
اختبر نفسك المحاضرة الأولى 
مدخل لإدارة الأعمال الإلكترونية والتجارة الإلكترونية
  E-Commerce  and E-Business

هو ثورة تقنية هائلة وفرت للناس أشياء لم يكونوا يحلمون بها في يوم من الأيام ، حيث وفرت أشياء كالإيميل والشبكات الاجتماعية مثل تويتر والفيس بوك 
1- الانترنت 
2- الشبكة 

عبارة عن مجموعة من الشبكات المترابطة والمتداخلة ، مرتبطة في قواعد بيانات يوجد فيها معلومات
1- الانترنت 
2- الشبكة 

هي العملية التي يتم فيها البيع أو الشراء وتبادل المعلومات والسلع والخدمات من خلال شبكات الحاسب الآلي . 

1- التجارة الاكترونية  
2- ادارة الاعمال الاكترونية 
 
لا يشمل فقط البيع والشراء للسلع والخدمات ولكن أيضاً يشمل خدمة العملاء والزبائن والتعاون مع شركاء العمل داخل المنشأة ، والعمل مع شركاء المنشأة خارج المنظمة ، وكذلك يشمل كافة الأعمال والمهام الداخلية داخل المنشأة
1- التجارة الاكترونية  
2- ادارة الاعمال الاكترونية


1. هي شركات موجودة في السوق التقليدي فقط . 

1- Brick – and – Mortar  
2- Click – and – Mortar
3- Pure Online Organization

2. هي شركات تعمل بشكل جزئ ، حيث يوجد لديها عمل في السوق التقليدي ولكنها أيضاً تعمل في المتاجر الإلكترونية. وهي أكثر أنواع الشركات وجوداً . مثل : شركة sony   ، ببسي كولا 
3. التقليدي فقط . 
	
4- Brick – and – Mortar  
5- Click – and – Mortar
6- Pure Online Organization
4. هي شركات تعمل بشكل إلكتروني فقط ، وليس لديها وجود في السوق التقليدي . 

1- Brick – and – Mortar  
2- Click – and – Mortar
3- Pure Online Organization
5-هي شركات تبيع على شركات أخرى مماثلة لها
1- B2B – Business to Business    
2- B2C – Business to Consumer    
3- C2B – Consumer to Business:
4- C2C – Consumer to Consumer
5- Business to Employee

6-هي شركات تبيع منتجاتها على مستهلك ، مثل شركات تبيع لأشخاص على الانترنت ( أفراد لا يمثلون شركات )  
1- B2B – Business to Business    
2- B2C – Business to Consumer    
3- C2B – Consumer to Business:
4- C2C – Consumer to Consumer
5- Business to Employee
7- هي قيام الأفراد بالبيع على الشركات .
1- B2C – Business to Consumer    
2- C2B – Consumer to Business:
3- C2C – Consumer to Consumer
4- Business to Employee

8- وتعني أن مستهلك يبيع لمستهلك أخر ، فرد يبيع لفرد ، وهذا النوع موجود بكثرة على الانترنت وهي على شكل أفراد . 
1- C2C – Consumer to Consumer
2- Business to Employee

1. وهي خدمات تقدمها الشركات لموظفيها من خلال استخدام تقنيات الانترنت المتنوعة . 
1- Business to Employee
2- C2C-Consumer to customer 
3- EG – E- Government

2- وتعني الخدمات الحكومية التي تقدم للمواطنين عن طريق الانترنت
1- EG – E- Government
2- C2C-Consumer to customer 
3- Business to Employee

التجارة الإلكترونية أو البيع بدأ في السبعينات من القرن الماضي عندما ظهرت الكتالوجات في المخازن والمتاجر الكبرى
1- صح 
2- خطاء 

تحتل المركز الأول في مجال الخدمات الحكومية الاكترونية  عالمياً
أ- كندا من الدول المتقدمة في تقديم هذه الخدمات فهي تقدم على ما يزيد 4000 خدمة
ب- الولايات المتحدة الامريكية  من الدول المتقدمة في تقديم هذه الخدمات فهي تقدم على ما يزيد 4000 خدمة
ج-المملكة المتحدة من الدول المتقدمة في تقديم هذه الخدمات فهي تقدم على ما يزيد 4000 خدمة


شهدت عدد كبير من الشركات في دخول الانترنت بشكل سريع .
1- عام 1993
2- عام 1998
3- 1999-2000

شهد بزوغ نشاط كبير للشركات في الانترنت وكانت مربحة جداً ، وسميت هذه بشركات الـ.com companies    ولكنها زالت بسرعة كما بزغت بسرعة هائلة . 
1- عام 1993
2- عام 1998
3- عام1999-2000



شهد زوال عدد كبير من هذه الشركات وكان السبب في ذلك هو عدم وجود تخطيط وإستراتيجية لهذا الدخول في مجال الانترنت . مثل : شركة TOY'S R US الأمريكية التي واجهت خسارة مالية كبيرة نتيجة دولها لهذا المجال بدون خطط مدروسة وكان ذلك في العام
4- عام 1993
5- عام 1998
6- عام1999-2000

المقصود بها نموذج العمل في الانترنت أو نماذج شركات التجارة الإلكترونية . 
1- نماذج الاعمال 
2- رسوم العمليات 
3- رسوم الاشتراك  

نماذج الأعمال Business Models  : 
1. Transaction feesرسوم العمليات 
2. Subscription fees رسوم الاشتراك 
3. Adv  fees  هي رسوم الإعلان 
4. Sales  : المبيعات 
5. Affiliation  : التعاون مع الشركات
6. جميع ماذكر صحيح 

هي عمولة تحصل عليها الشركة مقابل بيعها لمنتج أو سلعة معينة تعتمد على قيمة هذه العملية أو المنتج المباع . 
1- Transaction fees رسوم العمليات
2- Subscription fees رسوم الاشتراك 
3- Adv  fees رسوم الاعلان 

وهي مبالغ يقوم العملاء أو الزبائن بدفعها للموقع مقابل الاشتراك فيه .
1- [bookmark: OLE_LINK1][bookmark: OLE_LINK2]Transaction fees رسوم العمليات
2- Subscription fees رسوم الاشتراك 
3- Adv  fees رسوم الاعلان



مبالغ مالية تدفعها تلك الشركات المعلن عنها
1- Subscription fees رسوم الاشتراك 
2- Adv  fees رسوم الاعلان
3- Transaction fees رسوم العمليات

هذا النوع فيها من الذكاء ، فالشركة تدع الزبائن ينتقلون إلى موقع شركة أخرى من خلال رابط معين تقوم الشركة الأخرى بدفع مبلغ مالي لتك الشركة التي وضعت الرابط . 
1- رسوم الاشتراك 
2- Adv  fees رسوم الاعلان
3- اTransaction fees رسوم العمليات
4- Affiliation الرابط 

فوائد إدارة الأعمال الإلكترونية والتجارة الإلكترونية للمنظمة :
أ-تزيد حجم السوق 
ب-زيادة الشركاء والموردين 
ج-تخفيض التكالبف 
د-جميع ماذكر 













اختبر نفسك المحاضرة الثانية 
مدخل لإدارة الأعمال الإلكترونية والتجارة الإلكترونية
  E-Commerce  and E-Business

هي كافة الأنشطة والأعمال ذات الصلة بالبيئة الاجتماعية والاقتصادية والقانونية والسياسية والبيئة التقنية التي تؤثر على أنشطة منظمات الأعمال . وهي خليط من القرارات والأشياء الكثيرة جداً . 
1- بيئة الاعمال 
2- انشطة الاعمال
3- انشطة التجارة الالكترونية 

الخليط ( الاجتماعية / الاقتصادية / القانونية / السياسية / التقنية ) هذا الخليط
1- متغير وليس ثابت
2- متغير و ثابت 
3- ثابت وليس متغير 
الضغوط التي تتعرض لها المنظمات  
1. ضغوط السوق / اقتصادية : 
2. ضغوط اجتماعية / بيئية : 
3. ضغوط تقنية : 
4. جميع ماذكر 


1. المنافسة الشرسة 2-الاقتصاد العالمي 3- الضغط الاقتصادي الإقليمي 4-انخفاض أجور العمالة في بعض الدول 5-الأسواق المتغيرة . 6-ارتفاع صوت العميل هي ضغوط 
    أ-ضغوط السوق / اقتصادية : 
3- ضغوط اجتماعية / بيئية : 
4- ضغوط تقنية : 
 








1. التبدل السريع في القوى العاملة وطبيعتها في المجتمع
2. القوانين التي تأتي من الحكومات التي تعمل في تلك المجتمعات
3. المنافسة هي السائدة لإبقاء القوي :
4. ارتفاع أهمية الأمور الأخلاقية والقانونية .
5. المسئولية الاجتماعية

           أ-ضغوط السوق / اقتصادية :
3- ضغوط اجتماعية / بيئية :
4- ضغوط تقنية :



الجودة الشاملة من الضغوط
      أ-ضغوط السوق / اقتصادية :
3- ضغوط اجتماعية / بيئية : 
4- ضغوط تقنية : 

عند تطور التقنية يؤدي الى 
      أ-ينخفض السعر
      ب-يرتفع السعر 
     ج-لاشئ مماذكر 

 القرار دائما يبنئ على 
  أ-البيانات  
  ب-المعلومات 
 ج-المعلومات والبيانات 

هي  أصل من أصول المنظمة فهي تكون قوة ولها قيمة إذاً من يملكها يملك القوة .
  أ-البيانات  
  ب-المعلومات 
 ج-المعلومات والبيانات

يجب على المنظمات أن تكون سريعة الحراك حتى لا يفوتها التغير في بيئة الأعمال
1- صح 
2- خطأ 
التخطيط الجيد والاستعداد السليم هو المفتاح القوي للدخول في مجال التجارة الإلكترونية وإدارة الأعمال الإلكترونية . 
1- صح
2- خطأ

الطريقة التي تستجيب لها المنظمة مع هذا التغير السريع ؟؟
           أ-هي مفهوم التجارة الإلكترونية . 
5- مفهو م ادارة الاعمال الالكترونية 


الضغوط التي تتعرض لها المنظمات  : 
1- اقتصادية – اجتماعية – تقنية 
2- تنافسية – ادارية – 

فوائد التجارة الإلكترونية للمنظمة : 
1. زيادة حجم السوق / الزبائن : فالتجارة الإلكترونية تجعل العالم كله سوق مفتوح 
2. زيادة الشركاء والموردين . 
3. تخفيض التكاليف بشكل كبير بالنسبة للمنظمة . 
4. جميع ماذكر 


هي المادة الخام التي تعالج
1- البيانات 
2- المعلومات  
هي البيانات بعد معالجتها
1- البيانات 
2- المعلومات  
متخذ القرار دائماً بيني قراره على
1- البيانات 
2- المعلومات  

إدارة الأعمال الإلكترونية  E-Business
المحاضرة الثالثة

فوائد التجارة الإلكترونية للزبائن :  
1. الراحة  - السرعة – تخفيض التكلفة   
2. السرعة – الراحة  
3. تخفيض التكلفة – السرعة  

يسمى بالمنتجات الرقمية Digital Products  
1- هي المنتجات التي تستطيع الحصول عليها من خلال الانترنت online مثل / كتاب ، خريطة ، محاضرة 

4. غالباً ما تكون الأسعار على الانترنت أقل من الأسعار في السوق التقليدي 

      ج سبب ذلك يعود إلى استخدام التقنية فهي تساعد على تخفيض التكاليف فإذا انخفضت التكاليف فذلك يؤدي إلى انخفاض الأسعار . 

يعني هذا المفهوم أن العلاقة بين الزبون والشركة تكون مباشرة بدون واسطة بينهما . 
1- Direct Sales Model   البيع المباشر

، طور مفهوم نموذج البيع المباشر Direct Sales Model  
1- مؤسس وصاحب شركة Dell ( Michil Dell )  

فإذا كان هناك واسطة أو وسطاء بين الشركة والعميل يؤدي ذلك إلى 
1- ارتفاع التكاليف 
2- انخفاض التكاليف  

فوائد التجارة الإلكترونية للمجتمع :  
1. تحسين الخدمات والسلع المقدمة للزبائن . على سبيل المثال : الحكومة الإلكترونية  E- Government 
2. ارتفاع مستوى المعيشة لدى الناس ، ودخول عدد كبير من الأفراد عالم الانترنت . 
3. ارتفاع مستوى الخدمات المقدمة من قبل الحكومات والشركات . 



أوجه القصور الغير تقنية في التجارة الإلكترونية :  
أ-عدم وجود معايير دولية ثابتة عالمية الجودة للتجارة الإلكترونية ( E-C )
ب- محدودية سرعة الانترنت و محدودية برامج التطبيقات وارتفاع سعر الانترنت والاشتراك فيه
ج- صعوبة ربط الـ E-C وأنظمتها . مع الأنظمة الداخلية للمنظمة .
د-جميع ماذكر 

أوجه القصور الغير تقنية في التجارة الإلكترونية :  
أ-عدم وجود معايير دولية – محدودية سرعة الانترنت –صعوبة ربط التجارة الاكترونية وانظمتها مع انظمة المنظمة الداخلية 
ب-عدم الأمان-عدم الخصوصية - الزبائن لا يثق بالمنتج من خلف الشاشة –
ج-لايوجد شئ مما ذكر 


  الفرق بين المنظمات التقليدية والمنظمات الرقمية : 

	No
	المنظمات التقليدية
Brick – and – Mortar
	المنظمات الرقمية
Digital Organization

	1.
	البيع التقليدي ( السوق ) 
	البيع إلكتروني online

	2. 
	المنتجات حسية / لمسية . 
	المنتجات رقمية Digital

	3.
	كتالوج  ورقي 
	كتالوج إلكتروني 

	4. 
	السوق التقليدي هو مكان العمل 
	السوق إلكتروني 

	5. 
	استخدام الشبكات العادية 
	استخدام الانترنت والموبايل 

	6. 
	الفواتير ورقية 
	الفواتير إلكترونية 

	7. 
	الإنتاج شامل وواسع جداً 
	الإنتاج مخصص حسب رغبة الزبون 







إدارة الأعمال الإلكترونية  E-Business
المحاضرة الرابعة
أسواق التجارة الإلكترونية E-Market

هو المكان الذي يلتقي فيه البائع والمشتري لتبادل المنتج بمال أو تبادل المنتج بمنتج أو خدمة أو معلومات
1- السوق التقليدي 
2- السوق الالكروني 
3- السوق 

هو المكان الذي يلتقي فيه البائع والمشتري عبر البيئة الافتراضية لتبادل المنتج بمال أو تبادل المنتج بمنتج أو خدمة أو معلومة  
1- السوق التقليدي 
2- السوق الالكروني 
3- السوق 
. 
 المكان الذي يكتشف فيه السعر . 
1- السوق التقليدي 
2- السوق الالكروني 
3- السوق 
وظائف السوق :
1. ربط / مطابقة الباعة بالمشترين . ( من أهم الوظائف )
2. تسهيل العمليات التي تتم في السوق . مثل : تدفق المعلومات ، انتقال المنتجات والخدمات من البائع إلى المشتري .
3. السوق بنية قانونية تنظيمية للبائع والمشتري . حيث أن السوق يشكل المكان القانوني النظامي الذي تتم فيه عملية البيع والشراء والدول تحمي المستهلك من الغش .

عناصر السوق : 
1) الزبائن Customers  . 
2) الباعة Seller  . 
3) المنتجات Products    
4) البنية التحتية : 
5) الواجهة Front – end  :  
6) Back – end   : 
7) الوسطاء :  
8) شركاء العمل :  
9) خدمات الدعم والمساندة : 
هو ما تحتاجة السوق الإلكتروني من شبكات وقواعد معلومات وسيرفرات وأجهزة حاسبات آلية سريعة وخطوط ضوئية وألياف بصرية سريعة تنقل فيها المعلومات من مكان إلى مكان آخر ومن دولة لأخرى ومن قاعدة بيانات إلى قاعدة بيانات أخرى حتى يكون هناك نجاح للسوق والتجارة الإلكترونية .
1- الخدمات والدعم والمساندة 
2- البنية التحتية 
3- الواجهة 

هي الشاشة التي يتعامل معها الزبون أو العميل حتى يتم عملية الشراء
      أ-المنتجات Products    
3- البنية التحتية : 
4- الواجهة Front – end  :  
5- Back -end
  
هي العمليات التي تتم بدون أن يراها العميل عن طريق الشركة البائعة للمنتج حتى تتم عملية الشراء وإيصال المنتج للعميل 
1- البنية التحتية : 
2- الواجهة Front – end  :  
3- Back –end
4- المنتجات Products    

هو الشخص الذي يكون بين البائع والمشتري حتى ينقل المعلومات ويسهل عملية الشراء ويحفز البائع على البيع ويشجع المشتري على الشراء لإتمام عملية البيع والشراء . والوسطاء لهم دور كبير في السوق الإلكتروني والعمل الإلكتروني . 
1- الباعة 
2- الزبائن 
3- الوسطاء 
4- الشركاء 

يعملون معنا في العمل الذي نقوم به ، فهناك شركات تعمل في مجال الشحن ، التقنية ، إيصال المنتج للزبون ، والتأمين ، ... وغيرها . 
1- الباعة 
2- الزبائن 
3- الوسطاء 
4- الشركاء


خدمة العملاء والضمان والوثيق . 
1- خدمات الدعم والمساندة 
2- الباعة 
أنواع المتاجر في السوق الإلكتروني : 
· المتجر الإلكتروني Storefront   : 
· المجمع التجاري الإلكتروني E-Mall  : 
· الأسواق الخاصة Private Markets  
· الأسواق العامة Public Markets 
· التجمع Consortia
 


هو موقع إلكتروني لشركة واحدة يوجد فيه منتجات وخدمات معروضة للبيع .
1- المجمع التجاري الإلكتروني E-Mall  
2- المتجر الإلكتروني Storefront   :


المواصفات التي يجب أن تتوفر في المتجر الإلكتروني ( عناصر المتجر الإلكتروني ) : 

1. الكتالوج الإلكتروني . 
2. محرك البحث Search Engine  : وهو برنامج صغير يستخدمه المشتري للبحث في الكتالوج عن المنتج المطلوب 
3. سلة التسوق Shopping Cart  
4. منطقة الدفع المالي : هي صفحة خاصة في الموقع لتوضيح طريقة الدفع بعد اختيار المشتريات . 
5. منطقة شحن وإيصال المنتج : هي خيارات توضح طريقة إيصال المشتريات المادية ، أما المشتريات ( المنتجات الرقمية ) لا تحتاج إلى شحن وإيصال . 
6. خدمات العملاء Customer Service  : تشمل إعطاء معلومات عن المنتج وتسجيل المنتج والضمان والمساعدة بعد شراء المنتج . 


هو عبارة عن مركز تسوق إلكتروني يوجد فيه العديد من المتاجر الإلكترونية ، قد يصل عددها إلى عشرات الآلاف . 
من أشهرها / Choic mall.com   
1- المجمع التجاري الإلكتروني E-Mall  
2- المتجر الإلكتروني Storefront   :

أنواع المتاجر / المراكز التجارية الإلكترونية : 
1. المتجر / المركز العام General : ليس له طبيعة معينة فهو يبيع كافة أ،واع السلع والخدمات . 
2. المركز المتخصص : لا يبيع إلا بضاعة معينة ، مثل : 1200flowers.com متجر متخصص ببيع الورود فقط . 
3. متاجر / مراكز إقليمية – عالمية :    إقليمية : يخدم منطقة معينة فقط  . عالمية : يخدم كافة أنحاء العالم في أي دولة .   
4. المتاجر الإلكترونية Pure – online 
5. المتاجر المزدوجة : تمزج بين السوق التقليدي والإلكتروني Click – Mortar  

هي شركة تفتح سوق لا يمكن للجميع الدخول فيه هو فقط مفتوح لمجموعة معينة من العملاء أو الزبائن أو الشركات التي تعمل مع هذه الشركة في نفس المجال أو الصناعة ، مثل : صناعة الحديد ، النفط والبترول . 
· أ- الأسواق الخاصة Private Markets 
· ب-الأسواق العامة Public Markets 
· ج-التجمع Consortia

هو عبارة عن مجموعة من الشركات عددها قليل ، تعمل في سوق أنشأته لها ، وهذا السوق يدخل فيه بعض الشركاء والموردين داخل سوق محمي يتعاملون فيه مع بعضهم . 
وهو تجمع افتراضي على الانترنت لمجموعة صغيرة من الشركات التي تعمل في مجالات معينة . 
· ا-الأسواق الخاصة Private Markets 
· ب-الأسواق العامة Public Markets 
· ج-التجمع Consortia


هي أسواق ربما تكون مفتوحة فيها باعة ومشترون تدار من قبل طرف آخر .
· ا-الأسواق الخاصة Private Markets 
· ب-الأسواق العامة Public Markets 
       ج-التجمع Consortia

البوابة Portal : 
هي صفحة أو موقع على الانترنت يكون عادة إذا كان الشخص معرف على الموقع فيعطيه مجموعة من الخدمات والمعلومات من خلال صفحة واحدة . 

المنافسة Competition  :  
عوامل المنافسة في التجارة الإلكترونية : 
1. انخفاض تكلفة البحث عن المعلومات .  
2. المقارنة السريعة بين السلع . 
3. الاختلاف / التخصيص Customization  /  Differencetion
الاختلاف : إن المستهلك يريد سلعة مختلفة عن الآخرين لا توجد عند غيره ، سلعة فريدة ومتميزة تشعره بالرضا والتميز عن غيره من المستهلكين . 
التخصيص : إن الانترنت أعطى المستهلك القدرة على أن يبني المنتج حسب حاجته الشخصية Personalization 

إدارة علاقات العملاء ( CRM )  Customer Relationship Management   
المقصود بها علاقة الشركة مع العملاء ، تحتاج إلى إدارة وبناء علاقات مع العملاء من خلال تقديم المساعدة لهم وتقديم المعلومات وكل ما هو جديد في الشركة . 
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__________ تعني بيع وشراء السلع والخدمات من خلال الشبكات الالكترونية ومنها شبكة الأنترنت . 
	التجارة الالكترونية E-Commerce

	ادارة الأعمال الألكترونية E-Business

	التجارة الألكترونية بشكل كامل

	الحكومة الالكترونية


من فوائد التجارة الالكترونية للمنظمات أياً كان حجمها : 
	زيادة الشركاء

	انخفاض التكاليف

	اتساع حجم السوق

	كل ماسبق


من أوجه القصور الغير قانونية للتجارة الالكترونيه : 
	بطء سرعات الانترنت

	فقدان المعايير الدولية للتجارة الالكترونية

	عدم ثقة الزبون بالمنتج الذي سيحصل عليه

	ليس مما سبق





 










إدارة الأعمال الإلكترونية  E-Business
المحاضرة العاشرة
أسواق التجارة الإلكترونية E-Market



عناصر نموذج سلوك المستهلك او حاجات لايمكن التحكم فيها لانها تورث من الاهل او البيئة المحيط او مؤثرات خارجية 
1) خصائص المستهلك 
2) (خصائص البيئة التي يعيش فيها الزبون 
3) خصائص المُنتِج / الوسيط 
4) خصائص المنتج / الخدمة المباعة 
5) الاجابة أ-ب 

 العميل يقرر واحدة من ثلاث خيارات وهي : 
1. أن يشتري  . 
2. لا يشتري . 
3. النية بالشراء .
عناصر نموذج سلوك المستهلك او حاجات يمكن التحكم فيها 
1) خصائص المستهلك 
2) (خصائص البيئة التي يعيش فيها الزبون 
3) خصائص المُنتِج / الوسيط 
4) خصائص المنتج / الخدمة المباعة 
5) الاجابة ج-د 

عناصر نموذج سلوك المستهلك او حاجات لايمكن التحكم فيها لانها تورث من الاهل او البيئة المحيط او مؤثرات خارجية
1- الجنس ، التعليم ، نمط وأسلوب الحياة الشخصية ، العادات ، الاتجاهات
2-  الثقافة ، التأثير البيئي ، الأنظمة والقوانين
3- – سمعة المنتج ، السياسات المتبعة في البيع والتسويق نوع المنتج – الخدمة ، حجم المنتج ، لون المنتج ، جودة المنتج ، السعر
4- الاجابة أ-ب

عناصر نموذج سلوك المستهلك او حاجات يمكن التحكم فيها 
1- الجنس ، التعليم ، نمط وأسلوب الحياة الشخصية ، العادات ، الاتجاهات
2-  الثقافة ، التأثير البيئي ، الأنظمة والقوانين
3- – سمعة المنتج ، السياسات المتبعة في البيع والتسويق نوع المنتج – الخدمة ، حجم المنتج ، لون المنتج ، جودة المنتج ، السعر
4- الاجابة أ-ب

6) من خصائص المستهلك 
1- الجنس ، التعليم ، نمط وأسلوب الحياة الشخصية ، العادات ، الاتجاهات
2-  الثقافة ، التأثير البيئي ، الأنظمة والقوانين
3- – سمعة المنتج ، السياسات المتبعة في البيع والتسويق نوع المنتج – الخدمة ، حجم المنتج ، لون المنتج ، جودة المنتج ، السعر
4- الاجابة أ-ب

من خصائص البيئة التي يعيش فيها الزبون 
5- الجنس ، التعليم ، نمط وأسلوب الحياة الشخصية ، العادات ، الاتجاهات
6-  الثقافة ، التأثير البيئي ، الأنظمة والقوانين
7- – سمعة المنتج ، السياسات المتبعة في البيع والتسويق نوع المنتج – الخدمة ، حجم المنتج ، لون المنتج ، جودة المنتج ، السعر


خصائص المُنتِج / الوسيط 
8- الجنس ، التعليم ، نمط وأسلوب الحياة الشخصية ، العادات ، الاتجاهات
9-  الثقافة ، التأثير البيئي ، الأنظمة والقوانين
10- – سمعة المنتج ، السياسات المتبعة في البيع والتسويق 
11- نوع المنتج – الخدمة ، حجم المنتج ، لون المنتج ، جودة المنتج ، السعر
12- الاجابة أ-ب

      خصائص المنتج / الخدمة المباعة
1- الجنس ، التعليم ، نمط وأسلوب الحياة الشخصية ، العادات ، الاتجاهات
2-  الثقافة ، التأثير البيئي ، الأنظمة والقوانين
3- – سمعة المنتج ، السياسات المتبعة في البيع والتسويق
4-  نوع المنتج – الخدمة ، حجم المنتج ، لون المنتج ، جودة المنتج ، السعر
5- الاجابة أ-ب
عملية صنع قرار الشراء : 
1. الحاجة Need 
2. البحث عن المعلومات Information
3. التقييم Evaluation : تقييم المنتج استناداً على المعلومات  ، حيث يتم التقييم بالمقارنة بين أكثر من منتج .  
4. الشراء . 
5. التقييم بعد الشراء . 
جميع ماذكر 
إدارة الأعمال الإلكترونية  E-Business
المحاضرة الحادي عشر 
أسواق التجارة الإلكترونية E-Market


الأطراف / اللاعبين ذوي العلاقة في صنع قرار الشراء : 
أ-المبادر
ب-المؤثر 
ج-المقرر
د-المشتري 
و-المستخدم 
ح-جميع ماذكر 

 
ركز على شمولية الحملة التسويقية وليس على شيء معين ، وكان يستخدم في القدم لعدم توفر التقنية والفهم الموجود حالياً . واستخدم هذا النوع منذ أكثر من 120 – 130 سنة ، وهو أسلوب قديم لا يزال يستخدم حالياً . فهو إعلان غير محدد يركز على المنتج ولا يركز على العميل المستهدف ولا يفهمه . 
              
1. التسويق الشامل / الواسع Mass Marketing  : 
2. التوزيع التسويقي : 
3. التسويق الأحادي One TO One Marketing  : 



أي التقسيم المبني على معايير محددة ، مثل / العمر ، الموقع الجغرافي ، الجنس .  
4. التسويق الشامل / الواسع Mass Marketing  : 
5. التوزيع التسويقي : 
التسويق الأحادي One TO One Marketing  


هو نوع حديث يعتمد على الفرد ، ومعرفة الزبون وهو محور العملية التسوقية  
6. التسويق الشامل / الواسع Mass Marketing  : 
7. التوزيع التسويقي : 
7- التسويق الأحادي One TO One Marketing  

هو حق الإنسان بأن يعيش في حدود لا يفضل أي جهة أو فرد أن يكسر هذه الحرية من خلال المعلومات
1- الخصوصية
2- الحرية 
3- حرية المعلومات 
هو جهاز hardware أو software  فيه برامج يحفظ الشركة من أي هجوم خارجي ولا يسمح بالدخول إلى قواعد البيانات والموارد الموجودة داخل الشركة إلا للأفراد المسموح لهم بذلك فقط ، وتستخدمه كثير من الشركات وهو من أفضل البرامج والتقنيات الناجحة .
أ-برنامج الحماية 
ب-الحائط الناري 
ج-برامج الفيروسات 

يقيس أين تتجه العناصر البيئية الخارجية مثل : الاقتصاد في البلد ، السياسات الحكومية ، المنافسة ، وغيرها ... 
أ-تحليل الاتجاهات

هي بطاقة مطلوب من صاحبها تسديد المبلغ كاملاً بدون أقساط ، مثل : أمريكان اكسبريس American Express   
1. Credit Card 
2. Charge Card
3.  Debit Card 

4. هذا النوع من البطاقات يكون بخصم فوري للمبلغ لأي شيء يتم شراءه من حساب صاحب البطاقة ( المشتري ) ، أو خصم قيمة المشتريات من الحساب البنكي . مثل : البطاقات البنكية العادية  
5. Credit Card 
6. Charge Card
7.  Debit Card 

8. هي بطاقة يكون عليها رسوم سنوية بسيطة وغالباً لا يكون عليها رسوم في الدول الغربية ، على عكس الموجود في المملكة . مثل : Visa ' Master Card  
9. Credit Card 
10. Charge Card
11.  Debit Card 
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