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محتويات المحاضرة

:متغير السعر، ويشمل العناض التالية➢

الضغط على الأسعار•

نهج التسعير الابتكاري•

:متغير المكان، ويشمل العناض التالية➢
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ميعناصر المزيج التسويقي الرق

Product              المنتج➢

Price                                     السعر➢

        Placeالمكان                             ➢

وي    ج                       ➢   Promotionالي 

         Peopleالأشخاص                    ➢

     Processالعمليات                        ➢

Physical evidenceالدليل المادي   ➢



التسعيرماذجونالمنتجأسعارتحديديتضمنالتسويقيالمزيجعناصرمنعنصرهوالسعرمتغير

.الشركةمنتجاتتميزالتي

يرة،كبكمياتشراءالكامل،الشراءالإيجار،المزاد،مثلالدفع،شكلتصف:التسعيرنماذج

.وغيرهاالائتمان،وشروط

.القطاعاتمنالعديدفيالتسعيرعلىتأثيراتللإنترنت

:الإنترنتعبرللتسعيرشائعبشكلاعتمادهمايتمنهجينإلىالدراساتأشارت

عملاءقاعدةلكسبمنخفضةأسعارًاتستخدمماغالباً:الناشئةالشركات•

.الويبإلىالحاليةأسعارهابنقلتقوم:القائمةالشركات•

 Priceالسعر    



:وهينقاط،عدةخلالمنالتسعيرعلىالإنترنتيؤثرأنويمكن

الأسعارشفافيةزيادة•

الأسعارعلىالضغط•

الابتكاريالتسعيرنهج•

 Priceالسعر    



Downward pressure on priceالأسعارعلىالضغط-2

الأسعاريةشفافإنحيثالسوق،فيالأسعارلتخفيضالضغطفيهاما ًدورا ًالإنترنتيلعب

.الإنترنتعبرالأسعارانخفاضإلىيؤديالمنافسينعددوزيادة

منأقلفبتكاليتعملالإنترنتعبرتعملالتيالشركاتأنذلكفيالسببيكونأنويمكن

.الواقعفيمتاجريديرونالذينالتقليديينالمنافسين

عملت.الأسعارانخفاضإلىيؤديقدالإنترنتعبرالتجاريةالأنشطةوجودأنإلىهنانشير

مماتقليدية،توزيعشبكاتأوفعليةمتاجروجودبدونفقطالإنترنتعبرالتجزئةشركاتبعض

أنالإنترنتعبراتللشركيمكنأقل،التكاليفتكونعندما.التشغيليةالتكاليفتخفيضفييساهم

.الفعليةالمتاجرعلىيعتمدونالذينمنافسيهامنأقلبأسعارمنتجاتهاتقدم

 Priceالسعر    



Downward pressure on priceالأسعارعلىالضغط-2

 Online purchase discountsالإنترنتعبرالشراءتخفيضات

وعروضاتتخفيضالشركاتتقدمحيثالرقميالتسويقفيشائعةاستراتيجيةإلىيشيرهذا

عبرسوقالتعلىالعملاءتشجعالتخفيضاتهذه.الإنترنتعبريشترونالذينللعملاءخاصة

االشركاتتقدمأنيمكنالمثال،سبيلعلى.المبيعاتوزيادةالإنترنت الأسعارعلىت امؤقتخفيض 

.جديدمنتجلترويجأوالميلادبأعيادللاحتفال

 Priceالسعر    



Downward pressure on priceالأسعارعلىالضغط-2

:وهيالتسعير،سياساتتحديدفيالشركاتلمساعدةمقترحةعوامل3نذكرأنيمكن

Precisionالدقة)1(

فيراتالتغييتكونأنيمكنحيث،الأسعارمنأمثلنطاقمنتجلكلأنإلىالمفهومهذايشير

وحددنىأحدهناكأنذلكيعني.المبيعاتحجمعلىكبيرتأثيرلهاليسالنطاقهذاداخلالسعر

المبيعاتأوالطلبعلىيؤثرلنالنطاقهذاداخليكونبحيثللمنتجتحديدهيمكنللسعرأقصى

.كبيربشكل

قد.دولار300يبحوالالتصنيعيةتكلفتهوتقدرجديد،ذكيهاتفتصنعشركةأنلنفترض:مثال

زيادةإنحيثدولار،500ودولار400بينيكونالبيعلسعرالأمثلالنطاقأنالشركةتجد

.المبيعاتعلىسلبيتأثيروبالتاليالطلبلانخفاضسيؤديالحدذلكبعدالسعر

 Priceالسعر    



Downward pressure on priceالأسعارعلىالضغط-2

Adaptabilityللتكيفالقابلية(2)

ضبطلالخمنالسوقلمتطلباتسريعبشكلالاستجابةعلىالشركةبقدرةالمفهومهذايتعلق

الطلبفييراتالتغعلىبناءً الأسعارتغييرذلكيشملأنويمكن.الإنترنتعلىالمنتجاتأسعار

.الاقتصاديةالظروفأوالمنافسةأو

أحجامعلىالطلبأنولاحظتتلفزيون،أجهزةتبيعإلكترونيةتجارةشركةنفترض:مثال

علىدرتهاقخلالمن.كبيرةرياضيةبطولةبسببالصيففصلفييزدادالكبيرةالشاشات

منالمزيدلجذبالفترةتلكخلالقليلا ًالكبيرةالشاشاتأسعارالشركةتخفضقدالتكيف،

.المبيعاتحجموزيادةالمشترين

 Priceالسعر    



Downward pressure on priceالأسعارعلىالضغط-2

Segmentationالتجزئة(3)

.مختلفةعملاءلفئاتالمنتجاتمنمجموعةأوواحدلمنتجمختلفتسعيرتطبيقإلىهذايشير

.نظرهموجهةمنالمنتجوقيمةالعملاءورغباتاحتياجاتفيالاختلافاتإلىيستندوهذا

تقررقد.الشفاهأحمريشملمختلفمنتجاتخطتمتلكتجميلمستحضراتتصنعشركة:مثال

الصيغتكوننأيمكنحيثوجودته،صيغتهعلىبناءً الشفاهلأحمرمختلفةأسعارتوفيرالشركة

لفئةخاصةعروضالشركةتمنحقدذلك،علىعلاوة.العاديةالصيغمنتكلفةأكثرالفاخرة

.الحياةمدىكعملاءبهموالاحتفاظاهتمامهملجذبالسنكبارأوالطلابمثلمعينةعملاء

 Priceالسعر    



Downward pressure on priceالأسعارعلىالضغط-2

:التسعيرلتحديدمتاحةاستراتيجياتأربعهناك

Cost-plus pricingالربحإلىبالإضافةالتكلفةعلىبناءً تسعير(1)

يقومآخر،ىبمعن.إليهمحددربحهامشوإضافةللمنتجالإنتاجتكاليفحسابفيالنهجهذايتمثل

ثموالتوزيع،نتاجبالإالمرتبطةوالمتغيرةالثابتةالتكاليفعلىبناءً المنتجسعربتحديدالشركة

.النهائيالبيعسعرعلىللحصولالمحددالربحيالهامشالسعرذلكإلىيضاف

طاولة،لكلالإنتاجتكاليفبحسابالشركةتقوم.خشبيةطاولاتتصنعشركةأنإفترض:مثال

هامشالشركةتضيفذلك،بعد.الأخرىالتصنيعوتكاليفوالعمالةالخامالموادتكلفةذلكفيبما

.طاولةلكلالبيعسعرلتحديدالتكلفةإلى(%20مثلا ً)محددربح

 Priceالسعر    



Downward pressure on priceالأسعارعلىالضغط-2

Target-profit pricingالمستهدفةالأرباحعلىبناءً تسعير(2)

.تحقيقهايفالشركةترغبالتيالمستهدفةالأرباحدراسةعلىويعتمدتعقيد اأكثرالأسلوبهذا

تركيبةأفضلدلتحديالوحدةوأسعارالمبيعاتأحجاملمختلفبالنسبةالمتوقعةالأرباحتحليليتم

.المحددةالربحيةأهدافلتحقيقتجارية

.العامفيدولارمليون10بقيمةصافيةأرباحتحقيقإلىتهدفذكيةهواتفتصنعشركة:مثال

بأسعارهواتفهالالمتوقعالمبيعاتحجموتوقعوالمتغيرةالثابتةالتكاليفبتحليلالشركةتقوم

الأرباحقيقلتحهاتفكلبهتبيعأنيجبالذيالسعرالشركةستحددذلك،علىبناءً .مختلفة

.المستهدفة

 Priceالسعر    



Downward pressure on priceالأسعارعلىالضغط-2

Competition-based pricingالمنافسةعلىبناءً تسعير(3)

المنافسةسوقيكونعندما.الآخرينالمنافسينوأسعارالسوقفيالمنافسةإلىالنهجهذايستند

تكونمرنةرتسعياستراتيجياتتطويرإلىالشركةتحتاجالأسعار،مقارنةمحركاتوتوجدقوي ا

.المستهدفةالربحيةعنالتخليدونالسوقفيبنجاحالتنافسعلىقادرة

اتبيعشركة:مثال اتضحسعار،الأمقارنةمحركاتاستخدامبعد.الإنترنتعبرإلكتروني امنتج 

الحالة،هذهفي.مماثلةبأسعارالمنتجنفستبيعالتيالأخرىالمتاجرمنالعديدهناكأنللشركة

.السوقفيوالتنافسالعملاءلجذبللمنافسينمشابهتنافسيسعرتحديدالشركةتقررقد

 Priceالسعر    



Downward pressure on priceالأسعارعلىالضغط-2

Market-orientated pricingالسوقعلىمبنيتسعير(4)

مرونة"بـتعرفوالتيالأسعار،فيللتغييراتالعملاءاستجابةدراسةعلىالنهجهذايعتمد

للشركةويمكنالأسعار،تغييراتعلىبناءً المنتجعلىالطلبفيتغييريحدثأنيمكن."الطلب

والطلبالعرضتناسبعلىللحفاظالمناسبةالتسعيراستراتيجياتلتحديدالمعلوماتهذهاستخدام

:الاستراتيجياتمننوعينالنهجهذايتضمن.الربحيةوتحقيق

يشملوالذي: Premium/skimming pricing(السوقاستنزافأو)الأعلىالفئةتسعير•

.الجودةعاليالمنتجتميزليعكسالمنافسينمنأعلىسعرتحديد

أسعارمنأدنىسعرتحديدعلىيعتمدوالذي:Penetration pricingالاختراقوتسعير•

.السوقفيالانتشارزيادةأوالطلبلتحفيزالمنافسين

 Priceالسعر    



Downward pressure on priceالأسعارعلىالضغط-2

Market-orientated pricingالسوقعلىمبنيتسعير(4)

 Priceالسعر    

علىلبالطأنتلاحظالسوق،بياناتالشركةتحللعندما.محمولةكمبيوترأجهزةتبيعشركة:مثال

.عاليةكبيرةتخزينبسعةالأجهزة

وتميزهاليهاعالقويالطلببسببالأجهزةهذهعلىأعلىسعرتحديدالشركةتقررقدذلك،علىبناءً 

 Premium/skimming pricing(السوقاستنزاف).الجودةعاليةكمنتجات

وزيادةعليهاالطلبلتحفيزأقلتخزينسعةذاتأخرىأجهزةسعرتخفيضتقررقدبالمقابل،

Penetration pricing(الاختراقتسعير).السوقفيانتشارها



Innovative pricing approachesالابتكاريالتسعيرنهج-3

 Priceالسعر    

هذهمنلعديداكانحينفي.جديدةتسعيرخياراتلإنشاءالتكنولوجيةالقدرةلديهأنهالإنترنتأثبت

سهولةرأكثالنماذجبعضجعلالإنترنتأنإلاجديدة،وليستالإنترنتظهورقبلمتاحةالخيارات

:الخياراتهذهوتشمل.التطبيقفي

(النقديةالمزادات)التقليديةالمزادات-1

العكسيةالمزادات-2

المزايدوالعرضالعرض-3



Innovative pricing approachesالابتكاريالتسعيرنهج-3

 Priceالسعر    

(النقديةالمزادات)التقليديةالمزادات-1

العروضديمبتقالمشترونويتنافسللبيع،الخدمةأوالمنتجعرضيتمالتسعير،منالنوعهذافي

منمحددةرةفتفيالمشترونأحدقدمهعرضأعلىعلىبناءً النهائيالبيعسعرتحديديتم.الأعلى

ا(B2B)الشركاتبينالتجارةفيشائعالنوعهذا.المزاد اتالشركبينالتجارةحالاتبعضفيوأيض 

.(B2C)والمستهلكين

والملابسللأحذيةالتقليديةللمزاداتمشهورةإلكترونيةمنصةهو(StockX)موقع:مثال

وتقديمافسالتنالمُعروضةبالمنتجاتالمهتمينللمشترينيمكن.والنادرةالحصريةوالإكسسوارات

.المنتجشراءفيالحقعلىعرضأعلىيقدمالذيالشخصويحصلالأعلى،العروض



Innovative pricing approachesالابتكاريالتسعيرنهج-3

 Priceالسعر    

العكسيةالمزادات-2

أدنىقديمبتالموردينويتنافسالخدمة،أوالمنتجلشراءطلبعرضيتمالتسعير،منالنوعهذافي

محددةفترةيفسعرعرضأدنىتقدمالتيالموردةالشركةتحديديتم.بالصفقةللفوزالأسعارعروض

.الصفقةلتنفيذالمزادمن

دينمورعندطلببعرضالشركةتقوم.لهاويبموقعتصميملخدمةموردعنتبحثشركة:مثال

اختيارميت.بالخدمةللقياموشروطهمبأسعارهمالعروضالموردونويقدمالموقع،لتصميممحتملين

.المشروعلتنفيذسعرعرضأدنىيقدمالذيالمورد



Innovative pricing approachesالابتكاريالتسعيرنهج-3

 Priceالسعر    

المزايدوالعرضالعرض-3

التزامشمليالعرض.والمشتريالبائعبينالتزامهناكيكونعندماالأسعارتحديديتمالحالة،هذهفي

بشراءشتريالمالتزامفيشملالمزايد،العرضأما.محددةوبشروطمحددبسعرمعينمنتجببيعالبائع

.عرضأعلىقبوليتمأومعينمستوىإلىيصلحتىبالتدريجيرتفعبسعرمنتج

عرضللبائعينيمكن ،eBayعلى." eBayموقع"هيالاستراتيجياتهذهتستخدمأنيمكنمنصة

اويمكنمحددة،وبشروطثابتةبأسعارللبيعمنتجاتهم حيثقليديةتمزاداتفيالمنتجاتعرضأيض 

.المنتجشراءفيالأفضليةعلىللحصولالمزايدةعبرالمنافسةللمشترينيمكن



Innovative pricing approachesالابتكاريالتسعيرنهج-3

 Priceالسعر    

(Price testing)الأسعاراختبار

للمنتجاتلمثلىاالأسعارلتحديدالتسعيرواستراتيجياتسيناريوهاتمختلفوتحليلاختبارعمليةهو

يفأوالعملاءمنمختلفةلمجموعاتمختلفةأسعارتطبيقطريقعنعادةذلكيتم.الخدماتأو

.السوقمعوالتفاعلاتالنتائجومراقبةمختلفةظروف

(Dynamic pricing)الديناميكيالتسعير

ِّنالتسعيرأنماطمننمطهو السوقفيتغيرةالمللظروفوفق االفعليالوقتفيالأسعارتحديثيمُك 

والعرضالطلبلمثعواملعلىبناءً الأسعارلتحديدالديناميكيالتسعيريسُتخدَم.العملاءواحتياجات

.وغيرهاالشراءوتاريخالعميلوموقعوالوقتوالتنافسية



Innovative pricing approachesالابتكاريالتسعيرنهج-3

 Priceالسعر    

الشركةومتق.بهاالخاصالإلكترونيةالتجارةموقععبرإلكترونيةمنتجاتببيعتقومشركةمثال

والعرضللطلبق اوفمستمربشكلالأسعارتحديدطريقعنالديناميكيالتسعيراستراتيجيةبتطبيق

.العواملمنوغيرهاوالتنافسية

تخفيض استقدمحيثالجدد،للعملاءخاصعرضتطبيقالشركةقررتالأسعار،اختبارعمليةأثناء

سيحصلشراء،الفيويبدأحساب االجديدالعميليسجلأنبمجرد.لهممشترياتثلاثةلأولالسعرعلى

.الأولىالثلاثللمشترياتالدفععمليةإتمامعندالخصمعلىتلقائي ا



Innovative pricing approachesالابتكاريالتسعيرنهج-3

 Priceالسعر    

 Shipping feesالشحنرسوم

اعاملا ًيعتبرالشحنرسومتحديد قدالعاليةحنالشرسوم.الشراءعلىوتشجيعهمالعملاءجذبفيهام 

تزيدأنمكنيالمجانيالشحنأوالمنخفضةالشحنرسومبينماالشراء،إتمامفيللترددالعملاءتدفع

.الشراءاحتماليةمن

ايقدمونالتجاربعض:بالشحنالخاصةالعروض تجاوزيعندماالمجانيالشحنمثلخاصةعروض 

لاستفادةلالمزيدشراءعلىالعملاءويحفزالطلباتقيمةزيادةفييساهمهذا.محددةقيمةالطلبحجم

.العرضمن

.ركةللشماليةخسائرتكبدإلىذلكيؤديقدالصحيح،بالشكلالشحنرسومضبطيتملمإذا

ا Amazon Primeمثلالولاءالبرامجتكونأنيمكن:الولاءبرامج السريعالشحنلتقديمنموذج 

.البرنامجفييشتركونالذينالمخصصينللعملاءكمكافأةالمجاني



 Placeالمكان    

أقلوتحققلبالطمعتتوافقبطريقةالعملاءإلىالمنتجاتتوزيعكيفيةإلىيشير:(التوزيع)المكان

.والتخزينوالنقلللمخزونتكلفة

توفرلتحقيقوزيعللتتغطيةأقصىتحقيقهوالتوزيعهدفيكونبالإنترنت،متصلةالغيرالقنواتفي

.والتخزينالنقلوالمخزونتكاليفتقليلالوقتنفسوفيالمختلفةالأسواقفيللمنتجاتالنطاقواسع

امختلفةالتوزيعتحدياتتكونالإنترنت،سياقفي المكانمتغيروترابطالمواقعبينالتنقللسهولةنظر 

.والشراكاتالترويجمع

مواقععلىجاتهملمنترؤيةوأكبرأفضلتمثيلا ًيحققونالذينأولئكهمالإنترنتعبرالناجحونالتجار

ومواقعالإلكترونيةوالبواباتالبحثمحركاتمثل.المستهدفجمهورهميستخدمهاالتيثالثطرف

.المنتجاتمقارنة



 Placeالمكان    

:التاليةالنقاطعلىنركزسوفالرقمي،التسويقالمزيجفيالمكانمتغيرمناقشةعند

الشراءمكان•

التوزيعقنواتفيالمصالحتضارب•

الافتراضيةالمنظمات•



 Placeالمكان    

Place of purchaseالشراءمكان-1

لبناءأساستمثلوالتي ’navigational advantage‘التنقليةميزةللتوزيعكمكانالإنترنتيحقق

:خلالمنالإنترنتعبرالتنافسيةالميزة

(Reach)النطاق-1

.لهماتوخدممنتجاتعروضوتقديمالعملاءمنكبيرعددمعالتواصلعلىالشركةقدرةإلىيشير

لمزيداوتحقيقالبيعفرصوزيادةأوسعجمهورإلىالوصولللشركةيمكنالنطاق،زيادةخلالمن

إلىحدواموقعمنالإنترنتعبرحضورهاتوسيعللشركةيمكنالمثال،سبيلعلى.الإيراداتمن

.للعملاءلهاوصونطاقلزيادةالإلكترونيةوالمتاجرالمختلفةالإلكترونيةالتجارةبمواقعالاستعانة



 Placeالمكان    

Place of purchaseالشراءمكان-1

(Richness)الغنى-2

غنىنتحسيخلالمن.عنهمدقيقةمعلوماتوجمعللعملاءوشاملةمفصلةمعلوماتبتوفيريتعلق

على.أفضللبشكاحتياجاتهموتلبيةالعملاءتجربةتحسينللشركةيمكنللعملاء،المقدمةالمعلومات

حوليليةتفصمعلوماتعلىتحتويمفصلةإلكترونيةمواقعالشركاتبعضتقدمالمثال،سبيل

.أفضلقراراتاتخاذعلىالعملاءتساعدتفاعليةأدواتوتوفروالخدمات،المنتجات

(Affiliation)الانتماء-3

بناءلىإالانتماءيهدف.العملاءمصالحتدعموالتيالمناسبةللشراكاتالشركةاختيارإلىيشير

معملالعللشركةيمكنالمثال،سبيلعلى.وولاءهمرضاهموتحقيقالعملاءمعالأمدطويلةعلاقات

طيبةةسمعبناءفييساهممماممتازة،وخدماتعاليةجودةذاتمنتجاتتوفيرفيموثوقينشركاء

.العملاءمنالمزيدوجذبللشركة



 Placeالمكان    

Place of purchaseالشراءمكان-1

Payment mechanismsالدفعآليات

عندماو.الإنترنتعبرآمندفعخدمةمزودمعبالتعاونالتاجرخلالمنالإنترنتعبرالشراءيتم

متصللكنومختلفموقععلىتتمالدفععمليةفإنالإنترنت،عبرخدمةأومنتجبشراءالعميليقوم

.الأمنيةللخروقاتالتعرضوتجنبالدفعأمانتحقيقفييساعدهذا.الأصليبالتاجر

قدالمثال،لسبيعلى.راحتهموزيادةالشراءعمليةلتسهيلللعملاءمختلفةدفعآلياتتقديميتم•

الآليةهذهاستخدامللعميليمكن. PayPalمثلآمندفعمزودمعمسبق االدفعأعدقدالعميليكون

.مرةكلفيالدفعتفاصيلإدخالإلىالحاجةدونالدفععمليةلإتمام

أيفيبتتسبولاآمنةالدفععمليةبأنالعملاءتطمينإلىوالسهولةالأمانعلىالتركيزيهدف•

الثقةوبناءءالعملارضاتحقيقللشركاتيمكنوالمضمونة،الموثوقةالدفعآلياتباستخدام.مشاكل

.الإلكترونيالمتجروبينبينهم



 Placeالمكان    

Place of purchaseالشراءمكان-1

 Localisationالجغرافيللموقعوفقا  التفصيل

تشمل.ةالمحددالمناطقأوالبلداناحتياجاتمعيتناسببحيثالويبموقعمحتوىتعديلعمليةهو

حتياجاتالاالثقافي،التكيفالمستهدف،البلدلغةإلىالأصليةالموقعلغةمنالترجمةالعمليةهذه

.المنتجاتمنالمختلفة

المستهدف،البلدبحسبالأسعارلعرضالمستخدمةالعملةتغييريمكنللتعريب،الشائعةالأمثلةبينمن

المحليةاللغةتفضيلاتتلبيبطريقةالمحتوىوترجمةمنطقة،كلفيالمتاحةالمنتجاتأنواعوتحديد

.الثقافيةوالتقاليدوالعادات



 Placeالمكان    

Channel Conflictsالتوزيعقنواتفيالمصالحتضارب-2

اءالوسطأوالموزعينمثلوسطاءإزالةفيهايتمالتيالحالةهي: Disintermediationالوسيطإزالة

.بعملائهاالشركةيربطونكانواالذين

مثلخدماتيقدمونوالموردينالعملاءبينجددوسطاءإنشاء:Re-intermediationالوسيطإعادة

المنتجاتوتقييمالموردينعنالبحث

الخيارهذانحيمحيث.الإنترنتعبرالتوزيعقنواتفيكبيرا ًتحديا ًالوسيطإزالةخياريمثل•

ايهددقدولكنهالمنتجات،علىالربحيةوزيادةالمباشرللبيعفرصةالشركة التوزيعفاقياتاتأيض 

.الحاليينالشركاءمع

.السوقفيمكانتهتغييرأوالمنتجسمعةعلىالتأثيرإلىالمباشرةالمبيعاتتؤديأنيمكنكما•



 Placeالمكان    

Channel Conflictsالتوزيعقنواتفيالمصالحتضارب-2

.Sales representativesالمبيعاتموظفيمعالمصالحفيتضاربيحدثأنالمرجحمن•

تقليصتمإذاةخاصلعملهم،تهديد ايعتبرالإنترنتعبرالمباشرالبيعأنالمبيعاتموظفييرىقد

.الإنترنتعبرالبيعإلىالانتقالبسببأعمالهم

أناكتشفواذاإبالانزعاجيشعرونقدالتقليديةالمتاجرمنالشراءيفضلونالذينالعملاءوبالمثل،•

اجرالمتمنالشراءعنالعملاءانقطاعفيذلكيتسببأنويمكنالإنترنتعبرأقلالأسعار

.التقليدية

متكاملةاتاستراتيجيوضعإلىالمسوقونيحتاجالتحديات،هذهوحلالقنواتبينالتضاربلتجنب

معالجةتمتأنيجب.ومنسقمتسقبشكلوالتقليديةالرقميةالتوزيعقنواتبينبالتكاملتسمح

جميععبرعملاءللالشاملةالتجربةتحسينعلىوالعملوالعملاءالشركاءعلىالسلبيالتأثيراحتمالات

.القنوات



 Placeالمكان    

Channel Conflictsالتوزيعقنواتفيالمصالحتضارب-2

القناةتأخذهاأنيمكنالتيالمختلفةالأشكالفيالنظرالضروريمنالقنوات،بينالتضاربلتقييم

:الإنترنتعبر

فقط؛اتصالقناة

للوسطاء؛توزيعقناة

للعملاء؛مباشرةمبيعاتقناة

.سبقمامنتركيبةأي

أنإلىالعلماءيريشكما.للقنواتالمناسبةالتركيبةإلىالتوصليجبالقنوات،بينالتضاربلتجنب

ايكونلاقدمباشرةمبيعاتكقناةالإنترنتاستخدام عبركبيرشكلبالمنتجسعريتفاوتعندماحكيم 

.العالميةالأسواق



 Placeالمكان    

Channel Conflictsالتوزيعقنواتفيالمصالحتضارب-2

.سوقللالحاليةالترتيباتعلىستعتمدالرقميةالتوزيعقنواتاستراتيجيةفإنبالطبع،

بالفعل،نموجوديمحليينموزعينأووكلاءتملكولاجديدةجغرافي اسوق اتدخلالشركةكانتإذا•

لدعمجددلاءوكتعيينأوللتوزيعوحيدةكقناةالإنترنتاستخدامالشركةتختارأنالممكنمنفإنه

بيععلىملوتعجديدسوقفينشاطهاتبدأناشئةشركةهوذلكعلىمثال.الإنترنتعبرمبيعاتها

.الإنترنتعبرإلكترونيةمنصةعبرفقطمنتجاتها

اوتتطلبالقيمةعاليةالمنتجاتتكونعندما• قدالشركةإنفالمتخصصة،البيعبعدماوخدماتدعم 

علىمثال.لاءللعماللازمالدعموتقديمالمنتجاتبيععلىللعملوموزعينوكلاءتعيينإلىتحتاج

وذلك.لاءللعمالبيعبعدماوخدمةفنيدعمإلىتحتاجمتطورةهندسيةمعداتتبيعشركةهوذلك

.البيعوبعدالبيعقبلمحدوددعمإلىتحتاجالتيالتجزئةمنتجاتعكسعلى



 Placeالمكان    

Channel Conflictsالتوزيعقنواتفيالمصالحتضارب-2

وعندماسوق،الفيبالفعلمستقرةمحددةتوزيعآليةلديهاالشركةتكونأنيمكنالأحيان،بعضوفي

ذلكعلىثالم.والجديدةالقديمةالقنواتبينتضاربيحدثقدجديدة،رقميةقناةبتدخلالشركةتقوم

رونيةالإلكتالتجارةسوقتدخلأنوتقررمحليينوموزعينوكلاءعبرمنتجاتهاتبيعشركةهو

فاديلتبحذرالتعاملالشركةعلىيجبالحالة،هذهفي.بهاالخاصالإنترنتموقععبرمباشرة

.قناةكلنجاحاستمراريةوضمانالقنواتبينالتضارب

:وهيللشركة،محتملةخياراتأربعةهناكيكونالحالةهذهفي



 Placeالمكان    

Channel Conflictsالتوزيعقنواتفيالمصالحتضارب-2

اليينالحموزعيهامنأيأوالشركةتقوملاالخيار،هذافي:الإنترنتعبربمبيعاتالقيامعدم-1

تفضلكةالشركانتإذامناسب ايكونأنيمكنالخيارهذا.الإنترنتعبربيععملياتبأيبالقيام

.فقطالتقليديةالتوزيعقنواتعلىالاعتماد

يبيعالذينالحالييالموزعينأحديقومالخيار،هذافي:فقطالموزعبواسطةالإنترنتعبرمبيعات-2

هذا.تالإنترنعبربالمبيعاتبالقيامالشركاتمنالعديدمنأخرىومنتجاتالشركةمنمنتجات

تكلفةيرلتبرالمستهدفوالسوقالكافيالطلبيملكالموزعكانإذامناسب ايكونأنيمكنالخيار

.الإنترنتعبرالمبيعات



 Placeالمكان    

Channel Conflictsالتوزيعقنواتفيالمصالحتضارب-2

بالمبيعاتالقيامبالمصنعيقومالخيار،هذافي:فقطالمصنعةالشركةبواسطةالإنترنتعبرمبيعات-3

أنحالمرجومنمعتادغيرالخيارهذا.الحاليينالموزعينعلىالاعتماددونالإنترنتعبرمباشرة

امتهديد االإنترنتيعتبرونكانواإذاالحاليينالموزعينمعالعلاقةفيتوترإلىيؤدي .لعملهمباشر 

ولنفسهاينالحاليللموزعينالشركةتسمحالخيار،هذافي:الجميعقبلمنالإنترنتعبرمبيعات-4

يسمحلأنهركةللشالنهائيالمنطقيالخياريكونأنيمكنالخيارهذا.الإنترنتعبربالمبيعاتبالقيام

.العملاءمنأكبرفئاتإلىوالوصولالتوزيعيةالقنواتبتوسيع

السماحيمكنهايديةالتقلالمتاجرفيموزعينعبرحالي امنتجاتهاتبيعشركةكانتإذاالمثال،سبيلعلى

شريحةلىإللوصولوذلكالإنترنتعبربالبيعنفسها،والشركةالحاليينالموزعينالأطراف،لكل

.المختلفةالتوزيعيةالقنواتمناستفادةأقصىوتحقيقالعملاءمنأوسع



 Placeالمكان    

Channel Conflictsالتوزيعقنواتفيالمصالحتضارب-2

التجارةفينتظممبشكلالبيعقنواتوتغييرالرقميةالتوزيعاستراتيجيةمراجعةيتمأنالضروريمن

معاسبتتنزالتماأنهامنللتأكدسنويبشكلالاستراتيجيةمراجعةتتمأنيجب.الإلكترونية

.والعملاءللسوقالمتغيرةالمتطلبات

ا الأمدويلةطخطةإعدادممكن ايكونلاقدفإنهكبيرة،بسرعةتتطورالإلكترونيةالتجارةلأننظر 

.الوقتذلكخلالكبيربشكلتتغيرقدوالتحدياتالظروفلأنمثلا ،سنواتخمسفترةتشمل

.جد اويلةطلفترةالحاليةالتوزيعشبكاتاستخدامإلىتميلالشركاتمعظمأنإلىالدراساتتشير

فيبترغلاوالشركةالتوزيعقناةداخلكبيرةقوةيمتلكونقدالموزعينأنهوذلكفيالسبب

.المبيعاتفقدانمنخوف اإغاظتهم



 Placeالمكان    

Channel Conflictsالتوزيعقنواتفيالمصالحتضارب-2

التجارةفينتظممبشكلالبيعقنواتوتغييرالرقميةالتوزيعاستراتيجيةمراجعةيتمأنالضروريمن

معاسبتتنزالتماأنهامنللتأكدسنويبشكلالاستراتيجيةمراجعةتتمأنيجب.الإلكترونية

.والعملاءللسوقالمتغيرةالمتطلبات

ا الأمدويلةطخطةإعدادممكن ايكونلاقدفإنهكبيرة،بسرعةتتطورالإلكترونيةالتجارةلأننظر 

.الوقتذلكخلالكبيربشكلتتغيرقدوالتحدياتالظروفلأنمثلا ،سنواتخمسفترةتشمل

.جد اويلةطلفترةالحاليةالتوزيعشبكاتاستخدامإلىتميلالشركاتمعظمأنإلىالدراساتتشير

فيبترغلاوالشركةالتوزيعقناةداخلكبيرةقوةيمتلكونقدالموزعينأنهوذلكفيالسبب

.المبيعاتفقدانمنخوف اإغاظتهم



 Placeالمكان    

Virtual Organizationsالافتراضيةالمنظمات-3

لتنفيذيةخارججهاتعلىتعتمدأنللشركاتيمكنالإلكترونية،والشبكاتالإنترنتتوفرظلفي

البابتحيفوهذا.المنظمةداخلكاملبشكلبهاالقياممنبدلا ًوالتوزيعالإنتاجعمليةجوانببعض

.تقليديةجغرافيةحدودلهاليسالتيالمنظماتمنجديدةبنماذجللعمل

دونملبالعلهاللسماحوالاتصالاتالمعلوماتتكنولوجياتستخدممنظمةهي:الافتراضيةالمنظمة

ظائفووالإنتاجتفويضخلالمنمخصصةخدماتوتقدمالمختلفة،وظائفهابينمحددةحدودوجود

.ثالثةلأطرافأخرى
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Virtual Organizationsالافتراضيةالمنظمات-3

زمنيةقةمنطأيفيبعُدعنيعملواأنللموظفينيمكنوالاتصالات،المعلوماتتكنولوجياخلالمن

يقعركةشفييعملأنلشخصيمكنالمثال،سبيلعلى.للعملجغرافيةحدودتلُزمهملاوبالتالي

.المقرفيالجسديللتواجدالحاجةدونآخربلدمنيعملولكنمعينبلدفيمقرها

على.لعالمافيمكانأيمنلهمخصيصا ًمُصممةلمنتجاتالوصولللعملاءيمكنذلك،إلىبالإضافة

وتفضيلاتهخصيةالشاحتياجاتهعلىبناءً مُخصصةمنتجاتبشراءيقومأنلشخصيمكنالمثال،سبيل

.مباشرلبشكبلدهفيإليهوتوصيلهاتصنيعهايتموبعدهاالإنترنت،علىالشركةموقعخلالمن



 Placeالمكان    

Virtual Organizationsالافتراضيةالمنظمات-3

مؤسساتلليمكنفعال،بشكلالتكنولوجياواستخدامالإلكترونيةالتجارةعلىالتركيزخلالمن

والتطوراتيراتالتغمعالتكيففيمرونةوأكثرالسوقلاحتياجاتاستجابةأكثرتكونأنالافتراضية

احتياجاتبيةلتلتسعىحيثالسوق،نحوأكثرتوجها ًالمؤسساتهذهتكتسبوبالتالي.الصناعةفي

.القيمةمنالمزيدوتقديمالعملاء
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Virtual Organizationsالافتراضيةالمنظمات-3

:التاليةالنقاطفيالافتراضيةالمنظماتتمتلكهاالتيالمميزاتتوضيحيمكن

الهرميالتنظيمعليهايسيطرولاواحدشكلعلىالإنتاجعملياتتقتصرلا-1

تكونولاالواحدةالتنظيميةالتشكيلةحدودتتخطىالافتراضيةالمنظمةفيالعملياتأنالميزةهذهتعني

تنفيذيتمحيثوتعاونيةموزعةبطريقةالعملالافتراضيةللمنظماتيمكن.واحدةهرميةسيطرةتحت

.والدولوالأقاليمالأقساممختلفمنوأفرادفرقبينالعمليات

مبرمجينمفريقيشاركحيثالجماعيالعملبنمطتعملافتراضيةمعلوماتتكنولوجياشركة:مثال

.جديدطبيقتتطويرمشروعتنفيذفيوالمحاسبينالتسويقوخبراءالتصميمومهندسيالبرمجيات
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Virtual Organizationsالافتراضيةالمنظمات-3

:التاليةالنقاطفيالافتراضيةالمنظماتتمتلكهاالتيالمميزاتتوضيحيمكن

:مختلفةأوقاتفيمختلفةأطرافإشراكمعالإنتاجعملياتمرونة-2

فرقإشراكتميحيثالإنتاج،عملياتتنفيذفيمرنةتكونأنالافتراضيةللمنظماتالميزةهذهتتيح

اذلكيكونعندماالعمليةتنفيذفيمختلفةنظروجهاتذات .ملائم 

فيمختلفةدولمنومؤلفينوتصميمإنتاجفرقمعبتعاونتعملافتراضيةأفلامإنتاجشركة:مثال

.ظروفهعميتوافقوبمابهالخاصةالعملومواعيدجدولفيمنهمكليتحكمبحيثواحد،فيلمإنتاج
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Virtual Organizationsالافتراضيةالمنظمات-3

:التاليةالنقاطفيالافتراضيةالمنظماتتمتلكهاالتيالمميزاتتوضيحيمكن

يا ًثقافومتنوعةجغرافي امنتشرةتكونماغالب اواحدمنتجإنتاجفيالمشاركةالأطراف-3

ولامختلفةيةجغرافمناطقفييتواجدونقدواحدمنتجتنفيذفيالمشاركةوالفرقالأفرادأنهذايعني

براتوخمواهبمنللاستفادةللشركةفرصةتوفروبالتالي،.واحدمكانفيمتمركزينيكونون

اءاتوالكفالمواهبإلىالوصوليمكنهاالشركةأنيعنيهذا.العالمحولمختلفةمناطقمنمتنوعة

.الجغرافيةالقيوددونالتخصصاتمنمتنوعةمجموعةفيالعالية

دولمنةأقمشومورديوخياطينأزياءمصمميمعبتعاونتعملافتراضيةأزياءتصميمشركة:مثال

فقدفة،مختلدولمنمصممينفرقلديهاكانإذاوبالتالي،.الملابسمنواحدةمجموعةلإنتاجمختلفة

فيالتنوعهذاميساهقد.منطقةلكلالثقافيالتنوعتعكسمتنوعةوأفكارأنماطمنالاستفادةمنتتمكن

.العالمأنحاءمختلففيلعملائهاوجذابةفريدةملابسمجموعةتصميم
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Virtual Organizationsالافتراضيةالمنظمات-3

:التاليةالنقاطفيالافتراضيةالمنظماتتمتلكهاالتيالمميزاتتوضيحيمكن

المشاركةالأطرافبينالتنسيقفيالبياناتوشبكاتالتكنولوجياعلىالاعتماد-4

فيمشاركةالالأطرافبينوالتنسيقالتعاونيسهلأنيمكنالبياناتوشبكاتالاتصالاتاستخدام

ا.المشروعتنفيذ التواصلسهليالرقميةالاتصالوسائلاستخدامفإنجغرافي ا،الأفرادلتوزعنظر 

.مختلفةجغرافيةمناطقفيكانواوإنحتىوسريع،فعالبشكلالمعلوماتوتبادل

علىعتمدونيمختلفةدولمنومصممينمبرمجينمعبتعاونتعملافتراضيةتكنولوجياشركة:مثال

تنفيذخلاللوالتواصالمعلوماتلتبادلالتعاونيةوالتطبيقاتالمباشرةوالدردشةالإلكترونيالبريد

أثناءتمرالمسوالتواصلبسهولة،والمستنداتوالأفكارالمعلوماتبتبادللهميسمحهذا.المشروعات

.لفةمختأماكنفيتواجدهمرغموفعالمتزامنبشكليعملأنللفريقيمكن.المشروعاتتنفيذ



:تحدثنا اليوم عن
:متغير السعر، ويشمل العناض التالية➢

الضغط على الأسعار•

نهج التسعير الابتكاري•

:متغير المكان، ويشمل العناض التالية➢

اء• مكان الشر

ي قنوات التوزي    ع•
ر
تضارب المصالح ف

اضية• المنظمات الافي 



Thank You

شكرا  
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