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  سياسة الشراء بالثمن المناسب

                                                              إن تحديد الثمن الذى يجب أن تدفعه المنشأة عند الشراء، يعتبر م�ن   

                                                                القرارات الرئيسية الھامة التى يجب أن يصدرھا م�دير المش�تريات وGش�ك 

                                                                   ان مدير المشتريات ا/مين على مصالح المنش�أة يھ�تم كثي�را بأثم�ان الم�واد 

   ھ�و                              يج�ب أن ي'ح�ظ عموم�ا، أن ال�ثمن        غي�ر أن�ه   .                     وا/صناف التى يشتريھا

                                                                 العام��ل ا/خي��ر ال��ذى يج��ب اعتب��اره ف��ى عملي��ة الش��راء وإب��رام التعاق��د ب��ين 

                                                  ً                 الم��ورد والمنش��أة المش��ترية، حي��ث أن ال��ثمن G يعن��ى ش��يئاً بالنس��بة للمنش��أة 

                                                             المش���ترية إG إذا بن���ى عل���ى ج���ودة مناس���بة، وتوري���د مؤك���د ف���ى المواعي���د 

     رفين                                                       المطلوب���ة وبالكمي���ات المح���ددة، وع'ق���ات تجاري���ة طيب���ة ب���ين الط���

    ).               المشترى والبائع (

   )١ (   :            أهمية الثمن 

                                                        السياسة الرشيدة فى تحديد ثمن المشتريات يجب أن تعتم�د عل�ى     إن  

                                                     ا/ساس ا/ول، أن ال�ثمن عنص�ر مھ�م ف�ى أى تعاق�د أو أى ص�فقة   .       أساسين

                                                              شرائية وG شك أن مدير المشتريات ال�ذى يقص�ر ف�ى إعط�اء أھمي�ة كبي�رة 

                                 ثم�ن ممك��ن G يق��وم بمھمت��ه خي��ر قي��ام،                             وعناي�ة تام��ة للحص��ول عل��ى أنس��ب 

                                                        ويعتب��ر عنص��را م��ن عناص��ر اYس��راف ف��ى المنش��أة ف��' يوج��د طبع��ا أى 

                                                             اعت��ذرار لم��دير المش��تريات لع��دم اعتب��اره لل��ثمن ض��من العوام��ل ا/خ��رى 

  .                       الم��ؤثرة ف��ى ق��رار الش��راء  )                                     الج��ودة، والكمي��ة، والخدم��ة والض��مان إل��خ (

                          من مدير المش�تريات أن يحق�ق                                          وعموما فإن المسئولين فى المنشأة يتوقعون

                                                 

����������7   �$��2א�L   �����.��د��)��١( � � � � � � �� � 
زن����–�   0�
��وא��   ���دא���א��������� � �� � � � �� �� � � � � �� � � � ���������دא��א��MN   ��א�!'.�   �����–� � � � � �� �� � � � �� �� � �–����'(
�����א�(    � � �� ��–��١٩٨٢� � � ���

��٣١٧ص � �.�� �

١٤٣

o b e i k a n d l . c o m



åíŒ‚nÛaë@…a†ß⁄a@ñ‰a…g 

 ١٤٢

                                ممكن��ة للمنش��أة الت��ى يمثلھ��ا والت��ى   Ultimate value                 أعظ��م قيم��ة نھائي��ة 

                                              ولذلك فإن من واجب مدير المشتريات، قبل أن يق�رر   .                 يتصرف فى أموالھا

                                                          صرف أى مبلغ من أموال المنشأة فى ش�راء أى ص�نف م�ن ا/ص�ناف، أن 

           د أو الص���نف                                           يحل���ل أى ثم���ن يع���رض علي���ه، بص���رف النظ���ر ع���ن الم���ور

                                              ف�المعروف أن م�دير المش�تريات Gب�د أن يبح�ث ع�ن أي�ة   .              المطلوب ش�راؤه

                                                              طريقة مقبول�ة أو إج�راء مش�روع لتحقي�ق مص�لحة المنش�أة والمس�اھمة ف�ى 

                                                وھو لذلك يجب أن يفحص أى ثم�ن يع�رض علي�ه م�ن أى ش�خص   .       نجاحھا

                                   ويج�ب أن يح�اول أن يج�د ح�' للوص�ول إل�ى   .                         ربما يصبح موردا فيم�ا بع�د

                                                          أقل لنفس المطلوبات من جھات أخرى مع م'حظة عدم اعتب�ار ال�ثمن      ثمن

   .                          كعامل وحيد فى تقرير الشراء

                                                         أم��ا ا/س��اس الث��انى، فھ��و أن��ه ف��ى حال��ة التحلي��ل النھ��ائى يج��ب أن   

                                                          أن ال��ثمن الم��دفوع ل��ه نف��س ق��وة الت��أثير الخاص��ة بالص��فات الفني��ة       ي'ح��ظ

                        ذلك عن�د مناقش�تنا للج�ودة                       ولقد سبق أن أشرنا إلى   .                      للسلعة فى قرار الشراء

                                              وحيث أن ثمن المشتريات قد يتقلب كثيرا، وحيث أن   .                  الخاصة بالمشتريات

                                                             ا/م��ر يتطل��ب دائم��ا م��ن م��دير المش��تريات ض��رورة متابع��ة ھ��ذه التغي��رات 

                                                              وتحليل المشاكل الخاصة ب�الثمن، فيج�ب أن تعط�ى أھمي�ة خاص�ة للمش�اكل 

   .                     المتعلقة بتحديد الثمن

   :                     علاقة التكلفة بالثمن

   Gإن كل مدير للمشتريات يعتقد أنه يجب أن ي�دفع ثمن�ا معق�و                                                      Fair 

Price   ؟  "              ب�الثمن المعق�ول "                                          للموردين الذين يتعامل معھ�م ولك�ن م�اذا يقص�د  

               ، بش�رط أن يض�من Lowest Price                                 أن ال�ثمن المعق�ول ھ�و أق�ل ثم�ن ممك�ن 
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                                                               استمرار التوريد وحصول المنشأة على حاجاتھا من ا/صناف ذات الجودة 

                                                                 مناس��بة، وف��ى الوق��ت والمك��ان المناس��بين، وبتكلف��ة متفق��ة أو متقارب��ة م��ع   ال

                            بحي��ث يمك��ن المنش��أة م��ن اYنت��اج   )                 للمنش��أة المش��ترية (                 تك��اليف المنافس��ين 

                                                               بتكلف��ة معقول��ة ومواجھ��ة المنافس��ة ف��ى س��وق البي��ع عن��د توزي��ع المنتج��ات 

   .                                                         النھائية، والحصول على أرباح معقولة مناسبة فى المدى الطويل

 Continuous                                 م'حظ أن���ه يمك���ن اس���تمرار ع���رض الس���لعة    ف���ال  

Supply   وتوري��دھا ف��ى الم��دى الطوي��ل                         Long run   م��ن الم��ورد أو الب��ائع                    

           بم��ا ف��ى ذل��ك   Total cost                                         ال��ذى يس��تطيع أن يغط��ى تك��اليف اYنت��اج الكلي��ة 

                                                  ومعن��ى ذل��ك، أن��ه إذا ل��م يس��تطع الب��ائع الوص��ول إل��ى ھ��ذا   .              ال��ربح المعق��ول

                              فإن��ه س�وف يص��بح ف��ى مس��توى أق��ل م��ن   –     طوي��ل            ف��ى الم��دى ال  –        المس�توى 

                                       ال��ذى يج��ب أن يخ��رج م��ن الس��وق، وب��ذلك يتوق��ف        الح��دى،   )       الب��ائع (       المن��تج 

                               وقد يحدث أن يضطر البائع، لظ�روف   .                            عرض السلعة وتوريدھا من طرفه

 G السوق القاس�ية إل�ى أن يبي�ع أح�د أص�ناف المجموع�ة الت�ى ينتجھ�ا بس�عر                                                                

                     لھ�ذا الص�نف، ولك�ن يج�ب   –        ك ال�ربح          بم�ا ف�ى ذل�  –                     يغطى التك�اليف الكلي�ة 

                                                                  على ا/قل أن يغطى ھذا الثمن التكاليف المباشرة من أجور عمال وتكاليف 

                                                           الم��واد الت��ى دخل��ت ف��ى إنتاج��ه، وبش��رط أن يع��وض الب��ائع ھ��ذا ال���نقص 

     س�واء   –                فى المدى الطوي�ل   –                           فى وقت آخر أو فى صفقة أخرى   )        الخسارة (

   .             ى فى المجموعة                                   من بيع نفس الصنف أو بيع ا/صناف ا/خر

                                                            ولذلك يمكن أن يقال، إن ال�ثمن المعق�ول بالنس�بة لم�ورد مع�ين عن�د   

                                                          ش��راء ص��نف مع��ين ق��د يك��ون أعل��ى م��ن ال��ثمن المعق��ول لم��ورد آخ��ر، أو 

                                                           ب��ديل كم��ا أن ال��ثمن المعق��ول بالنس��بة لم��ورد مع��ين ق��د يك��ون عالي��ا      لص��نف 
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       النس��بة                                                         بالنس��بة لم��ورد آخ��ر، ف��ى ح��ين أن ك��' منھم��ا يعتب��ر ثمن��ا معق��وG ب

                             وعلى ذل�ك، ف�إن م�دير المش�تريات   .                                  للمشترى الذى يدفعھما فى نفس الوقت

      ال�ثمن  "                                                         يحتاج دائما إلى استخدام حكمته وحسن تصرفه فى تحدي�د ومعرف�ة 

                                                للص��نف ف��ى ظ��روف كثي��رة متغي��رة، ولك��ى يح��دد ھ��ذا ال��ثمن   "        المعق��ول

                                                                المعق���ول، فيج���ب أن تك���ون لدي���ه الخب���رة الكافي���ة، وأن يتمت���ع بق���وة إدراك 

   .           وتصرف معقول

                  ً                                         ويجب أن يكون واضحاً فى أذھاننا، أن التكلفة G تحدد ثمن الس�وق   

Market Price   ف��ى أى وق��ت م��ن ا/وق��ات، ف��إذا أص��ر أح��د المنتج��ين أو                                              

                                                                البائعين عل�ى أن يك�ون ثم�ن البي�ع ھ�و ال�ثمن ال�ذى عرض�ه أو تق�دم ب�ه /ن 

   ً         قوGً بح�ال م�ن                                                ً      تكلفته تضطره إلى ذلك، فإن موقفه قد G يكون مقبوGً أو مع

                                                             ا/ح��وال، حي��ث أن ثم��ن البي��ع ق��د يختل��ف تمام��ا عم��ا يعرض��ه ھ��ذا المن��تج 

                                                                وعموم��ا يمك��ن أن يق��ال، إن التك��اليف تح��دد أق��ل ثم��ن يمك��ن البي��ع ب��ه لك��ى 

  .                                                                    يحقق البائع ربحا معينا، وھى مھمة فق�ط م�ن ھ�ذه الناحي�ة بالنس�بة للمنش�أة

     ق�د G   –         كم�ا قلن�ا   –      لمن�تج                                                أما إذا كانت المنافسة فى السوق قوية حادة، فإن ا

                              ً                                   يغط�ى تكلفت�ه الكلي��ة، ب�ل وأحيان��اً ق�د يض�طر الب��ائع لبي�ع الص��نف بأق�ل م��ن 

                             ً                                        تكلفته المباشرة وGشك أن كثيراً من المنتجين والبائعين فى السوق قد مروا 

   .            بھذه التجربة

                                                           وعلى ذلك فإن تقدير مدير المشتريات لتكاليف الم�وردين مھ�م ج�دا   

                            ويجب أن يبذل مدير المشتريات   .                  اسب وتقرير الشراء                    عند تحديد الثمن المن

                                                               ك�ل م��ا ف��ى اس��تطاعته ف��ى تق��دير ھ��ذه التك��اليف، حي��ث أنھ��ا إح��دى الوس��ائل 

   .                                للحكم على الثمن المقدم به العطاء
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                                                          كما يجب أن يبنى التقدير على دراسة لما يمكن الحصول علي�ه م�ن   

             أثمان الم�واد                                                     بيانات، وليس على أساس تخمينى، فمث' يمكن عموما معرفة 

                    كم�ا يمك�ن معرف�ة كمي�ة   )             موض�وع الش�راء (                           ا/ولية التى دخلت ف�ى الس�لعة 

           أم�ا م�ن حي�ث   .                                                      المواد ا/ولية الت�ى دخل�ت ف�ى إنت�اج كمي�ة الس�لعة المطلوب�ة

       ا/س�عار                 ، فإن كتالوجاتComponent Parts                         معرفة أسعار أجزاء السلعة 

  .                 ن تحديدھا بس�ھولة   يمك  )      الشحن (                         كما ي'حظ أن تكاليف النقل   .            تساعد كثيرا

                     الت��ى س��بق أن تق��دم بھ��ا   )         العط��اءات (                            ويمك��ن أيض��ا اGسترش��اد ب��العروض 

                                                           الم��وردون لتوري��د الص��نف، وا/ثم��ان الت��ى دفع��ت س��ابقا ف��ى ش��راء ھ��ذا 

                                                        وي'حظ أن مھندس�ى المنش�أة المش�ترية ورجالھ�ا الفني�ين يج�ب أن   .      الصنف

          ذل��ك تق��دير             ث��م يمك��ن بع��د   )         المباش��رة (                              يش��تركوا ف��ى تق��دير تك��اليف الص��نع 

   .                                                 التكاليف الغير مباشرة التى يمكن أن تتحملھا الصفقة

                                                       والحقيق���ة أن���ه م���ع أن معظ���م المش���ترين يقوم���ون بعم���ل تق���ديراتھم   

                                                            الخاصة بالثمن المعقول الذى يج�ب أن ي�دفع للحص�ول عل�ى ص�نف مع�ين، 

                                                                فإن معظم المسئولين عن أعم�ال المش�تريات يعتق�دون أن�ه G مب�رر للتعم�ق 

                                   وG ش��ك أنھ�م يعتق��دون ذل�ك /س��باب عدي��دة   .           ف الم��وردين              ف�ى دراس��ة تك�الي

   :                            يمكن توضيح أھميتھا فيما يلى 

                                                           أن الموردين G يعرفون تكاليفھم فى كثير من الحاGت، ومن العبث  -  ١

  .                              أن يستفسر منھم عن ھذه التكاليف

                                                        أن تفسير التكاليف وتوضيحھا يتطلب اس�تخدام الحكم�ة والتص�رف  -  ٢

                         أن تظھ��ر مھم��ا ت��وافرت جمي��ع                            وأن اGخت'ف��ات ف��ى ال��رأى Gب��د

  .               البيانات ال'زمة

١٤٧

o b e i k a n d l . c o m



åíŒ‚nÛaë@…a†ß⁄a@ñ‰a…g 

 ١٤٦

  .                                               أن الموردين لن يذيعوا ھذه المعلومات أو البيانات -  ٣

  .                                 G تحدد أسعار بيع منتجاته فى السوق  )       البائع (                 أن تكاليف المورد  -  ٤

           ، ولك��ن ھم��ه  )      الب��ائع (                       ً               أن المش��ترى G يھم��ه أساس��اً تك��اليف الم��ورد  -  ٥

          لحص��ول عل��ى                                         ا/ساس��ى وا/ول ھ��و دف��ع أحس��ن ثم��ن يتناس��ب م��ع ا

                                                         الص��نف المطل��وب ب��الجودة والكمي��ة المناس��بتين م��ع ت��وافر الخدم��ة 

            س��عرا G يغط��ى   )         الم��وردين (                      ف��إذا ع��رض اح��د الب��ائعين   .         المناس��بة

                                                                 تكاليفه، سواءا كان ذلك لجھله أو لعلمه التام بما يفعل، فإن ھذه ھى 

   .                                  مشكلته الشخصية وليست مشكلة المشترى

                        ل��ك التعلي��ل معق��ول إل��ى ح��د                               وGش��ك أن كثي��را م��ن ھ��ذه ا/س��باب وذ

              فمث'، نجد أنه   .                                             غير أنه يحب أن ن'حظ أن ھناك بعض التحديد لذلك  .     كبير

                                                                 إذا لم يكن لدى المش�ترى فك�رة، ول�و عام�ة، ع�ن تك�اليف الم�ورد، فإن�ه ل�ن 

                                                              يستطيع، أو على ا/قل سوف تكون ھناك صعوبة كبيرة أمام�ه للحك�م عل�ى 

                    ھ�ذا باYض�افة إل�ى أن�ه   .             ل�ة أو مناس�بة                                   ما إذا كانت ا/ثمان التى ي�دفعھا معقو

                                                               إذا أعتق��د أن��ه يج��ب أG يھ��تم ب��الموردين ال��ذين يعرض��ون أس��عارا أق��ل م��ن 

                                                           تكلف��تھم طالم���ا أن ھ���ذا ل���يس م���ن مس��ئوليته الشخص���ية ب���ل ھ���ى مش���كلتھم 

                  أوG، أن�ه G يس�تطيع   .                        يج�ب أن ينتب�ه إل�ى نقطت�ين  )        المشترى (            الخاصة فإنه 

                                     ض الحاد فى ا/سعار إلى إخراج الموردين                                أن يشكو أو يتألم إذا أدى التخفي

                                                          ا/كف��اء النش��طين م��ن الس��وق أو أدى إل��ى ض��ررھم واض��طراب أعم��الھم، 

  )         الموردين (                                                       وثانيا، أنه G يستطيع أن يقبل الوضع الخاص بعرض البائعين 

                                                                 لمنتجاتھم بأسعار أقل م�ن التكلف�ة ب�نفس راض�ية ث�م يظھ�ر امتعاض�ا عن�دما 

   .        كل ملحوظ                          ترتفع ا/سعار عن التكلفة بش
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                                                       وھن��اك ح��اGت كثي��رة يمك��ن أن تس��ودھا روح التع��اون ب��ين الب��ائع 

        ومن ضمن   .                                                           والمشترى بما ينتج عنھا تقوية الع'قة العامة بينھما وتوطيدھا

                                                                  ھذه الحاGت ما يبذله مدير المش�تريات ف�ى المنش�أة المش�ترية نح�و مس�اعدة 

      ورواج                                                         الم��وردين لتخف��يض تكلف��ة إنت��اجھم، وبالت��الى تخف��يض أس��عارھم،

                                                            أعم��الھم وم��ن ا/مثل��ة عل��ى ذل��ك، أن إدارة المش��تريات ف��ى ش��ركة ف��ورد 

Ford Motor Company                  ا/مريكي��ة للس��يارات 
) ١( 

                ج��دت عن��د تحليلھ��ا  و  

                        القال��ب الخ��اص بص��ب الس��لعة  "                                    لتك��اليف إنت��اج أح��د مورديھ��ا أن��ه يش��ترى 

Casting "   ٥٢                                       س��نتا، ف��ى ح��ين أن ش��ركة ف��ورد تش��تريه بمبل��غ     ٩٨      بمبل��غ    

                                                       ثم وجد المسئولون فى إدارة مش�تريات ش�ركة ف�ورد أن�ه يمك�نھم      ومن  .     سنتا

                                                     س��نتا للم��ورد إذا ق��اموا بش��راء القوال��ب الخاص��ة بص��ب وح��دات     ٤٦      ت��وفير 

          ومن تحليل   .                                                           السلعة وتوريدھا للمورد الذى يتمم العملية الصناعية المطلوبة

                                  وجد أنه كان يقدر تكلفته على أس�اس  )         الموردين (                         آخر لتكلفة أحد المقاولين 

                                                               استخدام أل�واح م�ن الص�لب مس�احتھا أكب�ر م�ن ال�'زم مم�ا أدى إل�ى زي�ادة 

    وف��ى   .                           وكان��ت ھ��ذه تكلف��ة G مب��رر لھ��ا  Scrap                          كمي��ة الع��ادم وب��واقى اYنت��اج 

                                                                عملية ش�رائية أخ�رى، وج�د المس�ئولون أن المق�اول ك�ان يبن�ى تكلفت�ه عل�ى 

                                      فق��د كان��ت تكلفت��ه تبل��غ ث��'ث م��رات ق��در م��ا  .                       أس��اس نس��ب كيماوي��ة خاطئ��ة

                                                               يجب أن تتكلفه المواصفات المطلوب�ة، وذل�ك /ن�ه بن�ى تق�ديره عل�ى أس�اس 

                                                                  اس��تخدام كمي��ة كبي��رة م��ن أح��د المركب��ات الكيماوي��ة الغالي��ة ال��ثمن، وكمي��ة 

   .                     صغيرة من الصنف الرخيص
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                                                      ول��ذلك يمك��ن أن يق��ال أن ا/م��ر عموم��ا يحت��اج إل��ى بع��ض الفھ��م

               م��ن ا/ص��ناف يمك��ن                               وأن ھ��ذه التكلف��ة بالنس��بة لكثي��ر   .                 لتك��اليف الم��وردين

                                                          تق��ديرھا بدرج��ة كافي��ة م��ن الوض��وح وبش��كل واض��ح معق��ول م��ن الناحي��ة 

   .       العملية

   :                             المشتريات وعلاقتها بتحديد الثمن        أنواع

                                                       إن تحلي��ل تك��اليف الم��وردين ل��يس طبع��ا ھ��و ا/س��اس الوحي��د ال��ذى   

                        م��ن التع��رف عل��ى م��دى تناس��ب   )         المش��ترية (                          يمك��ن المس��ئولين ف��ى المنش��أة 

                                                 ه الم��ورد م��ع م��ا تطلب��ه المنش��أة، وإذا ك��ان ھ��ذا ال��ثمن          ال��ذى يعرض��      ال��ثمن 

                                                        معق����وG أم G فم����ا ھ����ى الوس����ائل ا/خ����رى إذن الت����ى يمك����ن اس����تخدامھا 

                                                                   واGستعانة بھا فى ھذه الناحية؟ إن الكثير من ھذه الط�رق تعتم�د عل�ى ن�وع 

                                                           الس���لعة المش���تراة فل���دينا م���ث' أرب���ع مجموع���ات عام���ة م���ن الس���لع يمك���ن 

   :       ما يلى                     اعتبارھا، ونوضحھا في

                          وھ��ى مجموع��ة تتك��ون م��ن الس��لع   Raw Materials             الم��واد الخ��ام  -  ١

                                      ، مث���ل النح���اس، والبت���رول الخ���ام، والقم���ح، Sensitive        الحساس���ة 

                                             وي'حظ أنه بالنسبة لھذه السلع الحساس�ة، نج�د أن   .              والقطن وغيرھا

                                                            الثمن فى أية لحظة معينة أقل أھمية، فى بعض النواحى، من اتج�اه 

                             ويمك��ن تحدي��د ال��ثمن ف��ى كثي��ر م��ن   .     فس��ھا ن  Trend           حرك��ة ال��ثمن 

                                                         الحاGت، حيث أن كثيرا م�ن ھ�ذه الس�لع يح�دث التعام�ل بش�أنھا ف�ى 

        بالنسبة   )      عموما (                                       أسواق منظمة، وسعرھا الجارى معروف وموحد 

                                          غي�ر أن��ه ي'ح�ظ أن طلب��ات المنش�آت المختلف��ة م��ن   .               للرتب�ة الواح��دة

  –   ھا                                                 ھ���ذه ا/ص���ناف والس���لع غالب���ا م���ا تك���ون مرن���ة ويمك���ن تع���ديل
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                                          حسب اتجاه ا/سعار، كم�ا أن المنش�أة ن�ادرا م�ا   –                بالزيادة والنقص 

         ولو /غلب   –                                            تضطر إلى طلبات مباشرة حيث يمكن تأجيل الشراء 

  :                                              إذا ك��ان م��ن المتوق��ع أن تتج��ه ا/س��عار إل��ى اGنخف��اض  –       الكمي��ة 

                                          ف��إن عنص��ر الوق��ت ھ��و العام��ل المح��دد والمھ��م ف��ى   .           وبمعن��ى آخ��ر

                                 Gش��ك أن المخ�زون م��ن ھ��ذه الس��لع يمك��ن  و  .                    تقري�ر ال��ثمن المناس��ب

                                                       زيادت��ه أو تخفيض��ه حس��ب رأى المس��ئولين ف��ى إدارة المش��تريات، 

                                                        ول��ذلك يمك��ن لم��دير المش��تريات الرش��يد الك��فء أن يش��ترى ب��الثمن 

                 ف�إذا اس�تطاع م�دير   .                                      المناسب عن طريق التوقي�ت الص�حيح للش�راء

      أمكن�ه                                                     ً  المشتريات أن يقدر اتجاه أسعار ھذه الس�لع تق�ديرا ص�حيحاً، 

                                                          أن يخفض تكاليف مش�ترياته وأن ي�دفع ال�ثمن المناس�ب لمطلوبات�ه، 

    إذا   –                               أو كمي��ات كبي��رة عل��ى دفع��ات قليل��ة   –                  فيش��ترى كمي��ة كبي��رة 

         أو كمي��ات   –                                          توق��ع ارتفاع��ا ف��ى ا/س��عار، ويش��ترى كمي��ة ص��غيرة 

                                 إذا توق�ع انخفاض�ا لھ�ذه ا/س�عار وق�د   –                      صغيرة على دفعات كثي�رة 

                                     المنشأة تغيرات اقتصادية أو سياس�ية أو                          يتوقع مدير المشتريات فى

                                                        اجتماعي��ة معين��ة، مم��ا يجعل��ه يش��عر بش��ك ف��ى قدرت��ه المقبل��ة عل��ى 

                               عند الحاج�ة إليھ�ا، وھن�ا يص�بح أى                            توفير كميات كافية من الصنف 

                                                          ثم��ن يدفع��ه ھ��و ال��ثمن المناس��ب إذا ك��ان يض��من ل��ه التس��ليم مباش��رة 

                وبصفة أتوماتيكية
) ١( 

.  

                                  ھم عند شراء أى ن�وع م�ن الس�لع، لكن�ه                        وG شك أن اتجاه ا/سعار م

                                                       أكث��ر أھمي��ة وض��رورى ج��دا ف��ى حال��ة ش��راء أى ص��نف م��ن ھ��ذه الس��لع 
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                                                               الحساس�ة الت�ى تتك��ون منھ�ا ھ��ذه المجموع�ة ا/ول�ى، ھ��ذا باYض�افة إل��ى أن 

                                                         ن���وع المعلوم���ات ال'زم���ة لمعرف���ة التوقي���ت الص���حيح للش���راء، وك���ذلك 

                     مات والبيانات، تختل�ف                                             المصادر التى يمكن الحصول منھا على ھذه المعلو

                                                             عن تلك المعلومات والمص�ادر الت�ى تس�تخدم عن�د ش�راء مجموع�ات الس�لع 

  .     ا/خرى

     وھ����ذه   Standard Production item                 ا/ص����ناف النموذجي����ة  -  ٢

                                                    المجموع��ة تتض��من ا/ص��ناف النموذجي��ة ذات ا/س��عار المس��تقرة 

                          ويحتم��ل أن يعرض��ھا الم��وردون   Comparatively Stable      نس��بيا 

              أو الكتالوج�����ات   Price lists           ائم ا/س�����عار            عل�����ى أس�����اس ق�����و

Catalogues   م��ع إعط��اء خص��م مع��ين وتتض��من ھ��ذه المجموع��ة                                      

         عموم��ا م��ن                                            ع��ددا كبي��را م��ن الس��لع الت��ى يمك��ن الحص��ول عليھ��ا 

                                                   مص���ادر ش���راء متع���ددة، مث���ل كثي���ر م���ن قط���ع الغي���ار، وا/دوات 

                                              وي'ح��ظ أن م��دير المش��تريات ن��ادرا م��ا يج��د فائ��دة ف��ى   .        الص��غيرة

                                               رياته من ھذه ا/صناف على أساس اتجاه ا/س�عار، كم�ا          تحليل مشت

                                                           أن مشاكل التخزين الخاصة بھذه الس�لع تعتب�ر م�ن الن�وع الروتين�ى 

                                                        إلى حد كبير وGش�ك طبع�ا أن أس�عار ھ�ذه الس�لع تتع�رض للتغيي�ر، 

                                                           ولكن معدل تغيرھا أقل بكثي�ر م�ن مع�دل التغيي�ر ف�ى أس�عار الم�واد 

  .                          ت�دG وف�ى ح��دود معقول�ة نس��بيا                                الخ�ام، وكثي�را م��ا يك�ون التغيي��ر مع

                                                          ومن الشائع أن ينشر المنتج�ون والب�ائعون أس�عار ھ�ذه ا/ن�واع م�ن 

                                                     الس���لع ف���ى نش���رات أو ق���وائم أو كتالوج���ات خاص���ة ث���م يتبعونھ���ا 
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                                                       بنشرات دورية تتضمن الخصم التجارى، أما خص�م الكمي�ة فيك�ون 

  .                                              محل اتفاق بين البائع والمشترى عند إتمام الصفقة

                                             تج مما سبق أن مثل ھذه المش�تريات غي�ر مھم�ة، أو             ويجب أG نستن

    يج�ب   )       الم�ورد (                                                      أن أسعارھا الموجودة بالكتالوجات أو التى يعرضھا البائع 

                          حيث أن ھذه ا/ص�ناف مھم�ة ف�ى   .                                 أG تفحص بعناية، فالعكس ھو الصحيح

                                                                  ذاتھا كما أن التكاليف السنوية لشراء ھذه ا/صناف ليست بسيطة بأى ح�ال 

                                                     ا تحمل المنشأة الكثير من التكاليف، ولذلك يجب أن يك�ون               من ا/حوال وإنم

                                                       ثم����ن الوح����دة م����ن ھ����ذه ا/ص����ناف مح����ل اھتم����ام المس����ئولين ف����ى إدارة 

       لت�وفير   Requistion                                    فعندما يص�ل إل�ى إدارة المش�تريات طلب�ا   :          المشتريات

                                                              أى صنف من ھذه المجموعة من الس�لع، س�واء بواس�طة إدارة المخ�ازن أو 

                                           ام، ف��إن أول إج��راء يج��ب اتباع��ه ھ��و الرج��وع إل��ى                    بواس��طة أقس��ام اGس��تخد

         ف��إذا ك��ان   .                                                    س��ج'ت المش��تريات الس��ابقة باعتبارھ��ا أول مص��در للمعلوم��ات

                                                              الصنف المطلوب يشترى بانتظ�ام، أو أن ص�فقات ق�د اش�تريت من�ه ح�ديثا، 

                                                               فإن السج'ت وما بھا من كتالوجات وقوائم أسعار سوف تعطى للمس�ئولين 

                                      عملي��ة، مث��ل مص��ادر الش��راء المختلف��ة الت��ى                         معلوم��ات وبيان��ات خاص��ة بال

                                                                  يمكنھا توريد الصنف، والموردين الذين سبق التعامل معھم عند ش�راء ھ�ذا 

                       وG ش��ك أن ھ��ذه المعلوم��ات   .                                   الص��نف ف��ى الماض��ى، وا/ثم��ان الت��ى دفع��ت

                                                          والبيان���ات س���وف تك���ون حديث���ة ويمك���ن اGعتم���اد عليھ���ا إل���ى ح���د معق���ول 

             دون حاجة إلى   )        التوريد (           أمر الشراء                                 لمساعدة مدير المشتريات فى إصدار 

                                                               فحص أو دراسة أخرى، غير أن�ه إذا ل�م يش�عر م�دير المش�تريات باطمئن�ان 

                                                             كاف بالنسبة للمعلوم�ات الت�ى حص�ل عليھ�ا م�ن الس�ج'ت، وإذا ل�م يرغ�ب 

١٥٣

o b e i k a n d l . c o m



åíŒ‚nÛaë@…a†ß⁄a@ñ‰a…g 

 ١٥٢

                                                                 فى اGعتماد عليھا وإصدار أمر الشراء مباشرة دون فحص آخر، فإنه يقوم 

                                 ك�نھم توري�د الص�نف، وذل�ك م�ن س�ج'ته،                                بإعداد قائمة بالموردين ال�ذين يم

                        وبع��د أن ي��تم حص��ره لمص��ادر   .                               وم��ن الكتالوج��ات، وم��ن مص��ادر أخ��رى

                                                                   الش��راء الممكن��ة، فإن��ه يق��وم بمراس��لة الم��وردين، ال��ذى يق��ع عل��يھم اختي��اره 

                                            ث��م يفحص��ھا كم��ا س��بق أن أوض��حنا ف��ى الج��زء الخ��امس   .             طالب��ا عط��اءات

   .                                      بإجراءات الشراء، ثم يصل إلى قرار الشرء

                                                ي'ح���ظ أن الص���عوبة ف���ى اGعتم���اد عل���ى الكتالوج���ات ھ���ى ف���ى  و

       من�دوبى  (                                                           استكمال بياناتھا وجعلھا حديثة باستمرار، وGشك أن رجال البيع 

                                                    يعتب��رون م��ن أحس��ن المص��ادر الت��ى تم��د المس��ئولين ف��ى إدارة   )         الم��وردين

                              لjصناف المختلفة، ومقدار الخصم   )        الحالية (                          المشتريات با/سعار الجارية 

                                                  فھن��اك ف��ى ال��ب'د ا/جنبي��ة م��ث' كثي��ر م��ن المنتج��ين ال��ذين   .   ب��ه        المس��موح 

                                                            ً يعتم��دون كلي��ة عل��ى الكتالوج��ات ف��ى ت��وزيعھم منتج��اتھم، ولك��نھم أيض��اً 

                              وإم���دادھم ب���التغيرات والمعلوم���ات                                يس���تخدمون من���دوبين لزي���ارة العم���'ء 

                                                               الحديثة باYضافة إلى ترويجھم للسلعة والحصول عل�ى طلب�ات ل�ذلك يمك�ن 

                                                    ريات أن يتعرف من من�دوبى البي�ع عل�ى التع�دي'ت ف�ى أس�عار            لمدير المشت

                                                                الكتالوج��ات الحالي��ة، وعل��ى موع��د إص��دار الطبع��ة الجدي��دة م��ن الكت��الوج، 

                                                             ومقدار الخصم الشخصى الذى يمكن أن يسمح به بالنسبة لبعض ا/صناف 

                                                             وفى حاGت معينة وك�ذلك يمك�ن التع�رف أحيان�ا عل�ى م�ا ينتظ�ر عمل�ه م�ن 

                                          وG شك أن مدير المشتريات اللبق، والذى يك�ون   .        ى السعر              تعدي'ت مقبلة ف

                                                      ص��'ت طيب��ة م���ع ھ��ؤGء المن���دوبين، يمكن��ه أن يحص��ل عل���ى كثي��ر م���ن 
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                                                                 المعلومات المھم�ة ف�ى ھ�ذه الن�واحى، بم�ا يس�اعده كثي�را ف�ى الش�راء ودف�ع 

   .             الثمن المناسب

     وھ�ذه   Items of Small Value                           ا/ص�ناف ذات القيم�ة المنخفض�ة  -  ٣

                                         ا/صناف البس�يطة القيم�ة نس�بيا، بم�ا G يس�تحق                 المجموعة تتضمن

      وG ش�ك   .                                          أى مجھود خاص لتحدي�د ثمنھ�ا بش�ىء م�ن التفص�يل    معه 

                                                     أن ك��ل إدارة م��ن إدارات المش��تريات تحت��اج إل��ى ش��راء أص��ناف 

                         ولكن ھذه ا/صناف ف�ى ذاتھ�ا   .                              عديدة من ھذه السلع من وقت eخر

         أس�عارھا،                                                 G تبرر عمل ملف أو سجل خ�اص بكتالوجاتھ�ا أو ق�وائم

                                                        ومتابع��ة التع��دي'ت الخاص��ة بھ��ا واس��تكمالھا أوG ب��أول، حت��ى ل��و 

                     كم��ا أنھ��ا G تك��ون ع��ادة   .                                    كان��ت ھ��ذه الكتالوج��ات والق��وائم مت��وفرة

                                                      بالحجم الكافى ال�ذى يس�تحق مراس�لة ع�دةموردين المحص�ول عل�ى 

                       ً                               عط���اءاتھم بش���أنھا، وعموم���اً ف���إن المش���كلة الخاص���ة بتثم���ين ھ���ذه 

            م��ن التص��رفات   .                   ا بط��رق مختلف��ة فم��ث'                   ا/ص��ناف يمك��ن معالجتھ��

                                                              الشائعة فى ھذا الشأن ان ترسل إدارة المشتريات فى المنشأة أوامر 

    ومن   .                                        ھذه ا/صناف إلى الموردين، دون ا/ثمان بھا  )      توريد (     شراء 

                                                         التصرفات ا/خرى الشائعة، وضع آخر ثمن دفعته المنشأة فى أم�ر 

          المش�تريات                                             الشراء، ويمكن الحصول على ھ�ذا ال�ثمن م�ن س�ج'ت

              م�ن ھ�ذه ا/ص�ناف   )       ا/خي�رة (                                  إذا كان تاريخ شراء الصفقة الس�ابقة 

                                            وھناك بع�ض م�ديرى المش�تريات يتبع�ون طريق�ة ش�راء   .         غير بعيد

                                                       ا/صناف عل�ى تعاق�د طوي�ل نس�بيا، أو عل�ى أس�اس تكلفتھ�ا مض�افا 

                                                             إليھا نسبة معقولة من الربح وذلك مع الموردين الذين يقدرون على 
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                                          /ص�ناف عن�د الحاج�ة إليھ�ا، وال�ذين يقبل�ون فح�ص                توفير المواد وا

                                                          المشتريات دوريا لتكلفتھم بغرض التأكد م�ن تناس�ب ا/س�عار الت�ى 

G يتقاضونھا وما إذا كانت ھذه ا/سعار معقولة أم                                             .   

                                                      وي'حظ أن مصادر توريد ھ�ذه ا/ص�ناف البس�يطة غالب�ا م�ا تك�ون 

                 بواس�طة التليف�ون،   )        الحالي�ة (                                        محلية قريبة، ويمكن معرفة ا/س�عار الجاري�ة 

                             وG ش�ك أن أكث�ر الط�رق ش�يوعا ھ�ى   )        التوري�د (                      ثم ت�درج ف�ى أم�ر الش�راء 

                                                                 اعتماد المشترين على ثقتھم فى بعض الموردين الذين يحس�نون اختي�ارھم، 

                                                          بم�ا G يحت�اج مع��ه أى فح�ص /س��عار ھ�ذه ا/ص�ناف البس��يطة، حي�ث أنھ��م 

            بأحس�ن أس�عار                                                   يعتقدون أن مثل ھؤGء الموردين س�وف يعط�ونھم الطلب�ات

                                                         ممكن��ة دون حاج���ة إل���ى اGستفس���ار ع��ن ھ���ذه ا/س���عار مق���دما أو فحص���ھا 

                                       ً                          ومراجعتھ��ا عن��د تق��ديم الف��اتورة ويمك��ن طبع��اً Yدارة المش��تريات أن تخت��ار 

                                                  ك�ل م�دة معين�ة وتق�وم بفحص�ه وتحلي�ل تكلفت�ه للوق�وف عل�ى   –           صنفا معينا 

            لھ�ذه الثق�ة،                                                    مدى م'ءمة سعره والتأكد من إخ'ص المورد وعدم اس�تغ'له 

                                                                   ف�إذا تب�ين للمس�ئولين ف�ى إدارة المش�تريات أن الم�ورد يتقاض�ى ثمن�ا باھظ�ا 

                                                                 لھذا الصنف فإنه يمكنھا أن تستدل بذلك عل�ى اس�تغ'له وتض�حيته بالع'ق�ة 

                                                                     بينه وبين المنشأة، بما يدفع المس�ئولين إل�ى التوق�ف ع�ن التعام�ل مع�ه بھ�ذه 

   .       الطريقة

                          مشكلة تحديد ال�ثمن المناس�ب                                ومن اGتجاھات الحديثة للتصرف فى 

                                                            لjص���ناف البس���يطة، أن يق���وم المس���ئولون ف���ى إدارة المش���تريات بتق���دير 

                                                              حاجاتھم من ھذه ا/صناف لمدة معينة ول�تكن أربع�ة ش�ھور م�ث' ث�م يطل�ب 

                               تقديم عطاءاتھم بش�أنھا م�ع م'حظ�ة   )        التوريد (                       من عدد من مصادر الشراء 
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                            الذى يسمح به بالنس�بة للص�فقة                                        اYشارة إلى أسعار الكتالوج ومقدار الخصم 

                                                       وبعد فحص العطاءات المقدمة، تح�رر المنش�أة عق�دا م�ع الم�ورد   .         المطلوبة

                                                                    الذى يتقدم بأحسن عطاء لكى يقوم بتوريد الكمية المطلوبة خ'ل ھذه الم�دة 

                                                                المح��ددة وحس��ب اتفاق��ات التوري��د ويق��وم المس��ئولون ف��ى إدارة المش��تريات 

               حت��ى يتأك��دوا م��ن   .                مقدم��ة م��ن الم��ورد                              بفح��ص نس��بة معين��ة م��ن الف��واتير ال

                                                                مطابقة الفواتير لjسعار والخصومات المتف�ق عليھ�ا والت�ى كان�ت موج�ودة 

                                                                     فى الكتالوج ا/صلى عند اGتفاق، وفى نھاية المدة تتكرر نفس العملية لمدة 

   .    أخرى

                                                        ويمكن تعديل ھذا التصرف بما يتفق مع الظروف الخاص�ة بتوزي�ع 

                                         تخدم الكتالوجات أو ق�وائم ا/س�عار ف�ى بيعھ�ا                         ا/صناف البسيطة التى G تس

                                                ف���يمكن إرس���ال التقري���ر الخ���اص بطلب���ات المنش���أة م���ن ھ���ذه   .         وتوزيعھ���ا

                                                            ا/ص��ناف خ��'ل الم��دة المح��ددة إل��ى قائم��ة مخت��ارة م��ن الم��وردين ال��ذين 

                                                              يمك��نھم القي��ام بتوري��د ك��ل ھ��ذه الكمي��ة خ��'ل ھ��ذه الم��دة وحس��ب اتفاق��ات 

                                  تق�دموا للمنش�أة بعط�اءاتھم عل�ى أس�اس                       ويطلب م�ن الم�وردين أن ي  .        التوريد

                                       وتح�رر المنش�أة العق�د بالتوري�د م�ع الم�ورد   .                           نسبة من ا/رباح فوق تكلف�تھم

                                                                  الذى يتقدم بأقل نسبة من الربح فوق التكلف�ة، م�ع م'حظ�ة ال�نص ف�ى العق�د 

   .                                                            بأن للمنشأة المشترية الحق فى فحص السج'ت الخاصة بتكلفة البائع

                       طري��ق اختي��ار بع��ض ا/ص��ناف                           ويمك��ن ممارس��ة ھ��ذا الح��ق ع��ن

   .                           بطريقة عشوائية وفحص تكلفتھا

                         وھى المجموعة ا/خي�رة الت�ى   . Special Items              ا/صناف الخاصة  -  ٤

                                                           تتكون من ا/صناف التى تشتريھا المنشأة فقط بعد أن يص�لھا عنھ�ا 
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                    وھ�ذه المجموع�ة تتض�من   Formal Quotations             عطاءات رسمية 

        والت��ى G   .         باس��تمرار                                   ا/ص��ناف الخاص��ة G الت��ى يتك��رر ش��راؤھا

           ؛ مث��ل اGeت Published Price                            يوج��د لھ��ا ق��وائم أس��عار منش��ورة 

                                                      والمعدات وا/صناف ا/خرى ذات المواصفات الخاصة التى تتف�ق 

                                                  ً            مع طبيعة العملية اYنتاجية فى المنشأة كما ي'حظ أيضاً أن المنش�أة 

                                                          قد تطلب عطاءات إذا كان حجم الص�فقة كبي�را نس�بيا أو يزي�د عل�ى 

                                                      در معين م�ن الجنيھ�ات كم�ا تطل�ب ھ�ذه العط�اءات لغ�رض التأك�د  ق

                                                          م��ن تناس��ب ا/ثم��ان الت��ى تش��ترى بھ��ا المنش��أة أو الت��ى ت��دفعھا إل��ى 

              أو لغ��رض إض��افة   )        التوري��د (                          مص��در مع��ين م��ن مص��ادر الش��راء 

                 إل��ى المص��ادر الت��ى   )        التوري��د (                            مص�ادر جدي��دة م��ن مص��ادر الش�راء 

   .                         تتعامل معھا المنشأة حاليا

   )١ (           اسة السعرية           مقومات السي

   :                                         وتقوم السياسة السعرية السليمة على أساسين   
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                                                    حي�ث أن الفش��ل ف�ى الوص��ول إل�ى أنس��ب ا/س�عار ي��ؤدى إل�ى فش��ل   

                                    ف��إن ل��م تس��تطيع إدارة المش��تريات ت��وفير    .                             قي��ام إدارة المش��تريات بوظيفتھ��ا

                                     ً      ً                 د با/س��عار المناس��بة ف��إن ذل��ك ويعتب��ر فش��'ً ذريع��اً لھ��ذه اYدارة؛ /ن      الم��وا

                                                                     جزءا كبيرا ومھما من عملياتھا ومسؤولياتھا أو وظائفھا وھو زيادة وتقوية 

                                                                  المركز التنافسى للمنشأة، وعنصر مھم من عناصر تقوية المركز التنافسى 
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     خف��يض                                                        للمنش��أة ھ��و تخف��يض تكلف��ة الم��واد المش��تراة، وج��زء رئيس��ى ف��ى ت

   .                                                  تكلفة المواد المشتراة ھو أن يتم بأفضل وأنسب ا/سعار
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                                                         وھذا يھم البائع والمشترى، فعن�دما ي�تم وض�ع س�عر مع�ين م�ن قب�ل   

                         ع�رف ب�أن المش�ترى س�واء ك�ان                    س�يتم بيعھ�ا يج�ب أن ي                    المورد لم�ادة معين�ة

ّ         مستھلك صناعى أو مس�تھلك نھ�ائى، ف�إن الح�دّ الفاص�ل                                       "Bottom Line"  

        بالخدم�ة   –                                /ن�ه س�وف يق�ارن ھ�ذا الس�عر ب�الجودة   .                    له ھ�و الس�عر المناس�ب

ّ      فإذا وجد أن ھناك بدائل أرخص أو بأس�عار أق�لّ وتق�دمّ نف�س    ..           بالمواصفات       ّ                                         

                               موردين آخرين لديھم ھ�ذه الب�دائل                                        الفائدة فستقدم على شراء تلك البدائل من 

ّ                               وبالتالى فإن من المكوذنات المھمّة جدا للقرار الش�رائى ھ�و الس�عر   .       للسلعة                               

ّ  ً                            الذى يعتبر عام'ً مھمّاً فى تحديد ھذا القرار الشرائى    ً               .   

�*���;��
��א?�!
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        المناس��ب                                               إن الس��عر الم��نخفض G يعن��ى بالض��رورة أن��ه ھ��و الس��عر   

    ً                                                          نظراً Gرتباط السعر بعوامل أخرى كالجودة وض�مان اس�تمرارھا والخدم�ة 

                                                            المقدم���ة وض���مان اس���تمرار ھ���ذه الخدم���ة وارتباط���ه اعتب���ارات اقتص���ادية 

    ..               ونفسية وتجارية 

 
ً
 أولا
ً
   :                                 الاعتبارات الاقتصادية وتشمل ما يلى   :    

   :                                        اعتبارات التكلفة ويمكن أن تحتسب على أساسين   –  أ 
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  "               التك��اليف ا/خ��رى  +                        المباش��رة وغي��ر المباش��رة  "   اج            تك��اليف اYنت�� -  ١

  .          ھامش الربح     .. +                                 ا/جور والماء والكھرباء واYدارية 

                         وھ��ى تق��وم عل��ى أس��اس معادل��ة   :                             تك��اليف ال��نمط أو الخ��ط الثاب��ت  -  ٢

                              فكأن تقول المنشأة أن تكاليفھ�ا    ).           معامل محدد  ×                   التكاليف المتغيرة  (

  ×                   التكاليف المتغي�رة  (   +                                      الكلية تحتسب من خ'ل التكاليف المتغيرة 

٠.٧٥    .(   

   :                وهى تشمل ما يلى   "               اعتبارات السوق "  –  ب 

  .          بحوث السوق -  ١

  .         المنافسين -  ٢

  .             المزيج السلعى -  ٣

   .             السلع البديلة -  ٤

                                                          وھ��ذا يعن��ى أن G نأخ��ذ التكلف��ة فق��ط /نن��ا بحاج��ة لمراع��اة ا/س��عار 

                                                                    السائدة فى السوق فلو كنا لوحدنا ف�ى الس�وق فإن�ه م�ن الس�ھل علين�ا ال�تحكم 

              دين�ار فنس�تطيع    ١  =                                           ار، حي�ث إذا كان�ت تكلف�ة اYنت�اج لس�لعة معين�ة      با(سع

    لك��ن   .       ً                                   دين��اراً، وم��ن يري��د أن يش��ترى فل��ه كام��ل الحري��ة    ٢٠   أو     ١٠      رفعھ��ا 

                                                                  الحقيقة تقول أنه يوجد غيرن�ا ف�ى الس�وق م�ن المنافس�ين الكب�ار ل�ذلك يج�ب 

                                                            أخ��ذ اعتب��ارات الس��وق بع��ين اGعتب��ار وفيم��ا يل��ى اس��تعراض ل'عتب��ارات 

   .   رية    السع

                                         حيث نريد معرفة نتائج البحوث والدراس�ات ع�ن    ":           بحوث السوق " -  ١

                                                          أوضاع السوق وما يرتبط به، وماذا يحدث فيه من تقلبات لjس�عار 
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                                                 ً      وتغيرات ف�ى الع�رض والطل�ب عل�ى الس�لع زي�ادة أو نقص�اناً، وم�ا 

                                                              ھى الحاجة الفعلية لھذه السلع وما ھو مقدار مرونة الطل�ب المتوق�ع 

                                       كل ھذه ا/مور نأخذھا بعين اGعتبار، وعل�ى                      أو توقعات المبيعات،

  .                                       ضوءھا نضع السعر المناسب والمنافس لjسعار

                                           أى دراس�ة أوض��اع المنافس�ين ف��ى الس�وق وأعم��الھم     " :          المنافس�ين " -  ٢

                                                       ومق��دار مبيع��اتھم ومش��ترياتھم ودراس��ة أس��عارھم الت��ى ق��د تك��ون 

      ً                               نظراً /ثرھا الواضح على السعر المناسب  .                     منافسة /سعار منشأتنا

  .        بشكل عام

                                                           وكذلك دراسة عملية الشراء من الموردين والمنافس�ين وعملي�ة بي�ع 

                                                                     المنافسين للسلع وأسعارھا ومقارنتھا مع عمليات البي�ع والش�راء ل�دينا وم�ع 

  .                                       سعر الشراء الذى نتوقع أنه السعر المناسب

                                            عندما نتكلم عن المزيج الس�لعى فإنن�ا ن�تكلم ع�ن    ":              المزيج السلعى " -  ٣

          ھذه الس�لع                                       تى تتعامل بھا المنشأة، وماذا يكون أثر                مجموعة السلع ال

  .                        على المزيج السلعى الجديد

                                                     ف��بعض المنش��آت تس��مى بالمنش��آت ذات ا/س��عار المنخفض��ة والت��ى 

                                                               يك��ون ل��ديھا س��لع ذات أس��عار مناس��بة مقارن��ة بمزيجھ��ا الس��لعى وبالت��الى 

                                 ً                   ً          فسوف يكون لدينا مواد سعرھا منخفضاً وم�واد س�عرھا مرتفع�اً مم�ا ي�ؤدى 

  .                                                      لى تحقيق ھدف إعطاء انطباع عن انخفاض السعر وجودة المواد إ

                                             حيث G يمكن إغفال دور السلع البديلة عند عملي�ة     " :              السلع البديلة " -  ٤

          ً                  دن�انير م�ث'ً وھن�اك س�لعة بديل�ة     ١٠                          التسعير، فعن�د ش�راء س�لعة ب 
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             دنانير فنق�وم    ٩                                            تؤدى نفس المنافع المطلوبة وسعر منخفض مقداره 

   .                                     للعمليات اYنتاجية إذا كانت مواد أولية                  بشراءھا ونستخدمھا 

 
ً
 ثانيا
ً
   :             وتشمل ما يلى   "                  الاعتبارات النفسية   : "     

  .                   التفاوض أو المساومة  - أ  

  .                 اGعتبارات الشخصية  - ب  

  .                  تجنب إف'س الموردين  - ج  

   .                                         مراعاة حركة وتقلبات السوق، وتقلبات ا/سعار  - د  

  

                                    ھو عنصر مھم فى تحديد الس�عر المناس�ب،   "                  التفاوض والمساومة "  - أ  

                                               م وضع سعر مح�دد لس�لع متع�ددة ومتش�ابھة، G ي�تم وض�ع         عندما يت

                 ً                                           ھذا السعر عشوائياً سواء كان ذلك للبيع أو الشراء بحيث G يحتم�ل 

                                                   أى تنزي����ل، /ن����ه يج����ب أن نراع����ى أو نأخ����ذ بع����ين اGعتب����ار أن 

                                                       المشترى ق�د يطل�ب بع�ض التخفيض�ات أو التن�زي'ت، فيك�ون ل�دينا 

                س��ب حت��ى ت��م عملي��ة                                      ح��د مع��ين ت��م تحدي��ده عن��د وض��ع الس��عر المتا

                                                           تخفيض سعر السلعة التى يريد شراؤھا إلى ھذا الح�د أو المس�توى، 

                                                          وھذه العملية تعطى انطباع نفس�ى جي�د ل�دى المس�تھلك ع�ن المنش�أة 

  .       البائعة

                                    حيث يتم التفاوض مع العم'ء والموردين   "                  اGعتبارات الشخصية "  - ب  

                                                         وبعضھم سيشترى بكميات كبيرة والبعض اeخر ملتزم مع المنش�أة

                                                          البائعة، والبعض اeخر قد G نعرفه وG يشترى من المنش�أة إG ف�ى 
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                                  ول���ذلك عن���د تحدي���د الس���عر ي���تم أخ���ذ ھ���ذه   .                  ح���اGت قليل���ة ون���ادرة

  .                                               المجموعات أو الشرائح من المستھلكين بعين اGعتبار

                                  أى G يجوز عن�د إق�رار الس�عر المناس�ب   "                   تجنب إف'س الموردين "  - ج  

                       الم�ورد بحي�ث ق�د يس�بب ل�ه                                 العمل على الضغط إلى حد كبي�ر عل�ى 

  .                                                       خسارة وذلك /ن ظروف�ه المالي�ة، ص�عبة وأن�ه بحاج�ة إل�ى س�يولة

                                                      ً     فكلما خسر المورد أو اقترب من حافة اYف'س كلما أثر سلبياً عل�ى 

                                                      المنش���أة المش���ترية وس���بب لھ���ا خس���ارة، وبالت���الى س���يكون الس���وق 

                      ً      ً                 ول��ذلك يج��ب أن نفس��ح مج��اGً واس��عاً للم��ورد لك��ى ي��نجح   .     ض��عيف

  .                        ً ، /ن ذلك من مصلحتنا أيضاً       ويستمر

                     أى ا/خذ بعين اGعتب�ار    ":                                 مراعاة حركة السوق وتقلبات ا/سعار "  - د  

                                                          الحركات السعرية أو الذبذبات فى ا/سعار /ن لھا أثر نفس�ى عل�ى 

   .                     الفرد كمشترى أو كبائع

 
ً
 ثالثا
ً
   :                وهى تشمل ما يلى   "                   الاعتبارات التجارية   : "     

                    ا/سعار المعلنة يحصل                      تخفيض مباشر من قائمة   :              الخصم التجارى  - أ  

                                                       علي��ه المش��ترى عن��د الش��راء مباش��رة والش��رط الوحي��د ھ��و أن ي��تم 

  .                     الشراء خ'ل فترة الخصم

                                                   الخص��م الكم��ى وھ��و خص��م يعط��ى لبق��اء ش��راء كمي��ات معين��ة م��ن   - ب  

  .                                        السلعة يتصاعد ھذا الخصم مع زيادة الكميات

                                           وھو خصم يعطى إذا تم التس�ديد خ�'ل فت�رة زمني�ة   .             الخصم النقدى  - ج  

   .                                    والھدف ھو حث العم'ء على سرعة التسديد       معينة
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   :                        عوامل تحديد السعر المناسب   * 

  .      الجودة  - أ  

  .       التكلفة  - ب  

  .      الكمية  - ج  

  .      الخدمة  - د  

   .                  ظروف المورد الخاصة  - ه  

   :                       مصادر المعلومات السعرية   * 

  .            قوائم ا/سعار  - أ  

  .              ا/سعار المعلنة  - ب  

  .         المناقصات  - ج  

  .       التفاوض  - د  

   .          رجال البيع  - ه  

   :                       الضمان ضد انخفاض الأسعار   * 

                                            ركود واGنخفاض النسبى لjسعار يكون المشترى ف�ى            فى فترات ال  

                                                   ً                مركز أقوى من مركز البائع، ولذا فإن الب�ائع يق�دم ش�رطاً أو مي�زة لتش�جيع 

                                                          المش��ترى وھ��و الحماي��ة ض��د انخف��اض ا/س��عار، وذل��ك لتش��جيع المش��ترى 

                                                             على إرسال الطلب�ات ف�ى وق�ت مبك�ر بھ�دف اس�تمرار العملي�ات الص�ناعية 

                                            جد المشترى أن الحماية ضد تقلبات ا/س�عار س�واء                      واYنتاجية لديه، حيث ي
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                                                               كانت /سباب اقتصادية أو موسمية، أو تنافسية ھ�ى عملي�ة مش�جعة ل�ه ك�ى 

   .                                يرسل طلبات الشراء إلى ھذا المورد

���%( ه)ا ا	'��ن        و%�$#   
��-� ,�	��رد إ	 
�1�23 ا��0�ب ا	.                                                    


 ا	"��ط ا	.�	�� -                  :   

  .               لزيادة المبيعات -  ١

  .                                  بات الموسمية وضمان استمرار الطلبات                للتغلب على التقل -  ٢

  .                     لتخفيض تكاليف التخزين -  ٣

  .                                لضمان الحصول على طلبات بحجم كبير -  ٤

  .                            لضمان الحصول على دفعات مبكرة -  ٥

  .                    لتجنب إلغاء الطلبيات -  ٦

   .                                للعمل على اGستقرار النسبى لjسعار -  ٧

                                                             إن المشترى يشعر بالقلق إذا تعاقد على شراء مواد بسعرھا الحالى 

              ً                                 ض س��عرھا مس��تقب'ً، وبالت��الى ق��د يتع��رض لخس��ائر كبي��رة     ً         خوف��اً م��ن انخف��ا

   .                                            غير عملية، نتيجة عدم الشراء فى الوقت المناسب

                          يواجه انخفاض فى الطلب عل�ى   "       البائع "                         فى ھذه الحالة فإن المورد 

                                                              الكمي��ات م��ن الم��واد الت��ى ينتجھ��ا ويبيعھ��ا، مم��ا ي��ؤدى إل��ى انخف��اض ف��ى 

                        العقب�ة، خاص�ة عن�دما يك��ون                                          مبيعات�ه وبالت�الى فھ�و يح�اول أن يتخط��ى ھ�ذه

                                                                 بحاجة إلى زيادة مبيعاته، وخاصة عندما يكون لدي�ه ش�عور ب�أن الس�عر ل�ن 

                                                          ً     ينخفض فيلجأ إلى تقديم ضمان ضد انخفاض ا/سعار للمشترى، بناءاً على 
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                        أن�ه إذا انخف�ض الس�عر إل�ى   :          بمعن�ى آخ�ر  .                             خبراته الجيدة فى دراسة الس�وق

                             مي�ل المش�ترى الس�عر ا/ق�ل لش�راء                                     حد أقل من السعر المتفق عليه فسيتم تح

                                                                    المواد وھى تعتبر فائدة لھذا المشترى، وم�ن ھن�ا يزي�ل الم�ورد القل�ق ال�ذى 

                                                                  يراود أو يواجه المشترى ويدفعه إلى شراء كميات كبيرة وھو مطمئن بأن�ه 

   .                                                                لن يتأثر من الناحية المالية إذا حدث أى انخفاض على مستويات ا/سعار

              إل�ى تق�ديم ھ�ذا   "       الب�ائع "            ت�دفع الم�ورد                           ومن ھنا ت�أتى ا/س�باب الت�ى

   :                                               الضمان؛ والتى سبق ذكرھا ونزيد إيضاحھا فيما يلى 

                       ً                حت�ى يجع�ل المش�ترى مطمئن�اً إل�ى أن�ه سيش�ترى   "               زيادة المبيعات " -  ١

                                                          المواد بالسعر ا/ق�ل عل�ى أى ح�ال م�ن ا/ح�وال، وبالت�الى ولزي�ادة 

  .                                         مبيعاته يقوم المورد بتقديم مثل ھذا الثمان

   أى   "                                          التقلبات الموسمية وض�مان اس�تمرارية الطلب�ات            التغلب على " -  ٢

                                                         إذا كانت الس�لعة تن�تج ف�ى موس�م مح�دد ف�يمكن للمش�ترى أن ينتظ�ر 

          لك�ن عن�دما   .                                              ً ھذا الموسم ثم يقوم بطلبھا /ن�ه س�وف يك�ون منخفض�اً 

                                                 يع��رف أن س��عرھا ف��ى موس��مھا أو خ��ارج موس��مھا ف��ى أى وق��ت 

                 شترى المادة التى                               ومن جھة أخرى إذا كان المشترى ي  .            ً سيكون ثابتاً 

                                                         تباع فى موسم محدد فإن�ه يق�وم بالش�راء المبك�ر وس�وف ل�ن ينتظ�ر 

                                                             الموسم التى تباع فيه المادة، وفى وقت طل�ب الم�ادة يق�وم بش�راءھا 

                                                 وعن���دما يك���ون لدي���ه ض���مان ض���د انخف���اض ا/س���عار فل���ن يت���أثر 

  .                                  بالتقلبات السوقية أو تقلبات ا/سعار

                 دما يق���دم ض���مان ض���د           ف���المورد عن���  "                      لتخف���يض تك���اليف التخ���زين " -  ٣

   أى  "                                    فإن��ه ي��دفع المش��ترى لش��راء كمي��ات كبي��رة                انخف��اض ا/س��عار
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                  ً    وفى ھذه الحال�ة ب�دGً م�ن   "                                   سحب ھذه الكميات الكبيرة من المخازن

             مم�ا ي�ؤدى إل�ى   –                                           إنتاج ھذه الكميات وتخزينھا لح�ين ورود الطل�ب 

                                     فإنه يعمل على نق�ل تك�اليف التخ�زين إل�ى   –                     زيادة تكاليف التخزين 

                                              أى إل��ى المش��ترى وتك��ون عل��ى حس��اب المش��ترى، فيتحم��ل        ا/م��ام

                                                       تك��اليف التخ��زين بس��بب ش��رائه كمي��ات كبي��رة وقيام��ه بتخزينھ��ا، 

  .                                وتنخفض تكاليف التخزين لدى المورد

                  فعن��دما يك��ون ل��دينا   "                                  لض��مان الحص��ول عل��ى طلبي��ات بحج��م كبي��ر " -  ٤

                                                       ع��دم اس��تقرار ف��ى ا/س��عار كارتفاعھ��ا وانخفاض��ھا، في��تم الش��راء 

                 سياس���ة الش���راء حس���ب  "                    أى ش���راء كمي���ات قليل���ة             حس���ب الحاج���ة

                                                    بينما إذا كان لدينا شك أو معلومة على أن السعر سيصبح    ".       الحاجة

                                                         ثاب��ت أو أن��ه س��يرتفع فتعم��ل المنش��أة المش��ترية عل��ى ش��راء كمي��ات 

                            مم��ا يزي��د م��ن نس��بة الحص��ول عل��ى   .                        كبي��رة قب��ل ارتف��اع ا/س��عار

  .                طلبيات بحجم كبير

                      فعن�دما يك�ون ل�دى كم�ورد   "   رة                          لضمان الحصول على دفع�ات مبك� " -  ٥

                                                   ضمان ضد انخفاض ا/سعار فس�وف يق�وم المش�ترى بالش�راءحيث 

                            وفى الغال�ب ل�ن يق�وم بش�راء أو   "      كبيرة "                      يقوم بسحب كميات جديدة 

                                                        سحب ھذه الكميات كى ي�دفع فت�رة طويل�ة وإنم�ا عل�ى ا/ق�ل س�يدفع 

                                                           دفعة مبكرة أو جزء م�ن المبل�غ وبالت�الى ف�إن ذل�ك سيس�اعد الم�ورد 

                                                     ت��وفير س��يولة تس��اعد ف��ى اس��تثمار ا/م��وال وتس��ديد التزامات��ه     عل��ى 

  .                                 تجاه اeخرين إذا كان ھناك التزامات
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                                  فلو كن�ت م�ورد ول�م أق�دم ض�مان انخف�اض   "                    تجنب إلغاء الطلبيات " -  ٦

                                                        ا/سعار واتفق مع المشترى على سعر محدد للمواد ويتوج�ب علي�ه 

      قارن�ة                                                      شراؤھا منى بالس�عر المتف�ق علي�ه، فس�يلجأ المش�ترى إل�ى الم

                      اGتفاقية وإلغاء الطل�ب                                        بين ما يترتب عليه من غرامات نتيجة فسخ

     ف��إذا   .                                                    نھائي�ا م�ع م��ا ترت�ب علي��ه م�ن خس��ائر نتيج�ة ارتف��اع ا/س�عار

                                                         وجد أن الفرق فى ارتفاع ا/س�عار يزي�د عم�ا يمك�ن أن يتحمل�ه م�ن 

    لك�ن   .                                                            خسائر نتيجة إلغاء الطلبي�ة أو اGتفاقي�ة فيق�وم بإلغ�اء اGتفاقي�ة

                        للمش��ترى ع��دم القل��ق وأنن��ى   "      كم��ورد "                  ه الحال��ة إذا ض��منت      ف��ى ھ��ذ

                                                       سوف أحمله سعر السوق عند اGست'م، فعن�دھا يمك�ن للمش�ترى أن 

                                                     يض��من ع��دم انخف��اض ا/س��عار، وG يفك��ر بإلغ��اء طل��ب الم��واد ب��ل 

  .                 يعمل على استمراره

                         ف��ى حال��ة الض��مان ض��د انخف��اض   "                       اGس��تقرار النس��بى لjس��عار " -  ٧

                    ً              شترى بشكل مسبق ضماناً يتحمله للس�عر                       ا/سعار يعطى المورد للم

                                                           ا/قل وا/فضل، وبالتالى لن يستفيد من ارتفاع ا/سعار وھذا يعم�ل 

                                   ً                 نوع م�ن الض�غط عل�ى انخف�اض ا/س�عار، ب�دGً م�ن ارتفاعھ�ا، /ن 

                                                    الم��ورد ق��دم الض��مان بتحم��ل المش��ترى الس��عر الم��نخفض وبش��كل 

   .    مسبق

   :           فاض الأسعار                            ة للمشترى نتيجة الضمان ضد انخ              الفوائد المتحقق  * 

  .                                     تجنب الخسائر الناتجة عن انخفاض ا/سعار -  ١

  .                                                    ض��مان الحص��ول عل��ى الم��واد بكمي��ات كافي��ة وبالوق��ت المناس��ب -  ٢

                  ً                             ً    وھ��ى ناحي��ة مھم��ة ج��داً /ن المش��ترى عن��دما يك��ون مض��موناً ض��د 
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                                                       انخف��اض ا/س��عار فإن��ه يش��ترى بالكمي��ة الت��ى يراھ��ا مناس��بة وف��ى 

  .                لعمليات اYنتاجية                                      الوقت المناسب مما يساھم فى استمرارية ا

                                                    تخف���يض تك���اليف الش���راء وبالت���الى تخف���يض تك���اليف س���عر البي���ع  -  ٣

   .                                                  للمستھلك مما يؤدى إلى زيادة المبيعات وزيادة ا/رباح

   :                                   عيوب ومساوئ الضمان ضد انخفاض الأسعار   * 

١  -  Gإن خط��ر انخف��اض ا/س��عار يتحمل��ه الم��ورد أو الب��ائع لوح��ده، و                                                       

                        ى جھة أخرى كتجار الجمل�ة                                   يستطيع تحميله للمشترى النھائى أو /

                                           أو حتى للمستھلك النھائى أو غي�ر ھ�ذه الجھ�ات،    ..                أو تجار التجزئة

                                                           وبالتالى إذا ارتفع السعر فلن يوزع عل�ى جمي�ع ھ�ذه الجھ�ات، /ن�ه 

                                                          كمورد يكون قد التزم بتقديم أقل ا/سعار وبغض النظر ع�ن الس�عر 

  .                                        المتفق عليه فھو الذى سيتحمل ارتفاع السعر

                                            ال��ذى يتحم��ل في��ه الم��ور أخط��ار ارتف��اع ا/س��عار ع��ن          ف��ى الوق��ت  -  ٢

                                                        الس��عر المتف��ق علي��ه لوح��ده، فإن��ه G يس��تطيع اGس��تفادة م��ن ف��روق 

  .                                  انخفاض ا/سعار عن السعر المتفق عليه

                                                         وفى ھذه الحال�ة يوج�د إجح�اف بح�ق للم�ورد وبالت�الى فھ�و س�يلتزم 

   .                                                  بالفرق بين السعر المتفق عليه وبين اGرتفاع فى السعر

                                                     ا انخفض السعر فسوف يأخذ المشترى بالسعر ا/قل وبالت�الى       أما إذ

                                                               فھو لن يستفيد G من الفرق فى ارتف�اع الس�عر وG م�ن الف�رق ف�ى انخف�اض 

  .                                                  السعر، وسوف يتحمل لوحده فروق انخفاض وارتفاع ا/سعار
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                الوس�طاء والتج�ار   "                              سياسة الضمان ضد انخف�اض ا/س�عار "     تشجع  -  ٣

              ً              المطلوب��ة حالي��اً مم��ا ي��ؤدى إل��ى                            المبالغ��ة ف��ى تق��دير الكمي��ات "    عل��ى 

   :                             ً       تقليل الكميات المطلوبة مستقب'ً، مثال 

                                                          عندما يتأكد الم�ورد أن الس�عر ا/ق�ل ھ�و الس�عر ال�ذى س�يدفعه فف�ى 

              وح�دة، وإذا ل�م     ٢٠                    وحدات يمك�ن أن يش�ترى     ١٠              ً         ھذه الحالة بدGً من شراء 

    ١٠  ع      ت��م بي��  )   ٢٠ (                                          ً        ي��تم بي��ع الكمي��ة كامل��ة إل��ى المس��تھلكين أى ب��دGً م��ن بي��ع 

                                                              ، ففى ھذه الحالة فى الطلبية القادمة لن يتم الطل�ب م�ن الم�ورد إG   ١٠     وبقى 

                                                        ً          ح��ين اGنتھ��اء م��ن بي��ع الكمي��ات الزائ��دة فزي��ادة الطلبي��ات حالي��اً ي��ؤدى إل��ى 

                          ً                                    تخف��يض كمي��ة الطلبي��ات مس��تقب'ً مم��ا ي��ؤدى إل��ى ع��دم انتظ��ار اYنت��اج وق��د 

   .            نخفاض ا/سعار                                                تخسر الفائدة المترتبة على تقديم ميزة الضمان ضد ا
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