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  مساهمة التسويق الافتراض ي في التحكم بالتكاليف وطرق التسعير

The contribution of virtual marketing in cost control and pricing methods  
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  :الملخص

ظهر الدور إذ ييعيش العالم حاليا ثورة جديدة في مجال التسويق نتيجة التطور السريع في تكنولوجيا الإعلام والاتصال، 

واق الافتراضية لما توفره فيما يخص بذل الجهد والمال والوقت والعناء، إذ أصبحت من الأيسر والأكثر سرعة الحيوي للأس

 ودقة، باختصارها الزمان والمكان والجهد.

لعالمية في غضون سنوات قليلة، ويرجع الفضل في ذلك إلى والتوجه لأثبت هذا النوع الجديد من الأسواق قدرته على المنافسة 

حواجز ولا حدود، وقد ظهر الأثر جليا على الأداء التسويقي  دون ء الالكتروني والهاتف الخلوي والذي اتسع نطاق عملهما الفضا

 لكبرى الشركات الشاغلة في هذا المجال من خلال زيادة مبيعاتها وحصتها السوقية إضافة إلى القدرة على تخفيض التكاليف.

 .ي، التجارة إلكترونية، الأداء التسويقي، السياسات التسعيريةالتسويق الافتراض : الكلمات المفتاحية

 

Abstract: 

The world is currently experiencing a new marketing revolution because of the rapid 

development of information and communication technologies, which has eroded the role of 

traditional markets based on buyer, seller, product and market. The vital role of virtual markets is 

demonstrated by what they offer in terms of effort, money, time and hassle, as they become easier, 

faster and more accurate, in less time, space and effort.  

This new type of market has proven its ability to compete and go global within a few years, 

thanks to the cyberspace and cellular phone, that scope of work has expanded without barriers or 

borders.  The impact has been evident on the marketing performance of major companies 

operating in this field by increasing sales and market share, in addition to the ability to reduce 

costs. 
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 المقدمة: .1

لمننننوس وقطننننع لالاي بننننل ملايننننين مننننن الكيلننننومترات لتحقيننننق مننننن المعلننننوم أن التجننننارة التقليديننننة تحتننننا  إلننننى سننننوق م

التسويق في حالة تخطي حندود الدولنة ممنا يمأنل أزمنة للكأينرين وعايقنا كبينرا فني مجنال التسنويق وهنو منا تنم تخطينه  سنهولة 

بلمسننننة دقيقننننة علننننى الموقننننع الالكتروننننني الننننذي يرغننننغ الز ننننون فنننني التسننننوق منننننه أو يرغننننغ فنننني زيارتننننه. و ضنننن طة أخننننرى يمكننننن 

الحصنننول علنننى المننننت  عنننن ارينننق منننرايه والتعامنننل مالينننا عنننن ارينننق المننندفوعات الالكترونينننة. وفنننى هنننذا تنننوفير لوقنننت ومنننال 

 .الز ون من جهة والشركة التي تنفق الكأير على وسايل دعايية وإعلان وأماكن ملموسة للتسوق من جهة أخرى 

مقنناييو ومعننايير عالميننة تننتم  شننكل موحنند بننين  وهنننا تظهننر أهميننة اسننتخدام التجننارة الالكترونيننة لمننا تحملهننا مننن

دول العنننننالم خروجنننننا منننننن ظنننننل الأسنننننواق التقليدينننننة التننننني تخضنننننع لمعنننننايير ومقننننناييو محلينننننة معتمننننندة، م كننننندين أن التجنننننارة 

الالكترونية تمكن العميل من التواصل مع المعلن عبر جهناز الكمبينوتر عنن ارينق منبكة الأنترننت وهنو منا يفتقنده المعلنن 

لتلفنناز، وكننذا يمكننن تعننديل الإعننلان  سننهولة ويسننر وفقننا لاسننتهداي ف ننة معينننة مننن الأفننراد أو تطننور جدينند تمننت مننع جهنناز ا

 .إضافته للمنت 

ويوضنننب خبنننراء التسنننوق الالكترونننني أن عملينننة تبنننادل المنتنننو  تنننتم وفقنننا للمعلومنننات المتنننوافرة عالمينننا عنننن جمينننع 

السنلعة الأرخنص والأجنود. ومنن هننا كنان المسنل  الأمأنل للتعناملات  الأسواق، ومن ثنم التبنادل ينتم منع أي سنوق تتنوافر فينه

الالكترونيننننة فنننني وقتنننننا الحننننالي هننننو ثننننورة تنننندفق المعلومننننات فنننني مجننننال الأسننننواق الالكترونيننننة أكثننننر مننننن غيرهننننا مننننن مننننت  أنننننواع 

لنى أن قامنت أسنواق المعلومات الأخرى. حين  أدت تلنك الأنورة إلنى ارتفناع لجنم التعناملات التبادلينة بصنورة فايقنة وصنلت إ

مليننار دولار يوميننان أيننن تسننيطر الأسننواق الافتراضننية علننى أسننواق العدينند مننن  033رأس المننال العالميننة بتحريننك تريليننون و

المنتجات والخدمات على رأسها سوق السيارات والعقار وحت  الأجهنزة الكهرومزللينة والسنلع القديمنة وخندمات السنياحة، 

الأسنننواق الواقعينننة وتهننندد بقاتهنننا وأصنننبحت بمأابنننة مرجعينننة تجارينننة بال سنننبة للعديننند منننن  حيننن  باتنننت هنننذه المواقنننع تنننزاحم

 .المنتجات وأسعارها ما جعل الأسواق التقليدية تتأثر وتعاني الركود

وهنا يظهر تأثر استراتيجيات التسعير في ظل التسنويق الافتراضن ي،  إذ لنم تصنبر مجنرد اسنتجابة سنريعة لظنروي 

فني الحسنبان جمينع العوامنل والمت ينرات الداخلينة والخارجينة، ولامنك أن مفهنوم التسنعير المنرن يجند السوق، وإنمنا تأخنذ 

تطبيقاته من خلال لاليات التسويق الافتراضن ين خاصنة أن السنعر يعند المن ثر المبامنر منن عناصنر المنزي  التسنويقي علنى 

حالنة صنعو ة الاختينار لأن السنعر المرتفنع غالبنا منا إيرادات وأر اح الشركة، كما يمكن أن يصبر معيار لتقييم المنتنو  فني 

يعبننر عننن الجننودة العالينننة ولننذلك فهنننه يحظنننا بأهميننة كبيننرة بال سننبة للم سسنننات وإنننه عنصننر مت ينننر علننى عكننو العناصنننر 

الألاثنة الأخنرى للمنزي  التسننويقي، إذ باسنتطاعة الشنركة رفننع السنعر أو تخفيضنه بصنورة سننريعة حسنغ الظنروي المت يننرة 

ا رغنننننم ذلنننننك فأحياننننننا تواجنننننه صنننننعو ات تفنننننرة عللهنننننا ننننننوع منننننن الأسنننننعار كالمنافسنننننة، ولجنننننأت الم سسنننننات إلنننننى إدخنننننال ولكنهننننن

تكنولوجينننا المعلومنننات والاتصنننال علنننى اسنننتراتيجيات السنننعر، حيننن  أسنننهمت تكنولوجينننا المعلومنننات والاتصنننال فننني إحننندا  

 .ثورة حقيقية في مجال هيكل الأسعار وأساليبها وإجراءاتها

ص اسنننتخدام الطنننرق الإبداعينننة فننني التسنننعير منننن خنننلال الأنترننننت، فالتسنننعير المنننرن مفهنننوم جديننند يجننند وفيمنننا يخننن

تطبيقاته من خلال الأنترنت، إذ تتوفر في مجال الأسعار تقنيات متطورة عبر الأنترنت تمكن المشتري منن اسنتخدام تقنينة 
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لمتنننوفرة عبنننر الأنترننننت. و التنننالي فنننهن يسننناعده فننني البحننن  عننن الأسنننعار ا (Bot Shop) أو برنننام  يعنننري بنننوت منننو 

تكنولوجيننننا المعلومننننات والاتصننننال تسننننناعد المسننننوقين فنننني الحصنننننول علننننى معلومننننات و يانننننات مننننناملة ودقيقننننة حننننول أنمنننننا  

الشراء، وفترات الشراء وأحوال المنافسة وذلك لتحديد العلاقة بين السنعر والكمينة المطلو نة و نات بهمكنان وضنع أسنعار 

 .لجم الطلغ وابيعة السوق ملايمة تتناسغ مع 

إذن سنيتم مننن خننلال هنذه الورقننة البحأيننة معالجننة إمنكالية مسنناهمة التسننويق الافتراضنن ي فني تطننوير كننل مننن أداء 

 :الشركة، التحكم في التكاليف وتطوير سياسات التسعير من خلال ثلاثة محاور أساسية، ألا وهي

 واقع التسويق الافتراض ي دوليا وعر يان -أولا

 أثر التسويق الافتراض ي على الأداء والتحكم في التكاليفن -ثانيا

 .أثر التسويق الافتراض ي على سياسة التسعير -ثالأا

 :وعربياواقع التسويق الافتراضي دوليا  .2

لم يعد بالإمكان تجاهل أهمية التسويق الافتراض ي أمام تنامي استخدام الوسايل التقنية الحديأة، وزيادة 

ا نمط التنفيذ الأعمال وركيلة للتطور، خاصة في ظل متطلبات التجارة الدولية التي تسعى إلى تحرير الاقتناع بضرورة كونه

التجارة في السلع والخدمات وحرية انتقال رؤوس الأموالن إذ توفر عملية التسويق الافتراض ي والتجارة الإلكترونية عدة 

درة على امتلاك أدواتها والتعامل مع تحديات عصر مزايا وتسهيلات تنافسية، مما يجعل من تجاهلها أو عدم الق

المعلوماتية مبال ة في المحافظة على الأنما  التقليدية التي لا يمكنها الصمود أمام التحول نحو استخدام الوسايل 

، وسرعة نموها المضطرد خ الإلكترونية.
ً
 وعر يا

ً
اصة في وإنه لمن الظاهر اليوم تزايد لجم التجارة الالكترونية عالميا

 لجميع المهتمين بهذا القطاعن لكن 
ً
الوان العربي، إذ تبدي العديد من التقارير أرقاما كبيرة ونسغ عالية مشجعة جدا

قبل المرور إلى تحليل مختلف الأرقام المتعلقة بالتجارة الإلكترونية والتسويق الافتراض ي، لا بأس من التعري  على 

 تحديد مفهوم وخصايص كل منهما

 :الافتراضيالتجارة الإلكترونية والتسويق مفهوم  2.1

تعد التجارة الإلكترونية مكلا من أمكال التعامل التجاري بين مختلف الأاراي بحي  التجارة الإلكترونية:  .1

)بأنها مجموعة متكاملة من عمليات إنتا  وتوزيع  يكون التبادل إلكترونيا، حي  تعرفها الشركة العالمية للتجارة

، وهو ما يعني استخدم (03، ص3330)العيسوي،  (منتجات من خلال مبكات الاتصالاتوتروي  و يع ال

الأنترنت في مراء و يع المنتجات والتي يتم نقلها إما ماديا أو حسابيا من موقع لآخر مع تبادل المعلومات بين 

التكامل بين الاتصالات ومن وجهة نظر التكنولوجيا، تعري بأنها  البائعين والمشترين من خلال مبكة الأنترنت. 

وإدارة البيانات وإمكانيات الحماية التي تسمر للم سسة بتبادل المعلومات المتعلقة بمبيعات السلع 

 (33، ص3333)الصيرفي،  والخدمات

تتضمن عمليات التبادل التي تمارسها الشركة في إاار التجارة الخارجية العديد من الوظايف، ومن أهمها توفير  .3

التسويق، المفاوضات وعقد الصفقات، إعطاء أوامر البيع والشراء، التبادل التجاري، منر المعلومات، 
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ويمكن  (ن03، ص3333)الصيرفي،  الامتياز والترخيص، الحسابات وتسوية المدفوعات والنقود الإلكترونية

لتسويقية هي أحد القول أن التسويق الافتراض ي هو أحد أهم مجالات التجارة الإلكترونية، ذلك أن الوظيفة ا

الوظايف الشركة وهي الوظيفة التي تسعى إلى تسهيل تبادل وانسيا  المنتجات من المنت  إلى المستهلك من 

خلال استخدام أدوات وأساليغ معينة بحي  تحقق المنافع المطلو ة لأاراي العملية التسويقية وتتم هذه 

في ممارسة كافة  م  شكل رييس ي بواسطة الأنترنتالعمليات في ظل بي ةٍ مديدة الت يير، هذه العملية تت

الأنشطة التسويقية كالإعلان والبيع والتوزيع والتروي  و حو  التسويق وتصميم المنتجات الجديدة والتسعير 

 .واستخدام الطرق الإلكترونية في عملية الوفاء بالأمن عبر الأنترنت

أل التسويق الافتراض ي في استخدام الأنترنت ومبكات يتممفهوم التسويق الافتراض ي والتسوّق الإلكتروني:   .0

الاتصال الإلكترونية المختلفة من أجل تحقيق المنافع المشتركة لكلا ارفي التبادل )الشركة والز ون(، وذلك 

من خلال إدارة التفاعل مع مستخدمي الأنترنت ودراسة احتياجاتهم الفردية بهدي تصميم مزي  تسويقي فعال 

لاحتياجات. وهنا يجغ أن ننوه إلى أن التسويق الافتراض ي أوسع من التسويق عبر الأنترنت، حي  لتلبية هذه ا

يعمل على التروي  للعلامات والمنتجات للمستهلكين باستخدام مختلف نقا  الاتصال الافتراضية وجميع 

التفاعلي للاتصال الوسايط الإعلامية بما فلها وسايط الاتصال المتعددة كالهاتف المحمول والتلفزيون 

بالز اين، ويهدي التسويق الافتراض ي إلى وضع الأدوات التفاعلية الافتراضية تحت تصري المتسوق من أجل 

 , FLORĔSE, 3313) التروي  للمنتجات مع البح  عن تطوير علاقات مبامرة وشخصية مع الز اين

P04). 

المشتري الأنترنت )التي يبذلها المشتري عبر  أما فيما يخص التسوّق الإلكتروني فيقصد به مجموعة الجهود

الإلكتروني( للبح  عن منتجات محددة )سلع وخدمات(، والمفاضلة بين هذه المنتجات المعروضة للبيع في المتاجر 

نلخص المحاور التي يدور حولها  .(XIX، ص 3312/3312العلهار، ) الأنترنتالإلكترونية المختلفة المنتشرة في فضاء 

 : (26، ص 3312/3312)العلهار،  الافتراض ي في النقا  الموالية: التسويق

  استخدام الأنترنت ومبكات الاتصال الإلكترونية المختلفة من أجل تحقيق المنافع المشتركة لكلا ارفي التبادل

 )الشركة والز ون(.

 إدارة التفاعل مع مستخدمي الأنترنت ودارسة احتياجاتهم الفردية 

 فعال لتلبية هذه الاحتياجات تصميم مزي  تسويقي 

 :(053)ر حي، ص ةالتاليويمكن حصر خصايص التسويق الافتراض ي و يئته في النقا  

  :قد مكنت الانترنت الم سسات منة تحديد ز اينها حت  قبل القيام  عملية الشراء، وذلك لأنّ قابلية الإرسال الموجه

قع الويغ أن يحددوا أنفسهم ويقدموا معلومات عن حاجاتهم التكنولوجيا الافتراضية تجعل نمن الممكن لزايري مو 

 ورغباتهم قبل الشراء.
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 :ويعني بها قدرة الز اين على التعبير عن حاجيتهم ورغباتهم مبامرة للم سسة، وذلك استجابة للاتصالات  التفاعلية

 التسويقية التي تقوم بها الم سسة.

 :تودعات البيانات التي تتضمن المعلومات عن الز اين المحددين وهي القدرة على الوصول إلى قواعد ومس الذاكرة

ن الم سسة المسوّقة على الانترنت من استخدام تلك المعلومات في 
ّ
وتاريخ مشترياتهم الماضية وما يفضّلون، ممّا يمك

زم من أجل العروة التسويقية.
ّ
 الوقت اللا

 :ونها، بحي  يصرحون فقط بما يريدون، دون إجبارهم على وهي قدرة الز اين على ضبط المعلومات التي يقدم الرقابة

 تقديم معلومات سرية أو معلومات لا يرغبون في التصرير بها.

 :وهي إمكانية جعل الز اين يمتلكون معلومات أوسع وأكثر عن منتجات الم سسة وقيمها مع إمكانية  قابلية الوصول

ك تسعى الم سسة جاهدة لإكسا  منتجاتها تحسينات وتطورات المقارنة بالمنتجات والأسعار الأخرى المنافسة، لذل

 وفق رغبات عملاتها الذين سبق لهم مراء منتجاتها، رغبة منها في الوصول إلى ولاء عملاتها لها.   

في حين تتأثر بي ة التسويق الإلكتروني بألا  عوامل بيئية أساسية نظرا لشدة المنافسة وكون بي ة التسويق 

 (02-02، ص ص3335)نصير،  ستمر، تتمأل هذه العوامل فيما يلي:تت ير  شكل م

  :تتمأل العوامل السوقية في ثلا  أنواع من الأسواق سوق الم سسات، سوق المستهلك، سوق العوامل السوقية

 الحكومات. 

ذه إنّ سوق الم سسات أضخمهم لأنّ نسبة المتصلين منهم على مبكة الإنترنت أكثر من عدد المستهلكين، وه

الم سسات أصبحت تواجه منافسة حادة نتيجة العولمة وقواعد الدخول الأسهل للأسواق حي  تم كسر الحواجز 

 بواسطة الأنترنت.

سوق المستهلك: الإنترنت سوق عاللي يوجد فيه مستهلكين في كل مكان ج رافي، ولهذا يجغ مراعاة وضع الب ية التحتية -

 دخل الفرد فيه، عند تخطيط الحملات التسويقية. للاتصالات في البلد المستهدي ومتوسط

سوق الحكومات: هناك عدد كبير من حكومات العالم تقوم بالشراء إلكترونيا، وخاصة حكومة الولايات المتحدة -

 الأمريكية تعتبر أكبر مشتري في العالم.  

 :خدمي الإنترنت، فكلما تطورت الب ية إنّ التطوّر التكنولوجي يقوم بت يير تركيبة جمهور مست العوامل التكنولوجية

التحتية للاتصالات واستخدام عدد أكبر من الأفراد الأجهزة المحمولة أدى إلى ظهور أسواق جديدة في أماكن جديدة. 

إضافة إلى ذلك فهنّ التسويق الإلكتروني يتأثر ويتطور بتقدم البرمجيات إنّ الاستفادة من التكنولوجيا في تصميم مواقع 

نت يمكن أن يعطي الم سسة التي تستخدمها ميلة تنافسية استثنايية حي  ي دي استخدام التكنولوجيا إلى الإنتر 

م، فيجغ على الم سسات أن تعطي اهتماما خاصا للتكنولوجيا 
ّ
تخفيض التكاليف وهذا يتطلغ الكأير من الجهد والتعل

 وللاستراتيجيات التجارية إذا أرادت أن تحقق النجاح.

 ومن أهم هذه القوانين المتعلقة بالخصوصية والملكية الافتراضية بما فلها حقوق الطبع مسألة  لقانونية:العوامل ا

حماية الخصوصية للمستهلكين من المسايل الصعبة للتشريع، لكنها مع ذلك مهمة جدا للمستهلكين الذين يضطرون 

ه
ّ
يمكن للتكنولوجيا الحديأة أن يتم است لالها من  لتقديم معلومات شخصية وبشكل دوري على الشبكة، كما ننوه إلى أن
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قبل  عض المحتالين، وعلى الرغم من أنّ المشرعين يعملون على وضع القوانين المانعة للاحتيال فهنّ تطبيق وتنفيذ هذه 

 القوانين ليو بالأمر السهل وخاصة عالميا.   

اقع التسويق الافتراض ي عالميا 2.2    :و

مليار دولار عالميا، فارضا نفسه على الشركات  033وزت قيمة التسويق الافتراض ي تجا 3313مع نهاية عام 

المتعددة الج سيات والشركات الص يرة على حد سواء، وت يرت رؤية أصحا  المال والأعمال اتجاه أساليغ التسويق 

اد والتصدير، فباتت تسارع صبر التسويق الافتراض ي أفضل وسيلة لممارسة عمليات الاستير أوالتجارة التقليدية، حي  

 (153، ص3315)سماحي،  .إلى لجز مواقع متميلة على مبكة الأنترنت لتدمين أسلوبها الافتراض ي في التسويق

وقد ساهم في ذلك انتشار استخدام الأنترنت من اري جميع المستخدمين في العالم، حي  بلغ عدد مستخدمي الأنترنت 

وتعد الصين أولى دول العالم في عدد مستخدمي الإنترنت  ،3315نوفمبر  5ص في مليار شخ 0,0,5,303,223في العالم 

ويجغ التنبيه إلى انتشار استخدام الأنترنت في بلد ما لا  .3333مليون شخص في مهر فبراير  331الذين بلغ عددهم فلها 

حول واقع  1663عام  IBMكة يشكل ضمانا لقيام التسويق الافتراض ي بصورة نشيطة وفعالة، ففي دراسة قامت بها مر 

في الولايات المتحدة  %,0مقابل  %13التسويق الإلكتروني في كندا أن نسبة المتسوقين في الأنترنت في هذه البلاد قد بلغ 

 الأمريكية، ذلك بالرغم من أن نسبة مستخدمي الأنترنت فلها أكبر بكأير من ال سبة الخاصة بالولايات المتحدة الأمريكية.

 (153، ص3315 )سماحي،

 لأحد  التقارير الصادرة عن م سسة الدراسات والأبحا  العالمية جارتزر والخاصة بالمديرين التنفيذيين 
ً
وفقا

، يتم التسويق الإلكتروني عن اريق عدة محطات من بينها مواقع الإعلانات المجانية (3315) الخلي  أونلاين،  للتسويق

لمتخصصة، والمواقع الاجتماعية، وعن اريق الإعلان بالنقر عبر محركات البح ، على الإنترنت، والمنتديات العامة وا

 عن المدونات والمجلات والصحف 
ً
وعبر حملات البريد الإلكتروني، ومن خلال مواقع الإعلانات المدفوعة، فضلا

 بتنامي الميلانيات المخصصة لعمليات التسويق ب سبة 
ً
ن إذ 3315خلال العام  %13الإلكترونية. وأفادت النتاي  أيضا

ممّن مملتهم الدراسة إلى أنهم يتوقعون ارتفاع سقف الميلانيات المخصصة لأقسامهم مرة أخرى خلال العام  %21أمار 

3312. 

 من تقرير م سسة جارتزر  شأن معدلات إنفاق الرييو التنفيذي للتسويق خلال 
ً
وتمأل هذه النتاي  جزءا

ء مجموعة من قادة الأعمال وروادها المس ولين عن عمليات التسويق، وعلى وجه ، الذي ممل لارا3312-3315العامين 

 تنتشر في أمريكا الشمالية والمملكة  006الخصوص عمليات التسويق الافتراض ي، وذلك ضمن 
ً
مركة كبيرة وكبيرة جدا

ون دولار ضمن سبع ملي 533ويمأل المستفتون في هذه الدراسة م سسات تحقق إيرادات سنوية تتجاوز الن.المتحدة

، ووسايل الإعلام، CPG صناعاتن وهي الخدمات المالية، والتقنيات الفايقة، والتص يع، والسلع الاستهلاكية المعبأة

من المسوقين بأنهم تجاوزوا مرحلة الاستعانة  %13كما أفاد  .وتجارة البيع بالتجزية، والنقل/الخدمات الفندقية

أنهم قاموا توسيع دور التسويق ومجاله بهدي إنشاء نماذ  أعمال جديدة موجهة  بتقنيات التسويق الافتراض ي، حي 

 
ً
 .رقميا

 متميلة للمسوقينن من أجل تنفيذ رؤى 
ً
ويمأل عدم الوضوح الحالي في عوالم التجهيلات والعمليات الافتراضية فرصا
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 واختباره
ً
وتتمأل أهم المنصات التسويقية  .االعملاء الرامية إلى إنشاء تجار  ونماذ  أعمال جديدة موجهة رقميا

 للتجارة الافتراضية
ً
 في:  .الإلكترونية التي باتت عنوانا

في العالم لأربع سنوات متتالية، وقد لا تعرفها لأن هناك منصات  1: تعد الرقم RakutenLinkshareمنصة  .1

 ناجحة وتتمتع بمصداقية كبيرة لل ايةأمهر منها ب
ً
تعتمد عللها المواقع التي تقدم  .ين العر ، لكنها عالميا

 من خلال الزيارات والمصداقية التي 
ً
للمستخدمين القسايم وإمكانية الشراء عن اريقها، والتي تكسغ جيدا

 تحظا بهان

وإلى الآن لا تزال تحظا بالأقة،  3333يها تاريخ اويل حي  بدأت نشااها منذ سنة : لدShareasaleمنصة  .3

كما أنها تتير للمستخدمين الكأير من  .تتير لك التسويق لمنتجات وعروة في مجالات مختلفة ومتنوعة

 .الأدوات لتعقغ المبيعات وتحسين النتاي ، وتساعد المسوقين لتحقيق نتاي  أفضل من خلال التسويق

: أكبر منصة للمنتجات الإلكترونية التي تعد غالبيتها عبارة عن دورات وكتغ إلكترونية CLICKBANKمنصة  .0

  333في مختلف المجالات، تتمتع بمصداقية كبيرة و نحو 
ً
مليون عميل حول العالم، المنصة تتير لك عددا

 من المنتجات
ً
 ومتجددا

ً
 .دولة 163الإلكترونية والمتاحة للشراء في  هايلا

: أفضل متجر إلكتروني في العالم يتير للعملاء الآلاي من المنتجات في عشرات المجالات أمازونمنصة  .,

تيار أي تتير للمسوقين اخ .والتخصصات المختلفة، ويتمتع  سمعة جيدة ودعم فني رائع لمساعدة العملاء

مقابل كل بيع يتحقق عن اريقهم، وتزداد نسبة الر ر من كل بيع  %,منت  يرغبون في التروي  له، وكسغ 

 
ً
 بازدياد عدد المبيعات التي يحققونها مهريا

روي  لها، وتتمتع بأكثر : تتير لك هذه المنصة الاختيار من بين لالاي خدمات الإنترنت والتAvangateمنصة  .5

ألف مسوق بالعمولة يعملون على تروي  البرام  والتطبيقات والخدمات المختلفة، والر ر من كل بيع  53من 

وتوفر لهم لوحة تحكم لمتا عة الأر اح والمبيعات في الوقت الفعلي، وهي التي تعرة لك  .يتحقق عن اريقهم

 Kaspersky Lab" خدمات و رام  من مركات عالمية منها

منافو لأمازون، وهذا الأخير لديه برنام  للعمولة يساعده على الرفع   "ebay": لأنebay Partnerمنصة  .2

 الأبوا  أمام المسوقين هي المنصة التي أالقها منافسه، فات "ebay Partner" من مبيعاته وأر احه، فهن
ً
حا

ما يجعلك تجر  هذه  .بالعمولة للكسغ أكثر من خلال التروي  للمنتجات الحقيقية التي تتوفر على المنصة

المنصة هو أنها تتمتع بمنتجات أرخص و أسعار م رية أكثر من أمازون نفسها، كما أنها تتمتع  سمعة ممتازة 

 .تسهل من مهمة إقناع العملاء المحتملين

 

 

http://marketing.rakuten.com/affiliate-marketing
http://www.shareasale.com/
http://www.clickbank.com/
http://www.amazon.com/
http://www.amazon.com/
http://www.avangate.com/
https://www.ebaypartnernetwork.ebay.com/files/hub/en-US/index.html
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 العربية:لتسويق الافتراضي في الدول ا   2.1

إن لتكنولوجيا الإعلام والاتصال قدرة كبيرة لتكون محركا أساسيا لاقتصادات الدول، غير أن الدول العر ية لم 

ض ي تدرك أهمية المعلومات إلا بالآونة الأخيرة، والتي تكمن في إمكانية تطوير عجلة الاقتصاد العربي و ناء اقتصاد افترا

عربي موحد، يعمل على توفير فرص العمل، وجذ  رؤوس الأموال العر ية المهاجرة وتوظيفها في الشركات الكبرى العر ية 

التي تهتم بصناعة المعلومات والتجارة الإلكترونية، وتشجيع الم سسات والشركات العر ية لدخول العالم الافتراض ي 

 بال ة الأهمية في القطاعين الحكومي والخاص في سبيل  والمعلوماتين لذلك تولي العديد من الحكومات
ً
العر ية جهودا

 الارتقاء بواقع السوق التقنية والأعمال التجارية.

غير أن العديد من الشركات العر ية  عيدة عن عملية التسويق الافتراض ي، والسبغ هو تخلف البلدان العر ية 

ة أسبا  منها: ضعف الب ية التحتية للتسويق الإلكتروني وعدم وجود عن ركغ التعاملات الإلكترونية الذي يرجع إلى عد

الخبرة الكافية والافتقاد للاستقرار التشريعي لهذه الدول وعدم وجود لالية وقوانين واضحة في الاستأمار بالدول العر ية، 

 .اخل البلدوكذلك القيود المفروضة على المستأمرين التي تحد من نقل الأر اح والمطالبة بتدويرها د

، نلاحظ (,331المحرر الاقتصادي ،  –الوسط ) ,331فهذا ما انطلقنا من تقرير م مر المعرفة العربي لعام 

نقطة، و ذلك تكون من  0033مسجلة  3310تصدر البحرين م مر استخدام تكنولوجيا المعلومات والاتصالات للعام 

صالات كافة، بما في ذلك حصولها على المرتبة الأولى في معدل دول في قطاعات تكنولوجيا المعلومات والات 5بين أفضل 

استخدام الأنترنت والمرتبة الأانية في معدل استخدام الهاتف المحمول على مستوى منطقة الشرق الأوسط وممال 

ف النقالة نقطة واحتلت المرتبة الأالأة في معدل استخدام الهوات 3065إفريقيا، وجاءت قطر في المرتبة الأانية مسجلة 

 والمرتبة الرا عة في معدل استخدام الأنترنت.

وتتضمن سلة أسعار خدمات تكنولوجيا المعلومات والاتصالات ثلا  مجموعات للتعريفة وتأتي قطر في 

 عند مقارنة الدخل القومي الإجمالي مع سلة أسعار خدمات تكنولوجيا المعلومات والاتصالات 
ً
المرتبة الأولى عر يا

 من الدخل القومي الإجمالي لإنفاق الفرد على خدمات تكنولوجيا المعلومات والاتصالات، وتحتل  %,.3و  سبة 
ً
مهريا

من الإنفاق على خدمات تكنولوجيا المعلومات والاتصالات،  %305دولة الإمارات المرتبة الأانية في العالم العربي ب سبة 

 11تكنولوجيا المعلومات والاتصالات، فهن قطر تأتي في المرتبة  وعند مقارنة الحد الأدنا للأجور مع سلة أسعار خدمات

من الحد الأدنا للأجور التي تنفق على خدمات تكنولوجيا المعلومات والاتصالات، في  %13. 3في العالم العربي ب سبة 

دمات تكنولوجيا من الحد الأدنا للأجور على خ %15. ,حين تأتي دولة الإمارات في المرتبة الأخيرة و  سبة إنفاق 

 المعلومات والاتصالات .

دولة  13مليون مستخدم للإنترنت في  111. 231أما عن عدد مستخدمي الأنترنت، فحسغ ذات المصدر، تم تسجيل 

، ومن المتوقع أن يرتفع عدد 3311مليون في العام  60،362مقارنة    %13. 63بنمو قدره  3313عر ية خلال العام 

، كما أنه من المتوقع أن يرتفع معدل 3312مليون مستخدم بحلول العام  162المنطقة إلى نحو  مستخدمي الأنترنت في

، أي ما يصل إلى زيادة ب سبة 3312في العام  %51إلى  3313خلال العام  %03استخدام الأنترنت في العالم العربي من 

بكة الأنترنت في البلدان العر ية تشكل نسبة بالمقارنة مع المتوسط العاللين وتدل الإحصاييات على أن استخدام م 0%
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، والسبغ في هذا الفرق أن البلدان المتطورة %33من تعداد السكان بينما تبلغ هذه ال سبة في الدول المتطورة  302%

 ة.أوجدت الب ية التحتية للإنترنت و تكلفة تجعلها في متناول الجميع، والفرق ماسعا بين البلدان العر ية وتلك المتطور 

تصدرت مملكة البحرين دول مجلو التعاون  ,331-3310أما فيما يخص م مر الأداء الإلكتروني العربي للعام 

نقطةن بينما تصدرت دولة الإمارات م مر اقتصاد  25. 23نقطة تلتها دولة الإمارات    22. 55الخليجي بمتوسط بلغ 

نقطة، تلتها مملكة البحرين  2. ,6ى مستوى العالم برصيد عل 3,المعرفة بين الدول العر ية، في حين احتلت المرتبة 

 نقطة. 2. ,1نقطة، وعُمان برصيد  2. 6برصيد 

 إلى اللوجستيات، 
ً
وفيما لا تزال مركات التجارة الإلكترونية تعاني من عدّة تحديات، بدءًا من ثقة الز ون وصولا

 %25معدّل في الشرق الأوسط،  عد أن كان ال 3313 مليون شخص يتسوّقون على الأنترنت عام 03 يقدّر التقرير أنّ 

، أين 3315مليون دولار عام  15إلى  ,331مليار دولار عام  1103ثلا  مركات تجارة إلكترونية نمت من  ، وأنّ 3311عام 

مليار دولارن  501مليار دولار، والإمارات على الحصة الأكبر وهي  1035مليار دولار، وقطر على  302استحوذ السعودية على 

غ في التسوق الاليكتروني إلى احتواتها لمعظم مركات التجارة الالكترونية الأفضل عر يا ويعود تصدر الإمارات للترتي

"،  ومجموعة جبار المنبأقة عن مكتو  والتي تمتلك بوابة yahooكشركة مكتو  والتي تمأل ال سخة العر ية لن ياهو "

ربي وهو سوق كوم وخدمة بطاقات الدفع الدفع العر ية الأمهر باي فورتن هذا بالإضافة إلى أكبر متجر اليكتروني ع

الشهيرة كاش يو. وكذلك يمكن تفسير ذلك في ضوء وجود ب ية تحتية تكنولوجية متطورة وحديأة أتاحت وجود أكبر 

منهم  %03من سكانها يستخدمون الأنترنت،  %63نسبة من مستخدمي الهواتف الذكية في دولة الإمارات، وأن أكثر من 

 .(3، صPAYPAL ،3310) يتسوقون من خلاله

وتوقع تقرير ل رفة تجارة وصناعة دبي أن يصل إجمالي سوق التجارة الإلكترونية في الإمارات بحلول عام 

، مقارنة بتقديرات %03مليار درهم(، بمعدل نمو سنوي تراكلي قدره  0202مليارات دولار )نحو  13، إلى مبلغ 3313

وي كد ذلك  .(3315، الشر يني) مليارات درهم( 6013يار دولار )نحو مل 305، البال ة 3310لجم السوق خلال عام 

، ومفاده أن الحجم العام للإنفاق الاستهلاكي عبر الأنترنت يواصل ارتفاعه، «إ سوس»و « باي بال»التقرير الذي أصدرته 

التقرير السنوي للتجارة . و يّ ت ال سخة الرا عة من 3313مليار درهم بحلول نهاية عام  02ومن المتوقع أن يصل إلى 

دولة،  01ألف مستهلك في  ,0الخارجية، وهو التقرير الذي يتتبّع سلوكيات التسوق الإلكتروني المحلية والخارجية لنحو 

المسجلة في عام  %23، بارتفاع ملحوظ عن 3312من البال ين في الإمارات تسوّقوا عبر الأنترنت خلال عام  %31أن 

من  %21الوتيرة المتسارعة لانتعاش التسوق الإلكتروني الخارجي في الإمارات، حي  أفاد  وكشف التقرير عن .3312

عن العام  %00بنمو  3312المتسوقين عبر الأنترنت في الدولة أنهم قاموا  شراء سلع من مواقع أجنبية خلال عام 

 فقط من متاجر أجنبية خار  الدول %13الماض ي. وأكد 
ً
، مهدت أنشطة التسوق 3312ة. ومنذ أنهم يتسوّقون إلكترونيا

 قيمته 
ً
مليار درهم من إجمالي الإنفاق عبر الأنترنت في عام  1305مليار درهم، وهو ما يمأل  102الإلكتروني الخارجية نموا

من البال ين  %02، وتسهم الأسواق الإلكترونية بدفع عجلة نمو التجارة الإلكترونية في الإمارات، حي  أمار 3312

ل .(3313)البيان،  يكين إلى أنهم يعتلمون زيادة أو بدء التسوق من مواقع التسوّق إلكترونالمشار 
ّ
عمليات الشراء  وتشك
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مليار دولار  105مليون دولار في قطر، و 133مليون دولار في السعودية،  233من التجارة الإلكترونية ) %13 عبر المحمول 

 0إلى  3313مليار دولار عام  100فيما انتقلت سوق التجارة عبر المحمول من  في الإمارات( وهو معدّل مشابه لباقي العالم،

    .3315مليار دولار عام 

 : الأجهزة المستخدمة في التجارة الإلكترونية من طرف المتسوقين في الشرق الأوسط1الشكل رقم

 

 5، التجارة الإلكترونية في الشرق الأوسط، ص PAYPALالمصدر: رؤى 

ه الأعوام الأربعة، كشفت "باي بال" هذه الدراسة الموسّعة المتخصصة بالتجارة الإلكترونية الخارجية فعلى مدى هذ

لفهم سلوكيات التسوق عبر الأنترنت لدى المستهلكين العالميين. وأظهرت الدراسة وتيرة نمو قوية للتجارة الإلكترونية في 

دولة ماركت في الدراسة الاستطلاعية(  01أكبر دولتين )من بين دولة الإمارات العر ية المتحدة التي أصبحت واحدة من 

من حي  نسبة المشتريات الخارجية عبر الأجهزة المتنقلة، مما يدل على التكيّف الكبير لاستخدام الأجهزة المتنقلة في 

ية على مستوى المنطقة، خاصة أن تحظا الإمارات العر ية المتحدة تحظا ببعض أعلى مستويات انتشار الهواتف الذك

العالم، وحافظت الولايات المتحدة الأمريكية، والهند والصين على مكانتها في المراتغ الألا  الأولى للتسوق الخارجي عبر 

الأنترنت بال سبة للمستهلكين في الإمارات. ويحمل مستقبل الإنفاق عبر الأنترنت في دولة الإمارات العر ية المتحدة إمكانات 

يتوقع زيادته في السنوات المقبلةن غير أن الأغلبية يتسوقون إلكترونيا في الولايات المتحدة الأميركية كبيرة للنمو، و 

    . %13(، أما في العالم العربي فالمعدّل يبلغ %35(، وأورو ا )%03(، لاسيا )05%)
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 لأمريكيحجم الإنفاق السنوي للفرد في قطاعات التجارة الإلكترونية بالدولار ا :2الشكل رقم 

 

 7، التجارة الإلكترونية في الشرق الأوسط، ص PAYPALالمصدر: رؤى 

قطاع السفر )أكبر القطاعات  أعلاه أن هناك توجّهًا بارزًا في التسوق الإلكتروني نحونلاحظ من خلال الشكل 

دولار لكلّ  522دولار سنويا، يليه قطاع الإلكترونيات بن  1251المر حة في التجارة الإلكترونية(، إذ ينفقون فيه ما يعادل 

دولار(. بينما  521دولار(، وتذاكر الفعاليات ) 555دولار(، المجوهرات والساعات ) 542ز ون سنويا، ثم الكومبيوترات )

  دولار(. 121ذ مواقع الموضة الإلكترونية على )تستحو 

 :التكاليفأثر التسويق الافتراض ي على التحكم في  .3

يتمأل الأداء الأنجع في الاست لال الأمأل للموارد المتاحة من أجل تحقيق الأهداي المسطرة، أما الأداء التسويقي 

التسويق خلال فترة زمنية محددة، وهو يرتبط بمفهومي  فيتمأل في تلك النتاي  التسويقية التي تسعى إلى تحقيقها وظيفة

الفعالية والكفاءةن إذ نقصد بالفعالية التسويقية القدرة على تحقيق الأهداي في مكل زيادة لجم المبيعات والحصة 

السوقية وتحقيق النمو المرغو  للم سسةن بينما يقصد بالكفاءة تحقيق العلاقة المألى بين مدخلات الشركة 

ويعد تحليل المبيعات  .(112-111، ص ص )العبادي،  جاتها على أساس رفع المبيعات مع تخفيض التكاليفومخر 

والحصة السوقية إلى جانغ التحكم في التكاليف أهم الأدوات التي تعكو الأداء التسويقي في الشركة، وهو ما دفعنا إلى 

 ناصر.تحديد الأثر الذي قد يتركه التسويق الافتراض ي على هذه الع

 السوقية:زيادة المبيعات والحصة  2.2

يعمل التسويق الافتراض ي على تحسين الكفاءة والقدرة التنافسية بين الم سسات بفعل دخول المعرفة 

والمعلومات كأصل مهم من أصول رأس المال، كما تتاح الفرصة لزيادة لجم عمليات البيع من خلال الاستفادة من 

ت اوال النهار والليل وخار  الحدود المحلية، كما يتير التسويق الافتراض ي أمكانية مواكبة المقدرة التسويقية عبر الأنترن

https://i0.wp.com/www.tech-wd.com/wd/wp-content/uploads/2015/02/middle_east_annual_spending.jpg
https://i0.wp.com/www.tech-wd.com/wd/wp-content/uploads/2015/02/middle_east_annual_spending.jpg
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التطورات الحديأة في مجال الأعمال وهذا يعطلها ميلة تنافسية في التعامل مع العملاء حي  تستطيع الوصول إللهم في كل 

تروني دوره الفعال في وصول أصحا  الشركات إلى وقت ومكان، وفي أسرع وقت و أقل تكلفة، وهكذا أصبر للتسويق الالك

 أعلى نسبة من الحصة السوقية للمنت  او الخدمة من الشبكة العملاقةن

 التكاليف:التسويق الافتراض ي والتحكم في  1.2

يخفض التسويق الافتراض ي من مكونات الإنتا  وتكلفته والمدخلات غير المبامرة وهذا يوفر للشركات فرصة 

 من المنافسة، وتشمل تكاليف الإنتا  والتسويق والنقل وغيرها وعندما تخفيض الأس
ً
عار لمنتجاتها النهايية مما يتير قدرا

 يضاي تكاليف الرسوم الجمركية والتخزين والنقل، فالتسويق عبر الأنترنت يخفض الكأير من 
ً
تسوق الشركة دوليا

 إذا كانت السلعة  التكاليف عما هو بالتسويق التقليدي مأل السفر والطباعة،
ً
 من التكاليف تختفي كليا

ً
كما أن عددا

كما يبرز أثر التسويق الافتراض ي على تكاليف . رقمية بحي  تسلم مبامرة على مبكة الأنترنت دون حاجة إلى الت ليف

عدد قنواته انطلاقا التوزيع، هذه العملية التي يترتغ عللها التلامات مالية اويلة الأجل في حالة التسويق التقليدي نظرا لت

فمن خلال التسويق الافتراض ي الذي يعمل على  من تاجر الجملة، تاجر التجزية والوكلاء والوسطاء والسماسرة.

تخفيض القنوات التسويقية وإيصال السلعة للمستهلك بالزمان والمكان المناسبين مع تطبيق قاعدة من المنت  إلى 

ض عدد الموظفين )كما هو الحال في مركة أمازون دوت كوم( بحي  أصبحت المستهلك مبامرة، وهو ما نت  عنه تخفي

العلاقة مبامرة مع المستهلكين فلم يعد هناك حاجة للعدد الكبير من الموظفين لتصريف الأعمالن إضافة إلى الاست ناء 

 عن الوسطاء، مما أدى ذلك إلى تخفيض تكاليف الإنتا  والتوزيع.

على إل اء  عض تكاليف الإنتا  والتوزيع، بل تعداه إلى تخفيض الضريبة بفعل زوال  و لا ينحصر تخفيض التكاليف

الكأير من المهن التي ستلول مع تطور التسويق الافتراض ي  شكل كامل مأل  عض المتاجر الص يرة ومحلات بيع الكتغ 

لى الشبكة العالمية إذا كان  سبغ تعظيم دور التسويق الافتراض ي في مجال تسويق الكتغ سواء بتسليمها مبامرة ع

ن إذ لم يعد هناك حاجة لتخزين 
ً
الكتا  مفرغ في نسخة إلكترونية، أو إرسالها عبر البريد العادي إذا كان التسليم ماديا

الكتغ بحي  يتم تسويقها وتأمينها حسغ الطلغ من خلال السحغ في نظام إدارة سلسلة التلويد. وأن تعاظم دور النقود 

في عمليات التسوية للمدفوعات عبر الأنترنت من مأنه أن ي دي إلى زوال مهنة الصرافة. كل ذلك ي دي إلى الإلكترونية 

 .تخفيض مطرح الضريبة على هذه المهن  سبغ زوالها

 التسعير:أثر التسويق الافتراض ي على  .4

وديناميكيتها وأساليبها ساهمت تكنولوجيا المعلومات والاتصالات في إحدا  ثورة حقيقية في مجال هيكل الأسعار 

 وإجراءاته، حي  يمكن إيجاز ذلك فيما يلي: 

 ر ط التسعير بالسوق المستهدفة والمكانة التنافسية والمنت ن   -

 التحكم بالت يرات السعرية المفاج ة واتخاد قرارات فورية  شأنهان  -

 إدارة العايد  شكل فاعلن  -

 لال الأنترنت.تنامي استخدام الطرق الإبداعية في التسعير من خ -
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كل هذا جعل من تكنولوجيا المعلومات والاتصالات تساهم في انتقال أو تحول قوة المساومة من المنتجين إلى 

 المشترين، الأمر الذي أحد  ثورة حقيقية في مجال التسعير بالذات.

 بالتسعير:العوامل المؤثرة  2.4

   
ً
 ما يكون إن السعر هو الشكل الذي يحدد قيمة السلعة بالنقود وفقا

ً
لما تحققه السلعة من منفعة وغالبا

 للجودة، وتختلف قيمة السلعة باختلاي الأشخاص والزمن والسوق، والعوامل الم ثرة بالتسعير مختلفة منها ما 
ً
معيارا

 :هو بيد الشركة ومنها ما هو خار  عن سيطرة الشركة، ومن هذه العوامل ما يلي

سعر وتشمل تكاليف الإنتا  والتسويق والنقل وغيرها وعندما تسوق السلعة التكلفة هي الحد الأدنا لل :التكاليف -

 يضاي إلى التكاليف الرسوم الجمركية، والتخزين، والنقل، وغيرها. وهنا يظهر أثر الأنترنت على تخفيض الكأير من 
ً
دوليا

كلفة الاتصال والطباعة والسفر التكاليف التي تتحملها الشركات التي  تعمل عبرها حي  أنها تخفض النفقات العامة وت

والأبحا  وتقلل عدد الموظفين، بالإضافة إلى أن هناك  عض التكاليف تختفي نهاييا مأل تكلفة الت ليف حت  ولو كانت 

المنتجات قيمة وتم تسليمها عبر الشبكة إلى الز اين، أما تكلفة نقلها وتسلمها فهي زهيدة جدا مقارنة بالطرق العادية، 

استخدام الأنترنت يمكن الشركة من تخفيض أسعارها بالتسويق محليا أو دوليا، بالطرق التقليدية أو عبر لذلك فهن 

ومن أهم  (.1,2-1,2ص ص  ,331)قنديل،  مبكة الأنترنت، فهنها تسعى لوضع السعر الذي يحقق لها عايدا مناسبا

 هده العوامل نجد:

لعالمية الجديدة والاتجاه نحو تحرير التجارة من جهة، ومن تزداد حدة المنافسة نتيجة الت يرات ا :المنافسة .1

وظهور مبكة الأنترنت واستخدامها في مجال الأعمال، فالمنافسة تأتي من مختلف  ةجهة أخرى التطورات التقني

أنحاء العالم في السوق الإلكترونية التي ت ت  للز ون فرصة الوصول إلى جميع الشركات ومقارنة الأسعار بكل 

)قنديل،  لة، مما يشكل ض واا على هذه الشركات لتخفيض أسعارها ومسايرة الأسعار السايدة في السوق سهو 

 .(1,6-1,3، ص ص ,331

السعر هو أحد عناصر المزي  التسويقي وهذه العناصر تتأثر ببعضها البعض الأمر الذي  :المزيج التسويقي .0

 مع بقية العناصر، ففي ح
ً
ال الجودة العالية يمكن رفع السعر، وفي حال يوجغ أن يكون السعر متناسبا

التروي   شكلٍ واسع يمكن رفع السعر  سبغ الطلغ الكبير على السلعة، وفي حال التوزيع المبامر على 

المستهلكين يمكن تخفيض السعر  سبغ اختصار تكاليف منافذ التوزيع الأخرى. أن التسويق عبر الشبكة من 

مقارنة بتكاليف التروي  العالمية التقليدية. وفي دراسةٍ حول الأسعار عبر مأنه أن يخفض تكاليف التروي  

 .عن الأسعار التقليدية %12-6الأنترنت للسلع الافتراضية تبين بأن سعرها عبر الأنترنت يقل بمقدار من 

ن تحقق الشبكة الإلكترونية فايدة للشركات فيما يخص الحصول على أفضل الشرو  من الموردي :الموردون  .2

 والتعامل معهم، بحي  تستطيع المقارنة بينهم والتعامل مع الأفضل منهم.

بافتراة ثبات العوامل الأخرى أن زيادة الطلغ مع ثبات العرة ي دي إلى زيادة السعر  :العرض والطلب .0

 والعكو أن زيادة العرة مع ثبات الطلغ ي دي إلى انخفاة السعر، والطلغ المرن له تأثير على السعر بحي 

 فهن زيادة السعر ت دي إلى انخفاة الطلغ الأمر الذي يجغ أخذه  عين الاعتبار عند وضع 
ً
إذا كان الطلغ مرنا

 .السعر
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يوفر التسويق الافتراض ي للز اين فرصا للتعري على أسعار  التسعير الإلكتروني والعملات الافتراضية: .5

مقارنة بين تكاليف منتجاتهم والمنتجات  المنتجات وفي نفو الوقت يعطي الفرصة للمنتجين أيضا لإجراء

المنافسة، ومن التطورات الحديأة في استراتيجية التسعير الإلكتروني استخدام العملة الافتراضية، حي  

يسمر للز اين من خلال هذه الإستراتيجية بهدخال رقم حسابهم مع وضع اعتماد بمبلغ معين للاستفادة من 

ني مكن الز اين من الحصول على أحسن العروة و أحسن الأسعار، وأيضا خدمات معينة فالتسعير الإلكترو 

 سمر لهم بالمقارنة بين عروة أكثر من منظمة في مختلف بقاع العالم  دون أن يكلفهم ذلك عناء التنقل.

 (22، ص,331)زيادات، 

 :الافتراض يسياسات واستراتيجيات التسعير ضمن التسويق  1.4

 يجيات المتبعة في التسويق الافتراض ي في: تتجلى أهم السياسات والإسترات

 من أهم الإستراتيجيات المتبعة في التسويق الافتراض ي نذكر: الاستراتيجيات التسعيرية للتسويق الإلكتروني: .0

 :تتضمن هذه الإستراتيجية تحديد أعلى سعر يمكن أن يدفعه  كشط أو انتقاء السوق

هواتف المحمولة في بداية ظهورها ولكن المشتري للمنت  الذي ي رغغ فيه مأال أسعار ال

 يشتر  لنجاح استراتيجية كشط الأسعار تحقق ما يلي:

  ألا يوجد تبادل للمنت  أو وجود بدايل قليلة في مرحلة تقييم المنت  للأسواق، وجود مجموعة

 من الز اين على استعداد لدفع سعر مرتفع في البداية،

 لات عدم إمكانية مقارنة الجودة. أن يكون المنت  له جودة عالية أو في حا 

  :تستخدم عند تقديم المنتجات الجديدة للسوق استراتيجية التغلغل أو اختراق السوق

والهدي منها هو الت ل ل والنمو في السوق والحصول على أكبر حصة ممكنة فيه بالشكل 

سلع موضوع الذي ي دي إلى زيادة الر حية في الأجل البعيد عن اريق وضع أسعار منخفضة لل

الاهتمام، ويتطلغ نجاح هذه السياسة في التسعير إنتا  أو عرة أكبر كمية ممكنة من 

الوحدات المنتجة وتجدر الإمارة إلى أن الم سسات التي تستخدم سياسة السعر الكاسب لا 

تستطيع  سهولة تطبيق هذه السياسة  شكل تلقائي بل عللها اتخاذ سلسلة من الخطوات 

 .طوير نوعي في المواصفات الخاصة بالسلعة مع تروي  كأيف في أسواق جديدةالمتدرجة كالت

  (030، ص 3331)يوسف، 

 وتستخدم هذه الاستراتيجية عندما يكون الشراء للمنت  من قبل التفخيم:  إستراتيجية

الز ون قرار عاافيا وليو عقلانيا، وتقوم الشركة بوضع سعر مرتفع للسلعة يستمر في الأجل 

وكسياسة دايمة لدرجة أنه لو تم تخفيض السعر فهن هذا سوي يرتبط بصورة الطويل 

 ذهنية سي ة للمنت  من قبل الز ون حي  يتوقع للمنظمة انخفاة جودة المنت . 

 من السياسات التسعيرية ضمن التسويق الافتراض ي نذكر:   السياسات التسعيرية للتسويق الافتراض ي: .0
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 والوصول إلى أقل الأسعار لنفو المنتجات و أعلى جودة  ذإعطاء الزبون القدرة على النفا

ونوعية، فعلى سبيل المأال فهن الز ون في أي دولة يستطيع مراء السلع من مواقع الشركات 

الأمريكية الموجودة على مبكة الأنترنت بأرخص مما يشتريها من دولته حت  إذا دفع عللها 

 رسوم أو تكاليف النقل. 

 أصبر العميل  عد التطورات التي مهدها العالم يشارك في تحديد  :لعميلالتسعير الموجه با

 في تحديد السعر دون أن يفرة عليه. لذلك تقوم إدارة 
ً
مواصفات السلعة ويشارك أيضا

التسويق بدراسة ظروي السلعة والسعر المتوقع الذي يمكن أن يدفعه العميل وتقوم 

 لذلك
ً
لظهور مبكة الأنترنت دور كبير بنقل مركز  لقد كان .الشركة بتصميم السلعة وفقا

القوة إلى المستهلك  سبغ الخيارات والمعلومات التي تظهر على الشبكة. لذلك وجدت 

مركات كأيرة تصنع المنتجات حسغ حاجة كل عميلٍ مأل 

وهناك مركات تمكن المستهلك من وضع   .w.dell.comwwللكمبيوترات Dell مركة

 .السعر الذي يرتئيه مقابل التخلي عن  عض المواصفات

  :لقد تزايد اهتمام وتوجه الشركة بتطبيق هذا المدخل في تسعير التسعير على أساس الزبون

، وذلك المنتجات عبر الأنترنت في الآونة الأخيرة باعتبار الز ون هو جوهر ال شا  التسويقي

من خلال جمع البيانات باستخدام بحو  التسويق عبر الشبكة للتعري على احتياجات 

الز اين وكذا قدراتهم ورغباتهم من أجل تحديد السعر الذي يكون مقبولا بال سبة لهم ويحقق 

 (332)العلاق، مصر، ص الر حية المرغو ة للشركةن

  :للتسعير، فعلى سبيل المأال يمكن لأي  وهي وسيلة مائعة ومبتكرةالمزادات على الأنترنت

، فمن  ebay www.ebay.comفرد أن يقوم بالتسجيل مع مركة مزاد على الأنترنت 

خلال الموقع كبائع أو كمشتري، يمكن وضع بند ما في المزاد حي  تتم المزايدة عليه من 

د على أعلى سعر ويستفيد الموقع من العمولة التي خلال الموقع، ومن ثم يحصل صاحغ البن

 تضاي إلى السعر الأعلى.  أما عن ارق المزادات المتبعة على الشبكة فهي:

  المزادات العادية: وهي المزادات التي تحدد بوقت معين ويقوم البائع باستخدام

 ارق الض ط على المشترين للحصول على أعلى سعرن

  عندما يكون لدى البائع أكثر من وحدة من السلعة المزادات الهولندية: وتتم

 ويحصل الفايزون كلٌ منهم على وحدة من السلعة بأقل سعر تقدم به أحدهمن

  المزادات العكسية: وهي عكو السابقة بحي  يقدم المشترون السعر للسلعة

 المراد مراؤها والبائعون يقدمون عروضهم

سعير عبر الأنترنت يتصف بالمرونة وعدم الأبات وتحدد الأسعار إما إن الت التسويق الافتراض ي والتسعير المرن: .2

بالمفاوضات بين البائع والمستهلك أو بالمزادات، لذلك يرى بأن التسعير عبر الشبكة مبيه بأسعار السندات والأسهم في 

العارضة على المواقع تتميل الأسعار عبر الأنترنت بالانخفاة والسبغ يعود للتنافو الشديد بين الشركات  .البورصة

http://i.viglink.com/?key=e8ea44687117f412786f78e9ef4b9ad6&insertId=8140137893d7241d&type=L&exp=-100%3ACILITE%3A49&libId=jrynbc2d0101102a000DAavbato5s&loc=http%3A%2F%2Fok1313.yoo7.com%2Ft11971-topic&v=1&iid=8140137893d7241d&opt=true&out=http%3A%2F%2Fwww.dell.com%2Fen-us%2F%23&ref=https%3A%2F%2Fr.search.yahoo.com%2F_ylt%3DAwrEeBwR4F9cuikAfv4PxQt.%3B_ylu%3DX3oDMTByNXM5bzY5BGNvbG8DYmYxBHBvcwMzBHZ0aWQDBHNlYwNzcg--%2FRV%3D2%2FRE%3D1549815954%2FRO%3D10%2FRU%3Dhttp%253a%252f%252fok1313.yoo7.com%252ft11971-topic%2FRK%3D2%2FRS%3Ds_j9ZqvEKevRdlPI4CosTQJoYN8-&title=%D8%A7%D9%84%D8%AA%D8%B3%D9%88%D9%8A%D9%82%20%D8%A7%D9%84%D8%A5%D9%84%D9%83%D8%AA%D8%B1%D9%88%D9%86%D9%89%20%D9%88%D9%85%D8%B4%D9%83%D9%84%D8%A7%D8%AA%D9%87&txt=%3Cspan%3EDell%3C%2Fspan%3E
http://www.dell.com/
http://www.ebay.com/
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المخصصة لذلك مما يتير الفرصة للمستهلك بمقارنة الأسعار والسلع المعروضة وانتقاء الأرخص، ويتلامن ذلك مع زيادة 

فرص الحصول على المعلومات التسعيرية، وبسرعة أكثر و الشكل الذي يجعل الأسعار قابلة للمقارنة وأكثر مفافية، 

 Shop bots بين المواقع باستخدام التقنيات المتطورة المتاحة عبر الأنترنت مأل برنام وذلك من خلال وذلك بالتنقل 

و فضل هذه الميلة التي يحوزها ن الأمر الذي ي دي إلى انخفاة الأسعار ذلك أن كل مركة تحاول عرة السعر الأنسغ

هلك يفضل الشراء من مكان قريغ ليوفر الز ون الإلكتروني، لم يعد للبائع وسيلة للتحكم به و السعر، فهذا كان المست

على نفسه عناء السفر  عيدا للحصول على سلعة أرخص. فالشبكة الدولية )الأنترنت( توفر له المعلومات اللازمة عن 

التسويق الافتراض ي ي دي إلى انخفاة الأسعار لكي تحافظ الشركة على موقعها ف  .الأسعار مهما  عدت المسافة

 كما هو البيع بالجملةن أما المنتجات الافتراضية مأل الكتغ وعندما ي ،التنافس ي
ً
تم الشراء بالكمية ينخفض السعر أيضا

  سبغ تخفيض تكلفة الت ليف والبريد 
ً
والبرام  والاسطوانات الموسيقية والفيديوهات فتنخفض أسعارها أيضا

 
ً
ات التقنية للحصول على حصة بالسوق تتلايد فلا بد للشركة من مواكبة التطور  .والتخزين بحي  تسلم على الشبكة فورا

 مع زيادة الز اين والمشترين وتحقيق الأر اح.

هذه الميلات والخصايص التي تتميل بها مبكة الأنترنت تجعلها الوسيلة الأنجع من بين الوسايل المستخدمة في   

ه العملية عبر هذه الوسيلة المتطورة العملية التسويقية وما يرتبط بها من عناصر المزي  التسويقي ويتوقف نجاح هذ

على درجة تطور الب ية التحتية ومتانتها كقاعدة صلبة لقيام التسويق من خلالها وخبرة الكادر البشري العامل في مجال 

 التسويق الافتراض ي باستخدام هذه الوسايل المتطورة وفهم احتياجات الز اين ومهارات بالتسويق الافتراض ي.

  : الخاتمة 5.

 جراء  والتي يمكن تحملها الشراء تكاليف لتخفيض وسيلة الإلكترونيين للز اين بال سبة الأنترنت تعتبر

 والمفاضلة المقدمة العروة مختلف بين للمقارنة أداة البيع، كما أنها سعر وكذا التنقل المعلومات، عن البح 

 خلال من وهذا الإلكترونية، الأسواق في الأسعار مفافية تحقيق في الأنترنت ساهمت  أفضله، هذا وقد لاختيار بينها

للمواقع التي تبيع المنتو  الذي يبح   الأسعار مستوى  حسغ مرتبة قايمة التي تقوم  عرة السعرية المقارنات مواقع

عنه الز ونن مما أثر و درجة كبيرة على كل من الأداء التسويقي من خلال زيادة المبيعات ومن ثم الحصة  السوقية 

لشركة، مع تخفيض التكاليف سواء تلك المتعلقة بالإنتا  التوزيع أو الضريبة. لكن بالرغم من هذه الأهمية الكبيرة لم ل

تتمكن الدول العر ية من مجاراة الدول المتقدمة، أين نرى تصدر دول الخلي  الأمقاء العر  فيما يخص استعمال 

 مواانلها لهذه الفرص وعلى رأسها الإمارات.

 المراجع: قائمة

 :الكتب

 عمان: دار صفاء للطباعة وال شر والتوزيع. أسو التسويق المعاصر.ر حي مصطفا عليان. )بلا تاريخ(.  .1

عمان: زمزم  مفاهيم وتطبيقات في المصاري التجارية. -التسويق الإلكتروني: أسو(. ,331زيادات عاكف يوسف. ) .3

 نامرون وموزعون.
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