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 الإطار المنيجي لمبحث

 تمييد:

تعتبر التجارة الإلكترونية من أكبر التحديات العصرية التي تواجو المنظمات الإنتاجية       
بشكل عام سواء تمك التي تقدم سمعاً ممموسة أو خدمات، وىي أحد الإنعكاسات المتعددة 
لمتوسع في استخدام الحاسب الآلي والانتشار عمى نحو واسع من حياتنا الأمر الذي يحتم 

منظمات الخضوع لييمنة ذلك التعامل الإلكتروني الحديث في مجال التسويق عمى ىذه ال
حتى تستطيع الإحتفاظ بحيزىا الوجودي من الأسواق المعاصرة والإرتقاء  بمبيعاتيا 

 وأرباحيا.

إن دخول عالم اليوم  من العصر الإلكتروني ما ينتج عنو من إلغاء الوقت ولمسافة من 
ز أعمال كبيرة وعمى نطاق واسع من جوانب أخرى كان لتيا جانب ، وتوفير الجيد لإنجا

الأثر الواضح في الدخول السريع لعالم التجارة الإلكترونية الأمر الذي  يفرض عمى جميع 
المنظمات أن تعيد النظر في ىندسة وكفاءة آلياتيا عن طريق العمل عن  فتح وتدشين 

تى تتمكن من تعريف الجميور مواقع إلكترونية خاصة  بيا عمى  شبكة الإنترنت ح
 بنتجاتيا عن نطاق واسع من السوق العالمي وتحقيق أىدافيا الإستراتيجية.

نما في كيفية  فالعبرة ليست في إفتتاح المواقع عمى شكة الإنترنت كيدف في حد ذاتو وا 
تحقيق أقصى عائد عى الإستثمار من الإنترنت ولا يأتي ذلك من خلال المنشأة 

التسويقية وتكون فعّالة تلائم السوق الإلكتروني وما  يتميز بيا من الإستراتيجية 
إستراتيجيات فريدة لتسويق السمع والخدمات من خلال تمك الإستراتيجيات التي تتضمن 
جاد مزيج تسويقي فعّأل مما  يكسبيا العديد من  لممنشأة الوصول إلى الأسواق المسيدفة وا 
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بدورىا تستيدف زيادة حصتيا التسويقية وتعظيم أرباحيا من  المزايات التنافسية الفعّالة والتي
 خلال زيادة المبيعات.

 مشكمة البحث: 

بالرغم من تحرك العديد من المنظمات ذات الكيان المادي نحو عالم التجارة        
الإلكترونية ورغبتيا الفعمية في إنشاء مواقع إلكترونية خاصة بيا بغرض ترويج وتوزيع 

خدماتيا عبر الإنترنت. إلا أن العديد من ىذه المنظمات لازالت تعني من بعض منتجاتيا و 
 المعوقات التي تؤثر عمى حجم المبيعات وتصنف من الإستراتيجيات التسويقية.

 ومن خلال ىذا البحث يحاول البحث الإجابة عمى التساؤت التالية:

 ما ىي معوقات التجارة الإلكترونية؟  .1
 الإلكترونية في زيادة المبيعات؟ىل تساتيم التجارة  .2

 أىمية البحث:

تنبع أىمية البحث من الأىمية التي تحظى بيا التنجارة الإلكترونية في العديد من       
القطاعاع الإنتاجية نسبة لدورىا في رفع كفاءة النشاط التسويقي زيادة المبيعات كما تعتبر 

اً التي أشار إلى موضوعاتيا القميل من التنجارة الإلكترونية من المصطمحات لحديثة نسبي
الدراسات السابقة، حيث تعتر الدراسة إضافة عممية في  ىذا المجال كما تفيد الباحثين 

 والميتمين بحقل التجارة الإلكترونية.

 فروض البحث: 

 يسعى البحث لاختبار الفرضيات التالية: 

 المبيعات.تؤثر التجارة الإلكترونية  تأثيراً إيجابياً عمى حجم  .1
 تواجو التجارة الإلكترونية العديد من المعوقات التي تؤخر تطبيقيا والتعامل بيا. .2



3 
 

لا زال المستيمك يفضل التعامل مع التجارة التقميدية ويتخوف من التعامل التجارة  .3
 الإلكترونية.

 أىداف البحث:

إلى الأىداف  ييدف البحث إلى التعرف عمى أثر الإلكترونية عمى حجم المبيعات بالإضافة
 الفرعية التالية:

 . تعريف المنظمات بمفيوم التجارة الإلكترونية وأىميتيا وفوائدىا.1

 . التعرف عمى المعوقات التي تواجو التجارة الإلكترونية ومخاطرىا.2

 . التعرف عمى الإستراتيجيات التسويقية لمتجارة الإلكترونية.3

 دراسات في ىذا المجال.. إثراء المكتبات العربية بالمزيد من ال4

 منيج البحث:

 إستخدام الباحث المنيج الوصفي التحميمي الإحصائي بالإضافة إلى منيج دراسة الحالة.

 حدود البحث:

  .الحدود المكانية: شركة سوداني للإتصالات 
   :م تستيدف ىذه الفترة إجراء الدراسات التسويقية اللازمة 2014-2010الحدود الزمانية

 وترتيب الموقع الالكتروني لمشركة. لإفتتاح
 .الحدود البشرية: موظفي الشركة 
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 مصادر البيانات:

من دراسة الحالة  ونالمصادر الأولية تتمثل في المعمومات التي حصل عمييا الباحث .1
 والاستبيان.

المصادر الثانوية: الكتب والمراجع والنشرات والدورات والشبكة الدولية لممعمومات  .2
 (.)الإنترنت

 أدوات جمع البيانات:

ستبيان كأداة لجمع البيانات والمعمومات المطموبة من مصدر ودراسة لاا ونإستخدم الباحث
 الحالة.

 ىيكل البحث:

 يتكون البحث من مقدمة وأربعة فصول تم تقسيميا كالآتي:

 الفصل الأول: التجارة الإلكترونية.

 الإلكترونية.المبحث الأول: ماىية وخصائص وأىداف التجارة 

 المبحث الثاني: الفرق بين التجارة الإلكترونيةوالتقميدية.

 المبحث الثالث: مستقبل التجارة الإلكترونية.

 الفصل الثاني: التسويق الإلكتروني

 المبحث الأول: التسويق الإلكتروني.

 المبحث الثاني: سياسة التسعير والترويج الإلكتروني.

 ع الإلكتروني والأسواق المستيدفة.المبحث الثالث: سياسة التوزي
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 الفصل الثالث: إدارة المبيعات

 المبحث الأول: إدارة المبيعات.

 المبحث الثاني: وظيفة البيع.

 المبحث الثالث: التنبؤ بالمبيعات.

 الفصل الرابع: الدراسة الميدانية

 المبحث الأول: نبذة تعريفية عن شركة سوداتل للإتصالات.

ثبات الفرضيات.المبحث الثاني:   مناقشة وتحميل وا 

 الخاتمة:

 الخاتمة.

 النتائج.

 التوصيات.

 المصادر والمراجع.

 :الملاحق

 ( خطاب الاستبيان.1ممحق رقم )

 ( الاستبيان.2ممحق رقم )
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 ثانياً: الدراسات السابقة

 م:2011/ دراسة أحمد محمد عمي مريدي 1

 المبيعات بالتطبيق عمى شركات معاوية البرير.بعنوان: أثر التسويق الإلكتروني عمى زيادة 

 مشكمة البحث:

أصبحت زيادة المبيعات من أىم الأولويات التي تيتم بيا الشركات وذلك لزيادة       
العلاقات المالية واستمرار المنشأة في سوق المنافسين والديمومة الكاممة لتحقيق الأىداف 

 المرجوة.

 أىمية البحث:

البحث من خلال التعرف عمى أثر التسويق الإلكتروني عمى زيادة تأتي أىمية     
 المبيعات وكذلك تكمن أىمية البحث من خلال الأتي:

 التعرف عمى أثر التسويق الإلكتروني عمى زيادة المبيعات. .1
أغمب الدراسات تحدثت عن أثر التسويق التقميدي بينما ىذا البحث تحدث عن أثر  .2

 ره موضوع العصر.التسويق الإلكتروني بإعتبا

 أىداف البحث:

 ييدف ىذا البحث إلى الأتي:

 معرفة السياسات التقنية التي تتبعيا الشركات لزيادة المبيعات. .1
 التعرف عمى إيجابيات التسويق الإلكتروني. .2
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معرفة العلاقة بين التسويق الإلكتروني ونجاح الخطة التسويقية خلال الشبكة  .3
 العنكبوتية.

 فرضيات البحث:

 توجد علاقة بين التسويق الإلكتروني والمبيعات.أ/ 

 ب/ توجد علاقة بين نجاح الخطة التسويقية والتقنية المستخدمة.

 ج/ توجد علاقة بين معرفة استخدام التقنية الحديثة لممسوقين وكفاءة الخطة التسويقية.

 منيجية البحث:

التحميمي الوصفي القائم عمى المنيج التاريخي لتتبع الظاىرة موضوع الدراسة بجانب المنيج 
 تحميل الاستبيان.

 أىم النتائج:

استخدام التسويق الالكروني بصورة مكثفة عند العرض لمنتج معين يدفع المستيمك  .1
تخاذ قرار الشراء.  لإتخاذ قرار الشراء فإنو يدل عمى وجود علاقة بين التسويق وا 

 التسويق الإلكتروني.توجد علاقة بين نجاح الخطة وميارات العالمين في  .2

 أىم التوصيات:

عمى المنشئات التي تطرح منتجاتيا لأول مرة التسويق ليا بالوسائل الأقرب إلى  .1
 المستيمكين.

عمى المنشئات عدم المبالغة في الإعلان لكي لا يمل المستيمك. وتحاول إبراز ميزة  .2
 منتجاتيا بشكل ترفييي.
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 :(1)/ دراسة معتز مصطفى شريف عمي خالد2

التنافسية، وتكمن  تناول البحث أثر السياسات التسويقية الإلكترونية عمى الميزة      
مشكمة البحث في كيف يتم اختيار الوسيمة المناسبة من وسائل الترويج الالكتروني في 
الوقت المناسب، ىل الترويج الجيد لو علاقة بالمنشأة في زيادة مبيعاتيا ما ىو دور رجال 

  البيع في زيادة حجم المبيعات.

وره في الارتقاء بمنظمات الأعمال تنبع أىمية البحث في التسويق الإلكتروني ود      
والدور الذي تمعبو تمك المنظمات في الارتقاء بحياة الشعوب وتوفير الأمن والسلامة والقوة 
ليم بجانب تقديم السمع والخدمات، كما أن لمبحث أىمية أخرى وىي أىمية الدور التسويقي 

حجم المبيعات وعمم شكل لرجال البيع والأثر الذي يمكن أن يتركو تأىيميم وتدريبيم في 
 التعاون والانفتاح بينيم وبين المستيمك.

وافترضت الدراسة ىنالك علاقة بين الترويج الإلكتروني وحجم المبيعات، ىنالك علاقة      
 بين الترويج والوقت المناسب، ىنالك علاقة بين التسويق الإلكتروني وحجم المبيعات.

لتاريخي، التحميمي ووصفو مفاىيم ومصطمحات واستخدم البحث المنيج الوصفي ا     
التسويق المختمفة ووصفو ميام رجال البيع ومن ثم تحميل أداء رجال البيع في إحدى 

 الشركات والمؤسسات التجارية.

توصل البحث إلى عدة نتائج منيا ىنالك علاقة بين الترويج وحجم المبيعات مما ينعكس 
 رجل البيع وحجم المبيعات.عمى أداء المؤسسة، ىنالك علاقة بين 

                                                           
(1)

معتز مصطفى شرٌف علً خالد، أثر السٌاسات التسوٌقٌة الإلكترونٌة على المٌزة التنافسٌة، بحث تكمٌلً لنٌل درجة البكالورٌوس مقدم   

 م.0202لجامعة العلوم والتقانة، كلٌة العلوم الإدارٌة، 
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وتوصل البحث إلى عدة توصيات منيا الإرتقاء بمنظمات الأعمال والدور الذي تمعبو      
تمك المنظمات في الارتقاء بحياة الشعوب، تأىيميم وتدريب رجال المبيعات في شكل 

 التعاون والانفتاح بينيم.

 (1)م:2010/ دراسة محمد محمود محمد الحاج 3

وث التسويق عمى المبيعات، تكمن مشكمة البحث في ما ىي إتجاىات المنشأة أثر بح    
التجارية السودانية نحو بحوث التسويق، ىل يؤثر عدم التكامل بين إدارة التسويق والإدارات 

 الأخرى عمى البحث التسويقي.

وافترضت الدراسة في إطار أىداف ومشكمة البحث تقوم الدراسة عمى الفرضيات يوجد 
ين في موقف الإدارة التسويقية في المنشأة التجارية السودانية نحو استخدام بحوث تبا

التسويق تبعاً للإختلاف المنشأة ومبيعاتيا. يؤثر عدم التكامل بين إدارة التسويق والإدارات 
 الأخرى عمى فعالية البحث التسويقي أثر التكاليف عمى بحوث التسويق.

ابيات وسميبات بحوث التسويق، التعرف عمى بحوث وىدف البحث إلى التعرف عمى إيج
التسويق ومفيومو وأنواعو، التعرف عمى نطاق ومجالات بحوث التسويق، التعرف عمى 

 بحوث التسويق داخل الشركة السودانية لمتأمين ووضعيا في المستقبل.

البحث واتبع البحث المنيج الوصفي التحميمي لأنو يعتبر مطابق لمثل ىذه الدراسة وتوصل 
إلى عدة نتائج التعرف عمى بحوث التسويق داخل الشركة السودانية لمتأمين ووضعيا في 
المستقبل، إن لبحوث التسويق دور فعال في المؤسسات مما يساعد عمى التعرف عمى 

 السمبيات والإيجابيات.
                                                           

(1)
 م.0202رة مقدمة لجامعة الخرطوم، ماٌو محمد محمود محمد الحاج، أثر بحوث التسوٌق على المبٌعات، رسالة ماجستٌر غٌر منشو  
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ى توصل البحث إلى عدة توصيات نوصي بالتكامل بين إدارة التسويق والإدارات الأخرى عم
فعالية البحث التسويقي. نوصي الإدارات بالتباين في موقف الإدارة التسويقية في المنشأة 

 التجارية السودانية نحو استخدام بحوث التسويق تبعاً للإختلاف المنشأة ومبيعاتيا.
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 انفصم الأول

 الإطار النظري التجارة الإلكترونية
 

 الإلكترونيةالمبحث الأول: ماىية وخصائص وأىداف التجارة 

 المبحث الثاني: الفرق بين التجارة الإلكترونية والتقميدية

 المبحث الثالث: مستقبل التجارة الإلكترونية  
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 المبحث الأول
 ماىية وخصائص وأىداف التجارة الإلكترونية

 :التجارة الإلكترونيةماىية  1/1/1

بالنقود أو مافي حكميا وتوصف ىي تجارة لأنيا: تتضمن تبادل السمع والخدمات       
 بأنيا الكترونية لأنو.

يتم إنجاز معظم الصفقة أو كميا من خلال الوسائل الإلكترونية عادة عبر شبكة     
 الإنترنت.

 :تعريف التجارة الإلكترونية 1/1/2

ىي مجموعة متكاممة من عميات إنتاج وتوزيع وتسويق وبيع المنتجات باستخدام     
 (1)ترونية.الوسائل الإلك

 وكذلك تعرف بأنيا:

تنفيذ كل ما يتصل بعمميات شراء وبيع البضائع والخدمات والمعمومات عبر شبكة الانترنت 
 (2)والشبكات العالمية الأخرى، ويشمل ذلك.

 الإعلانات عن السمع والبضائع والخدمات. -

 البيع.علاقات العملاء التي تدعم عمميات الشراء والبيع وخدمات ما بعد  -

 التفاعل والتفاوض بيع البائع والمشتري. -

                                                           
(1)

الجامعٌة  د. طارق عبدالعال، التجارة الإلكترونٌة، المفاهٌم، التجارب، التحدٌات، الأبعاد، التكنولوجٌا المالٌة والتسوٌقٌة والقانونٌة، الدار  

 .7م، طبعة مزٌدة ومفتوحة ، ص0222
(2)

 .01م، ص0111ظمة العالمٌة للتنمٌة الإدارٌة، رأفت رضوان، عالم التجارة الإلكترونٌة، المن  
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برام العقود. -  عقد الصفقات وا 

 سداد الالتزامات المالية ودفعيا. -

 عمميات توزيع وتسميم السمع ومتابعة الإجراءات. -

 الدعم الفني لمسمع التي يشترييا العملاء. -

 تبادل البيانات الكترونياً. -

 كما عرف أيضاً بأنيا:

عممية تسويق وبيع وشراء وتبادل المنتجات والخدمات والمعمومات من خلال ىي 
 (1)شبكات الحاسوب والأنترنت.

 المفاىيم الأساسية في التجارة الإلكترونية: 1/1/3

بدأت تطبيقات التجارة الإلكترونية منذ بداية السبعينات من القرن الماضي مع ظيور      
قود حيث وفرت إمكانية تحويل الأموال من مؤسسة إلى تقنية التراسل الإلكتروني من الن

أخرى. ولكن استخدام ىذه التقنية بقي محدوداً ضمن المؤسسات المالية والشركات الكبرى، 
ثم ظيرت تقنية التراسل الإلكتروني لموثائق البتي أتاحت تبادل وثائق العمل كأواصر أشداء 

خلال شبكة الحاسوب وساعدت تقنيات  والفواتير وغيرىا بين المؤسسات بشكل مباشر من
التراسل الإلكتروني لمنقود والوثائق أيضاً عمى زيادة عدد الشركات التي تستخدم ىذين 

( تشمل بالإضافة إلى المؤسسات المالية والعديد من الشركات EDI and EFTالتطبيقين )
 .سنوات التاليةالصناعية والشركات التجارية، وغيرىا من شركات الأعمال الكبيرة في ال

                                                           
(1)

 .1م، ص0200د. محمد نور برهان ، د. عز الدٌن خطاب، التجارة الإلكترونٌة،   
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ظيرت مجموعة أخرى من تطبيقات الإلكترونية مثل أنظمة حجز البطاقات وأنظمة شراء 
 Interوبيع الأسيم من البورصة وأطمق عمى ىذا التطبيق تسمية نظم الربط بين المنظمات 

organizational system  ولكن البداية الحقيقة الانتشار لتطبيقات التجارة الإلكترونية
( wwwكانت مع دخول الانترنت إلى المجال التجاري وظيور شبكة المعمومات العالمية )

وتبمور ىذا المفيوم شبكة الحالي، كما  التجارة الإلكترونيةم حيث تزايد تطبيقات 1995عام 
ماليا من ىذا المجال ويعود ىذا التطور السريع ظيرت العديد من الشركات التي بدأت أع

 إلى التجارة الإلكترونية إلى:

تطور تقنيات المعمومات والإتصالات تشمل من تطوير شبكات حاسوبية جديدة  -
 التجارة الإلكترونية.وبروتوكولات وبرمجيات 

وفير المنافسة الحادة بين شركات الأعمال مما دفعيا سحب عن طرق أساليب جديدة لت -
 (1)ميزات تنافسية تمكنيا من الاستمرار من السوق.

التجارة ويشيد العالم منذ منتصف التسعينات تطوير العديد من أدوات تطبيقات 
الإلكترونية مما ساعد عمى إنتشارىا بشبكة واسعة من الشركات المتوسطة والصغيرة وحتى 

اقع الكترونية توفر ليا عمى مستوى الأفراد وأصبحت معظم منظمات الأعمال تمتمك مو 
 (2)تواجد قويا عمى شبكة المعمومات العالمية من الأسواق الالكترونية.

 

 :التجارة الإلكترونيةالإطار العام لدراسة  1/1/4

                                                           
(1)

   .2م، ص0200د. محمد نور برهان، د. عز الدٌن خطاب، الشركة العربٌة للتسوٌق والتورٌد،   
(2)

 مرجع سبق ذكره.  
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التجارة الإلكترونية ىي مجموعة من التطبيقات المعتمدة تقوم فكرة ىذا الإطار عمى أن 
 التطبيقات إلى: عمى تقنية المعمومات، ويحتاج لمتنفيذ ىذه

 :بنية تحتية لتوفير شبكات الإتصالات وبيئة العمل الإلكتروني اللازم لمقيام بما يمي 

جراء الدفعات الآمنة. -  إنجاز العمميات التجارية وضمان الأمان والحماية وا 

 تسييل عمميات البحث من خلال الأدوات المختمفة مثل محركات البحث. -

 مات من خلال البريد الإلكتروني ودواما المحادثة الإلكترونية.المراسلات وتوزيع المعمو  -

 توفير البنية التحتية اللازمة لإستخدام الوسائط المتعددة. -

 خدمات دعم وتسييل خمس مجالات دعم ىي:

 الأفراد: البائعون والمشترون والوسطاء وغيرىم. -

 والمعايير القياسية.السياسات العامة: كالضرائب والتشريعات والخصوصية  -

 التسويق والإعلان: مثل بحوث التسويق والترويج وتوفير محتوى مواقع الويب. -

 العمميات: تشمل التزويد وتنفيذ الطمبيات وتطوير نظم الدفع. -

 (1)شراكات الأعمال: مثل المشاريع المشتركة والأسواق الإلكترونية وغيرىا. -

 

 المفيوم والخصائص والأىمية: 1/1/5

                                                           
(1)

 .00الدٌن خطاب، مرجع سبق ذكره، صد. محمد نور برهان، د. عز   
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فيو أكثر شمولًا وحيث تتضمن بالإضافة  Businessأما مفيوم الأعمال الإلكترونية      
إلى ذكر أعلاه تقديم الخدمات إلى الزبائن والعمل التعاوني مع شركاء الأعمال والتعميم 

نجاز العمميات داخل المنظمات شبكات الإلكتروني.  الإلكتروني وا 

التجارة وفقاً لممفيوم الشمولي للأعمال الإلكترونية يميت تصنيف أعمال  التجارة الإلكترونية
 وفقاً لثلاث معايير ىي: الإلكترونية

طبيعة المنتجات والخدمات: يمكن أن تكون منتجات مادية ممموسة أو منتجات رقمية،  -
رساليا إلى الزبائن عبر شبكة الاتصالات  التي يمكن تحويميا إلى شكل الكتروني وا 

 البرمجيات والتسجيلات الصوتية وغيرىا.و 

طريقة أداء العمميات: يمكن أن تكون مادية أو رقمية تتم عبر الموقع الالكتروني من  -
 خلال الشبكة.

طريقة توصيل المنتجات أو الخدمات إلى الزبائن: يمكن أن تتم بطريقة مادية أي  -
 صالات.ستشحن بواسطة شركات النقل أو رقمية من خلال شبكة الات

 وفقاً لذلك يمكن تصنيف عمميات التجارة الإلكترونية إلى:

تتم من خلال التجارة العمميات بشكل الكترونياً والتعامل  Pare Ecتجارة الكترونية بحتة  -
مع المنتجات وخدمات رقمية يتم توصيميا إلى الجية المشترية بطريقة الكترونية غير 

 ذلك المنظمات الافتراضية.الشبكة وتسمى المنظمات التي تقوم ب
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: تتم من خلال انجاز العمميات بشكل الكتروني، ولكن Partialتجارة الكترونية جزئية  -
التعامل يمكن أن يكون مع المنتجات وخدمات مادية أو رقمية وكذلك يتم توصيل المنتجات 

 .(1)المادية عبر النقل والمنتجات الرقمية عبر الشبكة

ية يمكن أن تتم عبر الانترنت أو عبر الشركات الحاسوب الخاصة مثل إن التجارة الإلكترون
شبكات القيمة المضافة أو الشبكات المحمية ويطمق عمى التجارة الإلكترونية غير المعتمدة 

أن التوجو الرئيسي في التجارة الإلكترونية ىو  Non inter Notecعمى الأنترنت تسمية 
المحظة التي يرسل فييا الزبون طمب الشراء ومتى  التكامل بين جميع الأنشطة بداء من

استلام المنتج أو الخدمة ويتطمب ىذا التكامل بناء عدة أنواع من تطبيقات التجارة 
 الإلكترونية ىي:

  Business to Consumerتطبيقات السوق الإلكترونية الموجية لممستيمكين: 

واستخداميا من قبل الزبائن تركز ىذه التطبيقات عمى إنشاء المتاجر الإلكترونية 
لمفرق عن المنتجات والخدمات والتحقق من مواصفاتيا وشرائيا. والمتجر ىو سوق 
الكتروني يمتقى فيو البائعون والمشترون ويتبادلون المنتجات والخدمات والنقود والمعمومات 

 تتمثل في شبكة لإنترنت الوسيط اللازم التفاعل بين الجيات البائعة والمشترية.

  Business to businessتطبيقات التجارة الإلكترونية بين المنظمات: 

ويتم من خلاليا قيام منظمات الأعمال بالعمميات التجارية مع بعضيا البعض 
وتتطمب ىذه التعميقات استخدام شبكة الإنترنت واستثناء شبكات الاسكترنت لمقيام بالعمميات 

 دفعات الخاصة بيا.التجارية وتراسل البيانات والوثائق وال

                                                           
(1)

 .1د. محمد نور برهان، د. عز الدٌن خطاب، مرجع سبق ذكره، ص  
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لطبقات التجارة الإلكترونية داخل المنظمات ويتم من خلاليا قيام منظمات الأعمال 
بانجاز عممياتيا الداخمية بطريقة الكترونية من خلال استخدام شبكة الإنترنت التي توفر 

 (1)أنظمة الاتصالات الداخمية لمقيام بيذه العمميات داخل المنظمات.

لتطبيقات أخرى لمتجارة الإلكترونية مثل تطبيقات الحكومة الإلكترونية وتطبيقات 
  Consumer to businessالتجارة الإلكترونية بين المستيمك ومنظمات الأعمال 

 وتطبيقات التجارة الإلكترونية الخموية وغيرىا.

 أىداف التجارة الإلكترونية: 1/1/6

 يق مجموعة من الأىداف منيا مما يأتي:تيدف التجارة الإلكترونية إلى تحق

 أ/ زيادة نطاق السوق وانجاز الحدود الجغرافية والإقميمية أمام السمع والخدمات والمعمومات.

 ب/ زيادة معدلات الوصول إلى العملاء وبناء علاقات قوية فيما بينيم.

 ج/ تحقيق وتقميل تكاليف الإنتاج والتسويق والتوزيع.

 والكفاءة من أداء الأعمال.د/ تحقيق السرعة 

 ىـ/ البحث عن عملاء جدد والوصول إلييم وحثيم أو ترقيم لمشراء.

 (2)و/ تقدم وتحسب الخدمات المقدمة لمعملاء وتحسين الصورة الذىبية لممنشأة.

 

 المبحث الثاني

                                                           
(1)

 .01د. محمد نور برهان، د. عز الدٌن خطاب، مرجع سبق ذكره، ص  
(2)

 17م، ص0221 -هـ 0342د. حفٌدي مصطفى، التجارة الإلكترونٌة، دار المٌسرة للنشر والطباعة،   



19 
 

 الفرق بين التجارة الإلكترونية والتقميدية

 تجارة الإلكترونية والأعمال الإلكترونية:أسس التميز بين التجارة التقميدية وال 1/2/1

تعرف التمميذ بين مفيوم التجارة الإلكترونية وغيرىا من المسميات التي تستخدم أحياناً عمى 
أنيا مقارنة ليذا المفيوم توضح أىم الفروقات بينيا وبين التجارة التقميدية من جية وبينيا 

ساس التمرز من مضمون المصطمحات وبين الأعمال الإلكترونية من جية أخرى، ولعل أ
 (1)يمكن تحديدىا عمى النحو الآتي:

. التسويق: ىو الفعالية الخاصة بالوصول إلى الزبائن الفعميين والمحتممين لتزويدىم 1
 بالمعمومات عن الشركة والمنتجات التي تقدميا وأسعارىا والعلامات التجارية...الخ.

بانجاز معاممة المبيعات الفعمية بما في ذلك المعاممة . المبيعات: ىي الفعاليات المتعمقة 2
 ذاتيا.

 .. الدفع: ىو الفعاليات الخاصة بوفاء المشتري بالتزاماتو المالية من عممية البيع3

. تمبية الطمبات: ىي الفعاليات الخاصة بوفاء البائع بالتزاماتو من عممية البيع بتسميم 4
 السمع أو الخدمات أو المعمومات.

 خدمة الزبون:. 5

ىي الفعاليات الخاصة بمتابعة مرحمة ما بعد تنفيذ الطمبات لأجل استكمال العممية بكل 
  مراحميا بشكل سميم يرضي المشتري ويحقق أىداف البائع وتشمل خدمات ما بعد البيع.

                                                           
 1م، ص0221 -هـ 0342حفٌدي مصطفى، التجارة الإلكترونٌة، دار المٌسرة للنشر والطباعة، د.  (0)



20 
 

وتأسيساً عمى ما تقوم يمكن القول بأن نفس ىذه الفعاليات تنجز أيضاً من إطار        
التجارة الالكترونية، ونكن مع فرق جوىري: ىو اختلاف أسموب أو طريقة انجاز ىذه 
الفعاليات مما يترتب عمى ىذه الاختلاف من الاسموب او الطريقة من فوائد ومزايا. أما 
التميز بين الاعمال الالكترونية والتجارة الالكترونية والذي تستخدميا بعض الباحثين 

ع إنيما يحملان نفس المعنى بينيما، فعمى الرغم من أن مفيوم والميتمين بيذا الموضو 
التجارة الالكترونية يمتد بشكل عام تشمل ثلاثة انواع من الأنشطة ىي خدمات الربط او 
الدخول إلى الانترنت، التسميم او التزوير الالكتروني لمخدمات، استعمال الانترنت كوساطة 

إلى الخمط بين المفيومين التجارة الالكترونية لتوزيع المنتجات عن النحو الذي يقود 
والاعمال الالكترونية إلا أن البعض يرى ان مصطمح التجارة يصف المعاملات والإجراءات 
التي تتم بين شركاء الأعمال من خارج المنظمة كالبيع والشراء ويرى ىؤلاء أن استخدام 

يا جداً، التي يعبر عن التطبيقات مصطمح التجارة الالكترونية بناء عمى تعريف التجارة صنف
الحقيقية لاستخدام شبكات الحاسوب من مختمف نشاطات المنظمات كما ىي عمى أرض 
الواقع ولذلك نجد من سيتعامل مصطمح الاعمال الالكترونية كمفيوم أوسع نطاقاً وأشمل 

سداء وطمب الخدمة  من مصطمح التجارة الالكترونية كنشاط تجاري يرتبط بتعاقدات البيع وا 
 والحصول عمييا بأىميتيا تكنولوجية وضمن بيئة تكنولوجية.

بينما يشمل مصطمح الاعمال الالكترونية بالإضافة إلى بيع وشراء السمع والخدمات عمى 
 (1)خصائص إضافية منيا ما يأتي:

. تقوم الاعمال الالكترونية عمى ما يكسب الثقة الأداء من العلاقة بين الاطارين من 1
وتعتمد سائر الأنشطة الإدارية والإنتاجية والمالية والخدمية داخل المنظمة إلى تأدية  العمل

النشاطات الالكترونية داخل المنظمة إلى أنيا تشمل كلا من تطبيقات المكتب الرئيسي 
                                                           

(1)
 .1د. مفٌدي مصطفى، مرجع سبق ذكره، ص  
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)التنفيذي( المعنى برسم سياسات الشركة ومتطمبات الأعمال الإدارية الخاصة بالشركة التي 
 اخمياً ولا يطمع عمييا المعاممة مثل الحسابات والخدمات والتخزين والإدارة.تتم انجازىا د

نما تعتمد العلاقة المنظمة بوكلائيا 2 . لا تتعمق فقط بعلاقة البائع والمورد بالزبون، وا 
وموظفييا وزبائنيا بما في ذلك التعاون والتنسيق مع شركاء الأعمال كما تعتمد عمى أنماط 

 والرقابة عميو. أداء العمل وتقيمو

. يندر صنف مفيوم الأعمال الالكترونية المصنع الالكتروني التنبؤ الالكتروني شركة 3
التأمين الالكترونية، الحكومة الالكترونية، التعميم الالكتروني، وآية منظمة تعتمد شبكة 

 الانترنت لإدارة أعماليا وأداء موظفييا والربط فيما بينيم.

دارة الالكترونية من بعدين أساسيين ىما الأعمال الالكترونية والإدارة كما تتكون الإ       
العامة الالكترونية أو ما يسمى بالحكومة الالكترونية والإدارة العامة الالكترونية بدورىا 
يتصف أن ىما التجارة الالكترونية والأعمال الالكترونية غير التجارة مثل إدارة سمسمة 

تسويق الالكتروني، إدارة شبكات الانترنت والاكسترانت ما ترتبط بيا التوريد أو التجييز، ال
من أنشطة وعمميات وما تتضمنو من أنشطة وعمميات والأعمال غير المدمجة مباشرة 
بمعاملات البيع والشراء السمع والخدمات والمعمومات. ويمكن تصنيف فئة الأعمل عند 

نو أو حسب نوع التكنولوجيا المستخدمة التجارة حسب نوع التطبيق أو نوع النشاط تتضم
فيناك أنشطة وظيفة من داخل المنظمة ترتبط لجزم وأجيزة وبرامج شبكة الانترنت، وينظم 
تخطيط موارد المشروع، وتوجد حزم وأجيزة وبرامج أخرى ترتبط بتكنولوجيا الاكسترنت 

دارة العلاقات العامة وينظم دعم العلاقات البيئة مثل نظم مساندة وتراث الزبائن أو نظم إ
مع الزبائن وغيرىا. كما يعد تصنيف الأعمال الالكترونية عمى أساس نوع وطبيعة النشاط 
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الذي يجري دعما تنظم التحويلات المالية، نظم إدارة سلاسل التوريد والتجييز ونظم تنظيم 
    (1)التبادلات النقدية وغيرىا.

 الأعمال الالكترونية بالمصطمحات ذات العلاقة ( علاقة1/2/1شكل )

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 60م، ص2009 -ىـ1430المصدر: د. جندي مصطفى، الإدارة الالكترونية، دار الميسرة لمنشر والتوزيع والطباعة، 

التجارة الالكترونية بشكميا الحالي تجارة الكترونية من الشركات إلى الزبائن  وتقسم       
وىي تمثل  B2Cيشار إلييا اختصارا بالمصطمح  Business to Consumerوالأفراد 

استناد التجارة بين الشركات والزبائن والأفراد، والتجارة الالكترونية من الشركات ىي 
وىي تشمل التبادل التجاري الالكتروني بين  B2Bالشركات ويشار إلييا اختصار بالرمز 

                                                           
(1)

 11م، ص0221 -هـ0342د. جندي مصطفى، الإدارة الالكترونٌة، دار المٌسرة للنشر والتوزٌع والطباعة،   

 الالكترونيةالإدارة 
 الالكترونية الحكومة

 الالكترونية الأعمال الالكترونية الإدارة العامة

 الالكترونية التجارة

 الأعمال غير الالكترونية

C-2-G G-2-B B-2-G C-2-C B-2-C B-2-B C-2-B 
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زء من التجارة الالكترونية شركة واخرى. وىناك ما يصنف التجارة البيئة إلى الأفراد كج
 . C2Cويشار إلييا بالرمز 

البعد الآخر للإدارة الالكترونية ىو الإدارة العامة الالكترونية للأعمال والوظائف الحكومية 
الموجية لمواطنين أو القطاع الأعمار أو بين مؤسسات الدولة ووكالاتيا وأجيزتيا عبر 

الشبكات أي أن الحكومة الالكترونية ببساطة  استخدام منظومات تكنولوجية المعمومات أو
ىي إنتاج وتقديم الخدمة العامة باستخدام الوسائل الالكترونية وتتضح العلاقة العممية بين 
مفاىيم الإدارة الالكترونية والأعمال الالكترونية ىي جزء ميم من أبعاد الإدارة الالكترونية 

 فالأعمال العامة.

ىنالك قاسماً مشتركاً يجمع كل ىذه المنظومات والمفاىيم مع  الالكترونية أيضاً كما أن
بعضيا، ىذا القاسم المشترك ىو شبكة الانترنت والاستخدام المكثف بكل من التكنولوجيا 

 (.wwwالعمل بالانترنت والشبكة العنكبوتية العالمية )

تدور في فمك  كما ىو الحال أيضاً من المنظومات الأخرى -أن الأعمال الالكترونية      
  Extranetشبكة الانترنت وتستفيد من تقنياتيا ومن القدرات الميمة التي توفرىا الشبكات 

باعتبار ىم الخيار التكنولوجي الأول للأعمال الالكترونية Internat وشبكات الانترنت 
وبدون ىذه الشبكات يصبح من غير الممكن تكوين بيئة معموماتية متفاعمة وتمقائية 

 قات المنظمة الداخمية وذلك عن طريق استخدام وسائل وقنوات الاتصال الالكترونية.لتطبي

كما تشمل الأعمال الالكترونية مع إطلالة القرن الواحد والعشرين خياراً تكنولوجي حتمياً في 
ضوء فحص وتحديات عولمة الأعمال عمومو المنافسة أولًا وكأداة لا غنى عنيا لإكتساب 

ة الإستراتيجية من بقية الأعمال. تأىيل عن دور الأعمال الالكترونية في الميزة التنافسي
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خمق نموذج جديد للأعمال وبالتالي خمق خدمة استثمار جديدة لم تكن مطروقة من قبل، 
 بل ولم تخطر ببال حتى أصحاب الرؤوس الإستراتيجية من رواد الأعمال.

تساع وطرقت آفاقاً جديدة شبيية لقد أخذت الأعمال الالكترونية آماد من الا       
بالاكتشافات الجغرافية لمعالم أو للاختراعات الجوىرية التي شكمت منعطفات أساسية من 
تاريخ البشرية، وتمغي أن تمقى نظرة عمى شركات الانترنت التي لدييا رصيد كبير من 

ذه الانجازات التي حققت نموا وأرباحا خلال أقل من عقد واحد وقصصت النجاح لي
الشركات كثيرة مثمما الفشل كثيرة وأيضاً ىذا من طبائع الأعمال. فالنجاح والفشل لا 
يقتصران عمى مجال دون غيره أو عمى نموذج للأعمال دون غيره من النماذج التقميدية 
المختمفة عنو، لكن من الحكم المؤكد أن لغة الأعمال تغيرت وأن قواعد ىذه المعبة تغيرت 

  (1)اح في الأعمال التقميدية أبدا النجاح.أيضاً، وأن النج

 مزايا التجارة الالكترونية: 2/2/1

لا تحمل التجارة الالكترونية العديد من التأثيرات الايجابية التي يتوقع أن تترك صوراً        
عديدة من التحسني من أداء المؤسسات والشركات المختمفة، وقوة ومتانة مركزىا من 

ن العملاء والمنافسين وتتعدد التأثيرات الايجابية لمتجارة الالكترونية من الأسواق أمام كل م
 النقاط التالية:

 

 

 / تحسين الإنتاجية:1

                                                           
(1)

 10ه، صد. جندي مصطفى كتانة، مرجع سبق ذكر  
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فباستخدام التجارة الالكترونية يمكن وبشكل ممحوظ تخصيص الوقت اللازم لتكوين        
وتحويل ومعالجة الاستشكال المختمفة من معاملات البيزنيس بين الأطراف المشاركة في 
العمميات التجارية، فضلًا من التخمص بشكل واسع من الأخطاء البشرية وغيرىا من 

ر استجلاب والارقام وذلك من خلال تحقيق حجم البيانات المشكلات الأخرى مثل تكرا
المدخمة من الوصول إلى الوثائق والمعمومات وتتجسد في النياية في صورة زيادة من 

 (1)الإنتاجية.

 / تخفيض من التكمفة:2

استنادا إلى خبرات عدد كبير ومتنوع من الرواد من تطبيق التجارة الالكترونية عميا      
لأعمال عبر الانترنت يمكن ان ينتج عنو تخفيض من التكمفة تختمف من بمد فإن انجاز ا

إلى إخرى ىذه الوفورات من التكاليف تدعم كفاءة الاتصالات والمجالات التي يحدث بيا 
تخفيض من التكمفة عديدة ومنيا تكاليف التشغيل وتكاليف الإعلان وتكاليف التوزيع خاصة 

 الكترونياً وتكاليف التصميم والتصنيع. بالنسبة لمسع التي يمكن توزيعاً 

 / جعل عملات البيزنيس من مسار مستقيم وصحيح:3

الوفورات من التكمفة تزاد عندما تمضي الأعمال خطوات أكثر وتكيف عممياتيا      
الداخمية ىي تستفيد من مزايا التجارة الالكترونية وقوائم جدد السمع ليمكن تقميصا إذا ما أقم 

 اصحاب الاعمال باستخدام الانترنت لممشاركة من ىذه البيانات.

البيانات البيع وارقام المبيعات ويمكن ان تصبح واستخداميا كمخطط ترويج ونقاط      
اساليب اداء الاعمال عمى مقدرة اكبر من الكفاءة مع التحول الى الاداء الاووتوماتيكي، 
ويمكن انتقدم التجارة الالكترونية دعما قويا لممشاركة في عمميات الاداء الاعمال بغ النظر 

                                                           
(1)

 .11م، ص0203د. عبدالمطلب عبدالحمٌد، اقتصادٌات التجارة الالكترونٌة،الدار الجامعٌة،   



26 
 

بعيم البعض بسبب حواجز الجغرافيا او  عن طبيعتيا او كون المشاركين فييا ينفصمون عن
ايزمات، ومن ثم فيي تستطيع ان تجعل نمط الاعمال الذي يتم بشكل مشترك ىو الشكل 

 العام لمتجارة الالكترونية.

 / تحسين الخدمة المقدمة لمعملاء:4

مع التجارة الالكترونية تكون ىناك اتصالات افل واكفأ واكثر فعالية مع العملاء       
من أن العملاء يمكن ان يحصموا عمى فرصة التسويق في اي ساعة من اي مكان  فضلاً 

 من العالم.

 / تنمية الاسواق بفتح فرص لمجالات عمل جديدة:5

تتمتع الاعمال عبر الانترنت بالقدرة عمى الوصول الى العملاء عامميا وىناك      
لائيا ومعدل النمو من اعمال امكانيات لانيائية ليذه الاعمال لاستكشاف وتوسع قاعدة عم

الشركات التي تعتمد عمى التجارة الالكترونية يرتفع إلى ما يقارب الثمث كما ىو حصل بين 
أوربا وأمريكا يمكن ان تحقق التجارة الالكترونية عدم مميزات من ىذا الصدد منيا المزيد 

فة من الوصول من الفرص نمت  الاسواق المناسبة وفرص متساوية امام الشركات المختم
 (1)للاسواق والوصول الة اسواق جديدة.

 / الحفاظ عمى تقدير الميزات التنافسية:6

تحقيق الميزات التنافسية العممية زيادة من العوائد وتخفيض التكاليف التشغيل وتعدد      
 قنوات التوزيع ويعزز التسويق ويدعم الخدمات المقدمة لمعملاء والتجارة الالكترونية لمسمع
والخدمات ذات الجودة والعائد المادي الممموس لتعكس ذلك من صورة امكانات جديدة 
لتجارة وتعطي لأي شركة ميزة تنافسية أعمى ويتجسد ذلك في صورة امكانات جديدة فيما 

                                                           
(1)

 .10د. عبدالمطلب عبدالحمٌد، مرجع سبق ذكره، ص 
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يتعمق بتخفيض التكمفة وتوسيع الاسواق المحتممة وتمبية احتياجات العملاء بشكل افضل 
والعميل وىذا الشكل من التجارة الالكترونية يتوقع ان يكون لو  وتحقيق تفاعل بين المورد

 تأثير كبير عمى التنافسية وتأثير محدود من العمالة.

 / قدرات اكبر في جمع البيانات في المعمومات:7

تتيح التجارة الالكترونية بناء علاقة مع العملاء عبر الاستعاد المسبق المشاركة في      
وتجميع بيانات من جبيات مختمفة لمعرفة المزيد حول افضل الطرق  المعمومات والتسويق

 التي تم بيا عرض البضائع والخدمات التي يتم بيا خدمة العملاء بشكل افضل.

 / تحسين مستوى الذكاء في التعامل مع الاسواق والتخطيط الاستراتيجي:8

يتعمق بغرض التسويق مثل تكوين قاعدة معموماتية عن اتساق وبمدان بعينيا فيما      
طارات العمل والقواعد النظم المطبقة تجاه خدمات منتجات بعينيا والمسوحات التي تتم  وا 
عمى الاسواق والانتاج الآلي لاحصاءات السوق يمكن توفيرىما وتقديميما من الكترونيا 

 وتحسيين البيئة ولذلك فان عدداً من القضايا من الخصوصية لابد من التعامل معيا.

 / اشتراك العملاء والمستفيدين من الابتكارات الخاصة بالانتاج والخدمات:9

تحقق التجارة الالكترونية ىذه الميزة من خلال توفي آليات فعالة تحقيقي لتحقيق      
اتصالات سيمة بين الشركات عبر قوائم وادلة الاعمال الالكترونية الموجودة عمى الشبكة 

 (1)بشكل دائم.

تدعم الاستفادة من ىذه الميزة بتحسين قواعد المعمومات المحمية والاقميمية، اما  يمكننا     
الاتصالات بين العملاء والشركات. فيمكن دعميا وتحسنيا بالاعلان عمى الانترنت 

                                                           
(1)

 .10د. عبدالمطلب عبدالحمٌد، مرجع سبق ذكره، ص  
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والمراكز التجارية عمى الشبكة فيمكن ان تقدم معمومات تفصيمية عن منتجاتيا وخدماتيا بما 
ودليل استخدام كل سمعة واجابات عن الاسئمة الشائعة عن السمع فييا المواصفات النية 

 ويكون ذلك مدعوماً بتسييلات قوية في البحث والتجوال وسط ىذه المعمومات.

 / زيادة عدد وكمية ودورات الغرف التجارية:10

فيما بين الشركات من جية وفيما بين الشركات والحكومات من جية أخرى مما أدى      
ر أوسع لممعمومات المتعمقة بالمشتريات وعطاءات التوريد عمى كافة الاصعدة إلى انتشا

 الخاصة والعامة.

 / تحسين جودة ونوعية العمل:11

حيث استطاعت الشركات اتباع اساليب محاسبية جديدة والحقت دقة وخفضت من     
الارتجالي الوقت المطموب لمعالجة المعمومات وقممت من مخاطر التفسير الانساني 

 لممعمومات والبيانات وقضت عمى الوقت الضائع من العمل المؤسسي.

 / التقميل من مخاطر الموجودات والمخزن:12

حيث باستخدام التجارة الالكترونية استطاعت الشركات معالجة الطمبيات والوفاء بيا       
ديدة وسوية لادارة بكفاءة زمنية افضل وتخفيض معدل التركيز الموجودات واتباع اساليب ج

 المخزون من السمع والبضائع.

 

 

 / تخفيض الأجور الكمية لممراسلات البريدية ومعالجتيا داخل الشركة الوحدة:13
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ابتداء من القسم البريد دخل الشركة وانتياء بمكتب بالبريد العام وىم ميزة من ىذه      
 ادية.الفقرة ىو القضاء عمى ظاىرة فقدان الوسائل البريدية الع

 / تخفيض الوقت المطموب للاستلام والاجابة عمى الطمبيات وامر الشراء:14

فالطرق الالكترونية افضل من المعاملات الورقية التقميدية فالمسوحات الميدانية من      
العالم الصناعي أثبتت ان المستيمكين والمستخدمين والعملاء عمى اختلاف درجاتيم 

 ة لطمباتيم والتي يمكن انجازىا باقل قدر من المعاملات الورقية.يرغبون بالاستجابة السريع

 / تسريع عممية إرسال اوامر الدفع وفواتير التحصيل:15

التجارة الالكترونية، واول نتيجة ليذا  كنتيجة منطقية لدخول طمبات الشراء عصر     
الفواتير واصبح ممكناً التطوير من المدة الزمنية وانتشرت أساليب جديدة لمتحصيل وارسال 
 اختصار مدة يوم العمل عمى الساعات المحددة في الانظمة المدعية.

/ واخذ دفعة متابعة من دخول عالم التجارة الالكترونية ىو مكانية تبني انظمة 16
 معموماتية جيدة تساعد صناع القرار الإداري.   

مومة ودقة من المعمومة نفسيا حيث نتج عن نظام يتناول المعمومات دقة من نقل المع     
عطاء  وتحسين امكانيات الرقابة والتدقيق المحاسبي وزيادة عدد وانواع عمميات التدقيق وا 
الشركة الفرصة المناسبة لمبحث عن افضل الفرص التجارية والصناعية والاستثمارية 

اسواق واختيار الافضل ليا. وعميو تأتي التجارة الالكترونية كعصب حيوي من عمميات 
 (1) الحد وىذا اول حجر زاوية في تأسيس آليات التوثيق الاقتصادي الاقميمي.

                                                           
(1)

 .13د. عبدالمطلب عبدالحمٌد، مرجع سبق ذكره، ص 
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وأىم ما يمكن التحدث عنو ىو كيفية تطبيق الأمثمة الناجحة من خدمة التنسيق      
الاقتصادي العديد، ففي سوق عربي متشابك يجب أن لا يستغرق انتقال المعموم من نقطة 

 ن ثابتة أو جزء منيا.أو من بمد عربي آخر أكثر م

 / السرعة:17

أن رغب الفرد من الاستثمار بالطرق التقميدية فيجب عميو البحث عن محل لاستئجاره      
وتعبئة وكذلك تكبد الكثير من الأموال ثم الاعلان عن ىذا الموقع بعد شراء المنتجات 

عن افتتاح المحل  وعرىا بطريقة جذابة، وبعد أن يصبح الموقع مناسباً يبدأ من الإعلان
التجارية ثم ينتظر مقدم العملاء ترى كم من الوقت ستوفر ىذا وكم من الأموال المطموبة 
لتحقيق ما سبق، وكم من مقدار الصعوبات التي تواجية وعمى النقيض تختصر الانترنت 
ىذه الدورة وتوفر الكثير من الوقت والجيد والأموال المقبولة أن المشتري لتحقيق رباتو 

 (2) وحصولو عمى ما يحتاج من المنتجات.

 / توسيع نطاق البحث:18

لقد اشتمل الانترنت الحواجز الجغرافية والسياسية والقانونية بين الدول وأصبح العالم        
قرية واحدة، فيمكن لأي مشترك أن يصفح ويتجول داخل متجر بفرنسا أو انجمترا او كندا 

من مكانو ودون ان يتحمل مصاريف انتقالو وبحثو، او عمان او لبنان دون أن ينتقل 
فدخول العميل عمى موقع بالولايات المتحدة أو فرنسا أو المانيا او ليبيا يستغرق نفس الفترة 
الزمنية لمدخول عمى موقع نفس الدولة التي يقيم فييا المتصفح، بل عمى العكس فالدول 

خول تتم بسرعة مذىمة وقد ساعد الانترنت المتقدمة لدييا تكنولوجيا متقدمة حول عممية الد
عمى توسيع السوق امام من التجارة التقميدية نجد ان التاجر يعمم تماماً ان سوقو ىم العملاء 

                                                           
(2)

 .13عبدالحمٌد، مرجع سبق ذكره، صد. عبدالمطلب  
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المحيطين بو اولًا ولا يتوقع مطمقا ان ياتي عميلا من دول اجنبية او حتى محافظة بعيدة 
الانترنت جعل ذلك ممكناً، واتاح  من داخل الدولة الواحدة يرغب في شراء منتجو، الا ان

 الفرصة لزيادة ارباح الشركة بل احياناً نجد ان الشركة تستيدف العميل الاجنبي فقط.

 / برنامج تسويقي ناجح وفعال:19

إن اعتماد الشركات عمى البيع عبر الانترنت يمكنيا من عرض منتجاتيا وخدماتيا      
وعشرين ساعة في اليوم مما يتيح ليذه الشركات من مختمف انحاء العالم طوال الاربع 

فرص تسويقية عديدة مثل الحصول عمى أعمى نصيب سوقي والوصول لشرحة كبيرة من 
 العملاء، وتحقيق العديد من المزايا التأمينية لمشركة.

 / تواصل مستمر لجميع المتعاممين:20

انتشار الانترنت ولذا كانت تقتصر إن عممية تبادل البيانات كانت مكمفة كثيراً قبل      
فقط عمى تبادل البيانات بين الشركات كبيرة الحجم، وكل تظير فكرة الاتصال مع العملاء 

التجارة الالكترونية يفي  مثل البريد الالكتروني او المزيد من المجعمومات، ولكن انتشار
لدول ويساعد عمى المسافات بين الاطراف المتعاممة، وتخطي الحدود الجغرافية بين ا

 (1)التوصل المستمر مع العملاء والشركاء. 

 

 أىم مسببات التجارة الالكترونية: 1/2/3

                                                           
(1)

 .11د. عبدالمطلب عبدالحمٌد، مرجع سبق ذكره، ص 
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. انخفاض الاستفادة من استخدام التطوير التكنولوجي من وسائل الاتصال نظراً لوجود ما 1
ل بيذا ييدد حقوق المتعاممين من التجارة الالكترونية مما يؤدي إلى اىتزاز ثقتيم من التعام

 النوع من التجارة الالكترونية.

. انتياك خصوصية العملاء وذلك من خلال تمصق متراصة الانترنت عمى ارقام الكروت 2
الائتمانية الخاصة بيم خلال تداوليا عبر الشبكة عند الشراء مما يعرض الكروت صحاب 

 البطاقة إلى تحمل تبعات عمميات شراء لم يقم بتنفيذىا.

لمستيمك من رؤية السمعة رؤى العين مثل شرائيا وعدم امكانية شراء سمع . عدم تمكن ا3
 غير مصرح ببيعيا.

. عدم امكانية اقامة دليل قيام احد العملاء بالشراء او الاتفاق مع احد الشركات بشراء 4
سمعة ميمة. فغياب المستند الورقي متى من الموقع بخط اليدوي يؤتي لصعوبة التميز بين 

صمية والنسخة أو الصورة مما يزيد من امكانية تحديد الرسائل الالكترونية بسيولة الرسالة الأ
 دون اكتشاف ذلك مما يؤدي إلى المخاطرة عن الحقوق والمصالح.

. تزداد مخاطر التعاقدات الوىمية من حالة التعاقد عن طريق الانترنت ويترتب عمى ذلك 5
الانترنت يقع في شبكة من النصب  عمميات نصب كبيرة من الممكن ان تجعل مستخدم

والاحتيال حيث يصعب التحقق من العملاء الجادين من الشراء وكذلك التميز بين الشركات 
 (1) الوىمية من غيرىا.

 

 فوائد التجارة الالكترونية الاقتصادية: 1/2/4

                                                           
(1)
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الأوجو عديدة تتعدد أوجو الفائدة التي تحدثيا أنشطة التجارة الالكترونية، ولكون ىذه      
 تقتصر عمى أىميا في الآتي:

 أ/ فوائد التجارة الالكترونية لممنظمة:

 :Global reach. الوصول إلى الأسواق العالمية1

ساعدت التجارة الالكترونية المنظمات عمى الأسواق الوطنية والعالمية وبأقل التكاليف       
واق من اي سمطة كانت، أو الحاجة دون انتظار السماح بالاعلان او الدخول الى ىذه الاس

وبسيولة وسرعة يمكن الوصول  no city business permitsإلى دفع آية رسوم لمدخول
لى عدد أكبر من الزبائن من أي مكان من العالم.  إلى أفضل الموردين بأسعار أقل، وا 

 . تخفيض التكاليف:2

يف جمع ومعالجة ونشر حيث تساىم تطبيقات التجارة الالكترونية من خفض تكال      
وتخزين واسترجاع المعمومات وتبادليا رقمياً بدلًا من استخدام الوسائل التقميدية المتمثمة في 

 (1) استخدام الورق والسجلات.

 :Supply Chain improvements . تحسين سمسمة التزويد3

وذلك من خلال ربط المخزون بحاجات السوق وسرعة تمبية احتياجات الزبائن ومن      
المتوقع من خلال ربط المخزون بحاجات السوق وسرعة تمبية احتياجات الزبائن. ومن 
المتوقع ان يقوم توفير عشرات المميارات من الدولارات سنوياً نتيجة تخفيض حجم 

 ارة الالكترونية.المخزونات ، وذلك نتيجة لتطبيقات التج

                                                           
(1)

 70د. عبدالمطلب عبدالحمٌد، مرجع سبق ذكره، ص 
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يمكن لمشركات بفضل تطبيقات التجارة  24/7/365. العمل عمى مدار الساعة 4
الالكترونية أن تعرض منتجاتيا وخدماتيا وان تستقبل طمبات الشراء وآية معمومات ونماذج 

 الكترونية في أي وقت.

الرقمية كميزة . تفضيل المنتج حسب رغبات الزبائن حيث يمكن الآن استخدام التكنولوجيا 5
 تنافسية لتسمح لممنظمات بتوفير منتجاتيا وخدماتيا حسب رغبات وحاجات الزبائن الفردية.

 :New business models. ظيور نماذج جديدة للأعمال 6

أدت تطبيقات التجارة الإلكترونية إلى ظيور نماذج جديدة للأعمال وفرت مزايا      
الشركات، مثل المزاد الالكتروني، تحالف الشركاتالصغيرة استراتيجية جديدة ودعمت ارباح 

لشراء كميات كبيرة من المواد الأولية مقابل أسعار مخفضة، تجارة المعمومات صناع 
 أسواق.

 . دعم الاختصاص ببيع منتجات محددة:7

حيث بدأت تظير مواقع الكترونية لبيع منتجات محددة لم يكن ببيعيا بمفردىا ذا      
المتخصص ببيع دمي  dogtoys.comتصادية من العالم التقميدي مثل موقع جدوى اق

 (1)الأطفال، حيث يوجد عدد كاف من الزبائن حول العالم لشراء مثل ىذه المنتجات.

 

 . سرعة الوصول إلى السوق:8

مكنت تطبيقات التجارة الالكترونية من سرعة تحويل الابداعات والافكار الابتكارية الة      
 منتجات نيائية من الاسواق نتيجة تحسين الاتصالات وقنوات التعاون والتنسيق.

                                                           
(1)
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. تحسب علاقات الزبائن عززت تطبيقات التجارة الإلكترونية من قرب المنظمات من 9
نتاج منتجات وخدمات تلائم رغباتيم  جراء الاتصالات الشخصية معيم، وا  زبائنيا وا 

ريد الالكتروني مما عزز من علاقات المنظمة وحاجتيم الشخصية وخصوصاً استخدام الب
 مع زبائنيا ، ودعم ولاء الزبون لمنتجاتيا. 

 Up to date company material. تحديث المعمومات عن المنظمة باستمرار 10
يمكن المنظمة من تحديث المعمومات كعرض منتاجتيا، تحديث الكتالوجات، أو تغطية 

جديدة، وتحديث أية مادة أخرى عمى موقعيا اخبار صفقاتيا وصوليا الى اسواق 
 الالكتروني.

. تسويق اكثر فعالة واكبر ارباحا: يتبع اعتماد المنظمات عمى الانترنت من التسويق 11
عرض منتجاتيا من مختمف بقاع العالم دون انقطاع طيمة ساعات اليوم وطيمة ايام السنة 

 وصوليا الى المزيد من الزبائن.مما يوفر ليا فرصة اكبر لجني الارباح اضافة الى 

. تخفيض التكاليف: تعد عممية المواد وصيانة مواقع التجارة الإلكترونية عمى الويب 12
اكثر اقتصادية من بناء اسواق التجزئة او صيانة المكاتب، ولا تحتاج المنظمات إلى 

خدم من خدمة الانفاق الكبيرة من الأمور الترويجية، أو تركيب تجييزات باىظة الثمن تست
الزبائن كما لا توجد حاجة لاستخدام عدد كبير من الموظفين لمقيام بعمميات الجرد والميام 
المكتبية، إذ توجد قواعد بيانات عمى الانترنت تحتفظ بتاريخ عمميات البيع والشراء واسماء 

قبل الزبائن والمنتجات المباعة وغيرىا من التفاصيل التي يمكن استرجاعيا بسيولة من 
 شخص واحد لاجل اداء عمميات الجرد، او انجاز مختمف الميام المكتبية الضرورية.

. تواصل فاعل مع الشركات والزبائن: تطوي التجارة الإلكترونية المسافات وتعبر لحدود 13
مما يوفر طريفة فاعمة في تبادل المعمومات مع الشركاء، وتوفر التجارة الإلكترونية فرصة 
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لاستفادة من المصانع والخدمات المقدمة من المنظمات الأخرى ذات جيدة منظمات ل
العلاقة. ان الصفة العالمية لمتجارة الالكترونية الغت الحدود والقيود امام دخول الاسواق 
التجارية حيث تحول العالم إلى سوق مفتوح امام المستيمك بغض النظر عن الموقع 

ذا كانت اتف اقية التجارة الدولية جاءت، تدبيس تسعى جميعيا الجغرافي لمبائع والمشتري وا 
الى تحديد التجارة من السمع والخدمات، فإن التجارة الإلكترونية حققت ىذا اليدف دون 

لى المفاوضات والاتفاقيات.  الحاجة إلى المؤتمرات وا 

 . ايجاد وسائل التعامل التجاري التي تلاءم عصر المعمومات:14

الذي يتسم بقضاء ساعات طويمة امام أجيزة الحاسب وموقع من عصر المعمومات      
الانترنت اضحت الحاجة ممحة لتلاءم الأنماط التجارية مع سمات ىذا العصر 

 .(1)وسموكياتو

 . تمبية رغبات الزبائن كماً ونوعاً:15

سعت التجارة الإلكترونية ميمة إدارة الشركات من التعرف عمى احتياجات ورغبات       
ن، واتاحة خيارات السوق اماميم بشكل واسع، الأمر الذي اسيم في تحقيق نسبة رضا  الزبائ

عالية لدى الزبائن بالمقارنة مع التجارة التقميدية، إذ يمكن لمزبون معرفة الأنواع والأسعار 
ومزايا كل صنف والمفاضمة فيما بينيا وتقييم المنتج ومعرفة مدى تمبية لرغبة وخيارات 

 الزبون.

 تطوير الأداء المنظمي:. 16

فالتجارة الإلكترونية بما تتطمبو من بين نخبة تكنولوجية واستراتيجيات تستجيب       
( ونظم المعمومات تتيح الفرصة المقدمة لتطوير أداء المنظمة ITلمضغوط البيئية، وتطور )

                                                           
(1)
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والتحقق من  من مختمف الجوانب، وىي تقديم الفرصة الملائمة لإدارة المنظمة لتقييم واقعيا
كفاءة وفاعمية إدارتيا والأفراد العاممين فييا، ونجاحو الاستراتيجيات وأساسياتو الممعتمدة 

 من قبل وحسن تنفيذىا...الخ.

 ب/ فوائد التجارة الإلكترونية لمزبائن:

. توفر خدمات الأعمال لمزبائن من أي وقت ومن أي مكان يمكن لممستيمكين والتسوق 1
 ة المشتريات من أي وقت ومن أي مكان عمى مدار الساعة.والشراء ودفع قيم

. توفير مصادر جديدة لممنتجات والخدمات: عززت التجارة الإلكترونية من عدد البدائل 2
 (1) المتاحة )بائعين ومنتجات( لمزبائن.

التجارة الإلكترونية المستيمكين من  . الحصول عمى منتجات وخدمات بأسعار أقل مكنت3
عمى المنتجات وخدمات بأسعار أقل من خلال إتاحة المجال لمتسوق من العديد الحصول 

من الأماكن الالكترونية ووخدمات بأسعار أقل من خلال إتاحة المجال لمتسوق من العديد 
من الأماكن الالكترونية وجراء مقارنات بأقل وقت وجيد بين المنتجات وخدمات الشركات 

بأقل الأسعار. كما أدت تطبيقات التجارة الإلكترونية إلى المتنافسة لمحصول عمى الأفضل 
 تخفيض تكاليف وظائف الأعمال مما أدى إلى خفض منتجاتيا.

من حالة المنتجات الرقمية يمكن توصيل المنتج  Instant delivery. التوزيع الفوري 4
 بعد دفع ثمن مباشرة.

عمومات عن أي منتج بشكل . توفير المعمومات: يستطيع المستيمك الحصول عمى أي م5
 مفصل خلال ثوان وخصوصاً مع استخدام الوسائط المتعددو.

                                                           
(1)
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. المشاركة من المزادات: إتاحت تطبيقات التجارة الإلكترونية لممستيمكين المشاركة في 6
 المزادات الافتراضية دون زيادة المزادات، ومن أي وقت متاح ليم.

جيا الرقمية للأفراد خصوصاً من أصحاب المين . المقيمات الإلكترونية اتاحت التكنولو 7
والاىتمامات ان يتمقوا معا ويتفاعموا من خلال ما يسمى بالمجتمعات الالكترونية لتبادل 

 الأفكار والآراء والخبرات.

. تفصيل المنتجات حسب رغبات وحاجات المستيمكين يمكن الزبائن بفضل التجارة 8
 صمة والتعامل مع المنتجين عمى أساس فردي.الإلكترونية الحصول عمى المنتجات مف

. تجنب الضرائب عمى المبيعات: الكثير من الدول لا تخضع الأعمال الالكترونية 9
 لضريبة المبيعات.

. توفير الوقت والجيد: لا يحتاج الزبون سفر أو الانتظار من طابور الشراء كما ليس 10
المنتج أكثر من النقد المنتج إلى البين ولا  عمييم نقل ىذا المنتج إلى البيت ولا يتطمب شراء

دخال بعض المعمومات عن البطاقة  يتطمب شراء المنتج اكثر من النقد عمى المنتج وا 
 (1)الائتمانية أو التسديد من خلال النقود الالكترونية. 

. جدية الاختبار: توفر التجارة الإلكترونية فرصة رائعة لزيادة مختمف انواع المحلات 11
عمى الانترنت بالاضافة الى تزويد الزبائن بالمعمومات الكاممة من المنتجات آية ضغوط 

 من الباعة.

. خفض الأسعار: يوجد عمى الانترنت العديد من المنظمات التي تبيع المنتجات 12
باسعار أقل مقارنة بالمتاجر التقميدية، إذ تسيم التجارة الإلكترونية من تخفيض الكثير من 

 ف التي تتحمميا المنظمات التقميدية ما يعطييا فرصة البيع بأسعار أقل.التكالي
                                                           

(1)
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 ج/ فوائد التجارة الإلكترونية لممجتمعات:

. العمل عن بعد: مكنت تطبيقات التجارة الإلكترونية الكثير من الموظفين من انجاز 1
ل إلى أعماليم من منازليم مما خفض من الحاجة إلى استخدام السيارات والتنقل لموصو 

مكان العمل مما يخفض من نسبة الموجودات عمى الطرق ومستويات التموث الناتجة عن 
 الدخان العادم من السيارات وتوفير مصادر الطاقة.

. دعم وتعزيز مستويات المعيشة )الرفاىية(: مكنت تطبيقات التجارة الإلكترونية من 2
نفاقيم لدخوليم عمى تأمين  السمع التي يحتاجونيا وذلك من إيقاف كل دخول الموظفين وا 

 خلال تمكنيم من شراء سمع اكثر بأسعار أقل.

. فتح آفاق جديدة لمعالم الثالث: تعريف شعوب الدول النامية وبمنتجات وخدمات ليست 3
متوفرة لدييم وتدريبيم عمى ميارات احترافية وتمكينيم من الحصول عمى شيادات عممية 

 لدول.من مجالات جديدة تحتاجيا ىذه ا

. توفير الخدمات العامة: تعزز ودعم الخدمات الحكومية كالرعاية الصحية، والتميم، 4
وتوزيع الخدمات الاجتماعية الحكومية يمكن القيام بيا بتكمفة أقل وبجودة عالية عمى سبيل 

 المثال.

 المبحث الثالث

 مستقبل التجارة الإلكترونية

 مستقبل التجارة الإلكترونية: 1/3/1

تشير معظم الدراسات الحديثة حجم أعمال التجارة الإلكترونية للاستيراد بمعدل عالي       
خلال السنوات القادمة، كما أن عدد مستخدمي تطبيقات التجارة الإلكترونية أخذ في النمو 
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بمعدلات عالية. متقدمة أدت الثورة العممية التقنية الحديثة إلى نشوء اقتصادية جديدة يطمق 
اسم الاقتصادي الرقمي، يعتمد ىذا الاقتصاد عمى التقنيات الرقمية بما فييا شبكات  عميو

الاتصالات الرقمية والحواسيب والبرمجيات وغيرىا من التقنيات المعموماتية الحديثة، ويوفر 
ىذا الاقتصاد الجديد بنية تحتية من الشبكات الرقمية والاتصالاتية التي اصبحت بمثابة 

يمكن للأفراد والمنظمات استخداميا لمتفاعل والاتصال والعمل التعاوني متعة عالمية 
والبحث عن المعمومات ومن أىم المزايا التي يوفرىا الاقتصاد الرقمي من بيئة الأعمال 

 الحدية مايمي:

  مجموعة واسعة من المنتجات الرقمية كقواعد البيانات والمنتجات البرمجية والاخبار
المجلات وبرامج الإذاعة والتمفزيون والافلام والالعاب والاسطوانات والكتب والمعمومات و 

 الموسيقية والبرامج التمفزيوينة، التي يمكن ارساليا وتوصيميا إلى أي مكان في العالم.
  امكانية القيام بالعمميات بشكل رقمي عبر ىذه لبنية التحتية وعبر الاتصالات

 (1)اللاسمكية.

  المادية مكونات رقمية مثل المعالجات المصغرة وامكانات تضمن الكثير من المنتجات
الربط مع الشبكات كما ىو الحال مع العديد من الأدوات المنزلية والسيارات واجيزة اليواتف 

 الخموية وغيرىا.

 أنواع التجارة الإلكترونية: 1/3/2

الاطواف المشاركة تصنف التجارة الإلكترونية حسب طبيعة العمميات أو العلاقات بين      
 فييا إلى:

                                                           
(1)

 .01م، ص0200محمد نور برهان، عزالدٌن خطاب، التجارة الإلكترونٌة، الشركة العربٌة المتحدة تسوٌق والتورٌد،   
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  التجارة الإلكترونية بين المنظمات جميع الجيات المشاركة من ىذا النوع من التجارة
 الإلكترونية ىي منظمات أعمال.

  التجارة الإلكترونية بين المنظمات والمستيمك تشمل العمميات مبيعات التجزئة الالكترونية
 إلى المستيمكين.لممنتجات والخدمات من منظمات الأعمال 

  التجارة الإلكترونية بين المستيمكينbusiness to consumer (C2C)  يقوم
 المستيمكون ببيع وشراء المنتجات والخدمات إلى بعضيم بعضاً.

 ( تطبيقات التجارة الإلكترونية بين النظراءP2P)pcer to pecer  ىي تقنية تستخدم من
B2B, C2C, B2C ة بيذه الجيات من اقسام المعمومات يحث تتمكن الحواسيب الخاص

 ومعالجتيا بشكل مباشر دون الحاجة إلى وجود أجيزة خادمة.
  التجارة الخموية ىي التجارة الإلكترونية التي يمكن أن تتم باستخدام تكنولوجيا الاتصالات

 اللاسمكية بشكل جزئي أو كامل.
 لعمميات الداخمية من المنظمة التجارة الإلكترونية داخل المنظمة: يقصد بيا تنفيذ جميع ا

والمتصمة بتبادل المعمومات والمنتجات والخدمات بين مختمف وحداتيا التنظيمية والافراد 
العاممين فييا كالبيع لمموظفين أو الشراء منيم والتدريب الالكتروني وتنظيم الجيود التعاونية 

 لتصميم المنتجات وغيرىا.
 م الاتصال بين الافراد أو المجموعات وحذف العمل التجارة الإلكترونية التعاونية: يت

 ويتبادلون بشكل مباشرة لأداء الميام الموكمة إلييم.
  الحكومة الالكترونية يقصد بيا جميع الأنشطة اليادفة إلى تقديم الخدمات الحكومية

 (1)بشكل الكتروني إلى الموظفين والمؤسسات.
                                                           

(1)
 .01مرجع سبق ذكره، صمحمد نور برهان، عزالدٌن خطاب،  
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 انفصم انثاَي

 التسىيق الإلكتروني

 الأول: التسويق الإلكترونيالمبحث 

 المبحث الثاني: سياسة التسعير والترويج الإلكتروني

 المبحث الثالث: سياسة التوزيع الإلكتروني والأسواق المستيدفة
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 المبحث الأول

 التسويق الإلكتروني

 أولًا: مفيوم التسويق الإلكتروني 2/1/1

لقد ازدادت الأىمية الإستراتيجية لمتسويق الإلكتروني بعد انتشار الاستخدامات          
التجارية للانترنت، وقد نتج التسويق الإلكتروني آفاقاً جديدة من عالم التسويق والإرتقاء 
بالمبيعات. والتسويق الإلكتروني يتيح لممنظمة فرصة استيداف المشترين والمتسوقين 

لعبوره فردية ويتبع التسويق الإلكتروني الفردي بأىمية ترويجية كبيرة، إذ لما  والمستيمكين
تمكن الإدارة من مخاطبة المشتري )المستيمك، الزبون( بصورة شخصية وفردية أكثر، كما 

 كانت قادرة عمى استقطابو وجذبو إلى المنظمة بصورة أفضل.

لمنظمة والمستيمك من قضاء البيئة والتسويق الإلكتروني ىو إدارة التفاعل بين ا      
الافتراضية من أجل تحقيق المنافع المشتركة، والبيئة الافتراضية لمتسويق الإلكتروني يعتمد 
بصورة أساسية عمى تكنولوجيا الإنترنت، وعممية التسويق الإلكتروني لا تركز فق عمى 

العلاقات بين المنظمات عمميات تجميع المنتجات إلى المستيمك، بل تركز أيضاً عمى إدارة 
 من جانب، والمستيمك وعناصر البيئة الداخمية والبيئة الخارجية من جانب آخر.

وظيفة التسويق والإلكتروني تعمل عمى تحقيق التنسيق والتكامل مع بقية وظائف       
 المنظمة المختمفة مثل وظيفة الإنتاج وظيفة الشراء والتخزين ووظيفة المالية ووظيفة البحث
والتطوير وغيرىا من الوظائف. وبسبب الأىمية التي يتبع بيا التسويق الإلكتروني فقط 
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أصبح من ضرورات نجاح المنظمة الحديثة، وصار من الضروري تضمين ىذا النمط 
 (1).(Embedded Operation)التسويقي من أنشطة المنظمة وعممياتيا 

 ثانياً: ربحية التسويق الإلكتروني ووعوده: 2/1/2

تمثل الربحية أحد الاعتبارات الجوىرية العامة التي يجب أخدىا من الخمسينات       
 B2C خاصة بالنسبة لشركات الانترنت التي تمارس التجارة من المنظمة إلى المستيمك 

dot.com  والأمر الذي قد يكون مثيراً لمدىشة ىنا ىو أن القميل من ىذه الشركات ىو
شركة من شركات الدوت  456ر الإحصائيات إلى أنو من بين الذي يحقق الربح حيث تشي

% فقط منيا ىي ما زالت 11م فإن نسبة 1994كوم العاممة عبر الانترنت منذ سنة 
% فقط منيا 25مستمرة في العمل، ومن بين ىذه الشركات التي استمرت تجد ان نسبة 

 استطاعت تحقيق الربح.

الانتصار والنمو السريع للأنترنت، إلا ان ويعني ىذا عمى أنو عمى الرغم من       
 التسويق الالكتروني ما زال لا يصل إلا لقطاعات محدودة من المستيمكين والأسواق.

وبالرغم من تزايد المواد لجميور الانترنت، إلا أن نوعية ىذا الجميور والتي تتصف       
التعامل معو بالنسبة ليامة جميور بارتفاع مستوى التعميم  والتطمعات مما يزيد من صعوبة 

 المستيمكين، وىذا يجعل الانترنت أداة فعالة لتسويق نوعية معينة من المنتجات دون غيرىا.

أما بالنسبة لوعود الانترنت فإن التسويق الإلكتروني يقدم وعوداً مستقبمية ضخمة       
مال الخاصة بيا، فيناك تعقد عمييا الشركات الكثير من الآمال والطموحات في مجال الأع

الكثير من القناعات المتحمسة ترى بأن الانترنت سوف تحل محل المجلات والجرائد 
والمتاجر التقميدية كمصدر لممعمومات، كمكان لمشراء. ويؤكد من ذلك عمى أن التسويق 

                                                           
(1)

 .041ٌوسف أحمد ابو فارة، مرجع سبق ذكره، ص  
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الالكتروني سوف يصبح نموذج الأعمال الناجح لكثير من الشركات، وتستطيع أن تلاحظ 
خلال رصد وملاحظة النجاحات التي حققتيا العديد من الشركات الشييرة، والتي  ىذا من

( واسيديا وارشمينك وكذلك E-bayو) (Amazonيطمق عمييا شركات الانترنت مثل )
النجاح الذي يحققو العديد من الشركات التي تعتمد عمى التسويق المباشر مثل شركة دل 

نع الكثير من الشركات الكبيرة الان مثل سيسكو ( وبالفعل تصDell Companyلمكمبيوتر)
Cisco  وجنرال الكتريك تصنع اىدافا وطموحات تركز عمى رغبتيا في قيام المستيمكين

بممارسة جميع معاملاتيم وصفقتيم عبر الانترنت شبكات يمكنيا من زيادة حجم الاعمال 
     (1)التي يتم تنفيذىا عمى مستوى عالمي.

من ذلك سيظل التسويق الالكتروني بالنسبة لمعظم الشركات مجرد واحد وعمى الرغم       
فقط من العناصر اليامة بدخول الاسواق، حيث لابد ان يعمل بجانب مجموعة من 

 العناصر الأخرى داخل مزيج تسويقي متكامل.

وىذا يعني انو بمجرد ان تقوم الشركات بتعديل اوضاعيا شبكات يحقق تكامل       
لالكتروني مع بقية الأساليب والطرق الأخرى التي تعتمد عمييا، فإنو يمكن ان التسويق ا

تسقط كممة الكتروني من اصطلاح التسويق الالكتروني وىذا يعني الإشارة إلى التسويق 
فقط والذي يطوي داخمو العديد من الأساليب والطرق المتكاممة والتي منيا التسويق 

 الالكتروني.

 

 (1)قيمة العميل: استراتيجيات 2/1/3

                                                           
(1)

 .417م، ص0224محمد عبدالعظٌم ابو النجا، التسوٌق المتقدم، د.ط، مصر: الاسكندرٌة، الدار الجامعة للنشر،   
(1)

 . 30-30م، ص ص0223بشٌر العلاق، التجارة الالكترونٌة، د.ط، عمان، دار المنظمة العربٌة للنشر،   
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تسعى منظمات الأعمال إلى تكوين قيمة لعملائيا من خلال توفير السمع وخدمات       
ذات جودة عالية وباسعار مقبولة والواقع ان نموذج الاعمال الذي يوفر منافع اكثر لعملائيا 
او بيع ليم باسعار منخفضة مما يجعمو قادراً عمى استحواذ الحصص السوقية اكبر من 

 مناسبة.

وتحاول الأعمال الإلكترونية المبنية عمى تكنولوجيا المعمومات تفعيل التقنيات الجديدة 
لمنظر بالقيمة التنافسية المستدامة، وقد بدره سبع استراتيجيات من شأنيا مساعدة الأعمال 
ء الالكترونية عمى استخدام التكنولوجيا لتطوير نماذج أعمال قادرة عمى توفير قيمة لمعملا

 وىذه الاستراتيجيات ىي:

 لًا: إستراتيجية الشراء عمى الخطأو 

التجارة الإلكترونية من حقيقتيا ما ىي الا عممية تتيح لمتقنيات المبنية عمى الانترنت       
فرصة تسييل المتاجرة والتسويق وزيادة المبيعات وقد تكون التجارة الإلكترونية ما بين 

والمستخدم النيائي او قد تستخدم لأغراض التعاملات ما بين مؤسسة أعمال الكترونية 
مؤسسات الأعمال نفسيا، أن جميع ىذه الفعاليات تمثل من واقعيا استراتيجيات شراء عمى 
الخط فمؤسسة أعمال الكترونية ما قد تكون ىي الجية الصانعة لممنتج كما في حالة شركة 

(Dellأو قد تكون وسيطاً يقوم لمميام تنسق )  عممية الترويج ىي في الحالة شركة
Pcapod.com  والواقع ام مثل ىذه الفروقات قد اصبحت ضبابية حيث بدأ الموزعين

 التقميدين وتجار التجزئة وصاروا يبعثون مباشرة إلى المستخدم النيائي.

وقد لا تؤدي ظاىرة التجارة الإلكترونية بالضرورة إلى زيادة المبيعات الاجمالية        
تجار التجزئة وبدلا من ذلك، فإنو من المتوقع ان تتحول المبعات إلى قنوات بديمة متنوعة، ل
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فتجار التجزئة التقميدية والالكترونية بدون ان العملاء يستخدمون الانترنت لجمع المعمومات 
 (1)ومقارنة الأسعار ومناقشة المنتجات عبر البريد الالكتروني والمشاركة من حمقات النقاش.

من المؤكد ان استراتيجية الشراء عمى الخخط لا تقتصر عمى المتعاممين من السمع،       
وأنما صار مزودو الخدمات يستخدمونيا أكثر من غيرىم. وىنا لابد من التأكيد عمى أن 
ىذه الاستراتيجية تتطمب لنجاحيا قدرا عالياً من الميارة والحنكة الإدارية ذات البعد 

لوجيا المعمومات ىي اداة تمكينية وليست غاية منشودة، بمعنى ادق، ان الاستراتيجي فتكنو 
النجاح من مضمار الشراء عن الخط يتطمب سياسات تسويقية وخططاً واستراتيجيات 
موجية لمعملاء، وىذه الاستراتيجيات والخطط ينبغي ان تضمن فيما شاملًا سموك دوافع 

 الشراء لدى العملاء.

 (2) تصالات الرقمية:ثالثاً: استراتيجية الا 

باستطاعة الافراد استخدام الانترنت لجمع المعمومات عن المنتج قبل الاقدام عمى        
اصبح قادراً عمى تقديم  -شرائو، إلا ان الانترنت باستخدام استراتيجية الاتصالات الرقمية

المنتجات مستندة لممعمومات التي يحتاجيا العميل مباشرة فالمنتجات الرقمية مثل رسائل 
، وكذلك البرامج والخدمات المعمومات عمى الخط والموسيقى والفيديو وأي الترقية المتنوعة

محتوى رقمي آخر، صارت تبث عبر الانترنت والواقع ان عديداً من الشركات صارت تنتفع 
من قدرة الانترنت ىذه من مثل ىذه الخدمات وذلك بانشاء نسخ معدلة من الصحف 

 والمجلات ومواقع لوسائل الإعلام عمى الخط.

تمك المتمثمة  Onlineولعل اكبر المنافع المتأتية من المحتوى المباشر عمى الخط       
بانخفاض التكاليف المترتبة عمى النقل والتوصيل وتماماً كما منيا حالة الإعلان عمى الخط 

                                                           
(1)

 .34المرجع السابق، ص  
(2)

 .33المرجع السابق، ص  
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فإن المحتوى الإلكترون يوفر بيئة مبتكرة يتنفع منيا ل من لو قدرة عمى الوصول للأنترنت، 
لحالة تني أن استطاعة مطوري المحتوى الوصول إلى جميور واسع جدا كما يمكن وىذه ا

 لمشركات الصغيرة توفير المحتوى بتكاليف أولية منخفضة.

 (1)رابعاً: استراتيجية الخدمة

 تؤكد استراتيجية الخدمة عن مجالين رئيسيين ىما:    

عميل، ومن ضمنيا المعاىد / دعم الأفراد أو الأعمال المتخصصة بتوفير خدمتيا إلى ال1
 التعميمية والأطباء والمصارف وشركات التأمين وغيرىا.

/ تعزيز الخدمة الخاصة لمؤسسة الأعمال من خلال تمبية حاجات العميل أثناء وبعد 2
 العممية البيعية.

والجدول التالي يوضح خصائص الخدمات والأثر الذي تتركو تكنولوجيا المعمومات     
 ميم أو توصيل الخدمة:عمى عممية تس

 

 

 

 ( تأثير التكنولوجيا عمى الخدمة2/1/1جدول رقم )

 تأثير التكنولوجيا خاصية الخدمة
يمكن الانترنت المشتركين من القيام بمقارنة السمع والمنتجات المعروضة  غير الممموسة

                                                           
(1)

 12المرجع السابق، ص  
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 عمى الخط بشكل مباشر مما يتيح ليم فرصة البحث عن أفضل القيم
يمكن تخزين المعمومات الرقمة وتسميميا وقت الحاجة إلييا فالخدمات  اليلاكيةالزوالية أو 

عمى الخط لا تتسم بخاصية الزوالية أو اليلاكية فبالامكان تكوينيا 
 وتسميميا لممستخدم مثل طمبيا 

مثلا مستخدم مشتري العقارات الانترنت لمشاىدة المساكن دون مغادرة  التلازمية
 من خلال تأثيرات افتراضيةمقاعدىم، ويتم ذلك 

باستطاعة قواعد البيانات والإجراءات التعميمية إزالة سعتيا التنفيذية من  التقيدية
 توصيل الخدمة

 .50م، ص 2004المصدر: بشير العلاق، التجارة الالكترونية، د.ط، عمان، دار المنظمة العربية لمنشر، 

 (1)خامساً: استراتيجية عممية الأعمال

باستخدام استراتيجية عممية الأعمال يمكن اتمام المعاملات الحاصمة ما بين منشآت      
الأعمال نفسيا ومن ضمنيا معاملات المدة الواحدة باستخدام نظم التسويق الإلكتروني أو 
المزادات بنفس الأساليب المستخدمة في الأعمال الالكترونية الجارية ما بين منشآت 

 . B2Cالأعمال والعملاء

إن تكاليف التعامل المترتبة عمى منشآت الأعمال لمحصول عمى المشتريات والبائعين      
الملايين قد تكون عالية، وغالباً ما يكون لدى ىذه المنشآت حافز لتطوير علاقات طويمة 
الأمد، ولتحقيق التكاليف المترتبة عمى تطوير مثل ىذه العلاقات، تسمى منشآت الأعمال 

 لال الشبكات الالكترونية نظم إدارة سمسمة التوريد.إلى الربط من خ

 سادساً: استراتيجية السوق الواحدة

                                                           
(1)

 10المرجع السابق، ص  
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إن مفيوم السوق الواحدة يمكن أن عمى الشركة ان تعمل عمى توثيق العلاقات مع      
عملائيا وان تفيم حاجاتيم وخصوصياتيم بالشكل الذي يجعل العميل يعتقد ان المنتج الذي 

اً لو. إن استخدام الانترنت في عممية الاتصال بتسييل عممية طمبو قد صمم خصيص
تطوير ىذا النوع من العلاقات، ففي المحظة التي يتم فييا إرساء مثل ىذه العلاقة، فإنو من 
المستجد أن يترك العملاء الشركة طالما ان الشركة قادرة ومستعدة لتمبية حاجاتيم عمى 

 أكمل وجو .

 ادسابعاً: استراتيجية المز 

تتيح مزادات البيع فرصاً ذىبية للأطراف المعنية بتقديم الخطابات خلال فترة زمنية      
مححدة بالنسبة لمتجارة المعروضة لمبيع وىناك نوعان من مواقع المزاد التي تم تطويرىا 

 عير الانترنت وىما:

 / موقع مزادات البيع.1

 / المواقع التجارية الموجية بالمشترى.2

فالمواقع الأولى تسمح للأفراد ومنظمات الأعمال بيع المنتجات عمى الخط حيث يقوم      
 (1) العملاء المحتممون بالمزايدة عمى المنتج من خلال ىذه المواقع.

أما المواقع الثانية فيي تسمح لمعملاء بتحديد المبمغ الذي يرغبون بدفعو من كل السمعة     
 لممزودين بإجراء العطاءات لمعملاء المزايدين في المزاد. أو الخدمة ومن ثم يتركون الخيار

 

  
                                                           

(1)
 14المرجع السابق، ص  
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 المبحث الثاني

 سياسة التسعير والترويج الإلكتروني

 أولًا: سياسة التسعير الإلكتروني 2/2/1
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إن سسياسة التسعير الالكتروني عبر الانترنت ينبغي ان تنسجم مع المبادئ الأساسية      
المنظمة، ومع أىدافيا الاستراتيجية ومع الوعود التي تقطعيا المنظمة والجوىرية لأعمال 

 مع نفسيا تجاه المستيمكين.

من جانب آخر ينبغي القيام بعمميات مستمرة لجمع البيانات والمعمومات عن الأسواق      
جراء اختبارات وسوقية لمعرفة حدود الأسعار المنافسة.  المستيدفة، وا 

الأسعار والتسعير القادرة عمى تحقيق السر التنافسي. إنا ممارسة كما ينبغي اعتمد نظم 
الأعمال عبر الانترنت وممارسة عمميات التجارة الالكترونية تتيح لممنظمة فرصة بناء 
استراتيجية قادرة عمى تحقيق أىدافيا وزيادة معدلات نموىا وارتفاع مسبباتيا وتعظيم ارباحيا 

 (1) وتعزيز حصتيا السوقية.

تؤثر بيئة الأعمال الالكترونية عمى استراتيجيات التسعير بطرق مختمفة فبعض      
مؤسسات الأعمال أصبح أكثر كفاءة من ذي قبل، ولذلك صار قادراً عمى البيع بتكاليف 
اجمالية منخفضة. فالتوفير من التكمفة غالباً ما يحقق في التكاليف التالية سبب الاستخدام 

ك التكاليف المتغيرة المنخفضة الناتجة عن انخفاض متطمبات الضئيل لمموجودات وكذل
 التنظيف.

ويشير تقرير لإحدى الشركات ان مؤسسات الاعمال التي تتبع عمى الخط تتمت       
بميزة اقتصادية في التكاليف الحدية المنخفضة المطموبة لموصول إلى العملاء المستيدفين 

 وتقديم المنتجات والخدمات ليم.

إن قدرة الانترنت عمى توفير معمومات عن الأسعار لممستثمرين والبائعين من أي      
مكان وزمان سيؤدي إلى ما يسمى سوق التسعير الديناميكية، ينطوي التسعير الديناميكي 

                                                           
(1)

 .021م، ص0223، الاردن، عمان، دار وائل للنشر، 0ٌوسف احمد فارة، التسوٌق الالكترونً، عناصر المزٌج التسوٌقً عبر الانترنت، ط  
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عمى حقيقة مفادىا ان المنتجات سوف تباع غير اسعارىا الممكنة، فالاسعار تحدد بطريقة 
 طمب السوق عمى ذلك المنتج.ديناميكية بالاستناد إلى 

ومن المؤكد أن العملاء بشكل خاص يتفقون اليوم من بعض التقنيات الراقية مثل      
وكلاء التسويق الأذكياء وىي عبارة عن نظم بحث مبنية عمى البرمجيات، ىذه النظم 
تسترجع معمومات عن المنتجين والتسعير من خلال مجموعة من البائعين ليذه النظم، 

 وم العميل بتحديد سعر المنتج أو أي معايير أخرى مثل:ويق

مدى أو نطاق سعر المنتجات، عندىا يقوم البائع باستعادة المعمومات حول اسواق أو منافذ 
 بيع المنتجات واسعارىا ومدى توافر ىذه المنتجات.

قعيم ومن بداية استخدام ىؤلاء الوكلاء الشبكات، سارع عديد من التجار إلى حجب مو      
عن استلام عن الأسعار، أما اليوم فإن التجار يعتبرون ىؤلاء لموكلاء بمثابة وسيمة لإرسال 
العملاء لمواقع، عمى الدعم من أن ذلك سيؤدي إلى حدوث منافسة سعرية، ومن ابرز 

 وكلاء التسوق الذين يعتمد عمييم العملاء نذكر عمى سبيل المثال عمى الحصر
www.mysimon.com www.zhopping.yahoo.com-yahoo!shopping  أن

مرونة عممية التسعير الالكتروني تمكن المنظمة من تعزيز أرباحيا عبر أساليب متعددة 
 منيا.

 / الدقة من تحديد مستويات الأسعار:1

وىذه الدقة ناجمة عن القدرة المالية لممنظمة من الحصول عمى البيانات والمعمومات      
استراتيجية التسعير الالكتروني، ان الدقة من تحديد مستويات الأسعار اللازمة لرسم معالم 

الفاعمة تؤدي إلى تحقيق عوائد كافية لمنظمات الأعمال الالكترونية التي تعمل عمى وضع 
 مستويات الأسعار تستقطب حجماً مناسباً ومجدياً من الأسواق المستيدفة.
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درة عمى الاحتفاظ بحجم معتدل من الزبائن إن استخدام الدقة في التسعير تجعل المنظمة قا
ودقة التسعير تحقق عبر الانترنت بسبب ما تنتجو ىذه الشبكة من تسييلات لإجراء بحوث 
 التسويق بسرعة عالية وتكاليف مخفضة جداً مقارنة بإحداثيا في ميدان الأعمال التقميدية.

(1) 

 / التكيف السريع حتى الاستجابة لمتغيرات السوقية:2

ان التسعير الالكتروني عبر الانترنت يمكن المنظمة من التكيف السريع خلال مدة      
زمنية قصيرة جداً لممتغيرات التي تحث في السوق مثل التغير في مستويات أسعار 

 المنافسين، والظروف الاقتصادية للأسواق.

وء الظروف تمجأ المنظمات العاممة عمى الانترنت إلى رفع الأسعار أو خفض من ض     
العرض والطمب، فعندما يكون الطمب عمى المنتج مرتفعاً فإنو بامكان المنظمة طرح المنتج 
وعرضو عمى الانترنت بأسعار وتستخدم أسموب المزادات وتستخدم أسموب ترويج المبيعات 

 باستخدام الأدوات متعددة الأمد.

ليف السنوية من مستوى ان قدرة المنظمة العاممة عبر الانترنت عن تحقيق التكا    
أسعارىا يجعميا قادرة عمى تحقيق مستوى ربحية أفضل مما يحققو المنافسون وىذا يرتبط 

 بسرعة المنظمة من تحقيق عممية التكيف.

 / تجزئة الاسعار:3

لا تعتمد المنظمات العاممة عبر الانترنت استراتيجية واحدة من التسعير بل تمجأ إلى       
والمعمومات عن القطاعات السوقية المختمفة ومن مصادر متعددة وتحدد جمع البيانات 

                                                           
(1)

 .12-11بشٌر العلاق، مرجع سبق ذكره، ص ص   
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القطاع أو القطاعات السوقية التي سوف تستيدفيا الأسعار التي تناسبيا وتحقق فييا 
 أىدافيا.

أن الزبائن ينظرون إلى المنتج الواحد من منظور ومن أكثر من زواية، ويتفاوت مستوى 
من المنتج بيذا التفاوت يجعل ىؤلاء الزبائن مستعدين قادرة  إدراك الزبائن لمقيمة المتحققة

عمى تحقيق عممية تجزئة لأسيارىا بحث تستيدف عمى قطاع سوقي بالسعر الذي يناسبو 
 (1) ويعظم ارباح المنظمة ويحقق أىدافيا.

عموماً تتم عممية تسعير المنتجات التي تباع عبر الانترنت بالديناميكية والمدونة،       
الأسعار قد تتغير يومياً، وأحياناً قد تتقيد من اليوم الواحد عدة مرات، مع الاستشارة إلى أن ف

 ىذه الحالة ليست حالة مطمقة فيناك منتجات قد تستقر أسعارىا لمدة معينة.

ان الكم اليائل من المنتجات المعرضة لمبيع عبر شبكة الانترنت تخمق حالة قوية جداً من 
 سعار دوراً ميماً في ميدان التنافس.التنافس بينيا الأ

وتتقمب الأسعار وفقاً لمتغيرات متعددة مثل المزايا والفوائد التي تتحقق لممشترى بعد      
إجراء عممية الشراء وحجم المبيعات المتحققة من المنتجات في كل لحظة من لحظات 

 (1) السوق الكترونية وآلية الطمب عمى المنتج.

 ويج الالكتروني:سياسة التر  2/2/3

إن الإعلان عبر شبكة الانترنت يوفر لممعمنين مزايا جديدة لا توفرىا فقرات الإعلان      
الأخرى إذ يمكن المستيمكون والمشترون من التعرف عمى المنتجات بصورة دقيقة دون أن 

                                                           
(1)

 .011ٌوسف احمد ابو فارة، مرجع سبق ذكره، ص  
(1)

 014المرجع السابق، ص  
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يكون ىناك محددات زمنية عمى وقت الإعلان أو توقيت عرضو وقد أسيمت تكنولوجيا 
 اد الثلاثة من عرض المنتجات بصورة أوضح مما كان متاحاً من السابق.الأبع

إن الإعلان الالكتروني يتيح لمنظمات المعمنة إجراء الدراسات المفصمة والدقيقة جوي      
جدوي الإعلان عير ىذه الشبكة إذ أنو بالإمكان إحصاء عدد الزيارات وعدد الطمبات عمى 

يمة بالنسبة لمسئولي الإعلان وبحوث التسويق من المنظمة أي موقع، وىذه من القضايا الم
 التي تعمق عن منتجاتيا.

وقد اصبحت منظمات الأعمال الالكترونية تستفيد من نظم معمومات التسويق      
الالكترونية من تنظيم حملاتيا الإعلانية عبر شبكة الانترنت سواء كانت ىذه الاعلانات 

 آية مواقع أخرى عبر الشبكة.تعرض من موقع المنظمة أو من 

كما يتيح الترويج الالكتروني الانترنت وسائل جديدة يمكن بواسطتيا التفاعل بصورة      
أفضل من العملاء اكثر من اساليب الترويج التقميدية وعمى الرغم من ذلك، إلا يجب عمى 

من الممكن ان المنظمة ان تكون حديثة لمغاية في كيفية استخدام مثل ىذه الامكانيات، ف
يسمح الترويج الالكتروني بارسال الرسالة الخاصة بالمنظمة مباشرة إلى الجميور الذي يقع 
عميو اختيارىا، ومع ىذا فإن إرسال رسائل البريد الالكتروني إلى أشخاص لم يقوموا بطمبيا، 

رساليا بصورة متكررة إلى اولئك الذين قاموا بطمبيا قد يؤثر سمباً عمى سمعة ا لمنظمة وا 
تبذل المنظمة الأعمال الالكترونية جيوداً كبيرة وتستمد أموالًا كثيرة من سبل استقطاب اكبر 
حجم ممكن من المستيمكين إلى موقع الويب الخاص بالمنظمة، وىنا تجرد الإشارة إلى أنو 
ليس من الميم فقط استقطاب حجم كبير من المستيمكين، بل التأكد من أن ىذا الحجم 

 ب يقع ضمن حدود الأسواق المستيدفة.المستقط

 ىناك وسائل كثيرة لضمان استقطاب الزبائن المستيدفين ومن ىذه الوسائل:
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 (1) / الأشرطة الإعلانية:1

أن أغمب المنظمات الأعمال الالكترونية تعمن عن نفسيا وتروج لمنتجاتيا من خلال       
 من الزبائن. وضع اشرطة اعلانية من مواقع اخرى يرتادىا عدد كبير

والشريط الإعلاني يتضمن بيانات مختصرة عن المنظومة أو المنتج وتكون ىذه       
البيانات جذابة بحيث تدفع الزبون إلى الضغط عمى ىذا الشريط لموصول إلى موقع 
المنظمة ومنتجاتيا. أن الاشرطة الاعلانية ىي الوسيمة رقم واحد لمترويج لمنتجات عبر 

رغم من الجدول المستمر حمو فاعميتيا لمنتجات عبر الانترنت عمى الرغم الانترنت عمى ال
من الجدول المستمر حمو فاعميتيا ويرى بعض خبراء الانترنت ان الاشرطة الاعلانية 
ليست فاعمة نسبة لشيوعيا وانتشارىا بدرجة جعمت مستخدمي الانترنت لا يتوقفون عن 

شرطة الاعلانية أنيا تزيد من وعي الجميور ملاحظتيا ومن ناحية اخرى يوضح مؤيدو الا
بالمنتج المعمن عنو ومن ثم فيي وسيمة ذات قيمة من أية حممة ترويجية عن الانترنت 
وعمى الرغم من ىذا الجدول الرائد، فإن الاشرطة الاعلانية شائعة يقبل عمييا الكثيرون 

ة أن يكونا مممين بالتقنيات وباستمرار، وليذا السبب من الميم لمحترمي التجارة الإلكتروني
 (1)والمصطمحات المتعمقة بالأشرطة الإعلانية.

 / أسموب الدعاية الإعلانية:2

بموجب ىذا النمط تسمح إدارة الموقع لإحدى الشركات التي ترغب في الاعلان عن      
نفسيا برعاية ىذا الموقع أو برعاية جزء منو أي أن ترعى إحدى زواياه والتي تكون من 
الأغمب ذات ارتباط بنشاطيا، فإذا كانت الشركة المعمنة متخصصة من بيع  أدوات 
الاطفال فإنيا تسعى إلى رعاية مواقع ذات ارتباط بالاطفال أما إذا كانت الشركة المعمنة 

                                                           
(1)

 .13م، ص0133، مصر: القاهرة، دار الفاروق للنشر، 0رة الإلكترونٌة، طكوٌك نوٌت، التجا  
(1)

 .024ٌوسف احمد ابو فارة، مرجع سبق ذكره، ص  



59 
 

متخصصة من صناع الحاسوب فإنيا تتوجو إلى المواقع والصفحات ذات الارتباط وذات 
 واء في مجال الكيان البرمجي أو من مجال الكيان المادي.الاىتمام بموضعات الحاسوب س

 (2)أنماط محتوى الاعلان عبر الانترنت:

 ىناك عدة أنماط لمحتوى الاىلان الالكتروني عبر الانترنت ومن ىذه الأنماط ما يأتي:   

 نمط المحتوى التجريبي:

الكثير من الاعلانات الالكترونية أصبحت تتيح لمزبون فرصة الوصول إلى منتجات     
المنظمة وتفحصيا وتجربتيا قبل الشراء وىذا بالطبع لا ينطبق عمى جميع المنتجات 
الالكترونية التي يمكن تجريبيا مثل جياز المساعدة الرقمي الذي يقدمو موقع شركة شارب 

 ياز وكانو يستخدمو بصورة فعمية.بامكان الزبون برمجة ىذا الج

 نمط محتوى التوجو الإجرائي نحو المستيمك:

يعبر ىذا النمط عن الاعلانات الالكترونية التي لا تكتفي بعممية ترويج المنتجات، بل     
تواصل تحقيق عممية البيع والشراء إذ بامكان الزبون بعد أن يتسوق داخل الموقع 

لخدمات المعروضة اختيار الصنف الذي يعجبو ويشتريو الالكتروني ويستعرض السمع وا
بعد ان يدفع ثمنو بواسطة بطاقة الائتمان، أما بالنسبة لعممية التسميم فإذا كان المنتج 
برنامجاً صوتياً أو صورياً فيمكن تسميمو عبر الانترنت أما إذا كان المنتج سمعة أو خدمة 

 الاستلام يتم من المكان المتفق عميو.لا يمكن تمقييا بصورة كاممة عبر الانترنت ف

 يتمتع الاعلان عبر الانترنت بالمزايا  التالية:     

                                                           
(2)

 .11كوٌك نوٌت، مرجع سبق ذكره، ص  
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. تنجح الانترنت من تقصير دورة مشاىدة الاعلان والتأثر بو وصولًا إلى إجراء جولة 1
تسوق من الموقع الالكتروني وشراء المنتج ويتحقق ذلك من خلال الطبيعة التكاممية 

 للانترنت.

لقدرة العالية للاعلان عبر الانترنت من الحصول عمى بيانات ومعمومات تغذية عكسية . ا2
 بصورة سريعة جداً.

. القدرة المالية عمى استيداف قطاعات واسع جداً من المستيمكين من الأسواق العالمية 3
وسيولة كسب واستقطاب أعداد بيرة من المتمقين الذين يعرض عمييم الاعلان واستمالتيم 

  (1) تحويل رغباتيم إلى أفعال شراء حقيقية.و 

 المبحث الثالث

 سياسة التوزيع الإلكتروني والأسواق المستيدفة

 سياسة التوزيع الإلكتروني 2/3/1

من الصعوبات التي تواجو التجارة الإلكترونية عدم الثقة والأمان لمعمميات البيعية       
والتواصل مع العميل من تحديد طريقة تسميم  لذلك تقوم المنشأة باستغلال خاصة التفاعمية

 المنتجات إذ يعتبر التوزيع ىو الوسيمة الميمة لنقل المنتج إلى العميل.

تقوم المنشآت بتوظيف مواقعيا عمى شبكة الانترنت كمنافذ لتوزيع منتجاتيا وبالتالي      
أصبح لمملايين العملاء فإن إستراتيجية التوزيع بالانترنت تتخذ نمط التوزيع المباشر، فقط 

جراء المقارنة بين المنتجات المعروضة عمى  من مستخدمي الانترنت بعمميات التسوق وا 
 صفحات الانترنت واصدار طمبات الشراء.

                                                           
(1)

 .002ٌوسف احمد ابو فارة، مرجع سبق ذكره، ص  
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ودور التوزيع ىو جعل المنتجات متاحة في الوقت المناسب والمكان المناسب، لذا     
ة سرعة الاتصالات عن طريق الانترنت يقمل فالقدرة عمى معالجة الطمبات الكترونياً، وزياد

من التكاليف ويزيد من كفاءة وفاعمية عممية التوزيع كما أنو يسرع بأوقات التسميم يحسن 
بخدمة توزيع المنتجات بعد ان يملا العميل استمارة  Dellخدمة العميل مثلًا تقوم الشركة 

ل بريد إلكتروني لإكمال عممية الطمب عمى الموقع ويقوم بإرساليا لإدارة الموقع من خلا
التسميم حيث تحدد الشركة مواعيد التسميم وتحديد رسوم ىذه العممية لتتم إضافتيا سعد 

 (1)المنتج أو تدفع بصورة منفصمة.

ان وظيفة التوزيع ىي احد الوظائف الأساسية لتنفيذ استراتيجية الأعمال الالكترونية،     
وظيفة لإختلاف طبيعة المنتجات التي يجري تسويقيا عبر وتختمف الجوانب المتعمقة بيذه ال

الانترنت )سمعة أو خدمة( وتعد المتاجر الالكترونية اىم النظم الداعمة لسياسة التوزيع 
 الالكتروني.

ان انشاء متجر الكترون عمى شبكة الانترنت يتطمب التواجد لمدة اربع وعشرون ساعة      
تطمب التفاوت مع الشركات المتخصصة في تقديم خدمات يومياً عمى الشبكة وىذا الأمر ي

المواقع وتزويد ىذه المواقع بكل ما يمزميا من احتياجات فنية. وقد أصبح عمى شبكة 
الانترنت متطور لمتسويق الالكتروني، وتجعل المتجر الالكتروني قادراً عمى تنفيذ أوامر 

 مكانية الدفع باستخدام بطاقة الائتمان.الشراء التي يتمقاىا من الزبائن عبر الشبكة وكذلك إ

 تقسيمات المتاجر الالكترونية: 2/3/2

 ىناك تقسيمات عديدة لممتاجر الالكترونية ومن ىذه التقسيمات:     

                                                           
(1)

 .10صلاح الدٌن سلٌمان احمد، مرجع سبق ذكره، ص  
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 (1) / المتاجر الالكترونية البسيطة والمتاجر الالكترونية المتقدمة:1

رة تجعل المتسوق يحصل المتاجر الالكترونية البسيطة: ىي مواقع ويب مصممة بصو  -أ
عمى السمعة التي يرغب فييا بسيولة وبأكثر من طريقة وىذه المتاجر تقدم لممتسوق 
معمومات تفصيمية عن السمعة وتزويده بالصورة والايضاحات وتتيح لو فرصة شرائيا مباشرة 
مع عطاء المشترى عد خيارات بخصوص أساليب الدفع والشحن مع إظيار التكمفة الكمية 

 خيار. لكل

المتاجر الالكترونية المتقدمة: وىي متاجر تقدم جميع الخدمات التي تقدميا المتاجر  -ب
البسيطة اضافة الى خدمات اخرى مثل تزويد المستري بمعمومات عن السمع الجديدة التي 
ييتمون بيا، وىذه المتاجر تذكر الزبائن بالمناسبات والأعياد وتقترح عمييم أنواع اليدايا 

 المناسبة والأعياد.ليذه 

 / المتاجر الالكترونية الصغيرة والمتاجر الالكترونية الكبيرة:2

المتاجر الالكترونية الصغيرة: ىي متاجر تتفاعل بعدد قميل )من المنتجات من افضل  -أ
منتجاً( والمتجر البسيط يكون في الأغمب ممموكاً لفرد واحد أو  50الاحوال لتتجاوز الـ 

وليس ىناك ثمة حاجة لربط ىذه المتاجر الالكترونية البسيطة بقواعد لشركة صغيرة، 
 البيانات المعقدة.

المتاجر الالكترونية الكبيرة: وىي متاجر الكترونية تتعامل بعدد كبير من المنتجات  -ب
وترتبط بنظم قواعد بيانات معقدة حيث تستوعي وتغطي الكبير من الطمبات وحجم الأعمال 

  (1) ه المتاجر.الالكترونية ليذ

 التحكم من تكاليف التوزيع الالكتروني:
                                                           

(1)
 .012ابو فارة، مرجع سبق ذكره، ص ٌوسف احمد  

(1)
 .010المرجع السابق، ص  
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يمكن لممنظمة أن تعمل عمى ضبط تكاليف التوزيع من خلال عمميات الملاحظة       
الالكترونية، فمن خلال ىذه العممية يمكن لمممولين التعرف عمى طمبات العملاء والفترة 

ي الاحتفاظ بأقل مخزون ممكن من التي يجب فييا شحن المواد المطموبة بالضبط وبالتال
مخازن المنظمة مما يقمل من تكاليف الاحتفاظ لكميات كبيرة من المخزون وتكاليف إرجاع 
المواد الزائدة عن الحاجة المطموبة لمعميل، وتحقيق وفورات ىائمة من مصروفات التوزيع 

ما ىو أفضل بالنسبة لمشركة، لأن الانترنت ليمد الشركة بما ىو ضروري لموصول إلى 
بالنسبة لمتعاون والاتصال بالعملاء والتعرف عمى أكثر متغيرات التوزيع بسرعة وفاعمية مما 

 يسيل من عممية التوزيع الفعمي لممنتجات.

فمثلًا مجموعة ماريوت تقوم بتوزيع الخدمات الفندقية من خلال استمارة يقوم العميل      
إلى الموقع الخاص بالفندق، موضحاً فييا المدينة  بتعينيا وارساليا عبر البريد الالكتروني

التي يرغب الاقامة بيا مع توضيح عدد ايام الاقامة وعدد الاشخاص المستيدفين او 
 المقمين، حيث يتم إجراء الحجز لو عمى ىذا الأساس.

ان التكاليف المرتفعة لمشحن والتسميم قد تؤدي إلى احجام العملاء المحتممين عن      
كما ان تاخير عممية التسميم عن الوقت المحدد يؤدي ايضاً الى نفور العملاء  الشراء

 ولمتغمب عمى تمك المشاكل يجب عمى المنشأة القيام بالآتي:

 . الاتفاق مع شركات الشحن عمى تقديم خصم عمى الشحن في حالة الشحنات.1

من خلال وجود  . تحمل تكمفة البريد في حالة ارجاع العميل لممنتج الذي طمب وذلك2
عنوان واضح لممنشأة بالموقع واستمارة دقيقة يقوم العميل بممئيا توضح عنوانو، وذلك 

 لتسييل عممية ارجاع المنتج الزائد عن حاجة العملاء.
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. خمق منافذ توزيع في جميع انحاء العالم وان تبدأ إجراءات عممية الشراء من خلال 3
ميل من اقرب نافذة بيع ذلك بغرض تقميل نفقات عممية الانترنت ولتماميا بتسميم المنتج لمع

 (1) التسميم.

 الأسواق المستيدفة: 2/3/3

تسمح التجارة الإلكترونية لممنشآت بالتصويب نحو العملاء بطريقة أكثر دقة كما كان      
من ذي قبل، وذلك من خلال لارتباط التشعبي فالقدرة عمى التخاطب والتفاعمية تمكن 

بالتسويق من تحديد ىوية عملاء معنيين الإقامة حوارات تفاعمية معيم والتعرف القائمين 
 عمى احتياجاتيم ورغباتيم.

وبالتالي استخدام منظمات الأعمال للانترنت بغرض تحديد الأسواق التي تريد      
المنظمة الوصول إلييا واستيداف شرائح معينة من المستيمكين والقيام ببحوث تسويق 

ن العملاء الحاليين والمرتقبين بالإضافة إلى التعرف عمى سمات وصفات ومنافع منتظمة ع
ومنتجات المنافسين وجمع المعمومات التي تفيد متى إجراء التنبؤ بالمبيعات، مع دراسة 

عداد تقارير عنيا وعن نشاطيا.  الشركات المنافسة وا 

فيد العملاء الآخرين عند اتخاذ مما تسمح الكثير من المواقع لمعملاء عن أرائيم التي ت     
قرار الشراء كما تفيد المنشأة أيضاً من مراجعة المزيج التسويقي بدأ بالمنتج وانتياء بالتوزيع 

 (1)ووصول المنتجات إلى العميل.

لقد تزايد الاىتمام بالانترنت عمى نطاق واسع خاصة بين قطاع رجال الأعمال     
ترنت لخدمات وفرص أكبر واعظم في مجال الاتصالات والشركات التجارية، مع تقديم الان

وجمع المعمومات والتسويق، والصفقات التجارية وارتباط المنظمات بيذه التقنية الحديثة 
                                                           

(1)
 .101م، ص0221، القاهرة، دار الفكر للنشر، 0توفٌق محمد عبدالمحسن، التسوٌق وتحدٌات التجارة الالكترونٌة، ط  

(1)
 .11صلاح الدٌن سلٌمان احمد، مصدر سبق ذكره، ص  
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يحقق ليا ميزة تنافسية عظيمة حيث ان ذلك يوفر ليا رؤية شاممة وواضحة لبيئة الأعمال 
 المحيطة بيا.

لكترونية إلى تمك المساحة الالكترونية التي يتم من تشير الأسواق المستيدفة في التجارة الإ
خلاليا عرض المنتجات والمعمومات وتمي طمبات الشراء الفعمية والمحتممة من خلال 

 شبكات الحاسبات الآلية والانترنت.

لذلك تتيح التجارة الإلكترونية عمميات التبادل الإلكتروني سمع والخدمات والمعمومات      
البائعة وأخرى مشترية من خلال استيداف انشطة التسويق بالانترنت لفئات بين الأطراف 

متنوعة من المستيمكين أو العملاء وىذا التنوع يخمق العديد من المزايا التنافسية لممنشآت، 
 ويتضح ذلك من خلال توجيو المنشأة لجيودىا االتسويقية إلى الفئة التي تشكل فرص جيدة.

 تيمكين إلى الفئات التالية:وينقسم العملاء أو المس

 / مدخري الوقت:1

ويعبر ىذا القطاع عن شريحة من المستيمكين المربحين لممنشأة نظراً لإنخفاض       
حساسيتيم السعرية، فيذه الشريحة من المستيمكين يكون لدييا الاستعداد التام لتحمل سعر 

وقت إضافي في البحث  إلى المنتجات المعروضة عمى شبكة الانترنت عوضاً عن انفاق
 عن أسعار أقل من الأسواق التقميدية.

 / صائدو الفرص:2

% من نسبة المتعاممين في التجارة الإلكترونية وتتمثل في 20تشكل ىذه الفئة      
المستيمكين الراغبين في فرص تسوق جديدة تعظم من القيمة التي ستحقق ليم عند شراء 
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شبكة الانترنت عمى المنتجات الأقل سعراً والأعمى  المنتجات وذلم من خلال بحثيم داخل
 جودة.

 / متبني التقنيات الحديثة:3

تتكون من ذوي الفئات العمرية الصغيرة نسبياً والتي تتصف بأن لدييا ميل أكبر      
لمتعامل مع التقنيات الحديثة وكل ما ىو جديد حتى لو بدافع التجربة، وبالتالي شكل 

والريادة والدوافع الأكثر وضوحاً في قيام المستيمكين بالسوق عبر شبكة الحداثة والتجربة 
 الانترنت.

 / مجنبي التسوق التقميدي:4

وىذا القطاع يتجنب الذىاب للأسواق التقميدية تجنباً لمعديد من صور المعاناة     
كثر المصاحبة لذلك الازدحام والانتظار وغيرىا وبالتالي يصبح الانترنت ىو البديل الأ

 جاذبية ليم.

 / المتسوقون الأفراد:5

وىم المستيمكون الأفراد الذين يسمحون بالتجول داخل شبكة الانترنت ليس فقط بغرض     
   (1)التسوق ولكن أيضاً لإجراء المراسلات الالكترونية ومتابعة الاخبار العالمية وغيرىا.

 / المتسوقون بشكل جزئي:6

يم الرغبة في التعامل مع شبكة الانترنت ولكن من الوقت وىم قطع من المستيمكين لدي    
ذاتو لا تتوافر لدييم الثقة الكافية من التعامل الالكتروني، فيم يتعرفون أولًا عمى أسعار 
ومواصفات المنتجات من السمع والخدمات عمى الانترنت ثم يتوجيون لممتاجر التقميدية 

 لإنجاز عمميات الشراء.
                                                           

(1)
 .12المرجع السابق، ص  
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 معلامة التجارية:/ من ذوي الولاء ل7

وىم قطاع من المستيمكين الذين لدييم ولاء لعلامة التجارة معنية، فيم دائماً يبحثون     
عن اماكن توافرىا وبيعيا عبر شبكة الانترنت خاصة إذا كانت متوافرة من الأسواق التقميدية 

   (2) التي يتعاممون معيا.
بطريقة تنافسية فعالة من خلال التفاوض مع فالانترنت جعل العالم سوقاً عالمية واحدة     

العملاء والسماح ليم بالتعبير عن احتياجاتيم ورغباتيم وتمبية مطالبيم بما يتناسب مع 
توقعاتيم بما يحقق الولاء لممنظمة من قبل عملائيا، كما تتميز شبكة الانترنت بأنيا تتيح 

بيعاتيا وتحقي معدلات عالية لممنظمات تغطية أوسع سوف تعظم حصتيا السوقية وزيادة م
 من الأرباح.

 

 
 
 

                                                           
(2)

 69المرجع السابق، ص  
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 إدارة المبيعاث
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 المبحث الأول

 إدارة المبيعات

 مقدمة في إدارة المبيعات: 3/1/1

والخدمات ىو المشكمة الرئيسية لممشروعات من أوائل القرن الثالث، إن إنتاج السمع      
وكان المشترون يتسابقون وراء المنتخب لمحصول عمى منتجاتيم وكانت طمبات المستيمكين 

 محدودة.

أما في الوقت الحاضر فقد زاد عدد المنتجين الذين ينتجون السمع المتماثمة والسمع       
الإنتاج وتكديس البضائع دعا إلى التنافس لمحصول عمى العملاء ويطمق البديمة، وأن زيادة 

عمى ىذه الحالة سوق المشترى، لذلك أصبحت عممية البيع ىي المشكمة الرئيسية 
لممشروعات وخاصة بعد تقدم الناحية الفنية والتحول إلى الإنتاج الكبير الذي يمزم معو 

طمبات المستيمكين وتنوعيا وينطبق ىذا  تصريف المنتجات، وزاد من ىذه المشكمة تعدد
الوصف عمى الدول المتقدمة، أما من بلادنا نجد أن عدداً من مشاكل التجارة الداخمية 
لا  ترجع اساساً لعدم الاىتمام بعممية البيع فلا يجوز إنتاج سمع لا يرغب فييا المستيمك وا 

 (1)تراكمت السمع عمى حساب سمع اخرى رائجة.

توزيع تظير أيضاً من ميزان الصادرات لمخارج لأن قدرة الدولة عمى ومشكمة ال     
الاستيراد تتوقف عمى مقدار ما تصدره من إنتاجيا وىذه العممية ليست سيمة لأن السوق 

                                                           
(1)

 . 07م، ص0200فتحً احمد دٌاب عواد، المبٌعات والتسوٌق من المنظمات المعاصرة، دار الرضوان للنشر والتوزٌع،   
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الدولية مفتوحة أمام جميع المنتجين وىنا تجد المنافسة قوية بين الدول وعمى ذلك فالمسألة 
مي من ىذا المجال سواء من إدارة الإنتاج أو من مجال تحتاج إلى استخدام الإسموب العم

البيع، وعمى ضوء ذلك يتم ظيور عمم إدارة المبيعات وظيور عدد من المنظمات التي تيتم 
بالتقدم العممي لإدارة المبيعات، وىناك طريقتان لبيع السمع والخدمات وىما البيع الشخصي 

ذي يتم بواسطة رجال البيع وىو المبيعات والإعلان  يقصد بالبيع الشخصي نشاط البيع ال
وغالبية المبيعات تتم بيذا الاسموب ويمعب البيع الشخصي الدور الرئيسي من تسويق السمع 

 والخدمات خاصة في حالة السمع ذات الطبيعة الفنية المقدمة.

 مفيوم وظيفة البيع: 3/1/2

مشترى ليا وبعد ذلك تنطوي وظيفة البيع عمى خمق طمب عمى السمعة تم ايجاد      
 تفاوض البائع مع المشتري عمى السمع وشروط البيع وأخيراً نقل ممكية السمعة. 

أنيا العممية الخاصة بايجاد الطمب عمى المواد التي تقوم بتوزيعيا المنشأة ومن ثم 
المحافظة عمى ىذا الطمب وتطويره والقيام لكل ما تحتاجو ىذه العممية من ميام 

 (1) ومسؤوليات.

قناعو       بأنو الجيود الشخصية أو غير الشخصية المتعمقة بإغراء المستيمك المرتقب وا 
بشراء السمعة أو الخدمة أو التعرف بطريقة إيجابية نحوىا، ويرى البعض أن ىذا التعريف 
بالرغم من أىمية في توضيح وظيفة البيع إلا أنو لم يشر إلى الناحية الخاصة بضرورة 

ياجات المستيمكين ورغباتيم لأحد أنشطة البيع الأساسية التي يتم عمى التعرف عمى إحت
أساسيا تحديد نوعية ما يمكن تقديمو لممستيمكين مع سمع وخدمات وليذا ظير تعريف آخر 
لمبيع: " ىو ذلك النشاط المتعمق بالتعرف عمى تحديد احتياجات المستيمكين ورغباتيم 

                                                           
(1)

 . 00فتحً احمد دٌاب عواد، مرجع سبق ذكره، ص  
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ياجات والرغبات وبطريقة تؤدي بالمستيمك المرتقب أما وتقديم السمع التي تتفق. وىذه الاحت
إلى إتخاذ مقدار بالشراء وأما إلى زيادة درجة إقتناعو بالسمعة أو الخدمة وبالتالي، إتخاذ 

 مثل ىذا القدر مستقبلًا.

 (1) وظيفة البيع والمفيوم الحديث لمتسويق: 3/1/3

 أىميا:يستند المفيوم الحديث لمتسويق إلى عدة مبادئ      

. إن أىداف وخطط وسياسات وعمميات المشروع يجب أن تتوجو نحو إشباع حاجات 1
المستيمك سواء النيائي أو الصناعي والذي يجب أن يشكل نقطة البداية من تخطيط أوجو 

 النشاط التسويقي من المشروع.

عمومات . يقتضي إشباع ىذه الاحتياجات ضرورة الإلمام بيا من خلال برنامج لتجميع الم2
التسويقية وعن السوق ثم العمل عمى تحقيق التكامل بين مختمف الوظائف التسويقية من 
تخطيط وتوزيع وتسعير وترويج وبين ىذه الوظائف وظائف المشروع الأخرى كالتمويل 

 والإنتاج وغيرىا وذلك ضماناً لتوجيو كافة الجيود نحو ىذا اليدف.

لاء المستيمكين وضمان تكرار تعامميم مع . يؤدي إشباع ىذه الحاجات إلى كسب و 3
المشروع وترويجيم لسمعتو في الأوساط التي يتصمون بيا وكميا تؤدي إلى تحقيق أىداف 
المشروع من حيث المبيعات والربحية وتساىم وظيفة البيع من وضع المفيوم الحديث 

 لمتسويق موضع التعميق العممي من ناحيتين ىما:

عن احتايجات المستيمكين والسوق وتغذية إدارة التسويق بيا وتشمل توفير البيانات  أولًا:
ذلك البيانات عن طبيعة السمع والخدمات المطموبة والاشباعات المتوقعة من كل منيا 
والأسعار المناسبة وما إلى ذلك من البيانات التي تفيد من تخطيط سياسة المنتجات 

                                                           
(1)

 .02فتحً احمد دٌاب عواد، مرجع سبق ذكره، ص  



72 
 

قة مع الموزعين وىذه البيانات تعتبر شرطاً والتعبير والسياسات المتعمقة بالترويج والعلا
 مسبقاً لتطبيق فمسفة التوجيو بالتسويق.

توجيو القوة البيعية من المشروع نحو اتباع سياسة فعالة لخدمة المستيمك ومساعدتو  ثانياً:
من تحقيق أكبر قدر من الإشباع لإحتياجاتو من خلال ما يتم تقديمو من سمع وخدمات 
وتبدو أىمية ذلك من أن المستيمك لن تقوم بتكرار إشتراء ثانية وبالتالي يستدار من التعامل 

 ع والترويج لسمعتو.مع منتجات المشرو 

 ( جوانب الإختلاف بين وظيفة البيع ووظيفة التسويق3/1/2جدول )

 وظيفة التسويق وظيفة البيع
 . التركيز عمى احتياجات المستيمك1 . التركيز عمى السمعة والخدمة1
. تقوم الشركة بانتاج السمعة أولًا ثم يتم 2

 التفكير من كيفية البيع مع تحقيق الربح
تحديد احتياجات المستيمك أولًا ثم . يتم 2

تحديد كيفية ترجمة ذلك عمى شكل سمعة 
 تحقق أرباح

 . إعتماد أوجو نشاط الشركة3 . إعتماد أوجو نشاط الشركة3
 . التركيز عمى احتياجات السوق4 . التركيز عمى احتياجات الشركة4

المعاصرة، دار الرضوان لمنشر والتوزيع، المصدر: فتحي احمد دياب عواد، المبيعات والتسويق من المنظمات 
 .19م، ص2012

 ماىية إدارة المبيعات: 3/1/4

تعتبر إدارة أحد فروع عمم التسويق الذي يشتمل عمى فروع أخرى مثل الإعلان وتجارة      
 التجزئة وتجارة الجممة ودراسة السوق.
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 يمكن تعريف عمم المبيعات:

 أعمال البيع ويشمل ذلك: بأنو تطبيق المبادئ العممية عمى    

. تنظيم أعمال البيع: ويدخل ضمن ذلك إدارة الأفراد الذين يقومون بأعمال البيع مثل 1
ختيارىم والتعامل معيم وتحديد مرتباتيم ومعاناتيا وتدريبيم  البحث من مندوبي البيع وا 

 والإشراف عمييم وتشجيعيم عمى زيادة موجوداتيم.

ضع سياسات البيعة المختمفة مثل سياسة إعداد السمع . تخطيط أعمال البيع: أي و 2
 وسياسة التعبير والسياسات الخاصة باختيار طرق البيع وتنشيط المبيعات.

. الرقابة عمى أعمال البيع: يدخل من ذلك تحديد مناطق البيع وتحديد خط سير مندوبي 3
ى أعماليم عن طريق البيع ومراقبة إنشغالاتيم وتحديد حصص البيع لكل منيم والرقابة عم

التقارير التي يرفعونيا وتقييم النتائج التي يحققونيا، وكذلك يدخل ضمن ذلك تحميل تكاليف 
عداد المزانية التقريرية لممبيعات.  (1) البيع وا 

 أىمية وظيفة البيع: 3/1/5

 تظير أىمية البيع كوظيفة من عدة أنواع يمكن إبرازىا فيما يمي:    

 المشروع البيعة والتسويقية:. تحقيق أىداف 1

تمعب وظيفة البيع دوراً حيوياً في تحقيق أىداف المشروع البيعة والتسويقية وذلك من      
خلال مسؤوليات عن زيادة مبيعات المشروع وأرباحو وبالتالي المساىمة من تحقيق 

 إستعداده ونموه.

 
                                                           

(1)
 02كره، صفتحً احمد دٌاب عواد، مرجع سبق ذ  
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 . ارتفاع تكاليف أداء وظيفة البيع:2

ء وظيفة البيع بالارتفاع واحتلاليا نسبة كبيرة من ميزانية التسويق من تتميز تكمفة أدا     
% من المبيعات في 20 -% 15معظم الشركات وتتراوح تكمفة أداء وظيفة البيع ما بين 

% من 70كثير من الشركات وىناك دراسات تبين أن المبمغ المتفق عمى البيع الشخصي 
% 13.5ناعية بينما بمغ المنفق عمى الاعلان ميزانية الترويج في الشركات المنتجة الص

 من ىذه الميزانية.

 . تحقيق أىداف المسئولية الاجتماعية لممشروع:3

تبدو أىمية تحقيق مثل ىذه الأىداف الاجتماعية من أىميتيا من تحقيق أىداف      
يعتمد المشروع من حيث الاستقرار والنمو فقد بات واضحاً أن تحقيق المشروع لأىدافو إنما 

بدرجة كبيرة عمى مدى تحقيقو لأىداف كل من مصمحة المستيمك الفرد والبيئة أو المجتمع 
ككل ومدى قدرتو عمى إقامة علاقات متوازنة بين ىذه الأىداف ولعل ذلك ما يمثل جوىر 

 المفيوم الاجتماعي التسويقي.

 (1) . توفير فرص عمل لأفراد المجتمع:4

الوظائف الأساسية لممشروع وجميع المشروعات تحتاج إلى إن وظيفة البيع من      
كفاءات بشرية لمعمل من مجال وظيفة البيع لمستوياتيا الإدارية كمندوب بيع أو رئيس فرع، 

 مدير منطقة أو مستوياتيا النوعية كرجل بيع فني أو رجل بيع متخصص.

 البيع من أىميا: الاتجاىات الحديثة في مجال البيع والتي أثرت بدورىا عمى عممية

 . جماعة تدار الشراء.1

 . التركيز عمى المواقف الشرائية المعدلة والجديدة بدلًا من المتكررة.2

 . أىمية تنمية العلاقة بين البائع والشركة.3
                                                           

(1)
 00فتحً احمد دٌاب عواد، مرجع سبق ذكره، ص  
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 المبحث الثاني

 وظيفة البيع

 وظيفة مدير المبيعات: 3/2/1

 البيعة.. التخطيط لاستخدام رجال البيع وتوزيعيم عمى مناطق 1

 . دراسة تحميل البيانات البيعة ومقارنتيا مع السياسات الإنتاجية.2

 . التنسيق لأعمال إدارة المبيعات مع الإدارة الأخرى.3

. بناء علاقة جيدة ما بين إدارة المبيعات والمستيمكين عن طريق طرح سمم ذات جودة 4
 عالية وبسعر مناسب.

 لتسييل أمور البيع.. بناء علاقة جيدة مع الوسطاء 5

 . تنظيم النفقات وضبطيا وتجييز الميزانية العامة لممبيعات.6

 . إصدار قرارات وحل المشكلات المتعمقة بالأمور البيعية.7

 . الإشراف عمى تدريب رجال البيع وتأىيميم.8

 الصفات الواجب توفرىا من مدير المبيعات: 3/2/2

 النسبة للأىداف التي يريد المشروع تحقيقيا.. القدرة عمى تحديد وظائفو وواجباتو ب1

. القدرة عمى اختيار وتدريب المرؤوسين والرغبة من تفويض نسبة من سمطاتو لتمكينيم 2
 من تنفيذ الميام الممقاة عمييم.

 . القدرة عمى الاستفادة من الوقف بطريقة فعالة.3
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  (1) . القدرة عمى القيام بتخطيط أن تتوفر فيو صفات القيادة.4

 أىمية عممية البيع للإقتصاد القومي: 3/2/3

إذا لم يتم بيع أي شئ فإن السمع سوف تبقى في المخازن وسوف يتبع ذلك بطالة بين      
 من يستطيعون العمل.

من ىنا تبدأ عممية البيع للإقتصاد القومي، تبدأ من الدور الذي تؤديو في إيجاد      
الإدارة( المتمثمة في  -رأس المال -)الأرض للإنسانلأسواق التعريف فائض عناصر العمل 

مجموع السمع والخدمات التي ينتجيا أي إقتصاد في فترة زمنية معينة ولذلك فإذا لم تكن 
ىناك القدرات والكفاءات المتمثمة في القوة البيعية بشكل خاص، والكفاءات والقدرات 

خدمات بشكل يخفف معدلات نموء التسويقية بشكل عام لإغنو لن يتم بيع تمك السمع وال
إقتصادية مستيدفة ولتحديد الدور الذي تؤديو عممية البيع عمى مستوى الإقتصاد الكمي، 

 (2) نورد النقاط التالية:

 البيع الشخصي يخمف المنافع. -

 البيع يساعد عمى زيادة الطمب الكمي. -

 البيع يحارب التضخم. -

 الشركة:أىمية البيع لممؤسسة أو  3/2/4

لاحظنا فيما نقدم أن البيع يعتبر نشاطاً حيوياً عمى مستوى الإقتصاد القومي، والآن سوف 
ىنا  نناقش دور ىذه العممية أو النشاط عمى مستوى المؤسسة أو الشركة فإنو من المناسب

مناقشة وتوضيح النشاطات التسويقية في المجمل أو مناقشة ما يعرف بالمزيج التسويقي، 
 الدور الذي يمعبو البيع الشخصي ويساىم بو في النجاح تمك النشاطات. وتحديد

                                                           
(1)

 .03-04فتحً احمد دٌاب عواد، مرجع سبق ذكره، ص  ص   
(2)

 .01-04مرجع سبق ذكره، ص ص  
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فحتى يستطيع مدارء التسويق إنجاز الميمات التسويقية المختمفة يفترض بيم القيام       
بأنشطة وأعمال قبل المشروع في إنتاج السمعة أو الخدمة لأن تحديد ىذه الاحتياجات 

ىية وخصائص تمك السمع والخدمات التي تتبع تمك يساعد مدراء التسويق عمى تحديد ما
الحاجات والرغبات ومن ثم يمكن تحقيق لمربح من خلال إشباع حاجات ورغبات العملاء 
في السوق ومدراء التسويق مطالبون أيضاً بدراسة وتحميل البيئة الخخارجية )المتغيرات 

تمك العوامل أو المتغيرات المنافسة( لتحديد أثر  -السيياسية –الاجتماعية  -الاقصادية
البيئية سواء عمى المؤسسة نفسيا أو عمى عملاء ىذه المؤسسة، لأن تحميل البيئة الخارجية 
 سوف يكشف الفرص مواجيتيا عن طريق بناء وتطوير الاستراتيجيات التسويقية المناسبة.

 وفي ىذا البيان فإن مدراء التسويق ميتمون بشيئين أساسيين ىما:

 لمستيدفة:أ/ السوق ا

وىو عبارة عن مجموعة العملاء الذين بينيم خصائص مشتركة، حاجات مشتركة،      
 حيث يقوم مدير التسويق بتوجيو المزيج التسويقي نحوىم.

 ب/ المزيج التسويقي:

وىو يمثل مجموعة المتغيرات أو العناصر التسويقية التي يمكن التعامل معيا       
والرغبات في ذلك السوق المستيدف، ولمنجاح في تأدية وتطويرىا لإشباع الحاجات 

الأعمال الموكمة لمدراء التسويق فإنيم مقيمون بتحديد الفرص الممناسبة، وىي تمثل تمك 
الحاجات في السوق المستيدفة غير المتبعة من المنافسين، وتطوير مزيج التسويق الملائم 

 رص، وىذه العناصر التسويقية ىي:والمناسب لإشباع تمك الحاجات ولإستغلال تمك الف

 السمعة أو الخدمة. -
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 التوزيع. -

 التسعير. -

 الترويج. -

ولإدارة تمك العناصر بكفاءة وتحقيق عممية الربط بينيما وبين السوق المستيدفة، فإن      
مدراء التسويق مسئولون عن بناء إستراتيجية تسويقية تحقق ليم أىدافيم، ولبناء ىذه 
الاستراتيجية فيم بحاجة إلى معمومات وبيانات تقدميم في ذلك ويعتبر البيع التدفقي في ىذا 
السياق أحد أبرز المصادر التي يعتمد عمييا في الحصول عمى مثل تمك المعمومات 

 والبيانات.

ويشكل الترويج أحد أبرز عناصر المزيج التسويقي ويتألف ىذا العنصر من عدة      
مييا إسم عناصر المزيج الترويجي وىي البيع الشخصي الإتصال المباشر عناصر يطمق ع

تنشيط المبيعات والزيوع أو النشر والعلاقات العامة وىذه عناصر  -الاعلان –مع العملاء 
الاتصال غير الشخصي مع العملاء، وأما بين ىذه العناصر يعتبر الاعلان والبيع 

خدميا المؤسسات أو الشركات وتخصص ليا الشخصي أىم العناصر الترويجية التي تست
موارد مالية تشكل الجانب الأكبر من كمفة العمميات البيعية، وباستخدام ىذين العنصرين 
تستطيع المؤسسة أو الشركة خمق الطمب وتشجيعو عمى منتابيا من السمع والخدمات، كما 

نصري إيرادات داخل تستطيع أن تحقق أىدافيا من خلال تحقيق الأرباح المناسبة، فيما ع
 (1) المؤسسة.

والقرار الذي يواجو مدراء التسويق في الشركات اليوم يتمثل في الخميط أو المزيج       
المناسب بين البيع الشخصي والإعلان بالبيع الشخصي يعني المحادثة التي تدور وجياً 

                                                           
(1)

 07-01د. محمد عمٌدان، أ/ عبدالله سمارة، مرجع سبق ذكره، ص  
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شخصي موجو لعدد لوجو بين العميل المرتقب ورجل البيع، والإعلان يعني عرض بيع غير 
كبير من العملاء عبر وسائل الإعلام المختمفة ومدفوع الأجر، ولتقرير أييما ينبغي التركيز 

 عميو يجب دراسة مجموعة من العوامل ذات العلاقة، تظير في الجدول التالي:

 ( مقارنة البيع الشخصي والإعلان3/2/3جدول )

 البيع الشخصي الإعلان العوامل/ معيار المقارنة
 في السمع الصناعية في السمع الاستيلاكية . مجال الإستخدام1
. التكاليف لموصول إلى 2

 مشترى واحد
 عالية منخفضة

 عالية رد الفعل فوري منخفضة/ ىناك فاصل زمن . التأثير عمى قرار الشراء3
. المرونة في نقل الرسالة 4

 البيعية
 عالية منخفضة

 إتجاىين اتجاه واحد . تدفق الاتصال5
 عالية محدودة . تعقيد الرسال البيعية6

 .28م، ص2008المصدر: محمد عيدان، أ. عبدالله سماره، إدارة المبيعات، العربية المتحدة، 

 

 

 

 

 المبحث الثالث
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 التنبؤ بالمبيعات

 مفيوم التنبؤ بالمبيعات وأىميتو: 3/3/1

نعطي شرحاً مسبقاً لبعض المفاىيم قبل البدء بتوضيح مفيوم التنبؤ، يتطمب من أن        
 والمصطمحات الجوىرية المتعمقة بذلك كالآتي:

 :Potention market( أ/ السوق المحتمل )الكامن

وىو السوق الذي يمثل أعمى مستوى ممكن من الطمب )أي ما ىو متاح من فرض      
ي زيادة  من بيعية أمام جميع البائعين من السوق من خلال فترة زمنية معينة( بحيث أ

 الجيود التسويقية لن يكون ليا إلا أثراً محدوداً عن زيادة الطمب.

 :Expeccted market ب/ السوق المتوقع

وىو يمثل المستوى الذي يمكن تحقيقو عند مستوى متوقع من الجيود التسويقية لكافة      
 منظمات الأعمال من الصناعة.

 ج/ المبيعات المحتممة:

مستوى من المبيعات يمكن أن تحققيا منظمة الأعمال من سوق معينة وتشمل أعمى      
بحيث أن أي زيادة من الجيود التسويقية سوف يكون ليا تأثير محدود عمى زيادة 

  (1) المبيعات.

 

 :Expected د/ المبيعات المتوقعة

                                                           
(1)

 . 010-010م، ص 0221قات(، دار البازوري العلمٌة للنشر والتوزٌع، د. حمٌد عبدالنبً الطائً، إدارة المبٌعات )مفاهٌم وتطبٌ  
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 تتمثل حجم المبيعات التي تستطيع منظمة الأعمال أن تحققو في ظل جيود تسويقية     
 معينة ولفترة زمنية معينة.

ولا شك أن حجم المبيعات المتوقعة لمنظمة الأعمال، ىو جزء من حجم السوق      
المتوقع إي حصة المنظمة من المبيعات مقارنة بمبيعات الصناعة ككل، وىذا ما يسمى 

( وتسمى جميع المنظمات إلى زيادة نسبة حصتيا market shareبالحصة السوقية)
ىذا يعتمد عمى مقدار الجيود التسويقة التي تبذليا المنظمة لزيادة نسبة حصتيا السوقية، و 
 من السوق.

( لأن الخبرة والحدسة Artإن التنبؤ ىو فن وعمم التوقع بالأحداث المستقبمية وىو فن )
( لد دور من التنبؤ ومن أختبار الأسموب الملائم manager Judgmentوالحكم الإداري )
 يدفع من درجة الدقة ويقمص من التحيز.من التنبؤ مما 

 تكمن أىمية التنبؤ بالمبيعات في النقاط التالية: 3/3/2

أ. يعتبر التنبؤ أساساً لعممية التخطيط لجميع أوجو نشاط منظمة الأعمال، فمن خلالو 
تستطيع إدارة المنظمة التخطيط لمنشاطات الأخرى، المتمثمة بالإنتاج والتمويل واستدعاء 

 ين والتسويق والموارد البشرية.والتخز 

ب. يعتبر التنبؤ الأساس لمكثير من القدرات التسويقية المتعمقة بعناصر المزيج التسويقي 
 )المنتج، التسعير، الترويج ، التوزيع(.

ج. يعتبر التنبؤ الأساس الذي يمكن لممنظمة من خلالو إعداد موازناتيا التقديرية، وبالتالي 
 لمختصصة والتكاليف المتعمقة بتحقيق ىذا الربح.تقدير حجم الأرباح ا



82 
 

د. يعتبر التنبؤ الأساس لمرقابة وتقييم، الأداء فمن خلالو يمكن التعرف عمى الانحرافات 
 أثناء عممية تنفيذ الفعل وكيفية معالجتيا.

ولكي تتمكن منظمة الأعمال من القيام بعممية التنبؤ بالمبيعات بالشكل الصحيح، لابد من 
 القيام بإتباع الإجراءات الآتية:

 Dataأ. توفير المعمومات من خلال وجود نظام لممعمومات بيتند عمى قواعد أساسو )
bases.من البيانات التاريخية المتعمقة بالمبيعات لمسنوات الماضية ) 

ب. دراسة وتحديد كافة العوامل والمتغيرات التي كان ليا تأثير عمى المبيعات في السنوات 
 الماضية.

ج. يعتبر التنبؤ الأساس الذي يمكن من خلالو إعداد موازنتيا التقديرية ، وبالتالي تقدير 
 حجم الأرباح المنخفضة والتكاليف المتعمقة بتحقيق ىذا الربح.

د. يعتبر التنبؤ الأساس لمرقابة وتقييم الأداء فمن خلالو يمكن التعرف عمى الانحرافات 
 وكيفية معالجتيا. أثناء عممية تنفيذ الفعل

ولكي تتمكن منظمة الأعمال من القيام بعممية التنبؤ بالمبيعات بالشكل الصحيح، لابد من 
 القيام بإتباع الإجراءات الآتية:

 Dataأ. توفير المعمومات من خلال وجود نظام لممعمومات بيتند عمى قواعد أساسو )
basesمسنوات الماضية.( من البيانات التاريخية المتعمقة بالمبيعات ل 

ب. دراسة وتحديد كافة العوامل والمتغيرات التي كان ليا تأثير عمى المبيعات في السنوات 
 الماضية.
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ج. إستناداً إلى المعمومات المتوفر، يتم وضع تقديرات لحجم الطمب لمفترة القادمة، مع 
تو عوامل البيئة الأخذ بعين الإعتبار الظروف المالية وتوقعات المستقبل وىذا سيشمل دراس

الخارجية، وعوامل البيئة الداخمية حيث الأولى يمكن السيطرة عمييا بل الثانية باستطاعة 
 المنظمة السيطرة عمييا والتعامل عمييا والتعامل بذكاء ودقة متناىيين.

د. وبعد التنفيذ تتم مراجعة التنبؤات التي تم تقديرىا من خلال إجراء عممية المقارنة بما يتم 
تخاذ الإجراءات التصحيحية لعلاج ذلك.ا  لتنبؤ بو وما تم تنفيذه فعلًا وكشف الإنحرافات وا 

 طرق التنبؤ بالمبيعات: 3/3/3

ىناك العديد من الطرق والأساليب التي يمكن من خلاليا التنبؤ بالمبيعات وقد تختمف      
ب وفقاً لظروفيا منظمات الأعمال الإنتاجية والخدمة من استخدام ىذه الطرق والأسالي

 وطبيعة عمميا ونوعية منتجاتيا.

 الطرق والأساليب المختمفة لمتنبؤ بالمبيعات. -

 الطرق النوعية والكمية لمتنبؤ بالمبيعات. -

 أولًا: الطرق التي تعتمد عمى الحرس الذاتي والخبرة الإدارية والطرق النوعية.

 . آراء وتقديرات المديرين.1

 . آراء القوى البيعية.2

 . مسوحات الزبائن وبحوث السوق.3

 . طريقة ونص )آراء الخبراء(.4

 . السيناريوىات.5
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 ثانياً: الطروقات الكمية

 . الطريقة الحسابية البسيطة.1

 . الطريقة البيانية )السلاسل الزمنية(.2

 . طريقة المتوسطات المتحركة.3

 . طريقة المتوسط المتحرك المرجح.4

 أو الانحدار البسييط. . طريقة المربعات الصغرى5

الطرق التي تعتمد عمى التقدير والخبرة الشخصية )الطرق النوعية( وىي تعتمد عمى      
التقديرات والآراء الشخصية والخبرات الإدارية ويمكن درج خمسة طرق أساسية أبرزىا 

 الآتي:

 (1)/ آراء وتقديرات المديرين:1

ت المديرين ليم علاقة، حيث يقوم كل مدير تعتمد ىذه الطريقة عمى آراء وتقديرا      
بوضع تقديراتو الخاصة بالتنبؤ بالمبيعات إستناداً إلى خبرتو الشخصية، بعد ذلك يتم تجميع 

 ىذه التقديرات، ومحاولة التوفيق بينيا لمتواصل إلى تقدير نيائي لممبيعات.

والمشتريات والمالية بوضع فقد تقوم المنظمة بالطمب من مديري التسويق والإنتاج والمخازن 
تقديراتيم المستقبمية كل وفق تخصصو ومسؤوليتو، بعد ذلك يعقد إجتماع مشترك لكل ىؤلاء 

 المديرين لموصول إلى تقدير توفيقي يمثل التقدير النيائي لممبيعات.

                                                           
(1)

 .011-013د. حمٌد عبدالنبً الطائً، مرجع سبق ذكره ، ص   
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ان ىذه الطريقة تتميز بالسيولة من الوصول إلى التقدير النيائي لممبيعات، لان ىذا يعتبر 
ضمن أعمال المديرين وواجباتيم ولكنيا من نفس الوقت تعتبر مسؤولية تقع عمى عاتق  من

ىؤلاء المديرين، ولذلك فيم يحاولون عدم المبالغة من التقدير إنطلاقاً من تحمميم 
لممسؤولية، ولكن من جانب آخر فإنيا قد تكون غير موضوعية، وذلك بسبب وجود 

 ىناك مراكز قوى لددى بعض المديرين في المنظمة. الإعتبارات الشخصية، خاصة إذا كان

 (1) / آراء قوى البيع:2

تستخدم ىذه الطريقة بشكل كبير بالنسبة لمسمع الصناعية، لأن مندوبي البيع وخاصة من 
مجتمعاتنا يركزون عمى ترويج السمع الصناعية، وبما أنيم عمى اتصال بالمنظمات 

 بيعات، ويتم ذلك وفق الخطوات التالية:الصناعية فيم الأقدر عمى التنبؤ بالم

أ. يتم تقسيم المنطقة الجغرافية )السوق المستيدفة( إلى مناطق بيعية يكون كل مندوب بيع 
 مسئول عن منطقة بيعو.

ب. يقوم كل مندوب بتقدير المبيعات التي يتوقع بيعيا من منطقة البيعة إستناداً إلى خبرتو 
 عمى ىذه المنطقة. الشخصية في ظل الظروف التي تؤثر

ج. يتم تجميع التقديرات لمندوب البيع من قبل مدير المبيعات في المنطقة الجغرافية حيث 
 يقوم بمراجعتيا وتعديميا من ضوء خبرتو الشخصية فقد يزيد ويقمل من ىذه التقديرات.

د. بعد ذلك يقوم مدير المبيعات في المنظمة بتجميع التقديرات المرسمة من مديري 
بيعات من المناطق الجغرافية، ثم يقوم بمراجعتيا وتعديميا من ضوء خبرتو الشخصية الم

 لموصول إلى التقدير النيائي لممبيعات.

                                                           
(1)

 011-011د. حمٌد عبدالنبً الطائً، مرجع سبق ذكره ، ص   
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إن ىذه الطريقة ينتج لقوى البيع المشاركة من عممية التنبؤ مما يؤدي إلى رفع روحيم 
بر ىذا الرقم أساساً المعنوية كما تشيد قوى البيع بمسؤولية عند تحديد رقم معين، حيث يعت

لتقسيم أدائو ولكن قد يعاب عمى ىذه الطريقة عدم الموضوعية والتحيز، فقد يميل بعض 
قوى البيع إلى تقميل تقديراتيم حتى يظيروا للإدارة بأنيم حققوا ىذه الأرقام لغرض الحصول 

 عمى الحوافز والكافآت.

 / مسوحات الزبائن وبحوث السوق:3

والتسويق عمى أن الزبائن ىم الذين يحددون الطمب، ليذا فإن يؤكد خبراء المبيعات 
إستطلاع آراء الزبائن يمكن أن يمثل مصدراً ميماً وحيوياً حول الطمب المتوقع ومن عيوب 
ىذه الطريقة تحيز الزبون، ففي حالة القناعة بالمنتج عن ىذه الطريقة ىي ضعف استجابة 

ية، والحاجة إلى ميارات متخصصة قادرة عمى الزبائن ليذه المسوح، كمفة المسوح العال
 إعداد وتنفيذ المسوحات وبحوث التسويق.

 / طريقة ولغي )آراء الخبراء(:4

تستخدم طريقة ولغي من تقدير الطمب من قبل مجموعة من الخبراء ، وقد استخدمت لأول 
ليحددون مرة من التنبؤ التكنولوجي، حيث شارك عدد من الأخصائيين في العموم المختمفة 

التطورات التكنولوجية المتوقعة في الأمر البعيد، وبعد أن يقدموا توقعاتيم من الجمسة 
عادتيا إلى المشاركين للإطلاع عمييا والقيام  الأولى تجمع الآراء والتوقعات ويتم تنظيميا وا 

رك بجمسة ثانية لتقدير التقديرات، وتكرر العممية لدى مرات حتى يتم التوصل إلى قاسم مشت
 (1) لمتوقعات والآراء المطروحة من البيانات الدراسية.

 
                                                           

(1)
 .017د. حمٌد عبدالنبً الطائً، مرجع سبق ذكره ، ص   
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 المحدودة نبذة تعريفية عن شركة سوداتل للإتصالات

 نبذة تريفية: 4/1/1

م وأىل السودان في مدنو وقراه وفرقانو تتزايد 1994تمضي السنوات منذ العام         
أعدادعم وىم يسمعون صوتيم لمعالم ويتواصمون فيما بينيم. وكل عام يمضي تتسع صفحة 
الاتصالات عبر الألياف البصرية والمحطات الأرضية والشبكات الريفية وقنوات الاتصال 

عالمية وغيرىا من تقانة الاتصال تغطي المميون ميل مربع ليصبح التواصل والتعمم عبر ال
تقنية الاتصالات واقعاً ممموساً بعد أن كان حمماً متعذراً، أتت سوداتل وتدىور مريع وتقانة 
متخمفة وتوقف تام لقنوات الاتصالات جميعيا الداخمية والخارجية، ومشتركون لا يتجاوزون 

نتاجية متدينة وصمت الـ  12.000شترك مع خطوط عاممة لا تتعدى الـ م 42.000 خط وا 
نياية  150والـ 99خط / عامل في  82خطوط فقط مقابل كل عامل ليرتفع ذلك إلى  5

-98% ما بين العام 50بإذن الله مقابل زيادة في الأرباح بمغت أكثر كم  2000العام 
قل البيانات وقنوات المقسم العممي والحركة م وقفزة عالية في الدوائر الرقمية ون1999

بشقييا العالمي والقومي وشبكة متكاممة من الألياف والأقمار والاتصالات الريفية والخدمات 
الحديثة تسير كميا بعنصر بشري لم تألو الشركة جيداً في تأىيمو وتطوير طرق وأساليب 

موساً في ىذا التطور، فتميزت من عممو والتعامل معو بمستوياتو المختمفة ليترك أثراً مم
جراء ذلك سوداتل بتقديم خدمة متميزة مع انتشار جغرافي واسع ومعدلات نمو إنتاج 
نتاجية عالية لمشاريعيا وعاممييا في إطار ىياكل متجددة وبحث مستمر عن الجودة  وا 

مسبوق مع ونظام حوافز متنوع وأساليب تدريبيو مبتكرة ومقارنات معيارية، ثم تفاعلًا غير 
المجتمع العريض وليا... كان لابد من توثيق ىذه التجربة فكانت ىذه المؤشرات جيداً 
مشتركاً بين الكاتب والإدارة التنفيذية بقطاعات مع القائمين عمى أمر أنشطة تنمية الموارد 
البشرية والمكتب التنفيذي للإدارة، تعرض فيو الشركة كابن بكر ناجح لمخصخصة في 
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والشرق الأوسط، تجربتيا في ىذا المجال الحيوي مجال تنمية الموارد البشرية، كما افريقيا 
لابد من الإشارة إلى ان الكاتب لم يبذل في اعداد ىذا الكتيب جيداً بعد مسؤوليتو المباشرة 
عن وضع ومتابعة تنفيذ إدارة تنمية الموارد البشرية كمدير للإدارة، غير اختيار المادة 

عاد ة صياغتيا و إختصارىا أو الإضافة إلييا ومن ثم ترتيبيا لتخرج بيذه الصورة وجمعيا وا 
 (1)التي يأمل أن يكون فييا بعضاً من الفائدة لمميتمين بيذا الأمر.

م ضمن برنامج خصخصة القطاع العام وذلك 1994أشئت سوداتل في العام       
مميون  100دأت برأسمال قدرة بخصخصة الييئة العامة لممواصلات السمكية واللاسمكية، وب

% دفعيا 25مميون دولار تساوي  23مميون دولار كانت عبارة عن  50دولار المدفوع منو 
المساىمون الأولون الذين شاركزا الحكومة واعتبرت الأصول القائمة لمجكومة المتمثمة في 

اعتبره جزء  المؤسسة العامة للاتصالات السمكية واللاسمكية بالإضافة إلى ترخيص الشركة
%، وقام المستثمرين بعد ذلك بجمب تمول بمبمغ يزيد 21من رأس المال المدفوع وساوي 

مميون دولار عمى دفعات وكانت ىي عبارة عن الشبكة الأولى لتأسيس الشركة.  100عن 
وبموجب ذلك تشكل أول مجمس إدارة برئاسة د. تاج السر مصطفى رئيس لجنة خصخصة 

يندس عبدالعزيز عثمان مؤسس مجموعة التقنية المساىمة في قطاع الاتصالات والم
 الشركة نائباً وممثلًا لمقطاع الخاص.

مجموعة سوداتل للاتصالات ىي إحدى كبرى شركات الاتصالات في المنطقة جاءت      
م، 1993سبتمبر  13لتمبية احتياجات العملاء في السودان وافريقيا. فكمنذ تأسيسيا في 

وات ثابتة للانتقال من الاسواق المحمية نحو الاسواق العالمية لتضرب خطت سوداتل بخط
مثالًا يحتذى في توجيات الدولة نحو سياسة الخصخصة. وتشكل سوداتل جسراً لتلاقح 
الاتصالات بين العالم العربي وافريقيا وبقية أرجاء العالم، حيث تصل السودان بالمممكة 

                                                           
 

(1)
  www.sudatel.sdالمصدر: موقع الشركة على الانترنت  

http://www.sudatel.sd/


90 
 

بحري، والسودان بمصر واثيوبيا عن طريق شبكة العربية السعودية عن طريق الكيبل ال
الألياف البصرية. ويشارك السودان في كبيل وسط غرب افريقيا الذي يمتد من السودان 

 عبر القارة الافرايقية وصولًا إلى جنوب افريقيا.

وتقدم سوداتل خدمات اتصالات متنوعة، وظمت عمى الدوام ذات قدرة عمى المنافسة مع 
، وتعني سوداتل بتوفير خدمات الياتف المحمول، والثابت، ونقل الحركة الشركات الأخرى

 وخدمات البيع بالجممة.

تقدم سوداتل خدماتيا في مجال نقل الصوت والبيانات والصورة باحدث التقنيات التي      
( والجيل 3Gتوصل لو العالم في مجال الاتصالات والمعمومات عبر شبكات الجيل الثالث )

 (1) (.NGNالتالي )

وتوسعت خدمات سوداتل لتعم المدن والمناطق الريفية لتشكل بذلك حضوراً كبيراً      
وتغطية واسعة وتنسجم البنية التحتية لسوداتل وتتكامل جيداً مع كافة عناصر الاتصالات 
الحديثة سواء فيما يتعمق بشبكات الألياف البصرية أو الشبكات النحاسية واللاسمكية لكي 

كافة ىذه الشبكات من قاعدة تقنية مشتركة ىي الأضل والأحدث في مجال  تنطمق
 الاتصالات. 

وتتولى سوداتل حالياً تشغيل أعمال الاتصالات في أربع دول افريقية غير السودان       
وغينيا( في مجالات الياتف المحمول، والياتف الثابت،  -غانا -السنغال -)مورتانيا

 عات العريضة.والانترنت ، وخدمات الس

( والممتد من EASSY% في الكبيل البحري لشر افريقيا )13كما تساىم سوداتل بنسبة 
% 50دولة في الساحل الشرقي لأفريقيا، وتمتمك نسبة  13بورتسودان إلى كيب تاون رابطاً 

، وىما مشروعان SAS2والكيبل البحري الثاني  SAS1من مشروعي الكيبل البحري الأول 
                                                           

 
(1)
  www.sudatel.sdالمصدر: موقع الشركة على الانترنت  

http://www.sudatel.sd/


91 
 

حركة الاتصال بين مدينة بورتسودان ومدينة جدة، إضافة لمساىمة سوداتل  كبيران لربط
% والذي يربط دول الساحل الغربي لأفريقيا والممتد من 9( بنسبة ACEفي الكيبل القاري )

 كيب تاون إلى فرنسا، وترتبط سوداتل عبر الألياف الضوئية مع مصر واثيوبيا.

ية الأولى التي تدرج في أسواق المال الإقميمية. وتعتبر سوداتل ىي الشركة السودان      
م تم إداراج سوداتل في سوق الخرطوم للأوراق المالية. وفي 1997ففي الرابع من يوليو 
م تم إدراجيا في سوق البحرين للأوراق المالبية، وفي سوق 2000السادس من نوفمبر 

 م.2003مارس  31أبوظبي للأوراق المالية في 

سوداتل ىي الشركة السودانية الأولى في صناديق الاستثمار بالنسبة كما تعتبر      
 (1) لشيامة وبنك الاستثمار المالي.

ولسوداتل تاملات مع مستثمرين من المممكة العربية السعودية، واليمن، وقطر، والبحرين 
يران، وسمطنة عمان، والأردن، ومع أكثر من  قميمياً، ومع أكثر م 14وا  ن مصرفاً محمياً وا 

قميمية. 80  شركة سودانية وا 

مميون دولار عمى فعاليات المسئولية  36ومنذ انطلاقتيا أنفقت سوداتل أكثر من 
 الاجتماعية لتمبية احتياجات مشاريع التعميم والصحة والمياه.

 

 الأىداف:

تيدف سوداتل إلى تقديم خدمات المعمومات والإتصالات باحدث التقنيات لتمبية       
البنية التحتية لمتنمية في البلاد، واستخدام آخر ما توصل إلبو العالم في مجال متطمبات 
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تقنية الاتصالات لتوسيع تغطية شبكة الاتصالات السمكية واللاسمكية لكافة المجتمعات، 
وتحسين مقدرات الشبكة التشغيمية، سواء من حيث الكم أو النوع، ورفع مستوى تأىيل 

قل لمحركة الاقميمية بين افريقيا وبقية انحاء العالم، وتعزيز الأفراد، والظيور بمظير نا
النجاح الذي حققتو سوداتل بجني الارباح العالمية والدخول في المنافسات، واستخدام أحدث 

 التقنيات لتوسيع قاعدة خدماتنا لموصول إلى المناطق النائية.

 حقائق وأرقام:

 الجميورية.حصمت سوداتل عمى ميدالية الانجاز من رئيس  -

 سوداتل ىي أول شركة سودانية تتداول أسيميا في أسواق مال ابو ظبي والبحرين. -

 سوداتل ىي أول شركة في الشرق الأوسط تستخدم الأنظمة الرقمية. -

 .ISOسوداتل أول شركة عربية تحصل عمى شيادة الايزو  -

 تمتمك سوداتل أكبر شبكة رقمية تغطي معظم انحاء السودان. -

 ستخدم سوداتل تقنيات الجيل الثالث لتقديم خدمات ممتازة تشمل نثل البيانات والصوت.ت -

 مدينة وقرية. 900تغطي خدمات سوداتل أكثر من  -

 كيمو متراً. 10.000يبمغ طول شبكة سوداتل للألياف البصرية أكثر من  -

عملاء وزيادة تعتبر سوداتل إحدى شركات الاتصالات الكبرى وتسعى لتمبية متطمبات ال -
 الفوائد وتحقيق الرضا الوظيفي.

 تعتبر سوداتل عضواً أصيلا في أسواق المال في أبو ظبي والبحرين. -
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جذبت سوداتل عدداً كبيراً من المستثمرين من المممكة العربية السعودية والإمارات العربية  -
يران وسمطنة عمان والأردن فضلًا ع مصرفاً محمياً  14ن المتحدة وقطر واليمن والبحرين وا 

قميمياً و   شركة محمية ودولية. 80وا 

تمتمك سوداتل أسيما في رأس مال القمر الصناعي الأفريقي )راسكوم( وشركة الثريا  -
 للاتصالات الفضائية وشركة الكوابل العربية.

 تمعب سوداتل دوراً بارزاً في التنمية الاقتصادية. -

صالات في السودان في جذب مستثمرين للاستثمار ساىم التطور الكبير في خدمات الات -
 في مجالات وطنية أخرى.

 ساىمت خدمات الاتصالات الحديثة في توفير كثير من الوقت والمال. -

ساعدت خدمات سوداتل كثيراً من الشركات في بناء الشبكات الخاصة بيا وتوصيميا  -
 بفروعيا وعممت عمى تسييل التجارة الالكترونية.

خدمات سوداتل المتقدمة في تقديم خدمات تعميمية حديثة مثل النقل المباشر ساعدت  -
 لممؤتمرات والمكتبات الالكترونية.

 ساعدت سوداتل في إنعاش الاقتصاد وتوفير فرص جديدة لمعمل. -

 تقدم سوداتل من أجل فائدة المواطنين في المناطق الحضرية والريفية. -

 ية والعالمية.تستيدف سوداتل الأسواق الإقميم -

 لسوداتل طموحات وخطط لإيجاد موطئ قدم في الأسواق الإقميمية والعالمية. -

 قامت سوداتل بربط شبكة إلياف بصرية مع مصر وأثيوبيا. -
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لسوداتل أسيم في كبيل شرق أفريقيا الذي يمر عبر العديد من الدول الأفريقية وصولًا  -
 لجنوب أفريقيا.

 دراسات الكيبل النيري من النيل الأبيض إلى كينيا ويوغندا.فرغت سوداتل من إجراء  -

 الرؤية:

أن تكون سوداتل حاضرة بخدماتيا في كل بيت سوداني وأن ينعم زبائنيا بحياة أفضل      
مكانياتيم، وأن تعمل الشركة  عبر منتجاتيا وخدماتيا المتطورة التي تناسب احتياجاتيم وا 

 فيو وتساعد في رفعتو وتنميتو في مختمف المناحي.عمى تطويير مجتمعيا الذي تعمل 

ميمة سوداتل الرئيسية ىي إثراء الحياة الاقتصادية والثقافية والاجتماعية في القارة  الميمة:
الأفريقية ببث روح الاتصال، وانتشاليا من براثن الجيل بنور العمم الذي تساعد في توفيره 

 (1) عبر خدمات الاتصال ونقل البيانات والانترنت.

 القيم: تقوم قيم سوداتل عمى ركائز أساسية:

 وح الفريق.ر  -

 ارضاء الزبون. -

 الأمانة. -

 الإبداع والابتكار. -

 التجويد في الأداء. -
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وتتجسد شخصية سوداتل وكيفية عمميا في ىذه القيم فيي جزء لا يتجزأ من حياتيا       
 اليومية.

 الييكل التنظيمي والوظيفي لمشركة وتطوره:

التنظيمي بعدد محدود من الإدارات بإدارة بدأت الشركة السودانية للاتصالات ىيكميا      
م تقوم بكافة 1995م حتى نيايات العام 1994مشتركة ىولندية/ سودانية في العام 

الأنشطة تمثمت في تشغيل الشبكة/ المالية/ التسويق/ الموارد البشرية ووحدة الخدمات ومع 
ل والصيانة والخدمات توسع الأىداف والحاجة إلى التخطيط وتدفق المشاريع ومن ثم التشغي

وغيرىا تمدد الييكل فتفتقت الميام عن ذلك العدد المحدود في الإدارات إدارات أخرى 
ليصبح التشغيل تخطيطاً وتنفيذاً وتشغيلًا مع الصيانة إضافة للأنشطة الأخرى كمما كان 
ي ىنالك تطور وحاجة تنظيمية وذلك وفق إطار لامركزية إلى حد كبير حيث تقوم الشركة ف

مجال خدمات المشتركين عمى اقاليم تنتشر في كل بقاع السودان لكل اقميم مركز رئيسي. 
 ويمكن متابعة تطور الييكل التنظيمي والوظيفي عبر السنوات كما يمي:

م اشتمل الييكل التنظيمي عمى خمسة إدارات بالإضافة إلى وحدة ضبط 1994العام      
وظيفي عمى سبع درجات تبدأ بالدرجة الأولى )عمالية( الجودة بالشركة، كما احتوي السمم ال

 وتنتيي بالدرجة السابعة )مديري القطاعات(.

م تم إضافة إدارة جديدة في الييكل التنظيمي وىي إدارة تنفيذ المشروعات وظل 1995العام 
 (1) السمم الوظيفي كما ىو يتكون من سبع درجات.

يب الوظائف بالشركة وبموجبو تم تعديل م تم تطبيق مشروع وصف وترت1996العام     
 25السمم الوظيفي بالشركة ليصبح عشر درجات بدلًا من سبع درجات وبمغ عدد الوظائف 
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وظيفة وظل عدد الإدارات بدون تغيير وتم إضافة وحدات الاتصال الداخمي والخارجي 
 والمكتب التنفيذي لممدير العام.

جديدة ىي إدارة التخطيط الفني، والحاسوب م تم إضافة ثلاث إدارات 1997العام     
وتطوير التنظيم اتصالات الإقاليم وتم تعديل مسميات بعض الإدارات وىي إدارة خدمات 
دارة الموارد البشرية لتصبح التدريب وتخطيط القوى  الشركة لتصبح إدارة الشئون الإدارية، وا 

دارة التسويق والمبيعات لتصبح إدارة الحركة  العالمية والخدمات المركزية، وتم العاممة، وا 
إدارات وظل  9إضافة وحدتي الشئون القانونية والمراجعة الداخمية وأصبح عدد الإدارات 

 السمم الوظيفي وعدد الوظائف كما ىو.

م تم إضافة إدارة جديدة لمييكل التنظيمي وىي إدارة اتصالات الخرطوم 1998العام     
وتم تعديل مسمى إدارة الحاسوب وتطوير النظم إلى ليصبح عدد الإدارات عشر إدارات 

إدارة الشبكات وتراسل المعمومات وظل السمم الوظيفي كما ىو، كما أضيفت وحدتي 
 البحوث والتطوير والتحميل المالي.

دارات 1999العام  م تم إضافة إدارتين لمييكل التنظيمي وىي إدارة المشتروات والمخازن وا 
رية وتم تعديل مسمى إدارة الحركة العالمية والخدمات المركزية إلى التسويق والخدمات التجا

إدارة  12إدارة الحركة العالمية والاتصال الداخمي والخارجي وبذلك أصبح عدد الإدارات 
 (1) وظل السمم الوظيفي كما ىو عشر درجات.

العام وظل م لم يطرأ تعديل عمى الييكل التنظيمي حتى نياية الربع الثاني من 2000العام 
 عدد الإدارات والسمم الوظيفي كما ىما:

 الإدارة/ الوحدة الرقم الإدارة/ الوحدة الرقم. -
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 .1المكتب التنفيذي لممدير العام 2وحدة الشئون القانونية  -

 .2وحدة المراجعة الداخمية  4وحدة التطوير والبحوث  -

 .3إدارة التخطيط الفني  6إدارة تنفيذ المشروعات  -

 .4إدارة التشغيل  8رة تقنية المعمومات إدا -

 .5إدارة الحركة العالمية  10إدارة التسويق والخدمات التجارية  -

 .6إدارة اتصالات الخرطوم الكبري  12إدارة اتصالات الاقميم  -

 .7إدارة تنمية الموارد البشرية  14إدارة الشئون الإدارية  -

 .8المالية الإدارة  16إدارة المشتروات والمخازن  -

إلا أنو لابد من الإشارة إلى أن الدرجات التاسعة والعاشرة ظمت شاغرة عدا ثلاثة من       
لأغراض الترقي وفتح  10، 9العالمين تم لاحقاً إلغاء وظائفيم لتحتفظ الشركة بالدرجتين 

م الييكل حيث اكتفت الإدارة بالدرجة الثامنة كأعمى درجة لمديري القطاعات ظمت درجاتي
 3/4لمفئات العمالية و  2، 1( وكانت الدرجات 8فوق الثامنة مع شغميم لميام الدرجة )

لمديري  7لممشرفين و 6لمميندسين كمدخل لمجامعيين و  5لمعمال الميرة والفنيين و 
لمديري القطاعات وتقوم الإدارة الآن كما تفعل دائماً وفقاً لممستجدات بمراجعة  8الأقسام و

 (1) ج بتنظيم يواكب المرحمة.اليياكل لمخرو 

 مجمس الإدارة:
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مجمس الإدارة ىو الجية التي يناط بيا إدارة الشركة ووضع السياسات العامة ليا. وفي      
شركة سوداتل ينتخب أعضاء مجمس الإدارة كل ثلاث سنوات عبر الجمعية العمومية 

مفوضون لإتخاذ القرارات لمشركة لإدارة المجموعة والسير عمى رعاية مصالحيا، وىم 
 ووضع سياسات المجموعة وأىدافيا وتوجياتيا العامة.

 الإدارة التنفيذية:

الإدارة التنفيذية ىم مجموعة المسئولين المكمفين بتنفيذ الخطط والسياسات عمى أرض       
الواقع، وفي سوداتل تتكون الإدارة التنفيذية من مجموعة من المدراء التنفيذيين في شتى 

 المجالات.

 المجنة التنفيذية لمجمس الإدارة: 

تصادق المجنة التنفيذية عمى الميزانية والخطط والبرامج وتجري الاستعدادات اللازمة      
عمى مدى  -لاجتماع الجمعية العمومية. وتعتبر المجنة التنفيذية أن سوداتل ظمت متمسكة

مبادئو الرئيسية . وتتكون المجنة  بنظام الرقابة في الشركة وتعمل عمى تطبيق –الأعوام 
 من:

 رئيس المجنة وخمسة أعضاء. -

تقع عمى عاتق لجنة التدقيق مراجعة كافة أعمال المراجعة الداخمية  لجنة التدقيق:
والخارجية في الشركة، وفي سوداتل تتألف لجنة التدقيق من ثلاثة أشخاص يتولون ميام 

ة، ولتحقيق ىذه الميام تنشر سوداتل تقاريرىا المالية الاختيار والتقويم لمقيام بميام المراجع
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وتتكون المجنة من رئيس المجنة  (1) السنوية التي يمكن الإطلاع عمييا في موقعنا.
 وعضوين.

 لجنة المتابعة والمكافآت:

لجنة التابعة والمكافآت ىي المجنة المسئولة عن إعداد السياسات الخاصة بمنح      
والحوافز في الشركة ومراجعتيا  بشكل سنوي، كما تقوم بتحديد احتياجات المكافآت والمزايا 

عداد السياسات  الشركة من الكفاءات عمى مستوى الإدارة التنفيذية العميا والموظفين وا 
الخاصة بالموارد البشريةة والتدريب ومراقبة تطبيقيا ومراعتيا بشكل سنوي. وتتكون المجنة 

 من: رئيس المجنة وعضوين.

 

 

 

 

 

 

 

 الييكل الإداري لمشركة 4/1/2شكل 
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 م.2012المصدر: سوداتل التقرير السنوي 

 

 

 المبحث الثاني

 تحميل وثبات الفروض

المكتب إدارة 

 التنفيذي

التميز إدارة 

 المؤسسي

العلاقات إدارة 

 الحكومية

الشئون إدارة 

 القانونية

إدارة 

 المشروعات

التخطيط إدارة 

 الاستراتيجي

إدارة العمليات 

 الميدانية

وتخطيط إدارة 

 الشبكة

 قطاع الشبكة

 

 قطاع تقنية المعلومات

 

 قطاع الموارد البشرية

 الماليةقطاع 

 

العمليات قطاع 

 المساندة

 

قطاع  غانا السنغال مورتانيا غينيا

 التسويق

قطاع 

 المبيعات

 

 الرئيس التنفيذينائب 

 للشئون التجارية

 

 الرئيس التنفيذينائب 

 للشئون المالية
 الرئيس التنفيذينائب 

 للشئون والعمليات الخارجية
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 تحميل البيانات واختبار الفرضيات: 4/2/1

ىذا البحث وصفاً لمطريقة والإجراءات التي يتبعيا في تنفييذ ىذه يتناول الباحثون في       
الدراسة يشمل ذلك وصفاً لمجتمع الدراسة وعينتو وطريقة إعدادىا وبيان الأساليب و 
المعالجات الإحصائية المستخدمة لاختبار فرضيات الدراسة وصولا إلى تحميل البيانات 

 والتحقق من الفرضيات.

 / المبحوثون:1

يقصد بالمبحوثون المجموع الكمي من العناصر التي يسعى الباحث أن يعمم عمييا      
 النتائج ذات العلاقة بالمشكمة المدروسة.

وظائف  -مدراء تسويق -رؤساء أقسام -مدراء –يتكون مجتمع الدراسة من )محاسبين 
 أخرى )مدراء مبيعات(.

( 22حييث قام الباحثون بتوزيع عدد )أما المبحوثين فقد تم اختيارىم بطريقة عشوائية      
( فرد أي أن نسبة الاستبانة المستردة بمغت 20استبانة عمى المستيدفين واستجاب )

%( وىي نسبة عالية الأمر الذي يؤدي إلى قبول نتائج الدراسة وتعميميا لمخروج 90)
من حيث بنتائج دقيقة وتعميميا عمى المبحوثين حرص الباحثون عمى تنوع عينة الدراسة 

 شموليا عمى الآتي:

 ماجستير(. -دبموم عالي -. الأفراد بمختمف المؤىلات العممية )بكالريوس1

تخصصات  -تسويق –إدارة أعمال  –. الأفراد بمختمف التخصصات العممية) محاسبة 2
 أخرى(.
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محاسب  -مدير قسم -مدير عام –. الأفراد بمختمف المراكز الوظيفية )مدير تسويق 3
 أخرى(.

 -سنة 15-11 -سنوات 10-6 -سنوات 5. الأفراد بمختمف سنوات الخبرة )أقل من 4
 سنة(. 16أكثر من 

 / أداة الدراسة:2

ىي الوسيمة التي يستخدميا الباحثون لجمع المعمومات اللازمة عن الظاىرة موضع      
الدراسة ويوجد العديد من الأدوات المستخدمة في مجال البحث العممي لمحصول عمى 
البيانات اللازمة وقد اعتمد الباحثون عمى الاستبانة كأداة رئيسية لجمع المعمومات من عينة 

 الدراسة حيث أن للاستبانة مزايا وىي:

 . يمكن أن تطبق عمى عدد من الأفراد لمحصول عمى المعمومات.1

 . قمة تكمفتيا وسيولة تطبيقيا.2

 . سيولة وضع الأسئمة وترميزىا.3

 نة الوقت لممبحوث وتعطييا فرصة لمتفكير.. توفر الاستبا4

. يستعد المبحوث من الاستبانة بالحدية في التعبير عن آراء يعني عدم موافقة الآخرين 5
 عميو.

 

 / الأساليب الإحصائية المستخدمة:3

 لتحقيق أىداف الدراسة والتحقق من فرضيتيا تم استخدام الأساليب الإحصائية الآتية:    



103 
 

 التكراري للإيجابات.. التوزيع 1

 . النسب المئوية الأشكال البيانية.2

 / وصف الإستبانة:4

يحتوى عمى رئيسيين: القسم الأول يتضمن البيانات الشخصية للأفراد وعينة الدراسة      
 -المركز الوظيفي -التخصص العممي -حيث يحتوي عمى عبارات حول )المؤىل العممي

 سنوات الخبرة(.

 عينة الدراسة وفقاً لممتغيرات: وفيما يمي وصفاً 

 

 

 

 

 

 

 

 

 أولًا: تحميل الأسئمة الشخصية
 ( المؤىل العممي4/2/1)جدول رقم 
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 النسبة المئوية% العدد المؤىل العممي
 %75 15 بكالريوس
 %15 3 دبموم عالي
 %0 0 دكتوراه
 %10 2 ماجستير
 %0 0 أخرى
 %100 20 المجموع

 م2017بيانات الإستبانة المصدر: إعداد الباحثون، 
( تبين أن غالبية أفراد العينة من ذوي المؤىل العممي بكالريوس حيث 4/2/1من خلال الجدول )

%( ثم المؤىل 15%( ويمييم أصحاب المؤىل العممي دبموم عالي بنسبة )75بمغت نسبتو )
فرضيات %( مما يمكننا من الاعتماد عمى آراءىم من اختيار 10العممي ماجستير بنسبة )

 البحث.
 العممي التخصص( 4/2/2)جدول رقم 

 النسبة المئوية% العدد البيان
 %35 7 محاسبة

 %25 5 إدارة أعمال
 %5 1 تسويق
 %35 7 أخرى
 %100 20 المجموع

 م2017المصدر: إعداد الباحثون، بيانات الإستبانة 
نسبتو  محاسبةالعممي  التخصصمن ذوي نجد أن أكثر المبحوثين ( 4/2/2من خلال الجدول )

دارة مبيعات، ومندوب مبيعات حيث بمغت نسبتيم%( 35) ويمييم %( 35) وتخصصات أخرى وا 
 %(.5وتسويق بنسبة )%( 25بنسبة )أصحاب التخصص العممي إدارة أعمال 

 

 المركز الوظيفي( 4/2/3)جدول رقم 
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 النسبة المئوية% العدد المركز الوظيفي
 %10 2 مدير تسويق

 %5 1 عاممدير 
 %5 1 رئيس قسم
 %25 5 محاسب
 %55 11 أخرى
 %100 20 المجموع

 م2017المصدر: إعداد الباحثون، بيانات الإستبانة 
من أفراد العينة من ذوي المراكز %( 55) المركز الوظيفي أن نسبة( 4/2/3من خلال الجدول )

دارة مبيعات، مندوب مبيعات( يمييم أصحاب المراكز الوظيفية محاسبة  الوظيفية الأخرى ) وا 
%( لكل 5%( وأخيراً مدير عام ورئيس قسم بنسبة )10%( ثم مدير التسويق بنسبة )25بنسبة )
 منيم. 

 سنوات الخبرة( 4/2/4)جدول رقم 
 ئوية%النسبة الم العدد البيان

 %55 11 سنوات 5أقل من 
 %25 5 سنة 6-10
 %10 2 سنة 11-15

 %10 2 فأكثر 16
 %100 20 المجموع

 م2017المصدر: إعداد الباحثون، بيانات الإستبانة 
( سنوات الخبرة نجد أن أغمب المبحوثين من سنوات خبرتيم أقل 4/2/4من خلال الجدول )

أفراد العينة حيث يمييم ذوي سنوات الخبرة  %( من55سنوات حيث بمغت نسبتيم ) 5من 
سنة  16%( ثم أكثر من 15سنة بنسبة ) 15-11%( ثم 25( سنوات بنسبة )10-6من )

 %(.10بنسبة )
 ثانياً: أسئمة الدراسة
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( عبارة طمب من أفراد عينة الدراسة أن يحددو 12يحتوى ىذا القسم عمى عدد )     
إجاباتيم عن ما تقضيو كل عبارة وفق مقياس ليكرت الخماسي الذي يتكون من خمس 

أوافق بشدة( وتم توزيع العبارات عمى  -لا أوافق -محايد –أوافق  -مستويات )أوافق بشدة
 ارة لكل فرضية.عب 4فرضيات الدراسة الثلاثة بواقع 

 تحميل بيانات الدراسة:

تم تفريغ البيانات والمعمومات في الجداول التي أعدىا الباحثون ليذا الغرض حيث تم     
أوافق بشدة( إلى  -لا أوافق -محايد –أوافق  -تعديل المتغيرات الأسمية)أوافق بشدة

 لجداول الآتية: البيانات في ا غ( عمى الترتيب وتم تفري5-4-3-2-1متغيرات كمية )

 

 

 

 

 

 

 

 

 الفرضية الأولى: تؤثر التجارة الإلكترونية إيجابياً عمى حجم المبيعات
 ىالأوللمفرضية لإجابات أفراد العينة تجاه العبارة الأولى التوزيع التكراري ( 4/2/5جدول رقم )
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 النسبة المئوية% العدد البيان
 %60 12 أوافق بشدة
 %40 8 أوافق
 %0 0 محايد
 %0 0 لا أوافق

 %0 0 لا أوافق بشدة
 %100 20 المجموع

 م2017المصدر: إعداد الباحثون، بيانات الإستبانة 

من خلال الجدول والشكل أن غالبية أفراد العينة يوافقون بشدة عمى ما جاء بالعبارة الأولى 
وبمغت أيضاً %( من أفراد العينة 60حيث بمغت نسبة الموافقة بشدة عمى العبارة الأولى )

ثبات 10نسبة الموافقة عمى العبارة الأولى ) %( من أفراد العينة ما يمكننا من قبول وا 
 الفرضية.

 ىالأول لمفرضيةإجابات أفراد العينة تجاه العبارة الأولى ( 4/2/1رقم ) شكل

 
 

 ىالأوللمفرضية  الثانيةلإجابات أفراد العينة تجاه العبارة التوزيع التكراري ( 4/2/6جدول رقم )
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 النسبة المئوية% العدد البيان
 %40 8 أوافق بشدة
 %50 10 أوافق
 %10 2 محايد
 %0 0 لا أوافق

 %0 0 لا أوافق بشدة
 %100 20 المجموع

 م2017المصدر: إعداد الباحثون، بيانات الإستبانة 

بالعبارة الثانية حيث من خلال الجدول والشكل أن غالبية أفراد العينة يوافقون عمى ما جاء 
%( 10%( والذين ىم محايدون )40%( نسبة الذين يوافقون بشدة )50بمغت نسبتيم )

 %(0والذين لا يوافقون ولا يوافقون بشدة بنسبة )

 ىالأوللمفرضية  الثانيةإجابات أفراد العينة تجاه العبارة ( 4/2/2رقم ) شكل

 
 

 ىالأوللمفرضية  الثالثةلإجابات أفراد العينة تجاه العبارة التوزيع التكراري ( 4/2/7جدول رقم )
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 النسبة المئوية% العدد البيان
 %50 10 أوافق بشدة
 %40 8 أوافق
 %10 2 محايد
 %0 0 لا أوافق

 %0 0 لا أوافق بشدة
 %100 20 المجموع

 م2017المصدر: إعداد الباحثون، بيانات الإستبانة 

%( من أفراد العينة يوافقون بشدة عمى ما جاء 50نسبة )من خلال الجدول والشكل أن 
%( وعمييا نجد أن ىناك 40بالعبارة الثالثة من الفرضية الأولى وكذلك يوافقون بنسبة )

 %( من أفراد العينة محايدون عمى العبارة الثالثة.10)

 ىالأوللمفرضية  الثالثةإجابات أفراد العينة تجاه العبارة ( 4/2/3رقم ) شكل

 
 

 ىالأوللمفرضية  الرابعةلإجابات أفراد العينة تجاه العبارة التوزيع التكراري ( 4/2/8جدول رقم )
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 النسبة المئوية% العدد البيان
 %35 7 أوافق بشدة
 %40 8 أوافق
 %15 3 محايد
 %10 2 لا أوافق

 %0 0 لا أوافق بشدة
 %100 20 المجموع

 م2017الإستبانة المصدر: إعداد الباحثون، بيانات 

%( من أفراد العينة يوافقون عمى ما جاء بالعبارة 40من خلال الجدول والشكل أن نسبة )
%( وعمييا نجد أن ىناك 35الرابعة من الفرضية الأولى وكذلك يوافقون بشدة بنسبة )

 %( لا يوافقون عمى العبارة.10%( من أفراد العينة محايدون لما جاء بالعبارة ونسبة )15)
 ىالأوللمفرضية  الرابعةإجابات أفراد العينة تجاه العبارة ( 4/2/4رقم ) كلش
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العديد من المعوقات التي تأخذ وتطبق العمل التجارة الإلكترونية  تواجو: الثانيةالفرضية 
 بيا 

 لمفرضية الثانية الأولىلإجابات أفراد العينة تجاه العبارة التوزيع التكراري ( 4/2/9جدول رقم )

 النسبة المئوية% العدد البيان
 %45 9 أوافق بشدة
 %30 6 أوافق
 %20 4 محايد
 %5 1 لا أوافق

 %0 0 لا أوافق بشدة
 %100 20 المجموع

 م2017المصدر: إعداد الباحثون، بيانات الإستبانة 
الأولى %( من أفراد العينة عمى العبارة 45من خلال الجدول والشكل أن نسبة الموافقون بشدة )

%( من أفراد العينة يوافقون عمى العبارة، وكذلك نجد ان 30من الفرضية الثانية وأن نسبة)
%( من أفراد العينة محايدون لما جاء بالعبارة الأولى من الفرضية الثانية وبمغت نسبة الذين 20)

 %(.5لا يوافقون )
 الثانيةرضية لمف الأولىإجابات أفراد العينة تجاه العبارة ( 4/2/5رقم ) شكل
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 لمفرضية الثانية الثانيةلإجابات أفراد العينة تجاه العبارة التوزيع التكراري ( 4/2/10جدول رقم )

 النسبة المئوية% العدد البيان
 %60 12 أوافق بشدة
 %35 7 أوافق
 %0 0 محايد
 %5 1 لا أوافق

 %0 0 لا أوافق بشدة
 %100 20 المجموع

 م2017الباحثون، بيانات الإستبانة المصدر: إعداد 
%( يوافقون بشدة عمى ما جاء بالعبارة الثانية، 60من خلال الجدول والشكل أن نسبة )

%( لا يوافقون 5عمى العبارة، و نجد أن ىناك ) %( من الأفراد يوافقون35وأيضاً نسبة )
 عمى العبارة.

 الثانيةلمفرضية  الثانيةإجابات أفراد العينة تجاه العبارة ( 4/2/6رقم ) شكل
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 لمفرضية الثانية الثالثةلإجابات أفراد العينة تجاه العبارة التوزيع التكراري ( 4/2/11جدول رقم )

 النسبة المئوية% العدد البيان
 %45 9 أوافق بشدة
 %50 10 أوافق
 %5 1 محايد
 %0 0 لا أوافق

 %0 0 لا أوافق بشدة
 %100 20 المجموع

 م2017إعداد الباحثون، بيانات الإستبانة المصدر: 

%( من أفراد العينة يوافقون عمى ما جاء بالعبارة 50من خلال الجدول والشكل أن نسبة )
عمى العبارة، و نجد أن نسبة الأفراد  %( من الأفراد يوافقون بشدة45الثالثة، وأيضاً نسبة )

 %(0بشدة نسبتيم )يوافقون  %( والذين لا يوافقون و لا5المحايدون بمغت )

 الثانيةلمفرضية  الثالثةإجابات أفراد العينة تجاه العبارة ( 4/2/7رقم ) شكل
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 لمفرضية الثانية الرابعةلإجابات أفراد العينة تجاه العبارة التوزيع التكراري ( 4/2/12جدول رقم )

 النسبة المئوية% العدد البيان
 %65 13 أوافق بشدة
 %35 7 أوافق
 %0 0 محايد
 %0 0 لا أوافق

 %0 0 لا أوافق بشدة
 %100 20 المجموع

 م2017المصدر: إعداد الباحثون، بيانات الإستبانة 
%( من أفراد العينة يوافقون بشدة عمى ما جاء 65من خلال الجدول والشكل أن نسبة )

 %( يوافقون عمى العبارة.35بالعبارة الرابعة، وأيضاً نسبة )
 

 الثانيةلمفرضية  الرابعةإجابات أفراد العينة تجاه العبارة ( 4/2/8رقم ) شكل
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الفرضية الثالثة: لا زال المستيمك يفضل التعامل مع التجارة التقميدية ويتخوف من 
 التعامل مع التجارة الإلكترونية

 الثالثةلمفرضية  الأولىلإجابات أفراد العينة تجاه العبارة التوزيع التكراري ( 4/2/13جدول رقم )

 النسبة المئوية% العدد البيان
 %45 9 أوافق بشدة
 %35 7 أوافق
 %15 3 محايد
 %5 1 لا أوافق

 %0 0 لا أوافق بشدة
 %100 20 المجموع

 م2017المصدر: إعداد الباحثون، بيانات الإستبانة 
جاء %( من أفراد العينة يوافقون  بشدة عمى ما 45من خلال الجدول والشكل أن نسبة )

%( من الأفراد يوافقون عمى العبارة، و نجد أن 35بالعبارة الأولى، وأيضاً نسبة )
%( من الأفراد ىم المحايدون لما جاء بالعبارة اما الذين لا يوافقون فقد بمغت 15نسبة)

 %( .5نسبتيم )
 الثالثةلمفرضية  الأولىإجابات أفراد العينة تجاه العبارة ( 4/2/9رقم ) شكل
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 لمفرضية الثالثة الثانيةلإجابات أفراد العينة تجاه العبارة التوزيع التكراري ( 4/2/14جدول رقم )

 النسبة المئوية% العدد البيان
 %40 8 أوافق بشدة
 %45 9 أوافق
 %15 3 محايد
 %0 0 لا أوافق

 %0 0 لا أوافق بشدة
 %100 20 المجموع

 م2017الإستبانة المصدر: إعداد الباحثون، بيانات 
%( من أفراد العينة يوافقون  عمى ما جاء بالعبارة 45من خلال الجدول والشكل أن نسبة )

%( 15%( من الأفراد يوافقون بشدة عمى العبارة، و نجد أن نسبة)40الثانية، وأيضاً نسبة )
نسبتيم من الأفراد ىم المحايدون لما جاء بالعبارة اما الذين لا يوافقون بشدة فقد بمغت 

(0. )% 
 الثالثةلمفرضية  الثانيةإجابات أفراد العينة تجاه العبارة ( 4/2/10رقم ) شكل

 

 
  

0%

5%

10%

15%

20%

25%

30%

35%

40%

45%

 لا أوافق بشدة لا أوافق محاٌد أوافق أوافق بشدة

40% 

45% 

15% 

0% 0% 



117 
 

 لمفرضية الثالثة الثالثةلإجابات أفراد العينة تجاه العبارة التوزيع التكراري ( 4/2/15جدول رقم )

 النسبة المئوية% العدد البيان
 %50 10 أوافق بشدة
 %30 6 أوافق
 %15 3 محايد
 %5 1 لا أوافق

 %0 0 لا أوافق بشدة
 %100 20 المجموع

 م2017المصدر: إعداد الباحثون، بيانات الإستبانة 
%( من أفراد العينة يوافقون بشدة  عمى ما جاء 50من خلال الجدول والشكل أن نسبة )

أن %( من الأفراد يوافقون عمى العبارة، و نجد 30بالعبارة الثالثة، وأيضاً نسبة )
%( من الأفراد ىم المحايدون لما جاء بالعبارة اما الذين لا يوافقون فقد بمغت 15نسبة)

 %( .5نسبتيم )
 الثالثةلمفرضية  الثالثةإجابات أفراد العينة تجاه العبارة ( 4/2/11رقم ) شكل
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 لمفرضية الثالثة الرابعةلإجابات أفراد العينة تجاه العبارة التوزيع التكراري ( 4/2/16جدول رقم )

 النسبة المئوية% العدد البيان
 %10 2 أوافق بشدة
 %60 12 أوافق
 %10 2 محايد
 %20 4 لا أوافق

 %0 0 لا أوافق بشدة
 %100 20 المجموع

 م2017المصدر: إعداد الباحثون، بيانات الإستبانة 
ما جاء بالعبارة %( من أفراد العينة يوافقون عمى 60من خلال الجدول والشكل أن نسبة )

%( من الأفراد الذين لا يوافقون عمى العبارة، و نجد أن 20الرابعة، وأيضاً نسبة )
 %( ىم المحايدون لما جاء بالعبارة .10%( من الأفراد يوافقون بشدة و )10نسبة)

 
 الثالثةلمفرضية  الرابعةإجابات أفراد العينة تجاه العبارة ( 4/2/12رقم ) شكل
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ثبات الفرضيات 4/2/2  تحميل وا 

 الفرضية الأولى:

 لفرضية الأولىجميع عبارات االتوزيع التكراري ل( 4/2/17جدول )

 النسبة المئوية% العدد البيان
 %46.25 37 أوافق بشدة
 %42.5 34 أوافق
 %8.5 7 محايد
 %2.5 2 لا أوافق

 %0 0 لا أوافق بشدة
 %100 20 المجموع

 م2017الباحثون، بيانات الإستبانة المصدر: إعداد 

%( ىي نسبة تكرارات العبارة أوافق بشدة عمى 46.25من خلال الجدول والشكل أن نسبة )
%( أما نسبة تكرارات محايد قد بمغت 42.5الطريقة الأولى، وتكرار العبارة أوافق بمغت )

 %( ىي نسبة لا أوافق .2.5%( و )8.5)

 لعبارات لمفرضية الأولىتكرار جميع ا( 4/2/13رقم ) شكل
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 الفرضية الثانية:

 جميع العبارات لمفرضية الثانيةالتوزيع التكراري ( 4/2/18جدول )

 النسبة المئوية% العدد البيان
 %53.75 43 أوافق بشدة
 %37.5 30 أوافق
 %6.25 5 محايد
 %2.5 2 لا أوافق

 %0 0 لا أوافق بشدة
 %100 20 المجموع

 م2017الباحثون، بيانات الإستبانة المصدر: إعداد 
%( ىي نسبة تكرارات العبارة أوافق بشدة عمى 53.75من خلال الجدول والشكل أن نسبة )

%( أما نسبة تكرارات محايد قد بمغت 37.5الطريقة الأولى، وتكرار العبارة أوافق بمغت )
 %( ىي نسبة لا أوافق .2.5%( و )6.25)
 

 العبارات لمفرضية الثانية تكرار جميع( 4/2/14رقم ) شكل
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 الفرضية الثالثة:

 جميع العبارات لمفرضية الثالثةالتوزيع التكراري ( 4/2/19جدول )

 %المئويةالنسبة  العدد البيان
 %36.25 29 أوافق بشدة
 %42.5 34 أوافق
 %13.75 11 محايد
 %7.5 6 لا أوافق

 %0 0 لا أوافق بشدة
 %100 20 المجموع

 م2017إعداد الباحثون، بيانات الإستبانة المصدر: 

%( ىي نسبة تكرارات العبارة أوافق ، وتكرار 42.5من خلال الجدول والشكل أن نسبة )
%( و 13.75%( أما نسبة تكرارات محايد قد بمغت )36.25العبارة أوافق بشدة بمغت )

 %( ىي نسبة لا أوافق .7.5)

 لمفرضية الثالثةتكرار جميع العبارات ( 4/2/15رقم ) شكل
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 إثبات الفرضيات: 4/2/3

 من خلال ما سبق يمكن إثبات الآتي:     

%( يمكن إثبات الطريقة 37.5%(، )53.75. وفقاً لتكرارات العبارة أوافق بشدة وأوافق )1
إثباتاً إيجابياً بمعنى أنو تتحقق الفرضية تؤثر التجارة الإلكترونية إيجاباً عمى حجم 

 المبيعات.

تم إثبات الطرق، تواجو التجارة الإلكترونية العديد من المعوقات التي تؤخذ تطبيقيا . 2
 %( أوافق.37.5%( وأوافق بشدة )53.75والعمل بيا، بواقع تكرار )

. يمكن إثبات الفرضية لا زال المستيمك بفضل من التعامل مع التجارة الإلكترونية 3
%( 42.5بواقع تكرار عبارة أوافق بنسبة ) ويتخوف من التعامل مع التجارة الإلكترونية

 %(.13.75%( وعبارة محايد)36.25وعبارة أوافق بشدة )
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 الخاتمة

 الخاتمة وتشتمل عمى النتائج والتوصيات   

 أولًا: النتائج

 من خلال إجراءات الدراسة الميدانية تم التوصل عمى النتائج الآتية:     

 فعال في زيادة حجم المبيعات.. إن التجارة الإلكترونية الأثر ال1

 . التجارة الإلكترونية تعمل عمى تقميل تكاليف البيع والشراء عبر الشبكة الإلكترونية.2

 . القرصنة الإلكترونية تؤثر سمبياً عمى التعامل مع التجارة الإلكترونية.3

 . الأسواق الإلكترونية قميمة أو تكاد معدومة في السودان.4

 بكة الإلكترونية يؤثر سمباً في التعامل الإلكتروني.. إزدحام وضعف الش5

 . تتعامل شركة سوداتل إلكترونياً مع عملائيا.6

 . التخمف التكنولوجي يعتبر أىم معوقات تطبيق التجارة الإلكترونية.7

 باىظة الثمن نسبة لمضمانات التي تقدميا.التجارة الإلكترونية . 8

 ثانياً: التوصيات

 الدراسة نوصي بالآتي:بعد الإنتياء من 

 .التجارة الإلكترونية . العمل عمى تجويد 1
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. السعي لفتح أسواق إلكترونية جدية وتوسعو وتطوير الأسواق الإلكترونية الموجودة في 2
 الساحة.

 . العمل عمى تقميل إزدحام الشبكة عبر وسائل المتاحة وشبكات الإرسال.3

 . العمل عمي محو الأمية الإلكترونية.4

 . العمل عمى تشجيع التعامل عبر الشبكة الإلكترونية.5
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 قائمة المصادر والمراجع

 أولًا: القرآن الكريم

 ثانياً: الكتب والمراجع

 .م2004المنظمة العربية لمنشر، بشير العلاق، التجارة الالكترونية، د.ط، عمان، دار  .1

، القاىرة، دار 1ط توفيق محمد عبدالمحسن، التسويق وتحديات التجارة الإلكترونية، .2
 م.2006الفكر لمنشر، 

 -ىـ1430جندي مصطفى، الإدارة الالكترونية، دار الميسرة لمنشر والتوزيع والطباعة،  .3
 .م2009

 م.2009حفيدي مصطفى، التجارة الإلكترونية، دار الميسرة لمنشر والطباعة،  .4

زوري العممية حميد عبدالنبي الطائي، إدارة المبيعات )مفاىيم وتطبيقات(، دار البا .5
 .م2009لمنشر والتوزيع، 

 م.1999رأفت رضوان، عالم التجارة الإلكترونية، المنظمة العالمية لمتنمية الإدارية،  .6

طارق عبدالعال، التجارة الإلكترونية، المفاىيم، التجارب، التحديات، الأبعاد،  .7
 م.2008مزيدة ومفتحة، التكنولوجيا المالية والتسويقية والقانونية، الدار الجامعية، طبعة 

 .م2014عبدالمطمب عبدالحميد، اقتصاديات التجارة الالكترونية،الدار الجامعية،  .8

فتحي احمد دياب عواد، المبيعات والتسويق من المنظمات المعاصرة، دار الرضوان  .9
 .م2012لمنشر والتوزيع، 
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 .م1044شر، ، مصر: القاىرة، دار الفاروق لمن1كويك نويت، التجارة الإلكترونية، ط .10

محمد عبدالعظيم ابو النجا، التسويق المتقدم، د.ط، مصر: الاسكندرية، الدار  .11
 .م2003الجامعة لمنشر، 

محمد نور برىان، عزالدين خطاب، التجارة الإلكترونية، الشركة العربية المتحدة  .12
 .م2012تسويق والتوريد، 

قي عبر الانترنت، يوسف احمد فارة، التسويق الالكتروني، عناصر المزيج التسوي .13
 .م2004، الاردن، عمان، دار وائل لمنشر، 1ط

 ثالثاً: الدراسات السابقة
. أحمد محمد عمي مريدي، أثر التسويق الإلكتروني عمى زيادة المبيعات بالتطبيق عمى 1

شركات معاوية البرير، بحث لنيل درجة البكالريوس مقدم لأكاديمية المنيل لمعموم، 
 م.2011

مصطفى شريف عمى خالد، أثر السياسات التسويقية الإلكترونية عمى الميزة . معتز 2
التنافسية، بحث تكميمي لنيل درجة البكالريوس مقدم لجامعة العموم والتقانة، كمية العموم 

 م,2010الإدارية، 
. محمد محمود محمد الحاج، أثر بحوث التسويق عمى المبيعات، رسالة ماجستير غير 3

 م.2010لجامعة الخرطوم، مايو منشورة مقدمة 
 : الإنترنت رابعاً 
  www.sudatel.sdالمصدر: موقع الشركة عمى الانترنت . 1
 

http://www.sudatel.sd/
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 المـلاحـق
 

 

 

 (1هلحق رقن )
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 بسن الله الرحون الرحين

 جايعت انسىداٌ نهعهىو وانتكُىنىجيا

 كهيت انذراساث انتجاريت

 انًحاسبت وانتًىيمقسى 

انسيذ 

............................................./

 الوحترم.... 

 السلام عليكن ورحوة الله وبركاته

 المىضىع: إستبيان حىل )أثر التجارة الإلكترونيت على زيادة المبيعاث( 

 م2017دراست ميدانيت 

عمى زيادة المبيعات" الشركة السودانية يقوم الباحثون " بدراسة أثر التجارة الإلكترونية      
بحث تكميمي لنيل درجة البكالريوس في  م،2017للاتصالات )سوداني( دراسة ميدانية 

 المحاسبة والتمويل.
 .تعاونك في ملء الإستمارة يعتبر مساىمة طيبة منكم في سبيل البحث التكميمي 
 .تستخدم ىذه البيانات لأغراض ىذا البحث فقط 
 لبيانات ستكون محل سرية.ثق بأن ىذه ا 

 ونكى جسيم انشكر

 الباحثين:
  / مصعب أحمد دفع الله عموب1
 / يوسف فضل المولى إبراىيم أحمد2
 / قصي اليادي محمد موسى3

 (2يهحق رقى )
 إستبياٌ

 أولًا: البيانات الشخصية
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 النوع:

 ذكر                  أنثى

 المؤىل العممي:

 أخرى      دكتوراه            ماجستير         دبموم عالي           بكالريوس

 التخصص العممي:

 أخرى          تسويق          إدارة أعمال           محاسبة  

 العمر:

  50-45          45-40            40-30            30أقل من 

 50أكبر من 

 سنوات الخبرة:

 فأكثر 16   سنة        15-11        سنة    10-6           سنوات   5أقل من 

 المركز الوظيفي:

 محاسب           رئيس قسم          مدير عام            مدير تسويق   

  أخرى
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 عبارات الإستبيان:ثانياً 

 وضع علامة )( أمام الإجابة التي تناسبك الرجاء

 لا أوافق بشدة لا أوافق محايد أوافق أوافق بشدة البيان الرقم
 انفرضيت الأونى: تؤثر انتجارة الإنكتروَيت إيجابياً عهى حجى انًبيعاث

التجارة الإلكترونية ليا دور في زيادة حجم  1
 المبيعات

     

الإلكترونية لو تأثير البيع والشراء عبر الشبكة  2
 ايجابي عمى زيادة حجم الشراء

     

العلاقة بين استخدام الشبكة الإلكترونية وزيادة  3
حجم المبيعات علاقة طردية بمعنى أنو كمما 
 زاد استخدام الشبكة الإلكترونية زادت المبيعات

     

تعمل التجارة الإلكترونية عمى تقميل تكاليف  4
 يؤدي إلى زيادة المبيعاتالبيع والشراء مما 

     

انفرضيت انثاَيت: تىاجه انتجارة الإنكتروَيت انعذيذ يٍ 

 يم بهااعتانو تؤخر تطبيقها انًعىقاث انتي 

 لا أوافق بشدة لا أوافق محايد أوافق أوافق بشدة البيان الرقم
القرصنة الإلكترونية تعتبر من أىم معوقات التجارة  1

 الإلكترونية
     

عدم الألمام بالشبكة الإلكترونية يعتبر أحد أىم  2
 المعوقات التي تؤخذ سمباً في التجارة الإلكترونية

     

إزدحام الشبكة الإلكترونية في بعض الأحيان  3
 وضعف شبكتيا يؤثر سمباً في التجارة الإلكترونية

     

قمة الأسواق الإلكترونية تعتبر أحد أسباب تأخر  4
 الإلكترونيةتطبيق التجارة 

     

انفرضيت انثانثت: لا زال انًستههك يفضم انتعايم يع انتجارة 

 انتقهيذيت ويتخىف يٍ انتعايم يع انتجارة الإنكتروَيت 
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 لا أوافق بشدة لا أوافق محايد أوافق أوافق بشدة البيان الرقم
عدم دخول المستيمك التقميدي إلى عالم التجارة  1

لتخوفو من دخول عالم  الإلكترونية يعتبر نتيجة
 جديد

     

المواصفات الفعمية غير المطابقة لمواصفات  2
العرض الإلكتروني يؤدي إلى رفض البعض 

 لمتجارة الإلكترونية والتخوف منيا

     

التجارة التقميدية تعتبر أنسب بالنسبة لممستيمك  3
 التقميدي من التجارة الإلكترونية

     

قد تكون باىظة الثمن من  التجارة الإلكترونية 4
 التجارة التقميدية لذلك بتخوف منيا البعض

     

 
 


