلع وقت  خاصة   خر 
 1.عمرةمل الخدمات ا و 
 

 : الحماية القانونية للمنتجات المبتكرة من التقليد:رابعلمطلب الا

الحديث السلع    إن العصر  ال كثرة الأسالمنتجات و و عرف بكثرة  لذا كانت    علامات ال   تخدامحاجة ملحة لاسواق 
لحماية هذه   ري ع الجزائ شر تدخل الم  من التقليدجات  و منتم المرتكبة على ال ائجر ل طورة ا ، ونظرا ل للتعريف بالسلع

 المنتجات من التقليد. 

 أولا: تعريف التقليد 

 لمفاهيم اللغوية، الاصطلاحية، والقانونية لمصطلح التقليد. يجب التعرف على أهم ا 

   لغة: .1

أو يفعل  ع الإ باتإ عن    عبارة  "التقليد  - يقول  هذا مل، كأن  أالحقيقة من غير نظر وت  قدا معتنسان غيره فيما 
جعل   الغير  قو المتبع  ق  أول  بطريقة  فعله  ثانية  أوجده  أو  نسخه  الشيء  وقلد  عنقه،  في  قصد  لادة  احتيالية 

 2ديل". التحريف، أو نقل الشيء بطريق الخدعة والمكر قصد الغش بصورة تدليسيه قصد التب

 ا: وقانون حااصطلا .2

 يلي:  لى ما عمات المتعلق بالعلا 03/06 رقممن الأمر  26تنص المادة 

 
 . 105، ص104ص ،جع سبق ذكرهمر  ،جديدةجات النتمتطوير الدات، ييم عبمحمد إبراه -1
 . 67، ص1995، دار الكتاب العلمية، بيروت،كتاب التعريفات محمد الشريف،  - 2
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لغير خرقا لحقوق  لعلامة قام باه ا  الاستشاريةمة مسجلة كل عمل يمس بالحقوق  علال   التقليد  حة"... تعد جن
 1صاحب العلامة..." 

المشرع الجزائري قد تبنى مفهو  النص أن  إلى  يد، لأنه بشكل  تقل عا لل ما واسيتضح من خلال هذا  عام، يشير 
 ارية. تجللعلامة ال حقوق الملكية بضد الإضرار  اتخذهالتي  ت ااءا الإجر 

 لإجراءات المتتبعة للحماية من التقليد ا: انيثا

 : ات متبعة أقرها المشرع الجزائري هناك عدة إجراءلحماية أية منتج من التقليد 

 : التحفظيالإجراء  (1
 عال التعدي على العلامة.ت جميع أفب العلامة وسلة تمكنه من إثباصاحئري ل لقد منح المشرع الجزا 

العلاو  أن يطلب  معليه يستطيع صاحب  ال ال ة  ال حمحجز من  السلع  المختصة على  شبهة والتي  مكمة 
هناك اعتداء على حقه وأنه  لامة التقليد وعلى الوسائل والأدوات المستخدمة لإنتاجها إذا أثبت أن  تحمل ع

من وسيلة  اء  اختف  يخشى  هي  الحجز  أن  الإشارة  مع  إثبالأدلة،  من  المدعى  تمكن  الاعتداء  هامة  ات 
 وإيقافه. 

المحكمة وذلك بتقدي  نماء بأمر  جر اد الإاتخ   تموي العلامة يكون مرفقا  طل   مرئيس  ب من قبل صاحب 
الجز  الوطني  المعهد  قام بتب بما يثبت نشر تسجيل علامته لدي  أو  الصناعية  للملكية  من   سخةليغ نائري 

ع الأمر  إصدار  ويتم  للمقلد  ماالتسجيل  وهذا  العريضة،  ذيل  المادة    لى  في  لقانون  ا   من  27/02جاء 
03/06.2 

إلى الجهة القضائية إما بالطريق المدني    حجز التحفظي من اللجوءل مشرع الجزائري طالب ا م ال ز ل ولقد أ
أن يخسر حقه في اللجوء إلى  ون  لا، دون في أجل شهر وإلا أصبح الحجز باطأو الطريق الجزائي، ويك

 . ابق ذكرهلسالقانون ا من 35ما نصت عليه المادة  د أما قاضي الموضوع وهذا دعوى التقلي

 

 
 

 . 2003الصادرة في ، 44دد الع ج.ر.ج.ج، علامات،بالالمتعلق ، 2003/ 19/07مؤرخ في  ال 60/ 03رقم  مرالأ - 1

 . 2003، الصادرة في 44العلامات، ج.ر.ج.ج، العدد ب ق، المتعل19/70/2003 المؤرخ في 03/06الأمر رقم  2



 انتجات المبتكرة وتسعيرهللمظري  ن مدخل                                                   : الأولالفصل 

 

13 

 الحجز الجمركي  (2

الجمار   بالرجوع إلى المادة  قانون  الجزائري قد نص من خلال  المشرع  الجزائري فإن  قانون   22ك  من 
الفكريالجما الملكية  حقوق  حماية  على  ول رك  نصة،  الاستيرا   قد  عند  حظر  ت  دعلى  التي  حمل  للبضائع 

ش من  أن  بيانات  جزا أنها  منشأ  ذات  بأنها  يحظئر توحي  كما  للبر يالاست  ندعر  ي،  أو  اد  الجزائرية  ضائع 
 1هورة. كان الأمر بتعلق أكثر بالمنتجات الأجنبية المقلدة للعلامات المش لأجنبية المزيفة وإنا 

الجمر  الحجز  الحدود بوضع  توفي  كي فيو نظرا لأهمية  للعلامات عبر  الحماية  التقليد    حدر  لجريمة 
الإجراء  فلقد نص ل ،  المشرع على هذا  العلامصاحيث أجاز  للمديرية    المسجلة أن يدم طلبا خطيا  ةحب 

للج فيها هيمار العامة  السلع مشكوك  أن  اعتبر  إذا  الجمارك  تدخل  فيه  يلتمس  سلع    ك،  أي  سلع مزيفة 
الجزائري  من قانون الجمارك    22دة  من القرار التطبيقي للما  4تنص المادة    ا، إذحجزه  مقلدة و لذا يجب 
تدخل    ة للجمارك يلتمس فيه مطلب خطي لدي المديرية العا  من إيداع  حق كن مالك ال يمعلى ما يلي: "  

 2أعلاه".  الجمارك عندما تكون السلع في إحدى الحالات المذكورة إدارة

 التطبيقي المذكور أعلاه،رار  من الق  2للفقرة الأولى من المادة    طبقا  مزيفة وعليه في حالة وجود سلع  
تلك السلع، ويجب    ز جفيه تدخل إدارة الجمارك لح  طيا يلتمسخ  يقدم طلبا   أن فإن صاحب الحق يمكن له  

 بذلك.  القيام أن يتضمن الطلب على كل المعلومات اللازمة لتمكينها من

 
 . 23/08/1998ي ، الصادرة ف 61عدد، يتضمن قانون الجمارك، ج.ر 22/08/1998، المؤرخ في 98/10رقم  القانون  - 1

الصادرة   56زيفة، ج.ر عددلمااستيراد السلع لقة بمن قانون الجمارك المتع 22يفيات تطبيق المادة يحدد ك الذي، 2002/ 15/07في   ؤرخقرار المال - 2
 . 18/08/2002في 
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 المبحث الثاني: آليات التسعير 
 وذلك لأن  اتيجية التسعير هو زيادة الحصة السوقية ات نحو اعتبار الهدف من إستر ر من الشركالكثيتتجه  

السوقا  التي  كفاءة  ىثيراً ما تُستخدم كمؤشر عل لشركات كل  يةلحصة  أو   إدارتها، فالشركة  تستطيع أن تحافظ 
لشركة التي تتناقص  ظر إلى ا ينما  بين  ،ها على أنها قادرة على النمو والتوسعتزيد من حصتها السوقية ينظر إلي

 ية، على أنها غير قادرة على المنافسة.حصتها السوق

 ل: التسعير والمطلب الأ 

مبيعات والأرباح في الشركات، خاصة إذا كانت  من أثر على ال   ه المهمة، لما ل   عناصرال أحد  د السعر  عي
 ى إلى تحقيق الربح. هذه الشركات ذات طابع اقتصادي تسع

 ير )السعر( التسععريف أولا: ت

ختلاف  ا   تيجةهدفها، نو   تصاديةرى بحسب طبيعتها وقدرتها الاقكة لأخمن شر   لتسعيرتختلف إستراتيجية ا
الداخلية  ظر ال  المتغيرة  إلى  خال او وف  إلى آخر، ومن وقت  مكان  التسعير من  كما يختلف  بها  المحيطة  رجية 

نت تتأثر  يجآخر  أطراف  الطروف، ووجود ثلاثة  اختلاف  الممسال ) ر  بالسعة  التسويقتهلك،  أو    (جتمع، رجال 
 ف: عارييز عدة تمييمكن تهات نظر القائمين على التسعير. ومنه  فق وجو 

أ  ال السعر عدة مسميات كن يأخذ  "يمكن  القيمة  الفكرة كالإيجار ها تعبر عن  أو  الخدمة  أو  للسلعة  لمالية 
التع على  الحصول  مقابل  الجامعية  الرسوم  أو  الغير،  ملك  استخدام  لقاء  يدفع  مقالذي  الغرامة  أو  ابل  ليم، 

 1"بادل وغيرها.لعمولة مقابل تسهيل عملية الت، أو ا المخالفة

تعري ال "يمكن  يحدد    Priceعر  سف  الذي  المبلغ  بأنه  تعريفه  ذال بصورة ضيقة  يمكن  أو  للمنتج.  يحدد  ي 
هم، المنتج  بتوسع أكبر بأنه حاصل جمع القيم التي يتبادلها المستهلكون مع منافع حصولهم على أو استخدام

 2ة."أو الخدم

 

 
  9941 عمان، هران للنشر والتوزيع،، دار ز تكامل(ل مخمبادئ التسويق )مدوالعبدلي وقحطان بدر والغدير ومحمد راشد،  عقيلي،  عمر وصفي -1

 . 139ص
 . 176ص ،2007 ،ر، دار المريخ للنشأساسيات التسويقارمسترونج،   ري وجا  ليب كوتلرفي -2
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 1ى قيمة نقدية"ة في وقت ما إل"التسعير هو أسلوب وطريقة ترجمة قيمة السلع

مان تعريفطلاقا  تقديم  يمكن  السابقة  التعريفات  يدفعها   ن  التي  النقدية  القيمة  بأنه  السعر"  على  عام 
 المستهلك مقابل الحصول على سلعة ما أو خدمة معينة."

 مسميات أخرى للتسعير)السعر( ثانيا: 

)السعر( مسميات عديدة    يأخذ إليها،  ي نعتقد من الضرور التسعير  في ة مباشرة  كونها ذات علاق   التطرق 
 ما يلي:   نشاطات الحياة اليومية للناس، منها

 .Compition-Based Pricingالتسعير المبني على المنافسة  -
 .cost-plus pricingتسعير التكلفة الزائدة  -
 .dynamic pricingلتسعير الديناميكي ا  -
 .fixed costsالتكاليف الثابتة  -
 . priceالسعر  -
 .target costingتكلفة هدف  -
 value pricing .2ة عير القيمتس -

 ير ثالثا: أهمية التسع

تبرز أهمية السعر من الناحية العملية كونه واحدا من الثلاثة عوامل تؤثر بشكل مباشر على الربح، وهذه 
والربح المبيعات  وحجم  السعر  هي  )  العوامل  الإيرادات  بين  الفرق  يمثل  وال Revenuesالذي  ف  كاليت( 

(Costs.) ة بالمعادلة التالية: ذه العلاقويمكننا بيان ه 

 الكمية المباعة )عدد الوحدات المباعة(.  xة = السعر للوحدة الواحدة الإيرادات الكلي

 

 . + التكاليف المتغيرة للوحدة الواحدة التكاليف الكلية = التكاليف الثابتة

 
 

 . 27ص ،2011 ر والتوزيع، عمان،للنش، دار الميسرة سياسات التسعيرعلي فلاح الزعبي، د عزام و حمأزكريا  - 1

 .618، صرهذكع سبق مرج، أساسيات التسويقفيليب كوتلر وجاري ارمسترونج،  -2
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 وبناءً على ذلك فإن: 

 (. TCالكلية ) التكاليف –( TR)ادات الكلية ير الربح أو الخسارة = الإ

 

السعر فهي تعتمد على توقعات المستهلك للمنافع التي يحصل عليها عند وعلاقتها ب (Value)أما القيمة  
غير   ( أو محسومة أوTangibleالخدمة. وقد تكون المنافع ملموسة )شراءه أو استعماله أو حيازته للسلعة أو 

( أ أن    يمكن (Intangibleملموسة  وقد    ويشعر  بها،  روحييحس  )تكون  الصحية  Spiritualة  كالخدمة   )
عنها  والديني التعبير  يمكن  والتي  للمنافع،  إدراكه  ومدى  المستهلك  بتوقعات  مرتبطة  تكون  الشيء  فقيمة  ة. 

 تية: بالمعادلة الآ

 سعر ة / الالقيمة = المنافع المدرك

 

المستهلك    فكرة ما فإن  وو خدمة أ لعة أ نافع من سمه كلما زادت ال لقول بأنوبناءً على هذه المعادلة يمكننا ا 
(  Perceived Benefitsفع سعر أعلى وبالعكس، وعليه فالقيمة هي نسبة المنافع المدركة )يكون مستعدا لد

قيمة في  لتي يحققها المنتج فلن يكون ذلك المنتج  إزاء السعر. فإن لم يدرك المستهلك بحجم المنافع الحقيقية ا 
 1عر الذي حدده المسوق. سلدفع ال  لن يكون مستعدا   نظره، وبالتالي

 مية التسعير من منظور آخر كما يلي: ويمكن ابراز أه

العقلانية ▪ المنافسة وبروز  المن  السعر يساهم في خلق  التعامل مع  التي  اخلال تحديد الأسع  تجفي  ر 
 ؛تمعتناسب حاجات المج

  فعها الزبون تماعية يدة اجر تمثل كلفعقليلة على الس  ل إضافةالسعر يساهم في حماية البيئة من خلا  ▪
 ؛ لحماية البيئة 

 من خلال رفع وترشيد الاستهلاك لبعض السلع والخدمات.عر في المسؤولية الاجتماعية السيساهم  ▪
بتوفير حاجات الناس حتى في    يساهم السعر في المسؤولية الأخلاقية من خلال قيام بعض الشركات ▪

 ؛ ديحالة الركود الاقتصا
 

 . 115ص ،114، صجع سبق ذكرهمر  ،جات وتسعيرهاالمنتتطوير لعلاق، حميد الطائي وبشير ا -1
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يساه ▪ الاقتص  مالسعر  ا في  من  اد  ال لقومي  الموارد  توزيع  في  المساهمة  أفراد  محدخلال  على  ودة 
 1المجتمع.

 ابعا: أهداف التسعير ر 

اهداف   الم  للتسعير، إن من الصعب تحديد  أهدافه  أن  أهدافها هي تحقيق الأرباح من  نمثلا  ظمة أو بعض 
ن المنظمات. العديد م  غوهاسعى الى بل تتتفق معها او    خلال وضع أو تحديد سعر معين، الا هذه الأهداف لا

في  هدف الأرباح، لأن هدفها قد يكون مثلا ترسيخ نفسها  ارية تتعمد عدم تحقيق  تج  فهناك بالتأكيد منظمات
بشكل معتمد على أمل تعويض  في البداية من خلال وسائل غير الربح، وبعض المنظمات قد تخسر    السوق 

المستقبل ع ل سندما يكون قد ر خسارتها في  المستهلكين. وبشكل  ا صورة مقنفسهخت وأسست  أذهان  بولة في 
قها من خلال  جاه تحقيهناك بعض الأهداف التي تسعى المنظمات لبلوغها أو تعمل بات  نا يمكن القول  لم  ع

ومن أبرز تكون متداخلة أو مكملة لبعضها البعض.    محددة، وقدالتسعير، وهذه الأهداف قد تكون واضحة و 
 ا تنازليا: سب أهميتهتبة حي تأتي مر تهذه الأهداف ال 

 ؛ ار عائد مناسب على الاستثم •
 ؛المحافظة على حصة سوقية معنية •
 ؛تحقيق هدف ربح معين •
 ؛كنةأقصى حصة سوقية مم •
 ؛ى ربح ممكنأقص •
 ؛تحقيق هدف بيعي محدد •
 ؛ي نهاية المدى المحددالحصول على السعر الذي يقع ف •
 ؛ مواجهة المنافسة •
 ؛ رائد على الاستثمأقصى عا •
 .تخفيضه بعد فترة معينةمرتفع ثم بسعر البدء  •

ف يمكن الاستنتاج بأنه لا يوجد هدف واحد أو محدد حصرا للتسعير، فالأهداف تختلف  هدا من هذه الأ
للمنظمات تجارية  العامة  أو الأهداف  التسويقية  السياسات  أم خدمية، لكن    باختلاف  أم صناعية،  كانت 

 
 . 39-38، صمرجع سبق ذكره ،لتسعيرسياسات الاح الزعبي، ف يزكريا أحمد عزام وعل  -1
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  من   ة بحجم المبيعات وتضم كل منها عددا خرى مرتبطح، وأ بطة بالربتلأهداف تكون مر ا   إنيمكن القول  
 1الأهداف الفرعية. 

 ريسعتالمطلب الثاني: أنواع ال

ا  أنواع من  منفردةبشكل عام عناك عدة  الاقتصادية  المؤسسات  بها من قبل  الأخذ  يمكن  التي  أو   لأسعار 
 مجتمعة، كما يلي:

 نفسيال أولا: التسعير أو السعر

ى عوامل أو ردود فعل نفسية  عل  اس تشجيع الأنماط الشرائية المتركزةار على أسالأسعلنوع من  ا يقوم هذا  
المفرق والتي تتعامل مباشرة مع المشترين، بينما يقل    وعاطفية. يجري تطبيق هذا النوع في محلات التجزئة أو

لى عوامل  او لها ع  فيها  الشرائي  رك لاعتماد القرا الصناعية وذل ذا النوع من التسعير بالنسبة للسلع  استخدام ه
 لك بسبب المخاطر المالية والاستثمارية الهائلة فيها. وذ موضوعية او معطيات عقلانية

أكثر من   ئة على استخدام هذا الأسلوب لاعتقادهم بأنه يؤدي الى بيع وحداتبشكل عام يلجأ تجار التجز 
   .القرار الشرائي  عجل من اتخادالسلعة بالإضافة الى أنه ي

يم عام  استخدا بشكل  الاستكن  للسلع  الأسعار  من  النوع  هذا  ال هلام  تكرارية  كية  لها  التي  والتسويقية  ميسرة 
النوع من الأسعار مفيدا اس الي تطبيق هذا  ليست بالمنخفضة من جهة بالإضافة  أو استهلاك معقولة  تخدام 
والذج الاقتصادي  الكساد  حالات  في  جدا  فيه  تتحكم  ال ي  القدرات  الضعيفةشزئيا  ال   رائية  شرائح  لمعظم 

أ الاقتصادية والاجتماعية من جه النوع من  خرى. ية  التطبيق هذا  أن  الى ذلك  التسعير يساعد أغلبية ضاف 
القرا  اتخاد  على  الاقدام  الجمود وعدم  حالة  من  التدريجي  التحلل  الى  الى  المشترين  الشرائية  جيدة رات  حالة 

 المتاحة. صء باستغلال الفر محاولة الشرا  طابعها

 ير حسب التقاليد الجارية يا: التسعثان

وقد يكون مرتفعا "سعر محدد وثابت نسبيا  الخدمات وفق هذه الطريقة من خلال وضع  لسلع و ر ل يتم التسعي
المحي  "أو منخفضا السعر بتغير الظروف  التسويقية المطبقشريطة ألا يتغير هذا  لهذا  طة بعمل المؤسسات  ة 

 من أنواع السعر.  النوع
 

 . 119، ص118ص، بق ذكرهمرجع س وتسعيرها، وير المنتجات تط العلاق،  يد الطائي وبشيرحم - 1
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ت الانتماء والمصداقية للسلعة  ة وحالاحسي ع من التسعير الى تعميق المدركات ال هذا النو   بشكل عام يهدف
 دمة المقدمة من وجهة نظر المشترين وعبر فترات زمنية طويلة. أو الخ

 ثالثا: السعر الرمزي 

ا السعر  لسلعةيهدف وضع  إحداث    لرمزي  إلى  نافعها في متها ومواصفاتها و عالية عن جودأو خدمة ما 
المشتر أذه المستهدفان  الأسواق  في  والمستهلكين  هنا.  ةين  أن  أساس  على  الرمزي  التسعير  فرضية  ك ترتكز 

المستهلكين   أذهان  في  وذلك  الخدمة  أو  للسلعة  العملية  المكانة  أو  والجودة  السعر  بين  طردية  أو  علاقة 
 المشترين المحتملين.  

إلى  الت  وتجدر الإشارة هنا  المتأن  لهذا النوعو أثير  ن  بيرا وخاصة على المشتري ير قد يكون كمن التسع  قع 
 ن ذوي الدخل العالي. م

 رابعا: التسعير حسب الخطوط
  عار لعدة نوعيات أو نخب من الماركات يتركز هذا النوع من التسعير على أساس عدة مستويات من الأس

 السلعية أو الخدمية.  
هذه  يمل ع تهدف  مالسياسة  ا  إلى  التسعير  الأاولة  حفي  الشرائح  والإذواق  إشباع  لمختلف  الشرائية  مكانات 

 صادية والاجتماعية وحسب درجة المنافسة السائدة. قتالا
 خامسا: التسعير المهني 

من   النوع  هذا  أصحابيطبق  على  و   التسعير  والمحامين  الأطباء  مثل  في المهن  والعاملين  المهندسين 
 م. الجامعات الرسمية وغيره
هذه   أصحاب  إ ا يدرك  المشار  أ لمهن  أسعار لاعليها  أو  أجورهم  ترتبط  أن  يجب  أنه  التي  هم  ه  للخدمات 

المستفيد. بدلا من ذلك  ميل أو يقدمونها أو يعرضونها بشكل مباشر بالوقت أو الجهد والتكلفة التي تبذل مع الع
ببعض الأمور   ر ذا النوع من التسعييرة إجبارية بغض النظر عن الاعتبارات ويرتبط بهفانهم يرون فرض تسع

 . بآداب وأخلاقيات المهنةة طالمرتب
 ويجير التر يسعادسا: التس

منهما  كل  يسعى  التي  الأهداف  وتكامل  لتداخل  التسعير  وعملية  الترويج  بين  الفصل  يمكن  لا  عمليا 
ي قد  المثال  سبيل  على  تلتحقيقها.  الفتم  التكلفة  حسب  إما  الخدمات  أو  السلع  بعض  لإنتاجها  سعير  علية 

أقل منيوتسو  ال   ب لو الفعلية. عمليا المقصود من هذا الأس ا  تكلفته  قها أو  إلى زيادة كل من حجم  في  تسعير 
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للماركة موضوع الاهتمام  إلى محاولة كسب عملاء أو مشترين جدد  القصير بالإضافة  المبيعات في الأجل 
 أطول. شراء الماركة السلعية أو الخدمية لفترات زمنية هم ل ولحفز 

ال  التسعيرنويتبع هذا  أو عال تسعير    وع من  أو  ل ائسلع والخدمات في مناسبات شخصية  وطنية محددة ية 
تقوم الشركات بتصميم وتنفيذ بعض الحملات الترويجية عن طرق عرض أسعار تطبق في هذه الموسم حيث  

ا المبيعات  الاهتمالكليوبهدف زيادة  الخدمية موضوع  أو  السلعية  الماركة  هذه  ة من  يرتبط نجاح  لسياسة  ام. 
ملاء جدد وكسب ولاءهم لفترات طويلة.  جذب ع  لأجاسبات التي يحددها رجال التسويق من  منرية بال التسعي

ا  بالأسعار  السلع  لبيع  المناسبات  هذه  وتنفيذ  تنظيم  ربط  هو ضرورة  هنا  إليه  الإشارة  تجدر  يجية  لترو ومما 
ات أو التخفيضات  ومق بالخص أما فيما يتعل   المؤسسات المعنية.  بخطط إدارات الإنتاج والتسويق والتخزين في

تلجأ إليها بعض المؤسسات تحت شعار التسعير الترويجي فيجب كشفها وعدم تشجيعها  تي ال الأسعار الوهمية  
ا  من  مقبولة  غير  تضليلية  ممارسات  وأخيرا  أولا  تعتبر  والاجتماعية  لنوا لأنها  التشريعية  إلى  حي  بالإضافة 

  1ه الممارسات اللاأخلاقية. هذدفة من لأسواق المستها حماية المستهلك في جمعيات 
 

 التسعير حسب المنظور التسويقياستراتيجية ثالث: ال لبالمط
حياته مراحل  عبر  يمر  عندما  المنتج  تغير  حالة  هي  كما  اعتياديا  التسعير  إستراتيجيات   life)  تتغير 

cycle( المنتج بدورة حياة  ا PLC( والتي تسمى  المرحلة  تكون  للتقولى، ملأ(حيث  أهم وأخطر   م هيديرحلة 
تعتبر حال  منتج التة  مرحلة لأنها  إلى طرح  التي تسعى  الشركات  أن  السوق، ولذلك يلاحظ  في  للمنتج  حدي 

جديد لأول مرة، بناءً على ذلك  ل جديد في السوق تكون أما تحدي كبير وبشكل خاص، وضع أسعار لمنتجها ا
 : سيتانيإستراتيجيتان رئبين   فإن لديهم الخيار

 
 ة القشطتيجيراإستأولا: 

ل الكثير من المسوقين وبخاصة إذا ما كان الطلب المتحقق على المنتج  بن قالإستراتيجية معتمدة مهذه  
السع اتجاه  المستهلك  لدى  حساسية  هنالك  توجد  ولا  وكبير  ف ر.واضح  يدخل إوبذلك  أن  يمكن  المسوق  ن 

 Philip ع وقت. ويرى لواحدة وبأسر دة ا وحممكنة لل  لى عوائدعأ في السوق لكي يحقق بأسعار مرتفعة لمنتجاته 

Kotler ة: بأن هذه الإستراتيجية يمكن اعتمادها في ظل توافر الظروف التسويقية التالي 
ال وجد  لا ت  - الطلب على السلع التي تتعامل بها  ركة مما يتيح الفرصة أمامها في  ش هناك مرونة نسبية في 

 ؛ ة وضع أسعار مرتفع

 
 . 38-33ص، 2004للنشر والتوزيع والطباعة،  لمسيرة، دار ارلتسويق المعاص أساسيات التسعير في ايدات، عب إبراهيم محمد -1
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معتمد من قبل الشركة بما  ل ع ام التوزيالكلفة في نظانتاج ومراكز  الإ ات بين إدار  اون واضحعتهنالك تنسيق و  -
 ؛يسهل من عملية إيصال المنتج إلى السوق المستهدف

السوق لاعتماد  - المنافسين الآخرين في  لما هو   لا توجد هنالك أخطار من  سياسة سعرية مماثلة ومنافسة 
 ؛ ل الشركةمعتمد من قب

انط  المرتفعة  رالأسعا - لدباتعطي  المستهلكينع  المنتجات  ى  فالمعروض  بأن  السوق ذات مستوى عالٍ   ية 
 ؛ ةمن الجود

التوقعات  يدرس  أن  بدايةً  المسوق  على  يجب  فأنه  الإستراتيجية  هذه  وفق  المرتفع  السعر  ولتحديد  وعليه 
ت أعلى  كان  ذا وفيما إ   ،المرتفع  رراء دفعه لذلك السعتملة لدى المستهلك عن المنافع التي سيحققها من جحالم
 .1أقلأو 

جية بغرض الحصول على أعلى ربح ممكن في الأجل القصير. وكما تستخدم عادة  اتيه الإستر وتستخدم هذ
ي حالة السلع المعدلة تعديلًا جوهرياً، أو  ففي حالة السلع الجديدة والتي يقدمها المشروع للسوق لأول مرة، أو  

  فترة   مضي  بعد  ادةالمنتج عالأجل إذ يضطر    رةسياسة قصيه ال هذيلاحظ أن  ديدة، و جل لة تقديم الأزياء افي حا
معينة إلى عمل التخفيضات في سعر المبيع بسبب دخول المنافسين إلى سوق السلعة للاستفادة من الأرباح  

 2. ظروفالعالية تحت هذه ال 
 ثانيا: إستراتيجية اختراق السوق 

أساسية مرتفعة  عبدلا من وض أكثر ربحيسوق  ال بسيط من    كشط جزءل   أسعار  لفئات سوقية  فإن ولكن  ة، 
اختراق أو تغلغل السوق، حيث وضع أسعار أساسية  تطبيق استراتيجية تعتمد على  الشركات لجأت الى  عض  ب

  ة صول على حص كبير من المشترين بسرعة وكذلك الح   منخفضة لاختراق السوق بسرعة وبعمق، ولجذب عدد
 3سوقية كبيرة. 

ض أسعار منتجاتها بمستوى أقل  خفيرة على تعندما تكون لدى الشركة القدجية  تيه الإسترا خدام هذتسيتم ا 
 الأكبر من المنافسين. ويرى  ين في نفس السوق، وبالتالي يمكنها أن تحصد الحصة السوقيةمن أسعار المنافس

Dean Joel  ة يظروف التسويقية التال ل الإستراتيجية يتوجب توفر ابأن تطبيق هذه:   
 ؛ سعارالأة اتجاه في السوق لديهم حساسية واضحلين امراد المتعالأف .1
تحدث تعويق واضح أمام حصول المنافسة الحقيقية في  اعتماد سياسة سعرية منخفضة من شأنها أن   .2

 ؛ السوق من قبل الآخرين

 
 . 369ص ،368ص، 2005، دار جهينة للنشر والتوزيع، عمان، تراتيجيات التسويقإس البكري،ثامر  -1
 . 297ص، 2005لجامعية، مصر، ر ا، الداصرق المعا تسوي ال لمرسي،وجمال الدين محمد اس، ادري  ثابت عبد الرحمان -2
 .185، صذكرهمرجع سبق  وتسعيرها، وير المنتجات تطر العلاق، حميد الطائي وبشي  -3
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بي .3 واضح  تباين  الخبرات  هناك  ال ن  في  الإنتاج  إدارة  لدى  فشالمتراكمة  التكلفة  ومراكز  نظام   يركة 
تراتيجية التي تعتمد على ما تحققه إدارات  لاساج هذه ا دي الشركة. مما يستوجب انته مد ل عتتوزيع المال 

 1تاج من مكاسب في تخفيض كلف الإنتاج لتنعكس على الأسعار النهائية. الإن
 

 ير حسب المنظور الكمي  ية التسعالمطلب الرابع: استراتيج
 : للسعر الآتيذجا ة وضع نمو لكنه بدايو  الطرق لاختيار السعر، ض ذكر كوتلر بع

ليف وهو أقل ما يمكن ة السعر، بمعنى أن أقل سعر يوضع يعبر عن التكارضي يف تضع أ بداية التكال  ❖
 ؛ أن يوضع

تجعله يرتفع ليصبح أعلى من الحالة  و ثم تأتي أسعار المنافسين وأسعار البدائل وتقدم توجيها للسعر   ❖
 ؛ الأولى

الزبون خيأ  ❖ تقييم  يأتي  ال لسلعة ولمل   را  ا فريديزاتها  للسقف  السعر يصل  أ لسعري وهة ويجعل  ما و  على 
 يكون.

 في هي:  أما الطرق المعتمدة من قبل كوتلر
 أولا: التسعير بنسبة الإضافة 

في التسعير ويمثل الربح، وهي طريقة لا   هي طريقة تعتمد على إضافة هامش بسيط على تكلفة المنتج
 نافسة. حالي والمال ائدة لتجاهلها الطلب ر  تعتبر

 مضافة( ال لمئويةا  + النسبة 1متوسط التكلفة ) =  رسع
 

 نيا: تسعير العائد المستهدف:ثا
الشركة في تحقيق   عائد مرضي على  وتعتمد هذه الطريقة على معدل العائد على الاستثمار، حيث ترغب 

 . تثمارالاس
 فإن: 

ل المستثمر( / عدد  المارأس   xوب ائد المطللعوحدة الواحد + معدل اتكلفة السعر العائد المستهدف = )
 . المباعة اتالوحد

 
 

 
 .369، صمرجع سبق ذكره ،يجيات التسويقاتر إستثامر البكري،  -1
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 عةدراك المستهلك لقيمة السلإثالثا: التعسير حسب 
القيمة التي    ليم الزبون هنا تعتمد الشركات في تسعيرها على القيمة المدركة للمستهلك فتسعر على أساس تس

 . توقعهوعد بها والزبون يتلقى ما ي
 قسام: لى ثلاث أ ع نوهنا يقسم المشتري

 ر قليل. بسعمات أقل الشركة خدعر: تعرض عليهم ري سمشت •
 كد على القيم. مشتري قيمة: تبتدع الشركة قيم جديدة وتؤ  •
 1مشتري ولاء: الشركة تستثمر هنا في بناء العلاقة والألفة مع المستهلك.  •

 

 
 . 25-23ص ، 2009، النشر دون طباعة، أم أداةهدف عر سال، بو شوار رشدي وادي وسالم أب -1
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 صة الفصل:خلا
لتأثكة، وذلك  شر ل كانة وأهمية بالغة لتل محتسعيره ي نتج جديد و م  ابتكارإن   ها،  المباشر على ربحيره  نظرا 
 الوحيد الذي يولد إيرادات لها، والأكثر مرونة عند تعديلها أو تغييرها لسعر البيع. صر  يعد العنبحيث 

في السوق    شركة، من حيث تعظيم الربح والبقاء كما تشمل الأهداف التسعيرية، الأهداف العامة والمسطرة لل 
خذ بعين الاعتبار  تأ  أن   ، يجبالأهداف  للشركة تحقيق هذهسنى  . وحتى يت ا السوقيةتهصستمراريتها وزيادة حوا 

ن بالشركة  مرتبط  هو  ما  منها  عوامل  عدة  التسعير  لقرار  اتخاذها  بالبيئة    فسها، عند  مرتبط  هو  ما  ومنها 
ا كمجاتها.  نتمفي مبيعاتها وتصريف    ريقة التسعير المناسبة التي من شأنها أن تزيدالمحيطة بها، واختيار ط

في السوق، لأن    جب أن تتوافق مع الواقع الحقيقي الموجودة يبل الشركية التسعير المعتمدة من قاتيجأن إستر 
 يعني توقف العملية التسويقية برمتها.  أي تعارض يحصل بين الطرفين

 



  الإطار: لثانيالفصل ا
لنظري للتكلفة ا

 معبر السعر و المستهدفة 
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 :تمهيد
، وتقديم خدمات مميزة  فاتهاصالحالي تطور في شتى المجالات وتنوع المنتجات وموا   يشهد العالم في الوقت

السوقية بالحصة  لتفرض  للفوز  الصناعات  في  المنافسة  وامتدت  الا،  المؤسسة  خر على  بتقديم  مات دتقاء 
عال منتجاو  وبأقل  ت  توفير    تكلفةية  أصبحت  متطمع  حيث  العملاء،  التقليدية  لبات  التكلفة  حساب  أساليب 

مع في  حاليا  عن  المستعملة  البحث  يتعين  وبالتالي  المؤسسات  ومواكبة    أسلوبظم  التلاؤم  يمكنها  تكاليف 
الحديثة  المستهالتغيرات  التكلفة  أسلوب  ومنها  و ،  السعر  دفة  تعتبر  معبر  الطر حيث  ا من  لتحق  ديد لمهمة 

 . التكاليف

ن المبحث الأول يتحدث  ، حيث أ معبر السعرة المستهدفة و عن التكلف تقديم موجزول في هذا الفصل سنحا
   .المبحث الثاني تطرقنا إلى معبر السعر و فة المستهدفة ة التكلعن ماهي

 تالية: هذا الفصل يضمن المباحث ال 

 .ماهية التكلفة المستهدفةالمبحث الأول:  •

. معبر السعرالمبحث الثاني:  •
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 ستهدفةماهية التكلفة المالمبحث الأول: 
النط واسعة  تحديات  الحالي  القرن  العايشهد  إطار  في  الاق  المؤسسات  على  تفترض  التي    قتصاديةولمة 

تطلب تبني تقنيات التكلفة  ، ذلك الأمر الذي يين المستمر لجودة عملياتها ومنتجاتها وتخفيض التكاليفتحسال 
 ثة. يالحد دارةالإو 

كلفة  هي التة و يلدى المؤسسات العالمفعاليتها في التطبيق  و ا تهمن أبرز تلك التقنيات التي أثبتت كفاءولعل 
 المستهدفة.

 فة وب التكلفة المستهد: مفاهيم عامة لأسلب الأولالمطل

ن بتطوير  حيث اهتم المحاسبون والمختصو   الاقتصادينتيجة للتطور في جميع الميادين خاصة منها الجانب  
التكا وأدوات  وا   م لاءلتتليف  أساليب  متطلبات  بعين    ءالعملاحتياجات  مع  الأخذ  ربح ملها  الاعتبارمع    ش 

 مفاهيم جديدة.ءت به من ستهدفة لما جابالتكلفة الم فما يعر المؤسسة، هذا ما أدى إلى ظهور 

 عريف التكلفة المستهدفة : تولالفرع الأ 

 . فة المستهدفةثين على تعريف محدد للتكلالباحفق الكتاب و لم يتالتعريفات و تعددت المفاهيم و 

وير  التطو   التخطيطأثناء مرحلة  كلفة المنتج  إلى تخفيض تتهدف  ة  فأداة لإدارة التكل"  د عرفها البعض بأنها:فق
 حياة المنتج". التصميم من خلال مرحلة دورة و 

بأنها عرفت  الحفاظ  أسلوب" :كما  من خلال  التنافسية  القدرة  )الجودة    لدعم  للشركة  استمرارية  عوامل  على 
 1ء."ا العملالحدود التي يقبلهسعر الأداء( في او 

ايضا   عرفت  هد  :انهابقد  لبلوغ  والتطوير  التخطيط  مراحل  في  المبذول  طرف  "الجهد  من  محدد  تكلفة  ف 
  وأفضلالتصميم    بأفضلالتكلفة المستهدفة والتكلفة المقدرة  تصاص الفرق بين  الادارة ويستعمل هذا الجهد لام

 2.ة"ي ح خلال حياته التجار للمنتوج بتحقيق أهداف ربخصائص المنتوج والهدف النهائي هو السماح 

 
،  ية لدعم القدرة التنافسية لشركات قطاع الخدمات المدرجة في بورصة فلسطينيجستراتكلفة الإالت لإدارةمدخل متكامل حمدي شحدة محمود زعرب،  -1

 . 48ص، 2013 زة،غ ،لإسلاميةاالجامعة  ،ريةوالإدا الاقتصادية تسلامية للدراسا ة الإ، مجلة الجامعدراسة ميدانية
 . 3ص، 2017، اقتصاديةالعلوم الإنسانية، دراسات و الحقوق  مجلة، ت تنافسية لدعم المنشآآلية  التكلفة المستهدفة كام ظعتماد ناآيت محمد مراد،  -2
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والتكاليف المخطط لها من    يجي حديث يدير الأرباحعلى أنها نظام استرات  :يمكن تعريف التكلفة المستهدفة
تحقيق مستوى مرضٍ من خلال إنتاج  ق وتحديد الأسعار وفهم أن الشركات تأمل في  خلال البحث في السو 

 لتنافسية للمنشآت. ا د على تحسين القدرة  ة. مما يساعوعالية الجودفضة التكلفة منتجات منخ
 مستهدفةأهداف التكلفة الأهمية و : ثاني الفرع ال

 ة ر طهداف المسشركات التي تتعلمها للوصول إلى الأدى ال للتكلفة المستهدفة أهمية كبيرة ل 

 لمستهدفتكلفة اهمية الأأولا: 

المستهد التكلفة  تحديد  تقنية  أهمية  تخطيتبرز  إدارة  تعتبر  كونها  من  الى  فة  فعالة  من جطية  مجموعة  انب 
 ل التنافسية ويمكن تلخيص هذه الأهمية بالنقاط التالية: الأعما  قنيات إدارة التكلفة الاستراتيجية في بيئة ت

ة ته ورغباته من حيث التكلفة والجودة لعملية هندسانها عملية موجهة بواسطة الزبون وتستجيب متطلبا .1
 مع المنتج المنافس. المنتج وتكلفته  عند تصميم هيكلب المقارنة المرجعية الى جان القيمة

 في دورة حياته بالكامل. وتؤثر  تركز على تصميم المنتج .2
تكلفة بشكل    تقنية تساعد على تحديد ورقة تكاليف دورة حياة المنتج وتحدد مجالات وفرص تخفيض  .3

المنتج الزبون واحت  جوهري من خلال مقابلة تصميم مواصفات  التكل  ياجاتهوفق رغبات  ة  فمع هيكل 
 1زاء ذلك المنتج. المستهدفة لأج

 ة ستهدفة المثانيا أهداف التكلف

تسعى التكلفة المستهدفة إلى تخفيض تكلفة هدف اساسي الا ان عملية تطوير المنتج لها مثل مراقبة التكلفة  
)   منخفضة يرى  حيث  العميل  رغبات  وإشباع  العالية  غرض  Cooper and Stagnulderوالجودة  أن   )

المس ملاحظة  تالتكلفة  هو  فهدفة  المنتج  وطرح  الزبون  حاجات  وإشباع  الوقتالجودة  يرى   ي  ة  المحدد، 
(Robensonوتطوي العمليات  وتحسين  المحسنة  الربحية  في  تكمن  المستهدفة  التكلفة  أهداف  أن  المنتج  (  ر 

افضل   وتنسيق  عليه  المعول  فوالتس   للإنتاج والسعر  )ويق،  يرى  حين  تهدفLeeي  المستهدفة  تكلفة  الى    ( 
المنشأة من الأرباح وا   تحقيق أهداف  العليا في  التغيرات الاقتصادية    لمنافسة الإدارة  الطويل رغم  المدى  على 

 .نولوجية ورغم احتياجات السوق المتجددةوالتك
 : أهداف التكلفة المستهدفة في الآتييمكن أن نوجز  وفقا لما سبق 

 
افسية  ن منتج في بيئة الأعمال الت يم صمغراض ت لأقيمة سة الدتقنية فلسفة هنإطار في إدارة بناء هيكل التكلفة المستهدفة طالب، مهند مجيد  -1

 . 592، ص2017قتصاد،والا  رةداالإ، كلية ر، العدد العاشر، الجامعة العراقيةي ، مجلة الدنان)دراسة حالة(
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 . بيع الذي يحقق المنشأة الحصة السوقية سعر ال تحديد  .1
 . ي السوق بح الذي تسعى المنشاة له قبل طرح المنتج فتحديد هامش الر   .2
 . إنتاج المنتجات بالجودة المنافسة والتي تفي باحتياجات العميل  .3
 . جات العميلح والمنافسة والتي تفي باحتيا أهداف الإدارة من خلال الأربا تحقيق  .4
 . لسعر المنشودا ذي يضمن تحقيق الربح المستهدف ج الى الحد ال تكاليف المنت  .5
 1.مات ما بعد البيعبيع وخدمراقبه دورة حياة المنتج من البداية حتى ال  .6

 تطبيقهاتحديد التكلفة المستهدفة و ؤثرة في عوامل المثالثا: ال 

رئيسية  عوا   5يوجد   تمل  على  التكلفتؤثر  المستهدفةحديد  بظاثنان  ،  ة  تتعلق  السوق،  منها  منها روف  اثنان 
المس بالتكلفة  المنتج، و هدفة  تمتعلقة  مستوى  بالتكلف على  متعلق  فهو  الأخير  المستالعامل  مستوى  هة  على  دفة 

 الموردين: 

I. السوق:ى مستو  في التكلفة المستهدفة علىمل المؤثرة العوا 

منتج عند  نجاح ال   حتى تضمنتي يمكن أن تواجهها الشركة  دان مقدار الصعوب ال يتمتع في عاملان يحد
معلومات  قدار ال العميل ومن خلالها يمكن تحديد طبيعة وم  وطبيعة  المنافسة ه  فطرحه في الأسواق، وهما كثا

 : ي خلال تحليل السوق كما يتبين في الشكل الاتالمجمعة حول المستهلكين والمنافسين من 

 

 

 

 

 

 

 
 

دمشق   لةمج يدانية، ، دراسة مةية الأردن العام ساهمةمستهدفة في الشركات الصناعية المومعوقات تطبيق التكلفة المتطلبات طارنة، غسان فلاح الم -1
 . 286، ص2008،  عمالوالأإدارة المال لقانونية، كلية او  الاقتصاديةللعلوم 
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 . السوق  مستوى  علىة تهدفسالعوامل المؤثرة في التكلفة الم (:1) الشكل رقم

 بيعة العميل ط

دراك إ مدى 
فهم العميل و 

لبات  للمتط
 المستقبلية 

  ل التغيردمع
في متطلبات 

   العمل

درجة وعي 
 المستهلك 

  

 

 

 

 

 

 Cooper and Slagmulder: (1997) p25: المصدر

 حليل العوامل فيما يلي: يتم ت

الآخرين على مستوى الصناعة.  ين  سفمنافسة هي أحد أهم العوامل في تحديد قدرة المنا  :لمنافسةا ة  افكث .1
 -نافسيه وتفكيكها  نافسة قد تضطر المشروعات المتنافسة الى شراء منتجات مة ارتفاع حدة المففي حال

المنتج، مما  ع وتصميم  ا اختر منها في ابتكار و   والاستفادةيام بتحليلها  والق   -وهذا ما يعرف بهندسة التفكيك
ل  كبيرة  اضافية  تكاليف  الشركة  تل ذيحمل  المستهدفة ضرورية ومفيدك  تكاليف  المنافعتبر  في حالة  سة  ة 

 .1يف المستهدفة تكون أقل الشديدة، أما في حالة المنافسة العادية فإن التكال 
العم .2 و   يل:طبيعة  العملاء،  بخصائص  المستهدفة  التكلفة  تحديد  عملية  ا تتأثر  نجاح ل هي  في  تساعد  تي 

 :منها وتتمثل الخصائص في الآتي ةرجو الم ةالفائد التكلفة المستهدفة وتحقيق تطبيق

 
رسالة ماجستير في المحاسبة  المستهدفة في الشركات الصناعية الفلسطينية العاملة في قطاع غزة، كلفة  تالق مدخل مدى تطبيمحمد حسن الحداد،  -1

 . 27، ص2011، غزة ،ميةالإسلامعة ا ة التجارة، الجكلي ،والتمويل

 

 ثافة المنافسةك

 على مستوى السوق ة المستهدفة التكلف
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a) نض و مدى  العملاء:ج  بالمنتج  إدراك  العمي  لدى  والإدراك  الوعي  ارتفاع  تضرعها إن  التي  ات 
ال  عقد  على  وقدرته  والجو المشروعات  السعر،  حيث  من  المنتجات  هذه  مختلف  بين  دة،  مقارنة 

العميل   لخصائص ا  يجعل  وب  أكثرالوظيفية،  تكون  واعيا  والاستمرا   طقه نمالتالي  للمنتجات البقاء  ر 
ن يفشل ويخرج من  ت منطقه البقاء ضيقة كلما كان المنتج من السهول له أ ضيقا، فكل ما كان  الأكثر

يتم خروج المنتج    ى لاالسوق( وبالتالي تزداد الحاجة هنا لتطبيق التكاليف المستهدفة حت)   منطقة البقاء
 .من منطقة البقاء والاستمرار

 ق لث البقاء في السوثم  (:2)  لشكل رقما 

 
 Cooper and Slagmulder: (1997) p26: المصدر

b) الفوائد الناتجة    يؤثر في ذلك مدى أهمية التكاليف المستهدفة وماذا   : عدل التغير في متطلبات العملاءم
الترك على  يؤثر  انه  المنتج حيال   يبةعنها، بسبب  البقاء واستمرار  منطقة  مثلث  متغيرة   ثهيكلية  يجعلها 

ي وعندما  الوقت،  مرور  مع  دائمة  مثمن  و كبصورة  الصعوبة  لث  من  يصبح  التغير  سريعة  البقاء  نطقة 
هذ ال بموقع  تزداد  وبالتالي  السوق  في  المنتج  طرح  عند  المنطقة  التكلفة  ه  تطبيق  من  المرجوة  فائدة 
 .المستهدفة

c) العملاء تحدد حجم المجهود المبذول  معرفة    ةإن درج  لية:إدراك العملاء لمتطلباتهم المستقبم و مدى تفه
باتهم شركات العاملة في نظام التكاليف المستهدفة في تحديد طلبات العملاء ورغوال  تاروعمن قبل المش
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ارتف كلما  درجةالمستقبلية  أ العملا  عت  الحاجة  كانت  كلما  المستقبلية  لمتطلباتهم  التكاليف  ء  لنظام  كبر 
 .1المستهدفة والعكس صحيح 

II. المنتج:  او الع بمستوى  الخاصة  التمل  في  يؤثران  عاملين  المنتج  تهدفة  مسال   ةكلفهناك  مستوى  على 
 كما هو موضح في الشكل الآتي:  صائص المنتجخو إستراتيجيات المنتج  وهما

 : العوامل الخاصة بمستوى المنتج. (3ل رقم )الشك

 
 Cooper and Slagmulder : (1997) p27: المصدر

تحدد مستهدفة و كلفة ال قيق التل في تحو ذالمنتج كمية المجهود المب  إستراتيجيةتحدد    ستراتيجية المنتج:إ .1
 لاث خصائص لإستراتيجية المنتج وتتمثل في: وهناك ث أداءه،فية  يكو الوقت اللازم لذلك  

 نتجات في الخط الإنتاجي. عدد الم •
 م. يمالتص إعادةعدد مرات  •
 . والابتكاردرجة التجديد  •

 ه عن ناتجة ال  فوائدال  ىعل على طريقة تطبيق التكلفة المستهدفة و  ها تأثيرل  خصائص المنتج: .2
 . المنتج دجة تعقيدر  •

 
ة ماجستير في المحاسبة  رسالقطاع غزة،  كلفة المستهدفة في الشركات الصناعية الفلسطينية العاملة فيتمدى تطبيق مدخل الد، امحمد حسن الحد -1

 . 28، صمرجع سبق ذكره ،والتمويل
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 . قةسب الم  تا ر ستثماحجم الا •
 1المدة المطلوبة لتطوير المنتج.  •

III.  :من تطبيق أسلوب  ستمدة  فع المجوانب لها تأثير كبير على المنا  3هناك    العوامل الخاصة بالموردين
 2كل: ، كما هو موضع في الشعلى مستوى عناصر المنتجمستهدفة التكلفة ال 

 وامل الخاصة بالموردين. ع: ال(4) قمل ر كلشا
 

 الموردين المتبعة مع جية الإستراتي

طبيعة العلاقة مع  
 الموردين

النفوذ الممارسة  
 دين على المور 

درجة التكامل  
 الأفقي 

 

 

 

 

 Cooper and Slagmulder: (1997) p28: المصدر

 

 

 
عية في مدينة  صنا ميدانية على المشروعات ال سةار د-نتجات وتطوير المض التكاليف المستهدفة في تخفي  دور التكاليفن، راجخاميساء محمود  -1

، المملكة العربية قتصادية الالك عبد العزيز، كلالملمحاسبة، جامعة قسم ادرجة الماجستير ب لحصول علىلمن متطلبات  ءكجز ، بحث مقدم جدة
 . 27ص ،2003السعودية،

ل شهادة الماجستير، جامعة الحاج  ني تضمن متطلبا  ذكرة مقدمةم،  فيل صيص التكاتحليل القيمة في تخ ة و ر التكلفة المستهدفدو ، راضية عطوي  -2
 . 55ص ،2007/2008ة، ، باتنلخضر

 عناصر المنتجى هدفة على مستو التكلفة المست
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 التكلفة المستهدفة ديدتح ياتلأ: يالمطلب الثان

 .ذه التكلفةد هحديتأليات مختلفة ل   لانتهاجالمؤسسة لتحديد التكلفة المستهدفة لمنتج ما تسعى 

 كلفة المستهدفةقدير التالفرع الأول: طرق ت

المستهدفة  رق تقديتختلف ط التكلفة  ل ر  أن هناك    وعارة وندف الإدهوفقا  لتقدير   3المنتج إلا    طرق رئيسية 
 لمستهدفة:التكلفة ا

I. الإضافة:طريق أو ة  جزء  لكل  المستهدفة  التكلفة  تقدير  يتم  الطريقة  هذه  أي  اط  نش  في  أخذ  مع 
التي يحققها    ل منتج للوظائف يتم التكلفة لكفي التكلفة سواء لأسباب داخلية أو خارجية، و  فيضاتتخ

 .التوصل إلى التكلفة المستهدفة للمنتج محتى يت

II. ق محاولة تخفيض  تقدر التكلفة المستهدفة وفقا لهذه الطريقة عن طري  تكلفة:ال  ل تخفيضطريقة معد
الحالية   معين    نتجللمالتكلفة  معدلات  بمعدل  يمكن تطبيقا يعكس  المهام حيث  أداء  في  هذه   لتطور 

ع ال الطريقة  المنتجات  تطويرهلى  المراد  مشابهه ا قائمة  اخرى  لمنتجات  المنشأة  إنتاج  حالة  في  أو   ،
 كبير. ل شكلجديد بالمنتج ل 

 وتكون معادلة التكلفة المستهدفة على النحو التالي:  
 

 ( التكلفة الفعلية xض معدل التخفي) –ة الحالية كلفالتالتكلفة المستهدفة = 

 

III. م الربح المستهدف الذي يتم صف المستهدفة عن طريق خريقة تقدر تكلوفقا لهذه الط  :طريقة الخصم
كثير من الأحيان، هذه الطريقة تمكن المدير من ربط    يبيعات فمعلى ال حسابه على أساس العائد  

الامتو   الربحية بمخطط    المستهدفة  التكلفة طويله  للأسطه  استراتيجي  تخطيط  وكذلك  التي  جل  عمال 
لظروف المرتبطة بالمنتجات ا تناسب الى حد كبير مع  س سنوات وهي ت ن ثلاث الى خميغطي مدة م

استخد لذلك يفضل  فالجديدة  كفاءة ل ا تحديد    يامها  لرفع  عليها  الاعتماد  يمكن  التي  المستهدفة  تكلفة 
 . الجديدةقرار تسعير المنتجات  
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 1لنحو الآتي: حتساب تكلفة المستهدفة على ا وتصبح معادلة ا  
 تهدفسالربح الممعدل  –البيع المستهدف سعر   المستهدفة =التكلفة 

 
 الفرع الثاني: مراحل تطبيق التكلفة المستهدفة

تبدء  ال   لقب التكلففي  منهج  من  طبيق  لابد  المستهدفة  وجو ة  من  نطامالتأكد  لى  إ  افةبالإضتكاليفي،    د 
هو خفض  و لفة المستهدفة طبيق منهج التكيتم تحديد الهدف من ت، كما حة تلاءم أهداف الإدارةإستراتيجية واض

 : ية تطبيق التكلفة المستهدفة بثلاث مراحل رئيسية هيعمل  ر، وتمالتكلفة
لتي يرغب  دمة ا السعر المقدر للسلعة أو الخ  "والمقصود بالسعر المستهدف هو  لسعر المستهدف:يد ا: تحدلاو أ

زل عليه، كما أنه لا  لا يمكن التنا  بح الادنى الذيوهو يمثل الر  ،"و العميل فيه ويكون قادرا على دفعهالزبون ا
 .لمنافسينب أن يرتفع السعر بأي حال من الأحوال عن أسعار اجي

نتج معين، من م  هو مقدار ذلك الربح الذي ترغب الإدارة في تحقيقه   الربح المستهدف:تحديد هامش    : ثانيا
ي المتوسطةوالذي  أو  الطويلة  الربح  خطة  أساس  على  تحديده  ت  تم  والتي  تخالأجل  الاستراتيجي.  عكس  طيط 

  :لتالية لنقاط ا االمستهدف في اي شركه لابد من أخذ بعين الاعتبار د الربح  يدلكي يتم تحو 
 . ان يكون هذا المنتج الواقعي وكافيا لتعويض تكاليف دوره حياه المنتج •
 . يهامصادر الحصول عليه وحجم القروض ومعدلات الفوائد عل المال المستثمر و  حجم  •
 . ةلدى الشركات المنافس ةدائعات السوزيت تمعدلا  •

الع اساس  المستهدف على  الربح    المحاسبة ت عند استخدام  المبيعائد على  اوفي بعض الاحيان يتم تحديد 
دل العائد على الاستثمار، بسبب  ت ويقل استخدام معمنتجاكمرشد في تسعير ال   المستهدفة  التكلفةعلى اساس  

بين   المقارنة المنتجات ويسهل   نمكل المنتج بوضوح عند انتاج عدد  حيث ي بيعات يا كسر ان العائد على المب
 . الربحيةالمنتجات على اساس  

المستهدفة  التكل  تحديد  ثالثا: بها(  للمنتجفة  أ   :)المسموح  بها  المسموح  بالتكلفة  تيقصد  يمكن قصى  كلفة 
 : عادلة التاليةمريق ال عن ط احتسابها يمكن الوصول إليها و ، و تحملها دارةللإ
 

 الربح المستهدفهامش  –ستهدف ملالتكلفة المستهدفة = سعر البيع ا 
 
 

 
 .10، صمرجع سبق ذكره ،تنافسية لدعم المنشآت آلية  التكلفة المستهدفة كعتماد نطام ا د،د مراآيت محم -1
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 لية: التا وات لخطاولتحديد المستهدفة نمر ب
ه، والتعرف  ب عليل الطعرفة العرض و ه الخدمة، ومم بتقدف السوق الطي ستباع و ظرو التعرف على   ➢

ها وفق المعادلة ي حدودخدمة فتقدم ال   مة وسعرها وتكلفتها المستهدفة التي سوفخصائص الخد  على
 التالية: 

 المستهدفالربح  –فة المستهدفة= السعر المستهدف لكالت
جميععالتعرف   ➢ الإمكانيات المادية    الإمكانيات  لى  حسب  الخدمة  تكلفة  تحديد  يتم  كما  والبشرية، 

تفاع  دار الار ساب مقحالزيادة في التكاليف و مواطن النقص و ف الوصول إلى  بهد  بل تعديلهافرة قالمتو 
 التالية:   ةل عادن وجد وفق المفي التكاليف إ 

 المسموح بهاالتكلفة  –التكلفة الحالية  
الا وس ال جميع    راسةد ➢ ذلك  من  للتخلص  الممكنة  أ ائل  المستهدفة  للتكاليف  بالتالي  والوصول  و  رتفاع 

 1.مكانب منها قدر الإقترا الا
 

 تجتحديد سعر المنفي   دور التكلفة المستهدفة :المطلب الثالث
ال  التكلفة  أسلوب  بين  التكامل  تكاليسمإن  نظام  هو  إنما  المحدد  الوقت  في  الإنتاج  ونظام  الى  ف تهدفة  ي 

ال ت من  خفيض  الاستفادة  يحقق  بحيدي  الإنتاجية  فتكاليف  منها  كل  مضامزايا  خط  تحقيق  إلي ي  ويمر  ف  ه، 
ينتقل    المنتج ثم  دفتريا  المستهدفة  التكلفة  أسلوب  ال بمراحل  الإنتاج  مصنعيا  الى  المفهوم   فعلي  خلال  من 

 .بنظام الإنتاج في الوقت المحدد الخاص
 

 المستهدف ر والتسعي لمستهدفةاالأول: التكاليف  الفرع
أ  والمنافسين  العملاء  بيانات  مدخلات  على  المبني  البيع  سعر  حيمثل  التكاليف  ساس  المستهدفة،  ساب 

لدخل التشغيل  ا   المستهدف للوحدة، أمالدخل التشغيل  مستهدف ناقص اوالتكلفة المستهدفة للوحدة هو السعر ال 
  ن المنتج أو الخدمة المباعة.قه للوحدة مة أن تحقيد الشركر المستهدف في الوحدة فهو دخل التشغيل الذي ت 

 
صارف على المدراسة تطبيقية  - تسعير الخدمات المصرفية ءةفاكن في تحسيمنهج التكلفة المستهدفة  همية استخدامأو عودة، عدنان أب علي -1

،  2010،ةغز  ،ميةالإسلاجامعة ال  ،لتمويلمحاسبة واشهادة الماجستير في ال ىعل بات الحصول طل، قدمت هذه الدراسة استكمالا لمتةالعاملة في قطاع غز 
 . 32-30ص
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التكلف الى تحديد  الشركة  المحتى تصل  للوحدةة  تقوم    ستهدفة  للوحدة يجب ان  المستهدف  التشغيل  والدخل 
اليف المستهدفة بشكل واسع في مختلف الصناعات  كتعملياتها، وتستخدم ال فة منتجاتها و كة بتخفيض تكل الشر 

 فورد وتويوتا. مثال شركات سبيل ال  منها علىو في العالم،  
 تجات المن الفرع الثاني: علاقة التكلفة المستهدفة بتسعير 

من تحديد التكلفة    لتكلفة، فبدلابحية وادارة ا تكلفة المستهدفة هو طريقة التسعير ونظام تخطيط الر ن منهج ال إ 
لتحديدلكل   المرغوب فيه  الربح  اضافة هامش  البنود ثم  المن  البند من  المستهدفة تج يقوم  سعر  التكلفة  منهج 

الاجراء هذه  البيع بعكس  السعر  تحديد  تم  ي  ات  السو نسجم  الذي  متطلبات  فيه  مع  المرغوب  احتساب  ثم  ق 
ة المستهدفة للمنتج، لاعتمادها لمصممين الإنتاج التكلفذلك يتم تزويد المهندسين وا وطرحيه مع سعر البيع بعد 
لتكلفته المستهدفة او   قا ك ستكون مسؤولية هؤلاء تصميم المنتج وفتاج المنتج، وبذل كحد أعلى لتكلفة تصميم وان

 .ادنى منها 
الإخفاق  وف حالة  بإعاي  تخفيضها  محاولة  تجري  تكلفه  هذه  الى  الوصول  الخاص  في  التصميم  تقييم  دة 

، والا  للإنتاج المحدد    تاجه، تطوير نظام تجهيز المواد بما يؤمن توفيرها في الوقتبالمنتج وتحسين إجراءات ان
التكلفة، وان    طورة لتخفيض تلكرى متنتاج( بأخيجب استبدال التكنولوجيا المخصصة لهذا المنتج )معدات الا

 ذلك المنتج. تعذر ذلك ينبغي التخلي عن خطة إنتاج
الت جيدة  أداة  المستهدفة  التكلفة  حيث  تعد  المنافسة،  من  عالية  بدرجة  تتسم  التي  الأسواق  في  تسمع سعير 

له،   الإنتاجية  الموارد  تخصيص  قبل  المنتج  نجاح  احتمالات  حازم  تحليل  خلاف  بإجراء  على  التسععلى  ير 
الت ا أساس  قد  تكون  ما  بعد  التنافسي  غير  المنتج  سعر  ان  انتاجهكلفة  في  الموارد  1. ستخدمت 

 
صناعة الأدوية  دراسة ميدانية في قطاع  م منهج التكلفة المستهدفة،داستخسعير باالتزويلف، نعام محسن حسن إو  نضال محمد رضا الخلف -1

 . 175-174، ص2007 ية،نالأرد ملكةة، جامعة الإسراء الخاصة، المالإدار و  لاقتصادا، مجلة الملك عبد العزيز البيطرية الأردني
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 لسعرالمبحث الثاني: معبر ا
 – ليو تشان كيم)دبا الباحثان  حيث أطلقة لنظرية المحيط الأزرق التابع  الأدواتمعبر السعر من ا  آداة تعتبر 
على العثور على سعر مناسب  المديرين دالمجموعات المستهدفة لتساعار أسع( اسم ممر موبروني رينيه 

 أن تكون أسعار مرتفعة.  ورةبالضر لا يجب التي ، و  يمكن مقاومتهاروض التي لاللع

 بر السعر المطلب الأول: مفاهيم عامة حول مع

 تعريف معبر السعر  .1
ل  المستهدف. عند وضع السعر    مشتري هي وسيلة يستعملها المدراء لمعرفة كيفية اختيار السعر المناسب 

خدمة او  منتج  او  ما  لعمل  ا  الاستراتيجي  على  بها  يجب  يقوم  التي  المقايضات  تقييم  عند   لمشتري ا لمدراء 
ة القانونية وحماية الموارد التي تضمن ان شركات اخرى لن  بعين الاعتبار الحماي  الأخذالشراء، وايضا يجب  

 .تقوم بتقليد العروض المقدم من طرفهم

 خصائص معبر السعر   .2

 أداة تستعمل لاختيار السعر المناسب.  -
 . دد من المستهلكين والإبقاء عليهمجذب أكبر عتساعد على  -

 ب الثاني: أهداف معبر السعر المطل

خلال عرض منتوج مبتكر وسعر إستراتيجي صحيح يضمن أن    ضمان تحقيق ربح جيد ومستمر من -
 فقط بشراء المنتج، بل تكون لديهم القناعة لدفع ثمنه لاحقا.  ا المستهلكين لن يرغبو 

بال  - المحيطة  البيئة  الجدياختيار  أفكار  منتج  عن  يبحثون  زبائن  باستهداف  وذلك  الوقت  د  ومع  جديدة 
 تخفيض الأسعار لجذب المستهلكين. 

 منافسة والتقليل من التكاليف. زيادة ال  -
 1لا يمكن للمستهلكين رفضه. وضع عرض  -

 

  1 - تشان.كيم، رينيه ماو برغن، إستراتيجية المحيط الأزرق،  دار الفكر للنشر و التوزيع، دمشق، 2018، ص173.
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 ب الثالث: خطوات تطبيق معبر السعر لمطلا

   بيق معبر السعرطت :أولا
السعر   معبر  استعمال  من  مساعدة  الهدف  عهو  يمكن لى  المديرين  لا  الذي  الصحيح  السعر  إيجاد 

 ضمنيا وهما:ر خطوتين متمايزتين لكن مرتبطتان عب للمستهلك رفضه

 (: معبر السعر إلى كتلة المستهلكين. 5الشكل رقم )

 
 للمنتج.  ينجذبون  الذين المشترينناسب حجم الدوائر مع عدد يت

 . 174زرق، ص المحيط الأ  وبرغن، إستراتيجيةتشان كيم ورينيه ما

 هدفةعات المستالسعر للمجمو : تحديد معبر الخطوة الأولى .1

ت الأسعار  تحيد  ال هتم  عند  و منجميع  بالمنتجات  أولا  من ظمات  أفكارها  تمثيل  إلى  الأقرب  الخدمات 
سلوب  مجال عملها على الرغم من أن هذا الأتفحص منتجات وخدمات أخرى من  المنتج و حيث شكل  

ل من الأهمي  على قدر كبير السعر الاسترا يس  ة فانه  لتحديد  لذا  تيجي يجب  كافيا لاجتذاب عملاء جدد 
الخدمة قارنون بين المنتج الجديد و الذين سي  خاصالأشأولئك  ناسب  ر التي تم الحساسية اتجاه الأسعافه
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والعرو  الأشكال  متباينة  والخدمات  المنتجات  من  كثير  وبين  خارج  الجديدة  المنافض  سين مجموعة 
 . التقليديين

  قع تالخدمات التي  ئمة بالمنتجات و إعداد قا  هي عبرصناعة  ة الجيدة للنظر خارج حدود ال ريق إن الط
وتلك التي تختلف    يفة ذاتها ظالو لك التي تختلف في أشكالها ولكنها تؤدي  ن فئتين لا ثالث لهما، تضم

 أشكالها ووظائفها ولكنها تخدم الغرض نفسه: 

ئ محيطات زرقاء شي تنلأن المنظمات الت  ة:س الوظيفنف  تؤديف و شكل مختل  الأولى:  الفئة •
و   انتباهتلفت   أخرى  صناعات  من  العملاء  من  يستخدمون  ال الكثير  أوذين  تؤدي   منتجا  خدمة 
شكلها الوظي في  تختلف  ولكنها  الجديد  المنتج  يقدمها  التي  ذاتها  الرئيسية  المنفعة  أو  ذاتها  فة 

 الخارجي. 
مخت  الفئة • شكل  و الثانية:  قاالشأن  من  مختلفة:  وظيفة  لف  بمجمو اعداد  المنتجات ئمة  عة 

ذبوهم من م أن يجتمل المشترين الذين يمكنهيروا كاتسمح للمديرين بأن  يلة بحيث  الخدمات البدو 
 1الصناعات الأخرى ومن المجالات الأخرى التي لا علاقة لها بالصناعة. 

 سعر عبر الر داخل معيالخطوة الثانية: تحديد مستوى التس .2

ها في  لأسعار التي يمكن تحديدتحديد مدى ارتفاع ا لأداة التي تساعد المديرين على  ن ا الثاني مالجزء  
 ين بتقليد منتجاتهم أو خدماتهم يعتمد التقييم على عاملين رئيسيين هما:دون السماح للمنافسر لسععبر ا م

  ختراع الابراءات   استخدامبر منتج أو الخدمة عبال  يطالتي تح القانونية   يةهو درجة الحما الأول: •
 ؛ الفكرية الملكيةأو حقوق 

 . الجوهرية القدرات   أو  الحصريةالمنظمة لبعض الأصول   متلاكا هو درجة  :الثاني  •

إن طبقت أي من   ية منذ البدا   منخفضةمتوسطة أو    إستراتيجيةأسعار    لتحديدى المنظمات أن تسعى  عل 
 : يةالشروط التال 

 . متغيرة هامشية تكاليفو ة ثابت ليفتكاالأزرق  للمحيطمة عرضها  المنظ امتلاك •
 على خوارج الشبكة.  يرزرق بشكل كبالأ المحيطعرض  جاذبيةتعتمد  •

 
 . 781.ص174ص، مرجع سبق ذكره ، ة المحيط الأزرق إستراتيجي برغن،او تشان.كيم، رينيه م -1
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التي   ية بن  ستفيدت • عرض    التكلفة  خلف  من    المحيطتختفي  من   الكبيرة  الاقتصادياتالأزرق 
الحالات    يثح هذه  في  معه    عمل يالحجم والنطاق،  كبتكل   مميزاتالحجم  الذي الأمر    ،يرةفة 

 1. ضروريا  الكبيرة اتكميال  يرتسع يجعل

 ثلاث  خلال الرافعات السعر بالتكلفة المستهدفة من : علاقة معبر الثانيا
المحتملة    ادةيمن أجل ز  الاعل   يجبالأرباح  المنظمة أن تبدأ بالسعر  الربح    ستراتيجي ى  ثم تخصم هامش 

مستهدفة عرفت على أنها: نظام ال   نا التكلفة ر من أجل الوصول إلى التكلفة المستهدفة، هالمرغوب من السع
و   يطتخط التا  ادارةالربح  خلال  من  المنافس  سعر  إلى  للوصول  المنتج   نيعلتص  ةولوي الأ  لى عكيز  ر لتكلفة 

 مع  مةيالأنشطة في سلسلة الق   ليوتحل  ةي المنتج الكل  اةيفي دورة ح وتطويره
 . المتطلبات

  عي التصن  اتيز على المنتجات ذات عمل ترككلفة التي دارة التالربح وا   طيتخط قةي بأنها: طر  تعرفو 
  اة يدسة لكامل دورة حوالهن  ريالبحث والتطو   المنتجات في أثناء مرحلة  فيتكال   ميف إلى تصموتهد  المنفصلة

 . عيفي أثناء مرحلة التصن فيالتكال  ض يالمنتج، بدلا من محاولة تخف 
  اة يح  ةياستخدامها في بدا   ميتق، إذ  لسو وجهة نحو ا إدارة التكلفة الم  اتيعلى أنها: إحدى تقن  كذلك  وتعرف

 ل عام.والإنتاج بشك ة يالربح زيالمنتج، لتعز  اةيالمبكرة من دورة ح المنتج المرحلة
إن كنت ترغب في    ايإضافة السعر إلى التكلفة أمرا ضرور   س ي ل حاصل طرح التكلفة من السعر و   كون ي  هنا

فة التكلفة المستهد  ريمواكبتها عندما تتغ  نيالمحتمل   نيفسللمنا  نيمك  لا التكلفة المربحة التي    ةي الوصول إلى بن
. المستهدفة  فيالتكال  ل يعلى تقل   نظمةالم  اعدسيف ومركز الذي  مختل   جي يعبر إنشاء إطار عام إسترات  ايجزئ
عدوان  جي،يالإسترات  ريالتسع  ريبتغ تكون  ما  التحدي  ال   مكني  ةيفعادة  مع  تحقتعامل  أجل  المنظمات   قيمن 

 هي: و  ة يسيأن تستخدم ثلاث روافع رئ هايفة عل تهدتكلفة المسلل 
الأولالرافع (1 )ة  الكلفة  الانسيابية ى  ت  خلال  (:وابتكار  أساليب  طرق تنظيم  واستحداث  وابتكار  شغيل 

عرف بحيث  الإبداع  طريق  عن  وكيف  تفعلين  ماذا  التكلفة  قليلة  التصنيع  في    الموسوعة ته  جديدة 
عل   البريطانية القدرة  انه  ال على  ايجاد  اسلوبحلو ى  أو  فني  أثر  أو  اداة جديدة  او  لمشكله   2جديد.  ل 

افكار حول منتجات او تجهيزات  لف قد يتمثل في  كما عرف كذلك على انه ادخال شيء جديد ومخت
جد تنظيم  اشكال  او  الاتصال  كيفية  أو  جديدة  خدمات  او  جديده  صنع  طرق  حول   3يده.او 

 
 . 178ص771ص، مرجع سبق ذكره ، ة المحيط الأزرق إستراتيجي برغن،او ه متشان.كيم، ريني -1
 . 30ص ،1102ع، عمان، التوزي دار الميسرة للنشر و ، الإبداع الإداري بلال خلف السكارنة،  -2
 . 6، ص2009التوزيع، الأردن، ر أسامة للنشر و دا لإبداع الإداري،االله،  جمال خير -3
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 في كتابه الشهيرة "الميزة التنافسية"  1985عام  تر  قدمها بور   او من خلال نموذج سلسلة القيمة التي
اض  حيث هو  القيمة  لسلسلة  الأساس  مفهوم  محور  ميتم  قيمة  أكبر  ممكنه افه  تكلفه  بأرخص  مكنة 

الق  السلسلة وتحليل  من  لكل جزء  المقدمة والربح  القيمة  في  المساهمة  مقدار  طريق  وقياس  عن  يمة 
ب يتفاعل  التي  وكيفية  جزء  المنظمة  كل  كلهامن  ها  المنظمة  في   .المنظمة 

عمل على  كاليف ومن ثم ال ليل هذه الأنشطة للوصول الى تحديد مختلف الترة تحالادا   بإمكانمن هو  
تضيف  لا  التي  الأنشطة  عن  والاستغناء  المتشابهة  الأنشطة  دمج  خلال  من  فيها  والتحكم  تقليصها 

 1.للمنتج قيمة
)الشراكة( (2 الثانية  ال هي    : الرافعة  للمنظمات  تي  الشراكة  تكلفتها    استخدامهايمكن  تحقيق  أجل  من 

تحاول الكثير من المنظمات ، بحيث  الأسواق  ستهدفة من خلال إطلاق منتج أو خدمة جديدة فيالم
بن الإنتاج والتوزيع  أنشطة  تنفذ جميع  أن  هذا بصورة خاطئة  السبب في  أنها    فسها ويعود  إلى  الأمر 

ى  تطوير قدرات جديدة وفي بعض أحيان أخرى يعود هذا إل ة ل ى أنها منصتنظر للمنتج أو الخدمة عل 
 2. عدم التفكير في خيارات الخارجية

ات الأخرى توفر للمنظمة طريقة لتأمين القدرات المطلوبة بسرعة وكفاءة في شراكة مع المنظمإن ال   
تق مأثناء  تكلفتها وهذا  بنية  خلال  ليل  المنظمات  الاستفادةن  هذه  معرفة  قد    من  قيمة  تضيف  والتي 

والمجال الذي تنشط فيه المنظمة بحيث تعرف  للمنظمة من خلال معارفها المكتسبة في تخصصها  
أنه على  لدى المعرفة  المتراكمة  السياقية  والمعلومات  والقدرات  والمهارات  الخبرات  من  مزيج   " ا 

 3ظمة. المن
التكلفة    واستحداثات يم  التنظأي قدر من    حلا يصل في بعض الأحيان    السعر(:  ابتكار)   عة الثالثةالراف  (3

الم التمكين  الشراكة  حتى  وبالتال أو  المستهدفة  تكلفتها  تحقيق  من  المنظنظمات  على  وجب  مات ي 
يمكن   التي  الثالثة  الرافعة  التأثير    استخدامهاالتوجه نحو  دون  فيه  الذي ترغب  الربح  هامش  لتحقيق 

 . تيجي الإسترا  السعر مستوى  وليس  مالمستخد عرهاس على
  استحداث عملية التسعير تذكر أن    استحداث نظمات دائما أن تعالج هذه المشكلة من خلال  ن للميمك 

في صناعات أخرى على سبيل    معياري حدى الصناعات هو نموذج تسعير  سعير بالنسبة لإعملية الت
إ أي. المثال عندما فجرت شركة   ال   مبي.  حويل  من فعل الأمر عبر ت  نتتمك  جدولة كانت قد" سوق 
 

، عيحامد للنشر والتوز ، دار المدخل معاصر -المستدامة ةيالتنافس زةيالأزرق والم طيالمح  ة يجستراتيامود البناء، مكي مح  نبيلب وز ان طا علاء فرح  -1
 . 205، ص2012عمان، 

 .168ص، مرجع سبق ذكره ، ة المحيط الأزرق راتيجيإست برغن،او ينيه مر  تشان.كيم، - 2
 .26، ص2012يع، عمان، التوز لراية للنشر و دار ا رفة، المع مدخل إلى إدارةن، ر العلي وآخرو عبد الستا -3
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إلى  التس  نموذج بيع  من  للصناعة  أجل تحقيق سعره  استئجارعير  تغطية  من  أثناء   الإستراتيجي في 
 1".تكلفتها

 ؟ الروافع الثلاثة  استخدامالقيمة من الأرباح عبر   ابتكار: كيف يزيد يتم طرح سؤال  ناه
  ضبط   دفة من أجلتخصم منه هامش أرباحها المسته  يالذ  اتيجي : تبدأ المنظمة بسعرها الإستر الجواب
لى  هذه الأرباح يجب أن تستخدم رافعتين هي الأو ، وبالتالي من أجل ضبط التكلفة التي تدعم  التكلفة

،  د عدم قدرة المنظمة على تحقيق هدفها تجاه التكلفة وجب عليها التوجه نحو الرافعة الثالثة والثانية وعن
ا السمن أجل تحقيق   المستهدفة  كن تى عندما يموتحقيق الأرباح منه حت   لإستراتيجيعر  حقيق التكلفة 

 2.عملية التسعير ستحداثلايمكن مواصلة السعي أيضا 
 . راتيجية المحيط الأزرق استذج الربح في و (: نم6) لشكل رقما

 

185 وبرغن، إستراتيجية المحيط الأزرق، ص تشان كيم ورينيه ما 
 

، ق ذكرهمرجع سب ،خل معاصرمد -لمستدامةا ةيالتنافس زةيالأزرق والم طيالمح  ة يجستراتيا ،مكي محمود البناء نبيعلاء فرحان طالب وز  -1
 . 175ص

 .671ص، مرجع سبق ذكره ، ة المحيط الأزرق إستراتيجي برغن،او تشان.كيم، رينيه م -2
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 لاصة الفصل:خ
عبارة عن نظام يهدف بصفة أساسية الى    التي و   المستهدفة  رية التكلفة ظنإلى  من خلال هذا الفصل تطرقنا  

ملية الإنتاجية بصفة متكاملة من  ذلك بتناول الع  ، ويقوم في سبيل تحقيق وتطوير المنتجاتتكاليف  ال   تخفيض
و  المشروعداحل  ال ،  خارج  هذا  خلال  من  لنا  اتضح  للمؤسسة  حيث  يمكن  لا  التقليدية  الأساليب  أن  عرض 

معبر السعر  لها علاقة مباشرة بنظرية    لنا أن التكلفة المستهدفةتبين  ج دقيقة، و نتائ  إعطاءالاعتماد عليها في  
 جية. ستراتيدارة الاأداة مهمة للإوتوفر 

التكاليف يعمل بشكل    لإدارةظام عبارة عن نمعبر السعر و هدفة ة المستالتكلف  نا ول  ق في الأخير يمكن ال و 
   .الإنتاجإلى غاية عملية صميمه تمرحلة تطويره و وج من لمنتتكلفة من خلال دراسة اكبير على تخفيض ال 



 

 

 

 دور : الثالث الفصل

ضع معبر السعر في و 
هامش الربح الصحيح 

 للمنتجات المبتكرة 
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 تمهيد:

م بدراسة تطبيقية  يالفصل الق فصلين السابقين للجانب النظري سنحاول خلال هذا ابعد أن تطرقنا في ال 
و من   تحديد  عل  تساعدنا  أن  مطابشانها  مدى  ل إبراز  بحثنا  موضوع  التققة  اللباس  تسعير  ليدي  كيفية 

في هذا الفصل إلى  ق  سنتطر   ، بحيثالألبسة   ذا من خلال إسقاط دراستنا على عينة من هذهالجزائري، وه
لل مب تعريف  الأول  المبحث  تطبيق حثين يتضمن  محاولة  فهو  الثاني  المبحث  أما  الجزائري  التقليدي  باس 

 . ئري تسعير اللباس التقليدي الجزا على أسلوب معبر السعر 

 الفصل يتضمن المباحث التالية: هذا 

 .تعريف اللباس التقليدي الجزائري الأول: المبحث  •

 . التقليدي الجزائري تطبيق معبر السعر على اللباس لثاني: المبحث ا  •
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 ي الجزائري د ريف للباس التقليالمبحث الأول: تع

  تلبس  جيل، بعد جيلا الجزائريون   عليها وحافظ توارثها التي الألبسة  مجموعة هو التقليدي،  الجزائر الباس 
  المقومات من الأصيل  التقليدي  اللباس   يعتبر. الختان  وحفلات والأعراس  كالأعياد المناسبات في بالأخص
 . الحضارة عمق في الضارب  وتراثه بهويته الجزائري  الفرد تمسك مدى تبرز التي الثقافية،

 ي التقليدي الجزائر  لب الأول: تاريخ اللباسالمط

من   مالجزائر  والاجتماعي،  الثقافي  تراثها  وتنوع   ، وعاداتها  بتقاليدها  تتميز  التي   ، العربية   ماالبلدان 
، بورديو،  أمثال جاك بارك، ماسكراي  ثروبولوجيوالأنجعلها موضوعا للدراسة من قبل الكثير من الباحثين  

  لثقافي ، ومن بين الأشياءجتماعي و اق الجزائري الاالعملونا ... حيث دفعتهم الرغبة إلى معرفة  فاني كو 
المت التقليدية  الجزائريين  ملابس  معرفتها  في  الفضل  لهم  كان  اختلاط التي  مع  لكن  الأجيال،  عبر  وارثة 

الأندلس، الأتراك، ... (    الإسلامية، حضارة  لاستعمار، الرحلات، الفتوحاتالسكان الأصليين بالأجانب ) ا
التصنيع   عبرطرق  الطراز  تطور  و   و   ، من    القرون  العديد  وظهرت  الألبسة  الألبسة  عادات  تنوعت 

 . ةالمتنوع

حول    يلبس للخروج مع فوطة ملفوفةسروالا ينزل إلى مستوى الكاحلين  فقد كانت المرأة الجزائرية تلبس  
 .  زامام أو تشد بحتعقد من الأمراء و الخصر لتنزل مستقيمة من الو 

ا المرأة  يميز  ما  ارتدا إن  هو  لذلجزائرية  القدمين في ؤها  إلى  الرأس  الجسد من  الذي يغطي  اللباس  لك 
تختلف تسميته من منطقة إلى  ، و أو حزام في وسط الجسم قطعة واحدة تشد بتقنية بسيطة مع مسكها بحبل 

 1أملحوف.  –  مقرون  –ملحفة  –ة الملاي -الحايك   -: الكسا أخرى فهو يسمى

 ي ئر زاالج اس التقليديأنواع اللب المطلب الثاني:

  جيلا  الجزائريون   عليها  وحافظ  توارثها  التي  الألبسة  مجموعة  أنه  على  التقليدي  الجزائري   اللباس   عَرّفي  
 . الختان وحفلات والأعراس كالأعياد المناسبات في  بالأخص تلبس  جيل، بعد

 

 .16ص ،2007 الجزائر، للنشر، مموف خايلي، سعاد رجمةت ، يةدالتقلي الجزائرية  الألبسة  خ ير تا مخالفة، عوف  -1
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 منابته  عن  ت انأب  التي  الجزائري   اللباس  ومميزات  خصائص  على  يحافظون   كيف  الحرفيون   عرف  حيث
  من   عديدة   بأنواع   تزخر  الجزائر  أن  إذ  وجماله،  ثراءه  يصنع  الذي  هو  الكبير  تنوعه  كان  وإن  حتى  ،ولهوأص
 :أهمها الجنس   حسب سةالألب

 : هومية و الرسلخاصة و هو ما يرتديه الرجال في المناسبات او : رجالياللباس التقليدي ال .1
  الوبر   من  تصنع  الجزائر،  وشرق   فةوالجل   الشاوية  دنع  الجزائر  في  شهير  تقليدي  لباس   هي  :ابيةالقش •

  يفضلون   الذين  ر الجزائ  أبناء  من  كبير  عدد  منظور  في   عالية  قيمة  ذات   وهي  الخالص،  والصوف
 البرد  لمقاومة   المحليون   السكان  يرتديها  التي  القشابية  وفعالية  لجمالية  تبعا  به،  ويتفاخرون   ارتدائها
  إلى   الشتاء  فصل  في  الحرارة  درجة  بها  زلنت  التي  العليا  باضاله  في  خصوصا  الشتاء،  في  القارص

 . الصفر دون  ما
ة بالمجتمع الجزائري، حيث احتفظت "'القشابية'"  لألبس أمام تغير العادات وا  التقليدي  اللباس يصمد هذا 

الاجتماعية، الفئات  مختلف  وسط  كبدي  بمكانتها  نفسها  أنواع  فارضة  لمختلف  الشتوية    البدلاتل 
ى فئة أو منطقة معينة بحيث أصبحت  ية، ولا يقتصر ارتداء القشابية علحلفي السوق الم  ةضالمعرو 

شعبيتها سكان المناطق الحضرية بعدما كانت تقتصر  مست  تستهوي عددا متزايدا من الأشخاص، ولا
ا  توارثتها  حيث  الأرياف  على  الماضي  جيلافي  والقرى  وكبار لمداشر  الأعيان  يجد  ولا  جيل،  عن   

مؤ يفالموظ مدراء  وكذا  "'القشابية'"ن  ارتداء  من  حرج  أي  وزنها،  لها  يعتبرونها   سسات  بالعكس  بل 
انتماءهم   الآخرين خاصة عندما الاجتعلامة خاصة ترمز لأصالة  السكان  ماعي وتميزهم عن بقية 
 .1وق يتعلق الأمر بأحسن منتوج يباع في الس

 

 

 

 

 

 

 

1- https://www.djazairess.com/sawtdjelfa/1968 
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 (: القشابية7قم )ر  شكلال

 
   https://bit.ly/3xhCPoV المصدر:

ت لبا  البرنوس: • القدميس  الكتفين حتى  من  الجسم  ققليدي رجاليّ يغطي  به  الرأس ولا  ن  لنسوة تغطي 
الأما من  مفتوحا  يكون  له،  جناحينأكمام  له  وكأنّ  مرتديه  فيبدو  الصدر،  أعلى  عدا    وينتشر   .م 

  ليدي التق  واللباس   الجزائري   التقليدي  اللباس   من  جزء  وهف  الأفريقي،  الشمال  منطقة  في  استعماله
 . وليبيا المغرب في واسع نطاق على يستخدم كما التونسي

https://bit.ly/3xhCPoV
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ا ا اسم    ارتبط في  من لبرنوس  فكثير  للدولة،  رمزا  الاستقلال  بعد  وصار  والإمامة  بالمقاومة  لجزائر 
والشيخ القادر  عبد  الأمير  ومنهم  ارتدوه  الفرنسي  الاستعمار  يرتديه  و ب  مقاومي  كما  وغيرهم،  عمامة 

 .1ونهء وصاروا يرتدتبنّاه الرؤساثم  الأئمّة والمشايخ،
 

 : البرنوس(8رقم ) شكلال

 
 https://bit.ly/2Su7aSr: رصدالم

 : هومية و الرسلخاصة و في المناسبات ا  لنساءه اديرتتهو ما و  ي النسائي:اللباس التقليد .2
الجزائري:  . أ   مناطق  وفي  العالم،   أنحاء  مختلف  في  منتشر  كلباس  مالقد  منذ  القفطان  عرف  القفطان 

)منها  مختلفة “  بلاد  الوسطى،  آسيا.   ، المغول  من  ةتل مح  كانت  اعندم  هندوال   ،"حاليا  إيرانفارس 
 

1 - https://www.maghrebvoices.com/2019/01/11/ البرنوس-الجز ائري-عنوان-المقاومة-ورمز-الدولة 
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  أو  عباءة  عن  عبارة  القفطان.  الأموي   العهد  حتى  ينحدر  كما"(  احالي  تركيا"  العثمانية  المملكة  البندقية،
  أو   قفطان  وكلمة.  فقط  للرجال   مخصص  لباس   القفطان  وكان  ،أنداك   س اللبا   فوق   تلبس  طويلة  سترة
  الفارسية   اللغة  من  أصلا  ذةخو مأ  تركية  كلمة(  Kaftn،  Qaftan)  الفرنسية  باللغة  عليها  يطلق  كما

خفتاناسم  عليه  يطلق  والذي   في   تشترك  القفطان   أنواع   وأغلب(.  khaftan)  الأجنبية  باللغة  أو   ”” 
 ما   وهذا   أزرار   دون   أو   بأزرار   الكوع،   إلى  تصل   أو   واسعة   طويلة  بأكمام  ة طويل   فأغلبها  التفاصيل،

  على   منطقته   تميز  التي  اللمسة  افأض  بلد  أو  منطقة  لك  الأخير  وفي  السفيفة،  اسم  عليه  يطلق
  ، المغولي  التركي،  الفارسي،  القفطان  ظهر  هنا  ومن  الزينة،  تطريز،  ،ألوان  أقمشة،  من  القفطان

 . الجزائري 
عدة   ا نأ ويوجد  من  مثلواع  الأصيل  الجزائري  و"قفطان لقفطان  الباي"  و"قفطان  القرنفلة"  "قفطان   :

 .1أيضا رية نصو " والمتلمسانيةالقاضي" و"قفطان الشدة ال 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

1 - Andre Miquel, l'islam et si civilization, Colin, 1968, p274. 
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 . (: القفطان الجزائري 09رقم ) شكلال

 
 /https://ar.wikipedia.org/wiki جزائري _قفطانالمصدر:  

  التقليدية  الأزياء  بين  فخامة  الأكثر  اللباس   روس لعبا  ص االخ"  الشدة"  لباس   يعد  :التلمسانية  ةالشد .ب
  ولقيمته   والحلي،   اللباس   مستلزمات  من  واسعة  ةمجموع  من  يتألف  كونه   الجزائرية،  تلمسان  بولاية
  وتباينت  المشترك،   انينسالإ  التراث  ضمن  "اليونسكو"  منظمة  صنفته  والتاريخية  والجمالية   الفنية

 والمجوهرات  الحلي  كون   هو  السبب  إن  يقول  من  بين  ،"الشدة"بـ  اس بل ال  هذا   تسمية  سبب  في  الروايات
  أن  آخرون   يؤكد  بينما  ،"الشدة"  اسم  عليه  أطلق  ذلك  جل لأو   شديدا،  لمعانا  عليه  تضفي  به  المرصعة

  بقوة  بعض  مع  بعضها  اسكةتموم  مشدودة  هراتهجو وم  خيوطه   أن  هو  التسمية  لهذه  الحقيقي  السبب
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 .وبشدة
 بأكثر  ومرصع  والفوطة،  والشاشية  والقفطان  البلوزة  أبرزها  متناسقة،  قطعة  12  نم  اللباس   هذا   ويتألف

  ثلاثة   من  أكثر   إلى   سعره  ويصل   بتلمسان،   المصنوعة   المحلية  التقليدية  تالمجوهرا   من  صنفا   50  من
 1. أشهر ةعأرب  من أكثر تهخياط مدة وتستغرق   يورو، آلاف

 الشدة التلمسانية (: 10رقم ) لشكلال 

 
 / https://fi.pinterest.com/pin/390054017723734515 :المصدر

  مطرزة   الجيدة  النوعية  من  القطيفة   قماش  من  لى الأو   قطعتين  من   متكون   تقليدي  لباس  هو  الكاراكو: .ت
  منتصف   منذ  وحتى   الآن  أما.  واليدين  رقبة ال   الصدر   على  الذهبي  باللون   والمجبوذ   الفتلة  بخيوط  باليد،
  اللباس   تظهر  التي   ةمشقلأا   من  العديد  ى ل ع  يطرز  وأصبح  القماش  أنواع   تاختلف  فقد  العشرين،  القرن 
 شكل  الأخيرة  السنوات  في  ظهر  حيث  سنة،  كل  وتطور  المقابل  يف  التطريز  تغير  كما  ومشدودا،  أنيقا

  ظهر  الذهبي  الطرز  جانب  وإلى  الجزائرية،   الأزياء  مصممات  حسب   الإفريقي  بالتطريز  يدعى  جديد
 لكن   عليه،  جديدة  ساتمل   ةوإضاف  لعصرنته  كبير  بشكل  النساء  إعجاب  قيل و   الفضي،  الطرز  أيضا

 

1 - http://www.alhayat.com/m/story/4108267 
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  تأثير   جراء   وقيمته  جماله  وفقدانه  التقليدية،  نكهته  زوال  من  اخوف  فيه  التغيير  هذا   رفض  من  هناك
  حيث  الأولى،   عن   تماما  تختلف  أخرى   قماش   قطعة  فهي   الثانية   ةعالقط  أما  .فيه   والتجديد  العصرنة

  على  أيضا يكون   وقد. الساتان   ش اقم من العموم  ىعل   ويكون  وأخف،  الأولى  من ل هأس بطريقة  تصمم
 تضيف  كما  العصري،  والقصير  المدور  وهناك  بالشلقة  الأول  يدعى  لسروا   شكل  على  أو  تنورة  شكل
  أو   الفضي  باللون   كانت  سواء  بالفوطة  تدعى  الرأس   على  أخرى   قماش   قطعة  الزي   هذا   لبس   عند  المرأة 

  إضافة   ويديها  عنقها  في  المرأة   ينتز   التي  الجواهر  نع  النظر  بغض  هذا   الكاراكو،   ن لو   حسب  الذهبي
 1. الروح بخيط تسمى والرأس الجبين على عتوض مجوهرات قطعة إلى

 اراكو الك (:  12رقم ) شكلال

 
 https://bit.ly/35lhqPzالمصدر: 

عبي الذي تفتخر به المرأة  شل حايك رمز من رموز الثقافة الشعبية وجز من موروثها ا يعد ال   الحايك:   .ث
ال عبر  فف،  زمنالجزائرية  أطفا  سلطالما  ويحفظ  ليها  وجمالا  ويزيحرا  محياتها   .قيمتهاو ئها  هاب  ند 

للست القماش  غطاء من  عن  عبارة  هو  بطول  فالحايك  الشكل  مربعة  عرض أمتار    4رة  على  تقريبا 

 

1- Marçais Georges, le costume musicien d’Alger, p103  
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المناطق1.80إلى    1.60 حس  وذلك  لو م  وأما  ليعك.  أبيض  كان   الشمس.  شعة أ س  نه 
لى  ك تطلق عحا  ، وكلمة وحيكالتسمية الحقيقية للحايك مشتقة من كلمة الحياكة أي نسج الثوب  إن  

ضواحيها ويدعى في  جزائر العاصمة و بالمغرب يسمى بهذا الاسم في ال   المرأة على لباس المرأة س  بال 
الملايا )في  الكساء" وهناك عدة أنواع للحاغرب الجزائر " الجزائر:    لشرق الجزائري(، أحولي ايك في 

 1، الملحفة الصحراوية. راست(، المرمةسغنيت )تمنتي)غرداية(، 
 : الحايك (14) رقم لشكلال 

 
 /https://ar.wikipedia.org/wikiالحايكالمصدر:  

 التقليديالحالية للباس  اتامخدالستالث: ب الثالمطل

ارتدا   :التزين . أ  خلال  من  بالنسبوهذا  تكون  ملابس  ال ء  لتلك  جميلةتجمة  الألوان  مع  على  اعتمادا   ،
التزين باختلاف ثقافاتهاالقماش و  المجتمعات في طريقة  التطور ليس نفسه  ، وعليه تختلف  ، كما أن 

مواد وطرق جديدة لتزين، وهو ما ق  خل بداعات في  والإ  في كل المجتمعات حيث تساهم الاكتشافات
العصر  اللباس  علية  اجل  يطلق  من  كله  وهذا  الموضة  أو  أكثرظل ا ي  الآخرين  أمام  جمالا.   هور 

 

 .206ص 201ص ،2018 ،عاصرةالم الأنثروبولوجية للدراسات ربيةعال المجلة ، "نموذجا  الحياك " التقليدي  اللباس  سلاف، يثان ريسيد - 1
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و  الاقتصادية  المكانة  هذا  في  و وتتحكم  للفرد  ل الاجتماعية  التزين  بالنحتى  نفسه  أو  يس  للمرأة  سبة 
 س نفسه لباس النوم أو الراحة.  ليو  ه لباس الخروجفس، ولهذا نجد لباس الحفلات ليس نالرجل

الآخرين .ب انتباه  من اجل لفت انتباه  التي يستعملها الفرد    لئاالمظهر من أهم الوسللباس و د ا يع  :لفت 
الظهور والتطلع،    به هذه الفئة من حب  المراهقين وما تتميزالآخرين، وهذا خاصة عند فئة الشباب و 

من ملابس يعبر عن   إن ما يرتديه الفرد، » خرينلآا  حكم عليه من طرفكما أن المظهر هو أول ما ي
الا عملهمستواه  نوع  أو  ووظيفته  أنكم  ،جتماعي  و   ا  الاجتماعي  مظهرا المركز  عليه  يحتم  الوظيفي 

 ول الاجتماعي.   وعليه فالفرد يعمل دائما عن البحث في أسباب القب 

الموضة .ت اللباس من وقت لأخ  :مسايرة  التجديد هو ما يطلق    وهذا ر ومن جيل لأخر  يتغير ويتنوع 
م الاجتماعية، لما  رفهم وعلاقاتهاعمسعت دائرة  كثر إقبالا حيث اتالشباب هم الفئة الأ، و يه الموضة عل 

و  جلبهم  على  تعمل  أساليب  من  فيهمتستعمله  الإعالتأثير  وسائل  مثل  و ،  )التلفزيون،  لام  الإشهار 
، ضف إلى  الشبابيهية تتماشى مع أذواق  غنائية وحصص ترفالهوائيات، ...( وما تحتويه من برامج 

 يميل إلى ما هو جديد. هذا أن الفرد بطبيعته

:ال  تحقـيق .ث من   ذات  ذاته  تحقـيق  على   الفرد  يعمل  وبهذا  الفرد،  نفسـية  على  قوي  تأثير  للملابس 
والتي يطمح   رد له تصورات و قدرات تسمح له ببناء الصورة التي كونها على نفسهخلالها، فلكل ف 

الواقع    إلى  في  حيث  تحقيـقها  اللباس،  خلال  من  عليها  عن  والتعبـير  متميزا  يكون  أن  على  يعمل 
دائمارين و خلآا  بالظهور  إخفاء عـيوبه    ذلك  المناسب ومن خلاله  اللباس  باختـياره  في صورة جميلة 

ير ديدة خاصة بهم غخاصة عند فئة المراهقين لأنهم يعملون دائما من اجل خلق مكانة ج  ونقائصه،
عليها   كانوا  بالانفصاالتي  يشعرون  حيث  الطفولة  مرحلة  انهفي  إلا  أكثر.  والاستقلالية  مغا  ل  ا لبا 

القول   حين  الباحثـين  بعض  اللباس    إنيخطا  أو  بالقـديم  التمسك  خلال  من  تكون  الذات  تحقـيق 
ل إتباع أخر  ثل الطبيـب، أو من خلا تقـليدي، فهناك من يحقق ذاته من خلال ارتداء لباس العمل مال 

ا البسـصـيحات  أو  التقـليدي  اللباس  على  الحفاظ  خلال  من  أو  الذلموضة،  لان  وتتأثر    تا يط  تنمو 
  1الثقافية. ادية و الاقتصالبيئة الاجتماعية و ب

 

 .159ص ،1996، 1ط ي،العرب الفكر دار نصر، دينةم . الملابس سيكولوجية  في  ات دراس عابدين، علية -1
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 ئري اللباس التقليدي الجزاتطبيق معبر السعر على  :المبحث الثاني

 وضع سعر لمنتجها و   منتج خاص بها   ابتكارعلى    ، حيث تعمل كل مؤسسةهلكل منتج ما سعر يميز 
   بر السعر.معبتكر باستخدام متج إلى كيفية تسعر منفي هذا المبحث المبتكر، حيث سنتطرق 

 اللباس التقليدي   استخدامو  اقتناء: إشكالية المطلب الأول

الا الظواهر  اللباس من  المسايرة  يعتبر  استخداماته للفرد مدى حياته وله  جتماعية  تعددت  بالغة  أهمية 
 حسب وجهة نظر الزبون  المتعلقة بهشاكل مال  تختلفوا ه وظائف بتعدد

المرتفع:   . أ  بما لا يتناسب   جدا مرتفع    )القفطان(  بائن بأن سعر اللباس التقليديز حيث يرى الالسعر 
 لحاجة  مسبوق فيها نظرا    غير  تشهد رواجا    هارغم أن  كبيرة من هذه المجتمعات،دخل شرائح  مع  

إليهاكال  الخاصة    ثيرين  المناسبات  البفي  أن  ير إلا  بأن  عض  مناى  لما السعر  للباس  تماما  سب 
 الية: ذا راجع للأسباب التهو خامات مواد و  يتوفر عليه من

مناظر في  دون أن يقابله تغير    الإنتاج  ماتيد أسعار مستلز نظرا لتزا   الإنتاجارتفاع تكلفة   •
 يع غالبية المنتجات. أسعار ب

النشاط    وإجراءاتيود  لق  رضوالتعمن الخارج    الإنتاج مستلزمات  عض الخامات و استيراد ب •
 أخير توريدها.تها و ؤدي الى نقصمما ي يالاستيراد

ت لبعض  وعجزها عن الوفاء بكافة الحاجا  قصور المخصصات المالية من النقد الأجنبي •
 . الصرفجراءات  ا فضلا عن طول  نتاجالإمستلزمات 

المنتج: .ب واكمام واسعة   ينلركبتا تصل إلى    طويلةلقفطان الجزائري عبارة عن عباءة أو ستر  ا   ثقل 
ملا  طويلة فوق  تلبس  الكوع  إلى  و تصل  اخرى  منطقة    لفت خيبس  ومن  أخر  إلى  شخص  من 

قيل وهذا ث الوزن ثئن أن المنتج من حيزبا، حيث يرى بعض ال دوي يوالشغل ال   زيلأخرى في التطر 
 . أحجارات و خرز قمشة و أ  للمكونات التي فيه منراجع 

استخدامه:  .ت الزبان  قلة  بعض  يرى  من   اقتناءبأن    إذ  النوع  هطا  أن  حيث  له  أهمية  لا  القفطان 
، حيث يبدي سبات الخاصة إنما يرتدى إلا في المناو ل متكررة أو حتى دوريا  الألبسة لا يلبس بشك
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النوع ا  وعلى هذا يريدمتكرر    ارتداؤها بشكلكن  الزبون أهمية للألبسة التي يم لزبائن تطوير هذا 
 .ل متكرره بشك من الألبسة لرغبتهم في ارتدائ

تنظيفه . ث ه  :صعوبة  شراء  الزبائن  بعض  الألبسة  يجتنب  من  النوع  للمكو ذا  راجع  السبب  ون هذا 
و  فيه  القماش  الرئيسي  هو  هو  عندما  التنظيفصعب  و   ختساالاسهل  الذي  المثال  سبيل  فعلى   ،

رة ذا يواجه الزبائن صعوبة كبيلهشة يؤدي ذلك إلى هشاشتها و ماء الساخن بعض الأقميلامس ال 
 فع. عدم المغامرة بلباس بسعر مرت تنظيفها و  في

 باستخدام استراتيجية المحيط الأزرق  الجزائري  تطوير اللباس التقليدي :لثانيا المطلب

  خلال  من" المنتج" ة لمؤسس  تيجيةالإسترا  المجموعة ب يترت مكني : المختلفة  الإستراتيجية   ات المجموع :  أول
 :  أسئلة  ثلاثة طرح

 ؟ مختلفة وظيفة لكن الصيغةس ال ف نتجات التي لها نالمهي  ما •

 الأكبر؟  عةالمجمو  العملاء ختاري قد لم •

 الأصغر؟  المجموعات عن يعزفون  لم •

الصيغة و  نفس  لها  التي  الوظيفة  لكالمنتجات  الجمختلفة و ن  القفطان  لمنتج  منتج  هزائري  المنافسة  و 
 المنتج المستورد ( و ورة)القند

 المجموعة   على  عزفون ي  جعلهمي  ما  وهذا   نة،يمع  زاتيومم  ل عوام  لوجود  الأكبر  المجموعة  العملاء  ختاري
 ن يلمجموعتا  كلتا  في  ة يجاذب  الأكثر  العوامل  مختلف  رفع"  المنتج"  مؤسسة  على   وجب  وبتالي  الأصغر

 من  أخرى   ةي وعبن  المنتج  تزويد  زمة،الأح   الأشك  المنتج،  ةيوجمال   ميتصم:  وهي"  والمنافسون   المستوردون "
 كلتا  توجهات  من  الاستفادة"  المنتج"  يستطيع  بالتاليو   الطرز   من  جديدة  أشكال  واضافة  الأحجار،

 .مبتكر منتج خلق ينجيتيتراتالاس

 (: نافسون ، الم)المستوردون   اتيجيةالإستر مة للمجموعة يات الق يرسم منحن •

 (ة)القندور ؤسسة المنافسة المو  يديالتقل ردة التي تستورد اللباس مستو المؤسسة ال  اتخاذلرسم المنحنى تم  
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 . لمنافسيناو  للمستوردين: منحنيات القيمة (14كل رقم )لشا

 
 مرتفع 

 متوسط 

 ضمنخف

 

 السعر  وزن ال الطول  الأحجار ميم التص الطرز البطانة 

مستوى 
  أهمية

 المؤشر 

 وامل الع

 

 .ومات الموجودة في السوق لعلى المع بالعتماد المصدر: من إعداد الطالب



 سعر في وضع هامش الربح الصحيح للمنتجات المبتكرة معبر ال دور                       :ثالثالالفصل 
 

 

60 

أن سعر المنتج الأحمر"  لون "بال المستورد  الأزرق" و منافس باللون "القيمة لل ظ من خلال منحنيات  حنلا
، في حين نلاحظ أن المنتجين  عوامل  هذا راجع لعدةو   ردالمستو   جخفض مقارنة بالمنتالوزن منو   المنافس 

  أكثر جمالاستورد الم  ناحية التصميم نلاحظ أن المنتجأم من فس خاصية الطول المنافس لهما نو المستورد 
 . س لا يحتوي على بطانةلمناف، ونلاحظ أيضا أن المنتج امنتج المنافسمن ال 

الم اثانيا:  و نتجات    الفراغ،   في  تستخدم   التي   المنتجات  قلة   لىإ"    رغنبوماو   ميك"  ر يشي   ة:التكميليلمنافسة 
  حدد ت  أن"  المنتج"  ؤسسة م  على   وجب  جادهايولإ  المكملة،  المنتجات   داخل  كامنة  مبتكرة  مةيق  هناك  ثيح

  المنافسة  اتالمنتج  إلى  النظر  وعند  المنتج  هذا   مع  هايعل   ولالحص  زبائنها  تمنىي  التي  المتكاملة  الحلول
 . ناعةالص هذه في المعروضة  ةيل يموالتك

 ديلباس التقليلالتسعير الإستراتيجي  :ثالثالمطلب ال

  أسئلة   أربعة"  منتجال "  مؤسسة  خلالها  نم  تطرح  عناصر  أربعة  تمثل  :الأربعة  العمليات  شبكة:  ولأ
 جهة  من  الحالي  للزبون و   له  مةيق  وإضافة  المنتج  في  أي  الصناعة،   حدود  في  التغير  إمكانية  لاستكشاف

 :ح هذه الأسئلة عليهمطر ن و وذلك بعد إجراء مقابلة مع عينة من الزبائ رى أخ  جهة من الزبون  ريغو 

 الصناعة؟ في جدا ةيضرور  تعد التي العوامل  نيب نم عنها الاستغناء مكني  التي العناصر ماهي •

 ؟ للصناعة  الحالي المستوى  عن في التكال  لتقل  صهايتقل  مكني  التي العناصر ماهي •

 ؟ الصناعة في الجودة مستوى  لتتجاوز ادتهايز  مكني  التي العناصر ماهي •

 قبل؟  من القائمة الصناعة  هايإل  تلتفت ولم إنشاؤها مكني  التي اصرالعن ماهي •

 المنتج"  و  "المستورد  منتجال "  هايعل   تنافس ي  التي   العوامل  محو  في  ريالتفك  إلى  ؤديي  الأول  الؤ الس ✓
 مةيق  ذات  تعد  لم  أنه  من  رغمال   على  به،  مسلم  أمر  أنها  ىعل   تؤخذ  كانت  ما  عادة  التيو   "المنافس 

 منتجل   منفعة  أي   تقدم  لا  التيو   النافعة  ريغ  اتيالعمل   كل  استبعاد  بمعنى  تهاميق  قلت   ربما  أو
 . ديالتقلي  اللباس 
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 ر يغ  بمعنى  ها،يف  مبالغ  بصورة  صممت  قد  تجاتالمن  كانت  إذا   ما  ديتحد  إلى   ؤديي  الثاني  السؤال ✓
  اللباس   نتجم  في  العمل  إجراءات   بعض  صيتقل   أو   ضيتخف .  لها  تكلفة  فيتض  أو  ةيضرور 

 . فيها مبالغو  ضرورية غير" المنتج" المؤسسة  تراها التي  ،التقليدي

 ادة ي ز   ىعل" جالمنت" المؤسسة  قدرة ن يتحس على  عملي أي  شأنه  نم ما  كل إلى  ؤدي ي ث ل الثا السؤال  ✓
 . التقليدي   اللباس  منتج في الجودة مستوى  ورفع

 عواملو   عناصر  ابتكار  خلال  من  مة،يللق   تماما  دةيجد  مصادر  اكتشاف  على  ساعدي  الرابع  الالسؤ  ✓
 . تراتيجيةسالا المجموعة  طرف من قبل من هايإل  التطرق  تمي لم دةيجد

العمبتطبيق ش الأر بكة  المنتج    ،افةالإضالتقليص،    ، الإلغاء"  بعة ليات  للمؤسسة  يمكن  تمييز  الانشاء" 
 .ستراتيجي جديدفتح مجال ا للباس التقليدي و منحنى القيمة لمنتج ا 

 ار لمنتج اللباس التقليدي (: مصفوفة القر 3قم )الجدول ر 

 التقليص  ء غالالإ 

 السعر  + الكمام + ول الط البطانة 

 لإنشاءا افة الإض

 الخفيف  اشالقم من مِلحفة   + التصميم  قماش من نوع أخر

 عتماد على أراء الزبائن. بال المصدر: إعداد الطالب 

أن تتخذه مؤسسة    جبيما    نيخص للإجابة عن الأسئلة الأربعة السابقة، وتبمل هنا مصفوفة القرارات ك
 : ث يحب، كارهتاب  دير تالمنتج" من قرارات في شأن منتج اللباس التقليدي التي "

وجه نمن  ا ة  إضافة  ظر  وجب  استعلزبون  منامأو  آخر  نوع  من حيث    القماش   ل  أقل  ثمنه  يكون 
ستعمال أن ا   ه إذفدة صعوبة في تنظياجه الزبون عاالذي يو ي و يدلباس التقل القماش المستعمل عادة في ال 
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ه التي تزيد  في   ةنة المستعمل إلغاء البطاو   هولة في التعامل معهسخر و في جمال آلقماش يض نوع آخر من ا 
 . متمسك بالطابع التقليديطابع عصري و ه ذو من إضافة تصاميم أخرى تجعل، و التكاليفالوزن و  عبئ

  تقليدي يضفي للباس ال إضافته  و ملحفة من القماش الخفيف    صنعيرى الزبون أن  ء  نشاللإ  اما بالنسبة
 . طابع جمالي عليه

يرون أن الطول الزائد ليس    مبحيث أنهل اللباس  و طقليص من الأكمام و يمكن الت ائن بأنه  كما يرى الزب
أ  وهذله  كبيرة  يساهمية  اللباس ا  سعر  في  التقليص  على  التقليص   عد  طريق  عن  تكاليف ف  التقليدي  ي 
 .المستعملش القما 

 الأربعة  لعملياتا شبكة استعمالب: تطبيق معبر السعر من ثانيا

 : ة العمليات الأربعةكاستعمال شبتكاليف القفطان قبل التالي يوضح  الجدول 

 ان( طالقفدول تكاليف اللباس التقليدي ): ج(4رقم )جدول 

 التكلفة  المستعملة ة مادال

 دج. 2000ن هو لقفطاثمن خياطة ا  ثمن الخياطة 

 دج. 600متر ثمن المتر الواحد  2.5يستهلك القفطان  القماش

La Reflette  دج. 50 متر فما فوق سعر المتر 5يستهلك القفطان 

   .دج 50ذوق سعرها نوعها حسب ال يختلف  الأحجار 

 امز الح
نتمتر حسب  س  5ه عرضمتر و  1من الجلد الخاص طوله  واحدستهلك متر ي

 . دج 2000 سعر جمالي بإالذوق 

 .دج 15سعر القفل أقفال   8إلى  4هلك القفطان من يست الأقفال 

 .جد 1000بكرات سعر البكرة  2إلى  1يستهلك القفطان من  الخيط  
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 . جد 1000متر من البطانة سعر المتر  2إلى  1هلك القفطان من يست البطانة 

 طة. لمقدمة من طرف الخياعلى المعلومات ا بالعتماد من إعداد الطالب  :المصدر

المتغيرات   بعض  إلى  ذو و بالإضافة  حسب  تكون  التي  الالإضافات  المستعملة ي نوعو   زبون ق  المواد  ة 
 . دج أو أكثر 10000)القفطان( إلى دي  قد يصل إجمالي سعر اللباس التقلي التي تتم فيه الإضافاتو 

الأربعة  ن  م الأعمال  شبكة  تطبيق  المبتكر    نشاءالإو   تقليصال ،  افة ضالإلغاء،  الإ   :عبر خلال  المنتج 
هو و   "ورةالقند"في    ثل المتممكمل  منتج آخر  منافس ل   مستهدف  بيع  بعد وضع سعرو   "نالقفطا"المتمثل في  

 الربح المستهدفمن  ستهدفالم يعبال  سعرنقوم بطرح  المستهدفة حيثتكلفة  نقوم بحساب ال  دج(5000)

 لمستهدفاربح لا  –كلفة المستهدفة= السعر المستهدف الت

6000 – 1000  =5000 

بعد حيث  دج  5000هي  و قيمة المحسوبة  تتعدى ال   ألامبتكر وجب عليه  هذا يعني بأن منتج القفطان ال 
مختلف  فةإضا مو   تصميم  آخرقماش  نوع  أ   ن  ثمنه  ميكون  المستعملقل  القماش  مادة إلغاء  و   سابقا  ن 

 . القماش   استهلاكمية التقليص من كو " البطانة"

 :  لشكل التالي لقيمة على ا حنى انيصبح م
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 (: شراع الستراتيجية الجديد15الشكل رقم )

 
 مرتفع 

 متوسط 

 ضمنخف

 

 السعر  وزن ال الطول  الأحجار ميم التص رزالط البطانة 

مستوى 
  أهمية

 مؤشر ال

 وامل الع

 بالعتماد على أراء الزبائن.  عداد الطالبمن إ  :درمصال

الإستراتيجخمن    شراع  الجديدلال  نلاحظ  ية  منح:  القنفي  منتج  قيمة  المبتكر  فى  المنتج بأن  طان 
ال القما  طول تكاليف  من خلال خفض وزنه و ه  م خفض سعر تكر  مبتال    ار حجع الأو ن  الاستبدل و مستعمش 
منهمو  الأخرى   التقليل  التكاليف  الي خفض  أدى  إضافة تصميم    هذا  للحفاظ على  وه  إليه ري  عص مع  ذا 

 . المنافسة خرى لأ ا   ستراتيجياتب زبائن الإكسو  الزبائن الحاليين 

نحو إنشاء إطار   ديلإرشاد ج  ديالجد  مةيالأربعة التي تم من خلالها إنشاء منحنى الق  اتي خضع الفعال ت
 : ةي ال على السمات الثلاثة الت ناءا لمنتج الهاتف الثابت ب جييعام إسترات

 ائن بلز   ةيعال  مةيمحددة ذات قمل على مؤسسة المنتج المبتكر أن تركز على عوا  جبي: ز يالترك

 . زهايا من خلال تركعم وللمؤسسة
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تطبالاختلاف عند  التقليص،  اتيالفعال   قي:  "الإلغاء،  مؤس  الأربع  طرف  من  والإنشاء"  سة  الإضافة 
  ث يلمنافس والمنتج المستورد، بحا   طر العامة للمنتجإطارها العام عن الأ  زيفهي بذلك تم  المنتج المبتكر

 المنافسة في الصناعة.   مختلفة عن عوامل دةيعوامل جد ديالجد مةيق منحنى ال تضمني

 لشعار ا اوهذ ديمؤسسة المنتج المبتكر بوضع شعار للمنتج الجد اميالمقنع: وهذا من خلال ق  الشعار

 .ديالجدلهذا المنتج   ةيق ي الحق  مةيعلى جوهر الق  دلي
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 صللفخلاصة ا

تتعلق به التي    الإشكالياتشكاله و أ بأنواعه و ري  ليدي الجزائاللباس التق   تاريخ  الى  تطرقنا في هذا الفصل
في    لبحثا معبر السعر على المنتج المبتكر، وذلك من خلال    قيإلى تطب  كما تطرقنا  وتنظيفه،  اقتنائهمن  

في   المنافسة  شبك  الإستراتيجية   تاالمجموععوامل  خلال  ومن  "الإضافة  الأربعة    العملياتة  وحصرها 
العو والإنشا بعض  وتقء"  إلغاء  مقابل  في  أخرى،  يص  ل امل،  معاصو عوامل  تصميمات  شكلية  رة  تنفيذ 

 للمنتج المبتكر. جديد إستراتيجي  لتمكننا من خلق مجائم الزبون ية تلاسعر و 

 



 
مة ـــاتخــ  
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 خاتمة 
 نفعا   تجدي  التقليدية  إستراتيجيات  وانتهاج  ةيديالتقل  المنتجات  تعد  لم  دةيالشد  ةي التنافس  واءالأج  ظل  في
 السوق   في  ادةيالر   ضمان  أجل   من  مبتكرة  إستراتيجيات  انتهاج  في  والتفكير   البحث  الضروري   من  فأصبح

  تعتبر  المجال  هذا   في  رة،يمتغل ا   الزبائن  وحاجات  لرغبات  ومواكبة  ومبتكرة  دةيجد  منتجات  خلال  من
  خلق   في  الإسراع  في  ونجاحا  ةيفعال   ابتكارها  تم  التي  الإستراتيجيات  أكثر  من  الأزرق   المحيط  إستراتيجية

  آبل   غرار   على   والرائدة  ةيالعالم  المؤسسات   من  ريكث  في  بها  الاستعانة   تم   والتي  دة،يجد  أعمال  فرص
 . ةي الجو  ستيو   ساوث خطوط و وماكدونالدز

 طاتيالمح  عن  والبحث  مةيالق   وابتكار  خلق  إلى  تهدف  لة يوس  المستهلكين  سعر  معبر  يعتبر  ثيح
 على  بالاعتماد  ة،ي ق يتطب  عمل  أطر   ر يوتوف  الأعمال،   ئةيب  في  السائدة  والحروب  المنافسة  عن  دايبع  الزرقاء
  جييالإسترات  ار يبالخ  متعلقة  أدوات  توجد  أنه  إلى(  موبروني  ه نري  /ميك  تشان )  الباحثان   أشار  كما  أدوات
  الثلاثة  السمات  ، (والإنشاء  والرفع  ل يوالتقل   المحو   شبكة)  الأربعة   ات يالفعال   ذي   العمل  إطار:  في  ممثلة

  متعلقة  وأدوات.  السوق   حدود  إنشاء  إعادة(  المقنع  الشعار  ،الاختلاف   ز،يالترك)  دةيالجد  ةيجيللإسترات 
 . التكلفة  بطضل  الثلاثة الرافعات:  في ممثلة  الزبائن ر يوغ بالزبائن

 يهدف  حيث   ،التكلفة   لإدارة   الاستراتيجية  الأدوات   من  يعد  المستهدفة  التكاليف  أسلوب   أن  القول  يمكن
  يمكن  الذي  الأسلوب   فهو  ،العملاء  ومتطلبات   الجودة  تحقيق  على   التأكيد  مع  الانتاج   تكلفة  تخفيض   إلى 
  بالمقدرة   متعلقة   معلومات  بتوفير  يسمح  ما  وهو  ، التكلفة  تلك  حدود  في  المنتوج   تصميم  ثم  التكلفة  تحديد  من

  نظام  وانه  ،الانتاج   عملية  في  البدء  قبل  الانتاجية  والطاقة  التصميم  ضبط  على  يساعد  كما  ،للمنتج  الربحية
  مما   تمكانالاا   وتسخير  الظروف  بتهيئة  وذلك  الخارجية  وبيئتها  المؤسسة  بين  القائم  بالتفاعل  يهتم  مفتوح
 .للمؤسسة  قوي  سي افتن مستقبل خلق على يساعد

  الذي  التقليدي  للباس  سعر   بتكار ا   ة يإمكان  في  المبتكر  المنتج  لمؤسسة   قي ي الحق   الرهان  إن  وبالتالي
 ةيكرؤ   ووضعها  ة لآدا ا   لهذه  هايتبن  مدى  في  كمني  هايمنافس  مع  عةيقط  إحداث   كذا و   مبتكرا،   منتجا  عتبري

  حاجات   مختلف  تلبي  ديجد  منتج  شكل  في   ديالتقلي  اللباس   بعث  أجل  من  أدواتها  ومختلف  بها  خاصة
.قبل  من  لها  التطرق   تمي  لم  لهم  ةي استثنائ  منفعة  جادي إ   خلال  من  الزبائن  ريوغ  نيي الحال   الزبائن
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 أولا: نتائج الدراسة 

بـ والمتعلقة  الدراسة  هذه  خلال  للمنتجات    :من  الصحيح  الربح  هامش  وضع  في  السعر  معبر  دور 
  ها النظري يفقد تم التوصل إلى جملة من النتائج بشق ، - دي الجزائري قلياس التحالة اللبدراسة  – المبتكرة

 والتطبيقي. 

 ، تم التوصل إلى جملة النتائج التالية: ل الجانب النظري من خلاالجانب النظري:  •

  مواد جديدة أو   استخدامب  التوصل إلى ما هو جديد يضيف قيمة أكبر وأسرع  وهالمنتج    ابتكار  أن -
 ؛ ة للزبون م خدمتقدي يفطريقة جديدة 

و  - مبتكر  منتج  لتسعير  طرق  عدة  ا يوجد  إستراتيجية  شر   لتسعيرتختلف  لأخ من  بحسب كة  رى 
 ؛ هدفهاو  تصاديةطبيعتها وقدرتها الاق

التكلفة  - رباح يؤخذ لأ ا وانما نظام متكامل للتكاليف و   لم تعد التكلفة المستهدفة مجرد تقنية لحساب 
لتحديد  بارعتلاا   بعين لمتالتناف  رعسال   السوق  المنتوج   ت طلباسي  خصائص  لتحديد  الزبائن 

  ؛رباح المراد تحقيقهالألالوحدة بالنسبة   ستراتيجيةوا 

أو تقديلا   - إنتاج  أو تبني تكنلوجيكب  اتيم خدمات بكميتطلب  بقدر ما  يا حديرة  ق يتطلب تحق يثة 
   ؛سعر استراتيجيبتكار ا 

  بالأدوات  الاسترشاد  مكني  ولكن  يجيالاسترات   رالسع  إلى  الوصول  أجل  من  محددة  قواعد  توجد  لا -
  المستهدفة،  التكلفة:  جي يالإسترات  اريبالخ  متعلقة  أدوات   في  ممثلة  بحثنا  في  عليها  اعتمدنا  التي 

  الثلاثة   السمات  ، (والإنشاء  والرفع  ل يوالتقل  المحو  شبكة)  الأربعة  ات يالفعال   ذي   العمل  إطار
معبر   ة ا وأد  السوق   حدود  إنشاء  إعادة  ،(المقنع  الشعار  ،الاختلاف  ،التركيز)  الجديدة  يةجستراتيللا

 . سعر المستهلكين

وحسب شبكة   دي المبتكراللباس التقلية على منتج  يقيمن خلال الدراسة التطبالجانب التطبيقي:   •
 : ةيالأربعة تم التوصل إلى النتائج التال  اتيالعمل 

 المنتج؛  سعر: نجد العوامل هذه وأهم ملالعوا  بعض تقليص -

 البطانة؛ :  نجد العوامل هذه وأهم العوامل بعض إلغاء -
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 التصميم؛: نجد وأهمها العوامل بعض في الاضافة -

   .الخفيف  القماش  من  ملحفة: ومنها قبل من تكن لم  عوامل إنشاء -

 ات يالفرض اختبارا: نتائج يثان

البحث   خلال  المعتم  الاطلاعبعد    والتحليلمن  والمراجع  الدراسات  مختلف  إععلى  في  هذا دة  داد 
الدراسات    البحث دور    التطبيقيةوكذا  إبراز  في  والمتمثل  بحثنا  بموضوع  في وضع المتعلقة  السعر  معر 

ات توصلنا إلى  يقة بالفرضوبعد دراسة لمختلف المعلومات المتعل   هامش الربح الصحيح للمنتجات المبتكرة
 :ات الدراسة يفرض  باختبارة المتعلقة يالتال   النتائج

الفرضيأ :  ة الأولىالفرضي ✓ النتائج صحة  أن  كدت  تفترض  التي  الأولى  فلسفة  ة  السعر  معبر 
 جات جديدة أو منتجات مبتكرة. كن من خلالها تسعير منتجديدة في مجال الأعمال حيث يم

ة فأكدت النتائج صحة هذه الفرضية حيث يمكن الجمع بين استراتيجية التكل   الفرضية الثانية: ✓
 .ت الثلاثالرافعا لمن خلا  ومعبر السعرالمستهدفة 

 ثالثا: التوصيات 

  اتيم جملة التوصيمكن تقديقي، فإنه  يه من نتائج في الجانب النظري والتطبيمن خلال ما توصلنا إل 
 :ةيالتال 

المست ✓ السعر  معبر  غموض    الحديثة   اتيالاستراتيجمن    هلكينأداة  من  تعاني  زالت  لا  التي 
 .الكتابات في هذا المجال عزيزتلضروري فمن ا العربيةللمنشورات   صة بالنسبةخا

إسترات ✓ المحيجي كتاب  )ية  الأزرق  و يكط  ل رونيبو مه  ينير م  الأساسي  المرجع  بمثابة  هو   هذه( 
دة يطرق جد  انتهجتعطي نماذج وقراءات عن تجارب المؤسسات التي  يبذلك فهو  ، و ةالدراس 

ف  في التسو الإنتاج  و يي  واقعق...الخ،  أفكار  عن  عبارة  ا يهو  فمن  تة  هذه ينظلضروري  م 
لا تبقى مجرد ة معروفة و ي تها من أجل أن تكون ذات أبعاد نظر يمنهجو   رهايتطو ة و يجيالإسترات

 ة؛ ياقعقات و يتحق 

 . المنتج  بعض العوامل وأهم هذه العوامل: سعر إلغاءتقليص و ضرورة  ✓
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  ،التصميم  ، قماش من نوع أخر  :أهم هذه العوامل نجدبعض العوامل و   إنشاءو   اضافةضرورة   ✓
 . الخفيف  اش القم من مِلحفة  

كون  يفترض أن  يف وبالتالي  يتحمله من تكال يمة مقابل ما  يحث عن الق بيوم أصبح  يزبون ال  ✓
 .اتلمنتجا  م هذهيف المتعلقة بتقديف التكال ي مة وبأداء عالي مع تخف يذات ق منتجات زيترك

 : آفاق البحث رابعا 

 كين؛المستهل  مات الأعمال بتطبيق نظرية معبر السعريادة في منظالر  ✓

 ئة؛ أثر تطبيق نظرية معبر سعر المستهلكين على نجاح المؤسسات الناش ✓

 . الابتكارجيه مسار رية معبر السعر لإعادة تو نظ استخدام ✓
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 قائمة المراجع 

I.  المراجع باللغة العربية 

 الكتب  :أولا

 . 2011التوزيع، عمان، ة للنشر و لميسر دار ا ، الإبداع الإداري بلال خلف السكارنة،  (1
 . ، الدار الجامعية، مصرق المعاصر تسويال لمرسي،وجمال الدين محمد ا س، ادري  ثابت عبد الرحمان (2
 .لتوزيع، عمانة للنشر وا ، دار جهين ويقإستراتيجيات التسالبكري، ثامر  (3
 .2009التوزيع، الأردن، ر أسامة للنشر و دا  لإبداع الإداري،اجمال خير الله،  (4
العلاق،   (5 وبشير  الطائي  و حميد  المنتجات  والتوزيع،  تسعيرهاتطوير  للنشر  العلمية  اليازوري  دار   ،

 . 2010 الأردن،
 .2012يع، عمان، التوز ة للنشر و دار الراي رفة،مدخل إلى إدارة المعن، ر العلي وآخرو االستعبد  (6
قحف،   (7 أبو  السلام  معاصرالتسويقعبد  نظر  وجهة  مطبعة:  الطبعة  الإشعاع    ،  مصر،  الفنية، 

 .2001الأولى،
فرح (8 وز علاء  طالب  البناء،    نبيان  محمود  والم  طيالمح  ةيجستراتيامكي    ةيالتنافس  زةيالأزرق 

 . 2012، مان، ععيحامد للنشر والتوز ، دار ال مدخل معاصر  -المستدامة
 . 1996. مدينة نصر، دار الفكر العربي، ات في سيكولوجية الملابس دراسعلية عابدين،  (9

بدر والغدير ومحمد راشد  عقيلي،   عمر وصفي  (10 وقحطان  التسويق )مدخ،  العبدلي  ل  مبادئ 
 .1994 هران للنشر والتوزيع، عمان،، دار ز تكامل(م

 . رجمة سعاد خايلي، موفم للنشر، الجزائرت ،خ الألبسة الجزائرية التقليديةير تاعوف مخالفة،  (11
 . ، دار المريخ للنشرأساسيات التسويقري ارمسترونج، وجا  ليب كوتلرفي (12
 .2006ثالثة، شر، الطبعة ال ، دار وائل للن تطوير المنتجات الجديدةعبدات، هيم محمد إبرا  (13
عبيدات،   (14 إبراهيم  امحمد  في  التسعير  المعاصر أساسيات  المسيرةلتسويق  دار  والتوزيع  لنل   ،  شر 

 . والطباعة
 . 1995، دار الكتاب العلمية، بيروت،كتاب التعريفاتمحمد الشريف،  (15
 . 2015، عة، الأردن، دار الصفاء للطباالقيادة وإدارة الابتكار نجم عبود نجم،  (16
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م (17 رينيه  الأزرق،إستراتيجيبرغن،  او و.تشان.كيم،  المحيط  و   ة  للنشر  الفكر  دمشق، لتوزيع،  ادار 
2018. 

 
 الأطروحات و رسائل  ثانيا:
ضمن   دمةذكرة مقم،  فليتحليل القيمة في تخصيص التكا ة و ر التكلفة المستهدفدو ،  راضية عطوي  (1

 .2007/2008ة، ، باتن ل شهادة الماجستير، جامعة الحاج لخضرت نيمتطلبا
تسعير الخدمات    كفاءةن  منهج التكلفة المستهدفة في تحسي  همية استخدامأو عودة،  عدنان أب  علي (2

تطبيقية -رفية  المص الم  دراسة  غز على  قطاع  في  العاملة  استكمالا ة صارف  الدراسة  هذه  قدمت   ،
 .2010،ةغز  ،مية الإسلاجامعة ال  ،لتمويل محاسبة واشهادة الماجستير في ال  على بات الحصول لمتطل 

الحداد،   (3 حسن  مدخل  محمد  تطبيق  الفلسطينية تالمدى  الصناعية  الشركات  في  المستهدفة   كلفة 
الج، كلي، رسالة ماجستير في المحاسبة والتمويلي قطاع غزةالعاملة ف التجارة،    ،الإسلاميةمعة  اة 

 .غزة
ة  اسر د-وتطوير المنتجات  ض التكاليف  المستهدفة في تخفي   دور التكاليفن،  راجخاميساء محمود   (4

  على   لحصولل من متطلبات    ءكجز ، بحث مقدم  عية في مدينة جدةميدانية على المشروعات الصنا
بالماجدرجة   المستير  جامعة  المحاسبة،  كل قسم  العزيز،  عبد  الالك  العربية  قتصادية  المملكة   ،

 . 2003السعودية،
 

 ت المقالاجلات و المثالثا: 
مراد،   (1 محمد  نطاآيت  كام  عتماد  المستهدفة  المنشآتآلية  التكلفة  لدعم  الحقوق    مجلة،  تنافسية 

 . اقتصادية العلوم الإنسانية، دراسات و 
زعرب،   (2 محمود  شحدة  الإ  لإدارةمتكامل  مدخل  حمدي  التنافسية  ستراتالتكلفة  القدرة  لدعم  يجية 

فلسطين بورصة  في  المدرجة  الخدمات  قطاع  ميدانيةلشركات  دراسة  الجامع،  مجلة  الإ،  سلامية ة 
 .زةغ ،الإسلامية، الجامعة ريةوالإدا الاقتصادية ت للدراسا

ثاني   (3 التقليدي    سلاف،دريسي  نموذجا"،  "اللباس  ال الحياك  الأنثروبولوجية  المجلة  للدراسات  عربية 
 .2018، عاصرةالم
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الم (4 فلاح  المتطلبات  طارنة،  غسان  التكلفة  تطبيق  الصناعية  ومعوقات  الشركات  في  مستهدفة 
إدارة المال  لقانونية، كلية  وا   الاقتصاديةوم  شق للعل مجلة دم، دراسة ميدانية،  ةية الأردنالعام  ساهمةالم
 . 2008، لعماوالأ

مجيد   (5 المستهدفة  طالب،  مهند  التكلفة  هيكل  بناء  هنإطار  في  إدارة  فلسفة  الدتقنية  قيمة  سة 
التنت  غراضلأ الأعمال  بيئة  في  منتج  حالصميم  )دراسة  الدنانة( افسية  مجلة  العاشر،  ي،  العدد  ر، 

 .2017قتصاد،والا دارةالإ، كلية الجامعة العراقية
ستخدام منهج التكلفة المستهدفة، التسعير بازويلف،  ن حسن  نعام محسإ و   نضال محمد رضا الخلف  (6

قطاع   في  ميدانية  الأردنيدراسة  البيطرية  الأدوية  العزيز  صناعة  عبد  الملك  مجلة   الاقتصاد، 
 . 2007 ية،نالأرد   ملكةالإدارة، جامعة الإسراء الخاصة، المو 

 
 أبحاث  رابعا: 
 . النشر دون طباعة،  أم أداةهدف  عر سال،  بدي وادي وسالم أبو شوار شر  (1

 
 الأوامر قوانين و السا: خام

المؤرخ في  98/10القانون رقم   (1 الجمارك، ج.ر  22/08/1998،  قانون  ، الصادرة  61عدد، يتضمن 
 .23/08/1998ي ف

من قانون الجمارك المتعلقة    22المادة    يحدد كيفيات تطبيق  الذي،  15/07/2002القرار المؤرخ في   (2
 .18/08/2002الصادرة في  56ددعاستيراد السلع المزيفة، ج.ر ب

، الصادرة  44دد  الع  ج.ر.ج.ج،  ، المتعلق بالعلامات،19/07/2003مؤرخ في  ال   03/06رقم    مرالأ (3
 .2003في 

 الإلكترونية عواقالمسادسا: 

https://www.djazairess.com/sawtdjelfa/1968  17:45 29/05/2021 

https://www.maghrebvoices.com/2019/01/11/-البرنوس-الجز ا ئري-عنوان -المقاومة-ورمز

 29/05/2021 16:50 الدولة

http://www.alhayat.com/m/story/4108267 18:45 29/05/2021 

https://www.djazairess.com/sawtdjelfa/1968
https://www.maghrebvoices.com/2019/01/11/البرنوس-الجزائري-عنوان-المقاومة-ورمز-الدولة
https://www.maghrebvoices.com/2019/01/11/البرنوس-الجزائري-عنوان-المقاومة-ورمز-الدولة
http://www.alhayat.com/m/story/4108267
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