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 المحاضرة الخامسه

  كترونىلإلوالمخاطر التى تواجه التسوٌك اثانٌا: التحدٌات: 

 المخاطر المتعلمة بعملٌة البٌع - أ

 :تىلاوتتمثل فى ا

ٌرد إلٌها من أوامر  نترنت بتنفٌذ مالاتنشئ لها مولعا على شبكة امدى التزام المنظمة التً  -1

 تماما تورٌد من سلع أو خدمات كما ٌطلب منها

توافر عنصر التؤكد من المنتجات المعروضة مما ٌخلك نوعا من الملك لدى المستهلن عدم  -2

 وشعوره بعدم الرضا

ترونى حٌث تلجؤ بعض لإلكالمنتج المعروض على المولع ا المخاطر المتعلمة بماركة -3

 الموالع لعرض منتجات ذات ماركات مجهولة

 ترنتلانشبكة الال منتجات غٌر لابلة للبٌع من خ وجود- -4

  ترنت وإنما ٌمكن لانشبكة ا لالٌة بٌعها وتسلٌمها للعمٌل من خٌمكن إتمام عمل لافالمنتجات المادٌة

 .ذلن فى المنتجات الغٌر مادٌة

 

 :المخاطر المتعلمة بالمستهلن-ب

مخاطر ضٌاع الولت: وهى تنشؤ من إمكانٌة ضٌاع ولت العمٌل فى حالة تداخل الموالع  -1

 نترنتلاالموجودة على شبكة ا

 ت غشلامخاطر متعلمة بتعرض المستهلكٌن لح -2

رجاع إذا لم ٌستحوذ المنتج لاتتخذ سٌاسة ا لاترنت لانأن معظم المنظمات التى تبٌع عبر شبكة ا -3

 :على رضاء للعمٌل

 تخوفا من  الشركات عبر شبكة الانترنت  عن التعامل مع لاءاد كثٌر من العموذلن لد ٌإدى إلى ابتع

ٌتم شراإها مع رغباتهم واحتٌاجاتهم وعدم تمكنهم من إرجاعها أو استبدالها مة السلع التى لائعدم م

 .بغٌرها

 لد ٌحدث أن ٌفاجؤ المستهلن بعدم جودة المنتجات التى لام بشرائها عندما ٌتسلم المنتج -4

 كترونى، ولد ٌإدى إلى إبتعاد أفراد لإلالتسوٌك ا لالمما ٌفمده الثمة فى التعامل مرة أخرى من خ

 كترونىلإلالتسوٌك ا لالشخاص المتعاملٌن من خلأن ذلن لما رأوه أو سمعوه من اآخرٌن ع

 :عوائك اللغة والثمافة -5

لاء والعدٌد من الموالع تعد اللغة من أهم التحدٌات التى تعوق التفاعل بٌن كثٌر من العم

الالكترونٌه , لذا فهنان حاجه ملحه الى تطوٌر البرمجٌات التً تمكن من ترجمة النصوص الى 

لغات ٌفهمها العملاء وكذلن ٌجب مراعاة العوائك الثمافٌه والعادات والتمالٌد والمٌم بحٌث لا 

 .تكون عائما امام استخدام الموالع التجارٌه 
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 ئة عن تكامل العملٌات :المخاطر الناش -ج

 وتتمثل فً الاتً :

 إمكانٌة تعرض العمٌل لفمد او تغٌٌر البٌانات او وضعها بطرٌمة غٌر سلٌمة -1

لد ٌنشؤ عدم الرضا من جانب العمٌل نتٌجة اسالٌب التوثٌك والاثبات التً تطلب من اثناء تعامله  -2

 موالع المنظمات

 لعملاء .عدم إمكانٌة ممابلة البائعٌن وجها لوجه مع ا -3

  مما ٌإدي الى فمدان عملٌة التفاعل التام بٌن البائعٌن والعملاء , والتً تإدي فً كثٌر من الاحٌان

 لالناع العملاء بالمنتجات ومن ثم لٌامهم بشرائها .

 المخاطر المتعلمة بحماٌة المعلومات : -د 

 لالكترونٌه , فالمخاطر وتعد المخاطر الامنٌة من المخاوف التً تملك المتعاملٌن فً الخدمات ا

الامنٌة تشٌر الى امكانٌة  دخول طرف اخر من غٌر المتعاملٌن للحصول على معلومات مالٌه عن 

 العمٌل او المنظمه اثناء لٌام العمٌل بالتعامل مع شبكة الانترنت .

 مخاطر نظم المعلومات -هـ 

 وتتمثل هذه المخاطر فً الاتً :

 المعلومات مخاطر البنٌة التحتٌه لتكنلوجٌا -1

 مخاطر تطبٌك تكنولوجٌا المعلومات  الخاصه باعمال المنظمه -2

 ارتفاع تكالٌف إ لامة الموالع الالكترونٌه -3

ترنت أشبه ما ٌكون بإنشاء وبناء مولع مادى، حٌث أن تصمٌم وإنشاء لانأن إنشاء مولع إلكترونى على ا إذ

كترونٌة ٌحتاج إلى خبراء متخصصٌن وعلى درجة عالٌة من الكفاءة، كذلن الحاجة إلى لالاوتطوٌر الموالع 

 كترونٌة جذابة ومصممة بشكل لادر على جذب انتباه لإلالموالع ادراسات تسوٌمٌة وفنٌة بحٌث تكون تلن 

مك للمنظمة لٌمة إضافٌة للعمٌل مما ٌح إهلا لتمدٌمموإثارة إهتمامهم، كما ٌجب أن ٌكون المولع  لاءالعم

 .خرىلاالمنافسة امٌزة تنافسٌة عن المنظمات 

كترونى تحتاج إلى إحداث تغٌرات لإلالتسوٌك ا لالعمال من خلأحٌث أن تنمٌة ا :التحدٌات التنظٌمٌة -و

جوهرٌة فى البنٌة التحتٌة فى الهٌكل والمسار والفلسفة التنظٌمٌة للمنظمات، فهنان حاجة ماسة إلى إعادة 

كترونى باستراتٌجٌاتها لإلبالتسوٌك اتصالٌة التسوٌمٌة الخاصة الإنشطة والفعالٌات لأاتنظٌم هٌاكلها ودمج 

 .العمل بها بما ٌتماشى مع التطورات التكنولوجٌة المتجددةالتملٌدٌة، مع تحدٌث إجراءات 
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 كترونٌةلالأنواع التسوٌك والتجارة ا

 BusinessTo Consumer (B2C):  عمال والمستهلنكترونٌة بٌن منظمات االالالتسوٌك والتجارة  -1

شكال أو نتشارا على مستوى العالم، لأكترونً من أكثر الإلهذا النوع من أنواع التسوٌك ا ٌعتبر

ٌتم تداولها عن طرٌك التسوٌك والخدمات التى  نواع لأناتج عن الكم الهائل من السلع اوذلن 

 كترونً، وغالبا ما تكون السلع والخدمات المباعة أو المشتراة فى هذا الشكل غٌرباهظةلالا

ت لات المؤكولامححدث بٌن كٌة صغٌرة كما ٌلاٌث أنها تكون عبارة عن سلع إستهالثمن ح

ئها وبالتالى جدا مما فإن حجم المبالغ المستخدمة فى لاوالسوبر ماركت وبٌن عم والمشروبات

العملٌة الواحدة تكون صغٌرة ٌإدى إلى إلبال عدد كبٌر من المستهلكٌن نحو استخدام هذا النوع 

فى الحصول على فى مشترواتهم وعدم تخوفهم من استخدامها بحثا عن الراحة والسرعة 

 .كترونًلالحجم التسوٌك ا% من إجمالً 15احتٌاجاتهم وتبلغ نسبة هذا النوع نحو 

 

 خرىلاعمال الاعمال ومنظمات الاكترونٌة بٌن منظمات الالالتسوٌك والتجارة ا -2
BusinessTo Business (B2B ) 

التجار وبعضهم البعض كترونً العملٌات التجارٌة التى تتم بٌن لإلٌمثل هذا النوع من التسوٌك ا

نترنت، كما ٌتضمن هذا النوع لاشبكة ا لالعمال وبعضها البعض من خلأو أٌضا بٌن منظمات ا

 B2B الصفمات المالٌة التى تتم بٌن الفئات السابمة فٌما بٌنها أو فٌما بٌنها وبٌن البنون وٌبلغ حجم

فورٌستر  مدرتو "رجمالً فى الولت الحاضلاكترونً الال% من حجم التسوٌك ا55حوالى 

 1.4ٌعادل ما لٌمته  (B2B) كترونً بٌن المإسسات والشركاتلالللبحوث أن حجم التسوٌك ا

 .أمرٌكً سنوٌـا لارترٌلٌون دو

 

 : عمال والحكومةلاكترونٌة بٌن منظمات الالالتسوٌك والتجارة ا -3

( B2G ) BusinessTo Government 

ت التى تتم بٌن الحكومة والشركات، لاهنا ٌتمثل دوره فى جمٌع المعام كترونًلإلالتسوٌك ا

مثال ذلن دفع الضرائب والجمارن والتؤمٌنات المفروضة على الشركات من لبل الدولة وكذلن 

تها مع الحكومة، وبالتالى لالها فى تعامزمة لاكات على البٌانات والتعلٌمات الحصول تلن الشر

التعامل مع الحكومة بالطرق الروتٌنٌة التملٌدٌة كالذهاب إلى المكاتب فلن تحتاج هذه الشركات 

عمال لألى السرعة فى إنجاز اوالحصول على المستندات الورلٌة إلنجاز أعمالها، مما ٌساعد ع

 .والدلة فى تنفٌذها

 

 : كترونٌة بٌن المستهلكٌن و الحكومةلإلالتسوٌك والتجارة ا -4
ConsumerTo Government ( C2G ) 

لال ٌحتاجها المواطنٌن من خكترونً بتمدٌم الخدمات التى لإلٌعنى هذا الجزء من التسوٌك ا

نترنت وٌتمثل ذلن فى نشر وتوضٌح التعلٌمات الخاصة باستخراج الشهادات المختلفة لاا

وبطالات الهوٌة والضرائب والتؤمٌنات، ولم ٌمتصر ذلن فمط على توضٌح التعلٌمات وإنما 
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نترنت وأٌضا سداد فواتٌر الكهرباء لاإلكترونٌة عن طرٌك اع استمارات تعدى ذلن إلى بٌ

 .نترنتلاا لالنات والغاز وخدمات البنون من خوالتلٌفو

 

 :كترونٌة بٌن مستهلكٌن ومستهلكٌن آخرٌنلإلالتسوٌك والتجارة ا -5

Consumer To Consumer ( C2C ) 

هتمامات المشتركة، حٌث تتٌح بعض الموالع إمكانٌة إجراء لافراد ذوى الأهى تحدث بٌن او

فراد وكذلن إجراء المزادات للعدٌد من السلع المادٌة لأبٌن اعملٌات التبادل أو البٌع والشراء 

 .والغٌر مادٌة
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 المحاضرة السادسة

 الفصل الثانً ) ممدمة للتسوٌك الالكترونً(

 

 

 

الىمىرج ان التسىيق والتجبسة الإلكتشوويت لا يمكه ان يكتب لهمب الىجبح الا ارا تىافشث ثقت ويقصذ بهزا 

 عبمت مه جبوب الأفشاد في البيئت الأفتشاضيت الخبصت بهمب و فيمب يلي تىضيخ لعىبصش هزا الىمىرج:

 آلٌات الرلابة:-1

اثناء ممارسة المعاملات وهً هً عبارة عن مجموعة الإجراءات التً تمكن من تحمٌك أداء ناجح 

 تكون متعلمة بالنواحً الأمنٌة التً تشعر المتعاملٌن بالأمان اثناء تعاملاتهم.

 الأسباب الشخصٌة للثمة:-2

وتتمثل فً الخبر الشخصٌة للأفراد فً تعاملاهم السابمة من خلال التسوٌك الإكترونً أو من خلال 

 الأفراد آلاخرٌن ذوي الثمة.

 الموضوعٌة للثمة:الأسباب -3

وهً التً تعتمد على العمل والمنطك والتفكٌر من جانب المتعاملٌن وتمٌمهم للمولع الذي ٌتعاملون 

 معه من حٌث درجات التؤمٌن او الموثولٌة او وسائل التحمك و التؤكد من الأشخاص المتعاملٌن.

 لمتعاملٌن من خلال التسوٌك موالف ل( ثلاثة  ) وٌمٌز )هاٌاتان وثون( بناء على هذا النموذج بٌن

 الإلكترونً هً:

ذات مستوى مرتفع من  المولف الخاص بوجود معلومات كاملة متاحة لكافة الأطراف المتعاملة-1

 مة.ئالدلةوالملا

 المولف الخاص بوجود عدم معرفة ونمص فً المعلومات وبشكل متساوي لجمٌع الأطراف.-2

 الطرف الآخر لا ٌمتلن المعلومات. وجود طرف ٌتوافر لدٌه المعلومات بٌنما-3
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 الإنترنت والمفهوم التسوٌمً:

 تنطوي كلمة تسوٌك فً ممارسات الإدارة الحدٌثة على نوعٌن من المعانً:

مجموعة من الوظائف التسوٌمٌة المتخصصة التً تموم بها الكثٌر من المنظمات داخلها -1

 ت العامة,خدمة المستهلن(.المنتج , العلالا\مثل)بحوث التسوٌك , إدارة العلامة

التسوٌك هو مدخل او مفهوم ٌمكن استخدامة كفلسفة مرشدة لكل الوظائف والانشطة التً تموم بها -2

 المنظمة.

 .وهو فً حمٌمة الامر وفما للمفهوم الحدٌث للتسوٌك ٌنطوي على الاثنٌن معا 

 

 استخدامات شبكة الانترنت كآلٌة لتفعٌل المفهوم التسوٌمً الحدٌث:

إمكانٌة استخدامها لتدعٌم جمٌع الوظائف التنظٌمٌة والعملٌات الخاصة بتوصٌل السلع والخدمات -1

 للمستهلكٌن.

انها تمثل وسٌلة اتصالات لوٌة ٌمكنها ان تعمل على تحمٌك التكامل والربط بٌن مختلف الأجزاء -2

 التنظٌمٌة داخل المنظمة وخارجها.

 التسوٌمٌة.وسٌلة هامة للحصول على المعلومات -3

امكانٌة التعرف على حاجات ورغبات المستهلكٌن المتجددة من خلال اجراء بحوث التسوٌك -4

 الالكترونٌة.

 امكانٌة استخدامها كمناة جدٌدة للعلالات العامة.-5

 

 الاختلافات بٌن الاتصالات التسوٌمٌة باستخدام الانترنت وبٌن اشكال الاتصالات التسوٌمٌة التملٌدٌة:

الاتصالات التسوٌمٌة باستخدام الانترنت عن الاتصالات التسوٌمٌة التملٌدٌة بسبب الوسٌلة تختلف 

تحمٌك الرلمٌة المستخدمة فً الاتصالات حٌث تساهم الانترنت والوسائل الرلمٌة الاخرى فً 

ف كما ٌختل ولذلن تختلف الوسٌلة الجدٌدة التً ٌتم الوصول والتواصل بها مع المستهلكٌنالتفاعلٌة 

عن اشكال السلون الً ٌتم ممارستها من لبل المستهلكٌن عند استخدام سلون مستخدمً الانترنت 

 الوسائل الاخرى.

 خصائص وسٌلة الاتصال باستخدام الانترنت والوسائل الرلمٌة الاخرى:

 المستهلن هو الذي ٌبدأ وٌبادر بالاتصال.-1

 المستهلن هو الذي ٌبحث عن المعلومات.-2

 الوسٌلة الجدٌدة وسٌلة لوٌة فً جذب انتباه زوار موالع الوٌب.تعتبر -3

 تستطٌع المنظمة ان تموم بجمع وتخزٌن استجابة الافراد.-4

 

 تجنب لصر النظر التسوٌمً فٌما ٌتعلك بممارسة التسوٌك الالكترونً:

 هنان مجموعة من العوامل ٌنبغً تجنبها عند ممارسة التسوٌك الالكترونً هً:

 الخاطئ لأعمال المنظمة. التحدٌد-1
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 التركٌز على المنتجات اكثر من التركٌز على المستهلن.-2

 عدم الرغبة فً الابتكار والالتصار على الانتاج الحالً.-3

 الافتمار الى التفكٌر الاستراتٌجً طوٌل المدى والالتصار على النواحً لصٌرة المدى.-4

 صمٌم والانتاج والتكنولوجً.وضع التسوٌك فً مكانة تنظٌمٌة تؤتً بعد الت-5

 

 

 الفصل الثالث

 المفاهٌم الاساسٌة للتسوٌك الالكترونً

الاعتبارات الت يجب على المتسوقين اخذها في الاعتبار عند الدخول الى مجال التسويق 

 الالكتروني:

التنافسٌة من التوافك مع مفاهٌم شبكات الاعمال وان ٌتعلم المتسولون كٌفٌة الحصول على المزاٌا -1

 خلال تطبٌك التكنولوجٌا الحدٌثة.

 تنمٌة مهارات العلالات الإنسانٌة للتمكن من التفاعل مع المستهلكٌن بصورة فردٌة.-2

فهم التؤثٌر الاستراجً للتسوٌك الالكترونً على المنظمة لتلافً الصراع او التعارض داخل -3

 المنظمة.

 ٌن كل على حده.ادران المدرة على التعامل مع المستهلك-4
 

 

 

 

 

 

 

 


