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 :  ملخص
جاءت التجارة الإلكترونية لمساعدة مجتمع الأعمال الإلكترونية على الاستفادة بشكل أفضل مننإ كمكننا ت 

يننننغدي  ينننناي التعنننناريا المتفننننا عليهننننا م الم ننننطل ات ك  منننننع مجتمننننع  وقنننند الإلكترونيننننة،وسننننيت التجننننارة 
عمنند هننلما المقننال  لوسيت عليهاالأعمال الإلكترونية مإ الاستفادة الكاملة مإ الخ ائص الفريدة التي يوفرها 

 (.B2Bالالكترونية" الأعمال ك  الأعمال" ) وتجارةلمناقشة تعريفات الم طل ات التجارة الالكترونية 
نمننننناتج التجنننننارة الالكترونينننننة "الأعمنننننال ك  الأعمنننننال  ،التجنننننارة الإلكترونينننننة ،الإنترنننننن  :يــــةكلمــــات مفتاح

(B2B.) 
 JEL :A1. ،M2 ،N7اتتصنيف

Abstract: 

E-commerce has been designed to help the e-business community make 

better use of the potential of an e-commerce intermediary. Electronic 

Trading "Business to Business"(B2B). 

Keywords: Internet; e-commerce; e-commerce business models (B2B). 
JEL Classification Codes : A1, M2, N7 
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   :  مقدمة.1
أول الأشياء التي تنبثا ك  اللمهإ هو مفهننوم النمننوتج  الأعمال،عندما يفكر المرء م نماتج  تقليديا،

 تننت التجاريننة كان هننلما يعنن  أن الأعمننال   التاريخية،مإ الناحية و التجاري لعملية بيع الشركات للمستهلكين، 
ومننع اسننت دام  النمننوتج،تغير مفهوم هلما  المعلومات،ظهور ع ر  أفرادها، أما معالموقع اللمي يعمل فيه م 

 المعلومات لدع  الطريقة التي يت  بها تنفيلم الأعمال التجارية مإ خلال جعل العمليات القياسية تكنولوجيا 
 أكثر كفاءة.

الشننركات الحديثننة مننإ خننلال  علننى سننبيل المثننال ، د اسننتبدال السننجلات النقديننة اليدويننة م مع نن 
كانننن   ننننولم المناق نننة )سنننواءجواننننلم المعننناملات لنننا م تلننن   نمننناتج التكنولوجينننا الفائقنننة النننتي تتبنننع  تلنننا

وكنننلمل  معلومنننات مراقبنننة الم ننن ون أو ،  المعاملنننة نقدينننة وشنننيكات ورسنننوم ، ومنننا ك  تلننن ( والمبلننن  المننندفولم
لأداء  البينننننا ت الإدارينننننة الأخنننننرن، ومنننننع تلننننن  ، فنننننقن تكنولوجينننننا المعلومنننننات لا تسنننننم  فقنننننت للمن منننننات

ا دعننادة هندسننة  مننإ العمليننات التجاريننة الم تلفننة بشننكل أكثننر كفنناءة ، ففنن  كثننير الحننالات تسننم  ينن  أيضنن 
العمليننات داخننل المن مننة، و نمنناتج الاعمننال  عننإ يريننا فسننين فعاليننة وكفنناءة  تلننا، العمليننات التن يميننة
 التجارة الالكترونية.

 الدراسة:إشكالية  -
السنننو  النننتي تنننت  م  الأعمنننال التجارينننة الإلكترونينننة للمسنننتهل  تسنننم  للمنتجنننات التجارينننة جنمنننات  

 مجموعننةو )ممننول الكتننلم  ،Amazon.comنمننوتج  بالبيننع مباشننرة للمسننتهلكين. أمثلننة علننى هننلما العمننل
)وكالننة السننفر عننن الإنترننن (، ومننا  Travelocity، ونمننوتج الانترننن (واسعة مإ العناصر الأخننرن علننى 

 ك  تل .
الننتي أحنندر  ننورة م نمننوتج التجننارة بننين  للمسننتهلكين،كمننا هننو الحننال مننع نمنناتج الأعمننال التجاريننة 

م تكنولوجيا المعلومات والأن مننة، وعليننه صكننإ صننيا ة كشننكالية الدراسننة كمننا و  (B2Bالأعمال التجارية )
ــال"ا ام ـــ يلننن : ــال إلى الأعمـ ــة " الأعمـ ــارة الالكترونيـ ــارة الالكترونيـــةا و ـــوذج التجـ ــا التجـ ــود مـ  المقصـ

 : ما يلعلى الاشكالية، اقترحنا تقسي  الدراسة ك   وللإجابة
 الإلكترونية؛ن رة حول التجارة -
 التجارة الإلكترونية؛مفاهي  حول -
 نماتج التجارة الإلكترونية؛  -
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 (. B2Bالالكترونية " الأعمال ك  الأعمال" ) نموتج التجارة -
  الإلكترونية:نظرة حول التجارة .2

لننا م تلنن  عمليننات  الأنشننطة،الننر   مننإ أن الأعمننال الإلكترونيننة تضنن  مجموعننة واسننعة مننإ  ىعلنن 
وكنننلمل  التقنينننات المسنننتندة ك   والشنننركاء،والواجهنننات الخارجينننة منننع العمنننلاء والمنننورديإ  ،الداخلينننةالأعمنننال 

فننننقن الم نننناهر الرئيسننننية لةعمننننال الإلكترونيننننة موجننننودة حنننن  ا ن  المشننننتركة،الإنترننننن  لةن مننننة الإلكترونيننننة 
فالأعمنننال الإلكترونيننة قننادرة علننى كنشنناء قنننوات جديننندة  الإلكترونيننة(،)التسننويا والمبيعننات أساسننا التجننارة 
  (Arline, 2015,p16)  ع العملاء والمورديإللات ال وتبادل المعاملات داخليا  وم

تتمثننل نمنناتج الأعمننال التجننارة الإلكترونيننة الحاليننة م النمنناتج الننتي فنندر بشننكل يبيعنن  م التجننارة 
 أيضننا الننتي تطننورت داخننل بيتننة الإنترننن  وأصننب   م لوفننة الإنترننن ،التقليديننة، وتلنن  الننتي د توعيعهننا علننى 

 يا.
 أعمال التجارة الالكترونية المعصرنة: 1دول الج

 موزعة التجارة الكترونيةأعمال  أعمال التجارة الكترونية مألوفة
 نموتج يللم النيد نموتج المكتبة نموتج يللم النيد نموتج المكتبة
 النموتج القائ  على الإعلان نموتج مجانية نموتج يللم النيد نموتج المكتبة

 نموتج الاشتراك نموتج مقايضة المعلومات النموتج القائ  على الإعلان نموتج مجانية
الإصننننندار التجننننننريلم اجننننننام مننننننإ المنتجننننننات الرقميننننننة ونمننننننوتج  نموتج الاشتراك نموتج مقايضة المعلومات

 التسلي  الرقم 
الإصننننندار التجننننننريلم اجننننننام منننننإ المنتجننننننات الرقميننننننة ونمننننننوتج 

 التسلي  الرقم 
 .ج التسويا المباشر نموتج توفير الوصولنموت 

 نموتج التسويا المباشر نموتج توفير الوصول
 

نمننننننوتج موقنننننننع استضننننننافة العقنننننننارات و يرهننننننا منننننننإ خننننننندمات 
 الإنترن 

نمننننننوتج موقننننننع استضنننننننافة العقننننننارات و يرهنننننننا مننننننإ خننننننندمات 
 الإنترن 

 نماتج  طت الحواف 

 عمل لعمل 
 أعلاهمجموعات مإ النماتج الملمكورة  

Source: Bambury, P. (1998), p42. 
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 التجارة الإلكترونية:مفاهيم حول .3
 توجد عدة مفاهي  وتعاريا للتجارة الإلكترونية، منها: 
علننى أ ننا بيننع وشننراء السننلع والخنندمات  ببساية،( التجارة الإلكترونية Cisco iQ، 2001يعرّف )-

علننى الإنترننن ، يتضننمإ تلنن  شننراء وبيننع المنتجننات بالنقنند الرقمنن  وعننن تبننادل البيننا ت الإلكننتروم، علننى 
 يعد هلما التعريا مثالا  للنهج الضيا المعروف. الن و،هلما 
إ  لا ننة مسننتويات ( مفهوم ا هرمي ا للتجارة الإلكترونية يتكون مZwass ،1996كما يعرف العالم )-

 (Amor, 2000,p45)  :التاليةوي فها بالطريقة  وصفية،
ا وظنننائا مثنننل البنيــة التحتيــة• : الأجهننن ة والننننامج وقواعنند البينننا ت والات ننالات النننتي تنننوفر معنن 

( وأشكال أخننرن EDIالإلكترونية )شبكة الويلم العالمية عن الإنترن  أو تدع  واجهات البيا ت 
 (Cohen, 2001,p23) المضافة؛مإ المراسلة عن الإنترن  أو عن شبكات القيمة 

ــدمات:•  المراسنننلة ومجموعنننة متنوعنننة منننإ الخننندمات النننتي اكنننإ منننإ العثنننور علنننى المعلومنننات  الخـ
 بالإضافة ك  التفاوض ومعاملات الأعمال والتسوية  وتوصيلها،كتا ل م الأمر(  العمل،)بشروط 

وتبننادل  الأعمننال،تقديم الخدمات التجاريننة مباشننرة للمسننتهلكين وشننركاء  المنتجات والهياكل:• 
 وتن ي  الأسوا  الإلكترونية وسلاسل التوريد. والتعاون،المعلومات داخل المن مة 

ضننننروري فدينننند الم ننننطل ات الثانوينننننة منننننإ ال التعريفننننات،مننننإ أجننننل مواصنننننلة تطننننوير هننننلمه  لننننلمل ،
المسننت دمة، المسننتهل  هننو الشنن ص الننلمي يسننت دم المنننتج أو الخدمننة والأعمننال التجاريننة هنن  شنن ص أو 
شننركة يقنننوم بشننراء وبينننع البضننائع منننإ أجنننل الننرب ، م نننطل  العميننل منننرادف للعميننل والمسنننتهل ، م نننطل  

  ا أو خدمة لغرض الاست دام الش   الش ص اللمي يشتري منتج   يعرف، بأنهالمستهل  أيض ا واللمي 
.(Peter, 2000,p32)  

   الإلكترونية: اذج التجارة   .4
بننين تاجننر وعميننل، وتقسننن   التجننارة الإلكترونيننة تعنن  المعنناملات القابلننة للبيننع عننن الإنترننن  اعمومنن 

 مع كل خ ائص محددة، فدد هلمه النماتج بالشكل التالي:  رئيسية،ستة نماتج  التجارة الالكترونية ك 
 ،(B2B)ك  الأعمال"  الأعمالنموتج الأعمال التجارية"  -
  (،B2C)الأعمال التجارية ك  المستهل   نموتج -
  (،C2C)وتج المستهل  ك  المستهل  نم -



 
 هدوقة حسيبة د.

 

52 

 

 (، C2B)نموتج المستهل  لةعمال  -
 (،B2A)نموتج كدارة الأعمال  -
 (.C2A)نموتج المستهل  ك  الإدارة  -

  (:B2Bالالكترونية " الأعمال إلى الأعمال" )  وذج التجارة .5
ا أكثننر مننإ نمننوتج لةعمننال  الإلكترونيننة،توجنند نمنناتج أعمننال  تلفننة للشننركات  ننير  اكمنن  يوجنند أيضنن 

الأعمنننال  ممارسنننةنمنننوتج العمنننل هنننو  نننج المن منننة م  عنننام،التجارينننة الإلكترونينننة لةعمنننال التجارينننة، بشنننكل 
(، والننلمي B2Bالالكترونيننة " الأعمننال ك  الأعمننال" ) شننكل نمننوتج التجننارةم  رمننا ي هنن التجاريننة، وهننو 

 سنتطر  كليه بالتفضيل فيما يل :
  (:B2Bالالكترونية " الأعمال إلى الأعمال" )  وذج التجارةة تاريخية حول لمح 1.5 

، م  لار مراحل متداخلننة  (B2Bنموتج  التجارة الالكترونية " الأعمال ك  الأعمال" )د تطوير 
ا، كاننننن  المرحلننننة الأو  هننن  تبننننادل البيننننا ت الإلكترونينننة ) الموحنننند ( ، الننننلمي أدرك أن التبننننادل EDIج ئيننن 

الثنائ  لمعلومات الأعمال )مثل الطلبات ويلبات المنتجات( كلكترونينن ا، كننان بوجننود شننرط ضننروري لت قيننا 
(، ونتيجنننة VANتبنننادل البينننا ت، هنننو شنننبكات الملكينننة المكلفنننة والنننتي تسنننمى شنننبكات القيمنننة المضنننافة )

ليننننات التجننننارة عم EDIلننننلمل  ، اكننننن  الشننننركات الكبننننيرة فقننننت مننننإ اسننننت دام هننننلمه الطريقننننة، جعلنننن  
الالكترونية، أسرلم وخفض  معدلات الخط  بسننبلم اسننت دام التبننادل الإلكننتروم للبيننا ت منننلم السننبعينيات 
والاسننتغناء عننإ المعالننة اليدويننة،  كلا أ ننا واجهنن  مشننكلة القيمننة "باه ننة الننثمإ" ، ك  أن د اللجننوء ك  

  الإنترننن  كتالوجننات الإنترننن  متننوفرة، الننتي  الشننبكات المضننافة مننإ خننلال القبننول العننالم  للإنترننن ، جعلنن 
، ممكنة، اكن  الشركات مإ تقديم معلومات عننإ منتجا ننا عننن  "B2Bكان  المرحلة الثانية مإ تطوير" 

الإنترن ، فكان لدن المشتريإ المحتملين وصول دائنن  ك  البيننا ت الفعليننة، وتننوفير المعلومننات بهننلمه الطريقننة ،  
يننا التكلفننة مننإ اسننت دام الننور  واينناتا والفنناكم، خاصننة باسننت دام كتالوجننات كان أكثننر فعاليننة مننإ ح

الإنترن  ، كان مإ الممكإ التعامل مع المعاملات ال ننغيرة والموحنندة بشننكل أكثننر كفنناءة، د التركينن  بشننكل 
يننة ، أمننا المرحلننة الثالثننة والحال1999خاص على دع  المعاملات التجارية مع كتالوجننات الإنترننن  حنن  عننام 

( هننن  الأسنننوا  الإلكترونينننة ، والنننتي هننن  عبنننارة عنننإ " نننرف 1999")مننننلم عنننام  B2Bمنننإ تطنننور نمنننوتج "
كمننا صكننإ للعدينند مننإ المشننتريإ والبننائعين   افتراضننية" يسننتطيع فيهننا  تلننا المشنناركين التفاعننل عننن الإنترننن ،
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لا تقنننندم  (McCuiston, 2001,p19) ومقنننندم  الخنننندمات الوصننننول ك  الأسننننوا  الإلكترونيننننة،
ا التفنننناوض والمعاملننننة  ف سننننلم،الأسننننوا  الإلكترونيننننة معلومننننات مثننننل كتالوجننننات الإنترننننن   بننننل تنننندع  أيضنننن 

 والخدمات بعد تل . 
  (:B2Bالالكترونية " الأعمال إلى الأعمال" )  وذج التجارةمفاهيم عامة حول  2.5

التجارة الإلكترونية ه  مفهوم ، ي ا عملية شراء وبيع أو تبننادل المنتجننات والخنندمات والمعلومننات 
عن شبكات الكمبيوتر لا م تل  الإنترن ، وصكإ تقسي  التجارة الإلكترونية بشكل أساسنن  ك  التجننارة 

سنننتهلكين ، يعننن  أن كنننل منننإ الإلكترونينننة بنننين الشنننركات ، والتجنننارة الإلكترونينننة بنننين الأعمنننال التجارينننة والم
نموتج  التجارة الالكترونيننة " الأعمننال ك  الأعمننال" البائعين )المورديإ( والمشتريإ ه  شركات تجارية ، بينما 

(B2B،)  تعننن  أن المشنننتريإ هننن  المسنننتهلكون الفردينننون، والعناصنننر الرائننندة م هنننلما النمنننوتج، هننن  الحوسنننبة
 يإ ،السنننيارات والبتروكيمننناويات والنننور  والمنتجنننات المكتبينننة والأ لمينننة الإلكترونينننة ، المرافنننا ، الشننن إ والت ننن 

هننننننو النننننندع  الإلكننننننتروم  (،B2Bنمننننننوتج  التجننننننارة الالكترونيننننننة " الأعمننننننال ك  الأعمننننننال" )وال راعننننننة، ف
للمعنناملات التجاريننة بننين الشننركات ويغطنن  مجموعننة واسننعة مننإ التطبيقننات الننتي اكننإ المغسسننة أو الأعمننال 

 تكننويإ علاقننات كلكترونيننة مننع المننوععين والمننورديإ والشننركاء ا خننريإ، كمننا أن هننلما النمننوتج، لا التجاريننة مننإ
يشمل فقت ال فقة عن الإنترن   ولكإ أيض ا تبادل المعلومات قبل الخدمة وبعد ال فقة، فمإ وجهة ن ر 

هننو وسننيلة لتسننهيل كدارة  (،B2Bنمننوتج  التجننارة الالكترونيننة " الأعمننال ك  الأعمننال" )الشننركة المشننترية ، 
نموتج  التجارة ووفق ا ل (Lucas, 2005,p36)المشتريات عإ يريا خفض سعر الشراء ووق  الدورة، 

الإلكترونينننة بنننين الشنننركات علنننى أ نننا تبنننادل  ةالتجنننار تعتنننن (، B2Bالالكترونينننة " الأعمنننال ك  الأعمنننال" )
،  B2Bالمنتجات أو الخدمات أو المعلومات بين الشركات عن الإنترننن ، وتنقسنن  مواقننع الويننلم م نمننوتج 

ك  عنندة فتننات: مواقننع الويننلم الخاصننة بالشننركة ، وعمليننات تبننادل المنتجننات والمشننتريات ، ومواقننع الب ننا 
الشننائعة الأربعننة علننى الن ننو  B2Bة وال ننناعة، صكننإ تل ننيص نمنناتج التجننار  معنناييرالمت   ننة ، ومواقننع 

 التالي:
 الشائعة B2B:  اذج 2دول الج

 ترتيبات د التفاوض عليها مسبق ا مع المشتريإ جانب الشراء )الشراء الإلكتروني(
 )كدارة سلسلة التوريد( ERPتوفير سو  واسع وصكإ دعمه بواسطة موصلات  جانب البيع )الكتالوج الإلكتروني(

 البائعين اللميإ يست دمون الم ادات والم ادات العكسية والتبادلات شبكات للمشتريا
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 عمليات التشغيل ا لي لةعمال اتفاقيات الشركاء التجاريين
Source: Hemond-Wilson, L., (2000), p18. 

( ، أ ننا B2B(، الأعمننال بننين الشننركات حسننلم نمننوتج )IBM  ،2001aكمننا تعننرف من مننة )
اسننت دام التقنيننات المسننتندة ك  الويننلم لشننراء أو بيننع أو تبننادل المعلومننات بننين شننركتين أو أكثننر، وصكننإ أن 

مباشرة بين الشركات أو مإ خلال يرف ثالا )وسيت( يساعد م مطابقة المشننتريإ  B2Bتت  المعاملات 
لع والخنندمات الننتي د ككمننال عمليننة ، بأنننه نمننوتج مبيعننات السنن  B2Bتعريننا نمننوتج  صكإوالبائعين، وعليه 

والأسنننوا  الإلكترونينننة  EDIيلنننلم الشنننراء عنننن الإنترنننن ، ويشنننمل تلننن  عملينننات الشنننراء عنننن الإنترنننن  
والشبكات الخارجية و يرها مإ مبننادرات جانننلم البيننع، ولكنننه يسننتث  النشنناط عننن شننبكات الملكيننة، صكننإ 

 :م (B2Bمال ك  الأعمال" )نموتج  التجارة الالكترونية " الأعتل يص مفهوم 
 (B2Bالالكترونية " الأعمال إلى الأعمال" )  وذج التجارة :3الجدول 

 (B2Bالالكترونية " الأعمال إلى الأعمال" )  وذج التجارة العناصر

شبكة الإنترن  التقليدية أو شبكة خاصة مع شركاء تجاريين مو و  به . قد تكون الشبكة الخاصة  البنية
 ( تست دم البنية الأساسية للإنترن .VPNشبكة خاصة افتراضية )

 (؛تكرار الأوامر )نفم اللواعم أو الأج اء م كل أمر (؛أوامر مجدولة )عقد مع ش نات متعددة ترتيب الخصائص
 صكإ أن تكون كميات كبيرة جدا أو القي 

 عقد مفتوح الشراء،أمر  الائتمان،متنوعة: بطاقة  نوع الدفع

م كثير مإ الأحيان التفاوض على الأسعار لكل مشتر. حسومات كبيرة. أسعار عطاءات خاصة  التسعير
 للمنتجات الم   ة.

 المطلوبة م بعض الأحيان EDI الأفراد؛م كثير مإ الأحيان التفاوض للعملاء  الأحكام والشروط

عمليات  الطللم؛المنتجات المعقدة حسلم  الإلكتروم؛المنتجات القياسية الموجودة م الكتالوج  المنتجات المتاحة
 المنتجات الخاصة (؛فريدة مإ نوعها م ال ناعة لبعض المواد الخام )مثل الور  والمواد الكيميائية

 المكوّنين.ليم مطلوبا دائما. قد تكون الطلبات حسلم رق  ال ء أو مإ أحد  كاتالوج
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المشاركة في سلسلة 
 التوريد

 رؤية سلسلة التوريد التلقائ ؛توقعات الطللم؛ توليد يللم الشراء 

Source: I BM Business to Business, (2001a), p23. 
 (:B2Bالالكترونية " الأعمال إلى الأعمال" )  وذج التجارةأشكال  3.5

 ، اعتمنننادا(B2Bك  الأعمنننال" ) الأعمنننالالالكترونينننة "  التجنننارة أصنننناف لنمنننوتج نننة لاوضنننع   د
 على مإ يسيطر على السو : المشتري أو المورد أو الوسيت.

 يواجه عدد قليل مإ المشتريإ العديد مإ المورديإ. المشتري،م سو  موجه نحو  ▪
 يواجه العديد مإ المشتريإ عدد ا قليلا  مإ المورديإ. للمورديإ،م السو  الموجهة  ▪
يواجه العديد مإ المشتريإ العديد مإ المورديإ، ومإ بين   الوسيت،م السو  تات التوجه  ▪

والتواصل بين المقر والشركات التابعة   افتراضية،النماتج المهمة الأخرن للشركات ه  شركة 
  (Bakos Y. , 1997,P22)الإنترن .والخدمات عن 

 المورديا: السوق الموجه نحو  1.3.5
الأسوا  الموجهة للمننورديإ، مجموعننة مننإ العمننلاء، ومجموعننة  متقد للمورديا:السوق الموجهة  صخصائ -

كمننا تنندعمه  م أعمنناي  الخاصننة. عننلاوة علننى تلنن  ، هننناك كمكننا ت    والخنندمات،واسننعة مننإ المنتجننات 
كبنننيرة منننإ خنننلال مجتمعنننات العمنننلاء والمنتجنننات الفردينننة وعلاقنننات العمنننلاء المباشنننرة، باسنننت دام الأسنننوا  
الموجهننة للمننورديإ ، يننت  ت وينند المننورديإ بأنننوالم جدينندة مننإ قنننوات السننو  م التسننويا والتوعيننع، صكننإ بيننع 

تسننت دم مع نن  المتنناجر الإلكترونيننة الننتي تعتمنند علننى  مباشننرة ك  العميننل دون اسننت دام وسننطاء،المنتجننات 
الشننركة الم نننعة هننلما الشننكل مننإ المتنناجر، والأمثلننة الناج ننة يننلما النمننوتج التجنناري، هنن  علننى سننبيل المثننال 

Dell  و Cisco تطبيا آخر ، و هناك ا لاف مإ الشركات الأخرن التي تست دم هلما النموتج، وهناك
، Ingram Microللمنن ود الموجننه ك  المننورد ، وهننو مواقننع المنن ادات، علننى سننبيل المثننال مننوعلم الكمبيننوتر 

العملاء التجاريين مإ فقيا خ ومات   ينصكإ للشركات على سبيل المثال بيع السلع الفائضة وبالتالي اك
 كبيرة.

 السوق الموجه نحو المشتري )جانب الشراء(  2.3.5
 خصائص السوق الموجهة نحو المشتري: (أ)

 يتعين على المشتريإ الب ا م المتاجر الإلكترونية ومراك   للمورديإ،باست دام الأسوا  الموجهة  
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ا   ا للغايننة ويسننتغر  وقتنن  التسننو  الإلكترونيننة للعثننور علننى المننورديإ والمنتجننات ومقارنتهننا، سننيكون هننلما مكلفنن 
يفضننل كبننار المشننتريإ  لننلمل ،ون آلاف العناصننر علننى الإنترننن ، نتيجننة الننلميإ يشننتر  الكبننار،كبير ا للمشتريإ 

والننلمي يسننمى السننو  الموجننه نحننو المشننتري، مننإ خننلال دعنن  المعنناملات وعمليننات  بهنن ،فننت  السننو  الخنناص 
تننوفر هننلمه الأسنننوا  كمكننا ت كبننيرة م تنننوفير التكنناليا. توجنند الأسنننوا  الموجهننة نحننو المشنننتري م  الشننراء،

 العناصننننر الأساسننننية يننننلمه السننننو  هنننن :، واعية مننننع عنننندد قليننننل مننننإ المشننننتريإ المهيمنننننين.القطاعننننات ال ننننن
(Bailey, 1998,p26) 

 للمعاملات؛  مبادئ توجيهية   -
كتالوج المنتجات والمورديإ المستندة ك   -

 الإنترن 
 التوفر؛ الت قا مإ  -
 للمفاوضاتالدع  المعلوماتي  -

 والتقدصات؛ لتقديم عطاءات م الم اداتدعوة  -
 الكتالوج؛ يللم  -
 المعاملات؛دع   -
 كدارة الودة -
 التسلي ؛التفتيش  -

 

 ":GEعلى السوق الموجهة نحو المشتري" سوق  لمثا .  ( ب)
هو موقع م ايدات المشتري، وهو أشهر أنوالم السو  الموجهة نحو المشتري، يوض  هننلما المثننال موقننع  

GE ( لتقننديم العطنناءات الإلكترونيننةGE TPN Post الننلمي يعنن ع عمليننة الشننراء للشننركة، حيننا )
، GEرسوم ا لاست دام موقعها وبالتالي فقا أرباح ا كضافية. لاست دام موقع مناق ننة  GEتفرض شركة 

يقوم المشترون دعداد معلومات مشرولم العطاءات ونشرها على الإنترن ، بعد فديد المورديإ المحتملين، تت  
دعوة هغلاء المورديإ لتقننديم عطنناءات علننى المشننرولم، صكننإ للمننورديإ تن يننل معلومننات المشننرولم مننإ الإنترننن  

لمننورديإ وقنند يتفاوضننون كلكترونيننا ، مننإ وتقديم عطاءات للمشننرولم، يقننوم المشننترون بعنند تلنن  بتقينني  عننروض ا
خننلال القيننام بننلمل  ، صكننإ للمشننتريإ فدينند وبننناء شننراكات مننع مننورديإ جنندد م  يننع أنحنناء العننالم، كمننا 
صكإ أن تكون المعلومات والمواصفات متوفرة بشكل أسرلم ، وم وق  واحد موععة على الشركاء التجاريين 

 (Bakos, 1998,p36) )المورديإ(.
صكإ اسننتلام العننروض بسننرعة ومقارنتهننا مننإ عنندد كبننير مننإ المننورديإ للتفنناوض علننى  للمل ،ونتيجة  

ا فوائنند للمننورديإ، صكننإ للبننائعين الوصننول الفننوري ك  مشننتر  GEأسننعار أفضننل، يقنندم موقننع مناق ننة  أيضنن 
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صكننإ للبننائعين توسننيع نطننا  وصننوي  ك  السننو  وصكنننه  خفننض تكنناليا أنشننطة  وبالتننالي،واسننع النطننا  
 المبيعات والتسويا، كما أ ا تستفيد مإ دورة البيع الم ت رة.

 السوق الموجه نحو السوق: 3.3.5
  الوسيط:خصائص السوق الموجهة نحو  (أ)

تأسيم هلما النموتج التجاري مإ قبل شركة وسننيطة تنندير سننوق ا حيننا صكننإ للمشننتريإ والبننائعين  د
التجننناريين الاجتمنننالم، هنننناك نوعنننان منننإ الأسنننوا  تات التوجنننه الوسنننيت: الأسنننوا  الأفقينننة والعمودينننة، تركننن  

قننندم الأسنننوا  الأفقينننة خننندمات لمينننع القطاعنننات الأسنننوا  الرأسنننية علنننى قطنننالم صنننناع  واحننند م حنننين ت
ال ننننناعية، السننننو  الموجهننننة نحننننو الوسننننطاء عبننننارة عننننإ من ننننة أعمننننال محاينننندة وتقنننندم الوظننننائا الاقت ننننادية 
، هننناك ا لاف  الكلاسننيكية للسننو  المعتننادة، الفننر  هننو أن المشنناركين لا  ننلم أن يكونننوا حاضننريإ جسننديا 

عديد منه  يختلفون كثننير ا م الخنندمات الننتي يقنندمو ا، صكننإ أن فتننوي مإ الأسوا  الموجهة نحو الوسطاء وال
هننلمه الأسننوا  علننى ""كتننالوج القطننالم ال ننناع  الافتراضنن  "، كمننا أن الشننركات لننديها القنندرة علننى تقننديم 
نفسننها م هننلما الكتننالوج ال نناهري، علننى "لوحننة الإعننلا ت" القائمننة علننى الإنترننن  ، صكننإ ك نناد العننروض 

ا علننى كتالوجننات، حيننا  الفرديننة أو يلبننات الشننركات، وصكننإ أن لتننوي السننو  الموجننه نحننو السننو  أيضنن 
صكنننإ تقنننديم معلومنننات عنننإ المنتجنننات والأسنننعار، منننإ خنننلال تقنننديم وظنننائا الب نننا ، فنننقن السنننو   عنننل 

دات عننإ المقارنة وشفافية المنتجات ممكنة، كمننا صكننإ لةسننوا  أيضننا تقننديم المنن ادات، صكننإ تن نني  هننلمه المنن ا
يريننا البننائعين )يننت  بيننع المنتجننات(، أو عننإ يريننا المشننتريإ )يننت  بيننع الطلبننات(، عننلاوة علننى تلنن  ، مننإ 

 ,Amer) الممكنننإ تقنننديم وظنننائا كلكترونينننة ،حينننا صكنننإ للمشننناركين التفننناوض م الوقننن  الفعلننن ،
2000,p13)     ا منننإ خنننلال    نننات كمنننا صكنننإ للشنننركة الوسنننيطة النننتي تننندير السنننو  أن فقنننا أرباحننن 

ا  المعاملات الناج ة والتفاوض علننى الخنندمات )مثننل شننركة لوجسننتية لتسننلي  المنتجننات(، صكننإ للشننركة أيضنن 
فنننرض رسنننوم علنننى العضنننوية وتقنننديم المعلومنننات أو العنننروض أو الطلبنننات، عنننلاوة علنننى تلننن  ، صكنننإ فقينننا 

ا توعيننع منتجا ننا مننإ خننلال السننو  الننتي الأربا ح عننإ يريننا الإعننلان )مثننل الشننعارات(، صكننإ للشننركة أيضنن 
 تستفيد مإ عدد أكن مإ المشتريإ اللميإ يدخلون ك  الموقع .

 ": Buzzsaw "سوق مثال على السوق الموجهة نحو الوسيط ( ب)
تشننارك العدينند مننإ الأيننراف هننو السننو  الإلكترونيننة العموديننة الننتي تركنن  علننى صننناعة البننناء، وهنن  

الم تلفة م مشرولم البناء: على سننبيل المثننال مقنناولي البننناء والبنننائين والعمننال الينندويين والمهندسننين المعمنناريين 
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والتجار ومال  المبنى، العديد مإ هلمه الأيراف، هنن  الباعننة الإقليميننين، وهننناك علاقننات تجاريننة متنوعننة بننين 
ا لت سننين الت طننيت والتواصننل بننين الأيننراف، يسنناعد  Buzzsaw  يننع المشنناركين، و تقنندم سننو  بر مجنن 

هننلما م تقليننل الإنفننا  ال ائنند المعتنناد لمي انيننة المشننرولم وجدولننه، وصكننإ اسننت دام هننلما الننن مج لتنفيننلم خطننة 
البناء بالكامل للعديد مإ المشاركين م وظائا العملية، مثل ت مي  وتخطيت المشرولم والإشراف عليه، كما 

 (Spulber, 2001,p15)صكإ دع  تقدم المبنى. 
أيض ا معلومننات مف ننلة حننول صننناعة المبننام )علننى سننبيل المثننال، الأخبننار  Buzzsaw تقدم سو 

ا خينننار ممارسنننة  النننتي تنننغ ر علنننى القطنننالم، ودلينننل م ننننّا وتوقعنننات الطقنننم المحلينننة(، كمنننا ينننوفر السنننو  أيضننن 
رية، وصكإ تداول  يع المنتجات تات ال لة ب ناعة البناء، كما يقدم موقع الويننلم محركننات الأعمال التجا

الب ننننا للعثننننور علننننى المنتجننننات المطلوبننننة، بالإضننننافة ك  تلنننن ، صكننننإ للمشننننتريإ والبننننائعين كدراج الطلبننننات 
ات هنن  رسننوم المعنناملات، بالإضننافة ك  كيننراد Buzzsaw والعننروض م السننو ، أمننا م ننادر دخننل سننو 

 (Bakos Y. , 2000,p6) الإعلا ت.
 :B2B مزايا  وذج الأعمال التجارة الإلكترونية.6

 : صما يخونلمكر منها،  
  السوق:توقعات  1.6

لديننه م ينند مننإ  B2Bفننقن نمننوتج أعمننال التجننارة الإلكترونيننة  الأخننرن،باستراتيجيات العمننل  مقارنة  
تنندر يا  وصكنهننا التكيننا مننع  تلننا ظننروف السننو  المعقنندة،  B2Bالاسننتقرار م السننو ، تنمننو قطاعننات 

تع ينن  التواجنند عننن الإنترننن  وفننرص العمننل والح ننول علننى الم ينند مننإ العمننلاء  النمننوتج، علننىهننلما ويسنناعد 
 والبائعين المحتملين.

 مبيعات أفضل: 2.6
نة ك  جانننننلم النننننهج التعنننناوم ك  عيادة ولاء العمننننلاء م   تننننغدي عمليننننة كدارة سلسننننلة التورينننند المحسننننّ

يننغدي ك  فسننين المبيعننات، كنننه يسنناعد الشننركات  بنندوره، هننلما،، B2Bنمننوتج أعمننال التجننارة الإلكترونيننة 
 على عرض توصيات المنتج وفت  فرص البيع والشراء الفعالة.

 التكاليف:انخفاض  3.6
 يغدي نموتج الأعمال عن الإنترن  هلما ك  انخفاض  الفعالة،لعملية كدارة سلسلة التوريد  ان ر   
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يننت  العمننل مننإ خننلال التشننغيل ا لي، الننتي تقضنن  علننى  الحننالات،التكنناليا بالنسننبة للشننركات، م مع نن  
 فرص الأخطاء والنفقات  ير الضرورية.

 البيانات: ةتمحور عملي 4.6
واحننندة منننإ المننن ايا الرئيسنننية للنمنننوتج، هنننو أننننه يعتمننند علنننى بينننا ت فعالنننة وواقعينننة لتبسنننيت العملينننة  

مناسبة، باست دام  ج متكامل قائ  علننى  صكإ تجنلم الأخطاء وصكإ كجراء تنبغات الطريقة،برمتها، بهلمه 
 صكن  حساي كح ائيات المبيعات التف يلية. البيا ت،

 :B2Bالإلكترونية عيوب  وذج التجارة  .7
علننى بعننض العيننوي  B2Bيشننتمل نمننوتج التجننارة الإلكترونيننة  الأخننرن،مثننل نمنناتج الأعمننال  ااامنن   
 (Saloner, 2001,p14)  منها: أيض ا،
 سوق محدودة:  1.7

فننقن هننلما النننولم مننإ الأعمننال لننه قاعنندة سننو  محنندودة حيننا يتعامننل مننع  ،B2Cمقارنننة  بنمننوتج  
المعاملات بين الشركات، هلما  عله ج ء ا مإ مغامرة محفوفة بالم اير للشننركات ال ننغيرة والمتوسننطة للتجننارة 

 الإلكترونية.
 مطول:قرار  2.7

حيننا يوجنند نشننايان تجنناريان مشننتركان، قنند  يويلننة،تنطوي  البية قرارات الشراء على عمليننة  هنا، 
 تنطوي العملية على الاعتماد على العديد مإ أص اي الم ل ة وصنالم القرار.

 مقلوب:هيكل  3.7
وتج يتمتع المستهلكون بقدرة أكن على اتخات القننرارات مننإ البننائعين م نمنن  الأخرن،بالنماتج  ةمقارن 
 ويفرضون المواصفات ولاولون خفض أسعار التكلفة. تخ ي ات،، قد يطلبون B2Bالأعمال 

 خاتمة: .8
، كلا أنننه لا تنن ال التجننارة الإلكترونيننة B2Bبالننر   مننإ اسننت دام أن مننة نمننوتج التجننارة الإلكترونيننة  

بين الشركات م حالة مإ التطوير، حيا تتعل  الشركات كيفية الاستفادة مإ تكنولوجيا المعلومات بشننكل 
عام، والإنترن  بشكل خاص، م الأن مة التي تساعده  على كدارة الأعمال بكفاءة وفعالية أكن، فمدراء 

 :مالشركات الالكترونية يب ثون 
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فتاج الأن مة ك  التطور ليم فقت  وعليه   بالاهتمام،جعل التجارة الإلكترونية بين قطالم الأعمال جديرة -
لكإ مع تل  المعاملات المعقدة كلمل ، للمل ، سوف فتاج هلمه   ،البسيطةللتعامل مع المعاملات 

 الشركات ك  تطوير المعايير ووضعها موضع التنفيلم.
سننوف تننن فض الرسننوم أو تختفنن ، هننلما يعنن   تنافسننية،عننندما ت ننب  الأسننوا  أكثننر  تل ،بالإضافة ك   -

أن مقنننندم  الخنننندمات سنننني تاجون ك  الت ننننول مننننإ التعامننننل م المعنننناملات ك  تقننننديم حلننننول أكثننننر  ننننولا  
صكنننإ تجمينننع المنتجنننات منننع المعلومنننات والخننندمات تات ال نننلة م  المثنننال،لاحتياجنننات العمنننل، علنننى سنننبيل 

 لأمد.محاولة لتشكيل ولاء العملاء وعلاقات يويلة ا
وعلنننى الشنننركات  التكنولوجينننا، علينننه، ستسنننتمر نمننناتج الأعمنننال التجارينننة الديننندة م ال هنننور باسننن 

مننإ حجنن  التبننادل الضنن   الننلمي  نمنناتج ت ينندك  حلننول مبتكننرة، وعليهننا ا نناد   الالكترونيننة التطننوير والسننع
ع المنتجننات المعقنندة والمكلفننة اللمي يتعامل م المشتركة،ويضع معايير المعاملات  السيولة، ي يد ك  أق ى حد

نمننوتج المضنناري الإلكننتروم الننلمي لتننوي علننى درجننة عاليننة مننإ توحينند المنتجننات ونسننبة التقلننلم ك  نسننبيا،
 المرتفعة.المعتدلة ك  
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