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عنوان المحاضرة

المزيج التسويقي الرقمي

(الجزء الثاني)
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أهداف المحاضرة

:تهدف هذه المحاضرة إلى تحقيق ما يلي

.  لتترويي تسليط الضوء على الدور الذي يلعبه التسويق الرقمي في الضغط على الأسعار في التجارة الإ .1

.  توضيح تأثير التتنولوجيا الرقمي  على أسعار المنتجات من خلال يهج التسعير الابتتاري.2

.بيان خصائص البيئ  الرقمي  كمتان لشراء المنتجات المختلف .3

.توضيح حال  التضارب في المصالح في قنوات التوزيع عبر الإيتريت.4

.  شرح مفهوم المنظمات الافتراضي  ومميزاتها.5
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موضوعات المحاضرة 

:التالي الموضوعاتالمحاضرةتتناول

:متغير السعر، ويشمل العناصر التالية1.

الضغط على الأسعار        

يهج التسعير الابتتاري        

:متغير المكان، ويشمل العناصر التالية.   2

متان الشراء      

تضارب المصالح في قنوات التوزيع      

المنظمات الافتراضي      
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عناصر المزيج التسويقي الرقمي 

Product                          المنتج➢

Price                                                  السعر➢

        Placeالمكان           ➢

  Promotionالترويج         ➢

         Peopleالأشخاص      ➢

     Processالعمليات        ➢

Physical evidenceالدليل المادي  ➢
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منتجاتتميزلتياالتسعيرويماذجالمنتجأسعارتحديديتضمنالتسويقيالمزيجعناصرمنعنصرهوالسعرمتغير

.الشرك 

ئتمان،الاوشروطكبيرة،كمياتشراءالتامل،الشراءالإيجار،المزاد،مثلالدفع،شتلتصف:التسعيريماذج

.وغيرها

.القطاعاتمنالعديدفيالتسعيرعلىتأثيراتللإيتريت

:الإيتريتعبرللتسعيرشائعبشتلاعتمادهمايتميهجينإلىالدراساتأشارت

عملاءقاعدةلتسبمنخفض أسعارًاتستخدمماغالباً:الناشئ الشركات•

.الويبإلىالحالي أسعارهابنقلتقوم:القائم الشركات•
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:وهييقاط،عدةخلالمنالتسعيرعلىالإيتريتيؤثرأنويمتن

الأسعارشفافي زيادة•

الأسعارعلىالضغط•

الابتتاريالتسعيريهج•
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الأسعارعلىالضغط-2

ً دوراً الإيتريتيلعب المنافسينعددةوزيادالأسعارشفافي إنحيثالسوق،فيالأسعارلتخفيضالضغطفيهاما

.الإيتريتعبرالأسعارايخفاضإلىيؤدي

الذينالتقليديينينالمنافسمنأقلبتتاليفتعملالإيتريتعبرتعملالتيالشركاتأنذلكفيالسببيتونأنويمتن

.الواقعفيمتاجريديرون

التجزئ اتشركبعضتعمل.الأسعارايخفاضإلىيؤديقدالإيتريتعبرالتجاري الأيشط وجودأنإلىهنايشير

.التشغيلي تاليفالتتخفيضفييساهممماتقليدي ،توزيعشبتاتأوفعلي متاجروجودبدونفقطالإيتريتعبر

يعتمدونلذينامنافسيهامنأقلبأسعارمنتجاتهاتقدمأنالإيتريتعبرللشركاتيمتنأقل،التتاليفتتونعندما

.الإيتريتخارجالفعلي المتاجرعلى

Lecture 7

Priceالسعر 



الأسعارعلىالضغط-2

 Online purchase discountsالإنترنتعبرالشراءتخفيضات

الذينللعملاءةخاصوعروضتخفيضاتالشركاتتقدمحيثالرقميالتسويقفيشائعةاستراتيجيةإلىيشيرهذا

سبيلعلى.تالمبيعاوزيادةالإنترنتعبرالتسوقعلىالعملاءتشجعالتخفيضاتهذه.الإنترنتعبريشترون

.جديدنتجملترويجأوالميلادبأعيادللاحتفالالأسعارعلىمؤقتاًتخفيضًاالشركاتتقدمأنيمكنالمثال،
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الأسعارعلىالضغط-2

:وهيالتسعير،سياساتتحديدفيالشركاتلمساعدةمقترح عوامل3يذكرأنيمتن

Precisionالدق )1(

هذااخلدالسعرفيالتغييراتتتونأنيمتنحيث،الأسعارمنأمثليطاقمنتجلتلأنإلىالمفهومهذايشير

للمنتجحديدهتيمتنللسعرأقصىوحدأديىحدهناكأنذلكيعني.المبيعاتحجمعلىكبيرتأثيرلهاليسالنطاق

.كبيربشتلالمبيعاتأوالطلبعلىيؤثرلنالنطاقهذاداخليتونبحيث

أنالشرك تجدقد.دولار300بحواليالتصنيعي تتلفتهوتقدرجديد،ذكيهاتفتصنعشرك أنلنفترض:مثال

لايخفاضسيؤديالحدذلكبعدالسعرزيادةإنحيثدولار،500ودولار400بينيتونالبيعلسعرالأمثلالنطاق

.المبيعاتعلىسلبيتأثيروبالتاليالطلب
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الأسعارعلىالضغط-2

:وهيالتسعير،سياساتتحديدفيالشركاتلمساعدةمقترح عوامل3يذكرأنيمتن

Adaptabilityللتتيفالقابلي (2)

علىالمنتجاتأسعارضبطخلالمنالسوقلمتطلباتسريعبشتلالاستجاب علىالشرك بقدرةالمفهومهذايتعلق

.الاقتصادي الظروفأوالمنافس أوالطلبفيالتغيراتعلىبناءً الأسعارتغييرذلكيشملأنويمتن.الإيتريت

يزدادتبيرةالالشاشاتأحجامعلىالطلبأنولاحظتتلفزيون،أجهزةتبيعإلتترويي تجارةشرك يفترض:مثال

الشاشاتسعارأالشرك تخفضقدالتتيف،علىقدرتهاخلالمن.كبيرةرياضي بطول بسببالصيففصلفي

.المبيعاتحجموزيادةالمشترينمنالمزيدلجذبالفترةتلكخلالقليلاً التبيرة
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الأسعارعلىالضغط-2

:وهيالتسعير،سياساتتحديدفيالشركاتلمساعدةمقترح عوامل3يذكرأنيمتن

Segmentationالتجزئ (3)

فيالاختلافاتإلىيستندوهذا.مختلف عملاءلفئاتالمنتجاتمنمجموع أوواحدلمنتجمختلفتسعيرتطبيقإلىهذايشير

.يظرهموجه منالمنتجوقيم العملاءورغباتاحتياجات

العملاءشرائحعلىبناءً مختلف تسعيراستراتيجي تستخدمالأحذي بيعفيمتخصص إلتترويي منص أنلنفترض:مثال

التسعير؟سياساتالشرك هذهتحددأنيمتنكيف.المختلف 
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الأسعارعلىالضغط-2

:وهيالتسعير،سياساتتحديدفيالشركاتلمساعدةمقترح عوامل3يذكرأنيمتن

Segmentationالتجزئ (3)

:يليكماأسعارهاالشرك تحددأنيمتنالحال ،هذهفي

.المنص تجرب علىلتحفيزهمشراءعملي أولعلى%20بنسب خصمًالهمتقدم:الجددالعملاء

.المستقبلي المشترياتعلىكخصوماتتسُتخدممتافأةيقاطيمنحهمولاءبريامجلهمتوفر:الموالينالعملاء

حصري وقتستجرب توفيرمعأعلى،بأسعارالفاخرةالأحذي منمحدودةإصداراتلهمتعرض:الفخام عنالباحثينالعملاء

.السريعوالتوصيلالفاخرالتغليفمثل

.واحدةع دفمنتجمنأكثرشرائهمعندأوالموسمي التخفيضاتأثناءخاص خصوماتلهمتقدم:للسعرالحساسونالعملاء
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الأسعارعلىالضغط-2

:التسعيرلتحديدمتاح استراتيجياتأربعهناك

Cost-plus pricingالربحإلىبالإضافةالتكلفةعلىبناء  تسعير(1)

بتحديدرك الشتقومآخر،بمعنى.إليهمحددربحهامشوإضاف للمنتجالإيتاجتتاليفحسابفيالنهجهذايتمثل

الهامشالسعرلكذإلىيضافثموالتوزيع،بالإيتاجالمرتبط والمتغيرةالثابت التتاليفعلىبناءً المنتجسعر

.النهائيالبيعسعرعلىللحصولالمحددالربحي

تتلف ذلكيفبماطاول ،لتلالإيتاجتتاليفبحسابالشرك تقوم.خشبي طاولاتتصنعشرك أنإفترض:مثال

التتلف إلى(%20مثلاً )محددربحهامشالشرك تضيفذلك،بعد.الأخرىالتصنيعوتتاليفوالعمال الخامالمواد

.طاول لتلالبيعسعرلتحديد
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الأسعارعلىالضغط-2

Target-profit pricingالمستهدفةالأرباحعلىبناء  تسعير(2)

الأرباحتحليلتمي.تحقيقهافيالشرك ترغبالتيالمستهدف الأرباحدراس علىويعتمدتعقيداًأكثرالأسلوبهذا

الربحي دافأهلتحقيقتجاري تركيب أفضللتحديدالوحدةوأسعارالمبيعاتأحجاملمختلفبالنسب المتوقع 

.المحددة

بتحليلالشرك تقوم.العامفيدولارمليون10بقيم صافي أرباحتحقيقإلىتهدفذكي هواتفتصنعشرك :مثال

السعرالشرك ستحددك،ذلعلىبناءً .مختلف بأسعارلهواتفهاالمتوقعالمبيعاتحجموتوقعوالمتغيرةالثابت التتاليف

.المستهدف الأرباحلتحقيقهاتفكلبهتبيعأنيجبالذي
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الأسعارعلىالضغط-2

Competition-based pricingالمنافسةعلىبناء  تسعير(3)

محركاتوتوجداقويً المنافس سوقيتونعندما.الآخرينالمنافسينوأسعارالسوقفيالمنافس إلىالنهجهذايستند

دونالسوقفيجاحبنالتنافسعلىقادرةتتونمري تسعيراستراتيجياتتطويرإلىالشرك تحتاجالأسعار،مقاري 

.المستهدف الربحي عنالتخلي

هناكأنشرك للاتضحالأسعار،مقاري محركاتاستخدامبعد.الإيتريتعبرإلتترويياًمنتجًاتبيعشرك :مثال

تنافسيسعرديدتحالشرك تقررقدالحال ،هذهفي.مماثل بأسعارالمنتجيفستبيعالتيالأخرىالمتاجرمنالعديد

.السوقفيوالتنافسالعملاءلجذبللمنافسينمشابه
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الأسعارعلىالضغط-2

Market-orientated pricingالسوقعلىمبنيتسعير(4)

يحدثأنمتني."الطلبمروي "بـتعرفوالتيالأسعار،فيللتغييراتالعملاءاستجاب دراس علىالنهجهذايعتمد

استراتيجياتتحديدلالمعلوماتهذهاستخدامللشرك ويمتنالأسعار،تغييراتعلىبناءً المنتجعلىالطلبفيتغيير

:الاستراتيجياتنميوعينالنهجهذايتضمن.الربحي وتحقيقوالطلبالعرضتناسبعلىللحفاظالمناسب التسعير

منأعلىسعرتحديديشملوالذي: Premium/skimming pricing(السوقاستنزافأو)الأعلىالفئةتسعير

.الجودةعاليالمنتجتميزليعتسالمنافسين

لطلبالتحفيزالمنافسينأسعارمنأديىسعرتحديدعلىيعتمدوالذي:Penetration pricingالاختراقتسعير

.السوقفيالايتشارزيادةأو
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الأسعارعلىالضغط-2

Market-orientated pricingالسوقعلىمبنيتسعير(4)

الأجهزةلىعمتزايدالطلبأنتلاحظالسوق،بياياتالشرك تحللعندما.محمول كمبيوترأجهزةتبيعشرك :مثال

.التبيرةالتخزينسع ذات

كمنتجاتوتميزهاعليهاالقويالطلببسببالأجهزةهذهعلىأعلىسعرتحديدالشرك تقررقدذلك،علىبناءً 

 Premium/skimming pricing(السوقاستنزاف).الجودةعالي 

.السوقفيارهاايتشوزيادةعليهاالطلبلتحفيزأقلتخزينسع ذاتأخرىأجهزةسعرتخفيضتقررقدبالمقابل، 

Penetration pricing(الاختراقتسعير)
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الابتكاريالتسعيرنهج-3

فيأسهلموجودةالالتسعيرخياراتوجعلجديدة،تسعيرخياراتلإيشاءالتتنولوجي القدرةلديهأيهالإيتريتأثبت

عبرسعيرالتسياقفيتظهرالتيالتحدياتلمواجه استعدادعلىتتونأنالشركاتعلىيجبولتن.التطبيق

:ومنهاالتحديات،هذهلمواجه الاستراتيجياتمنالعديدالشركاتتستخدمولذلك،.الإيتريت

الأسعاراختبار

الديناميتيالتسعير

.للتسعيركأداةالشحنرسوماستخدام
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الابتكاريالتسعيرنهج-3

Price testing))الأسعاراختبار

.الخدماتأونتجاتللمالمثلىالأسعارلتحديدالتسعيرواستراتيجياتسيناريوهاتمختلفوتحليلاختبارعملي هو

النتائجب ومراقمختلف ظروففيأوالعملاءمنمختلف لمجموعاتمختلف أسعارتطبيقطريقعنعادةذلكيتم

.السوقفيوالتفاعلات

(Dynamic pricing)الديناميكيالتسعير

ِّنالتسعيرأيماطمنيمطهو السوقفيغيرةالمتللظروفوفقاًالفعليالوقتفيالأسعارتحديثمنالشرك يمُت 

والمنافس عرضوالالطلبمثلعواملعلىبناءً الأسعارلتحديدالديناميتيالتسعيريسُتخدمَ.العملاءواحتياجات

.وغيرهاالشراءوتاريخالعميلوموقعوالوقت
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الابتكاريالتسعيرنهج-3

Price testing))الأسعاراختبار

استراتيجي تطبيقبالشرك تقوم.بهاالخاصالإلتترويي التجارةموقععبرإلتترويي منتجاتببيعتقومشرك مثال

.العواملمنيرهاوغوالتنافسي والعرضللطلبوفقاًمستمربشتلالأسعارتحديدطريقعنالديناميتيالتسعير

السعرعلىاتخفيضً ستقدمحيثالجدد،للعملاءخاصعرضتطبيقالشرك قررتالأسعار،اختبارعملي أثناء

عندالخصمعلىاتلقائيً سيحصلالشراء،فيويبدأحساباًالجديدالعميليسجلأنبمجرد.لهممشترياتثلاث لأول

.الأولىالثلاثللمشترياتالدفععملي إتمام
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الابتكاريالتسعيرنهج-3

 Shipping feesالشحنرسوم

العملاءتدفعدقالعالي الشحنرسوم.الشراءعلىوتشجيعهمالعملاءجذبفيهامًاعاملاً يعتبرالشحنرسومتحديد

.شراءالاحتمالي منتزيدأنيمتنالمجاييالشحنأوالمنخفض الشحنرسومبينماالشراء،إتمامفيللتردد

قيم لطلباحجميتجاوزعندماالمجاييالشحنمثلخاص عروضًايقدمونالتجاربعض:بالشحنالخاص العروض

.العرضمنللاستفادةالمزيدشراءعلىالعملاءويحفزالطلباتقيم زيادةفييساهمهذا.محددة

.للشرك مالي خسائرتتبدإلىذلكيؤديقدالصحيح،بالشتلالشحنرسومضبطيتملمإذا

كمتافأةالمجاييالسريعالشحنلتقديميموذجًا Amazon Primeمثلالولاءالبرامجتتونأنيمتن:الولاءبرامج

.البريامجفييشتركونالذينالمخصصينللعملاء
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والنقلللمخزون تتلفأقلوتحققالطلبمعتتوافقبطريق العملاءإلىالمنتجاتتوزيعكيفي إلىيشير:المكان

.والتخزين

النطاقواسعتوفريقلتحقللتوزيعتغطي أقصىتحقيقهوالتوزيعهدفيتونبالإيتريت،متصل الغيرالقنواتفي

.والتخزينوالنقلالمخزونتتاليفتقليلالوقتيفسوفيالمختلف الأسواقفيللمنتجات

الترويجمعالمتانيرمتغوترابطالمواقعبينالتنقللسهول يظرًامختلف التوزيعتحدياتتتونالإيتريت،سياقفي

.والشراكات

ثالثطرفواقعمعلىلمنتجاتهمرؤي وأكبرأفضلتمثيلًا يحققونالذينأولئكهمالإيتريتعبرالناجحونالتجار

.المنتجاتمقاري ومواقعالرقمي الأخبارومواقعالبحثمحركاتمثل.المستهدفجمهورهميستخدمهاالتي
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:التالي النقاطعلىيركزسوفالرقمي،التسويقالمزيجفيالمتانمتغيرمناقش عند

الشراءمتان•

التوزيعقنواتفيالمصالحتضارب•

الافتراضي المنظمات•
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الشراءمكان-1

 التنافسيالميزةلبناءأساستمثلوالتي"navigational advantage"التنقلي ميزةللتوزيعكمتانالإيتريتيحقق

:خلالمنالإيتريتعبر

Reachالنطاق-1

زيادةلخلامن.لهموخدماتمنتجاتعروضوتقديمالعملاءمنكبيرعددمعالتواصلعلىالشرك قدرةإلىيشير

بيلسعلى.الإيراداتمنالمزيدوتحقيقالبيعفرصوزيادةأوسعجمهورإلىالوصولللشرك يمتنالنطاق،

تجارةالبمواقعالاستعاي إلىواحدإلتتروييموقعمنالإيتريتعبرحضورهاتوسيعللشرك يمتنالمثال،

.للعملاءوصولهايطاقلزيادةالإلتترويي والمتاجرالمختلف الإلتترويي 
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الشراءمكان-1

Richnessالغنى-2

المقدم المعلوماتغنىتحسينخلالمن.عنهمدقيق معلوماتوجمعللعملاءوشامل مفصل معلوماتبتوفيريتعلق

الشركاتبعضدمتقالمثال،سبيلعلى.أفضلبشتلاحتياجاتهموتلبي العملاءتجرب تحسينللشرك يمتنللعملاء،

العملاءتساعدتفاعلي أدواتوتوفروالخدمات،المنتجاتحولتفصيلي معلوماتعلىتحتويمفصل إلتترويي مواقع

.أفضلقراراتاتخاذعلى

Affiliationالشراك -3

طويل قاتعلابناءإلىالشراكاتهذهتهدف.العملاءمصالحتدعموالتيالمناسب للشراكاتالشرك اختيارإلىيشير

منتجاتيرتوففيموثوقينشركاءمعالعملللشرك يمتنالمثال،سبيلعلى.وولاءهمرضاهموتحقيقالعملاءمعالأمد

.العملاءمنالمزيدوجذبللشرك طيب سمع بناءفييساهممماممتازة،وخدماتعالي جودةذات
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الشراءمكان-1

Payment mechanismsالدفعآليات

لعميلايقوموعندما.الإيتريتعبرآمندفعخدم مزودمعبالتعاونالتاجرخلالمنالإيتريتعبرالشراءيتم

يساعدهذا.ليالأصبالتاجرمتصلولتنمختلفموقععلىتتمالدفععملي فإنالإيتريت،عبرخدم أومنتجبشراء

.الأمني للخروقاتالتعرضوتجنبالدفعأمانتحقيقفي

أعدقدالعميليتوندقالمثال،سبيلعلى.راحتهموزيادةالشراءعملي لتسهيلللعملاءمختلف دفعآلياتتقديميتم•

ىإلالحاج دونالدفععملي لإتمامالآلي هذهاستخدامللعميليمتن. PayPalمثلآمندفعمزودمعمسبقاًالدفع

.مرةكلفيالدفعتفاصيلإدخال

باستخدام.اكلمشأيفيتتسببولاآمن الدفععملي بأنالعملاءتطمينإلىوالسهول الأمانعلىالتركيزيهدف•

.الإلتتروييمتجرالوبينبينهمالثق وبناءالعملاءرضاتحقيقللشركاتيمتنوالمضموي ،الموثوق الدفعآليات
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الشراءمكان-1

 Localisationالجغرافيللموقعوفقا  التفصيل

لعملي اهذهتشمل.المحددةالمناطقأوالبلداناحتياجاتمعيتناسببحيثالويبموقعمحتوىتعديلعملي هو

.المنتجاتمنالمختلف الاحتياجاتالثقافي،التتيفالمستهدف،البلدلغ إلىالأصلي الموقعلغ منالترجم 

العربي إلىاللغ رتغييللمستخدمالإلتتروييالموقعيتيححيث،"التعريب"السياقهذافيالشائع الأمثل بينمن

منطق ،كلفيالمتاح المنتجاتأيواعوتحديدالمستهدف،البلدبحسبالأسعارلعرضالمستخدم العمل وتغيير

.الثقافي والتقاليدوالعاداتالمحلي اللغ تفضيلاتتلبيبطريق المحتوىوترجم 
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التوزيعقنواتفيالمصالحتضارب-2

ايواكالذينالوسطاءأوالموزعينمثلوسطاءإزال فيهايتمالتيالحال هي: Disintermediationالوسيطإزالة

.بعملائهاالشرك يربطون

عنالبحثمثلخدماتيقدمونوالموردينالعملاءبينجددوسطاءإيشاء:Re-intermediationالوسيطإعادة

.المنتجاتوتقييمالموردين

ً الوسيطإزال خياريمثل• للبيعفرص الشرك الخيارهذايمنححيث.الإيتريتعبرالتوزيعقنواتفيكبيراً تحديا

.يينالحالالشركاءمعالتوزيعاتفاقياتأيضًايهددقدولتنهالمنتجات،علىالربحي وزيادةالمباشر

.السوقفيمتايتهتغييرأوالمنتجسمع علىالتأثيرإلىالمباشرةالمبيعاتتؤديأنيمتنكما•
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التوزيعقنواتفيالمصالحتضارب-2

عبراشرالمبالبيعأنالمبيعاتموظفييرىقد.المبيعاتموظفيمعالمصالحفيتضاربيحدثأنالمرجحمن

.ريتالإيتعبرالبيعإلىالايتقالبسببأعمالهمتقليصتمإذاخاص لعملهم،تهديداًيعتبرالإيتريت

عبرأقللأسعاراأناكتشفواإذابالايزعاجيشعرونقدالتقليدي المتاجرمنالشراءيفضلونالذينالعملاءوبالمثل،

.التقليدي المتاجرمنالشراءعنالعملاءايقطاعفيذلكيتسببأنويمتنالإيتريت

بالتتاملتسمحمتتامل استراتيجياتوضعإلىالمسوقونيحتاجالتحديات،هذهوحلالقنواتبينالتضاربلتجنب

الشركاءعلىالسلبيالتأثيراحتمالاتمعالج تتمأنيجب.ومنسقمتسقبشتلوالتقليدي الرقمي التوزيعقنواتبين

.القنواتجميععبرللعملاءالشامل التجرب تحسينعلىوالعملوالعملاء
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التوزيعقنواتفيالمصالحتضارب-2

:الإيتريتعبراةالقنتأخذهاأنيمتنالتيالمختلف الأشتالفيالنظرالضروريمنالقنوات،بينالتضاربلتقييم

فقط؛اتصالقناة

للوسطاء؛توزيعقناة

للعملاء؛مباشرةمبيعاتقناة

.سبقمامنتركيب أي

استخدامأنإلىصونالمتخصيشيركما.للقنواتالمناسب التركيب إلىالتوصليجبالقنوات،بينالتضاربلتجنب

ً خياراً يتونلاقدمباشرةمبيعاتكقناةالإيتريت .العالمي الأسواقبرعكبيربشتلالمنتجسعريتفاوتعندماحتيما
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التوزيعقنواتفيالمصالحتضارب-2

.للسوقالحالي الترتيباتعلىستعتمدالرقمي التوزيعقنواتاستراتيجي فإنبالطبع،

أنالممتنمنهفإيبالفعل،موجودينمحليينموزعينأووكلاءتملكولاجديدةجغرافياًسوقاًتدخلالشرك كايتإذا•

علىمثال.ريتالإيتعبرمبيعاتهالدعمجددوكلاءتعيينأوللتوزيعوحيدةكقناةالإيتريتاستخدامالشرك تختار

.الإيتريتبرعإلتترويي منص عبرفقطمنتجاتهابيععلىوتعملجديدسوقفييشاطهاتبدأياشئ شرك هوذلك

تعيينإلىحتاجتقدالشرك فإنالمتخصص ،البيعبعدماوخدماتدعمًاوتتطلبالقيم عالي المنتجاتتتونعندما•

هندسي داتمعتبيعشرك هوذلكعلىمثال.للعملاءاللازمالدعموتقديمالمنتجاتبيععلىللعملوموزعينوكلاء

دعمإلىتحتاجالتيالتجزئ منتجاتعتسعلىوذلك.للعملاءالبيعبعدماوخدم فنيدعمإلىتحتاجمتطورة

البيعوبعدالبيعقبلمحدود
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التوزيعقنواتفيالمصالحتضارب-2

الشرك تقوموعندماالسوق،فيبالفعلمستقرةمحددةتوزيعآلي لديهاالشرك تتونأنيمتنالأحيان،بعضوفي

منتجاتهاعتبيشرك هوذلكعلىمثال.والجديدةالقديم القنواتبينتضاربيحدثقدجديدة،رقمي قناةبإدخال

في.بهاخاصالالإيتريتموقععبرمباشرةالإلتترويي التجارةسوقتدخلأنوتقررمحليينوموزعينوكلاءعبر

.قناةكليجاحاستمراري وضمانالقنواتبينالتضاربلتفاديبحذرالتعاملالشرك علىيجبالحال ،هذه

:وهيللشركة،محتملةخياراتأربعةهناكيكونالحالةهذهفي
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التوزيعقنواتفيالمصالحتضارب-2

عملياتبأييامبالقالحاليينموزعيهامنأيأوالشرك تقوملاالخيار،هذافي:الإيتريتعبربمبيعاتالقيامعدم-1

التقليدي وزيعالتقنواتعلىالاعتمادتفضلالشرك كايتإذامناسباًيتونأنيمتنالخيارهذا.الإيتريتعبربيع

.فقط

منمنتجاتعيبيالذيالحاليينالموزعينأحديقومالخيار،هذافي:فقطالموزعبواسط الإيتريتعبرمبيعات-2

إذامناسباًتونيأنيمتنالخيارهذا.الإيتريتعبربالمبيعاتبالقيامالشركاتمنالعديدمنأخرىومنتجاتالشرك 

.الإيتريتعبرالمبيعاتتتلف لتبريرالمستهدفوالسوقالتافيالطلبيملكالموزعكان

Lecture 7

Placeالمكان       



التوزيعقنواتفيالمصالحتضارب-2

عبرمباشرةيعاتبالمببالقيامالمصنعيقومالخيار،هذافي:فقطالمصنع الشرك بواسط الإيتريتعبرمبيعات-3

العلاق فيتوترإلىيؤديأنالمرجحومنمعتادغيرالخيارهذا.الحاليينالموزعينعلىالاعتماددونالإيتريت

.لعملهممباشرًاتهديداًالإيتريتيعتبرونكايواإذاالحاليينالموزعينمع

بالمبيعاتبالقياماولنفسهالحاليينللموزعينالشرك تسمحالخيار،هذافي:الجميعقبلمنالإيتريتعبرمبيعات-4

التوزيعي القنواتبتوسيعيسمحلأيهللشرك النهائيالمنطقيالخياريتونأنيمتنالخيارهذا.الإيتريتعبر

.العملاءمنأكبرفئاتإلىوالوصول

لتلالسماحايمتنهالتقليدي المتاجرفيموزعينعبرحالياًمنتجاتهاتبيعشرك كايتإذاالمثال،سبيلعلى

العملاءمنأوسعشريح إلىللوصولوذلكالإيتريتعبربالبيعيفسها،والشرك الحاليينالموزعينالأطراف،

.المختلف التوزيعي القنواتمناستفادةأقصىوتحقيق
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التوزيعقنواتفيالمصالحتضارب-2

.الإلتترويي تجارةالفيمنتظمبشتلالبيعقنواتوتغييرالرقمي التوزيعاستراتيجي مراجع يتمأنالضروريمن

للسوقيرةالمتغالمتطلباتمعتتناسبزالتماأيهامنللتأكدسنويبشتلالاستراتيجي مراجع تتمأنيجب

.والعملاء

خمسفترةشملتالأمدطويل خط إعدادممتناًيتونلاقدفإيهكبيرة،بسرع تتطورالإلتترويي التجارةلأنيظرًا

.الوقتذلكخلالكبيربشتلتتغيرقدوالتحدياتالظروفلأنمثلاً،سنوات

هوذلكفيالسبب.جداًطويل لفترةالحالي التوزيعشبتاتاستخدامإلىتميلالشركاتمعظمأنإلىالدراساتتشير

.المبيعاتفقدانمنخوفاًإغاظتهمفيترغبلاوالشرك التوزيعقناةداخلكبيرةقوةيمتلتونقدالموزعينأن

Lecture 7

Placeالمكان       



Virtual Organizationsالافتراضيةالمنظمات-3

جوايببعضلتنفيذخارجي جهاتعلىتعتمدأنللشركاتيمتنالإلتترويي ،والشبتاتالإيتريتتوفرظلفي

منديدةجبنماذجللعملالبابيفتحوهذا.المنظم داخلكاملبشتلبهاالقياممنبدلاً والتوزيعالإيتاجعملي 

.تقليدي جغرافي حدودلهاليسالتيالمنظمات

حدودوجوددونبالعمللهاللسماحوالاتصالاتالمعلوماتتتنولوجياتستخدممنظم هي:الافتراضي المنظم 

.لث ثالأطرافأخرىووظائفالإيتاجتفويضخلالمنمخصص خدماتوتقدمالمختلف ،وظائفهابينمحددة
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الافتراضيةالمنظمات-3

لاالتاليوبزمني منطق أيفيبعُدعنيعملواأنللموظفينيمتنوالاتصالات،المعلوماتتتنولوجياخلالمن

يعملولتنعينمبلدفيمقرهايقعشرك فييعملأنلشخصيمتنالمثال،سبيلعلى.للعملجغرافي حدودتلُزمهم

.المقرفيالجسديللتواجدالحاج دونآخربلدمن

ً مُصمم لمنتجاتالوصولللعملاءيمتنذلك،إلىبالإضاف  المثال،بيلسعلى.العالمفيمتانأيمنلهمخصيصا

الشرك موقعلخلامنوتفضيلاتهالشخصي احتياجاتهعلىبناءً مُخصص منتجاتبشراءيقومأنلشخصيمتن

.مباشربشتلبلدهفيإليهوتوصيلهاتصنيعهايتموبعدهاالإيتريت،على
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الافتراضيةالمنظمات-3

تتونأنتراضي الافللمنظماتيمتنفعال،بشتلالتتنولوجياواستخدامالإلتترويي التجارةعلىالتركيزخلالمن

هذهتتتسبلتاليوبا.الصناع فيوالتطوراتالتغيراتمعالتتيففيمروي وأكثرالسوقلاحتياجاتاستجاب أكثر

ً المؤسسات .القيم منالمزيدوتقديمالعملاءاحتياجاتلتلبي تسعىحيثالسوق،يحوأكثرتوجها
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الافتراضيةالمنظمات-3

:التالي النقاطفيالافتراضي المنظماتتمتلتهاالتيالمميزاتتوضيحيمتن

الهرميالتنظيمعليهايسيطرولاواحدشتلعلىالإيتاجعملياتتقتصرلا-1

سيطرةتحتتونتولاالواحدةالتنظيمي التشتيل حدودتتخطىالافتراضي المنظم فيالعملياتأنالميزةهذهتعني

وأفرادفرقينبالعملياتتنفيذيتمحيثوتعاويي موزع بطريق العملالافتراضي للمنظماتيمتن.واحدةهرمي 

.والدولوالأقاليمالأقساممختلفمن

لبرمجياتامبرمجيمنفريقيشاركحيثالجماعيالعملبنمطتعملافتراضي معلوماتتتنولوجياشرك :مثال

.جديدتطبيقتطويرمشروعتنفيذفيوالمحاسبينالتسويقوخبراءالتصميمومهندسي
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الافتراضيةالمنظمات-3

:مختلفةأوقاتفيمختلفةأطرافإشراكمعالإنتاجعملياتمرونة-2

وجهاتذاترقفإشراكيتمحيثالإنتاج،عملياتتنفيذفيمرنةتكونأنالافتراضيةللمنظماتالميزةهذهتتيح

.ملائمًاذلكيكونعندماالعمليةتنفيذفيمختلفةنظر

واحد،فيلمإنتاجيفمختلفةدولمنومؤلفينوتصميمإنتاجفرقمعبتعاونتعملافتراضيةأفلامإنتاجشركة:مثال

.ظروفهمعيتوافقوبمابهالخاصةالعملومواعيدجدولفيمنهمكليتحكمبحيث
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الافتراضيةالمنظمات-3

ًًومتنوعةجغرافياًمنتشرةتكونماغالباًواحدمنتجإنتاجفيالمشاركةالأطراف-3 ثقافيا

يكونونولامختلفةجغرافيةمناطقفييتواجدونقدواحدمنتجتنفيذفيالمشاركةوالفرقالأفرادأنهذايعني

مختلفةطقمنامنمتنوعةوخبراتمواهبمنللاستفادةللشركةفرصةتوفروبالتالي،.واحدمكانفيمتمركزين

منمتنوعةمجموعةفيالعاليةوالكفاءاتالمواهبإلىالوصوليمكنهاالشركةأنيعنيهذا.العالمحول

.الجغرافيةالقيوددونالتخصصات

لفةمختدولمنأقمشةومورديوخياطينأزياءمصمميمعبتعاونتعملافتراضيةأزياءتصميمشركة:مثال

لاستفادةامنتتمكنفقدمختلفة،دولمنمصممينفرقلديهاكانإذاوبالتالي،.الملابسمنواحدةمجموعةلإنتاج

فريدةلابسممجموعةتصميمفيالتنوعهذايساهمقد.منطقةلكلالثقافيالتنوعتعكسمتنوعةوأفكارأنماطمن

.العالمأنحاءمختلففيلعملائهاوجذابة
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الافتراضيةالمنظمات-3

المشاركةالأطرافبينالتنسيقفيالبياناتوشبكاتالتكنولوجياعلىالاعتماد-4

.المشروعتنفيذفيالمشاركةالأطرافبينوالتنسيقالتعاونيسهلأنيمكنالبياناتوشبكاتالاتصالاتاستخدام

فعالبشكلماتالمعلووتبادلالتواصليسهلالرقميةالاتصالوسائلاستخدامفإنجغرافياً،الأفرادلتوزعنظرًا

.مختلفةجغرافيةمناطقفيكانواوإنحتىوسريع،

البريدعلىيعتمدونمختلفةدولمنومصممينمبرمجينمعبتعاونتعملافتراضيةتكنولوجياشركة:مثال

يسمحهذا.شروعاتالمتنفيذخلالوالتواصلالمعلوماتلتبادلالتعاونيةوالتطبيقاتالمباشرةوالدردشةالإلكتروني

أنللفريقمكني.المشروعاتتنفيذأثناءالمستمروالتواصلبسهولة،والمستنداتوالأفكارالمعلوماتبتبادللهم

.مختلفةأماكنفيتواجدهمرغموفعالمتزامنبشكليعمل
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:في هذه المحاضرة، ياقشنا الموضوعات التالي 

:متغير السعر، ويشمل العناصر التالية •

الضغط على الأسعار

يهج التسعير الابتتاري

:متغير المكان، ويشمل العناصر التالية•

متان الشراء

تضارب المصالح في قنوات التوزيع

المنظمات الافتراضي  

Lecture 7



Thank You
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