
كيــف تقــوم المتــاجر الإلكترونيــة “بشخصــنة
الأسعار” ورصد المبلغ الذي تعتزم دفعه؟
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ير: نون بوست ترجمة وتحر

هــل ســبق وقمــت بــالبحث عــن أســعار الــرحلات الجويــة أو الفنــادق مــن خلال تطــبيق علــى هاتفــك
الذكي، ثم قمت بعملية البحث ذاتها من خلال حاسوبك الشخصي لتجد أسعارا مختلفة تماما للأمر
ذاته؟ في الحقيقة، ذلك تحديدا ما وقع لي مؤخرا حين كنت بصدد البحث عن عرض شامل لقضاء

العطلة في مدينة نيويورك عن طريق تطبيق أوربيتز الخاص بهواتف “آي فون”.

بعد أن اتخذت قراري بشأن الفندق الذي سأقيم فيه، تصفحت موقع أوربيتز باستخدام حاسوبي
الشخصي للحجز. ولكن، تفاجئت بأن العرض المد في الموقع أعلى سعرا، مقارنة بالعرض المد عبر
تطــبيق الهــاتف الجــوال، حيــث بلــغ الفــارق في الســعر  دولارا، أي بنحــو . بالمائــة، وذلــك علــى

الرغم من التطابق بين الرحلة الجوية والفندق ونوع الغرفة في كلا العرضين.

في الأثناء، أجريت بحثا سريعا لأكتشف أن هناك تباينا بين أسعار عروض الرحلات على موقع أوربيتز
وبين الأسـعار المعروضـة علـى التطـبيق الخـاص بالشركـة. وبعـد ذلـك، قمـت باختبـار آخـر للعـرض ذاتـه
عن طريق هاتف صديقتي التي كانت تجلس بجانبي، لأكتشف أن سعر العرض وفقا للتطبيق على
. دولارا عن السعر الذي عرضه التطبيق على هاتفي، أي بزيادة بنسبة  هاتفها كان أعلى بقدر
بالمائــة. ومــن المثــير للاهتمــام أن شركــة أوربيتز تــدرك تمامــا مــا يحــدث، حيــث تعلــم بشــأن تحــذيراتي
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يبا. المستمرة لصديقتي حول دفعها لمبالغ إضافية مقابل كل شيء تقر

بالاعتماد على بعض الخصائص في التصنيف، على غرار الاختلاف بين التطبيق
والموقع، فضلا عن اشتراك الحرفاء في الخدمة من عدمه، توجد أسعار

مشخصنة تتم منذ البداية

عند قيامي بمشاركة هذه النتائج مع إكسبيديا، الشركة الأم لأوربيتز، أخبرني المتحدث الرسمي باسم
الشركــة أن التبــاين الــذي تفطنــت إليــه بين الأســعار المعروضــة علــى التطــبيق وبين الأســعار المدرجــة في
الموقـع الإلكـتروني، يرجـع إلى سـماح مـزودي الخدمـة بعـرض أسـعار مختلفـة علـى كـل مـن مسـتخدمي

تطبيقات الهاتف الذكي والأعضاء الذين سجلوا دخولهم إلى الموقع بصفة مجانية.

وفيما يتعلق بالمقارنة السابقة بين تطبيقي الهاتف الذكي، صرحت أوربيتز أن التباين بين الأسعار يعزى
إلى اختبــارات الــتي تعتمــدها الشركــة لتحليــل البيانــات، أو الحــالات الشــاذة الــتي تنشــأ بمــوجب إدراج
ية بسبب نظام التسعير الديناميكي. في الوقت ذاته، بينت الملايين من الأسعار التي تتغير بصفة دور
أوربيتز أنها لا تقوم بوضع أسعار متباينة بناء على طبيعة الجهاز أو نوع المتصفح أو نوع وعدد عمليات

البحث.

عمومــا، بالاعتمــاد علــى بعــض الخصــائص في التصــنيف، علــى غــرار الاختلاف بين التطــبيق والموقــع،
فضلا عـن اشـتراك المحـترفين في الخدمـة مـن عـدمه، توجـد أسـعار مشخصـنة تتـم منـذ البدايـة، حيـث
يــن. وتجــدر الإشــارة إلى أن محاولــة  تجــار التجزئــة يتلقــى بعــض المحــترفين عروضــا مختلفــة عــن الآخر
لعــرض أســعار مشخصــنة يرجــع بالأســاس إلى انخفــاض منحــنى الطلــب الــذي يعتــبر مــن أساســيات
الاقتصاد. وينص هذا المفهوم على أن بعض العملاء على استعداد لدفع ثمن أعلى من الآخرين لقاء
منتوج معين. بموجب ذلك، يسعى المدراء المسؤولون عن تحديد الأسعار إلى استغلال هذا الأمر من

خلال تحديد وتضمين الثمن الذي يعتزم كل عميل دفعه.

نتيجــة لذلــك، يمكــن جــني أربــاح قياســية مــن خلال العملاء المنتمين لأعلــى منحــنى الطلــب، الذيــن
يعطـون قيمـة عاليـة للمنتـج. وفي الأثنـاء، يتـم تقـديم الخصومـات بصـفة حصريـة للزبـائن المسـتعدين
لدفع ثمن أقل، وهو ما يؤدي إلى تحقيق المزيد من المبيعات، وبالتالي جني المزيد من الأرباح. عموما،
كــبر، مــع وجــود بعــض المتســوقين الذيــن ينتــج عــن هــذا التــوجه كســب قاعــدة عملاء تؤمــن أرباحــا أ

كثر من غيرهم. يدفعون أ

يستطيع تجار التجزئة عبر الإنترنت إجراء تقييم إلكتروني لسمات وتحركات كل
متسوق على حدة، وذلك بهدف إنشاء ملف تسعير يتيح وضع ثمن

مشخصن لهذا المتسوق



يتـم تكريـس مبـدأ التسـعير المشخصـن بصـفة كـبيرة في مجـال بيـع السـيارات، حيـث يسـعى التجـار إلى
تحديد المبلغ الذي يعتزم كل عميل إنفاقه لشراء سيارة من خلال خوض مفاوضات فردية. ويتم إقرار
الأسعار بعد تحديد الصفات الشخصية للعميل ومراقبة تحركاته، فضلا عن مظهره الخارجي ونوع
السيارة التي يقودها. فضلا عن ذلك، يولي التجار الكثير من الانتباه إلى إجابات العملاء على الأسئلة

التي قد تبدو بريئة. وتتمحور هذه الأسئلة، عادة، حول مكان سكنه أو عمله.

من جانب آخر، ينتبه رجال المبيعات إلى سلوك الحريف، على غرار السيارات التي تلفت انتباهه، فضلا
عــن طريقــة تصرفــه خلال المفاوضــات، أي مــا إذا كــان غــير مبــالي أو منــدفع. في الأثنــاء، يســاهم تقييــم
شخصية كل عميل على حدة، بالإضافة إلى تصرفاته في خلق ملف تسعير خاص بالحريف. وفي هذا
الصدد، بإمكاننا اعتبار هذا الملف بمثابة اختبار كشف كذب قادر على تحديد أعلى ثمن يستطيع كل

عميل دفعه.

على نحو مماثل، يستطيع تجار التجزئة عبر الإنترنت وضع ملف تسعير للمتسوقين. فتماما مثلما
تعكـس ملابـس العميـل وضعـه المـادي، تؤمـن طريقـة ولـوجه إلى المتجـر الإلكـتروني، أدلـة تحـدد السـعر
المناسب الذي سيتم عرضه عليه. إضافة إلى ذلك، توفر عدة عوامل أخرى أدلة حول العميل، على
غرار موقعه المحدد، وسيلة اتصاله سواء كانت هاتفا أو حاسوبا محمولا أو مكتبيا، فضلا عن طريقة
ولـوجه للمتجـر الإلكـتروني سـواء مـن خلال التطـبيق أو مـن خلال الموقـع الإلكـتروني، أو بـالنظر لبرنـامج

التشغيل خاصته.

في الوقت ذاته، تقدم نشاطات المتسوق دلائل متعددة، حيث يلقي التجار بالا للمنتجات الأخرى التي
يــارة الموقــع. وعلــى غــرار بــائعي يبحــث عنهــا المتسوقــون، فضلا عــن عــدد المــرات الــتي قــاموا خلالهــا بز
السـيارات، يسـتطيع تجـار التجزئـة عـبر الإنترنـت إجـراء تقييـم إلكـتروني لسـمات وتحركـات كـل متسـوق

على حدة، وذلك بهدف إنشاء ملف تسعير يتيح وضع ثمن مشخصن لهذا المتسوق.

سيسعى المتسوقون الذين يتسمون بالذكاء إلى المساومة من خلال الاطلاع
على ثمن المنتجات في مواقع أخرى وحذف سجلات التصفح، فضلا عن

التصفح عن طريق تطبيقات الهاتف الذكي والقيام بعمليات بحث متعددة.

في المقابـل، يتمحـور السـؤال الـرئيسي حـول مـدى أخلاقيـة التسـعير المشخصـن، سـواء في المتـاجر أو عـبر
الإنترنت. فقد تؤدي الجهود التي يبذلها الباعة من أجل تحديد الأسعار، عن غير قصد، إلى نتائج غير
عادلــة. في هــذا الصــدد، بينــت دراســة قــامت بهــا منظمــة “بــرو بوبليكــا” أن إستراتيجيــة “برينســتون
يفيــو” لفــرض قيمــة ضرائــب تختلــف بــاختلاف الرمــز البريــدي، جعلــت الآســيويين يــدفعون مبــالغ ر
مضاعفـة مقارنـة بغيرهـم. في سـياق متصـل، أوضحـت دراسـة اقتصاديـة كلاسـيكية حـول مفاوضـات
كبر شراء السيارات أن الثمن الأولي لشراء السيارات الذي يعرض على النساء سوداوات البشرة كان أ

بثلاث أضعاف من المبلغ المعروض على الرجال البيض.



ــة عــبر ــة رواج ســياسة التســعير المشخصــن الــتي يتبناهــا تجــار التجزئ ــوقت الراهــن، تبقــى عملي في ال
الإنترنت، منوطة بالمتسوقين. هل سيكون المتسوقون مرتاحين إزاء الأسعار التي يتم عرضها عليهم
والتي قد تكون أعلى من الأسعار التي تعرض على الآخرين؟ وهل سيستغل المشترون “المساومات
الإلكترونيــة” لخــداع الباعــة؟ ففــي المقــام الأول، يقــوم تجــار التجزئــة أولا بالتفــاوض مــع الزبــائن حــول

الثمن الذي يتوجب دفعه بناء على ملف التسعير المشخصن التابع لهم.

من جهتهم، سيسعى المتسوقون الذين يتسمون بالذكاء إلى المساومة من خلال الاطلاع على ثمن
المنتجات في مواقع أخرى وحذف سجلات التصفح، فضلا عن التصفح عن طريق تطبيقات الهاتف
الذكي والقيام بعمليات بحث متعددة. وقد يقوم هؤلاء المتسوقون بدعوة أصدقائهم في مدن أخرى
للتحقق من ثمن غرض معين. ولكن هل من الممكن أن يسأم هؤلاء المتسوقون من سياسة الباعة

المتمثلة في اعتماد التسعير المشخصن وينأون بأنفسهم عن المتاجر الإلكترونية؟

تجدر الإشارة إلى أن موقع أمازون يسعى لتعميم ثمن منتجاته بالنسبة لجميع العملاء. لكن السؤال
المطروح يتمثل في ما إذا كان التجار الآخرون سيعتمدون سياسة مشابهة وقائمة على الشفافية؟ وفي
حين يعتبر مصير التسعير المشخصن الإلكتروني غير واضح، تظل حقيقة ظاهرة للعيان، ألا وهي أنه

من الضروري تحذير المشترين الذين يتصفحون المواقع الإلكترونية، من هذا الأمر.
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