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 الفصل الأول: أساس�ات التسو�ق الإلكتروني

 

 مفهوم التسو�ق الإلكتروني: -أولا

 قبل التطرق لمفهوم التسو�ق الإلكتروني یجب تعر�ف مجموعة من المصطلحات هي:

e-Management   الإدارة الإلكترون�ة: -أ

ء ون أن �ضطر العملالتحسین أدائها، د وتقد�م الخدمات إلكترون�اً  داخل المؤسسات إنجاز المعاملات الإدار�ة" تمثل

 ."من أجل استخدام أمثل للوقت والمال والجهد، من الانتقال إلى الإدارات شخص�اً لإنجاز معاملاتهم

 تتكون الإدارة الإلكترون�ة من مفهومین رئ�سیین هما:

e-Government الحكومة الإلكترون�ة:  -ب  

كترون�ة ضاً الإدارة الإلوتسمى أ� لتحسین أداء الوظائف والخدمات الحكوم�ةاستخدام تكنولوج�ا المعلومات والاتصال 

 .العامة

 e-Business  الإلكترون�ة:الأعمال -ج

 تعرف �أنها استخدام الانترنت لممارسة الأنشطة المختلفة لمؤسسات الأعمال.

 كما تعرف على أنها الاستخدام الأمثل للوسائط الالكترون�ة �ما فیها الانترنت في أداء أعمال المنظمة.

 e-Commerce التجارة الإلكترون�ة-د

تشتمل على أنشطة إنتاج السلع  فهي ،نترنت یت�ح حركات ب�ع وشراء السلع والخدمات والمعلوماتهي نظام عبر الأ"

  .والخدمات وتوز�عها وتسو�قها و��عها وتسل�مها للمشتري من خلال الوسائط الإلكترون�ة

 تعر�ف التسو�ق الإلكتروني:-1

 على التسو�ق التقلیدي".  والاتصال "تطبیق تكنولوج�ا المعلوماتالتسو�ق الإلكتروني هو

مات وتدع�م الأهداف التسو�ق�ة للمنظ�أنه "عمل�ة استخدام ش�كة الإنترنیت والتكنولوج�ا الرقم�ة لتحقیق  كما �عرف

المفهـوم التسو�قي الحـدیث، و�التالي �مكـن للمسوقین عـبر الإنترنت أن �قومـوا بنشر المعلومـات عـن منتجـاتهم وشركاتهم 

 �سهولة أكبر وحر�ة أكبر مقارنة �التسو�ق التقلیدي".
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انات) و�ق�ة الرقم�ة (الخبرات، المعارف، الأفراد، قواعـد الب��أنه "عمل�ة الاستخدام والتطـو�ر الفعـال للموارد التس �عرف

 من أجل تحقیق میزة تنافس�ة في سوق الأعمال الإلكتروني".

 بهدف تسهیل ت�ادل، هو عمل�ة إنشاء علاقات مع العملاء والمحافظة علیها من خلال أنشطة إلكترون�ة م�اشرة

 "طرفینالمنتجات والخدمات والأفكار التي تحقق أهداف ال

�عرف التسو�ق الالكتروني أ�ضا �أنه "استخدام الوسائل الالكترون�ة في إجراء العمل�ات التجار�ة الت�ادل�ة بین الأطراف 

 المعن�ة بدلا من عمل�ات الاتصال الم�اشر".

"التسو�ق الالكتروني هو إدارة التفاعل بین المنظمة والمستهلك في فضاء البیئة الافتراض�ة من أجل  ن�مكن القول أ

تحقیق المنافع المشتركة، والبیئة الافتراض�ة للتسو�ق الالكتروني تعتمد �صورة أساس�ة على تكنولوج�ات الإنترنت، 

ة تجات إلى المستهلك، بل تركز أ�ضا على إدار وعمل�ة التسو�ق الالكتروني لا تركز فقط على عمل�ات ب�ع المن

 العلاقات بین المنظمة من جانب والمستهلك من جانب آخر".

 خصائص التسو�ق الإلكتروني:-2

  قابل�ة الإرسال الموجه -

 التفاعل�ة -

 الذاكرة -

  الرقا�ة -

 قابل�ة الوصول -

 عالم�ة التسو�ق الالكتروني -

 مزا�ا التسو�ق الإلكتروني:-3

 ؛ماختصار المسافات والعق�ات الجغراف�ة بین مناطق العال −

 تخف�ض التكالیف التسو�ق�ة �شكل كبیر ق�اسا �العمل�ات التقلید�ة؛ −

 اقامة علاقات تعاقد�ة م�اشرة بین ال�ائع والمشتري دون الحاجة إلى وجود وس�ط بینهما؛ −

إتاحة الفرصة بین طرفي الت�ادل للحصول على كم هائل من المعلومات بینهما بهدف التعاقد ووفق الأسعار  −

 السوق؛ والشروط المحدثة في
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د وأقل مخاطرة في عمل�ات الاتصال، والتي ق وأرخصالانفتاح على الأسواق العالم�ة المختلفة بوسیلة أسرع  −

 ؛مهمة تأتي �فرص تسو�ق�ة

وم والأسبوع و�مختلف مناطق العالم، متجاوزة بذلك الفروقات یالتواصل مع الآخرون وعلى مدار ساعات ال −

 .لعالمالحاصلة �التوقیت الزمني بین دول ا

 الفرق بین التسو�ق الإلكتروني والتسو�ق التقلیدي: -4

 كبدیل للتعامل مع السوق مثل التسو�ق واسع الانتشار. one to oneالتعامل مع الز�ائن على أساس فردي  −

التفاعل اللحظي مع الز�ائن والحصول على ردود أفعالهم الفوري للعروض التسو�ق�ة المقدمة بدلا من الاعتماد  −

 �حوث التسو�ق لمعرفة ردود أفعال الز�ائن �عد تصم�م العروض التسو�ق�ة وتقد�مها للسوق.على 

الاعتماد على الترو�ج و�ث الرسائل الترو�ج�ة الشخص�ة للز�ائن بدلا من الاعتماد على تصم�م الرسائل  −

 الاعلان�ة للقطاع السوقي في أزمنة محدودة ووسائل إعلان�ة معینة.

 نسب�ة للوسائل الترو�ج�ة المستخدمة وفي ك�ف�ة توظیف كل وسیلة في خدمة الز�ائن.تغیر في الأهم�ة ال −

تزاید الاعتماد على الانترنت كقنوات للتوز�ع وتقلص دور منافذ التوز�ع التقلید�ة وظهور أنواع جدیدة من  −

 الوسطاء.

ي تتطلب التجزئة التقلید�ة التتزاید الاعتماد على التسوق الالكتروني للز�ائن بدلا من الاعتماد على متاجر  −

 الوجود المكاني لهذه المتاجر.

تغیر في ه�كل التكالیف المرت�طة بتقد�م وتسو�ق منتجات المؤسسة سواء تلك المرت�طة بتصم�م المنتجات أو  −

 التكالیف الب�ع�ة.

 تزاید الأهم�ة النسب�ة لخدمة الز�ائن في كل مرحلة من مراحل عم�ات الشراء. −

ؤسسة عبر الانترنت �سمح لها �الاتصال �أعداد كبیرة جدا من الزائر�ن على موقع المؤسسة إن تعامل الم −

 الالكتروني أو عبر التواصل الاجتماعي �شكل یتعدى المجال المحلي إلى العالمي.

التسو�ق الالكتروني �سمح �معرفة المؤسسة ومنتجاتها على الصعید العالمي دون جهد وتكلفة عالیین، عكس  −

�ق التقلیدي فإنه یتطلب جهدا وتكلفة مرتفعة للخروج للأسواق الدول�ة وخاصة المؤسسات ذات الإمكان�ات التسو 

 الماد�ة وال�شر�ة المحدودة.
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التسو�ق الالكتروني �عتمد على تكنولوج�ا المعلومات و�التالي فإن له أفضل�ة في تقد�م معلومات ذات طب�عة  −

 ن.ت�ادل�ة تش�ع حاجات كل أنواع المشتر�

إن عدم رضا الز�ون عن منتجات المؤسسة وخدماتها عبر الأنترنت سوف ینقل احساسه �عدم الرضا إلى  −

ملایین المستخدمین خاصة مواقع التواصل الاجتماعي، بینما في التسو�ق التقلیدي فأن هذه الحالة تكون 

 محدودة الانتقال ولعدد محدد من الز�ائن.

 مستو�ات التسو�ق الإلكتروني:-5

 .G2Gالحكوم�ة  مؤسساتالتعاملات بین ال-أ

 .G2Bالحكوم�ة والشركات  مؤسساتالتعاملات بین ال-ب

 .G2Cالحكوم�ة والمستهلكین  مؤسساتالتعاملات بین ال-ت

 .B2Gالحكوم�ة  مؤسساتلاالتعاملات بین الشركات و -ث

 .B2Bالتعاملات بین الشركات �عضها ب�عض -ج

 .B2Cالتعاملات بین الشركات والمستهلكین -ح

 .C2Gالتعاملات من المستهلك إلى الحكومة -خ

 .C2B التعاملات ف�ما بین المستهلكین والشركات-د

 .C2Cف�ما بین المستهلكین أنفسهم  التعاملات-ذ

 مراحل التسو�ق الإلكتروني:-6

للاستشارات الإدار�ة نموذجاً �حتوي على أر�ع مراحل سماها دورة التسو�ق الإلكتروني  Arthur D. Littleاقترح مكتب 

e-Marketing Cycle   السابقموضحة �الشكل: 

  )Preparation Phase( مرحلة الإعداد-المرحلة الأولى

  )Communication Phase( مرحلة الاتصال-المرحلة الثان�ة

  ) Transaction Phase( مرحلة الت�ادل-المرحلة الثالثة

 )After Sales Phase( مرحلة ما �عد الب�ع-المرحلة الرا�عة

 متطل�ات ومعوقات التسو�ق الالكتروني: -7
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 التسو�ق الالكتروني: متطل�ات -7-1

 أولا: متطل�ات البن�ة التحت�ة 

 �أسعار منخفضةو حاس�ات آل�ة متطورة فائقة السرعة  −

 توفر خطوط الهواتف  −

 �أسعار مناس�ة و توفر مزودي خدمة الإنترنت  −

 متطل�ات التسو�ق الالكتروني: -7-1

 ثان�ا: متطل�ات النشاط التسو�قي 

 : مؤسسات أعمال قادرة على التعامل والاتصال �ش�كة الإنترنت .ال�ائع −

وجود مشتري قادر على التعامل مع الش�كة ووجود سلعة ذات جودة عال�ة تحمل كود رقمي عالمي  المشتري: −

 وتحمل علامة تجار�ة ممیزة .

 وس�طا للتعامل في التسو�ق الإلكتروني . الوس�ط: −

 التسو�ق الالكتروني: متطل�ات -7-1

 ثالثا: متطل�ات بیئة العمل

 .توافر بیئة قانون�ة وتشر�ع�ة ملائمة −

 تطو�ر النظم المصرف�ة. −

 السر�ة والأمان في المعاملات الإلكترون�ة. −

 نشر الوعي والإدراك وإعداد الكوادر ال�شر�ة القادرة على تفعیل دورا لمنتجات الإلكترون�ة . −

 مل في قطاع الضرائب والجمارك ووكالات الشحن.تطو�ر أسالیب وطرق الع −

 معوقات التسو�ق الإلكتروني: -7-2 

 :مة عق�ات تحد من نجاح عمل�ة التسو�ق الإلكتروني تتمثل ف�ما یليث

  اللغة والثقافة-أ

 الإدارة الجیدة-ب

  السر�ة والخصوص�ة-ج

 القوانین والتشر�عات-د


