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  تعر�ف السعر الالكتروني - 1

ل السعر ع�ارة عن المبلغ المفروض لمنتج أو خدمة ولكنه �ش�ل أوسع إجمالي �افة الق�م (مثل الما  

دمة والوقت والطاقة والتكلفة) التي یت�ادلها المشتر� للحصول على فوائد امتلاك أو استخدام �ضاعة أو خ

  معینة.

مات وأف�ار وغیرها) التي ت�اع عبر ش��ة الانترنت تتسم عمل�ة تسعیر المنتجات (من سلع وخد  

لب�ع عبر ل�أنها دینام���ة ومرنة وغیر ثابتة والأسعار قد تتغیر یوم�ا، فالكم الهائل من المنتجات المعروضة 

  الانترنت تخل� نوع من المنافسة القو�ة جدا، تلعب فیها الأسعار دورا مهما.

  :ممیزات التسعیر الالكتروني - 2

نترنت �المرونة وعدم الث�ات، فالأسعار قد تتغیر من یوم ل�ة تسعیر المنتجات عبر الاتتمیز عم 

ضة �الإضافة إلى الكم الهائل من المنتجات االمعرو  �المنظمةلك نتیجة تغیر الظروف المح�طة ذلآخر و 

ز�ز من تع للمنظماته المرونة تسمح ذفي ش��ة الانترنت یخل� حالة قو�ة من المنافسة السعر�ة، وه

 لك من خلال:ذأر�احها و 

الب�انات  ىفي الحصول عل المنظمةه الدقة ناتجة عن قدرة ذوهالدقة في تحدید مستو� الأسعار:  -

في والمعلومات اللازمة لوضع إستراتجیتها السعر�ة الملائمة�المعلومات الخاصة  �أسعار المنافسین لها 

طب�عة  ،المستهلكینین، رغ�ات واحت�اجات ، ومعرفة متوس� دخول الفئة العملاء المستهدفالسوق 

المنافسة السائدة في السوق المستهدف...الخ. "ودقة السعیر تتحق� عبر الانترنت �سبب ما تت�حه الش��ة 

الانترنت من تسه�لات لإجراء �حوث السوق والتسو��، �سرعة عال�ة وتكالیف منخفضة جدا مقارنتا ب�حوث 

 1لید�، �ما تت�ح فرصة إجراء دراسات دق�قة حول حساس�ة الز�ون للسعر"السوق والتسو�� في التسو�� التق

 ىه العلاقة تؤد� إلذاتصالات فعالة ودق�قة مع عملائها وه للمنظمات�ما أن استخدام الإنترنت تحق� 

 للسعر المنتج واتخاذ قرار الشراء المناسب. للمستهلكالإدراك الایجابي 

من التكیف  المنظماتلكتروني �م�ن إن التسعیر الا: التكیف السر�ع في الاستجا�ة للتغیرات التسو�ق�ة -

البدیلة، التغیر في مستو�ات أسعار  المنتجاتمع المتغیرات في الظروف الاقتصاد�ة للأسواق ومنافسة 

العرض والطلب  خفضها في ضوء ظروف السوق وخاصةإلى رفع أسعارها أو المنظماتتلجأ، المنافسین

                                                           
  .190ص ،مرجع سب� ذ�رهالط�عة الأولى، یوسف أحمد أبو فارة،  -1
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�أسعار مرتفعة نسب�ا والع�س  منتجاتهاعرض  المنظمةمرتفع فإنه بإم�ان  المنتجىفعندما ��ون الطلب عل

  .هامنتجاتى في حالة انخفاض الطلب عل

التي تقوم �عمل�ة التسعیر الكترون�ا لا تعتمد على إستراتج�ة واحدة في  المنظماتإن  :تجزئة الأسعار -

جمع الب�انات والمعلومات عن القطاعات التسو�ق�ة التي تستهدفها وتحدد سعر مناسب التسعیر، بل تلجأ 

لكتروني عن التسعیر التقلید�، الأسعار من خلال توفیر المعلومات ه أكبر میزة للتسعیر الاذلكل فئة، وه

نترنت في مجال لكترون�ة التي تت�حها ش��ة الالك �استخدام الأسالیب الاذو�م�نها  المستهلكینالكاف�ة عن 

ین یزورون الموقع الخاص بها على ش��ة الانترنت وتسجیل سلو�هم الشرائي ومن ذتعقب الز�ائن والعملاء ال

  1ه الأسالیب:ذه

الذ� �ستخدم في تعقب ورصد تار�خ الز�ون الشرائي  )Cookies(استخدام أسلوب الس�اكر -أ 

  وخصائصه الشرائ�ة.

 لكتروني  الناتج عن تنقل العمیل منوهو الطر�� الا )�Clickstreamل��ستر�م( استخدام أسلوب-ب

من صفحة محددة، والب�انات الخاصة بهذا الأسلوب تساعد  انطلاقانترنت الا ىصفحة إلى أخر� عل

  في دراسة وتحلیل سلوك العمیل وتفض�لا ته الشرائ�ة وغیرها.

واضحة  الانترنت لبناء صورة ىا وعلمع المنظمة ومع فروعه دراسة وتحلیل التار�خ الشرائي للز�ون  -ج

 حول سلو�ه وتفضیله.

إن وضع السعر الالكتروني �عد من بین التحد�ات التي تواجهها محددات السعر الالكتروني:  - 3

المنظمات العاملة عبر الانترنت، وهذا لأنه هنالك عدة عوامل تؤثر في تحدید السعر الالكتروني من 

 أهمها:

  لما �ان هنال مستو� أكثر من خدمات ما �عد الب�ع �لما  الب�ع:مستو� توفر خدمات ما �عد�

اامتكلت الإدارة التسو�ق�ة هامشا أكبر للماورة في وضع أسعار أفضل للمنتج المعني، أما عدم توفر خدمات 

ما �عد الب�ع فإنه یؤثر �صورة سلب�ة في سعر المنتج إذ أن المشتر�ن عبر الانترنت �میلون إلى شراء 

ت التي یتعهد �ائعوها على الانترنت بتقد�م خدمات ما �عد الب�ع، وهذه الاخیرة تشمل السلع المنتجا

والخدمات مثل أجهزة الحاسوب والاجهزة الكهرومنزل�ة المختلفة، و�رامج الحاسوب المختلفة والتي تكون 

 2رامج.خدمات ما �عد الب�ع الخاصة بها �عدة أش�ال أوهمها توفیر عمل�ات التحدیث لهذه الب

                                                           
  .192، صالمرجع الساب� -1
  .174، ص مرجع سبق ذكره، الطبعة الرابعة، یوسف أحمد أبو فارة، -2
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 :سعر� مقبول للمنتجات  � مستو  ىللحفا� عل مد� الق�ام �عمل�ات التطو�ر والتحسین للمنتج

لأن عدم  تطو�رها وتحسینها الدائم والمستمر، المنظماتالمطروحة للب�ع عبر الانترنت، لا بد على 

 .1ق�امها بدلك سیؤثر سل�ا على قبول العملاء للسعر المقترح

 ر بتخص�ص اسم تجار� لكل صنف من الأصناف المطروحة للب�ع عب ق�ام الإدارة التسو�ق�ة

عر سمما �ساهم في الرفع من سمعة المنتج و�التالي المحافظة على الاسم التجار� عند مستو�  الانترنت:

 مقبول.

 ::ه المتغیرات ذلابد من الاستجا�ة السر�عة له2ظروف سوق الانترنت المتغیرة �سرعة �بیرة

لك ین�غي أن تكون هنالك عمل�ات ذمعها �صورة مستمرة، ل لتتناسبأسعار المنتجات  وإجراء تغییرات في

  دائمة. للأسعار �صورةتدقی� تسو�قي 

 بینما ر: تلعب المب�عات الآن�ة للمنتجات على الانترنت دورا �بیرا وحاسما في تحدید الأسعا

في سعر  ترات التار�خ�ة تلعب دورا مهماالأمر مختلف في التجارة التقلید�ة إذا �انت مب�عات المنتج عن الف

 المنتج.

 ب دور حاسما في تحدید سعر المنتج: في الأعمال الالكترون�ة عنصر الطلب هو الذ� یلع

فبدلا من اسناد السعر للتكالیف انتاجه وتوز�عه، تستخدم المنظمات سعرا �ستند لمستو� الطلب على المنتج 

 .�3ا لتبر�ر أ�ة ز�ادات في الأسعارعندما ��ون الطلب عال�ا، وهذا �عد �اف

 :(المنتجات المنافسة التي ت�اع عبر الانترنت) تأثر أسعار المنافسین على  أسعار المنافسین

محر�ات  ة�ثر  ىوالسبب �عود إل �المنظمةالأسعار الخاصة  إستراتیج�ةنترنت �ش�ل �بیر على ش��ة الا

النظر�ة الاقتصاد�ة  � خدمة مقارنة المنتجات المختلفة."وتر  للمستهلكال�حث والمواقع الالكترون�ة التي تقدم 

و�ذلك الدراسات الخاصة �سلوك المستهلك �أن معرفة العملاء �أسعار ال�ائع ومنافس�ه تجعلهم أكثر 

حساس�ة للأسعار وتزداد هده الحساس�ة في المستقبل نظرا لتوفر المعلومات عن أسعار جم�ع المؤسسات 

 �4ة للتعاملات ف�ما بینها."المتنافسة خاصة �النس

  :ه العوامل ه�أ�ضا ذوهالعوامل القانون�ة التي تح�م المنظمات التجار�ة العاملة على الانترنت

لكتروني  فمثلا القوانین التي لا تسمح بتش�ل تحالفات من أجل تثبیت الا المحددات المهمة للتسعیر  إحد�

 5الأسعار أو رفعها.

                                                           
  .174، ص مرجع سبق ذكرهیوسف أحمد أبو فارة، الطبعة الثالثة،  - 1
  .195ص ،مرجع سب� ذ�رهالط�عة الأولى، یوسف أحمد أبو فارة،  -2

  .214ص  مرجع سبق ذكره،محمد سمیر أحمد،  - 3

  .176، ص2004الدار الجامع�ة، الإس�ندر�ة،  الأعمال في عصر التكنولوج�ا، آخرون، محمد صالح الحناو�، و  -4

  .196ص، مرجع سب� ذ�ره الط�عة الأولى، یوسف أحمد أبو فارة، -5
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 ینظر ال�ائع إلى السعر على انه ائع الالكتروني لمنتج معین: ده ال�هامش الر�ح الذ� �حد

اجمالي ما یدفعه المشتر� في المقابل الحصول على المنتج (سلعة أو خدمة)، الذ� یجر� ب�عه عبر 

الانترنت، وتعد تكالیف هذا المنتج هي الحد الأدنى (في الأغلب) للسعر الذ� �طل�ه ال�ائع، وتمثل الق�مة 

، وهنالك 1والسعر المحدد مقدار الر�ح أو الخسارة المتحق� من ب�ع هذا المنتج عبر الانترنتبین التكالیف 

عدة عناصر �م�ن ان تؤثر في تكالیف المنتجات الم�اعة الكترون�ا من أهمها: التكالیف المترت�ة عن توز�ع 

خدمات الز�ائن، تكنولوج�ا  المنتجات الم�اعة الكترون�ا، التكالیف المترت�ة عن عمل�ة الترو�ج الالكتروني،

 تكالیف �سب ز�ائن جدد، مستو� مشار�ة المستهلك في عمل�ة الحصول على المنتج.المعلومات، 

  :میزة  مةللمنظ�لما �ان  � ا المستو ذف�لما زاد همستو� الابتكار الذ� یتمتع �ه المنتج المحدد

 .تنافس�ة تسمح لها في المناورة في تحدید السعر

  ف�ما یلي:و�م�ن تلخ�صها 

  ): العوامل المؤثرة في السعر الالكتروني05الش�ل رقم (

  

  

 من إعدادنا. المصدر:

                                                           
  .175، ص مرجع سبق ذكرهیوسف أحمد أبو فارة، الطبعة الثالثة،  - 1

مستوى توفر 
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   التسعیر الالكتروني نواعا-4

تي تسعیر�ة �م�ن للمنظمة الاعتماد علیها في تحدید سعر أو أسعار منتجاتها ال أنواعهنالك أر�عة   

 تقوم بب�عها عبر الانترنت وهي: 

السعر الذ� �ضعه ال�ائع  و��ون على المشتر� إما قبوله أو تر�ه، وفي وهو التسعیر الثابت:   -أ

، اذ وفقا لهذه الاستراتیج�ة فإن المنظمة تحدد التسعیر الثابت الكل یدفع نفس السعر لنفس المنتج

أسعارا محددة لمنتجاتها التي یتم ب�عها الكترون�ا، والمشتر� له خ�ار قبول أو عدم قبول السعر 

على  إستراتیجیتان للتسعیر الثابت، وهنالك 1دد لكل منتج من منتجات هذه المنظمةالثایت المح

 2الانترنت هما:

التخف�ض  وفقا لهذه الاستراتیج�ة فإنه یتم التر�یز على التخف�ض الكبیر في التكالیف، وهذاق�ادة السعر:  -

 وفي الأسواق التقلید�ةیت�ح المجال لطرح المنتج عبر الانترنت �سعر منخفض في مواجهة المنافسة، 

سواق فإن المنافس الأكبر هو الذ� ینجح في تبني هذه الاستراتیج�ة بدرجة عال�ة من الكفاءة، لكن في أ

یج�ة ، حیث أن المنظمات الصغیرة �م�ن أن تنجح في تبني هذه الاستراتالانترنت فإن الأمر ��ون مختلفا

�ون منخفض ومستو� الجودة، وهنا ل�س �الضرورة أن ��فاعل�ة واقتدار، �ما انها قد تمزج بین السعر ال

السعر الأقل هو الأكثر نجاحا، فقد ینجح ثاني أقل سعر للمنتج الالكتروني في تحقی� أفضل حصة 

 . سعرا سوق�ة إذا تم تعز�ز هذا المنتج ب�عض المزا�ا التي تجعله �حظى �میزة تنافس�ة على المنتج الأقل

�ة المنظمات التي تعتمد على التسو�� الالكروني إلى استخدام استراتیج قد تلجأالتسعیر الترو�جي:  -

التسعیر الالكتروني الترو�جي من خلال تحدید أسعار أدنى من السعر السائد (ور�ما أقل من سعر 

 التكلفة) بهدف تحقی� الإثارة لد� الز�ائن وجذبهم نحو شراء منتجات المنظمة المتاحة عبر موقعها

لمنظمة الك أش�ال متعددة لاستخدام استراتیج�ة التسعیر الالكتروني الترو�جي، فقد تلجأ االالكتروني ون

إلى تنفیذ تخف�ض على المنتجات الالكترون�ة، في مناس�ات خاصة في أوقات محددة بهدف استقطاب 

رو�جي التعدد �بیرة من الز�ائن في هذه المناس�ات، وقد تستخدم المنظمة اسراتیج�ة التسعیر الالكتروني 

من خلال ب�ع �عض المنتجات الالكترون�ة �أسعار منخفضة بهدف جذب واستقطاب الز�ائن إلى شراء 

منتجات أخر� من منتجات المنظمة، �ما قد تستخدم المنظمة هذه الاستراتیج�ة التسعیر�ة من خلال 

الزمن�ة المحددة منح خصم نقد� لكل مشتر� �قوم �شراء المنتج من المتجر الالكتروني خلال المدة 

 .التي أعلن عنها المتجر الالكتروني

إن جوهر استراتیج�ة التسعیر الالكتروني الدینام��ي هو عرض منتج ما  3التسعیر الدینام��ي:  -ب

الكترون�ا، �أسعار مختلفة لز�ائن مختلفین، وهذه الاستراتیج�ة ��ثر استخدامها عبر الانترنت في ب�ع �ثیر 

                                                           
  .518ص  مرجع سبق ذكره،یوسف أحمد أبو فارة، الطبعة الثالثة،  - 1
  .186-185المرجع السابق، ص ص  - 2
  .186المرجع السابق، ص  - 3
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ر� تنفیذ هذه الاستراتیج�ة في ضوء تجزئة الز�ائن حسب استخدامهم  للمنتج و�جمن السلع والخدمات، 

(سلعة أو خدمة) أو في ضوء أ�ة متغیرات أخر�، ومن المنظمات التي تستخدم هذه الاستراتیج�ة ��ثرة 

عبر الانترنت منظمات ب�ع تذاكر الطیران، شر�ات ب�ع اسطوانات الموس�قى ومقاطع الموس�قى �أسلوب 

 .لالتحمی

زئة حیث تقوم المنظمة بب�ع �ضاعة أو خدمة �سعر�ن أو أكثر بناء على فرق التجالتسعیر المجزأ:    -ت

و�جب  ول�س على التكلفة فق�، فیتطلب التسعیر المجزأ لمرة واحدة والذ� قد ��ون مختلفا لز�ائن مختلفین،

النوع من التسعیر مثلا  على المنظمة أن تستعمل أس�اب واضحة ومقبولة لد� الز�ائن عن إخت�ار هذا

ة �منح خصومات لز�ائن جدد أو ز�ائنها الأوف�اء أو تعدیل رسوم الشحن لمشتر�ات ترسل إلى مواقع نائ�

 وغیرها. 

المزادات هي أكثر الطرق المت�عة للشراء سواء التقلید�ة أو �الطر�قة التسعیر عن طر�� المزایدة:    -ث

عمل�ة التسعیر، و�م�ن لأ� شخص عرض المنتجات عبر  الإلكترون�ة وهذه الطر�قة تؤثر م�اشرة في

و�م�ن عن طرق  Ebayالش��ة لب�عها عن طرق المزاد ومن المواقع المتخصصة الشهیرة �المزادات موقع 

هذه المزادات الحصول على السلع النادرة مهما علا ثمنها وهي فائدة لل�ائع والمشتر�، وهذه الطر�قة 

أما طرق المزادات المت�عة على الش��ة  .عناء مراق�ة المزاد حتى نهایته مستح�ة من قبل الكثیر وتوفر

 1هي:

 بوقت معین و�قوم ال�ائع �استخدام طرق الضغ�: وهي المزادات التي تحدد المزادات العاد�ة 

 على المشتر�ن للحصول على أعلى سعر.

 زون لعة، و�حصل الفائوتتم عندما ��ون لد� ال�ائع أكثر من وحدة من الس :المزادات الهولود�ة

 �ل منهم على وحدة من السلعة �أقل سعر تقدم �ه أحدهم.

 وهي ع�س السا�قة �حیث �قدم المشترون السعر للسلعة المراد شراؤها  :المزادات الع�س�ة

 وال�ائعون �قدمون عروضهم.

  التسعیر الإكتروني استراتیج�ات - 5

  :على أر�عة مداخل عامة وهي للمنتجاتوني لكتر الا استراتیج�ات التسعیر المنظمات في وضع تعتمد 

ه الإستراتیج�ة على حساب �افة التكالیف ذتنطو� ه: لكتروني على أساس التكلفةالا  �ة التسعیرجستراتیإ -أ

لكترون�ا ثم إضافة هامش ر�ح معین للوصول إلى السعر المطلوب، إ لمنتج المترت�ة عن إنتاج وتسو�� ا

 ظماتللغا�ة لأن معظم المنو �س�طة إلا أنها في واقع الأمر عمل�ة صع�ة ه الطر�قة نظر�ا تبدذرغم أن ه
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ذ�رناه سا�قا من ا �عتبر وف� ما ذلكترون�ة وهالا تجاتسو�� المنوت ،لا تعرف تماما �م ستكلفها عمل�ة إنتاج

  .و�� الإلكترونيالتسعیوب 

ا وفق تقوم بتسعیر منتجاتها المنظماتأ� أن  :لكتروني على أساس الطلبالا إستراتیج�ة التسعیر  -ب

فالفنادق مثلا ترفع أسعارها في فترات الذروة �مواسم الاصط�اد، والأع�اد  علیها الطلب � لمستو 

 تلجأ -الفنادق –ا عندما ��ون الطلب عال�ا، أما عندما ��ون الطلب منخفض فهي ذوالمناس�ات...الخ، وه

نه لك لأذالتأقلم مع  تغیرات مستو� الطلب و  لمنظمةمح للكتروني �سالا أسعارها. إن التسعیر  إلى تخف�ض

 یتمیز �المرونة الفائقة. 

ة السائدة فسأ� التسعیر وف� المنا: لكتروني على أساس المنافسةإستراتیج�ة التسعیر الس�احي الا -ج

روني  لكتالا الإستراتیج�ة التسعیره الطر�قة أهم�ة �بیرة خاصة عندما تكون المنتجات متجانسة وتشمل ذوله

 1المسندة للمنافسة على ما یلي:

 التي تتمتع �قدر �بیر من اقتصاد�ات الحجم. ظماتستخدم من قبل المتو الاختراق:  س�اسة-  

ا ووضع أسعار عال�ة في بدا�ة الأمر لاسترداد استثماراته المنظمةو��ون عندما تقرر �ش� السعر:  -  

  في ال�حث والتصو�ر. 

من  الإستراتیج�ة تحاول استغلال اقتصاد�اتها المحققة من خلال خبرتها ول�سه ذه تسیر منحنى الخبرة:-

  خلال الحجم.

ارها بجعل منافسیها �عرفون خططها الرام�ة للدفاع عن أسع المنظمةحیث تقوم إرسال إشارات حول السعر: -

  .لك لمعرفة ردودذفي مجال التسعیر و  المنظمةأ� الإفصاح عن إستراتیج�ة 

لمشار�ة في �ا یلالإستراتیج�ة �قوم العه ذوف� له: 2الإلكتروني الموجهة �العمیل التسعیر إستراتیج�ة-د

لكتروني وحساب تكالیف إنتاجه ومن فبدلا من تصم�م المنتج الإ ،لكتروني و�التالي تسعیرهالإتصم�م المنتج 

تج من بدا�ة العمل�ة إلى تم تحدید سعره، �قوم العمیل �المشار�ة في �ل مرحلة من مراحل عمل�ة تطو�ر المن

 .تروني یلبي متطل�ات السوق لكإ بتصم�م منتج   المنظمةنهایتها ومن تم تقوم 
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