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.  لأول مرة( 4Ps)بعرض المزيج التسويقي الأصلي المعروف باسم1960قام جيروم مكارثي في عام 

:ويتكون المزيج الأصلي من أربعة عناصر رئيسية

.اتهم ورغباتهميشُير إلى المنتجات أو الخدمات التي تقُدم للعملاء والتي تلبي احتياج( Product)المنتج .1

قيق يعُبر عن قيمة المنتج أو الخدمة المقدمة والتسعير المناسب لجذب العملاء وتح( Price)السعر .2

.الأرباح

.مستهدفةيشير إلى كيفية توزيع المنتج أو الخدمة للوصول إلى العملاء في الأسواق ال( Place)المكان .3

ج أو الخدمة يتعلق بالجهود الإعلانية والتسويقية التي تهدف إلى الترويج للمنت( Promotion)الترويج .4

.وجذب الاهتمام والطلب من العملاء

ما هو المزيج التسويقي؟



يشرلملأنهاف  كغيرالأصليالتسويقيالمزيجاعتبُرالخدمات،قطاعانتشارومعالثمانينياتفترةفي

فيلحالاهوكماالفاعليةبنفسالخدماتقطاععلىتطبيقهالصعبمنوأصبحالعملاء،خدمةأهميةإلى

.الماديةالسلع
وتقديمالعملاءخدمةعلىتركزإضافيةعناصرليتضمن(7Ps)إلىالتسويقيالمزيجتوسيعتملذلك،

:الجديدالمزيجإلىعناصرثلاثةإضافةوتم.أفضلبشكلالخدمات
تجربةوالخدماتتقديمفيودورهمالعملاءمعوالمتعاملينالموظفينإلىيشُير(People)الأشخاص•

.العملاء
.العملاءربةتجلتحسيناتباعهايتمالتيوالإجراءاتالخدماتتقديمبعمليةيتعلق(Process)العمليات•

ة،الخدمجودةوتؤكدتدعمالتيالماديةالعناصرإلىيشُير(Physical Evidence)الماديةالبراهين•

.واستخدامهامشاهدتهاللعملاءيمكنالتيالملموسةالعناصرأوالخدمةتقديمبمكانالمحيطةالبيئةمثل

ما هي المزيج التسويقي؟



(Marketing Mix)التسويقيالمزيج

راتيجياتاستلتحديدالمسوقونيستخدمهاالتيوالعناصرالقراراتمجموعةلوصفيستخدممصطلحهو

يتمتيالالعواملمنمجموعةمنالتسويقيالمزيجيتألف.للعملاءالمقدمةالعروضوتخطيطالتسويق

.العملاءوجذبالتسويقأهدافلتحقيقفيهاالتحكم

أومنتجالعرضلتحديدالمسوقونيستخدمهاالتيالعواملمنسلسلةهوالتسويقيالمزيجباختصار،

وتقديمالعملاءخدمةعلىأكبرلتركيز 7Pإلىالأصلية 4Pالـمنتطويرهتموقدللعملاء،الخدمة

.أفضلبشكلالخدمات

ما هي المزيج التسويقي؟



الذي ( 4Cs)ـ حيث ظهر إطار ال. تطور المزيج التسويقي في تسعينات القرن الماضي نحو بناء العلاقات

:هي (4Cs)بإيجاز، الـ . من وجهة نظر العملاء( 4Ps)ينظر إلى الـ 

 Customer needs and wants(.من المنتج)احتياجات ورغبات العملاء .1

 Cost to the customer(.السعر)التكلفة على العميل .2

Convenience(.نسبةً إلى المكان)السهولة والملاءمة .3

Communication(.الترويج)التواصل .4

ما هي المزيج التسويقي؟



يعُتبر العميل .، يتم التركيز على فهم احتياجات العملاء وتلبية رغباتهم بشكل أفضل (4Cs)وفقاً لهذا الإطار

ناء العلاقات المستدامة مركز التفكير والتخطيط التسويقي، ويعُتبر التواصل الفعال مع العملاء جزءًا هامًا لب

.والناجحة معهم

نحولتسويقياالتفكيرفيالتحولويعكساحتياجاته،وتلبيةالعميلأهميةعلىالضوءيسلطالإطارهذا

المنتجعلىالحصريالتركيزمنبدلاً العملاءلدىوالولاءالرضاوتحقيقالعلاقاتبناءعلىالتركيز

.والمكانوالترويجوالتسعير

ما هي المزيج التسويقي؟



Productالمنتج  

التيالخدمةأولمنتجافيتقديمهايتمالتيوالمميزاتالخصائصإلىالتسويقيالمزيجفيالمنتجيشُير

.خدمةالإنتاجعملياتأوالسلعةفيالإنتاجبطريقةكبيربشكليتأثروهو.للعملاءتعُرض

وفهمالعملاءاتاحتياجتقييميتمحيثالسوقبحوثعلىمبنياًيكونأنيجبالمنتجقراراتاتخاذإن

الناتجةوالمعلوماتالملاحظاتاستخداميتمالبحوث،هذهعلىبناءًً.المنتجمنومتطلباتهمرغباتهم

.العملاءاحتياجاتتلبيجديدةمنتجاتتطويرأوالحاليةالمنتجاتلتحسين

وتطويرءالعملااحتياجاتبفهمويتعلقالتسويقيالمزيجمنهامجزءهوالمنتجمتغيرباختصار،

.قالسوفيالنجاحوتحقيقالعملاءرغباتلتلبيةفعالبشكلوتسويقهامناسبةمنتجات



Productالمنتج  

تراتيجيتهااسبتطويرالشركةتقومعندماالرقميالسياقفيالمنتجلتغييرالبدائلمنالعديدهناك

والمنتجساسيالأالمنتجعلىتؤثرقراراتإلىمفيدبشكلالمنتجقراراتتقسيميمكنحيثالرقمية؛

.الموسع

(Core product)الأساسيالمنتج❖

يكون،مامنتجشراءعند.المستخدماحتياجاتيلبيالذيالمنتجمنوالرئيسيالأساسيالجزءهو

المثال،سبيلىعل.المنتجاستخداممنالمستهلكعليهايحصلالتيالأساسيةالفائدةهوالأساسيالمنتج

.ئلالرساوتلقيللاتصالالوسيلةسيكونالأساسيالمنتجفإنذكي،هاتفهوالمنتجكانإذا



Productالمنتج  

(Extended product)الموسعالمنتج❖

المنتجيعُرف.مالمستخدتجربةوتعززالأساسيالمنتجتتجاوزالتيالإضافيةوالفوائدالميزاتيشمل

أنيمكنموسعالالمنتجالذكي،للهاتفالسابقالمثالفي.للمنتجالإضافيبالمستوىأحياناًالموسع

.إلخالسريع،الشحنالإضافية،الذاكرةالأنيق،التصميمالجيدة،الكاميرايكون

متطلباتهملبيةوتالعملاءتجربةلتحسينالموسعوالمنتجالأساسيالمنتجبينالتوازنتحقيقيجب

.الرقميالسوقفيأفضلبشكل



Productالمنتج  

:خلالمنالتسويقيالمزيجفيالمنتجعنصرعلىالرقميةالتكنولوجياتؤثرأنويمكن

الأساسيالمنتجلتغييرخيارات(1

الرقميةالمنتجاتلتقديمخيارات(2

الموسعالمنتجلتغييرخيارات(3

الإنترنتعبرالبحوثإجراء(4

الجديدةالمنتجاتتطويرسرعة(5

الجديدةالمنتجاتانتشارسرعة(6



Productالمنتج  

Core productالأساسيالمنتجلتغييرخيارات(1

إلىفيهامنتجاتالتحويليمكنالتيتلكهيالإنترنتبفضلكبيرةتحولاتشهدتالتيالأسواقبعض

.والأفلاموالكتبالموسيقيةالمنتجاتمثلرقمية،خدمات

نسختقديمبذلكصدويقُللمنتجات،الجماعيالتخصيصلتحقيقخياراتأيضًاالرقميةالتكنولوجياتقدم

وأالرقميةالمنتجاتوخاصةالعملاء،منلمجموعاتأوالفرديينللعملاءالمنتجاتمنمخصصة

.الإنترنتعبرتحديدهايمكنالتيالمنتجات



Productالمنتج  

Core productالأساسيالمنتجلتغييرخيارات(1

:رقميةخدماتإلىمنتجاتهاوتحولتالإنترنتبفضلتحولتالتيالأسواقعلىأمثلة

منصاتالعبررقميبشكلتعُرضالموسيقىأصبحتالإنترنت،بفضل:الموسيقىصناعة•

.التقليديةالمدمجةالأقراصمنبدلاًً Apple Musicو Spotifyالمثلالموسيقية

 Kindleمثلاتمنصعبركبيربشكل(الرقميةالكتب)الإلكترونيةالكتبانتشرت:الكتبصناعة•

.رقميةتجربةالقراءةجعلمما ،Google Booksو

وغيرها، +Disneyو Netflixمثلالرقميالبثمنصاتظهرت:والمسلسلاتالأفلامصناعة•

.الفيديوالأقراصمنبدلاًًالإنترنتعبرمتاحةوالمسلسلاتالأفلامجعلمما



Productالمنتج  

Core productالأساسيالمنتجلتغييرخيارات(1

صةمخصنسخلتقديمالتكنولوجيااستخدامتعنى: Mass customisationالجماعيالتخصيص

.العملاءمنلمجموعاتأوالفرديينللعملاءالمنتجاتمن

الإنترنتامواستخدللعملاءالمخصصةالمنتجاتبيعمنالمصنعةالشركاتتمُكنقناةقدمالإنترنت

.للعملاءبدقةمستهدفةمنتجاتلتطويرللمعلوماتكمصدر



Productالمنتج  

Core productالأساسيالمنتجلتغييرخيارات(1

:المثالسبيلعلى

موقعالمنالمستمدةومعلوماتهمالعملاءبياناتتستخدمالموضةوصناعةللأزياءASOSشركة•

مجموعاتتطويرفييساعدهامماالحالية،الموضةاتجاهاتوتحديدالعملاءاحتياجاتلفهم

.المستهدفللجمهورومناسبةمستهدفةمنتجات

منتجاتهمميمتصللعملاءتتيحالتيالشركاتمنالعديدهناك:الإنترنتعبرالمخصصةالمنتجات•

.المنزليةوالأدواتوالملابسالأحذيةمثلالإنترنت،عبرالمخصصة



Productالمنتج  

Core productالأساسيالمنتجلتغييرخيارات(1

.المجموعةهذهةتركيبأوالمعروضةالمنتجاتمجموعةلتغييرالإنترنتاستخدامأيضًاللشركاتيمكن

نترنت،الإعبرالمنتجاتمنفرعيةمجموعة(والأزياءالملابسبائعيمثل)الشركاتبعضتقدمقد

.العملاءواختيارمجموعاتهملتوسيعالويبعلىموقعهمالأثاثبائعيتستخدمقدبينما

.بعضهامعالمنتجاتمنمجموعةيجمعحيث،آخربديلهوالتجميع

ةعاد،الخدماتمنحزمةفيالخدمةأوللمنتجخياراتعدةبدمجالتجميعيقوم:Bundlingالتجميع

.مخفضبسعر



Productالمنتج  

Core productالأساسيالمنتجلتغييرخيارات(1

:للتجميعمثال

الخدماتهذهبتقديمالشركةتقوم.الثابتوالهاتفالكابلوتلفزيونالإنترنتخدماتتقدمشركةلديناأنلنفترض

زمةحفيمعاًالخدماتهذهدمجيعنيالحالةهذهفيالتجميع.الخاصسعرهاخدمةولكلمنفصلبشكلعادة

.منفصلبشكلالخدماتعلىبالحصولمقارنةمخفضبسعرللعملاءوتقديمهاواحدة

:"الكاملةالاتصالاتحزمة"

واسعةموعةمجتوفرالتيالكابلتلفزيونوخدمةالسرعة،فائقالإنترنتخدمة:الثلاثةالخدماتالحزمةتشمل

دفعمنبدلاًًو.والدوليةالمحليةالأرقامإلىالمحدودةغيرالمكالماتتتيحالتيالثابتالهاتفوخدمةالقنوات،من

ديةالفرالأسعارمنأقلمجموعةبسعرالكاملةالحزمةعلىالحصولللعملاءيمكنخدمة،لكلفرديةمبالغ

.للخدمات



Productالمنتج  

Core productالأساسيالمنتجلتغييرخيارات(1

الموسيقية،ديوالفيومقاطعوالكتبالصحفمثلالمعلومات،علىتعتمدالتيالمنتجاتدمجعلىالإنترنتشجع

.الصيغتيننبيتجمعمنتجاتحزمديزنيشركةتقُدمالمثال،سبيلعلى.ورقمية(مطبوعة)فعليةصيغفي

النسختكلفحيثة،التنافسيالميزةمنللاستفادةفرصًاتوفرالرقميةالمنتجاتأنفيللبائعينالمنفعةتكمن

فإنلذلك،.رقميالالعرضإلىالانتقالالعملاءقررإذاالتكاليففيكبيربشكلوتوفرهامشيةتكاليفالرقمية

.لتسعيراواستراتيجياتالمنتجاتتسليمفيجديدةأساليبيوفروالرقميةالفعليةالمنتجاتحزمإدخال



Productالمنتج  

Digital productالرقميةالمنتجاتتقديمخيارات(2

الرقميةنتجاتالمتقديمفرصةالأخرىالشركاتمنوالعديدالإعلامووسائلالتلفزيونوقنواتالناشرونيمتلك

شراءاراتخيمنمجموعةلتقديمالإنترنتيتيحهاالتيالكبيرةالمرونةخلالمنوذلكالمنشور،المحتوىمثل

:ذلكفيبمامختلفة،بأسعارالمنتجات

لاشتراكاتقديميمكنولكنللناشرين،التقليديالإيراداتتقديرنموذجهوهذا:Subscriptionالاشتراك-1

.مختلفةوبأسعارمختلفةزمنيةبمدد

بثخدمةوهي ،Spotifyشركةقبلمنتقُدمشهريةاشتراكخدمةهي Spotify Premiumخدمة:مثال

شهريةاشتراكرسومالمشتركيدفع ،Spotify Premiumخدمةفيالاشتراكعند.الإنترنتعبرالموسيقى

.المميزةالمزايامنالعديدعلىيحصلوبالمقابلثابتة،



Productالمنتج  

Digital productالرقميةالمنتجاتتقديمخيارات(2

أعلىنسبيبسعرواحدةمشاهدةجلسةأومادةتنزيلمقابلرسوم:Pay-per-viewمشاهدةلكلالدفع-2

.الاشتراكخدمةمن

شركةوتقدمي،موسيقحفلأوقدمكرةمباراةمثلترفيهياً،حدثاًأومهمةرياضيةبطولةهناكأنلنفترض:مثال

.Pay-per-viewكخدمةالحدثهذارقميةبثمنصةأوتلفزيونية

اهدةللمشتصريحعلىللحصولمحددمبلغدفععليهميجبالحدث،هذامشاهدةفيالمشاهدونيرغبعندما

نتهاءاوبعدالمحدد،للحدثالواحدةالمشاهدةمقابلرسومدفعللمشاهدينيمكنأنهيعنيهذا.فقطواحدةلمرة

.جديدةرسوميدفعوالمماأخرىمرةمشاهدتهيمكنهملاالحدث



Productالمنتج  

Digital productالرقميةالمنتجاتتقديمخيارات(2

ةمجمعأوفرديةمنتجاتشكلعلىمختلفمحتوىأوقنواتمجموعةتقديميمكن:Bundlingالتجميع-3

.مشاهدةلكلبدفعمقارنةمخفضبسعر

أحدثمشاهدةلتشمالتي"الرياضيالأسبوع"حزمةلتقديمالتجميعاستخداميمكنمشاهدة،لكلالدفععكسعلى

.حدةعلىمنهالكلالعميلسيدفعهمماأقلبسعرالقدمكرةدوريمنمباشرتينومباراتينرياضيفيلم



Productالمنتج  

Digital productالرقميةالمنتجاتتقديمخيارات(2

ذلك،منبدلاًً.هنامباشرسعرتحديديتملا:Ad-supported contentبالإعلاناتالمدعومالمحتوى-4

.الموقععلىالموجودةالإعلاناتخلالمنالناشرلإيراداتالرئيسيالمصدريكون

علىمثالًاًالتطبيقهذاسيكون.للمستخدمينتفاعليةدروسًايقدماللغاتلتعلممجانياًتطبيقاًلديناأنلنفترض

.الرقميةالمنتجاتتسويقسياقفيبالإعلاناتالمدعومالمحتوى

الدروسبينناتإعلاسيرونلكنهم.مجاناًالتطبيقواستخدامتنزيلمنالمستخدمونسيتمكنالسيناريو،هذافي

 Googleمثلإعلانيةخدماتخلالمنالإعلاناتعرضيتم.التطبيقداخلمعينةاستراحةأماكنفيأو

AdSense.



Productالمنتج  

Digital productالرقميةالمنتجاتتقديمخيارات(2

وتحسينعملاءالواحتياجاتتفضيلاتتلبيةفيالمرونةمنالاستفادةللشركاتيمكنالخيارات،هذهباستخدام

.الرقميةالمنتجاتمنإيراداتها

لصناعاتلوتهديداتالصناعاتلبعضفرصًايقدم(المنتجاترقمنة)الرقميالشكلإلىالمنتجاتتحويل

.الصحفالمثال،سبيلعلى.الأخرى



Productالمنتج  

Extended productالموسّعالمنتجلتغييرخيارات(3

والأجهزة الرئيسي/الملموسالمنتجمنفقطيتكونلافإنهمحمولًا،هاتفاًأوجديداًحاسوباًالعميليشتريعندما

والتغليف،تعليمات،الودليلالبائع،يقدمهاالتيالمعلومات:مثلالموسعالمنتجعناصرأيضًايتضمنبلالطرفية،

.الفنيوالدعمالمتابعةوخدمةوالضمان،

لديناأننفترضلالمثال،سبيلعلى.العناصرمنالعديدخلالمنالموسعالمنتجلتغييرالإنترنتاستخداميمكن

يمكنناالرقمي،التسويقخلالمن.الإلكترونيةوالأدواتالذكيةالأجهزةمثلإلكترونية،منتجاتببيعتقومشركة

.الإنترنتعبروالمساعدةالفنيالدعمتوفيرخلالمنكبيربشكلالعملاءخدمةتحسين



Productالمنتج  

 Conducting online researchالإنترنتعبرالبحوثإجراء(4

منخفضةتكلفةتذاكطريقةاستخدامهاويمكنالمنتجتفضيلاتلمعرفةالخياراتمنالعديدالرقميةالقنواتتوفر

.والخدماتللمنتجاتالعملاءإدراكاكتشافمحاولةعندوخاصةالتسويقية،البحوثلإجراء

:يليماالإنترنتعبرجديدةمنتجاتتطويربحوثلأداءالخياراتتشمل

.الإنترنتعبرالنقاشمجموعات•

.الإنترنتعبرالاستبيان•

.الاجتماعيالتواصلوسائلمراقبة•

تقلةالمسالمواقعأوالمواقعهذهعلىالمنشورةالتعليقاتتعطيقد:الدعمأوالعملاءملاحظاتمنتديات•

.المستقبليةالمنتجاتفيالابتكارحولاقتراحات

البريدملاتحمنالاستجابةبياناتمنالتسويقيةالبحوثمعلوماتمنثروةأيضًاتتوفر:الويبتحليل•

.نفسهالإلكترونيوالموقعوالبحثالإلكتروني



Productالمنتج  

Speed of new product developmentالجديدةالمنتجاتتطويرسرعة(5

بشكلالجديدةنتجاتالمبتطويرتسمحمنصاتوتوفرالمستهدفةالأسواقإلىفورياًوصولًاًالرقميةالقنواتتمنح

البحوثخلالمنالمختلفةالمنتجخياراتواستكشافالجديدةوالمفاهيمالأفكاراختباريمُكنحيثأسرع،

.الإنترنتعبرالتسويقية

ماوكثيرًاالإنترنت،عبرأسرعبشكلالآراءلاختبارالمستهلكينمنخاصةعيناتاستخدامللشركاتيمكن

.للسوقالتقليديةالبحوثفيمطلوبهومماأقلبتكلفةتكون

هولةبسشراكاتتشكيلمنالشركاتيمكنالإنترنتأنهوالجديدةالمنتجاتتطويرسرعةمنآخرجانب

.جديدةمنتجاتلإطلاق



Productالمنتج  

Speed of new product diffusionالجديدةالمنتجاتانتشارسرعة(6

:وهيالإنترنت،عبرالجديدةالمنتجاتانتشاربسرعةصلةذاترئيسيةقوانينثلاثةهناك

The law of the fewالقلةقانون•

"/connectorsالمتصلين"قبلمنالأولياعتمادهاعلىيقومجديدةخدمةأومنتجأيانتشارأنإلىيشير

.والتقليدالشفهيالتواصلطريقعنالمنتجاعتمادعلىيشجعونوالذيناجتماعياًمتصلينيكونونالذين

علىبالتركيزومنقتطبيقنا،إطلاقعند.جديدةتطبيقاتتطويرشركةلديناأنلنفترضالقلة،لقانونمثالفي

هؤلاء.الاجتماعيةالاتصالاتمنواسعةشبكةلديهمالذين(Connectors)المؤثرينالمستخدمينبعضإقناع

بينبإيجابيةعنهوالحديثالجديدالتطبيقبتجربةيقومونالذينالناشطينسيكونونالمؤثرينالمستخدمين

هؤلاءتأثيرضلبفبسرعةالتطبيقينتشرالطريقة،بهذه.الاجتماعيالتواصلوسائلعبرومتابعيهمأصدقائهم

.المؤثرينالمستخدمين



Productالمنتج  

Speed of new product diffusionالجديدةالمنتجاتانتشارسرعة(6

:وهيالإنترنت،عبرالجديدةالمنتجاتانتشاربسرعةصلةذاترئيسيةقوانينثلاثةهناك

The stickiness factorالمنتجالتصاققانون•

.معينةتجاريةعلامةأومنتجوسماتبصفاتالترابطإلىيشير

الاستخدامةسهولهوهناالمنتجالتصاقعامليكونأنيمكن.للأسهمإلكترونيةتداولمنصةلديناأنلنفترض

يزيدفإنهين،للمستثمرمفيدةومعلوماتأدواتوتوفرالاستخدامسهلةالمنصةكانإذا.المريحةالمستخدموتجربة

فيللاستمرارةعرضأكثرالمستثمرونسيكونبالتالي،.رضاهممستوىويرفعبالمنصةالمستثمرينارتباطمن

.الطويلالمدىعلىالمنصةهذهاستخدام



Productالمنتج  

Speed of new product diffusionالجديدةالمنتجاتانتشارسرعة(6

:وهيالإنترنت،عبرالجديدةالمنتجاتانتشاربسرعةصلةذاترئيسيةقوانينثلاثةهناك

The power of contextالسياققوة•

الاجتماعيالسياقمعوجودهايتماشىعندماكبيربشكلالعملاءبينوالسلوكياتالجديدةالمنتجاتتنتشر

.المعديةالأمراضمثل،فيهإطلاقهايتمالذيوالعقلي

وزيادةتوافرهيهناالسياققوةستكون.للبيئةصديقةعضويةمنتجاتببيعتقومشركةهناكأنلنفترض

المنتجاتعلىمتزايدطلبهناكسيكونالجمهور،بينالبيئيالوعيتزايدإذا.البيئةعلىبالحفاظالوعي

التيوالجغرافيةةالاجتماعيالأوساطفيأكبرالمنتجاتهذهانتشارسيكونبالتالي،.للبيئةوالصديقةالعضوية

.البيئيةالمنتجاتاستخداموتفضلبالبيئةتهتم



التسعيرماذجونالمنتجأسعارتحديديتضمنالتسويقيالمزيجعناصرمنعنصرهوالسعرمتغير

.الشركةمنتجاتتميزالتي

يرة،كبكمياتشراءالكامل،الشراءالإيجار،المزاد،مثلالدفع،شكلتصف:التسعيرنماذج

.وغيرهاالائتمان،وشروط

.القطاعاتمنالعديدفيالتسعيرعلىتأثيراتللإنترنت

:الإنترنتعبرللتسعيرشائعبشكلاعتمادهمايتمنهجينإلىالدراساتأشارت

عملاءقاعدةلكسبمنخفضةأسعارًاتستخدمماغالباً:الناشئةالشركات•

.الويبإلىالحاليةأسعارهابنقلتقوم:القائمةالشركات•

 Priceالسعر    



للتفاعلكثرأفرصًاعملائهامنحأجلمنالقنواتمتعددةلاستراتيجياتالشركاتتطويرتزايدمع

خاصةارجها،وخالإنترنتعبرالتسعيرسياساتتبريرالصعبمنيصبحالتجارية،العلاماتمع

.المستهلكينأسواقفي

عبرالتسعيرفياتالاختلافتبريرالصعبمنيصبحوالخدمات،السلعتبيعالتيللشركاتبالنسبة

.وثقتهالمشتريثقةمنذلكيقللأنيمكنحيثالإنترنت،

،(خدمةالمنتجونيكعندماحتى)المنتجبعنصريتجزألابشكلالمزيجفيالتسعيرعنصريرتبط

إليهاصليالتيالتطورونقطةالمقدمةالمنتجاتنطاقعلىالإنترنتعبرالتسعيريعتمدحيث

.حياتهدورةفيالمنتج

 Priceالسعر    



:وهينقاط،عدةخلالمنالتسعيرعلىالإنترنتيؤثرأنويمكن

الأسعارشفافيةزيادة•

الأسعارعلىالضغط•

الابتكاريالتسعيرنهج•

البديلةالتسعيروسياساتالأسعارهياكل•

 Priceالسعر    



 Price transparencyالأسعارشفافيةزيادة)1

.سعيرالتمعلوماتتوافرزيادةبسبببالأسعارالعملاءمعرفةزيادةتعني:الأسعارشفافية

:وهماالأسعار،ةبشفافييتعلقانالأسعارعلىللإنترنتمتناقضينتأثيرينالباحثونوصف➢

Differential pricingالتفاضليالتسعير:أولاا 

الاتالحأوالأسواقأوالعملاءمنمختلفةلأنواعمختلفةبأسعارالمتطابقةالمنتجاتتسعر

.الشرائية

بشأناحتياطاتذتتُخلمإذاذلك،ومع.التفاضليللتسعيرالتكنولوجيااستخدامللمورديمكنأولاً،

سعارالأمقارنةخلالمنبسرعةالأسعارفيالتمييزمعرفةالعملاءبإمكانيكونفقدالسعر،

.ذلكوسيعارضون

 Priceالسعر    



 Price transparencyالأسعارشفافيةزيادة)1

Differential pricingالتفاضليالتسعير:أولاا 

بشراءيقومونالذينالجددللعملاءتخفيضاتأوخصوماتالشركةتقدمقد:جددلعملاءخاصةعروض•

.مرةلأولالشراءعلىوتشجيعهمجددعملاءجذبعلىيعملهذا.الموقعمنلهممنتجأول

.للعملاءالجغرافيةقةالمنطعلىبناءًًللمنتجاتمختلفةأسعاربتحديدالشركةتقومقد:الإقليمحسبتسعير•

وتكاليفرائبوالضالقوانينفيالاختلافاتبسببمختلفةدولفيللعملاءمختلفةالأسعارتكونفقد

.الشحن

بشراءامواقالذينللعملاءتخفيضاتأوخاصةعروضتقديمللشركةيمكن:الشراءتاريخعلىبناءًً•

.أخرىمرةالشراءعلىيشجعهممماالسابق،فيمنهامنتجات

 Priceالسعر    



 Price transparencyالأسعارشفافيةزيادة)1

ا   Price elasticity of demandالطلبسعرمرونة:ثانيا

ويسمى.لمنتجامنالمطلوبةالكميةفي(زيادةأوانخفاضكانسواء)ماسلعةسعرفيتغييرأيتأثيرعنتعبر

.الطلبسعربمرونةالسعرفيتغييرهناكيكونعندماالمطلوبةالكميةلاستجابةالمقياسهذا

.السعرفيالتغييرعلىالمطلوبةالكميةفيللتغيرالمئويةالنسبةقسمةخلالمنتحسب❑

.المنتجعلىالطلبعلىالسعرتغييرتأثيرمدىلتقييمالسعرعلىالطلبمرونةتسُتخدم❑

.هلكالمستودخلبديلين،موردينمنالبديلةالسلعوتوافرالمنتج،بسعرالطلبسعرمرونةتحُدد❑

.يركببشكلالطلبمنيقللأويزيدالسعرفيالطفيفالتغييركانإذا"/ elasticمرن"المنتجإنيقُال

.الطلبيفضئيلتغييرعنهينتجالسعرفيالكبيرالتغييركانإذا"/ inelasticمرنغير"المنتجإنويقُال

 Priceالسعر    



 Price transparencyالأسعارشفافيةزيادة)1

ا   Price elasticity of demandالطلبسعرمرونة:ثانيا

ريؤثلنالأسعارتغييرأنيعنيوذلكنسبي،بشكل/inelasticمرنغيربأنهالإنترنتعبرالتسعيريتسم

:الظاهرةلهذهرئيسيانسببانوهناك.الإنترنتعبرالخدماتأوالمنتجاتعلىالطلبعلىكبيربشكل

فييأخذونبل،السعرعلىفقطالمستهلكيناختياريعتمدلا:المستهلكيناختيارعلىتؤثرأخرىعوامل•

خدمةالومستوىعليها،التعرفومدىالتجارية،العلامةفيالثقةمثلأخرىعواملأيضًاالاعتبار

قدرتفع،مبسعرمنتجًاتقدموموثوقةمشهورةتجاريةعلامةهناككانتإذاالمثال،سبيلعلى.المتوقع

.المنتججودةفييثقونلأنهمالسعرذلكلدفعاستعدادعلىالمستهلكونيكون

 Priceالسعر    



 Price transparencyالأسعارشفافيةزيادة)1

ا   Price elasticity of demandالطلبسعرمرونة:ثانيا

ريؤثلنالأسعارتغييرأنيعنيوذلكنسبي،بشكل/inelasticمرنغيربأنهالإنترنتعبرالتسعيريتسم

:الظاهرةلهذهرئيسيانسببانوهناك.الإنترنتعبرالخدماتأوالمنتجاتعلىالطلبعلىكبيربشكل

ًًبشكليتصرفونلاالمستهلكون:بالمتاحالرضاسلوك• .الموردينأوالمنتجاتاختيارعندمنطقيتماما

أندونسرعةبالنهائيالقراريتخذواأنيمكنولكنومقارنتها،البدائلبعضعنبالبحثيقومونقدفهم

بمقارنةوميققدجديد،ذكيهاتفعنالمستهلكيبحثعندماالمثال،سبيلعلى.التفاصيلكليدرسوا

لوماتالمعتوافرعلىبناءًًأحدهايختارثمومنالمتاحةوالأسعارالشهيرةالتجاريةالعلاماتبعض

.الوقتذلكفيوالمناسبةالبسيطة

 Priceالسعر    



 Price transparencyالأسعارشفافيةزيادة)1

ا   Price elasticity of demandالطلبسعرمرونة:ثانيا

يتصرفونقدنالمستهلكيوأنمختلفةبعوامليتأثرالإنترنتعبرالتسعيرأنتوضحأعلاهالمذكورةالنقاط

.مرنغيرالإنترنتعبرالتسعيريجعلوهذاالشراء،قراراتاتخاذعندمختلفبشكل

بشأنرارقاتخاذعندالأقلالسعرعنيبحثونقدالإنترنتعبرالمستهلكينأنمنالرغمعلىأنهبمعنى

.ذلكفيكبيرًاجهدًايبذلونلاقدمعظمهمفإنالمورد،أوالمنتج

 Priceالسعر    



 Price transparencyالأسعارشفافيةزيادة)1

يتمحيثلأسعاراشفافيةبسببكبيرةتحدياتالرقميةالأسواقفيالإلكترونيةوالتجارةالتجزئةشركاتتواجه

منتجاتنبيالأسعارمقارنةبسهولةيمكنهمالمستهلكينأنيعنيهذا.بسهولةالإنترنتعبرمنتجاتهممراجعة

.(الأسعارمقارنةمواقع)المجمعينخلالمنمختلفة

:التحديهذامعللتعاملاعتمادهماللشركاتيمكناستراتيجيتينذكريتمالسياق،هذافي

يمكنفقط،رالسععلىالتنافسمنبدلاًً:(السعريةغيرالمزايا)الأخرىالتجاريةالعلامةمزاياعلىالتركيز•

يمكنلمثال،اسبيلعلى.المنافسينعنوتميزهافريدةتجعلهاأخرىعواملعلىتركزأنالتجاريةللشركات

الطلباتتنفيذلمتنوعةخياراتوتوفيرمتجرها،فيالتسوقتجربةجودةعلىالضوءتسليطالتجزئةلشركة

.العملاءخدمةمستوىتحسينأوالفرع،منالاستلامأوالسريعالتوصيلمثل

عنالأحذيةجربةتإمكانيةمعموقعهاعلىالمبتكرةالتسوقتجربةتبرزقدالإنترنتعبرالأحذيةلبيعشركة:مثال

.ينللمنافسمماثلةالأسعاركانتإذاحتىمميزةمعهاالتسوقتجربةيجعلممابسهولة،واسترجاعهابعُد

 Priceالسعر    



 Price transparencyالأسعارشفافيةزيادة)1

مواقعاستخداميفالضعيفةالنقاطأوبالقيودالعملاءتعلمأنالتجاريةللشركاتيمكن:المجمعينبقيودالتوعية•

أنأومنتجاتللشاملةتغطيةيقدمونلاالمجمعينبعضأنبتوضيحالشركةتقومقد.الأسعارلمقارنةالمجمعين

التوصيلحولالهامةالتفاصيلأوالحصريةالعروضبعضإلىتفتقدقدوبالتاليمحدودة،المعلوماتبعض

.الخدمةومستوى

إلىيفتقدونقدالمجمعينمواقعاستخدامعندبأنهالعملاءبتوعيةتقومقدالإنترنتعبرالسياراتتأجيرشركة:مثال

تفضيليةاربأسعطويلةلفتراتالسياراتتأجيرعروضمثلالرسمي،موقعهايقدمهاالتيالخاصةالعروضبعض

.الساعةمدارعلىالدعمخدماتأو

انتباهوتوجيهالأسعارفيالشفافيةتحديعلىالتغلبالإلكترونيةوالتجارةالتجزئةلشركاتالاستراتيجياتهذهتتيح

.للعملاءجاذبيتهامنوتزيدالتجاريةعلامتهمتميزالتيالأخرىالعواملإلىالعملاء

 Priceالسعر    



:تحدثنا اليوم عن

؟➢ ي
ما هو المزي    ج التسويق 

4Ps -7Ps-4Cs-عناضه  -تعريفه  

المنتج ➢

ر المنتج الأساسي والمنتج الموسع  ات الستة للتكنولوجيا الر –الفرق بي  قمية على المنتجالتأثي 

السعر➢

نت  ي الإني 
ر
مرونة سعر الطلب –التسعي  التفاضلىي –زيادة شفافية الأسعار ف



Thank You

شكراا 
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