
 

 

 

 

 

 

 

 التسويق  عبر  التقنيات  الحديثة 

 استراتيجيات التسعير الذكي باستخدام التقنيات الحديثة

 (Uber) دراسة تحليلية  لمنصة  أوبر



 

 

ي ملخص تنفيذ  

يعرض التقرير كيف تستخدم أوبر البيانات الفورية والخوارزميات التنبؤية والتسعير الديناميكي لعرض سعر تقديري قبل طلب الرحلة،  

 وموازنة الطلب مع توفر السائقين. كما يناقش أثر هذا النهج على العميل والمنصة والسائق، ويقترح ضوابط لزيادة الشفافية والعدالة. 

 مقدمة 

أصبح التسعير قرارا   تسويقيا   لحظيا   في  المنصات  الرقمية؛  فهو ل  يقتصر على تكلفة  الخدمة وهامش الربح، بل يتأثر بالوقت والموقع 

وازدحام  الطرق  وحجم  الطلب وتوفر مقدمي الخدمة  .وتمثل أوبر  حالة مناسبة لدراسة التسعير  الذكي لأنها تربط في  الوقت  نفسه  بين 

 .الركاب والسائقين، وتحتاج إلى  سعر يحفز العرض ويتيح للعميل اتخاذ  قرار  واضح قبل التأكيد

 نبذة عن المنصة وطبيعة الخدمة 

أوبر منصة  رقمية للنقل  عند الطلب  تربط الراكب  بالسائق  عبر تطبيق  للهاتف .يحدد  المستخدم  نقطة اللتقاط  والوجهة  ونوع  المركبة، ثم  

تعرض المنصة  خيارات  الرحلة  والسعر المبدئي قبل  الحجز  في  الأسواق التي تتوفر فيها ميزة السعر المقدم .وتختلف الخدمة  من مدينة  

 .لأخرى،  كما قد  تختلف  آلية  التسعير بحسب المنتج والتنظيم المحلي 

 مفهوم التسعير الذكي وتطبيقه في أوبر 

التسعير الذكي هو استخدام  البيانات والنماذج التحليلية لتحديد أو  تعديل السعر بما يتوافق مع ظروف  السوق  في وقت قريب من  لحظة  

الشراء .في  أوبر  ل يكون  السعر ثابتا   لكل  مسار؛ بل  يقدّر النظام زمن الرحلة  ومسافتها والعوامل  المحيطة بها، ويعرض للراكب سعرا   

 .قبل الطلب .وعند ارتفاع الطلب مقارنة بتوفر  السائقين قد  يظهر  تسعير ديناميكي للمساعدة في موازنة جانبي السوق 

توضح أوبر أن السعر  المقدم يستند إلى تقديرات المدة  والمسافة وأنماط الطلب،  وقد يشمل رسوما   أو ضرائب أو تكاليف مرتبطة  بالرحلة  

حسب  السوق  .لذلك فالسعر الذكي  هنا هو قرار مبني على تقدير احتمالي للواقع التشغيلي، ل مجرد جمع سعر أساس  مع عدد 

 .الكيلومترات

 التقنيات والأدوات المستخدمة في إدارة التسعير 

 دورها  في التسعير الذكي  التقنية  أو  الأداة 

الذكاء الصطناعي والخوارزميات 

 التنبؤية

 .التنبؤ بزمن الرحلة واحتمال قبول السائقين والطلب المتوقع في مناطق ومسارات معينة

استخلاص أنماط من رحلات سابقة وبيانات مجمعة عن الوقت والمنطقة والطلب وتوفر  تحليل البيانات الضخمة

 .السائقين

استخدام إشارات مثل الزدحام، الموقع، حالة الطريق، وعدد طلبات الركاب والسائقين  البيانات الفورية 

 .القريبين

تعديل السعر صعودا   أو هبوطا   وفق العلاقة المتغيرة بين العرض والطلب،  مع إظهار السعر  التسعير الديناميكي 

 .للمستخدم قبل التأكيد

 العوامل التي يعتمد عليها تعديل الأسعار 



 

 

حجم الطلب وتوفر  السائقين :عندما يزيد عدد الطلبات  عن السائقين القريبين، ترتفع الحاجة  إلى حافز  يجذب  مزيدا   من السائقين أو   •

 .يقلل الطلب  مؤقتا  

 .توقيت الشراء  :ساعات الذروة، نهاية يوم  العمل، الفعاليات  والطقس السيئ قد تغير نمط  الطلب  •

 .الموقع الجغرافي  :تختلف الكثافة المرورية  والمسافات  والرسوم  والطلب  بين الأحياء والمطارات ومناطق  الفعاليات •

 .خصائص الرحلة :المسافة، الزمن المتوقع، المسار، الرسوم  أو  الضرائب، ونوع  الخدمة  المختارة •

سلوك المستخدمين على مستوى  مجمع :تساعد أنماط  القبول  والإلغاء  والطلب  السابق في تحسين التنبؤ، مع ضرورة  احترام   •

 .الخصوصية وعدم استخدام بيانات حساسة بصورة  غير عادلة 

 أثر التسعير الذكي على الأداء التسويقي 

 الأثر  التحليلي  المجال 

عرض سعر مبدئي يدعم وضوح القرار، لكن التقلبات الكبيرة أو غير المفسرة قد تضعف الشعور  رضا العملاء 

 .بالإنصاف

يساعد توازن السوق على إتاحة رحلات أكثر في أوقات الضغط؛ كما يتيح عرض خيارات مختلفة  حجم المبيعات والرحلات 

 .حسب الميزانية

يعزز مطابقة السعر للظروف التشغيلية ويقلل فرص عدم تلبية الطلب، مع ضرورة عدم تحويل  الأرباح والكفاءة 

 .التعظيم قصير الأجل إلى ضرر بالثقة

تمنح سرعة التنبؤ وتخصيص العرض ميزة تشغيلية، إل أن المنافسين يمكنهم تقليد الأسعار؛ لذا تبقى  القدرة التنافسية

 .الشفافية وجودة الخدمة عناصر فارقة 

 التحديات والجوانب السلبية المحتملة 

العدالة المدركة :قد  يرى  العميل أن  السعر غير عادل  عند مقارنة  رحلة  مماثلة بسعر مختلف في وقت آخر، خصوصا   في ظروف   •

 .الحاجة  الملحة 

 .تقلب الأسعار  :التغيير السريع يمكن أن يجعل  العميل يؤجل  الطلب  أو  ينتقل إلى بديل  أرخص •

الخصوصية :العتماد على البيانات  يفرض جمعا   واستخداما   واضحين ومحدودين للبيانات، مع حماية المعلومات وتجنب   •

 .الستنتاجات الحساسة

 .جودة  التنبؤ :أخطاء  الخرائط أو ضعف التصال  أو تغيرات  المرور المفاجئة قد تجعل السعر أو زمن  الوصول أقل دقة  •

 .المتثال والتنظيم :تختلف قواعد  النقل والشفافية  وحماية المستهلك بين المدن والدول، لذلك  ل يصح  تعميم الآلية نفسها في كل سوق •

 تقييم شخصي ومقترحات للتحسين 

تقييمي أن استراتيجية أوبر ناجحة  من الناحية التشغيلية والتسويقية  لأنها تحول بيانات آنية ومعرفة تاريخية  إلى سعر  قابل  للعرض  قبل  

الشراء، فتساعد على مواءمة  رغبة  الراكب مع توفر  السائق  .لكن  نجاحها طويل المدى يعتمد على الثقة  بقدر اعتماده على دقة  النموذج  .

 .كلما فهم العميل  سبب  تغير السعر، زادت احتمالية تقبله له 

إظهار تفسير مبسط  عند ارتفاع السعر، مثل :زيادة الطلب  في  المنطقة أو قلة  السائقين المتاحين، من دون كشف  بيانات تشغيلية  .1

 .حساسة

 .تقديم بدائل واضحة  :انتظار  عدة دقائق، نقطة  التقاط  قريبة،  نوع مركبة  أقل  سعرا ، أو وقت مقترح  يكون فيه  السعر  أدنى .2

 .وضع مؤشرات  للعدالة ومراقبتها دوريا ، مثل فروق الأسعار في مناطق متشابهة  وشكاوى  العملاء ومعدلت الإلغاء  .3



 

 

تعزيز حوكمة  البيانات :تقليل  البيانات المستخدمة  إلى ما  يلزم، والإفصاح عن الغرض،  ومراجعة  النماذج لكتشاف أي انحياز  غير  .4

 .مقصود

 .قياس النجاح بمزيج من المؤشرات :نسبة إتمام الطلبات،  زمن النتظار، رضا الركاب  والسائقين، والربحية؛ وليس  الإيراد فقط  .5

 خاتمة 

يوضح نموذج  أوبر أن  التقنيات الحديثة تجعل التسعير  أداة تسويقية وتشغيلية في آن  واحد .فالذكاء  الصطناعي والبيانات الفورية  والتنبؤ 

بالطلب يمكن أن تحسن الستجابة للسوق،  لكن الشفافية والإنصاف والخصوصية  هي ما  يحدد قبول  العملاء  لهذه الأسعار واستدامة  الميزة 

 .التنافسية

 


