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 دراسة في الاقتصاد الإسلامي -ومة السعریة كنموذج للتمییز السعريالمسا
 

 *يسعد بن حمدان اللحیان

 

 ملخص  

تهدف هذه الورقة إلى دراسة المساومة السعریة باعتبارها أحد أسالیب ممارسة التمییز السعري 
ة ومحدداتها في  الدراسة على تحلیل طبیعة المساومة السعریتركز و الذي یهدف إلى تعظیم الربح. 

 .  الشریعة الإسلامیة وقواعدها  ظل اقتصاد قائم على مبادئ

تمییزًا سعریًا بین المشترین، فهو یبیع لكل مشترٍ  ،المساومة السعریة لخلامن  ،یمارسإن البائع 
  فيالعدید من العوامل التي تؤثر وهناك وفقًا لاستعداده للدفع.  بسعر مختلف، أي إنه یبیع لكل مشترٍ 

ر الذي ستتم به المعاملة. خلصت الورقة إلى أن المساومة جة المساومة السعریة، وتحدد السعیتن
هي ممارسة مشروعة في الاقتصاد الإسلامي وفق ضوابط وأخلاقیات معینة تؤدي إلى  یة السعر 

غبن لاومن هذه الضوابط والأخلاقیات منع ، انخفاض تكلفة المعاملة وبالتالي زیادة الكفاءة الاقتصادیة
 وم، والترغیب في المسامحة في البیع.الفاحش، ومنع السوم على الس
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Price Bargaining as a Tool of Practicing Price Discrimination: A Study 
in Islamic Economics 

 

Sa’di bin Hamdan Al-Lihyani 
 

Abstract 
This paper aims to study the price bargaining as a tool of practicing price 

discrimination, which aims at profit maximization. The study focuses on 
analyzing the nature of price bargaining and its determinant factors in 
economics based on Islamic Shari'a and its rules. 

The seller, through price bargaining, practices price discrimination 
against the buyers; selling to each buyer at a different price. This implies that 
the seller sells each buyer according to his/her willingness-to-pay. There are 
many factors that affect price bargaining and determine the price at which 
the transaction takes place. The paper concludes that price bargaining is a 
legitimate practice in Shari’ah under certain guidelines and ethics that lead 
to the lowering of transaction cost and hence increasing economic 
efficiency, and among these guidelines and ethics is the prevention of 
Excessive Ghabn, the prevention of rebargaining, and the encouragement 
of tolerance in the preactrice of selling. 

Keywords: price discrimination, price bargaining, Islamic Economics.  

 



 م.2021، الثاني العدد ثلاثون، وال السادس المجلد ، جتماعیةوالا سانیةالإنعلوم سلسلة ال ، الدراساتللبحوث و مؤتة 
hptt: 10.35682/0062-036-002-007 

 

 

 
 

209 

 : مقدمةال

المعلوم أن هدف أي منشأة (بائع) هو تحقیق أكبر ربح ممكن، ومن ضمن السیاسات  من ف
من الحالات هي سیاسة التمییز السعري، حیث تقوم المنشأة ببیع  العدیدالمتبعة لتعظیم الربح في 

لدفع، فهي تبعا لاستعداد المستهلكین ل ،أكثر وأ ،الخدمة) ذاتها بسعرین مختلفینوحدات السلعة (أو 
تبیع للجمیع بسعر أقل فتفقد ربحا كان یمكن تحقیقه من أشخاص مستعدین لشراء الوحدات بسعر  لا

غیر ، هم السوقالمشترین في من  اً تبیع للجمیع بالسعر الأعلى فتفقد جزء أعلى، كما أنها لا
  .ا السعرراء السلعة بهذمستعدین لش

لكل سوق سعرها   ،ا لو كانت أسواقا متعددةي هذا تتعامل مع سوق السلعة كمأة فنشملإن ا
الخاص بها. ومن الممارسات المتبعة في التمییز السعري تحدید السعر بناء على المساومة بین  

شتري (وكذلك البائع) على  البائع والمشتري، حیث یتم البیع عادة بأسعار مختلفة بناء على قدرة الم
یتم التمییز السعري من خلال فرض  لاة السعریة أي إنه في سوق المساوم السعر، على ضةو االمف

بناء على المساومة بین أطراف ، وإنما یتم من خلال التحدید الآني للأسعار ابتداءً أسعار متعددة 
 سبةلتعظیم الربح بالن سعري الهادفالتمییز ال أحد نماذج بذلكلمساومة السعریة كانت اف، التعامل
  للبائع.

 :أهمیة البحث

 ث في النقاط التالیة: أهمیة البحیمكن بیان 

، فلم یطلع  جدیدة البحث: البحث في المساومة السعریة في اقتصاد إسلامي هو بحث جِدَّ  -1
هذا  على أي بحث في هذا الموضوع. وعلیه فإن البحث في  –حسب علمه  –الباحث 

، لاقتصاد الإسلاميراسات الخاصة باالدلمیة في حقل أن یشكل إضافة ع  الموضوع یمكن
إدارة الأعمال والعلوم المتصلة الأخرى مثل: الاقتصاد الجزئي صة ما یتعلق منها بخا

 والتسویق. 

انتشار تطبیق المساومة السعریة: فلا شك أن أسلوب المساومة السعریة لتحقیق تعظیم الربح  -2
ة والأسواق  متاجر الصغیر ال ، خاصة في على نطاق واسع منتشرالبائع هو أسلوب عند 

 الشعبیة.
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ضافة للأدبیات الاقتصادیة العربیة: فوفقا لما اطلع علیه الباحث فإن معظم (إن لم یكن  لإا -3
كل) ما كُتب حول تحلیل المساومة السعریة هو باللغة الإنجلیزیة، فكتابة بحث باللغة العربیة 

فیه تقریب بعض  لغة العربیة، تمبالات الاقتصاد یكون إضافة لأدبیالمجال یمكن أن  في هذا 
أضافته الدراسة خاصة في الاقتصاد  ما  . هذا إلى جانبتمت كتابته باللغة الإنجلیزیةما 

 .الإسلامي

 :مشكلة وفرضیة البحث

 یمكن تحدید فرضیة البحث ومشكلته في الأسئلة التالیة: 

لجأ إلیها  ا یالربح للبائع؟ ولماذي تعظیم وأثرها فما طبیعة المساومة السعریة  -1
 لتمییز السعري الأخرى؟من أسالیب االبائع بدلا 

في المساومة السعریة؟ وكیف یتحدد السعر في ظل  ما محددات القوة التفاوضیة  -2
 المساومة السعریة؟ 

 ؟في ظل الاقتصاد الإسلاميما طبیعة المساومة السعریة  -3

 : ف البحثاهدأ

 ما یلي: یهدف البحث إلى تحقیق

بعض في ظل واقتصادیاتها، ة بها، والجوانب المتعلقسعریة، وطبیعتها، ال دراسة المساومة -1
ذلك بناء على دراسة المساومة  و  ،قتصاد إسلاميفي اوالأخلاقیة الشرعیة حكام الأقواعد و ال

والعوامل  تبین طبیعتها  ،اقتصادیة فنیة السعري، دراسةً السعریة، باعتبارها أحد نماذج التمییز 
ن كیفیة تحدید السعر النهائي الذي  تلك المساومة، وتبیتفاوضیة لأطراف ال كمة في القوةالمتح

 .تتم به المعاملة

تقدیم إضافة علمیة في حقل دراسات الاقتصاد الإسلامي عامة، ودراسات الاقتصاد الجزئي  -2
 على وجه الخصوص. 

إدارة  يفة الإسلامی ات التسویقیةلدراسحقل اأخرى مثل إلى علوم الإسهام في الإضافة  -3
 الأعمال.
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صادي الإسلامي من حیث وضعه للضوابط الملزمة والسلوكیات میز النظام الاقتالتأكید على ت -4
  الأخلاقیة التي ترتقي بكفاءة نظام المعاملات.

 :الدراسات السابقة

  –اك أي دراسة موضوع المساومة السعریة في الاقتصاد الإسلامي موضوع جدید، ولیس هن
د  وانبها الاقتصادیة في ظل الاقتصا تبین طبیعة المساومة السعریة وج – احثحسب علم الب

 الإسلامي بالاستفادة من الدراسات والأدبیات الاقتصادیة القائمة. 

 :منهج البحث

في معالجة مشكلة البحث التحلیلي الاستنباطي الوصفي والمنهج ج یعتمد هذا البحث على المنه
 فرضیاته.    وبحث

 :صعوبات البحث

أن الكتابات والأبحاث في موضوع المساومة هي جانب واجهها الباحث في هذا الرز صعوبة بأ
المقالات باللغة الإنجلیزیة، مما اقتضى منه القیام بترجمة العدید من ، في غالبها، هي السعریة

من الباحث أن یختار ان على كذلك ك .والأبحاث (مع تواضع تمكُّن الباحث من اللغة الإنجلیزیة)
مع ما تقتضیه  ما یمكن أن یكون مفیدا في المقاربة ة وعدیدة) (وهي متنوع یا المساومة السعریةقضا

  .المساومة في الاقتصاد الإسلامي دراسة

 :خطة البحث

 النحو التاليجاءت خطة البحث على 

   مقدمة:ال

 .التمییز السعريالمطلب الأول: 

 . لسعریةومة االمساالمطلب الثاني: 

 .لإسلاميالمساومة السعریة في الاقتصاد ا ث:ثالالمطلب ال
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 أهم نتائج البحث. تضمنت: خاتمةال

الاقتصادیة وختاما أسأل االله العلي العظیم أن یكون هذا البحث إضافة نافعة في حقل الدراسات 
 الإسلامیة، وأن یوفقنا لكل خیر، ویغفر لنا كل خطأ وتقصیر.

 التمییز السعري المطلب الأول:

 مفهوم التمییز السعريل: لأوالفرع ا

یبدو أمرا یتسم بالسهولة المتصورة لأول وهلة،   لدقیق للتمییز السعري لاالتعریف اإن تحدید 
من السلعة نفسها بأسعار مختلفة بیع وحدات "فعلى الرغم من أنه یمكن تعریف التمییز السعري بأنه 

 الخدمة نفسها" للسلعة أولفة مخت اأو "فرض المنشآت أسعار  ،)Varian,1992, p.241( "مختلفة
)Hubbard, O'Brien, Eid, & Anshasy, 2011, p.390(، التي إلا أن مثل هذا التعریفات ،

 كما یبیِّنتفشل  ،تقصر مفهوم التمییز السعري على أنه مجرد بیع وحدات السلعة بأسعار مختلفة
الأسعار ببین: الأول: أن سلي قیقة التمییز السعر دید حفي تح )Varian( )1989, p.598( فاریان

مكن أن تعكس أحیانا اختلافا في التكالیف، ولا یكون هذا التمییز في لوحدات السلعة ی المختلفة
الأسعار لأغراض التمییز السعري بالضرورة، والثاني: أن التمییز السعري یمكن أن یوجد في حالة  

ع اختلاف مثل توحید السعر مف (وجود اختلاف في التكالی فرض سعر موحد لوحدات السلعة مع
لمفهوم الإشكال المتمثل في التحدید الدقیق لى هذین السببین ویمكن أن یضاف إ .النقل)تكالیف 
:  التالي ثار السؤالففي العدید من صور التمییز السعري ربما یُ ، )Varian, 1989, p.599( التماثل

وحدات السلعة في الحقیقة لیست ن إ :وحدات السلعة؟ ربما یقالتماثل في  -حقیقة  -هل هناك 
إلى  ،على سبیل المثاللو نظرنا، تماثل الظاهري لها، ف ماثلة من كل الوجوه مع ما یبدو من المت

الذي یتم فیه فرض أسعار مختلفة للسلعة وفقا لوقت الحصول   ،حالات التمییز السعري الزمني
بعد مرور زمن معین من  ن سعرها ف عبسعر مختلأول إنتاجها د عنعلیها، فتباع وحدات السلعة 

وأن هناك نوع اختلاف  ،غیر متماثلةفإنه ربما یُنظر إلى أن وحدات السلعة في الزمنین  جها،إنتا
بینها یرجع إلى اختلاف زمن بیعها، أي إن زمن البیع قد تم اعتباره ضمن سمات وحدات السلعة وإن  

قد  بالنظر إلى ما سبق فو  لیست مختلفة. ةیظاهر الها وصفاتها طبیعت من حیثكانت هذه الوحدات 
فرض على المشترین أسعار مختلفة تُ التمییز السعري عندما  "ینشأأنه أشار بعض الباحثین إلى 

نه "فرض أسعار إأو ، )Wilson, 1987, p.327("في التكالیف اتتستند إلى وجود اختلاف ج لاللمنتَ 
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ار راجعة اختلافات الأسع تكون لاا فسها عندمة نمختلفین للسلعة أو الخدممختلفة على العملاء ال
أن   أو، )Hubbard, O'Brien, Eid, & Anshasy, 2011, p.392( تلافات التكالیف"إلى اخ

هو "بیع السلعة نفسها لعملاء مختلفین بأسعار مختلفة، على الرغم من أن   يالسعر  یقال: إن التمییز
 ه ولكن مثل هذ ، )Mankiw, 2006, p.326(ا"سبة لكل العملاء هي نفسهتكالیف الإنتاج بالن

دخل في الاعتبار حالات بیع وحدات السلعة بسعر موحد مع وجود اختلاف في تُ  لا اتالتعریف
 ) Varian ()1989, p.598( فاریان یبدو أیضا تمییزا سعریا. ولذلك فإنالتكالیف مع أن هذا 

ي لعة المتماثلة بأسعار مختلفة ف الس داتسعري یوجد عندما تباع وحیفضل الإشارة إلى أن التمییز ال 
 ,Varian ()1989( فاریان أیضا، كما یذكر وإن كان هذا التعریف .نِسَبِها إلى التكلفة الحدیة

p.599(" ،لكن یمكن القول: إن التماثل المقصود   ،"یترك المعنى الدقیق مفتوحا حول مفهوم المماثلة
 اعتبار دخال أية وصفات السلعة ذاتها دون إبیعهو التماثل الظاهري في طبین وحدات السلعة 

وحدات السلعة التي یتم بیعها في زمنین مختلفین هي یقال: إن ویمكن التمثیل لذلك بأن  آخر.
ا ما بین على الرغم من اختلاف زمن البیع، ولا یقال: إن اختلاف زمن البیع أوجد فرقً متماثلة 
   الوحدات.

  )سعریة للطلب(المرونة ال عرحساسیة الأشخاص للس  لافعري یرجع إلى اختییز السإن التم

)Hubbard, O'Brien, Eid, & Anshasy, 2011, p.394( كما سبق بیانه -، ولیس راجعا -   
ا أعلى على الأشخاص الأقل  إلى اختلاف التكالیف، ففي التمییز السعري تفرض المنشأة سعرً 

 اعرً ینما تفرض سعریة على السلعة أقل، بالستكون لدیهم مرونة الطلب حساسیة للسعر، أي الذین 
لأشخاص الأكثر حساسیة للسعر، أي الذین تكون لدیهم مرونة الطلب السعریة على  أقل على ا
 . السلعة أعلى

 تطبیقات التمییز السعريالفرع الثاني: 

ي، البائعین) للتمییز السعر هناك في الواقع العملي العدید من الأمثلة على ممارسة المنتجین (
تتناسب مع اختلاف التكالیف،  الخدمة بأسعار مختلفة لا ة أولعمن الس حیث تباع الوحدات المتماثلة

الأسعار. من الأمثلة   نها متماثلة أو أن الاختلاف فیها أقل بكثیر من الاختلاف فيإإما التكلفة ف
م التعلیم، رسو وتذاكر خطوط الطیران، و  على ذلك تذاكر دخول الألعاب، وتذاكر دخول السینما،
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 ,Hubbard, O'Brien( (حسم الكمیة) لمشتراة من قبل المستهلكلكمیة اتبعا ل واختلاف الأسعار

Eid, & Anshasy, 2011, p.392, Mankiw, 2006, pp.329-332( تذاكر دخول  . إن
 أو ،تبارات عدة، مثل: العمرارس فیها تمییزا سعریا وفقا لاعمَ الألعاب ودخول السینما یمكن أن یُ 

ار السن أعلى من الأسعار لصغار الأسعار لكب –مثلا  – أو نحو ذلك، حیث تكون ،ت الدخولوق
كذلك فإن أسعار تذاكر الطیران قد تختلف وفقا لوقت حجز المقعد، أو موعد رحلة الطیران،   ،السن

عدة ا ل تعلیم التي قد تختلف وفقأو نحو ذلك. ومن الأمثلة على التمییز السعري كما سبق رسوم ال
ثل: منح حسم للمتمیزین من  على تلك الرسوم لبعض الفئات، ماعتبارات، حیث یتم منح حسومات 

أو نحو ذلك. كذلك من الأمثلة على التمییز السعري حسومات  ،أو لبعض الفئات المحتاجة ،الطلاب
لى  ا عة. ومن أبرز الأمثلة أیضالكمیة، حیث یتم منح حسم على من یشتري كمیة كبیرة من السلع

ي تنشرها، حیث یتم بیع الكتاب لنشر في سیاسة تسعیر الكتب التلتمییز السعري ما تمارسه دور اا
عند أول نشره وصدوره (الغلاف السمیك) بسعر أعلى من السعر الذي یباع به بعد مرور فترة على 

ع د بیعن یلاحظ أنه  ییز السعري مانشر الكتاب (الغلاف الورقي). ومن الأمثلة أیضا على التم
تلبث أن تنخفض تلك الأسعار،  لاعالیة في أول الأمر ثم  ون أسعارهاتك -مثلا  -الأجهزة الجدیدة 

ومع أن جزءا من انخفاض أسعار تلك الأجهزة یرجع إلى انخفاض التكلفة نتیجة تمتع المنشأة 
ممارسة   إلى رجعیرا من اختلاف الأسعار یبوفورات الحجم عند زیادة الإنتاج إلا أن هناك جزءا كب

 سیاسة التمییز السعري.

 هدف التمییز السعريالفرع الثالث: 

(إذا تمكنوا من ذلك وفق الشروط التي  إن الهدف الذي یجعل البائعین یمارسون التمییز السعري 
(Profit Maximization) تعظیم الربح  ، هوولا یبیعون بسعر موحد ،سنذكرها لاحقا)

(Mankiw, 2006, p.327)، رٍ (أو ات السلعة لكل مشتقدرة على بیع وحد یهإذا كانت لدئع بالاف
سیحقق أكبر قدر البائع   على الدفع فإنة المشتري بشكل أكثر واقعیة لكل فئة من المشترین) وفقا لقدر 

 ستحوذ علىالسعري، یمن الأرباح. بلغة اقتصادیة أكثر عمقا فإن البائع، من خلال ممارسة التمییز 
ما سیأتي) من فائض المستهلك (فائض التمییز السعري كو یقل وفقا لدرجة د أقدر معین (یزی

عروف یمثل الفرق بین أعلى سعر یكون المستهلك مستعدا لدفعه مقابل السلعة المستهلك كما هو م
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 ,Hubbard, O'Brien, Eid, & Anshasy, 2011( والسعر الذي یدفعه المستهلك فعلا)

p.397(.  

 

 

 

 

 

 

 لمستهلكتمییز السعري على فائض ا) أثر ال1(قم الشكل ر 

 الاقتصادالمصدر: الشكل من إعداد الباحث وفقا لأدبیات علم 

س)، وهو سعر موحد   (و نجد أنه عندما یكون سعر السلعة هو ) أ 1لو تأملنا الشكل رقم (
ي فإن الإیراد سیكون ممثلا ف لجمیع المشترین في ظل عدم التمكن من التمییز السعري،

ل).   م (س المثلثسیكون فائض المستهلك ممثلا في  حالة ك)، وفي هذه ال م س (و لمستطیلا
) ب، أن البائع تمكن من ممارسة التمییز السعري من خلال تقسیم 1افترض، كما في الشكل (

وسیكون الإیراد في هذه  ص)  (و ن) بالسعر (و المستهلكین إلى فئتین: سیبیع للفئة الأولى الكمیة
بالسعر  ك)  یع للفئة الثانیة الكمیة (نوسیبن)،  د ص ممثلا في المستطیل (ولة الحا
ك)، وبهذا یكون مجموع الإیراد   م ع وسیكون الإیراد في هذه الحالة ممثلا بالمستطیل (ن س) (و

ن البائع قد  ك)، وبهذا یكو  م ع (ن ن) وَ  د ص من البیع للفئتین هو مجموع المستطیلین (و
ع). ویمكن القول: إنه  د ص (سمستهلك یتمثل في المستطیل فائض ال  من ى جزءاستحوذ عل

، وفي ظل إمكانیة تجزئة وحدات السلعة إلى  تعددا رثأمكن للبائع أن یقسم السوق بشكل أك لو
أجزاء صغیرة جدا، فإن البائع یمكنه أن یستحوذ على فائض المستهلك كاملا (وهو ما یسمى 

نت هذه الحالة لیست واقعیة  ن كاز السعري من الدرجة الأولى، وإ مییلتمییز السعري التام أو التا
 بة تحقق شروطها). لصعو 

 السعر  أ    

 الكمية

 س 

 ل 

 م

 و  ك 

 ب  

 الكمية

 س 

 ل 

 م

 و  ك 

 د  ص

 ر السع

 ع 

 ن 
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 شروط التمییز السعريالفرع الرابع: 

من توافرها لكي یمكن لأي منشأة أن تمارس التمییز بد  لاهناك ثلاثة شروط، أو متطلبات، 
 ,Hubbard, O'Brien, Eid, & Anshasy, 2011, p.392(  :السعري، وهذه الشروط هي

Mankiw, 2006, pp.326-327, Varian, 1989, p.598(   

یمكنها  : یجب أن تمتلك المنشأة قوة سوقیة، فالمنشأة التي تبیع في سوق تنافسیة كاملة لاأولاً 
 في سوقإذ البائع یمكنها سوى فرض سعر السوق فقط،  ممارسة التمییز السعري، لأنه لا

 لسعر ولیس واضعا للسعر.  ذا لفسة الكاملة یكون آخالمنا

أن تكون المنشأة قادرة على تقسیم السوق وفقا لاستعداد كل فئة للشراء بالسعر ب یج: ثانیاً 
أن یكون بعض المستهلكین لدیهم استعداد للدفع مقابل المنتج  اً المفروض، وهذا یقتضي ابتداء
 . تهلكین)المس الطلب السعریة لدى مرونة اختلاف( أكبر من المستهلكین الآخرین

فصل  قادرة على ع إعادة البیع بین فئات السوق، أي شأة قادرة على منیجب أن تكون المن: ثالثاً 
من خلال الشراء بالسعر ، (Arbitrage)القیام بالمراجحة السعریة  یمكن لا بحیثالأسواق، 

یتم ها قد ق عن بعضظ أن فصل الأسواالمرتفع.  ویلاحالمنخفض ومن ثم إعادة البیع بالسعر 
سعر أعلى  ز السعري الزمني الذي یتم فیه بیع وحدات السلعة بائیة، كما في التمییبطریقة تلق

أولا ثم بعد مرور فترة من الزمن یتم بیع وحدات السلعة بسعر أقل، كما قد یتم فصل الأسواق  
ة على  المساعد ف النقل دورا فيا قد تلعب تكالیبمجهود من المنشأة لمنع إعادة البیع، كم

 في بلد بعید نسبیا بسعر أقل منه في بلد آخر.  ةعلا في حالة بیع السفصل الأسواق كم

إذا توافرت هذه الشروط فإن المنشأة یمكنها أن تمارس سیاسة التمییز السعري حیث تبیع 
 بل تلك السلعة. فئة) للدفع مقا وحدات السلعة بأسعار مختلفة وفقا لاستعداد كل مستهلك (أو

 درجات التمییز السعري: الخامسالفرع 

 ,Varian, 1989, p.600, Varian( التمییز السعري إلى ثلاث درجات: تقسیمم عادة ما یت

1992, pp.241-242(      
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وفیها یفرض البائع أسعارا مختلفة لكل وحدة من السلعة بحیث یكون السعر  الدرجة الأولى:
دا لدفعه مقابل تلك  ك مستعلأقصى ما یكون المستهلالمفروض لكل وحدة ممثلا 

 . لكامل (التام)هذا النوع أیضا التمییز السعري اویسمى الوحدة. 

تختلف فیها الأسعار وفقا للكمیة المشتراة (عدد الوحدات) ولكن لیس هناك تمییز  الدرجة الثانیة:
 بین المستهلكین أنفسهم. ومن أشهر أمثلة ذلك حسومات الكمیة. 

ار مختلفة، ولكن كل مشتر ض على المشترین أسعمن التمییز تفُر النوع وفي هذا  الثالثة: رجةالد
لسلعة. ومن أمثلة ذلك حسومات  یشتریها من ا یدفع سعرا ثابتا لكل وحدة

 الطلاب. وهذا النوع هو التمییز الأكثر شیوعا. 

 الجمع بین التمییز بینوكما یبدو فإن التمییز السعري التام (من الدرجة الأولى) یتم فیه 
 لسعر مع كل وحدة إضافیة للمستهلك نفسه.   ختلف ابحیث ی هلكین والتمییز بین الكمیاتالمست

في كتابه  Pigou () (1920, p.244(الدرجات للتمییز السعري إلى بیجو هذهتقسیم رجع یو 
تمییز وكما یشیر بیجو فإنه في ال .)The Economics of Welfare(اقتصادیات الرفاهیة 

  یترك للمشتري شیئا منه  ك ولافائض المستهلبكل ى یستأثر البائع لو ة الأالسعري من الدرج
)Hubbard, O'Brien, Eid, & Anshasy, 2011, p.397, Wilson, 1987, p.327(.   

حالة التمییز السعري من الدرجة الأولى (التمییز السعري الكامل أو التام) هي حالة نادرة إن 
كل مستهلك للشراء  عداداتات الكاملة حول تفضیلات واستلمعلومب افتقار البائع إلى االوجود بسب

 ,Varian, 1989, p.603, Hubbard, O'Brien, Eid, & Anshasy, 2011( .وحدةلكل 

p.398( 

كل وللدقة فإن التمییز السعري من الدرجة الأولى (الكامل أو التام) الذي یستأثر فیه البائع ب
جدا (وهو أمر  ات أو أجزاء ضئیلة ة السلعة إلى وحد ة تجزئتضي إمكانیلك تماما یقفائض المسته

تماما). ومن هنا ندرك أن التمییز السعري من هذا النوع هو حالة نظریة أكثر منه حالة واقعیة  نظري 
  یر فاریانـــــــــیش. و لعة)ــــــــــــــسببین المذكورین (افتقاد المعلومات وعدم إمكانیة تجزئة وحدات السلل
)1989, p.604( مییز السعري من  لمحاولة الت كشف عن ممارسات محدودةمكن الإلى أنه من الم

التام) في بعض أسواق السلع التي تباع من خلال المساومة أو المفاوضة   جة الأولى (الكامل أوالدر 
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إلى التمییز السعري الكامل تماما، بل إن   تصل  لاولكن فیما یبدو فإن هذه الممارسات  على السعر. 
بالنسبة ا سعریا لكل وحدة أن یمارس البائع تمییز  لكامل یقتضيسعري اقترابها من التمییز الا

للمستهلك الواحد، بمعنى أن المستهلك إذا أراد شراء أكثر من وحدة سیدفع سعرا مختلفا للوحدة الثانیة 
المستهلكین سیمارس أي إن البائع إلى جانب التمییز السعري بین  ،وسعرا مختلفا للوحدة الثالثة وهكذا 

 الدرجة الثانیة).   للكمیة (تمییز سعري منریا بالنسبة یزا سعتمی

 التمییز السعري الزمني الفرع السادس: 

في العدید من الحالات تمارس المنشآت التمییز السعري عبر الزمن، حیث تفرض المنشأة سعرا 
مثلة على لأواقل. ذاتها بسعر أم السلعة فترة من الزمن تقدیبعد  أعلى للسلعة عند أول إنتاجها، ثم یتم

و آلات التصویر الرقمیة وغیرها،  هزة الكهربائیة، مثل مشغلات دي في ديذلك كثیرة فالكتب والأج
 عادة ما یتم تقدیمها عند أول طرحها في السوق بأسعار عالیة ثم بعد فترة من الزمن تنخفض 

 ,Varian, 1989, p.632, Hubbard, O'Brien, Eid, & Anshasy, 2011( أسعارها

p.399(.  لى انخفاض التكالیف عار عبر الزمن یرجع أحیانا إعلى الرغم من أن انخفاض الأسو
العدید من الحالات یكون جزء من الانخفاض في  بسبب تمتع المنشأة بوفورات الحجم إلا أنه في

فهناك فئة من ، ريممارسة التمییز السعهو نتیجة بل  ،الأسعار غیر مبرر بانخفاض التكلفة
راء السلعة عند أول نزولها للسوق بسعر أعلى،  ة للسعر، وهم مستعدون لشأقل حساسی ینتهلكالمس

 أكثر حساسیة للسعر یتم تلبیة طلبهم عن طریق تخفیض السعر بعد فترة من الزمن بینما هناك فئة

)Hubbard, O'Brien, Eid, & Anshasy, 2011, p.399(ت بفصل  ي إن المنشأة قام، أ
إعادة  یمكن لاوبطبیعة الحال فإنه  .یاییز السعري كما سبق) زمنمارسة التملمشرط هذا و السوقین ( 

 .زمنیاً  السلعة بین الفئتین لأن السعر المنخفض یأتي متأخراً  بیع

 تمییز السعري الفرع السابع: المشروعیة القانونیة لل

مقدم الخدمة   لسلعة أوما یمنع بائع ا ءً بالطبع لیس هناك إجابة عامة قاطعة، فلیس هناك ابتدا
ات اص أو الفئات حسما على الأسعار التي یبیع بها لأشخاص أو فئبعض الأشخ من أن یمنح

إذ إن التمییز السعري  ،امناسب بكونهفإن هناك من یبرر وجود التمییز السعري  وبناء علیهأخرى. 
الخدمة بعض  أوالسلعة  من أن یستأثر بتلكیمكِّن الجمیع من الحصول على السلعة أو الخدمة بدلا 

ة ویُحرم من ذلك غیرهم. ومن الأمثلة التي لقادرین على دفع الأسعار العالیالفئات أو الأشخاص ا
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الأطباء الخصوصیین كثیرا ما "أن  )Jami‘, 1987, Vol.1, p.737( تذكر في هذا المجال 
التمییز بأنه لو رون هذا وهم یبر  ،ة للمرضىیعمدون إلى التمییز في الثمن بحسب المقدرة الاقتصادی

ن مستویات دخولهم ضي مبالغ الأتعاب نفسها من كافة المرضى بغض النظر عكان ولا بد من تقا
اء أن یحصلوا على دخول معقولة  فستكون هذه الأتعاب مرتفعة بدرجة كبیرة إذا ما أرید للأطب

ثمن وتقاضي أتعاب یز في الالدخل، أما التمی ةمما یجعلها في غیر متناول الطبقات محدود ،لأنفسهم
ودة عن الخدمة  كبیرة أعلى بكثیر من تلك التي یتقاضونها من ذوي الدخول المحدلدخول المن ذوي ا 

في متناول كافة الطبقات بغض النظر عن  الطبیة نفسها فهو وحده الذي یمكنهم من جعل خدماتهم 
ة لضمان عرض فایفیه الك نفسهم مرتفعة بماوفي الوقت ذاته تحقیق دخول لأ ،مستوى دخولها

وعلیه فإن الذي یستفید من التمییز السعري لیس منتج السلعة أو الخدمة   .یة"مستمر للخدمات الطب
ات الذین كان یمكن أن یكونوا خارج القدرة على  فقط بل إن الاستفادة تعم العدید من الأشخاص والفئ

یزید  ز السعري یمكن أن ن التمییمن یقرر أإن هناك ولذلك ف .الحصول على السلعة أو الخدمة
 ،بین المنتج والمستهلكالمستهلك ر من توزیع فائض غیِّ یُ قتصادیة للمجتمع وإن كانت الرفاهیة الا

حیث سیحصل المنتج على جزء من فائض المستهلك (أو كل الفائض في حال التمییز السعري 
 كالیف التمییز ذ تضي أخیقت -للدقة  -مر ، وإن كان الأ)Mankiw, 2006, p.327 ( التام)

   السعري في الاعتبار.

یر  ومع ذلك فإن هناك حالات من التمییز السعري تكون غیر مقبولة، بل تُعتبر ممارسة غ
قانونیة، وذلك عندما یكون التمییز السعري منافیا لقوانین حمایة المنافسة، بأن یترتب علیه منح  

 ,Jami‘, 1987, Vol.1, p.737(  رهالى من غیأو قوة تنافسیة أعبعض المنشآت مركزا احتكاریا 

Hubbard, O'Brien, Eid, & Anshasy, 2011, p.400(.  ولعل من الأمثلة على ذلك ما
حینما أحالت وزارة التجارة المصریة "شركة السكر والصناعات  2008حصل في مصر عام 

لسعري منتهكة قانون  لتمییز ائب العامة بتهمة االتكاملیة"، وهي شركة مملوكة للدولة ومحتكرة، للنا
 2006ك عندما رفعت شركة الاستثمار الصناعي المصریة البلجیكیة في عام ر، وذللاحتكاا مكافحة

شكوى لوزارة التجارة مدعیة أنها عانت من خسائر بسبب ممارسات التمییز السعري من قبل شركة  
اعتادت أن تبیع التكاملیة ناعات لصوافإن شركة السكر ووفقا للادعاء  .الصناعات التكاملیةو  السكر

ة الاستثمار الصناعي المصریة البلجیكیة بأسعار أعلى من الأسعار المفروضة  ر لشركس السكدب
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للمشترین الآخرین (المنافسین). وقد قام جهاز حمایة المنافسة بالتحقق من الشكوى وأثبت ممارسة  
ون  انوالذي هو انتهاك واضح للق لتكاملیةالسكر والصناعات االتمییز السعري الذي قامت به شركة 

 30وقد طُلب من الشركة المملوكة من الحكومة إیقاف أي ممارسة تمییز سعري خلال ذكور. الم
 & ,Hubbard, O'Brien, Eid( ةیوما من تاریخ إبلاغ الشركة بقرار جهاز حمایة المنافس

Anshasy, 2011, p.400(. 

 ساومة السعریةلما المطلب الثاني:

 السعریةتعریف المساومة ول: فرع الألا

  المفاوضة أو المجاذبة بین البائع والمشتري حول السعر. قال في لسان العرب  مة هي:المساو 
)Ibn Manzur, ND, Vol 12, p.310( :" المساومة: المجاذبة بین البائع والمشتري على السلعة

: )Majma‘ al-Lugha al-Arabiyah, 2008, p.484( وجاء في المعجم الوسیط ."وفصل ثمنها
هو البیع  ذكر ابن جزي كما وبیع المساومة . "البیع والابتیاع واما: فاوضه في ساومه مساومة وسِ "

) Ibn Juzayy( قال ابن جزي  ، فقدالذي لا یُظهر فیه البائع رأس ماله، أو بكم اشترى السلعة
(ND, p.227. and look Hammad, 2008, p.413, Kuwait Ministry of Awqaf & 

Islamic Affairs, 1987, Vol.9, p.9)  :"  المساومة أن یتفاوض المشتري مع البائع في الثمن
والمراد بالمساومة السعریة في البحث هو المعنى  ."حتى یتفقا علیه من غیر تعریف بكم اشتراها

إنما هو لسعریة" هنا بـ "ا لمساومةووصف ا ،اللغوي أي المفاوضة بین البائع والمشتري على السعر
  .دون غیره السعرقصود هو المفاوضة على أكید على أن الممن باب الت

تتم به المعاملة یكون مقبولا هي عملیة تشكیل للسعر تهدف إلى تحدید سعر معین المساومة ف
رف وفي المساومة یحاول كل ط .(Uchendu, 1967, 16 (1), P.37) لكل من البائع والمشتري

 .(Muthoo, 2000, 1(2), p.147) م له بأقصى ما یمكنق اتفاق ملائة وفعاملالم مَّ تِ أن یُ 

 الألفاظ ذات الصلةالفرع الثاني: 

 هناك العدید من الألفاظ ذات الصلة بمفهوم المساومة، منها: المماكسة والمزایدة والمناقصة.  
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 المماكسة ) 1

إنقاص السعر أو  هي طلب  المماكسة في البیعالمماكسة أصلها من الفعل مكس بمعنى نقص. ف
البیع انتقاص المماكسة في ": )Ibn Manzur, ND, Vol.6, p.220(العرب الثمن. قال في لسان 

-Majma‘ al-Lugha al( . وجاء في المعجم الوسیط"عینیابالثمن واستحطاطه والمنابذة بین المت

Arabiyah, 2008, p.916( :"یبدو لذي . وا"ثمنلب منه أن ینقص الماكسه في البیع مماكسة، ط
ب إنقاص الثمن. وهل یصح أن  لفي جانب المشتري، لأنه هو الذي یطأن المماكسة أكثر إطلاقا 

تكون المماكسة أیضا من البائع لأنه یطلب النقص في المثمن؟ ربما. لكن لفظ المساومة أوضح  
 دلالة في شمول طرفي المعاملة (البائع والمشتري).  

 ایدة المز ) 2

المشترون فیها فتباع لمن یدفع  السوق ویتزایدعرض البائع سلعته في هو أن ی بیع المزایدة
 ,Hammad, 2008, p.412, Kuwait Ministry of Awqaf & Islamic Affairs)" كثرالأ

1987, Vol.9, p.9)  .  ومن الواضح أنه في بیع المزایدة یرید البائع أن یصل إلى أعلى سعر
قصود في إذ إن الم ، یست مقصود في البحث هناالصورة لظروف السوق. وهذه ممكن في ظل 

بحث هو الحالة التي یتم فیها تفاوض بین طرفي المعاملة للوصول إلى سعر متفق علیه، ولیس ال
 التنافس بین المشترین لشراء السلعة بالمزایدة على سعرها. 

 المناقصة) 3

الموسوعة  وقد عرفت  الفقهاء،حدیث لم یذكر عند المناقصة على عكس المزایدة. وهو مصطلح 
یعرض المشتري شراء سلعة موصوفة بأوصاف معینة  یة المناقصة على أنها أنالفقهیة الكویت

ل  ــــــــــع على من رضي بأقــــــــــو البیــــــــــــویرس ، فیتنافس الباعة في عرض البیع بثمن أقل
. وغالبا (Kuwait Ministry of Awqaf & Islamic Affairs, 1987, Vol.9, p.9)"عرـــــــس

الواضح أنه في  لمقاولات الحكومیة. ومن الحاضر في المشتریات وا ة في عصرناالمناقص ما تكون
المناقصة یرید المشتري أن یصل إلى أقل سعر عن طریق المناقصة بین البائعین، وهذه الصورة 

لوصول  إذ مقصودنا في البحث هو التفاوض بین طرفي المعاملة ل  ، أیضا لیست مقصودة في البحث
 إنقاص السعر.  س بین البائعین عن طریق لیس التنافق علیه و إلى سعر متف
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 علاقة المساومة السعریة بالتمییز السعريالفرع الثالث: 

فرض بالذي یسمح للبائع  لتمییز السعريأو آلیة، ل ،السعریة هي صورةن المساومة ألا شك 
 ,Miceli, 1998, 27(2), P.474, Desai, 2004) أسعار مختلفة على المستهلكین المختلفین

23(2), p.219) . ختلفة لا أن التمییز السعري هو بیع وحدات السلعة بأسعار مسبق  قد علمنا مماو
وفقا لدرجة القدرة على الدفع البیع لكل فئة  ه یفالتمییز السعري یتم وأن ، تبررها اختلاف التكالیف

سة التمییز السعري تود ممار م المنشأة التي قو ت الحالات(مرونة الطلب السعریة). في العدید من 
بناء على توافر المعلومات حول مرونات الطلب السعریة للفئات المختلفة،    المتمایزةد الأسعار بتحدی

لكن یمكن أن یمارس البائع التمییز السعري بناء  ،ابتداءً وفي هذه الحالة فإن الأسعار تكون محددة 
ختلفة،  التمییز السعري بطریقة م ع بممارسةم البائو قمساومة السعریة یعلى المساومة السعریة، ففي ال

الحساسیة العالیة   ویترك تحدید الأسعار المتمایزة لظروف المساومة السعریة، فالأشخاص ذو  إذ
الحساسیة   ور مساومة للوصول لسعر أقل، بینما الأشخاص ذو للسعر (مرونة طلب سعریة أعلى) أكث

. وهكذا  قبلون الشراء بسعر أعلى نسبیامة فیأقل مساو ة طلب سعریة أقل) المنخفضة للسعر (مرون
 آلیة مختلفة لتحدید الأسعار المتمایزة. فإن المساومة السعریة

ولكن لماذا یلجأ البائع إلى المساومة السعریة بدلا من تقسیم السوق وتحدید الأسعار المتمایزة 
قدرة على لدى البائع  ونأن تك یقتضي -ما قد سبق ك -أن التمییز السعري هي  الإجابةو ؟ ابتداءً 

ن التحدید قد یكو و  من أجل تحدید الأسعار المتمایزة، تهلكینات السعریة لفئات المستحدید المرون
. وربما عدیدةوافر معلومات لما یقتضیه ذلك من ت ،المسبق للمرونات ومعرفتها أمر صعب أو مكلف

بـ  د التمییز السعري ما یعرف رس في صدشركات الطیران تما تحسن الإشارة في هذا المجال إلى أن
ر الثمانینات وظفت العدید من  ة العائد" من خلال بناء نماذج حاسوبیة لتطبیق ذلك، فمنذ أواخ"إدار 

الخطوط الجویة علماء اقتصاد وعلماء ریاضیات لبناء نماذج حاسوبیة لأسواق تذاكر  شركات
ل  ار العوامه النماذج تأخذ في الاعتبمقعد، هذح في كل یوم لكل ر تالطیران، وذلك لحساب السعر المق

طول مسار الرحلة، والیوم من  التي تؤثر على الطلب على التذاكر مثل: الموسم من السنة، و 
الأسبوع، وما إذا كانت الرحلة عادة تجذب، في المقام الأول، المسافرین من رجال الأعمال  

ضافة  . إ)Hubbard, O'Brien, Eid, & Anshasy, 2011, p.396( المسافرین من السیاح أو
تحقیقه من  یمكن  لاوهو أمر قد  الفصل بین الأسواق،لتمییز السعري من شروط ا إلى ذلك فإن
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، لذلك یترك تحدید الأسعار للمساومة السعریة بین البائع والمشتري اً خلال تحدید أسعار متمایزة ابتداء
ة المتمایز ریة لدیه، كما أن الأسعار ونة السعتري مفصحة عن المر التي تكون فیها قوة مفاوضة المش

حقق تلقائیة الفصل بین الأسواق المختلفة مما ی ابتداءً  في ظل المساومة السعریة لیست محددة
 لشراء بالسعر الأقل لمن لدیه الاستعداد للشراء بالسعر الأعلى.   للمستهلكین ومنع ا

 السعریة  الهدف من المساومةالفرع الرابع: 

من  ذاته بالنسبة للبائع هو الهدف المساومة السعریة الهدف من سیاسة  لحال فإنبطبیعة ا
التمییز السعري بوجه عام، وهو تعظیم الربح من خلال البیع لكل مشتر (أو فئة) بالسعر الذي یكون  

ة في السوق، أن سیاسة المساومة السعریة ربما تكون سیاسة تنافسیإلى مستعدا للشراء به، إضافة 
سعرا  یضع ي على البائع الذلسعر فاوض على امستعدا للتشترون البائع الذي یكون فضل الم فربما

فإن المساومة السعریة تمكنه من الحصول على بالنسبة للمشتري محددا غیر قابل للتفاوض. أما 
خلال  حقیقها من المشتري بتقد یهتم هناك أهدافا غیر اقتصادیة ن أإضافة إلى للسلعة، أفضل سعر 

) Vol.24, pp.388-391 ,1997( هئوزملا )Jones(، فمن خلال دراسة جونزلسعریةامساومة ال
، الإنجازثلاثة دوافع غیر اقتصادیة لممارسة المشتري للمساومة السعریة، وهي:  وجدوا أن هناك

  من یمارس المساومة ففیما یتعلق بالإنجاز فقد وجدوا أن هناك من المستهلكین  .والانتماء ،والهیمنة
قیق مشاعر التفوق على أو الذكاء، أو لتحفاءة و الكر أمعاییر شخصیة عالیة، كالفخلتحقیق 

ظهر تفوقه فیها وینقل مهاراته  یجب علیه أن یُ  ةالمساومة لعب أن  ىیر من المستهلكین ، فمن خرینلآا
رى كین من ین هناك من المستهلبالحاجة للهیمنة (أو السلطة) فإأما فیما یتعلق ، التفاوضیة للآخرین

، إذ یعتبر أن المساومة حرب ضد البائع لطة والانتصار في الحربالمساومة تحقیقا للشعور بالس في
القدرة  مأن لدیه ینیجب أن ینتصر فیها، كما أن المساومة من جهة أخرى توجد شعورا لدى المستهلك

في ممارسة سیادة  ه الرغبة التعبیر عنه بأن نیمك ماعلى الضبط والتحكم والسیطرة على بیئاتهم (وهو 
أما من حیث الانتماء فإن هناك من یمارس المساومة لتحقیق تكوین صداقات  ،ق)لك في السو المسته

مع الآخرین، مثل مندوبي المبیعات أو زملاء الشراء أو بعض الأشخاص الآخرین ذوي وانتماءات 
مستهلك یمارس ي فإن الاجتماعیة وبالتال الصلة، فهناك من یشعر أن المساومة هي ممارسة

 إلیه الآخرون نظرة إیجابیة.نظر أجل أن یالمساومة من 
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   انتشار ظاهرة المساومة السعریةالفرع الخامس: 

بالدول النامیة، إلا أن هذه   تختصعلى الرغم مما قد یظن من أن المساومة السعریة ظاهرة 
 ,Sharma نانوكریش شارما كما یذكرالعالم. و  ع أنحاءفي جمی تتسم بالانتشارالظاهرة في الحقیقة 

& Krishnanm, 2001, 9(1), pp.25-26,27)( حیث  ،فإن ظاهرة المساومة ظاهرة عالمیة
هي كلمة  )مساومة(تجري ممارسة المساومة في كل أنحاء العالم منذ العصور البعیدة، وأن كلمة 

ندیة والإیطالیة  الهنغاریة والهونانیة و ة والألمانیة والیفي كثیر من اللغات مثل العربیة والفرنسی ةموجود
بما فیها الدول المتقدمة  ،، مما یدل على وجود المساومة في كل هذه الشعوببرتغالیة والإسبانیةوال

لتشمل مجموعات عدیدة مثل الولایات المتحدة. وكما تمتد ممارسة المساومة عبر الشعوب فإنها تمتد 
 .  ضاومختلفة من السلع أی

 ائد في المساومة السعریة ة والعالتكلف: الفرع السادس

هي ممارسة یهدف من خلالها كل من المتعاملین الحصول  ،كما قد سبق ،مة السعریةساو الم
على أفضل صفقة، فالبائع یود الحصول على أعلى سعر ممكن، والمشتري یود الحصول على أقل  

الذي یمكنه انتزاعه   و الفائضلمساومة لكل طرف هسعر ممكن. ومن هنا فإن العائد المتوقع من ا
عریا (وهو الفرق بین سعر البائع وسعر المشتري)، ر، فالمساومة تتضمن فائضا سطرف الآخمن ال

من جهة أخرى الحصول على أكبر جزء من هذا الفائض من خلال المساومة. طرف كل ویحاول 
ضافیین الذي یبذله  لجهد الإتكلفة في الوقت وافإن المساومة تتضمن في ذاتها تكلفة، وتتمثل هذه ال

 ,Desai, 2004, 23(2), p.221, Muthoo, 2000, 1(2)) ي المساومةالطرفین ف كل من

p.148) .فإن المشتري (المستهلك) سیمارس المساومة  ووفقا لما هو معروف من مبادئ الاقتصاد
 اومةــــــــــمسیكافئ تكلفة ال أوالسعریة إذا توقع أن النقص في السعر نتیجة المساومة یعوض 

22).2p, )2(23Desai, 2004, (. المستهلك سیمارس المساومة السعریة ما دام فإن أدق  وبشكل
وتظل هذه الممارسة ممكنة  ،هو أكبر من تكلفة المساومة النقص المتوقع في السعر نتیجة المساومة

  ئع أیضاً جهة أخرى فإن الباإلى أن یتساوى النقص المتوقع في السعر مع تكلفة المساومة. ومن 
وتظل هذه  ،ي السعر أعلى من تكلفة المساومةلمتوقعة فلزیادة اسیمارس المساومة ما دامت ا

الممارسة ممكنة إلى أن تتساوى تلك الزیادة المتوقعة في السعر مع تكلفة المساومة. أما إذا كانت 
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ة من الزیادأو أعلى  ،مشتري)تكلفة المساومة أعلى من النقص المتوقع في السعر (بالنسبة لل
 المساومة.الاستمرار في یا منهما لن یمیل إلى ئع) فإن أر (بالنسبة للباالمتوقعة في السع

 أهم المصطلحات في المساومة السعریة الفرع السابع: 

وهو السعر الذي یبدأ به كل من البائع والمشتري المساومة. وهذا السعر یمكن أن   السعر الابتدائي:
ضه البائع كما سعر یعر  ع والمشتري، وهو یمثل أعلى من البائ لسعر المرغوب لكلیسمى ا

 سعر یعرضه المشتري. یمثل أقل 

یسمى السعر وهو أقل سعر یقبله البائع وأعلى سعر یقبله المشتري. ویمكن أن  السعر التحفظي:
 المقبول.

بین  السعر یقعالمساومة. وهذا  وهو السعر الذي تتم به الصفقة عند انتهاء عملیة السعر الاتفاقي:
أن یكون السعر التحفظي للمشتري أكبر من  لمشتري) بشرطن (للبائع واالسعرین التحفظیی

 . )P.837, )5(Chatterjee ,  &  Samuelson,  1983, 31( السعر التحفظي للبائع

 ,Muthoo, 2000, 1(2)) وهو الفرق بین السعرین التحفظیین للبائع والمشتري فائض المساومة:

p.151) منه السعر التحفظي للبائع. فإذا  ر التحفظي للمشتري مطروحا اوي السع، فهو یس
التحفظي للمشتري أكبر من السعر التحفظي للبائع فإن هذا الفائض سیكون  كان السعر 

من عملیة المساومة. فهذا   ا موجبا، وبالتالي فإن أحد الطرفین أو كلاهما سیحقق عائد
 ما. لاقتسامه بینهوالمشتري ي یتساوم البائع الفائض هو الذ 

هذه الحصة هي عائد المشتري من عملیة المساومة، وهي  فائض المساومة:حصة المشتري من 
  الاتفاقي (الذي تمت الصفقة به)  تمثل السعر التحفظي للمشتري مطروحا منه السعر

(Brams, Kaplan, & Kilgour 2011, p.3) . 

اومة، وهي تمثل ـــــــــــــــعملیة المسمن البائع  دة هي عائهذه الحص  مساومة:حصة البائع من فائض ال
عر التحفظي ـــــــــــــمنه الس اً ــــــــــالسعر الاتفاقي (الذي تمت به الصفقة) مطروح

 .(Brams, Kaplan, & Kilgour  2011, p.3)عـــــــــللبائ
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 المساومة الفرع الثامن: آلیة ممارسة 

   ما یلي: ابتداءً سنفترض 

 ع (سَ ب).فظي للبائالسعر التحم) أقل من تدائي للمشتري (س ر الابالسع -

 السعر الابتدائي للبائع (س ب) أعلى من السعر التحفظي للمشتري (سَ م). -

 للمشتري (سَ م) أعلى من السعر التحفظي للبائع (سَ ب).السعر التحفظي  -

 التالي یوضح ما سبق  الشكل

 

  

 

 

 

 

 

 المساومة كیف تتم   )2الشكل رقم (

 احثلبا  كل من إعدادالمصدر: الش

یمكن أن یبدأ البائع بعرض السعر الابتدائي (س ب)، أو یبدأ المشتري بعرض السعر الابتدائي 
(س م)، ووفقا للافتراضات السابقة فإن كل سعر منهما لیس مقبولا من الطرف الآخر، وسیعرض 

ب) فإن  لابتدائي (س أ البائع بعرض السعر ا. فإذا بدالطرف الآخر بالمقابل السعر الابتدائي له
إذا بدأ المشتري بعرض السعر الابتدائي (س  وأم)،  المشتري بالمقابل سیعرض السعر الابتدائي (س

ب). وسیتم التفاوض بین الطرفین للوصول إلى  م) فإن البائع بالمقابل سیعرض السعر الابتدائي (س
أعلى سعر یمكن  عر. لاحظ أن ر ویخفض البائع في السي في السعسعر متفق علیه بأن یزید المشتر 

م)، وأقل سعر یمكن أن یقبله البائع هو  أن یقبله المشتري في المفاوضة هو السعر التحفظي له (سَ 

 س ب

 ب سَ 

 س م

 م سَ 

 س
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السعر التحفظي له (سَ ب)، وسیكون السعر الاتفاقي بین السعرین التحفظیین للطرفین أي في 
اوضة إلا أنها انت منطقة مفب) (سَ م) فهي وإن ك سالمنطقة (المنطقة (سَ ب) (سَ م)، أما 

لیست منطقة اتفاق لأن السعر فیها أعلى من السعر التحفظي للمشتري، كما أن المنطقة (س م)  
(سَ ب) وإن كانت منطقة مفاوضة إلا أنها لیست منطقة اتفاق لأن السعر فیها أقل من السعر 

المساومة الذي ائض ) یمثل فم) (سَ ب ظیین وهو (سَ رین التحفالتحفظي للبائع. إن الفرق بین السع
سیتم تقاسمه بین البائع والمشتري، فالمشتري سیحاول الوصول بالسعر الاتفاقي إلى السعر التحفظي 
للبائع لیحصل على كل الفائض، كما أن البائع یحاول أن یصل بالسعر الاتفاقي إلى السعر 

ر التحفظي لأحد  فاقي من السعكلما اقترب السعر الاتالفائض، و التحفظي للمشتري لیحصل على كل 
تمت قد أن الصفقة افترضنا، مثلا، إذا ف .من فائض المساومةلطرف الآخر زادت حصة االطرفین 

، ) س -سَ م (بالسعر (س)، ففي هذه الحالة یكون المشتري قد حقق فائضا من المساومة قدره 
 سَ ب).  – (سویكون البائع قد حقق فائضا قدره 

السعر التحفظي للبائع (سَ ب) سیزید حصة المشتري من فاقي (س) من إن اقتراب السعر الات
فائض المساومة بینما اقتراب السعر الاتفاقي (س) من السعر التحفظي للمشتري (سَ م) سیزید 

 حصة البائع من فائض المساومة.

ري أو خفاضا إن كان من المشتتدائي (انالمشتري لن یبالغ في السعر الاب إن أی�ا من البائع أو 
سواء ( لأن من یبدأ عرض السعر الابتدائي ،ان من البائع) الذي ستبدأ به المساومةا إن كارتفاع

یخشى انصراف الطرف الآخر عن المعاملة وإنهاء المساومة دون اتفاق.  )كان البائع أم المشتريأ
أن  ، كما للبائعلسعر التحفظي المتوقع كثیر من االمشتري لن یضع سعرا ابتدائیا من جهته أقل بإن 
ائع لن یبالغ في السعر الابتدائي من جهته فیبدأ بسعر أعلى بكثیر من السعر التحفظي المتوقع الب

 للمشتري.

أن یبدأ المساومة بسعر من المتوقع قبوله  یرید  لاومن جهة أخرى فإن أیا من البائع أو المشتري 
طرف للنه كان یمكن ن ذلك یعني أمجال قبوله، إذ إ في داخلا  ه كونمباشرة من الطرف الآخر ل

أن یبدأ  یرید  لاالمبتدئ أن یحصل على فائض أكبر من المساومة لو بدأ بسعر آخر. فالبائع 
أن یبدأ المساومة بسعر أعلى یرید  والمشتري لاالمساومة بسعر أقل من السعر التحفظي للمشتري، 

أن  ل ة كان المحتمفائض المساومتین هناك جزء من الحالكلتا ففي من السعر التحفظي للبائع، 
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یحصل علیه الطرف المبتدئ (وهو الفرق بین السعر الابتدائي المعروض والسعر التحفظي للطرف 
 .(Brams, Kaplan, & Kilgour  2011, p.3)  الآخر).

ف  طر للم معلو  طرف هو في العادة غیرإن المشكلة كلها تكمن في أن السعر التحفظي لكل 
التحفظي للطرف المقابل فلا یبالغ في البعد عنه فینصرف  لسعرقع اأن یتو  كل طرف ىالآخر، فعل

الطرف المقابل عن المعاملة وینهي المساومة إن كان السعر الابتدائي خارج نطاق قبوله، أو یخسر 
بول  اق قخل نطالطرف المبتدئ جزءا محتملا من فائض المساومة إن كان السعر الابتدائي دا

 الطرف المقابل. 

یعتمد على المعلومات المتاحة لدى الطرف العارض للسعر عن   لابتدائيالسعر ا إن عرض
 ,Desai, 2004, 23(2), p.219, and look Muthoo, 2000) السعر التحفظي للطرف الآخر

1(2), p.150).  خر، للطرف الآوبلا شك فإن مهمة كل مساوم أن یقدر السعر التحفظي المحتمل
هو الذي یمكن أن یتوقع له النجاح في معلومات أفضل عن الطرف الآخر لدیه  فالمساوم الذي 

 . )P.8)5(Chatterjee ,  &  Samuelson,  1983, 31 ,49( المساومة

بلا شك فإن جزءا كبیرا من مشكلة المساومة هي مشكلة معلومات، فلو تیقن البائع من السعر 
 ي من السعر التحفظي للبائع فلن یزید علیه. ن یقبل بأقل منه، ولو تیقن المشتر للمشتري فلالتحفظي 

 محددات القوة التساومیة الفرع التاسع: 

هناك العدید من محددات القوة التساومیة لأطراف المعاملة التي تجعل حصة طرف من فائض  
ك المحددات إلا أنها في م من تعدد تلالمساومة تزید بسبب امتلاكه قوة تساومیة أعلى. وعلى الرغ

للعرض، ففي المساومة المرونة السعریة  ود إلى تأثیرها على المرونة السعریة للطلب أوعأغلبها ت
السعریة نجد أن القوة التساومیة للشخص تزید مع ازدیاد المرونة السعریة، وعلیه فإن أي عوامل تؤثر 

طلب لأو في جانب المشتري (مرونة ا ، ة)في جانب البائع (مرونة العرض السعری ، على تلك المرونة
ستؤثر على القوة التساومیة لطرف على حساب الآخر مما یؤثر على حصته من فائض  ،السعریة)

 المساومة.

البدائل وتكلفتها و وسنركز البحث هنا على أهم هذه المحددات، وهي: الوقت، والمعلومات،  
 قیة للبائع.لداخلیة والخارجیة)، والأهداف التسوی(الخیارات ا
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 :تــــــــــالوق 

لدیه قدرة تساومیة أكبر، تكون ة أن من لدیه وقت أطول (تقل لدیه تكلفة الوقت) اعدة العامالق
-Desai, 2004, 23(2), p.219, Muthoo, 2000, 1(2), pp.151)لقد عبر بعض الباحثین 

إذ  . )لةجَ العَ (طلق علیه أو ما یمكن أن ن ،)عدم الصبر( و  )الصبر(عن عامل الوقت بـ  (152,154
 ، قوته التساومیة أقل من الطرف الآخرنسبیا تكون  )الأقل صبرا( كثر عجلةالطرف الأ أنلا شك 

قوته نسبیا تكون  )الأكثر صبرا(مما یقلل حصته من فائض المساومة، بینما الطرف الأقل عجلة 
 .مما یزید حصته من فائض المساومة ،التساومیة أكبر من الطرف الآخر 

 :المعلومات

على تعتمد  وهذه القوةقوة كل طرف، على  اد في تكتیكاتهلسعریة تعتملا شك أن المساومة ا
. وهذه المعلومات ذات )Muthoo, 2000, 1(2), p.150( المعلومات المتوافرة لدى كل طرف

، شقین: معلومات كل طرف عن الآخر(السعر التحفظي، المرونة السعریة، معلومات الطرف الآخر)
ق بمعلومات كل طرف عن الآخر نجد أن  ففیما یتعل ومعلومات كل طرف عن ظروف السوق.

في العدید (غیر متماثلة  في ظل معلومات، و في ظل معلومات غیر كاملة ) العادةفي (المساومة تتم 
لكنه غیر متأكد تماما من  ،یعلم السعر التحفظي الخاص به ،بالطبع ،كل طرف، ف)من الحالات

یضع تقدیرا احتمالیا شخصیا لهذا   أن منهتوجب مما یس ،تحفظي الخاص بالطرف الآخرالسعر ال
هذه وكلما كانت  ،)Chatterjee ,  &  Samuelson,  1983, 31(5), P.837(  السعر التحفظي

أن یكسب قوة تساومیة أكبر، فالمساوم الذي لدیه معلومات  للشخص قرب للواقع أمكنأتقدیرات ال
 ساومةــــــــــا في المــــــــــــــجاحر هو الذي یمكن أن یكون أكثر نــــــــــلآخل عن الطرف اـــــــــــأفض

)Chatterjee ,  &  Samuelson,  1983, 31(5), P.849(. 

ن ممعلومات الوالحقیقة أنه ربما یكون أحد طرفي المساومة أكثر قدرة على الحصول على 
ربما لبائع فاالطرف الآخر، أو أكثر قدرة على تقدیرها، أو أقل كلفة في تحصیل تلك المعلومات. 

علومات أحیانا من خلال خبرته في السوق ومعرفته بحساسیة صیل تلك المیكون أكثر قدرة على تح
ترین المتوقعة، كما أن المشتري یمكنه أحیانا تكوین معلومات تمكنه من قدرة تساومیة أكبر إذا  المش

 علم الأسعار التي تمت بها اتفاقات سابقة مع البائع نفسه. 
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المرونة السعریة) من خلال  طرف الآخر (أحیانا أن یختبر طرف ما حساسیة المن المشاهد و 
داخل مجال قبول  وهو معین معروض من الطرف الآخر، الانصراف عن المساومة عند سعر 

إذا كان الطرف الآخر یمكنه القبول   الطرف المنصرف، دون اتفاق وقبول بذلك السعر لمعرفة ما
المثال فإن  سبیل  علىف سعرا أفضل (حصة أكبر من الفائض). بجولة ثانیة من المساومة تحقق

البائع التنازل عنه، وهذا السعر هو  یقبل  لا ریال 100المشتري قد ینصرف عن المساومة عند سعر 
أقل من السعر التحفظي للمشتري، والهدف من هذا الانصراف هو اختبار مرونة العرض السعریة 

ظل توقع طرف ي كذلك فإنه ف في السعر فیقدم عرضا آخر أم لا.  للبائع، وأنه سیقبل انخفاضا أكبر
الطرف الأول ابتداء  ه قد یتركفإن من أطراف المساومة نقص المعلومات لدى الطرف الآخر

المساومة للطرف الآخر للاستفادة من نقص معلوماته وتحقیق توقع أفضل حول السعر التحفظي 
   للطرف الآخر.

فة الوصول  سعارها وتكلروف السوق من حیث وجود البدائل وأأما معلومات كل طرف عن ظ
ا كانت تلك البدائل أكثر تنافسیة وأقل  إلیها فلا شك أنها من حیث المشتري تزید قوته التساومیة إذ

كلفة في الوصول إلیها، كما أنها من حیث البائع تزید من قوته التساومیة إذا كانت لدیه معلومات 
 )Muthoo, 2000, 1(2), p.162( ئل أو ارتفاع تكلفة الوصول إلیها.عن ارتفاع أسعار البدا

 :لـــــــــالبدائ

فوجود بدیل  من المحددات الهامة للقوة التساومیة لأطراف المعاملة، یعتبر  إن وجود بدائل قریبة
 إلى سعر مساو (على الأقل) لمشتري للوصول لالتساومیة  ةقو الیزید من قریب (مع توافر العلم به) 

ة مضافا إلیها تكلفة الانتقال إلیها. فإذا  دیل سعر السلعة البدیللتكلفة البدیل، وتتضمن تكلفة الب
 ،ریالا 50علیها مع البائع، وأن سعر هذا البدیل المشتري التي یتساوم د بدیل للسلعة وجو افترضنا 

كون له قوة تساومیة ریالات فلا شك أن المشتري ست 5تكلفة الانتقال إلى هذه السلعة البدیلة أن و 
ع قد  ــــــــــــــ. وبالمثل فإن البائااوم علیهــــــــــــــــــلعة التي یتســــــــــــسریالا لل 55صول للسعر عالیة قبل الو 

راء ــــــــــــــــــــتكون له قوة تساومیة عالیة قبل سعر معین بسبب وجود مشترین آخرین مستعدین لش
ك ــــــــــسبان تكلفة الانتظار أو البحث عن أولئــــــــــــ(مع الأخذ في الح لعة بهذا السعرـــــــــــــــالس

 .)Grennan (2013). P.128(. ترین)ــــــــــالمش
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  التساومیة، وقد بین ماثو خیارات لطرف المساومة تزید من قوته ود البدائل یعني وجود إن وج
(Muthoo, 2000, 1(2), p.157) ك خیارات داخلیة وخارجیة تؤثر على القوة  التساومیة أن هنا

نزل الذي یرید الشخص بیعه، فإن  ل للخیار الداخلي بمنفعة السكن في الملأطراف المساومة. وقد مثَّ 
المنزل وبالتالي فإنه سیساوم بشكل أكبر لبیع إذا كان مستمتعا بالسكن في بائع سیكون أقل لهفة لال

أما الخیار  . لدیه خیار السكن في المنزل والتأني في البیع بسعر أقلللوصول لسعر مرض له لأن 
  من قبل معینعلى البائع بسعر شراء الخارجي فیمكن أن یكون أبرز مثال له هو دخول عرض 

فهذا   ،لاتفاق علیه بین طرفي المساومةا یحتمللعرض أكبر من السعر الذي هذا ا یكونطرف ثالث و 
رفع المساوم لم یقبل المشتري  یهدد المساومة ماالأمر الذي  ، ومیة أعلىالعرض یعطي البائع قوة تسا

 50000بسعر  لبیع المنزل  ئع المنزل كان مستعداً السعر. وقد قدم ماثو مثالا لذلك بافتراض أن با
جنیه (السعر  70000المشتري كان مستعدا للشراء بسعر عر التحفظي للبائع) وأن (السجنیه 

 60000هو  اتفاقیاً  افتراض أن ظروف المساومة بینهما أمكن أن تحدد سعراً وب ،التحفظي لمشتري)
  اء المنزل بسعر محدد (غیر تفاوضي) جنیه. إن دخول خیار خارجي من طرف ثالث مستعد لشر 

لن یرضى (بعد دخول الخیار الخارجي) بأقل من  یهدد الاتفاق لأن البائعجنیه س 60000أكثر من 
اومة السعریة یجب أن یكون  ــــــــــــــبع لكي یكون الخیار الخارجي مهددا للمسسعر الطرف الثالث. وبالط

 اومة ـــــــــــفاق علیه بین طرفي المسعر الذي كان یمكن الاتــــــــــــــى من الســـــــــــأعل المحددالسعر 
(Muthoo, 2000, 1(2), pp.154-155).  لقوة خارجي یزید من اوبالمثل یمكن تصور خیار

أقل من السعر الذي كان یمكن الاتفاق علیه  محددبسعر  بیع التساومیة للمشتري، وهو وجود عرض
ل الشراء بأكثر من سعر العرض إن هذا العرض یجعل المشتري لن یقببین طرفي المساومة، حیث 

یار تفید من هذا الخلمساومة یجعل الطرف المسباختصار فإن وجود خیار خارجي مهدد لو الخارجي. 
   یحصل على حصة من فائض المساومة أكبر منها قبل وجود الخیار الخارجي.

 :الأهداف التسویقیة للبائع

قت ما من أجل تحقیق أهداف تسویقیة یمارس كل قوته التساومیة في و  لا البائع أن  یرتضيقد 
عض الأهداف البائع في تحقیق بوبمعنى آخر فإن رغبة (كسب ولاء العمیل مثلا، زیادة المبیعات)، 

 التسویقیة تقلل من قدرته التساومیة. 
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 ثالث: المساومة السعریة في الاقتصاد الإسلامي المطلب ال

السعریة باعتبارها صورة من صور التمییز أهم الجوانب التحلیلیة للمساومة  ناقشنا فیما سبق
د الإسلامي لسعریة في ظل الاقتصادراسة المساومة ا السعري، وفي هذا الجزء من البحث سیتم

لمعرفة طبیعتها وحدودها وتحلیل بعض النتائج الاقتصادیة لها في ضوء الأحكام والقواعد الشرعیة 
 الحاكمة لها. 

ل الجوانب الفقهیة ذات الصلة بالمساومة السعریة ثم نتبع لعله من المناسب أن یتم أولا تناو و 
 الاقتصادیة.ائج ذلك بتقریر بعض النت

 الفقهیةول: الجوانب الفرع الأ

هناك العدید من المسائل الفقهیة التي تقرر أحكام وضوابط وأخلاقیات المساومة السعریة،  
لم على بیع أخیه وسومه على سومه، ك المسائل، وهي: الغبن، وبیع المسویمكن التركیز على أهم تل

المساومة بعد بیان حكم لمسائل اتلك تي بیان سیأ والمسامحة في البیع والشراء. وبطبیعة الحال
 السعریة ذاتها.

 المساومة السعریة حكم  -1

ئع مع المشتري على  ، التي یتجاذب فیها البا)المماكسة(المساومة السعریة، أو ما یُعرف بـ 
یث الأصل مباحة، وإن كان هناك شروط لهذه الإباحة لإبعاد بیع المساومة عن  السعر، هي من ح

 ,Al-Bukhari, 2005, p.474, Muslim ibn al-Hajjaj)روى البخاري ومسلم بن المحرم. الغ

قد أعیا، ، أنه كان یسیر على جمل له رضي االله عنهما عن جابر بن عبد االله (3/1221 ,1983
ر مثله،  لم یس اً قال: فلحقني النَّبي صلَّى االلهُ علیه وسلم فدعا لي، وضربه، فسار سیر فأراد أَنْ یُسَیِّبَه، 

لِي، فلما استثنیتُ علیه حُملانَهُ إلى أَهبوُقیة، و  لا، ثم قال: بِعْنِیه، فبعتُهقیة، قلتُ: بوُ  قال: بِعْنِیه
لآخُذَ جمَلك،  مَاكَسْتُكَ ل: أَتُرَانِي ه، ثم رجعتُ، فأرسلَ في أثري، فقابلغت أتیته بالجمَل، فَنَقَدني ثَمَنَ 

 .  هُو لك، ودراهمك فخُذ جمَلك

: "واعلم أن في حدیث جابر هذا فوائد  Al-Nawawi ((1983, 11/35)( الإمام النووي قال 
 ". كسة في البیعجواز المماكثیرة ..... الثالثة: 
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لمن یَعرِضُ  اومة جواز المس: "وفي الحدِیثِ  (Ibn Hajar) (ND, 5/321) وقال ابن حجر 
 كرِ الثَّمَنِ".  ، وابتدَاءُ المشتَرِي بِذِ  الْعَقدِ والمماكَسَةُ فِي الْمبیعِ قَبلَ استقرَارِ سلعتَه للبَیعِ، 

سَ  مالت عَن مَالِك بْن أَوْس أَنه " (Al-Bukhari, 2005, p.368) وجاء في صحیح البخاري
 اللَّه، فتَرَاوَضْنَا حَتى اصطَرَف مِنِّي، فَأَخَذ الذَّهَب دبنُ عُبَی، قال: فَدَعَانِي طَلحَةُ ینَاردِ  فًا بِمائَةصَر 

اللَّه لاَ تفَُارِقُه حَتى : و ذَلِك، فَقَال ، وعُمَرُ یَسْمَعُ حَتى یَأتِي خَازِنِي من الغَابَةا فِي یَدِهِ، ثمَُّ قَالَ: قَلِّبُهَ یُ 
رِّ رِبًا إِلاَّ الْبُ سَلَّم: الذَّهَبُ بالذَّهَب رِبًا إِلاَّ هَاءَ وَهَاءَ، والبُرُّ ب و هِ سُول اللَّه صَلَّى االلهُ عَلَیهُ، قَال رَ تَأخُذَ مِن

 .   "رِ رِبًا إِلاَّ هَاءَ وَهَاءَ  هَاءَ وَهَاءَ، وَالتَّمرُ بِالتَّمإِلاَّ  لشَّعِیرُ بِالشَّعِیرِ رِبًاهَاءَ وَهَاءَ، وَا 

تراوضنا) أي تجارینا الكلام في قدر  (ف": (Ibn Hajar) (ND, 4/378,379)قال ابن حجر
 . "سلعة، وتقلیب المماكسة في البیع والمراوضةالفیه "ثم قال:  "،العوض بالزیادة والنقص

یذكرون أن مبنى البیع على   ، مثل المرغیناني والسرخسي والكاسانيالفقهاءعددا من كذلك فإن 
 ,Al-Marghinani, ND, 1/203, Al-Sarakhsi, 1986) ماكسةوالمالاستقصاء والمشاحة 

13/91, Al-Kasani, 1986, 2/283). 

فمتفق على   المساومةیع ب فأما": (Al-Mawardi) (6/339 ,2003) ویقول الإمام الماوردي 
هما ، وهو أن یستام البائع سلعته بمائة درهم ویطلبها المشتري بثمانین درهما، ثم یتقرر الثمن بینجوازه

  ".بعد المماكسة على تسعین درهما

لته عن  وسَأ": (Ahmad bin Hanbal) (377-1/376 ,1988) وجاء في مسائل الإمام أحمد
ویَجيء بعد ذلك الرجل   ،ه المتاع فیماكسه مكاسا شَدیدا فیبیعه المتَاعمنرجل یجِیئه الذِّمِّي یشتري 

أغلى.   ما بَاع من الذِّمِّيورُب ،لى مِمَّا یَبیع الذِّمِّيّ المسلم فیستقصي أَیْضا فِي شدَّة المكاس فیبیعه أغ
لهذه الكتاب وقد عنون محقق . "المشْتَري یماكسهشَيْء إِذا كَانَ عَلَیهِ فِي ذَلِك یكون  لاَ أَرْجُو أَن قَالَ: 

وهو التمییز السعري  ،وهو عنوان متفق مع موضوع البحث )،حكم التفریق في الأسعار(المسألة بـ 
 ة.خلال المساومة (المماكسة) السعری من

 Kuwait Ministry of Awqaf & Islamic) وجاء في الموسوعة الفقهیة الكویتیة

Affairs, 1997, Vol.37, p.159): "اومة جائزة إذا تحققت على غیر المعنى المنهي عنهالمس"  .
 ویبدو أن المقصود بالمعنى المنهي عنه تحقق الغبن الفاحش فیها.
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ذكروا أن اختبار رشد الصبي، قبل   والإمام الجویني،مثل الإمام الهیثمي ، الفقهاء بعضبل إن 
في البیع والشراء، وذلك بأن   بالنظر في إحسانه للمساومة والمماكسة یكون ،بلوغه، في المبایعات

 Al-Haytami, 1938, 5/168, and) وأزید مما یریده المشتري ،یطلب أنقص مما یریده البائع

look Al-Juwayni, 2007, 6/445) . 

 :بنــــــــــغال -2

-Majma‘ al-Lugha al)الغبن في اللغة هو النقص. وغبنه في البیع أي غلبه ونقصه
Arabiyah, 2008, p.666, Al- Fayumy, ND, 3/442, And look Hammad, 2008, 

p.341)  . 

 یفــــــــــیخ الخفـــــــــفه الشلاح فقد تم تعریف الغبن بتعریفات عدیدة، وقد عر ـــــــــا في الاصطـــــــــــأم
)Al-Khafif( (1996, p.356)   :أن یكون أحد البدلین في عقد المعاوضة غیر مكافئ  "بأنه

فالغبن هو كون المقابلة بین البدلین غیر عادلة لعدم التساوي بین ما  ."التعاقدالقیمة عند في للآخر 
 .(Hammad, 2008, p.341) "یعطیهیأخذه أحد المتعاقدین وما 

. وللعلماء في تحدید  غبن فاحش، و غبن یسیر: هاء الغبن من حیث درجته إلى قسمینویقسم الفق
 ,Al-Nashwan, 2004, No. 23. P.84,85, Al-Amry)جاهاناتالغبن الفاحش والغبن الیسیر 

2018, 14 (3), pp.209-210, Al-Dawod, )2018, No.114, p.368 : 

الكیة وقول  ، وهو قول عند الم(مثل الثلثقیمة تحدید الفاحش بنسبة معینة من ال الاتجاه الأول:
 ل منهاــــــــــأقیر بما كان ـــــــــــــــوالیسنحو ذلك)، و لة، ــــــــــــ، وهو قول عند الحنابأو السدس عند الحنابلة،

(Al-Hattab, 1992, 4/472, Al-Merdawi, ND, 4/394). 

  ور جمهوهذا ما رجحه ترك تحدید مقدار الیسیر والفاحش للعرف وأهل الخبرة.  الاتجاه الثاني:
هو ما لا یدخل تحت تقویم  ةالحنفی فالفاحش عند  والشافعیة والحنابلة،  ، من الحنفیة والمالكیةالفقهاء

بما لو وقع البیع بعشرة وكان   )Ibn Abdeen) (1979, 5/143( له ابن عابدینالمقومین، وقد مثل 
نه یساوي سبعةـ تقویم بعض المقومین أنه یساوي خمسة وبعضهم قال إنه یساوي ستة وبعضهم قال إ

أما لوكان التقویم عند المقومین   ویم أحد،ن الثمن، وهو عشرة لم یدخل تحت تقفالغبن هنا فاحش لأ
، الفاحش عند المالكیة والحنابلة هو ما خرج عن المعتادو   ة وعشرة فهذا غبن یسر.ثمانیة وتسع
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 Al-Hattab, 1992, 4/468, Al-Mawardi) .وكذلك نص الشافعیة على أن المرجع هو العرف

,2003, 6/540, Al-Merdawi, ND, 4/394( 

 :حكم الغبن

ر له، أما الغبن الفاحش الكثیر فإنه  في العادة التحرز منه لا اعتبایمكن  لابن الیسیر الذي الغ
وإذا كان  محرم لما قد یكون فیه من تغریر أحد طرفي العقد بالآخر، ولما فیه من الظلم والضرر. 

الحكم نفسه،   یضا لهإلا أن غبن المشتري للبائع أیتكلمون عن غبن البائع للمشتري،  العلماء كثیرا ما
ان، فالتغریر والغبن في هذه الحالة واقع من المشتري ولعل أبرز مثال على ذلك تحریم تلقي الركب

 ,Kuwait Ministry of Awqaf & Islamic Affairs, 1994, Vol.31, p.139)  على البائع
Ibn Taymiyah, ND, 29/359-361, Ibn Al-Arabi, ND, 4/1816, Al-Nashwan, 

2004, No. 23. P.86, Al-Dobayan, 2013, 7/17) . 

ول العدید من الفقهاء أن الغبن في المساومة إذا كان بسبب جهلٍ بسعر السوق  والذي یفهم من ق
المماكسة   سن حیُ  ولاأو عدم إحسان المساومة والمماكسة (ویسمى الشخص الذي یجهل السعر 

 ND, 29/299, and look Ibn)  یمیة. یقول ابن تیجوز لاضطرار فإنه الانتیجة  بالمسترسل) أو

Al Qayyim, ND, p.243) (Ibn Taymiyah) :"یُبَاع لِمُستَرسِلٍ إلاَّ   یَجُوزُ أَنیعُ فَلابَ وَأَمَّا ال
. "عَادَةِ غَبنًا یخرجُ عَن ال أَن یغبنَ مِن الرِّبحِ  ، رسَالُهاسْتِ   یَجُوزُ لأَِحَدبالسِّعرِ الذِي یُبَاعُ بِهِ غَیرُهُ لا

-ND, 29/360-361, and look Ibn Othaimeen, 1997, 8/301-303, Al) ولویق

Dobayan, 2013, 7/44-45) :"إذَا كَان مَع أَهلِ الخِبرَة بِالأسعَارِ الَّتِي یَشتَرُونَ   مُسَاومَةِ وبَیعُ ال
لَع فِي غَ  ، رِهِ  أَكثَرُ مِن غَیسِلِ مُستَر لاَ یَربَحُ عَلَى الفَ  غَیْرُهُمْ كَمَا یُبَاعُونَ، قَاتِ فَإِنَّهُ یُبَاعُ الِب الأَو بِهَا السِّ

حُ عَلَى  بَ بَحَ عَلَیهِ مِثلَ مَا یَر بَغِي أَنْ یَر یَن ، دَ هَذَا الشَّخْصِ هُ إلاَّ عِنلاَ یَجِدُ حَاجَتَ  الَّذِي  طَرُّ الْمُض وَكَذَلِك
تغریره  یجوز لاقیمة، فهكذا كل من كان جاهلا بال": (ND, 29/360) . ویقول أیضا "مُضْطَرّ ال غَیرِ 

 ."ا كثیرا خارجا عن العادةأن یسام سوموالتدلیس علیه، مثل: 

لأي منهما أن یبدأ المساومة بسعر یدخل ضمن   یصح لاوعلى هذا فإن البائع أو المشتري 
یدخل تحت الغبن  ،اموافقة من الطرف الآخر على سعر م لاحتمال أن تكون هناك ،الغبن الفاحش

ة، أو بسبب ل بالسعر في السوق، أو بسبب ضعف في القدرة على المساومالفاحش، بسبب جه
   اضطرار شدید.
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 بیع الرجل على بیع أخیه وسومه على سومه.  -3

سَلَّمَ، قَال:  اللَّهِ صَلَّى االلهُ عَلَیهِ وَ  ولَ هُ: أَنَّ رَسُ روى البخاري ومسلم عَن أَبِي هُرَیرَةَ رَضِي اللَّهُ عَن
 ,Al-Bukhari, 2005, p.366)الحدیث ضٍ..."وَلاَ یَبِع بَعضُكُم عَلَى بَیعِ بَع، رُّكبَان"لاَ تَلَقَّوُا ال

Muslim ibn al-Hajjaj, 1983, 3/1155).  

ن أن یستام كما روى البخاري ومسلم عن أبي هریرة أن النبي صلى االله علیه وسلم نهى ع 
 ,Al- Bukhari, 2005, p.476, Muslim ibn al-Hajjaj, 1983)الرجل على سوم أخیه

3/1155)  . 

هو أن یقول شخص، على سبیل المثال، لمن اشترى سلعة بعشرة: أنا الرجل على الرجل بیع و 
یقول   أعطیك مثلها بتسعة، أو أعطیك خیرا منها بعشرة أو بأقل، أما شراء الرجل على الرجل أن

 أنا آخذها بعشرة. الشخص لمن باع سلعة بتسعة: 

الشراء، أي في مرحلة  قبل ثبوت البیع و لسوم فهو أن یتم الدخول على المعاملة أما السوم على ا
المفاوضة بین الطرفین، فیعرض شخص على البائع ثمنا أكثر، أو یعرض شخص على المشتري 

لسوم على لنظر عن كون البیع على البیع هو اوبغض ا . (Al-Dobayan, 2013, 5/35)ثمنا أقل
ء إلى تحریم بیع إلى هذین الحدیثین وغیرهما ذهب العلما استنادا فإنه  انالسوم أم هما أمران مختلف

 ,Al-Dobayan, 2013, 5/39) المسلم على بیع أخیه، وشرائه على شرائه، وسومه على سومه

Kuwait Ministry of Awqaf & Islamic Affairs, 1987, Vol.9, pp.214-215,217) .
 راراـــــــــــا وإضــــــــــــــفیه إیحاش وم بأنـــــــــــــــــــسوم على الســـــــــــــــــاء في منع الـــــــــــــــد علل ذلك بعض الفقهوق
)Ibn Abdeen,1979, 5/102( وسیتم الاقتصار هنا على مسألة السوم على السوم لأنها هي .

 المتصلة بموضوع المساومة السعریة.

قالوا   من الحنفیة والمالكیة والشافعیة والحنابلة،، الفقهاءومما تجدر الإشارة إلیه أن جمهور 
  دَّ رَ ه هو السوم قبل أن یَ یدخل في السوم على السوم، وذكروا أن المنهي عن بجواز بیع المزایدة وأنه لا 

ومن ثم جازت الزیادة  ،ئم الأولئع الزیادة في الثمن ففیه رد للساالبائع السائم الأول، أما إذا طلب البا
 Al-Dobayan, 2013, 5/59, 66 and look Sarakhsi, 1986, 15/76-77, Malik) هعلی

bin Anas, ND, 2/526, Al-Juwayni, 2007, 5/437, Al-Bahuti ND, 3/183, Ibn 
Qudamah, 1981, 4/236)في زایدة لیست هي المساومة المقصودة .  وقد بیَّنَّا سابقا أن الم
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بحث هو الحالة التي یتم فیها تفاوض بین طرفي المعاملة للوصول  البحث هنا، إذ إن المقصود في ال
لى سعرها. بل إن بعض س التنافس بین المشترین لشراء السلعة بالمزایدة عولی ،إلى سعر متفق علیه 

: (2007, 5/437) (Al-Juwayni) الجویني الفقهاء نص على كون المزایدة لیست سوما، یقول
یزید، فإذا طلبها طالب بثمن، فللغیر أن یطلبَها بأكثر؛ إذ لم  ولو كانت السلعة معروضة فیمن"

. "الذي یجري لیس سوما مقدارٍ. والسلعة إنما تعرض على من یزید للتزاید. فكانیتحقق توافقٌ على 
الطرف المقابل ولم  هو أن بیع المزایدة لم یتعین فیه كما أشار بعض الفقهاء إلى ملحظ آخر وجیه، و 

 .  (Al-Mawardi ,2003, 6/423, Al-Shirazi, ND, 2/162)هیكن مقصودا بعین

على   أن المنع من السوم على السوم یكون في أي سوم ء من یرىذكر ابن رشد أن من الفقها
الحنفیة والمالكیة والشافعیة   ، منالفقهاء جمهور. بینما یشیر  (Ibn Rushd, 1988, 4/454)سوم
وقع الركون إلى الاتفاق بین الطرفین. وقد فُسِّر الركون بأن  أن ذلك إنما یكون إذا  إلىحنابلة، وال

بنحو  دامة والعیني،، مثل ابن قالبیع ویمیل المشتري إلى الشراء، وفسره بعضهمیمیل البائع إلى 
 ,Al-Dobayan, 2013, 5/39-49) ین صریحاذلك، وهو استقرار الثمن والتراضي بین المتساوم

and look Al-Kasani, 1986, 5/232, Ibn Abdeen,1979, 5/102, Malik bin Anas, 
ND, 2/527, Ibn Rushd, 1988, 4/454, Al-Mawardi ,2003, 6/423, Ibn 

Qudamah, 1981, 4/236, Al-Ayni, ND, 11/257) . 

یجیز الدخول  ومة، للبیع، في المساون أن رفض البائع یر  ، كما قد سبق بیانه،عامة الفقهاءإن 
رفض البائع،  درفض أیضا من المشتري لزیادة الثمن بعلم یشیروا إلى وجود  ، لكنهمعلى السوم

لى حالة ما إذا كان المشتري فیجیزون السوم على السوم بمجرد رفض البائع، ولم أجد من یشیر إ
خر قبل انصراف المشتري رفض البائع). إن دخول المساوم الآ راغبا في السلعة ومستعدا للزیادة (بعد

الإیحاش والإضرار. وهذه  لبائع) یوجد (فیما یبدو) المعنى الذي أشار إلیه الفقهاء من(بعد رفض ا
  م السوم على السوم بمجرد رفض البائع أ المسألة في نظري تحتاج إلى مزید بحث فقهي. هل یجوز

مساومة؟ الذي یظهر مبدئیا أن  عن الرغبة في استمرار ال هانصرافو  رفض المشتري أیضالا بد من 
اف الطرفین، وإن كان الموضوع على السوم ینطبق على أي حالة لم تنته فیها المساومة بانصر  السوم

 كما ذكرت یحتاج إلى بحث ونظر.
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 البیع والشراء المسامحة في   -4

 & Kuwait Ministry of Awqaf) إلیها في البیع والشراء من الأمور المندوب المسامحة

Islamic Affairs, 1997, Vol.37, p.151).  رضي االله   جابر بن عبد االلهجاء في الحدیث عن
وإذا اشترى وإذا   سلم قال: "رحم االله رجلا سمحا إذا باعاالله صلى االله علیه و  أن رسول عنهما

 (Al-Bukhari, 2005, pp.354-355, Ibn Majah, ND, 2/742) اقتضى".

  ، احة في المعاملةمــــــــــــالحض على الس وفیه": (Ibn Hajar) (ND, 4/307)قال ابن حجر
 يـــــــــــللعیندة القاري ـــــــــــــماء في عــــــــــــ. وج"احةـــــــــــرك المشــــــــــــــــــوت ،لاقـــــــــــــــالأخي ــــــــــال معالــــــــواستعم

(ND, 11/188) (Al-Ayni) :" والموافق على ما طلبالسمْح، بسكون المیم، الجواد والمساهل ، 
 ،واستعمال محاسن الأخلاق ومكارمها ،وحسن المعاملة ،سامحةالحض على الم... وفي الحدیث 

كاة ـــــمش رحـــــــــــوجاء في مرقاة المفاتیح ش ."بركةشاحة في البیع، وذلك سبب لوجود الوترك الم
سَهلاً وَجَوَادًا، یَتَجَاوَزُ  : بِفَتح فَسُكُون أَيسَمْحًا": (Al-Qari) (5/1907 ,2002) المصابیح للقاري

   ."ضِ حَقِّهِ عَن بَع

سْتَحَبُّ تُ  )*( فِي الْوَاضِحَةِ وَ ": )Baji-Al( 5/109) ,ND( وجاء في المنتقى شرح الموطأ للباجي
مُضَاجَرَةِ المُوَارَبَةِ و تَركُ الإنَّمَا هِيَ  ، مُكَایَسَةِ فِیهِ وَلَیسَ هُوَ تَركَ الرَاءِ، عِ وَالشِّ الْمُسَامَحَةُ فِي البَی

 ". بالثَّمَن الطَّلَبنُ حسَانِ ویَسِیرِ الرِّبحِ، وَحُسالرِّضَا بِالإو ، )†(كَزَازَةِ الو 

د عدم  إلى أن المسامحة تكون في حدو  (Ibn Alhaj) (ND, 4/72-73)ر ابن الحاج وقد أشا
وینبغي له أن یكون هینا لینا في بیعه وشرائه، مع وجود  "الإضرار بحال الشخص المسامح إذ یقول: 

، لا یضر بحاله ما یخل بحالها، فإذا باع سامحَ بالشيء الذي التحفظ على نفسه من الإجحاف بها فی

   ."لا یضرُّ بِهذي بالشيء ال ذا اشترى یسامح البائعَ وكذلك إ

 
 .ب المالكیة لعبد الملك بن حبیب، وهو من أمهات كتب المالكیةالواضحة هو كتاب من كت ) *

عدة. المواربة فیها معنى الخداع والمخاتلة، والمضاجرة هي الضیق والتبرم، والكزازة في الشخص هي قلة الخیر والمسا ) †

) ،  مادة م2008 -ه1429، 4الشروق الدولیة، طة العربیة، المعجم الوسیط، (القاهرة: مكتبة انظر مجمع اللغ
 .815، مادة كزز، ص 554، مادة ضجر، ص 1066ورب، ص 

https://library.islamweb.net/newlibrary/showalam.php?ids=36
https://library.islamweb.net/newlibrary/showalam.php?ids=36
https://library.islamweb.net/newlibrary/showalam.php?ids=36
https://library.islamweb.net/newlibrary/display_book.php?idfrom=3802&idto=3803&bk_no=52&ID=1309#docu
https://library.islamweb.net/newlibrary/display_book.php?idfrom=3802&idto=3803&bk_no=52&ID=1309#docu
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وعدم المشاحة الشدیدة بین البائع  ،سماحة هي التساهل في البیع والشراءوالمقصود أن ال
ترك یعني  لاالآخر. وهذا والمشتري، بل یتكرم كل طرف بالتنازل والتغاضي عن بعض حقه للطرف 

 خص. ذلك فیما فیه مشقة وإضرار على الشالمماكسة والمساومة بالكلیة، أو الدخول ب

 دیةثاني: استنتاجات اقتصاالفرع ال

للمساومة السعریة وبعض الأحكام والقواعد الشرعیة المتصلة بها یمكن تقریر من خلال دراستنا 
  .بعض الاستنتاجات الاقتصادیة

ن التمییز السعري مشروعیة المساومة السعریة یعني أنه لیس هناك في الإسلام ما یمنع من منها: أ
یستهدف البائع تعظیم یسیر)، بمعنى أن لمساومة السعریة (في حدود الغبن المن خلال أسلوب ا

الربح من خلال الاستفادة من تفاوت استعدادات المشترین وقدراتهم الشرائیة (اختلاف المرونات  
:" دعوا الناس  یة للطلب)، وربما یدخل هذا تحت عموم قول النبي صلى االله علیه وسلمالسعر 

. وقد مر بنا ما  (Muslim ibn al-Hajjaj, 1983, 3/1157) بعض" یرزق االله بعضهم من 
وسَألته عن رجل یجِیئه الذِّمِّي یشتري منه المتاع فیماكسه مكاسا "جاء في مسائل الإمام أحمد: 

لمكاس فیبیعه المتَاع ویَجيء بعد ذلك الرجل المسلم فیستقصي أَیْضا فِي شدَّة ا شَدیدا فیبیعه
عَلَیهِ فِي ذَلِك شَيْء  یكون  لاَ قَالَ: أَرْجُو أَن . أغلىيّ لذِّمِّيّ ورُبما بَاع من الذِّمِّ مِمَّا یَبیع اأغلى 

على شيء من فائض   . إن هذا یعني أن البائع یمكنه أن یستحوذ"یماكسهإِذا كَانَ المشْتَري 
د ع البائع بسعر ثابت للجمیع مع وجو المستهلك الذي كان سیتمتع به المشتري فیما لو با

 لارتفاع قدراتهم الشرائیة. على نظرا استعداد لدى البعض للشراء بسعر أ

ن تحدید مجال السوم بحدود الغبن الیسیر یعني أن التمییز السعري من خلال المساومة ومنها: أ
یتسامحون في قدر  التي تجعل بعضهم  ،وقدراتهم الشرائیة ،بتفضیلات المشترین الطبیعیةمرتبط 

لعة بین البائعین. ومن جهة أخرى  دیراتهم الشخصیة لاختلاف وحدات السمن الفرق بسبب تق
إذا كان ذلك التمییز یدخل في نطاق الغبن   ، من خلال المساومة ،فإن منع التمییز السعري

ظروف السوق  أي فروقات تمییزیة بسبب قصور المعلومات (الجهل بالفاحش یعني منع 
ذلك منع علومات المشوِّه لجهاز الأسعار، وكار) لدى أي طرف، أي عدم تماثل الموالأسع

الفروقات التمییزیة بسبب عدم تمام الرشادة الاقتصادیة لدى أي طرف (عدم إحسان وإتقان  
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التمییزیة بسبب المرونة السعریة المنخفضة جدا   المساومة والمماكسة)، وكذلك منع الفروقات 
 ار الشدید للبیع أو الشراء).دى أي طرف (الاضطر ل

الغبن الیسیر سیضیق من مدى أو مجال المساومة  ن تحدید نطاق المساومة في حدودا: أومنه
جزء  السعریة، أي إنه سیقلل من مقدار فائض المساومة المتنازع علیه بین البائع والمشتري (لأن 

بتدائي الاسعر ضمنه الن أن یكو یمكن  لاحش فائض المساومة الذي یدخل في نطاق الغبن الفا
اومة سیخفض من تكلفة التعامل في  طرفین). إن انخفاض مقدار فائض المسلأي من ال

) متمثلة  Transaction Costالمساومة، فلا شك أن المساومة السعریة تتضمن تكلفة معاملة ( 
ة  ض المساومة السعریالذي تتضمنه عملیة المساومة، وفي ظل انخفاض فائ في الوقت والجهد

تكلفة المعاملة.  مما یخفض من  ،ع أو عدم اتفاق سریعسیصل الطرفان إما إلى اتفاق سری
تتمثل في الوقت   ،في بعض الأحیانوكذلك ربما تضمنت عملیة المساومة تكلفة اجتماعیة 

فالوصول إلى اتفاق سریع (أو عدم اتفاق سریع) سیخفض  ،المهدر للمشترین الآخرین المنتظرین
من  المساومة بحدود الغبن الیسیر یخفض ة. إضافة إلى ذلك فإن تضییق مجال من هذه التكلف

تكلفة المعلومات التي یجب على الطرف الذي تنقصه تلك المعلومات أن یحصل علیها لمنع 
 وقوعه في غبن فاحش. 

المنع  سلام یمنع السوم على السوم. وكما رأینا فإن من الفقهاء من رأى أنكما رأینا فإن الإمنها: أنه و 
ور الفقهاء على أن الممنوع وم أخذا بظاهر الحدیث، وإن كان جمهمتوجه لمطلق السوم على الس

هو السوم على السوم بعد ركون الطرفین والوصول إلى اتفاق. وعلى أي حال فإن السوم على  
ة ، بطریقیستفید منهالسعریة یر إدخال خیار خارجي في عملیة المساومة السوم یماثل إلى حد كب

  ، ا أكبر على البائعفإذا عرض شخص سعر  ،أطراف المساومة أحد  خارجة عن القدرة التساومیة،
فهذا خیار خارجي مهدد لإتمام المعاملة بالسعر الذي تم   ،سعرا أقل على المشتريعرض أو 

  ، یعطي قوة تفاوضیة أعلى للطرف المستفید من الخیار الخارجي  لأن ذلك ،التراضي علیه مبدئیا
سم الفائض زیع فائض المساومة بعد استقرار تقاكنه من تحقیق فائض أعلى، فیعید تو مما یم

وفق السعر المتفق علیه. وعلى وجه العموم فإن السوم على السوم هو خیار خارجي مهدد 
أو مؤثر على القوة التفاوضیة وحصة كل  ومیة) (بسبب خارج القدرة التساللمساومة السعریة 
 طرف من الفائض. 
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ن المسامحة باختصار لمساومة السعریة أمر مندوب إلیه. إالمسامحة في ا فإنرأینا أنه كما  منها:و 
تعني الوصول إلى اتفاق أكثر سرعة، فالاستمرار في المساومة السعریة یصبح أحیانا أقل جدوى  

، فمع تكرار جولات  )المساومةائض ف(أي تقلص مقدار  ن الطرفینإذا ضاق مجال المساومة بی
لمتوقع حصول كل  العائد اتنازع علیه، وبالتالي یقل ت المساومة یقل مقدار الفائض المومحاولا

طرف علیه (نصیب كل طرف من الفائض المتبقي) مع بقاء التكلفة الحدیة للمساومة (تكلفة  
ترك المماكسة والمساومة بالكلیة وإنما  تعني  لابق أن المسامحة المعاملة) ثابتة. لقد رأینا فیما س

غم من أن  وعلى الر ك الاستقصاء في المساومة. المشاحة الشدیدة بین الطرفین وتر  ترك
المسامحة لا تبدو أكثر من مجرد أخلاق فاضلة من أطراف المساومة إلا أنها ذات بعد  

إلى اتفاق سریع في المساومة یخفض من  اقتصادي هام أیضا، فلقد رأینا كیف أن الوصول
، ما تسهم به المسامحة أیضا من التكلفة الاجتماعیة أیضا، وهذاوربما یخفض  ،تكلفة المعاملة

محة بما تتضمنه من اتفاق سریع ستسهم في تخفیض تكلفة المعاملة، إذ ربما فاقت  فالمسا
طرف ما من خلال الاستقصاء في  التكلفةُ الحدیة للاستمرار في المساومة العائدَ المتحقق ل

یة التي ربما ة تخفف أیضا من التكالیف الاجتماعالمساومة. إضافة إلى ذلك فإن المسامح
یتحمل في المسامحة و  ،الطویل في المساومة والمشاحة الشدیدة فیها لاستمرارتحققت بسبب ا

ر یتناغم مع  فع اجتماعیة، وهو أماق منیحقمقابل ت طرف ما فوات جزء من العائد الخاص 
على المصلحة   ةة العامة مقدمطبیعة النظام الاقتصادي الإسلامي الذي نجد فیه المصلح

في المساومة یظهر اتساع دائرة المصلحة في   المسامحةة. ومن جهة أخرى فإن سلوك الخاص 
الاقتصاد الإسلامي لتشمل الجانب الأخروي أیضا، إذ یقدم الطرف المسامح المصلحة الأخرویة  

 بركة والرحمة) على المصلحة الدنیویة (المادیة).  (ال

سلوك  حبیذوت ،الغبن الیسیرمة السعریة بحدود تحدید حدود المساو على ما سبق من  بناءومنها: أنه 
وبالتالي تخفیض تكلفة  ،أثر في الوصول إلى اتفاق سریع في المعاملة وما لذلك منالمسامحة، 

خفاض في تكلفة المعاملة سیكون له أثر في زیادة الكفاءة إن هذا الان :یمكن القولو  ،المعاملة
ك في إنتاج  الاستفادة من ذل مر الذي یؤدي إلىة من خلال توفیر الوقت والجهد، الأالاقتصادی

 أكثر.
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  خاتمة (نتائج البحث)ال

، وهو ذلك مضبوط بشرطولكن المساومة السعریة ممارسة مشروعة في الاقتصاد الإسلامي،  -1 
قصور   الذي یستفید فیه أحد الأطراف من كون في إطار الغبن الفاحش الكثیرت أن لا

رشادته الاقتصادیة   بظروف السوق)، أو من عدم تماملعلم معلومات الطرف الآخر (عدم ا 
(الانخفاض الشدید للمرونة   (عدم القدرة الجیدة على المساومة)، أو من الاضطرار الشدید لدیه

لى جانب حفظ حقوق أطراف المعاملة فإنها تعني محدودیة مجال وهذه الضوابط إ .السعریة)
التكلفة  و ) مما یعني انخفاض تكلفة المعاملة مة السعریة (في حدود الغبن الیسیرالمساو 

   بصورة أسرع. )أو عدم اتفاق(الوصول إلى اتفاق  بالنظر إلىالاجتماعیة، 

تساومیة لطرف على حساب طرف  یمنع الإسلام بعض الممارسات التي تؤثر على القوة ال  -2
سبب آخر  طرف من خیار خارجي (أي بیستفید  لاآخر، فمنع السوم على السوم یعني أن 

 ف آخر. غیر المساومة) على حساب طر 

ت (غیر مجحفة) یحث الإسلام طرفا المساومة على التسامح في عملیة المساومة وتقدیم تنازلا   -3
  ، قلص من الوقت المهدر في عملیة المساومة والوصول إلى اتفاقات بشكل أسرع، وهذا ی

عملیة المساومة السعریة.  صاحبلة والتكلفة الاجتماعیة التي قد تویخفض من تكلفة المعام
تفضیلات دخل البعد الأخروي (البركة والرحمة) في بالإضافة إلى أن سلوك المسامحة یُ هذا 

 لتقلیدیة.المتعاملین، وهو أمر غیر موجود في النظریة الاقتصادیة ا

ة  ا تتضمنه من تخفیض لتكلفة المعاملإن طبیعة المساومة السعریة في الاقتصاد الإسلامي، بم
   یتوقع أن تؤدي إلى مزید من الكفاءة الاقتصادیة.والتكالیف الاجتماعیة المصاحبة، 
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