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 الإلكترونى سوٌق الت

تمثل التجارة الإلكترونٌة واحداً من الموضوعات التً تسمى بالالتصاد الرلمً الذي 

ٌموم على حمٌمتٌن هما: )التجارة الإلكترونٌة، و تمنٌة المعلومات(، وإن تمنٌة المعلومات 

هً السبب فً وجود التجارة الإلكترونٌة والتً تعتمد فً عصر الحوسبة والاتصال 

أساساً على الحوسبة ومختلف وسائل التمنٌة للتنفٌذ وإدارة النشاط التجاري ، وإن التجارة 

الإلكترونٌة تمتد لأعمال أخرى تساعد الشركة على تنفٌذ أعمالها التجارٌة مثل تنفٌذ 

 لتشغٌل الصناعً بطرق مؤتمتة،المٌود و الحسابات الإلكترونٌة وتنفٌذ برامج ا

أنشطة إنتاج السلع والخدمات وتوزٌعها وتسوٌمها وبٌعها  ة الإلكترونٌةرؤتشمل التجا

خلال الوسائط الإلكترونٌة والعملٌات التجارٌة التً تشتمل علٌها  وتسلٌمها للمشتري من

 التجارة الإلكترونٌة، و لذلن فإن التجارة الإلكترونٌة هً :

 المنتج أو الخدمة وا لبحث عنهما.الإعلان عن  -

 بطلب الشراء وتسدٌد لٌمة لمواد لمشتراة. التمدم -

 التسلٌم النهائً للمواد المشتراة -

ٌعتبر التسوٌك الإلكترونً من أبرز وأهم نشاطات التجارة الإلكترونٌة التً تتم عبر 

الإنترنت؛ ذلن فهو وظٌفة تسوٌمٌة تسعى إلى تسهٌل تبادل وانسٌاب المنتجات من المنتج 

إلى المستهلن من خلال استخدام أدوات وأسالٌب معٌنة بحٌث تحمك المنافع المطلوبة 

مٌة وتتم هذه العملٌات فً ظل بٌئة شدٌدة التغٌٌر، وهذه العملٌة لأطر اف العملٌة التسوٌ

تتم بشكل رئٌسً بواسطة الإنتر نت فً ممارسة كافة الأنشطة ا لتسو ٌمٌة كا لإعلان  

والتروٌج وبحوث التسوٌك وتصمٌم المنتجات الجدٌدة والتسعٌر  البٌع والتو زٌعو

الثمن عبر الإنترنت، أي أن مفهوم واستخدام الطرق الإلكترونٌة فً عملٌة الوفاء ب

التسوٌك الإلكترونً لا ٌختلف عن المفاهٌم التملٌدٌة للتسوٌك إلا فٌما ٌتعلك بوسٌلة 

 الاتصال بالعملاء.

 

 

 

 

 



: ٌعرف بأنه " تعامل تجاري لائم علً تفاعل أطراف التبادل أنواع التسوٌق الإلكترونً

أو " عملٌة بٌع وشراء السلع والخدمات  إلكترونٌا بدلا من الاتصال المادي المباشر "

عبر شبكة الأنترنت "،وٌمكن تصنٌف التسوٌك الذي تمارسه المؤسسات إلى ثلاثة أنواع 

 رئٌسٌة :

بوظائف التسوٌك التملٌدٌة كتصمٌم وتنفٌذ المزٌج  وهو مرتبط :الخار جى سوٌقالت -أ

 التروٌج(. -التوزٌع -السعر -) المنتج التسوٌمً 

وهو مرتبط بالعاملٌن داخل المؤسسة حٌث أنه ٌجب على  الداخلى: التسوٌق -ب

لتدرٌب العاملٌن وتحفٌزهم للاتصال الجٌد بالعملاء  المؤسسة أن تتبع سٌاسات فعالة

 ودعم العاملٌن للعمل كفرٌك ٌسعى لإرضاء حاجات ورغبات العملاء.

لممدمة للعملاء و هو مرتبط بفكرة جودة الخدمات والسلع ا التسوٌق، التفاعلى: -ت

 على الجودة والعلالة بٌن البائع والمشتري. وتعتمد بشكل أساسً ومكثف

 :ٌتمٌز التسوٌك الإلكترونً بخصائص أهمها : الخصائص الممٌزة للتسوٌق الإلكترونً

مع المولع  المتعاملٌنٌتمٌز بأنه ٌمدم خدمة واسعة وٌمكن للعملاء  الخدمة الو اسعة: -أ

أي ولت ودون أن تعرف الشركة صاحبة المولع من لرأ  التسوٌمً التعامل معه فً

 رسالتها الإلكترونٌة إلا إذا اتصل العمٌل بها كما لا ٌمكنها مرالبة الزائرٌن لمولعها.

إن الو سائط المستخدمة فً التسوٌك الإلكتر ونً لا    :رونً عالمٌة التسو ٌق الإلكت-ب

ٌمكن التسوق من أي مكان ٌتواجد فٌه العمٌل من خلال  الحدود الجغرافٌة، بحٌثتعر ف 

حاسبه الشخصً على المولع المخصص للشركة مع وجود محذور من عدم تبلور 

ً ما ٌتعلك منها بأمان الصفمات  الموانٌن التً تحكم التجارة الإلكترونٌة وخصوصا

 التجارٌة.

إن التجارة الإلكترونٌة مرتبطة بوسائل وتمانات الاتصال  سر عة تغٌر المفاهٌم: -ت

لذلن فإن الترتٌبات المانونٌة   تتغٌر وتتطور بشكل متسارع الإلكترونً و المعلومات التً

التً تخضع لها لابلة للتغٌر السرع بشكل متوافك مع تطورات التمانات والاتصالات 

 والمعلومات.

 

:ٌجب استخدام عنصر الإثارة وانتباه المستخدم  ولةأهمٌة الاعلان عبر الشبكة الد -ث

هو الحال فً الإعلانات التلفزٌونٌة نظراً لتعدد الشركات التً  للرسائل الإلكترونٌة: كما

 تطرح رسائلها الإلكترونٌة.

 

 



تزداد أهمٌة الحذر من التسوٌك غٌر الصادق الذي لا  كات الوهمٌة:الشرو ع الخدا -ح

من السهل نشر هذه المعلومة عن الشركة عبر الإنترنت وأن  ٌحمل مضموناً حمٌمٌا؛ً لأنه

أحد الزبائن لد ٌتعرض لحالة خداع من هذه الشركة الوهمٌة أو غٌر الملتزمة؛ مثل 

ا بعد التصنٌع دون الالتزام التعامل ببطالة ائتمان مسرولة أو تمدٌم ضمانات خدمات م

بالتنفٌذ الفعلً، أو عن طرٌك ادعاء صفة المصرف لتجمٌع الأموال وتمدٌم إغراءات 

بالحصول على عوائد مجزٌة وغٌر ذلن من الأسالٌب؛ ذلن أن مسألة تسدٌد مبالغ الشراء 

 آمنة. للسلع والخدمات بواسطة إرسال أرلام البطالات الائتمانٌة عبر الشبكة ما تزال غٌر

التسوٌك الإلكترونً ٌضٌك المسافات بٌن الشركات  :سافة بٌن الشر كاتمتضٌق ال -ي

حٌث الإنتاج والتوزٌع والكفاءات البشرٌة؛ بحٌث ٌمكن للشركات  العملالة والصغٌرة من

الصغٌرة الوصول عبر الإنترنت إلى السوق الدولٌة بدون أن تكون لها البنٌة التحتٌة 

متعددة الجنسٌة وتجعلها تمف على لدم المساواة مع هذه الشركات للشركات الضخمة ال

فً المنافسة، وذلن ٌعود إلى استخدام نفس الأسلوب فً تنفٌذ عملٌات البٌع والشراء 

وتمدٌم مختلف أنواع الخدمات إلكترونٌاً، كما فً حالة توزٌع الموسٌمى والألراص 

 ها.اللٌزرٌة وأفلام الفٌدٌو وبرامج الكمبٌوتر وغٌر

:مع الطبٌعة الدولٌة للتسوٌك الإلكترونً، تلعب   ج عبر الشبكةالتروٌ ئل تقبل وسا -م

ً بالنسبة  الاختلافات الحضارٌة ً فً ذلن؛ وخصوصا والحساسٌات الثمافٌة دوراً مهما

للطرق المتبعة بالتروٌج بحٌث ٌمكن لأمة ما أن تتمبل الوسائل التروٌجٌة وتتوافك مع 

 وأخرى تنبذها وتتخذ منها مولف معادي.   عملٌتها الثمافٌة 

ً دون  غٌاب المستندات الورقٌة: -د فً التسوٌك الإلكترونً تنفذ الصفمات إلكترونٌا

وصاً المنتجات التً تمبل الترلٌم وذلن من عملٌة التفاوض صوخ حاجة لاستخدام الورق

د وصحة التوالٌع حتى تسلٌم البضاعة حتى لبض الثمن، وهذا ما أثار مسألة إثبات العمو

الرلمٌة، الأمر الذي دعا المنظمات الدولٌة لوضع إطار لانونً خاص بالتجارة 

 الإلكترونٌة، والتولٌع وتسدٌد المٌمة إلكترونٌاً.

   ٌتكون المزٌج التسوٌمً للسلعة من  أثر التسوٌك الإلكترونً على المزٌج التسوٌمً
التسوق الإلكترونً على  التسعٌر( ، وٌختلف تأثٌر -التروٌج  -التوزٌع  -) المنتج  العناصر التالٌة 

 كل منها كما ٌلً :
 لى المنتج :اثر التسوٌق الإلكترونى ع -1

للمزٌج التسوٌمً وكافة لعناصر الأخرى ترتكز  هً أحد لعناصر الأساسٌة المنتجات

 وتتمحور حوله، وهنان بعض التعرٌفات المتفرلة المتعلمة بالمنتج ومنها: علٌه

 : مجموعة المنتجات التً تموم الشركة بإنتاجها. المنتجات ٌج مز -أ

مجموعة المواصفات التً تعمل على إشباع حاجات ورغبات معٌنة  : دىرالف جالمنت -ب

 المستهلن. لدى 



مجموعة المنتجات التً ٌوجد بٌنها علالة أو ارتباط فً العملٌة :  خط المنتجات -ت

 بعدة مؤشرات منها الاتساع والترابط. الإنتاجٌة وٌمكن التعبٌر عنه

 : إضافة منتجات جدٌدة إلى المنتجات الحالٌة. عالتنوٌ -ث

 إضافة شكل جدٌد إلى الأشكال الحالٌة التً تنتجها الشركة. كل:ٌالتش -م

 وهو حذف أو إسماط أحد المنتجات أو خطوط المنتجات أو أحد الأشكال. التبسٌط: -م

: وهً مجموعة الخدمات الممدمة عبر الإنترنت؛ مثل الصٌانة وخدمات  الخدمات -د

وتعلٌمٌة وغٌرها، وتتمٌز هذه الخدمات بأنها غٌر ملموسة  استشارٌة وخدمات صحٌة

وهً غٌر لابلة للتخزٌن كما ٌصعب تأدٌة بعضها عبر الإنترنت مثل خدمات التغلٌف 

 والنمل

حٌث ارتباط المنتجات ومواصفاتها  على المنتج تظهر من إن أثر شبكة الإنترت

الحاضر، وشبكة الإنترنت تساهم بإعطاء المعلومات  بالمواصفات العالمٌة فً العصر

عن المنتجات العالمٌة المنافسة، وكما أن العرض على شبكة الإنترنت ساهم بظهور 

منتجات وخدمات جدٌدة، الأمر الذي زاد من التنوع فً المنتجات المعروضة وأصبحت 

وامل التمٌٌز والاختٌار أكثر وضوحاً، وأن تطور خدمات ما بعد البٌع والضمان لهذه ع

المنتجات ساهم فً زٌادة أهمٌة العرض وإظهار المعلومات عن المنتج والخدمات ما بعد 

 البٌع؛ بحٌث تساهم شبكة الإنترنت فً معرفة هذه الخدمات.

 أثر التسوٌق الإلكترونى على التوزٌع : -2
إن شبكة الإنترنت تساعد على تخفٌض المنوات التسوٌمٌة وتعمل على إٌصال السلعة 

للمستهلن بالزمان والمكان المناسبٌن وتؤدي إلى تطبٌك لاعدة من المنتج إلى المستهلن 

مباشرة،و انعكس ذلن على تكالٌف الإنتاج، حٌث أن اختصار لنوات التوزٌع من شأنه 

الحال فً شركة )أمازون( بحٌث أصبحت العلالة تخفٌض عدد الموظفٌن وهذا هو 

مباشرة مع المستهلكٌن فلم ٌعد هنان حاجة للعدد الكبٌر من الموظفٌن لتصرٌف الأعمال، 

من الصفمات فً بٌع الورود من خلال % 06وكذلن الحال بالنسبة لهولندا بحٌث تم عمد 

الولت المناسب، الأمر الإنترنت فأصبحت الورود تصل إلى المستهلن فً أمٌركا فً 

 الذي ساهم بزٌادة المبٌعات وسر عة خدمة الزبائن.

وكما أن اختصار لنوات التوزٌع كان من شانه الاستغناء عن الوسطاء، ولد أدى ذلن 

إلى تخفٌض تكالٌف الإنتاج والتوزٌع، الأمر الذي ساهم بالرد على طلبات العملاء 

 المستعجلة على مدار الساعة.

 

 



توفر السرعة فً تأمٌن وصول الوثائك المطلوبة والطلبات والوفاء  لإنترنتان شبكة ا

ً بسرعة وزٌادة  بها ومتابعة وصول المنتج إلى المستهلن النهائً وهذا ٌساهم أٌضا

 خدمات ما بعد البٌع ولبول وإعادة السلع المرتجعة وبالسر عة المطلوبة

 على التروٌجأثر التسوٌق الإلكترونى  -3
مجمو عة من الجهود التسوٌمٌة المتعلمة بإمداد المستهلن بالمعلومات عن التروٌج هو 

المزا ٌا الخاصة بالسلعة أو الخدمة أو فكرة معٌنة وإثارة اهتمامه بها وإلناعه بممدرتها 

على إشباع احتٌاجاته وذلن بهدف دفعه إلى اتخاذ لرار بشرائها ثم الاستمرار باستعمالها 

 مستمبلأ.

ٌجً ٌتموضع فً أعلى صفحة وٌب على شكل صور متحركة لها آلٌة والإعلان الترو

ربط بحٌث إذا نمر المستخدم على الإعلان ٌتم إرسالها فوراً إلى المولع المعلن. 

وتتماضى الشركات المتخصصة بالإعلان مبالغ وعمولات عن الإعلان أو نسب من 

 المبٌعات وفماً لعدد مرات مشاهدة الإعلان.

ٌلعب دوراً هاماً فً نجاح عملٌة التسوٌك على شبكة الإنترنت؛ذلن أن  إن أهمٌة المولع

الزائر سٌموم بالممارنة بٌن ما تعرضه الشركات المختلفة والممارنة بٌنها إذ لا بد من 

تمدٌم المعلومات المفٌدة التً تثٌر اهتمامه، والمسألة الثانٌة المتعلمة بالموضوع هً شكل 

شأنه أن  ومنالجانب مهم جداً لجذب الاهتمام من الزائرٌن  المولع وتصمٌمه؛ذلن أن هذا

ٌتضمنالمزٌج التروٌجً اربعة لإنتر نت، وعبر التسوٌمٌة اٌساهم فً دعم العملٌة 

تنشٌط المبٌعات( كما  -النشر )الدعاٌة(  -الشخصى  عالبٌ -أساسٌة ) الإعلان عناصر 

 بلى:

 الإعلان: أثر التسوٌق الالكترونً على -أ

الإعلان وسٌلة غٌر شخصٌة لتمدٌم السلع والأفكار والخدمات وتروٌجها بواسطة جهة 

معلومة ممابل أجر. ولد أصبح الإعلان عبر الإنترنت فً الولت الحاضر فرعاً مهماً من 

الإعلان التجاري الذي ٌضم رسائل لصٌرة وصور متحركة لإٌصالها للزائرٌن للمولع، 

 امجر الإنترنت منها الإعلان الثري الذي ٌستخدم برهنان عدة أنواع للإعلانات عب

إن الإعلان عبر الإنترنت ٌشكل وسٌلة منخفضة التكالٌف،وٌتمٌز . الرسوم المتحركة

ً لتطور المنتجات والخدمات، و كما أن الإعلان  بالمرونة لإمكانٌة تغٌٌر الإعلان تبعا

إحصائٌة حول نجاح  عبر شبكة الإنترنت ٌساعد المؤسسة فً الحصول على معلومات

الإعلان ورضا الزبائن، وردود أفعال الزائرٌن بالمجان، وكما أن الإعلان عبر 

الإنترنت تكلفته زهٌدة ممارنة بالوسائل الأخرى البدٌلة حٌث أنها لا تحتاج إلى موافمة 

 رسمٌة مما ٌخفض من إجراءات الإعلان 



 عبر الإنترنت: البٌع الشخصً  -ب

رنت ساعد على تمصٌر المسافة بٌن المؤسسة المسولة والعملاء ولد إن وجود شبكة الإنت

جعلت الاتصال أكثر حٌوٌة وفعالٌة بٌن الأطراف مع استخدام التمنٌات الحدٌثة فً برامج 

 الوسائط المتعددة والصوت والصورة الحٌة. 

 :النشر والدعاٌة  -ج

م من خلال بنون تعتبر شبكة الإنترنت وسٌلة مهمة ومصدر هام للنشر فً العال

المعلومات ومجمو عات الأخبار التً تمدم معلومات مستمرة عن أهم ما ٌدور فً العالم 

 فً جمٌع النواحً سواء على الصعٌد السٌاسً أو الالهادي.

 تنشٌط المبٌعات : -د

لمد برزت العدٌد من الوسائل المتعلمة بتنشٌط المبٌعات التً تتم من خلال التسوٌك 

الإلكترونً والتً ٌمكن للمؤسسة المسولة استخدامها وهً تركز على المستهلن الأخٌر 

مثل بعض نماذج الهداٌا )كمرص اللٌزر الذي ٌحتوي على معلومات عن منتجات 

مجانً لعدد من الساعات على شبكة الإنترنت، أو الشركة المسولة أو من خلال الربط ال

 الإلكترونٌة والألعاب المختلفة وغٌرها(.       الخدمات الأخرى مثل الموامٌس 

 على التسعٌر  الإلكترونى سوٌقاثر الت -4

السعر هو أحد مكونات المزٌج التسوٌمً و هو ٌشكل مورد الشركة بٌنما بمٌة العناصر 

 نفمات تتحملها الشركة.

 العوامل المؤثرة بالتسعٌر: -أ

ً ما ٌكون معٌار أ  ً لما تحممه من منفعة وغالبا إن السعر ٌحدد لٌمة السلعة بالنمو د وفما

للجو دة، إن لٌمة السلعة تختلف باختلاف الأشخاص والزمن والسوق. لذلن فإن دراسته 

والتسعٌر، تحتاج إلى متخصصٌن لدراسة السوق والشركة وكافة العوامل المتعلمة بالبٌع 

فالعوامل المؤثرة بالتسعٌر مختلفة منها ما هو داخل الشركة ومنها ما هو خارج عن 

 سٌطرتها، ومن هذه العوامل ما ٌلً:

 التكالٌف : ٠

ً ٌضاف إلى  تشمل تكالٌف الإنتاج والتسوٌك والنمل وغٌرها وعندما تسوق السلعة دولٌا

وغٌرها، إن التسوٌك عبر الإنترنت من التكالٌف الرسوم الجمركٌة ،والتخزٌن، والنمل، 

شأنه أن ٌخفض الكثٌر من التكالٌف عما هو فً التسوٌك التملٌدي مثل السفر والطباعة 

ً إذا كانت السلعة رلمٌة حٌث  وتملٌل عدد الموظفٌن، كما أن بعض التكالٌف تختفً كلٌا

ك هامش ربحً ثسلم مباشرة دون حاجة إلى التغلٌف، وتسعى الشركة إلى التسعٌر لتحمٌ

مع الأخذ بعٌن الاعتبار التكالٌف المدفوعة و أن انخفاض التكالٌف المدفوعة من شأنه أن 

 ٌخفض الأسعار فً حال التسوٌك عبر الإنترنت.



 نافسة;مال ٠

للمنافسة دور فً تحدٌد السعر وٌجب التنبؤ بها لفترات طوٌلة، وهذه المنافسة وتأثٌرها 

السلع من نفس النوع بل السلع البدٌلة أٌضاً ، وإن ظهور على التسعٌر تشمل لٌس فمط 

ً شبكة الإنترنت وتحرٌر التجارة العالمٌة وظهور منافسٌن  التمنٌات الحدٌثة وخصوصا

جدد من شأنه أن ٌزٌد من حدة المنافسة بحٌث ٌتسنى للمتعاملٌن أن ٌمارنوا بٌن أسعار 

 ركات لتخفٌض أسعارها.المنتجات بسهولة الأمر الذي ٌشكل حافزاً أمام الش

 الموردون: ٠
إن سعر الموردٌن للشركة له أهمٌة فً تحدٌد سعر السلعة، لذلن تسعى الشركات 

للحصول على أفضل الشروط من الموردٌن والتعامل معهم ،و أن الشبكة الإلكترونٌة 

 تحمك هذه الفائدة للشركات بحٌث تستطٌع الممارنة بٌنهم والتعامل مع الأفضل منهم.

 العرض والطلب: ٠
بافتراض ثبات العوامل الأخرى فإن زٌادة الطلب مع ثبات العرض ٌؤدي إلى زٌادة 

السعر والعكس أن زٌادة العرض مع ثبات الطلب ٌؤدي إلى انخفاض السعر ، والطلب 

ً فإن زٌادة السعر تؤدي إلى  المرن له تأثٌر على السعر بحٌث إذا كان الطلب مرنا

 ذي ٌجب أخذه بعٌن الاعتبار عند وضع السعر، وٌمكن أخذ فكرةانخفاض الطلب الأمر ال

تمرٌبٌة عن حجم الطلب فً حال التسوٌك عبر الإنترنت وذلن من خلال طلب مبلغ 

ضئٌل ممابل الحصول على سلعة معٌنة ومن خلال الطلبات الواصلة ٌمكن التنبؤ بحجم 

 الطلب.

 الدو لة: لتدخ ٠

تحدٌد السعر الذي تبٌع به الشركات، أو أنها تؤثر تتدخل الدولة فً كثٌر من الدول فً 

على السعر من خلال فرض الضرائب والرسوم ، أما الشركات التً تسوق المنتجات 

الرلمٌة عبر الشبكة ، فلم تفرض علٌها رسوم عن العملٌات التً تجر ي بو اسطتها، 

سو ٌك عبر وهذه المٌزة هً من العو امل التً تجعل ا لأسعار منخفضة فً حال الت

 الشبكة.

 الإلكترونى: الاساسٌة للتسوٌق المعوقات 

 ٌوجد ثمة عمبات تحد من نجاح عملٌة التسوٌك الإلكترونً تتمثل فٌما ٌلً:

من التفاعل بٌن العملاء والموالع المختلفة لذا هنان حاجة ملحة : اللغة والثقافة .1

ترجمة النصوص إلى اللغات من شأنها إحداث نملة نوعٌة فً  لتطوٌر البرمجٌات التً

المختلفة لٌفهمها العملاء، وضرورة مراعاة الاختلافات الثمافٌة والعادات والتمالٌد بٌن 

 الأمم بحٌث لا ٌكون هنان عائماً نحو استخدام الموالع التجارٌة.

 



ٌحتاج التسوٌك الإلكترونً إلى إدارة جٌدة وخطط واضحة لمواجهة  الإدار ة الجٌدة: .2

السوق المحلً أو العالمً، ولاٌمكن للتسوٌك الإلكترونً أن  ستمر فً حركةالتغٌٌر الم

 ٌنجح إن لم ٌتوفر المختصون فً هذا المجال.

تحد من عملٌة التسوٌك الإلكترونً وخصوصاوًأنه  وهى :رٌة والخصوصٌة الس .3

البٌانات المتعلمة بالعمٌل مثل الاسم، النوع، الجنسٌة،  ٌفترض الحصول على بعض

العنوان، طرٌمة السداد، أرلام بطالات الائتمان وغٌرها وهذا ما ٌفترض استخدام 

البرمجٌات الخاصة للحفاظ على السرٌة وتأمٌن الصفمات والدفع الإلكترونً الذي ٌتم 

 عبر الإنترنت.

ضرورٌة لتنظٌم عملٌات التسوٌك الإلكترونً وحماٌة  هىو :قوانٌن والتشرٌعات ال .4

شبكة الإنترنت فضلاً عن تطوٌر الأنظمة المالٌة والتجارٌة  حموق الملكٌة والنشر على

 لتسهٌل عملٌات التسوٌك الإلكترونً.
 


