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 ملخص    

السوقية وذلك من خلبؿ بؾموعة من الأدوات  في برستُ ابغصةتسعى ىذه الدراسة إفُ التعرؼ على دور التجارة الإلكتًونية         
 . التكنولوجية التي  تتوفر عليها ابؼؤسسة بؿل الدراسة، والتي من شأنها أف تساىم في  برستُ  وضعها التنافسي

حيث استهدفت الدراسة دور التجارة الالكتًونية في زيادة ابغصة  الالكتًونية  بابا عملبؽ التجارة شركة علي  لقد تم دراسة حالةو 
من خلبؿ بفارسة العديد من  ابؼؤسسة بؿل الدراسة في السوؽ التجارية السوقية لعلي بابا  وذلك من خلبؿ الاحصائيات التي سجلتها 

 .و التي تؤدي افِ زيادة حصتها السوقية عند الاستغلبؿ الامثل للؤدوات والوسائل التكنولوجية لكتًونية تطبيقات التجارة الا

 لسوقية :التجارة الالكتًونية ، ابغصة ا الكلمات المفتاحية

Résumé: 

         This study try to figure the the rule of e-commerce in improving market share 
through a range of technological tools that available into the company which is under 
study, and that will contribute to improving its competitive position. 

The case of Alibaba, the e-commerce giant, was studied. The study aimed at the role 
of electronic commerce in increasing the market share of Alibaba, through the 
statistics recorded by the institution under study in the commercial market through 
the practice of many electronic commerce applications, which leads to an increase in 
its market share. When making the best use of technology and tools. 

Keywords: e-commerce, market share 
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 :مقدمة

إف ما يشهده العافَ اليوـ من تغتَات متسارعة ومتطورة جعلت اغلب  ابؼعاملبت التجارية تتم عبر الانتًنت شملت ىذه     
الأختَة مساحات كبرى من عافَ التجارة وسابنت بشكل كبتَ في تغيتَ طبيعة ابؼعاملبت التجارية من الشكل التقليدي البطيء إفُ 

 فِ برولت التجارة التقليدية إفُ بذارة الكتًونية تزيد من شدة ابؼنافسة بتُ ابؼؤسسات.الشكل الالكتًوني ابؼتسارع، وبالتا

كمت أحدثت تطبيقات الانتًنت بصلة من التغيتَات على الوظائف التقليدية للمؤسسات  فأصبحت بعض الأنشطة       
التطبيقات الأثر البالغ على واقع ابؼؤسسات سواء من تؤدى افتًاضيا كعمليات ابغجز والتواصل مع الزبائن وغتَىا،... وبؼا كاف بؽذه 

حيث بزفيض التكاليف أو تقليل ابعهد وتسريع بـتلف العمليات فضلب عن التواصل مع السوقي، أدركت ىذه ابؼؤسسات ىذا التوجو 
ره الانتًنت على العمليات ابغديث للقياـ بالأعماؿ الكتًونيا، وتعتبر وظيفة التسويق من أوفُ الوظائف التي بدأت العمل بدا توف

التسويقية وذلك بهدؼ زيادة حصتها السوقية،  ويعتبر الزبوف مصدرا أساسيا لكسب ابغصة السوقية حيث تستمد منها ابؼؤسسة 
مواصفات ومعايتَ منتجاتها لتكوف ذات جودة عالية، ىذا ما جعل ابؼؤسسات تتسابق لاكتساب أكبر عدد بفكن من الزبائن مع بذؿ 

ابغفاظ عليهم، وذلك من خلبؿ ربط علبقة حوار تفاعلية معهم، و توليد ىذه العلبقة أكثر من خلبؿ إدارتها سواء باستخداـ  جهد في
 وسائل تقليدية أو أخرى تكنولوجية.

وبظهور التجارة الالكتًونية  أصبحت ابؼؤسسات تبذؿ بؾهود أكبر في التعرؼ على الزبوف من خلبؿ الدراسة السوقية      
عمقة معتمدة على إشراكو في كل قرار تريد أف تتخذه أصب  الزبوف عنصر فعاؿ في ابؼؤسسة ىذا ما استوجب على ابؼؤسسات أف ابؼ

 توسع علبقاتها مع الزبائن وذلك من خلبؿ تسيتَ العلبقة مع الزبوف إلكتًونيا.

 لالكتًونية في تفعيل  ابغصة السوقية "من ىذا ابؼنطلق جاءت فكرة دراسة موضوعنا ىذا وابؼتمثلة في " دور التجارة ا

 الإشكالية:اولا : 

 :بناء على ما تقدـ تم  القياـ بصياغة الإشكالية الرئيسة للدراسة كما يلي   

 ماىو دور التجارة الالكترونية في تفعيل الحصة السوقية في شركة على بابا؟

 ومن خلبؿ الإشكالية الرئيسة نطرح التساؤلات الفرعية التالية:
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  ىل توجد العديد من الأدوات التكنولوجية التي تسم  بدمارسة التجارة الإلكتًونية؟ 
  ُما مدى مسابنة التجارة الالكتًونية  في حصوؿ شركة على بابا  على حصة سوقية بسكنها من مواجهة ابؼنافست

 داخل السوؽ ؟
  من خلبؿ استعماؿ الوسائل ابغديثة ؟ىل تساىم التجارة الالكتًونية  في برقيق ارباح ابؼؤسسة بؿل الدراسة 

 :ثانيا : الدراسات السابقة

في حدود علمنا ىناؾ العديد من الأبحاث والدراسات التي تناولت ىذا النوع من ابؼواضيع ولكن ما وقع بتُ أيدينا من 
 الدراسات ما يلي:

  :دراسة استطلبعية لبعض الوكالات  أثر التجارة الالكترونية على إنتاجية وتنافسية المؤسسةمسعود بصاني
السياحية ابؼنطقة بائنة، مذكرة ماجيستً بزصص إدارة أعماؿ، كلية العلوـ الاقتصادية والتجارية وعلوـ التسيتَ ، جامعة ابغاج بػصر 

 . 2008ابعزائر،  -باتنة  -

ة ودراسة واقع مؤسسات السياحة في منطقة تهدؼ ىذه الدراسة عموما إفُ برليل ظاىرة التجارة الإلكتًونية وعلبقتها بالتنافسي
 باتنة إزاء ىذه الظاىرة ومدى الاستفادة منها .

 مذكرة ابؼاجيستً في العلوـ الاقتصادية بزصص : التجارة الالكترونية حقيقتها وواقعها في الجزائربظية دبيش ،
 . 2010قسنطينة، ابعزائر،  -جامعة منتوري برليل واستشراؼ اقتصادي، كلية العلوـ الاقتصادية والتجارية وعلوـ التسيتَ، 

تهدؼ ىذه الدراسة إفُ التعرؼ على تكنولوجيا ابؼعلومات والاتصالات، وتبتُ تأثتَىا على المحاؿ التجاري، تسليط الضوء 
 على واقع التجارة الالكتًونية في ابعزائر والكشف عن أىم التحديات والعقبات التي بروؿ دوف تطورىا.

  مذكرة لنيل شهادة ماستً تأثير التسويق الالكتروني على الخدمة السياحية، 2016أخروف، رىدوف يوسف و ،
 أكادبيي في علوـ الاعلبـ والاتصاؿ، جامعة قابؼة.

ىدفت الدراسة إفُ إبراز تأثتَ التسويق الالكتًوني على نوعية وجودة ابػدمة السياحية والذي أصب  ضرورة لعرض خدمات 
سوؽ ابؼؤسسات وتسهيل وصوبؽا للزبائن إضافة إفُ اظهار ضرورة تطوير البنية التحتية في الاقتصاد بؼواكبة التغتَات ابػارجية وللبقاء في ال

بؼؤسسات الناشطة في بؾاؿ السياحة ومعرفة القيمة ابؼضافة التي بيكن ابغصوؿ عليها خلبؿ استخداـ التسويق إسقاط الدراسة على ا
 الالكتًوني والاستفادة من ذلك. 
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  ،التسويق الإلكتروني وأثره في تحقيق ولاء العميل في المؤسسة من وجهة نظر عملاء ، 2018الأبضر إبياف
 بعزائر، مذكرة ماستً في العلوـ الاقتصادية بزصص اقتصاد وتستَ ابؼؤسسات جامعة بسكرة.الأجهزة الكهرومنزلية في ا مؤسسات
 ، بؾلة اقتصاديات شماؿ اقتصاديات  مزياف بضزة و دبضاني علي ، دور التسويق الالكتًوني في تنمية ابغصة السوقية

 . 2021السنة  26شماؿ إفريقيا العدد 

ة اعتماد ابؼؤسسات  للؤساليب ابغديثة وعلى رأسها الانتًنت في ابؼمارسات ىدفت ىذه الدراسة افُ إفُ إظهار أبني 
 التسويقية للوصوؿ إفُ تنمية حصتها السوقية .

  ،دور نظاـ ابؼعلومات التسويقية في ابزاذ القرارات التسويقية دراسة حالة مؤسسات الاتصاؿ 2014خالدي فراح ،
 ور علوـ بزصص علوـ التسيتَ، جامعة بسكرة. في ابعزائر )موبيليس، جازي، بقمة(، مذكرة دكت

أما دراستنا فقد تناولت التجارة الالكتًونية ومدى تأثتَىا على تفعيل ابغصة السوقية  وذلك من خلبؿ دراسة العديد من 
 لدراسة .التطبيقات التي تشتمل عليها التجارة الالكتًونية ومدى انعكاساتها ومدى مسابنتها في برستُ ابغصة السوقية بؿل ا

 ثالثا: فرضيات الدراسة:

للئجابة على الإشكالية الرئيسية بؽذا البحث وبغرض الإبؼاـ بجوانب ابؼوضوع قمنا بالاستعانة بدجموعة من الفرضيات   
 :التالية

 توجد العديد من الأدوات التكنولوجية التي  تسم  بدمارسة التجارة الإلكتًونية. 
 كبتَ في برقيق أرباح ابؼؤسسات من خلبؿ استعماؿ الوسائل ابغديثة في عرض   تساىم التجارة الالكتًونية  بشكل
 منتجاتها .
  تساىم التجارة الالكتًونية  في شركة علي بابا بشكل كبتَ في اغتناـ فرص الرب  لدى ابؼؤسسة وبالتافِ ابغصوؿ

 على حصة سوقية وسط ابؼنافستُ
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 نموذج الدراسة -رابعا 

  

 المصدر :من اعداد الطلبة

 خامسا : منهج الدراسة 

أبعاد موضوع التجارة في ىذه الدراسة تم الاعتماد على  ابؼنهج الوصفي التحليلي في ابعانب النظري، بهدؼ وصف وبرليل 
الالكتًونية و ابغصة السوقية  للمؤسسة بؿل الدراسة ، أما بالنسبة للجانب التطبيقي لدراسة حالة شركة علي بابا ، فقد تم استخداـ 

 مؤسسة .ابؼنهج التحليلي ابؼقارف لتحليل ومقارنة ابؼزايا والأسعار وكل ما تشملو عروض ابؼتعاملتُ وتأثتَىا على ابغصة السوقية لل

 سادسا :ىيكل البحث 

قسمت الدراسة افُ فصلتُ نظريتُ وفصل تطبيقي حيث تضمن الفصل النظري الاوؿ  لدراسة التجارة الإلكتًوف  وتم 
خصائص ،مزايا ومساوئ التجارة ثم خصصنا ابؼبحث الثاني  تقسيمو افُ ثلبثة مباحث افتتحت الدراسة ماىية التجارة الإلكتًونية 

ثم  تطرقنا في الفصل النظري الثاني    افُ ابعاد  التجارة الالكتًونية وبؾالات مزاولتها  اما ابؼبحث الثالث فتطرقنا فيو   الالكتًونية 

 المتغير المستقل 

 التجارة الالكترونية 

 الدفع الالكتروني  التسويق الالكتروني  المنتج الالكتروني 

 المتغير التابع

 الحصة السوقية 
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  ج
 

لدراسة ابغصة السوقية قسم افُ ثلبث مباحث يعافً ابؼبحث الأوؿ عموميات حوؿ السوؽ وابؼبحث الثاني مفاىيم عامة حوؿ ابغصة 
 ابؼبحث الثالث أساسيات حوؿ ابغصة السوقية .السوقية فيما تناولنا في 

أما الفصل الثالث فخصص للجانب التطبيقي الذي تم تقسيمو افُ ثلبث مباحث تطرقنا في ابؼبحث الأوؿ لتقدنً عاـ  
 .لشركة علي بابا  اما

 ثم ابؼبحث الثاني تطرقنا افُ ابغصة السوقية لعلي بابا .

 أىداف الدراســة-سابعا

 ىاتو الدراسة الوصوؿ إفُ الأىداؼ التالية:نسعى من خلبؿ  

 . الوقوؼ على واقع التجارة الالكتًونية  في ابؼؤسسات العابؼية 
 جارة الإلكتًونية تالتعرؼ أكثر على السياسات التسويقية و مؤسسات ال 
 . .إظهار أبنية تبتٍ سياسات التجارة الالكتًونية الفعالة في ابغصوؿ على حصة سوقية 
  توجو مؤسسة على بابا بكو التجارة الالكتًونية.معرفة مدى 

 أىمية الدراسة-ثامنا

تنبثق أبنية الدراسة من أبنية ابؼوضوع بدختلف متغتَاتو، فالتجارة الالكتًونية  أصبحت أكثر ابؼواضيع تداولا في الوقت     
عمل على توسيع نطاؽ السوؽ من خلبؿ النفاذ الراىن سواء على مستوى الأفراد أو ابؼؤسسات، وفي القطاعتُ العاـ وابػاص، فهي ت

إفُ الأسواؽ المحلية والعابؼية وخلق أسواؽ جديدة، بالإضافة إفُ التوجو الكبتَ للمؤسسات على بـتلف أنواعها بكو الاىتماـ بتًقية 
 .وترويج مبيعاتها عبر شبكة الانتًنت لتصنع فارقا في حجم مبيعات ابؼؤسسة عن منافسيها في السوؽ

فممارسة التجارة الالكتًونية  بذعل ابؼنتجات من السلع وخدمات متاحة لأكبر عدد بفكن من ابؼستهلكتُ، وبناء علبقة      
 قوية ومتينة مع العملبء المحتملتُ ودوره الكبتَ في زيادة الأرباح وبالتافِ الوصوؿ افُ ابؽيمنة على ابغصة السوقية الأىم والأكبر .

 
 
 



 

  ح
 

 

  الفصل الأول:

مفاىيم عامة حول التجارة 
 الالكترونية
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 تمهيد:

بيارس الإنساف أنشطة عديدة ترتبط بتكنولوجيا ابؼعلومات والاتصالات التي تتسم بالسرعة ووفرة ابؼعلومات 
ومن بتُ ابرز ىذا التطور ىو ظهور مصطلحات جديدة، ألغت بصيع القيود التي برد من حرية الإنساف في بفارستو 

رة الإلكتًونية التي تعمل على تغتَي أبماط حياتنا التي بؼعاملبتو، ومن بتُ ابؼصطلحات ابعديدة ىو مصطل  التجا
تشمل كل ابؼعاملبت التجارية وقد اعتبرىا المحللوف  الاقتصاديوف  بأنها بؿرؾ جديد للتنمية الاقتصادية ، و ذلك 

 .لكوىنا وسيلة فعالو وسريعة لإبراـ الصفقات وبيع ابؼنتجات وتروجيها

 : تاليةوفي ىذا الفصل سنتناوؿ ابؼباحث ال 

 المبحث الاول : ماىية التجارة الإلكترونية  - 

 :  خصائص ،مزايا ومساوئ التجارة الالكترونية  _ المبحث الثاني 

    _ المبحث الثالث : ابعاد  التجارة الالكترونية ومجالات مزاولتها
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 المبحث الاول : ماىية التجارة الإلكترونية

مع انتشار التقنيات ابغديثة للبتصاؿ بشكل كبتَ وتطور الانتًنت تشمل بصيع بؾالات ابغياة، ظهر مصطل  أو ما       
 يعرؼ بالتجارة الالكتًونية، التي لاقت رواجا ىائلب وسريعا في بـتلف الأنشطة. 

 : نشأة ومفهوم التجارة الإلكترونيةالمطلب الأول

 في ىذا ابؼطلب سنتطرؽ افُ  نشأة ومفهوـ التجارة الالكتًونية 

 الفرع الأوؿ : نشأة التجارة الإلكتًونية 

إف مفهوـ تكنولوجيا ابؼعلومات في العصر ابغديث يعتٍ استخداـ التقنيات والأجهزة ابغديثة مثل ابغاسوب والأنتًنت 
تَىا من الأجهزة الإلكتًونية ابغديثة في بصع البيانات ومعابعتها وبززينها والاتصالات والطابعات وابؼاسحات الضوئية والرسامات وغ

وبثها بسرعة وبدقة كبتَتتُ ، فبدلا من أف نستخدـ القلم والورقة في عملية الضرب أو ابعمع لبعض الأرقاـ تستخدـ ابغاسوب، وبدلا 
الرسالة، وقد عادت ىذه الوسائل والتقنيات بالفوائد الكثتَة  من إرساؿ رسالة بالبريد العادي نستخدـ البريد الإلكتًوني في نقل ىذه

 على البشرية ومنها نقل البيانات ونشرىا بشكل سريع في بـتلف أبكاء العافَ.

لقد غتَت تقنية نقل ابؼعلومات والأنتًنت وعافَ التجارة الإلكتًونية طريقة بزاطب العافَ بعضو بعض وكيفية إجرائو لأعماؿ 
 (19، صفحة 2008)الطيطي،  تًونية وكيفية إدارتو لأعمالو وبـتل شؤوف حياتو.التجارة الإلك

ومع ظهور وانتشار استخداـ الانتًنت أصبحت التجارة الإلكتًونية تشتَ إفُ معاني جديدة والتي يعود الفضل في نشأتها 
في أوائل الستينات كانت معنية جدا بالآثار ابؼمكنة للهجوـ النووي من قبل الابراد )الانتًنت( إفُ وزارة الدفاع الأمريكية، حيث 

السوفياتي )فتًة ابغرب الباردة( وقد برققت وزارة الدفاع الأمريكية أف أسلحة ابؼستقبل ستحتاج إفُ أجهزة كمبيوتر قوية للتنسيق 
د شبكة عابؼية بيكنها أف تبقى في حالة تشغيل حتى ولو دمرت أجزاء منها والرقابة، لذا موؿ البحث في ابعامعات وابؼعاىد الرائدة لإبها

 (47، صفحة 2008)بصاني ،  بواسطة عمل عسكري مادي.

 ويرجع الفضل الأعظم إفُ شبكة الانتًنت في بسكتُ الشخص العادي من التعامل مع التجارة الإلكتًونية

ووصل عدد  1995تشرت بها التجارة الإلكتًونية اعتمادا على شبكة الويب تثتَ الدىشة بالفعل في عاـ فالسرعة التي ان
 مليوف شخص. 18مستخدمي الانتًنت في الو.ـ.أ وكندا إفُ 
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لذا بيكننا القوؿ أف تكنولوجيا ابؼعلومات والاتصالات ىي تلك التي قدمت للتجارة الإلكتًونية بؾموعة من التقنيات 
ة ائط ابؼتطورة والبنية التحتية الضرورية لقيامها، انتشارىا وكذا تطورىا فلولا ىذه التكنولوجيا ما كاف ابغديث عن التجارة الإلكتًونيوالوس
 (50، صفحة 2007)العاني،  بفكنا.

 الفرع الثاني: مفهوـ التجارة الإلكتًونية

للتجارة الإلكتًونية نظرا للتطور السريع الذي طرأ على مفهومها، كل تعريف بنظر إليو بدنظور معتُ لقد وردت عدة تعاريف 
 وستورد أىم التعاريف بهدؼ الوصوؿ إفُ تعريف عاـ بىدـ ابؼوضوع.

و الأنظمة ىي تنفيذ وإدارة الأنشطة التجارية ابؼتعلقة بالبضاعة وابػدمات بواسطة برويل ابؼعطيات عبر شبكة الانتًنت أ» -
 (13، صفحة 2006)خطاب،  «.التقنية البسيطة

ىي استخداـ وسائل إلكتًونية )اتصالات إلكتًونية ( لتمكتُ عمليات التبادؿ بدا في ذلك بيع وشراء ابؼنتجات » -
 (25، صفحة 2010)غالب ياستُ، الادارة الالكتًونية،  «.وابػدمات التي تتطلب وسائل نقل بصورة بـتلفة من مكاف إفُ آخر 

عبارة عن تكامل وسائل الاتصاؿ وإدارة البيانات والإمكانات الأمنية التي تسهل تبادؿ ابؼعلومات ابؼتعلقة بعمليات بيع » -
 (04فحة ، ص2015)بن الصغتَ،  «.السلع وابػدمات 

ىي كل معاملة بذارية بتُ البائع وابؼشتًي سابنت فيها شبكة الانتًنت بصفة إبصالية أو بصفة جزئية ، كالتزود بدعلومات » -
عن طريق شبكة الانتًنت أو شبكة بذارية أخرى( ، بزص خدمة أو سلعة معينة لاقتنائها لاحقا وسواء تم التسديد إلكتًونيا ، يصلك 

 (42، صفحة 2005)بختي ،  «.ند التسليم أو بطريقة أخرىورقي نقلب ع

 من خلبؿ التعاريف السابقة نرى أف التجارة الإلكتًونية تتضمن العناصر التالية:

  أداء العمليات التجارية يتم من خلبؿ استخداـ تكنولوجيا ابؼعلومات وشبكة اتصالات بتُ ابؼتعاملتُ . - 

 تهدؼ إفُ رفع الكفاءة في الأداء وبرقيق الفعالية في التعامل. -

 تتي  استجابة سريعة لطلبات السوؽ من خلبؿ التفاعل بتُ العملبء. - 

 أداء العمليات التجارية يتم من خلبؿ استخداـ تكنولوجيا ابؼعلومات وشبكة اتصالات بتُ ابؼتعاملتُ . -
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 وبرقيق الفعالية في التعامل.قدؼ إفُ رفع الكفاءة في الأداء  -

 تتي  استجابة سريعة لطلبات السوؽ من خلبؿ التفاعل بتُ العملبء. -

 تعمل على تبسيط الإجراءات ووضوح إجراءات العمل. - 

ومنو بيكن لنا أف نستخلص تعريف شامل بهمع ما بتُ التعاريف السابقة: التجارة الإلكتًونية ىي إجراء عمليات بذارية 
شكابؽا )شراء وبيع البضائع وابػدمات وابؼعلومات( بتُ ابؼتعاملتُ الاقتصاديتُ عن طريق تقنية الاتصالات ابغديثة وابؼتمثلة بدختلف أ

 في الانتًنت 

 مفاىيم مكملة لتعريف التجارة الإلكترونية:( 1الجدول رقم )

 التعريف المنظور
ابؼعلومات أو ابػدمات أو ابؼنتجات عبر خطوط التجارة الإلكتًونية ىي وسيلة من أجل إيصاؿ  الاتصالات

 .ابؽاتف أو عبر شبكات الأنتًنت أو عبر أي وسيلة تقنية
التجارة الإلكتًونية ىي عملية تطبيق التقنية الرقمية من أجل جعل ابؼعاملبت بذري بصورة تلقائية  الإعماؿ التجارية

 .وسريعة
لإشباع رغبات الشركات وابؼستهلكتُ وابؼدراء في خفض تكلفة التجارة الإلكتًونية ىي أداة موجهة  ابػدمة

 .ابػدمات والإسراع بزمن تقدـ ىذه ابػدمة والرفع من كفاءتها
التجارة الإلكتًونية ىي أداة لتوفر وشراء ابؼنتجات وتبادؿ ابؼعلومات بصورة فورية أو بغظية من خلبؿ  الأنتًنت

 .شبكة الأنتًنت
ونية ىي ملتقى بصيع عناصر المجتمع )أفراد ومنظمات( للتعلم والتبادؿ والتعاوف فيما التجارة الإلكتً  المجتمع

 .بينهم

"، رسالة ماجستتَ  كلية العلوـ الاقتصادية وعلوـ التسيتَ، جامعة منتوري، التجارة الإلكترونية "حتميتها وواقعها في الجزائرابؼصدر: سليمة دميش: "
 38،ص2010قسنطينة، 
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 : أىمية و اىداف التجارة الإلكترونيةالثانيالمطلب 

 سنتطرؽ في ىذا ابؼطلب افُ معرفة ابنية و اىداؼ التجارة الالكتًونية  

 الفرع الاوؿ : أبنية التجارة الإلكتًونية 

 تعتبر التجارة الإلكتًونية ذات أبنية، وتتمثل ىذه الأبنية فيما يلي:

 إلغاء التعريفة ابعمركية، وإتباع نظم ضريبة مبسطة وواضحة ومتشائمة مع النظم العابؼية . .1
تسم  التجارة الإلكتًونية بالتسوؽ عبر شبكة الأنتًنت عن طريق الاتصاؿ الإلكتًوني ابؼباشر بتُ ابؼتعاملتُ ،  .2

في تبسيط وتنظيم عمليات ابؼشروعات وبرقيق  ولذلك فهي تستغتٍ عن ابؼستندات الورقية وما تستلزمو من نفقات، كما تساىم
 الأىداؼ عن طريق القضاء على التأختَ في إصدار القرارات الإدارية .

توفر في النفقات الإدارية ونفقات الاتصاؿ وغتَىا، حيث تعتبر بديلب عن بزصيص جزء كبتَ من رأس ابؼاؿ في   .3
 تسم  بإبساـ عملية التوزيع للمستهلك. إقامة علبقات مستمرة بتُ البائعتُ وابؼشتًين، كما أنها

ترشيد القرارات التي يتخذىا كل من البائعتُ وابؼشتًين بدا تتميز بو من تدفق ابؼعلومات بينهم في الوقت ابؼناسب و  .4
)بن الصغتَ،  بطريقة منسقة ودقيقة، بفا يسم  بسهولة ابؼقارنة بتُ ابؼنتجات سواء من ناحية الأسعار أو ابعودة أو طريقة الدفع .

 (17، صفحة 2015
تعتبر ذات أبنية خاصة لكل من ابؼنتجتُ وابؼستهلكتُ خاصة في الدوؿ النامية حيث أنها تستطيع التغلب على  .5

 ابغواجز التقليدية للمسافة ونقص ابؼعلومات عن الفرص التصديرية .
ديثة التي تتم مساعدة ابغاسب الإلكتًوني من حيث برديد تعاقب تساعد الشركات على إتباع نظم التصنيع ابغ .6

عمليات التشغيل وأسلوب التشغيل على أجزاء ابؼنتج، وعمليات التحكم والرقابة وبزطيط الاحتياجات من ابؼواد وموارد التصنيع 
 (41_40، صفحة 2009)خليل ،  والتوقيت المحدد.
يتَ صورة الشركات وبروبؽا من ضخمة تعاني من تعقيد ابؽياكل التنظيمية وكتَ أعداد العاملتُ بها إفُ شركة صغتَة تغ .7

ابغجم يعمل بها عدد قليل من العاملتُ، كما أف ىذا العدد القليل من العاملتُ سيكوف على مستويات معرفية ومهارية عالية في عصر 
 التجارة الإلكتًونية كما يلي:

  شركة تكاد تكوف تصورية بدعتٌ اختفاء ابؼباني الضخمة وابؼكاتب ابؼكتظة بابؼوظفتُ وآلاؼ ابؼلفات، وسيل لا
 ينقطع من ابؼعاملبت الورقية.
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 .تتعامل في أنواع الابمائية من السلع وابػدمات 
 راكز الإنتاج تكاد بزتفي منها ابؼخازف وابؼخزف حيث بيكن توجيو طلبات العملبء واستيفاؤىا مباشرة من م
 وابؼوردين.
  َوسيلة بسيطة وسهلة بيكن استخدامها من خلبؿ بصيع الطبقات والأنواع من الأفراد والشركات في وقت قصت

 وبأقل تكلفة بفكنة.
 .صفحة 2005 )تقروت، كاملة الآلية تعتمد على ابغاسبات الإلكتًونية وشبكات الأنتًنت في بصيع معاملبتها ،

60_61) 

 الفرع الثاني : أىداؼ التجارة الإلكتًونية

 تتعدد الأىداؼ العامة للتجارة الإلكتًونية، ومن أبنها نذكر :

تغطية كافة النشاطات التجارية التقليدية من مراسلبت و تبادؿ وثائق وعقد صفقات، وبرويل أمواؿ، ودعاية  .1
 وإعلبف وبيع وشراء.

 الانتًنت يقصد في الوقت )لأف ابغاجة تنفي ذىاب ابؼتسوؽ مثلب إفُ مركز بذاري ما لشراء ما يريد(.التسوؽ عبر  .2
 التسوؽ عبر شبكة الأنتًنت يقتصد ابؼاؿ )لأنو يوفر تكاليف السفر ورما التنقل(. .3
 ة .إف ابؼتسوؽ يقوـ بعملية تسوؽ واسعة عبر شبكة الأنتًنت ليختار السلعة ابؼناسبة بالسعر ابؼناسب .4
إف التجارة الإلكتًونية تعتٍ من بتُ ما تعنيو الدعاية والإعلبف )التسوؽ ( لسلعة ما وذلك عبر شبكة الانتًنت،  .5

وحيث أف الأنتًنت ما ىو إلا وسيلة اتصاؿ وتفاعل وىذا ىو وجو الشبو الذي تنتهي إليو عملية مقارنة الأنتًنت مع الوسائل التقليدية 
لعملية التسوؽ مثل الوسائل الأخرى فإف خدمة التجارة الإلكتًونية ىي الأكثر جدوى بتُ كل وسائل للتسويق بفا بهعلو مناسبا 

الإعلبف ابؼعروفة )إذاعة، تلفزيوف، صحف، لوحات جدارية وضوئية ... إفٍ(، وذلك بسبب عابؼية ىذه الوسيلة وانتشارىا كوحدة 
 مستقلة في كافة أصقاع الدنيا.

 ( وذلك بالاستفادة من ابؼزايا اللبمتناىية التي توفرىا . digital pivideردـ ابؽوة الرقمية ) .6
 خدمة التجارة الإلكتًونية في تطوير الاقتصاد الرقمي بشكل خاص والثقافة الرقمية بشكل عاـ. .7
ـ دعم الاقتصاد الوطتٍ وخاصة في بؾاؿ الاستتَاد وذلك لاقتحامها أسواؽ لامتناىية في الكبتَ أماـ القطاعتُ العا  .8

 وابػاص على حد سواء.
 إف خدمة التجارة الإلكتًونية برقق مبدأ دبيقراطية إبهاد الأسواؽ الأسواؽ للجميع( أي أنها تلغي دور الوسطاء. .9
 (2005)تقروت، 
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مستهلكتُ أكثر توسيع نطاؽ السوؽ إفُ نطاؽ دوفِ وعابؼي، فمع القليل من التكاليف فإف بوسع أي شركة إبهاد  .10
% من 20أعلنت شركة بوينغ عن توفتَ مافِ قدره  1997ومزودين أفضل و شركاء أكثر ملبئمة وبصورة سريعة وسهلة، مثلب في عاـ 

الكلفة الأصلية وذلك بعد الإعلبف عن ابغاجة بؼصنع من أجل نظاـ جزئي للشركة، وقد كاف الإعلبف عن ابؼوقع للشركة على الأنتًنت 
 ركة بحرية بؽذا الطلب وقد كاف عرض الشركة ابغرية أرخص وأفضل وأسرع من بقية الشركات.فاستجابت ش
التجارة الإلكتًونية بزفض تكاليف إنشاء ومعابعة وتوزيع وحفظ واستًجاع ابؼعلومات الورقية مثلب، فإبهاد دائرة  .11

 (47، صفحة 2013)عبد ابؼنعم ،  %.85مشتًيات إلكتًونية فإف الشركة تستطيع قطع التكاليف الإدارية للشراء بنسبة 

 . : أشكال التجارة الالكترونية و مستوياتهاالمطلب الثالث

 سنتطرؽ في ىذا ابؼطلب افُ اكاؿ ومستويات التجارة الالكتًونية     

 الفرع الاوؿ : أشكاؿ التجارة الالكتًونية

 اف ينظر اليها على انها مفهوـ متعدد وبيكن اف تتم من خلبؿ تسعة اشكاؿ ولعل ابنها :اف التجارة الإلكتًونية بيكن 

 ("B2B) Business to business " أولا: بين وحدة أعمال و وحدة أعمال.

يتم ىذا النوع من التجارة الالكتًونية بتُ مؤسسات الأعماؿ فيما بينها فمثلب تقوـ وحدة الأعماؿ باستخداـ شبكة 
الاتصالات و تكنولوجيا ابؼعلومات لتقدنً طلبات الشراء إفُ مورديها و تسليم الفواتتَ و كذلك تقوـ بعملية الدفع، إف ىذا الشكل من 

ية انتشارا في ىذا الوقت و ذلك بصيع ابؼستويات الداخلية و ابػارجية ) بالنسبة للدولة الواحدة( إضافة إفُ أكثر أنواع التجارة الالكتًون
استخداـ التبادؿ بالأوراؽ الالكتًونية و يتم ذلك بذىاب الطلب مباشرة من ابؼوقع ابؼخصص على شبكة ابؼؤسسة ابؼشتًية لطلب ابؼواد 

)عبد  لتلك ابؼواد سواء بعد دراسة الأسعار و مقارنتها أو حسب أسعار متفق عليها مسبقا. الذي يرتبط بدواقع ابؼؤسسات البائعة
 (34، صفحة 2006ابػالق، 

 consumer business to  " (b to c)ثانيا: تبادل بين وحدة أعمال و مستهلك: "

تشهد التجارة الالكتًونية تطورا على نطاؽ واسع في التعامل بتُ وحدة الأعماؿ وابؼستهلك مع تطور انتشار ما بيكن أف 
يطلق عليو ثقافة الانتًنت بتُ الأفراد في بـتلف الدوؿ، فأصب  ىناؾ مراكز بذارية و ما يرؼ بالكتالوج الالكتًوني و السوؽ 

أصب  بإمكاف ابؼستهلك أف بىتار السلعة أو ابػدمة و يشتًيها و يسدد بشنها بطرؽ بـتلفة أكثرىا لافتًاضية...افٌ على الانتًنت بل 
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شيوعا عن طريق استخداـ بطاقات الائتماف أو لشبكات الالكتًونية أو نقدا، عند التسليم أو بأي طريقة أخرى فهذا النوع من 
 تي بيكننا الاستفادة منها بشك كبتَ من ابؼزايا :ابؼعاملبت بسم  بتقدنً العديد من ابؼزايا افُ الشركات ال

  .تسويق أكثر فعالية و أرباح أكثر 
 .بزفيض مصاريف الشركات 
  .(160، صفحة 2004)كماؿ رزيق، فارس مسدور، تواصل فعاؿ مع الشركات و العملبء 

 "  Administration Business to)الدولة(:"  ثالثا: بين وحدة الأعمال و الإدارة المحلية 

بذري ابؼؤسسة التزاماتها أماـ بـتلف الإدارات ابػاضعة بؽا، كإدارة الضرائب و ابعمارؾ و التأمتُ و غتَىا كأف تقوـ عملبت 
من عرض الإجراءات و اللوائ  و الرسوـ و  الدعم بؼستحقاتها و تقدنً التصربوات اللبزمة بفا يوفر ابعهد و الوقت، فما تقوـ بو کندا

بماذج ابؼعاملبت على الانتًنت بحيث تستطيع الشركات أف تطلع عليها بطريقة الكتًونية، و أف تقوـ بإجراءات ابؼعاملبت الكتًونيا دوف 
 (10، صفحة 2010لدين، )بيينة شعلبؿ،زينب مولاي،اماؿ ا ابغاجة إفُ التعامل مع مكتب حكومي.

 Administration tocustomerرابعا: بين المستهلك و الإدارة المحلية:

يلتزـ ابؼستهلك المحاه إدارتو ) حكومية( ببعض الالتزامات كدفع ضرائب والرسوـ و تقدنً التصربوات إفُ بـتلف ابؽيئات 
ابعهد و الوقت و التكلفة ولو أيضا حرية الاختيار وكيل إدارتو " ابؼستخدـ" كما الإدارية العينية فباستخدامو للتجارة الالكتًونية يوفر 

 ندعى أيضا.

 Gouvernementوبفا بهدر الإشارة إليو أف التجارة الالكتًونية ظلت تتطور باستمرار. 

tocustomer  ،(161، صفحة 2004)كماؿ رزيق، فارس مسدور 

 (33، صفحة 1999)رضواف ، : مستويات التجارة الالكترونية الفرع الثاني :

تتعدد مستويات التجارة الالكتًونية طبقا لدرجة تنفيذ الأنشطة الفرعية ابؼرتبطة بأداء ابؼعاملبت التجارية و ىي تتًاوح بتُ  
 ابؼستويات الآتية:  مستوى بسيط و مستوى أكثر تطورا  وىي
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 :اولا :المستوى البسيط من التجارة الالكترونية

وىو يشمل التًويج و الدعاية للمنتجات و ابػدمات، خدمات قبل و بعد البيع، التوزيع الالكتًوني للبضائع والسلع غتَ 
 ابؼادية، تبادؿ الأعماؿ و التحويلبت البسيطة. 

 ارة الالكترونيةثانيا :المستوى الأكثر تطورا من التج 

 و يتضمن الدفع على ابؼستوى المحلي، التوزيع على ابؼستوى الدوفِ و الدفع على ابؼستوى

 ، التوزيع على المستوى الدولي و الدفع على المستوىالمستوي المحلي   01الشكل رقم :

  

 

 

 

 

 ابؼستوى الاكثر بساطة                                                       ابؼستوى البيسيط          

 (2008)الطيطي،  المصدر :

  

 الدفع عمى المستوى المحمي -         .الترويج و الدعاية لممنتجات و الخدمات • 

 التوزيع عمى المستوى الدولي -.                         خدمات قبل و بعد البيع • 

  الدفع عمى المستوى الدولي  -.             تبادل الأعمال و التحويلات البسيطة• 
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 المبحث الثاني :  خصائص ،مزايا ومساوئ التجارة الالكترونية  

 سنتطرؽ في ىذا ابؼبحث افُ اىم ابػصائص للتجارة الالكتًونية و مزاياىا و عيوبها 

 :خصائص التجارة الالكترونية.المطلب الاول 

 تتسم التجارة الالكتًونية ابؼعتمدة على شبكة الانتًنت بعدة خصائص ىي:

عدـ وجود علبقة مباشرة بتُ طرفي العملية التجارية حيث يتم التلبقي بينهما من خلبؿ شبكة الاتصالات، و  ( أ
 بالرغم من أف ىذا النموذج ليس جديدا، حيث شهدت التجارة الاستخداـ ابؼكثف لوسائل الاتصاؿ ) تليفوف فاکس مراسلبت(. 

أف ما بييز ىذا الأسلوب ىو وجود درجة عالية من التفاعلية بغض النظر عن وجود طرفي التفاعل في الوقت نفسو على  إلا  
 الشبكة و ىو يشبو في ذلك تبادؿ الفاكسات أو ابػطابات. 

عاملة عدـ وجود أي وثائق ورقة متبادلة في إجراء و تنفيذ ابؼعاملبت، حيث أف كافة عمليات التفاعل بتُ طرفي ابؼ ( ب
 تتم الكتًونيا دوف استخداـ أي أوراؽ. 

و ىكذا تصب  الرسالة الالكتًونية ىي السند القانوني الوحيد ابؼتاح لكلب الطرفتُ في حالة نشوء أي نزاع بينهما، و بالطبع    
 فإف ذلك يفت  الباب أماـ قضية أدلة.

 . الإثبات القانوني و أثرىا كعائق أماـ تنمو التجارة الالكتًونية ( ت
التفاعل ابعمعي أو ابؼتوازي أو بدعتٌ آخر إمكانية التفاعل مع أكثر من مصدر في الوقت نفسو حيث يستطيع أحد  ( ث

أطراؼ ابؼعاملة إرساؿ رسالة الكتًونية إفُ عدد لا نهائي من ابؼستقبلتُ في نفس الوقت و دوف ابغاجة لإعادة إرسابؽا في كل مرة، و في 
نت إمكانات بلب حدود للتفاعل ابعمعي أو ابؼتوازي بتُ فرد و بؾموعة و ىو شيء غتَ مسبوؽ في أي أداة ىذا المجاؿ توفر شبكة الانتً 

 تفاعلية سابقة، فخاصية ابؼؤبسر في التليفوف.
 وىي الأقرب بػاصية التفاعل ابعمعي. ( ج
 نسم  فقط بودد بؿدود من ابؼشاركتُ و يكتنفها صعوبات بصة في الاستخداـ الفعلي.  ( ح
نفيذ كل مكونات العملية التجارية بدا فيها تسليم السلع غتَ ابؼادية على الشبكة و ذلك بخلبؼ أي من إمكانية ت ( خ

] استخداـ الفاكس في إرساؿ التقارير  وسائل الاتصاؿ السابقة و التي كانت تقف عاجزة عن التسليم أو تقوـ بتسليم البعض
 (12، صفحة 2003)العيسوي،  ابؼكتوبة[.
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 : مزايا وعيوب التجارة الإلكترونيةالمطلب الثاني

إف ما تقدمو التجارة الإلكتًونية من خلبؿ التعاملبت التي تتم بينها وبتُ الأطراؼ ابؼختلفة بؽا، بعث بارتياح للكثتَ من 
وابغذر معتبرين أف التجارة الإلكتًونية تتميز بدزايا  ابعهات ابؼتعاملة في ىذا المجاؿ، كما أنها اتسمت لدى جهات أخرى بنوع من ابغيطة

 عديدة، كما أنها لا بزلو من العيوب وىذا ما تعرضنا لو من خلبؿ ىذا ابؼطلب.

 : مزايا التجارة الإلكترونيةالفرع الأول

تتي  العديد من ابؼزايا ومن في ىذا العصر الرقمي الذي تنتشر فيو الانتًنت انتشارا ىائلب شاع مفهوـ التجارة الإلكتًونية التي 
 أبنها وأبرزىا:

 . تعمل على تدفق ابؼعلومات في الوقت ابؼناسب الذي بوتاج فيو ابؼتعامل إفُ ابزاذ القرار ابؼناسب 
 .تعد وسيلة متميزة للوصوؿ إفُ الأسواؽ العابؼية بسرعة مذىلة وبنفقات قليلة 
  تقنيات التجارة الإلكتًونية والاستغناء عن بعض قنوات برستُ فعالية نظم إدارة سلبسل التوريد بفضل استخداـ

 التوريد التقليدية بالإضافة إفُ سرعة تبادؿ ابؼعلومات بتُ الأطراؼ ابؼستفيدة وشركات الأعماؿ.
  تقليم توليفة متنوعة ومتكاملة من ابػدمات الإلكتًونية قبل وأثناء وبعد إبساـ تنفيذ ابؼعاملبت التجارية مثل

داـ نظم الدفع الإلكتًوني، النقود الإلكتًونية، تقدنً ابؼعلومات الضرورية عن ابؼعاملبت التجارية ، بضاية بفتلكات تسهيلبت استخ
)غالب  الزبوف، ضماف سرية ابؼعاملبت التجارية، إصدار الفواتتَ واستلبـ الطلبيات إلكتًونيا، تقدنً خدمات الاستشارات الإدارية.

 (2007تُ، اساسيات نظم ابؼعلومات الادارية و تكنولوجيا ابؼعلومات ، ياس

 : عيوب التجارة الإلكترونيةالفرع الثاني 

 مثلما للتجارة الإلكتًونية فوائد ومزايا فهي لا بزلو من العيوب والسلبيات، ومن أبنها: 

  إمكانية الشراء باستخداـ بطاقات ائتمانية مزيفة من قبل بعض العملبء، بفا بومل أصحاب ىذه البطاقات بأعباء
 مالية عن سلع وخدمات فَ يقوموا أصلب بشرائها. 

  بيكن حدوث تلبعب البيانات النسخ الأصلية ابػاصة بطلبات الشراء أو إرساؿ البضائع، وذلك نتيجة لعدـ وجود
 ية، وعدـ إمكانية التوقيع بخط اليد، بفا يهدد ابغقوؽ وابؼصافٌ ابػاصة للؤفراد وابؼشروعات على السواء.مستندات ورق
  .ُىناؾ احتمالات بغدوث عمليات نصب واحتياؿ بسبب صعوبة التحقق من شخصية ابؼتعاملت 
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 تطلبها.من ابؼمكن القياـ بطلب استتَاد سلع بفنوع استتَادىا في الأسواؽ المحلية للدولة التي  
 . سهولة إفشاء أسرار العملبء والبنوؾ والشركات إفُ ابؼنافستُ من خلبؿ اختًاؽ شبكة الانتًنت 
 .2004)ابغفناوي و اخروف ،  اختفاء إدارة التسويق بابؼعتٌ التقليدي وإظهار بؿلها شبكات من ابغاسبات الآلية ،

 (169صفحة 
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 .ومجالات مزاولتها   الثالث: الأبعاد الاقتصادية للتجارة الالكترونيةالمبحث 

 .سنتطرؽ في ىذا ابؼبحث افُ اىم الابعاد الاقتصادية للتجارة الالكتًونية  و بؾالات مزاولتها 

 : تأثير التجارة الالكترونية على الإنتاجالمطلب الأول 

التجارة الالكتًونية على ىيئة ابؼناخ ابؼناسب و البيئة ابؼواتية ، و من ثم لزيادة و رفع مستوى الكفاءة و الإنتاجية تعمل 
 إحداث آثار اقتصادية لصافٌ الاقتصادات القومية، و ذلك من خلبؿ:

 : الجانب الأول الفرع الاول

من صناعات مغذية و  التجارة الالكتًونية تؤدي إفُ بناء العديد من الصناعات مثل: صناعة ابغاسبات و كل ما يرتبط با
 Industriesصناعات البربؾة ذاتها و صناعات الديسكات ابؼمغنطة، و ىي صناعات تعتمد اعتمادا كبتَا على ابؼعلومات و ابؼعرفة 

Knovoledge-baxd 

أي تعمل على دعم و تقوية صناعة تكنولوجيا ابؼعلومات التي أصبحت تشكل أىم ركائز ملب يعرؼ بالاقتصاد ابعديد 
Economy New كما أف ىذه التجارة برتاج إفُ بنية أساسية قوية من الاتصالات، و ىذا يفت  المجاؿ بدوره لصناعة الأجهزة ،

و الكابلبت و ابؼدخلبت السلعية العديدة، و ما يلحق بها من خدمات، و من ثم بزلق فرعا جديدا من فروع الصناعات بآثاره ابؼواتية 
في الإمكاف بفضل تكنولوجيا معلومات الإنتاج ليس فقط خلق منتجات جديدة بل خلق أعماؿ و على الاقتصاد، و من ثم أصب  

أنشطة فَ تكن معروفة كلية من قبل، و ىي صناعات تعتمد أساسا على القدرات العقلية و الذىنية كما تعمل على إدخاؿ التعديلبت 
لبم  جديدة، فعلى سبيل ابؼثاؿ بزرج شركة "سوني" أربعة و التغتَات و التحسينات على السلع القائمة لتكسبها خصائص و م

تصميمات ابؼنتجات جديدة يوميا في ابؼتوسط على مدار العاـ، أي أصب  يوجد ما يعرؼ بالابتكار و التجديد مقابل التقليد و 
 (199، صفحة 2006)عبد ابػالق،  النمطية.

 : الجانب الثاني الفرع الثاني

التجارة الالكتًونية تؤدي إفُ رفع مستوى الكفاءة و الإنتاجية و من ثم القدرات التنافسية و ىذا يتحقق من خلبؿ عدة 
 فرضيات:



 الفصل الاول : ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ مفاىيم عامة حول التجارة الالكترونية 
 

15 

 

: تعمل على تلبقي عدد كبتَ جدا من ابؼوردين و ابؼشتًين للمدخلبت الأولية و الوسيطية، على قائمة 01اولا : الفرضية  
إحدى  -ة من الأسعار و من ثم تعمل على خفض التكاليف في عملية الشراء الواحدة، و ىذه بسثل_ في رأي البعض موحدة و بؿدد

مزايا ابؼرحلة الثالثة من التجارة الالكتًونية، حيث أف بعض الشركات التي تعمل في صناعة ما تشكل " كونسورتيوـ " فيما بينها من 
 Daimterو  Gene ral Motors Fordقامت شركات  2000فبراير   25في خلبؿ الانتًنت لتشتًي بعض لوازمها، ف

Chrysler  مليار دولار من قطع الغيار من  240بالاتفاؽ على تكوين اكبر سوؽ افتًاضية في العافَ و التي سوؼ تشتًي ما قيمتو
 28غبة في الانضماـ، و في الر  Nissanو فرعها  Toyotaو  Renaultعشرات الآلاؼ من ابؼوردين، و غضوف الأياـ أبدت 

 و Americas reebuckقررت شركات  2000فيفري عاـ 

France's Carrofour   إنشاء " کونسورتيوـ " للتجزئة يعرؼ بGlobule Net Xchange  و يكوف بؾموعة
و  2000دولار من ابؼشتًيات السنوية، و كذلك فعلت بعض الشركات العاملة في بؾاؿ قطاع الزراعة في الأوؿ من مارس عاـ  80

بذلك بزلق ىذه الشركات قوة شرائية كبری، و تعمل على برميع )ابعمع بتُ العديد من ابؼوردين في بـتلف ابؼراحل و كل ما برتاجو 
 (23، صفحة 2010)بيينة شعلبؿ،زينب مولاي،اماؿ الدين،  ىو حاسب و انتًنت باحث. ىذه الشركات

: إف التجارة الالكتًونية بدا بزلقو من سوؽ واسعة بالنسبة للبائعتُ و ابؼشتًين نعمل ليس فقط على 02ثانيا : الفرضية 
مل على تفعيل السيادة )سيادة قانوف السوؽ من أف البقاء للؤفضل من حيث النوعية، و حلق ابؼنافسة بل تكثيفها كذلك، كما تع

الأرخص من حيث السعر و بالتافِ بزلق ابغافز الباعث ابؼستمر على التحستُ و التطوير ابؼستمرين لدى ابؼنتج ابؼباشر للسلعة و  
ة، حيث أف عملية الإنتاج ىي عملية مركبة و مشاىدة ابغلقات و كذلك ابغاؿ بالنسبة بؼنتجي السلع الرأبظالية و ابؼدخلبت الوسيطي

 (46، صفحة 2002)الدسوقي،  متداخلة الدوائر .

: إف ابؼنتجتُ يستطيعوف برقيق الوفر الكثتَ من أكثر من طريق الوفر الذي يتحقق بسبب عدـ ابغاجة 03ثالثا : الفرضية 
إفُ السفر و حضور ابؼعارض في دوؿ أخرى للحصوؿ على السلع و ابؼكونات ابؼطلوبة، و كذلك من خلبؿ توفتَ الوقت و التعقيدات 

ن أوامر الشراء تأمتُ و شحن، و أوامر تسوية نقدية، و الوساطة التي تقوـ التي تصاحب الطرؽ التقليدية للحصوؿ على ىذه اللوازـ م
 بها شركات أخرى، و ىكذا ظهر ما يعرؼ بإنتاج السرعة.

أصب  في مكة ابؼنتج أف بوصل على ابؼدخلبت بابؼواصفات التي يريدىا و في الوقت الذي يريده، و ربدا  :04رابعا:الفرضية 
ن متنافستُ، و ذلك بفضل ما توفره التجارة الالكتًونية في آلية سريعة لإجراء ابؼفاوضات و إبساـ بأقل تكلفة من موردين عديدي

ابؼعاملبت و تعد ىذه ابؼسالة في غاية الأبنية إذا علمنا أف إحدى ابؼشكلبت الكبرى في عملية الإنتاج ىي الانتظاـ في توريد 
ات كبتَة منها حشية التوفي و ىو ما يكلف كثتَا كنفقات بززين و غرامات تأختَ، ابؼدخلبت للعملية الإنتاجية و ابغاجة إفُ بززين كمي
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نتيجة عدـ القدرة على الوفاء بالارتباطات بتوريد السلع، فضلب عن فقداف ابؼصداقية لدى ابؼتعاملتُ مع الشركات، فالشركات أصب  
 Good Managementابعيدة للمعلوماتية من مقدورىا أف نتوقع الطلب النهائي للمستهلك في ما يعرؼ بالإدارة 

Information  و بزطط جداوؿ الإنتاج طبقا لذلك و برظو ابؼوردين بالطلبيات ابؼتتالية، و ىؤلاء بدورىم بىططوف و يضعوف
 ابعداوؿ ابػاصة بم و يرتبطوف بتسليم السلع الوسيطية طبقا لذلك و يتم تسويق الإنتاج فور البيع....و ىكذا.

ومن ثم فإف استخداـ التجارة الالكتًونية في دائرة الانتاج يساعد على برقيق مبدأ ليس فقط الكفاءة الاقتصادية بل و   
 كذلك الفاعلية الاقتصادية، و ىو ما يشتَ إفُ العلبقة بتُ الانتاج الفعلي و الانتاج ابؼعياري خلبؿ فتًة زمنية بؿددة، كما يرتبط بتُ

غلبؿ ابعيد لعناصر الانتاج ابؼتاحة، و ما إذا كاف ىناؾ توقف أو تعطل أي ما إذا كاف ابؼشروع يعمل بطاقة درجة التشغيل و الاست
. و الانتاج كاملة أـ جزئية و لعل الانتظاـ في توفتَ الامدادات من ابؼوارد الأولية و ابؼدخلبت الوسيطية يلعب دورا بؿوريا في ىذا الصدد

بؼرحلة ترتبط إفُ حد كبتَ بدرحلة التسويق و طلب ابؼستهلك، فهذه بسثل نقطة البدء للئنتاج الصحي  ىنا بهب أف ننبو إفُ أف ىذه ا
ليتوافق مع رغبات ابؼستهلكتُ و ما يريدونو و يتحدد طبقا بؽذا السلع ابؼطلوبة و مكوناتها ابؼختلفة، كما تبرز أيضا أبنية التجارة 

اءة الشركات و كذلك الاقتصادات التي تعتمد عليها في اجراء البحوث ابؼتعلقة بالسوؽ و الالكتًونية باستخداـ الانتًنت في برستُ كف
)عبد خلق التكامل في سلسلة العمل و بدء من مرحلة الامدادات، ىذه حتى مرحلة الاستهلبؾ و تلبية رغبات العملبء في نهاية الأمر. 

 (204_203، صفحة 2006ابػالق، 

 : إف الشركات ابؼنتجة تستطيع الآف و بفضل التجارة الالكتًونية أف تنتج حسب الطلب05خامسا:الفرضية  

"on meusures  طبقا للدراسات و التوقعات و كذلك وفقا للطلبات القائمة فعلب، و من ثم على الشركات مراجعة "
، ابؼبيعات النهائية مقارنة بالتوقعات الأولية، ولا شك أف ىذا بيكن الشركات من اتباع إدارة جيدة في بؾاؿ إدارة ابؼخزوف على بكو سليم

اجة افُ بـازف تكلفها ملبيتُ الدولارات، ىذا فضلب عن تفادي مشكلة التًاكم الراكد و بيكنها من توفتَ نفقات التخزين في ظل ابغ
من ابؼخزوف السلع غتَ مطلوبة، و ىو ما يعد أموالا راكدة غتَ مستخدمة قد تؤثر بالسالب على ابؽيكل و الأداء ابؼافِ للشركة، و 

الشركة من بذنب النقص في الإنتاج و فقد بعض العملبء في ىذه  تؤدي إفُ تعثرىا كما أنو على جانب آخر فإف ىذه ابؼراجعة بسكن
 ابغالة، و ىو ما يكلفها العديد من السنوات و الكثتَ من الأمواؿ لكي تستعيدىم و بيكن تصوير ىذه العملية على النحو التافِ: 
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 الانتاج حسب الطلبعملية  02الشكل رقم :

 

 

 ابؼعلومات و ابؼدفوعات                               ابؼدفوعات وابؼعلومات

 (2007)العاني،  ابؼصدر :

و ىذه العملية فَ تكن لتتم بستَ وسهولة سوى بفضل التجارة الالكتًونية، من خلبؿ ما يعرؼ بالإدارة الالكتًونية للعرض، 
تستطيع الشركات و ابؼوردوف من خلبؿ ابؼتابعة الالكتًونية لعمليات التخزين و الشحن أف يوجهوا السلع الوسطية التي و أكثر من ىذا 

)بيينة  سبق شحنها إفُ الأماكن التي تكوف حاجتها إليها أكثر إبغاحا، و ىو ما يؤدي إفُ تفعيل مبدأ أحسن بزصيص ابؼوارد.
 (25، صفحة 2010شعلبؿ،زينب مولاي،اماؿ الدين، 

: من ابعوانب ابؼتعلقة بالإنتاج ما يرتبط بابؼشروعات الصغتَة، و ما توفره بؽا التجارة الالكتًونية من 06سادسا :الفرضية  
تي تعمل في بؾاؿ تبادؿ ابؼعلومات و العقود آلية تستطيع أف تنفذ من خلببؽا الارتباط، ليس فقط بالسوؽ و إبما بابؼشروعات الكبتَة ال

 و الأعماؿ فيما بعرؼ بالتعاقدات من الباطن و الاستفادة من ابؼعلومات و ابؼعرفة التي برصل عليها و تتعلق بالسلع الإنتاجية.

اؿ الإنتاج إذ كما أف مشروعات كثتَة منها لا تستطيع الاعتماد على ىذه الآلية في تشييد أعمابؽا ابؼختلفة، خاصة في بؾ
تستطيع أف برصل على الكثتَ من التعاقدات في بؾاؿ الأعماؿ و افِ ما كانت لتحصل عليها سوى بفضل استخداـ ىذه الآلية لذا 

 Integrted intothein .بررص ىذه الشركات على أف بذعل الانتًنت جزيا متكاملب من استًاتيجيات الأعماؿ ابػاصة 
Business Strategy  ،(206، صفحة 2006)عبد ابػالق 

: من ابعوانب الابهابية للتجارة الالكتًونية أقما تتحقق و فرا مهما ينتج من عدـ ابغاجة إفُ إقامة 07سابعا :الفرضية  
بدا قد يكوف على حساب الأمواؿ  ابؼشروعات الضخمة التي برتاجها بدورىا الأمواؿ كثتَة في الانتشار و التأثيث و نفقات التشغيل

اللبزمة للؤداء و التطوير ابؼستمر بن، و تستطيع ابؼشروعات الآف أف بزدـ العملبء حتى ولو كانوا في أماكن بعيدة من ابؼشروع دوف 
لإداري و التنظيم ابؼؤسسي و ا ابغاجة لإقامة العديد من الفروع. و يؤدي ىذا التطور إفُ إحداث تأشتَات مهمة على ابؽيكل

للشركات، حيث يتم الاستغناء عن كثتَ من الادارات و العاملتُ، و يزداد توفتَ ابعهد والوقت و الفكر للتًكيز على الأعماؿ ابػلبقة، 

 الموردون المنتجون البائعون
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و حل ابؼشكلبت بدلا من الانشغاؿ بالأعماؿ الروتينية وابؼكتسبة التي تكلف كثتَا و لا تضيف إفُ انتاجو سوى النذر اليستَ، وىنا 
 يذكر أف الاقامة روابط و اتصالات الكتًونية بتُ وحدات الشركة الواحدة فائدتتُ: 1999رير الأنكتاد عاـ بقد تق

 : خفض التكلفة، و من ثم زيادة القدرة التنافسية للشركة في مواجهةالفائدة الأولى ( أ

 الواردات افُ السوؽ المحلية في ظل بررير التجارة العابؼية. 

الكفاءة في الانتاج حتى على ابؼستوى المحلي تعد مطلبا أساسيا للخروج إفُ العابؼية،  : زيادة الفائدة الثانية ( ب
 (64، صفحة 2002)الدسوقي، فالشركات التي لن تستطيع أف بزفض تكلفتها بزسر السوؽ. 

 

 . : تأثير التجارة الالكترونية على التسويقالمطلب الثاني

من خلبؿ ىذا ابؼطلب  سنبتُ أنو لا يوجد فصل جامد بتُ الانتاج و التسويق، فكل منها يعتمد على الآخر اعتمادا كبتَا. 
 و بيكن تسليط الضوء على أىم جوانب العلبقة التفاعلية بتُ التجارة الالكتًونية و التسويق من خلبؿ ما يلي: 

لتجارة تؤدي إفُ توسيع نطاؽ السوؽ، حيث بيكن لكل من ابؼنتج أو البائع : أنو بيكن الزعم بأف ىذه ااولا :الجانب الأول
أف ينفذ إفُ أكبر عدد بفكن من ابؼستهلكتُ و العملبء المحتملتُ، و تتمتع قاعدة ىؤلاء كلما ازداد عدد ابؼشتًكتُ في خدمة الانتًنت 

سابقا و إف كنا بهب أف نلفت النظر إفُ أف ىؤلاء ىم  بدلا من كونها مرتكزة الأف في أيدي ذوي الدخل فوؽ ابؼتوسط، كما عرفنا
 الذين يشكلوف ابؼكوف الرئيسي للطلب الفعاؿ في أي اقتصاد من اقتصادات أو حتى على ابؼستوى الدوفِ.

في  : تلعب ابؼعلومات التي توفرىا التجارة الالكتًونية في فرص التصدير و الاستتَاد دورا حيويا و ىي ثانيا: الجانب الثاني 
ىذا تسهم في التغلب على مشكلبت عديدة تعاني منها السوؽ في الدوؿ النامية بالذات مثل: ضيق السوؽ، بفثلة في قلة عدد السكاف 
و ضعف القدرة الشرائية و ذلك بالوصوؿ إفُ أكبر عدد من ناحية و النفاذ إفُ ابؼستهلكتُ ذوي القدرة الشرائية الأكبر من ناحية 

)الدسوقي،  من حدة بذزئة السوؽ في ىذه الدوؿ من خلبؿ ربط بـتلف أقاليم الدولة الواحدة بعضها البعض.أخرى، و بالتخفيف 
 (62، صفحة 2002

: التجارة الالكتًونية تساىم في توفتَ ابؼعلومات اللبزمة لإبقاح إدارة التسويق على أساس عملية ثالثا :الجانب الثالث 
سليمة بفضل بذميع و برليل البيانات و ابؼعلومات التسويقية القائمة و المحتملة، و تقلل بفا يعرؼ بفجوة ابؼعلومات التي تتعلق بوجود 
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تساعد ابؼنتجتُ على تنظيم و بزطيط إنتاجهم وفق نتائج ىذه الدراسات، و من ثم الكثتَ السلعة و نوعيتها و حصرىا، و ىذه الوسيلة 
من ابؼشكلبت ابؼتعلقة بالتخزين و الراكد، و تساعد في الإنتاج الذي غالبا ما بهد طلبا فعالا عليو، و في الوقت ابؼناسب و ىو ما 

أخرى تساىم ىذه التجارة في توفتَ ابؼعلومات ابؼتعلقة بالسلعة من يعرؼ الإنتاج الفوري حسب الطلب، ىذا من ناحية و من ناحية 
حيث النوعية و البدائل ابؼختلفة و السعر ابؼناسب للمستهلك، و ىو ما يعد أحد العناصر الأساسية للمنافسة في السوؽ و ذلك 

س السلعة أو السلعة أخرى بفاثلة في أقصر حيث يستطيع العميل المحتمل أف يتجوؿ عبر العشرات بل ابؼئات من ابؼواقع التي تعرض نف
وقت بفكن و بدوف تكلفة تذكر، كما أف ىذه الوسيلة تفت  المجاؿ على أشده للمنافسة و توسع من بؿابؽا و تزيد من كثافتها بتُ 

رفاىيتو في نهاية  بـتلف العارضتُ و البائعتُ و يستطيع العميل أف يساوـ على الثمن، و بوصل على أفضل السلع بفا يرفع من مستوى
الأمر، لذا لا تنهش للقوؿ بأف السوؽ في التكنولوجية في سوؽ مشتًين، أكثر منها سوؽ البائعتُ و ىو ما قد يعمل على إعادة 
الاعتبار ابؼبدئي حرية و سيادة ابؼستهلك، و ىذا التطور أدى إفُ تعديل مقولة سوؽ واحد من ملبيتُ الأشخاص افُ ملبيتُ الأسواؽ 

 خص، و من ثم فإف كل شيء يكوف متاحا أماـ كل الناس.لكل ش

و ابؼستهلك وفقا بؽذا النظاـ فَ يعد مقيدا بدا ىو مطروح في السوؽ المحلية فقط، بل يستطيع أف بوصل على ما يريد من أية 
أف نأخذ في الاعتبار أف  سوؽ بيكنو الوصوؿ اليها، و بهذا بىتار النوعية التي يريدىا و السعر الذي يستطيع أف يدفعو، لكن بهب

)بيينة شعلبؿ،زينب ابؼشروعات التي لا تستطيع أف تستخدـ ىذا الأسلوب أف تلحق بسوؽ الانتًنت ستخسر السوؽ و العملبء. 
 (29، صفحة 2010مولاي،اماؿ الدين، 

لتجارة الالكتًونية ترتبط بتُ الاعلبف و التًويج عن السلعة و : من خلبؿ ما ذكرناه سابقا بقد أف ارابعا: الجانب الرابع 
أداة تسويقها من خلبؿ عرض الكتالوجات ابؼرئية بطريقة سهلة واضحة و جذابة في نفس الوقت، و من ثم تساعد على تنشيط 

" و من ثم توفر فيها، و يكتفوف التسويق من خلبؿ بسكتُ العميل من التجوؿ في الأسواؽ دوف أف ينتقل من مكانو " تسوؽ ولا تنتقل 
من ثم بابؼعلومات التي بوصلوف عليها من الاعلبنات عبر الأنتًنت من ابؼواقع ابؼختلفة، و ىذه العملية قد تفت  شهية العملبء لقبوؿ 

بقوؿ بعض  سلع فَ يكونوا يسمعوف عنها، و ىذا يساعد على الابتكار والتجديد بفضل خلق الطلب فعاؿ على مثل و في ىذا الصدد
الكتاب: إنو بدوف الاعلبنات لاختلبؼ العافَ عما ىو عليو الآف و يقولوف أيضا:"...إف ابؼختًعتُ بهدوف أنفسهم و يسخروف 
عبقريتهم بغية الوصوؿ إفُ كل جديد لكن ىذه ابؼختًعات لن تصب  في متناوؿ ابعماىتَ إلا بعد تسويقها و الإعلبف عنها، فمن 

 ما ىو ضروري على الأقل حتى يتم الوصوؿ إفُ أسرار صناعتها.  الضروري أف تباع بقدر

ولاشك أف التجارة الالكتًونية تعد مفيدة في ىذا الغرض، حيث إف الانتًنت يستخدـ كأداة كذلك بؼا يعرؼ بالإعلبف 
بؾاؿ  و ىو ما يوسع من نطاؽ ىذه الآلية و يزيد فعاليتها في Advertisement Transfrontiens العابر للحدود

 (33، صفحة 2006)عبد ابػالق،  .التسويق
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من ىذا يرى البعض أف الإعلبنات التجارية على النحو السابق تضيف بعدا جديدا و إضافيا بؼفهوـ ابؼنافسة، وىي  أكثر
 ابؼنافسة الديناميكية أي ابؼنافسة التي حسب ابؼدرسة النمساوية تنطوي على أمرين:

 ابػدمات ابؼماثلة.: التنافس في سرعة الوصوؿ إفُ ابؼستهلك قبل ابؼشروعات ذات السلع أو الأمر الأول ( أ

وىو ما أضاؼ بعدا آخر للمنافسة في ىذا المجاؿ و ىي ابؼنافسة على الوقت، أي تسابق ابؼنتجتُ و البائعتُ على الوصوؿ 
إفُ العملبء و ابؼستهلكتُ قبل بعضهم البعض، أي أف ابؼنافسة على الوقت أصبحت أحد أىم عناصر ابؼنافسة ابؼركبة، إذ إف الذي 

 سلعتو قبل غتَه يستطيع أف يقطع الطريق عليو، و من ثم يكلفو غالبا إذا أراد دخوؿ السوؽ بعد ذلك. يستطيع أف يصل

: ابؼنافسة التي تنطوي على إدخاؿ التغيتَات و الإضافات ابؼستمرة، من اجل توسيع دائرة ابػيارات الأمر الثاني ( ب
غتَة بدورىا، أي ابؼنافسة من أجل التوصل افُ ابؼنتج ابعديد، و أماـ ابؼستهلك و الاستجابة لطلباتو و تفضيلبتو ابؼتعددة و ابؼت

التي التكنولوجيا ابعديدة و ابؼصادر ابعديدة للئمدادات بابؼواد الأولية، و التوصل إفُ أنواع جديدة من التنظيم و الإدارة، ىذه ابؼنافسة 
 يقوؿ عنها شوـ بيتً:

"....the competition from the new commodity, the new technology, the new 
source of supply, the new type of organization...competition which commands and 

which strikes not at the margins of the profits and output of existing firms but at their 
foundation and their very lives."  ،(212، صفحة 2006)عبد ابػالق 

 الترجمة 

"ابؼنافسة من السلع ابعديدة، والتكنولوجيا ابعديدة ، ومصدر جديد للئمداد ، وطريقة جديدة للتنظيم ... ابؼنافسة ىي  التي 
 (2022)من اعداد الطلبة ،  بركم و التي لا تؤثر على ىوامش ارباح و بـرجات الشركات القائمة ولكن ىي موجودة  في اساسها."

ولاشك أف التجارة الالكتًونية تسهم في دعم ىذا النوع من ابؼنافسة من خلبؿ دمج الإعلبف و التًويج مع التسويق، و 
 التعرؼ السريع على أمناط أذواؽ ابؼستهلكتُ و ما يلحق بها "

Feed Back Information الدراسات التسويقية، من خلبؿ استخداـ تكنولوجيا ابؼعلومات في إدخاؿ " و إجراء
 التعديلبت العديدة على السلع القائمة، و استحداث سلع جديدة.
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: في بؾاؿ التسويق بهب أف ننوه أف بعض ابؼنظمات الدولية قررت عدـ التعامل الا مع خامسا : الجانب الخامس
الالكتًونية في تعاملبتها، و ىو ما يعتٍ أنها توسع السوؽ أماـ الشركات ابؼتعاملة مع ىذه ابؼنظمات، و ابؼؤسسات التي تستخدـ التجارة 

 في نفس الوقت تعمل ضد الشركات في بؾاؿ التجارة.

 في بؾاؿ التجارة الدولية تسهم التجارة الالكتًونية في تذليل إحدى العقبات ابؼهمة التي بروؿ دوف ابسامها، وىي ما يتعلق
بكيفية تسوية ابؼدفوعات، و مشكلة اللغة، و مشكلة السفريات و ما يلحق بها من مصروفات و تکاليف قد ترىق ابؼشروع و تزيد من 

 التكلفة بالنسبة لو...افٍ 

أف يعرفوا كيف  -بالإضافة إفُ معرفتهم بوجود السلعة وصفاىا و سعرىا  -لقد أصب  في استطاعة ابؼتعاملتُ و ابؼستوردين 
 Electronicووف قيمة ما بهرونو من معاملبت و بأية عملة، كما يستطيعوف أف يستخدموا ابؼدفوعات الالكتًونية يس

payments  للتسوية في أقل وقت بفكن، من خلبؿ النقود الالكتًونية باستخداـ بطاقات الائتماف في الوفاء ، و ظهور ما يعرؼ
 بالنقود الرقمية و الرمزية. 

بعض التجارة الالكتًونية باستخداـ الانتًنت لأنها تشكل رصيفا تعبر عليو التجارة الدولية ابؼتصاعدة بتُ وفي ىذا يصف ال
 بـتلف الدوؿ، ىذا فضلب عن أنها وسيلة ملبئمة للتجارة من خلبؿ بـتلف أنواع السلع و ابػدمات.

هما لتوسيع نطاؽ السوؽ، لا يتمثل فقط في : تعطي التجارة الالكتًونية بعدا نوعيا و قطاعيا مسادسا: الجانب السادس 
أيضا أصبحت السوؽ بفضل ىذه التجارة  –توسيع السوؽ أماـ السلع و ابػدمات التقليدية التي تدخل في التجارة المحلية و الدولية بل 

ة و القانونية من تضم خدمات من نوع جديد بساما، مثل إمكاف ابغصوؿ على خدمات الاستشارات المحاسبية و الطبية و التعليمي
خلبؿ الانتًنت، وىو ما فَ بيكن أف بودث من قبل أكثر من ىذا، أضافت التجارة الإلكتًونية عنصرا آخر للسلع و ابػدمات 

مثل قطع ابؼوسيقى و الكتب و الدوريات و تذاكر  entirely on lineالتقليدية أف أصب  بعضها يتم التعامل فيو الكتًونيا  
. افٍ، و نستطيع القوؿ مع ىذا الطور إف التجارة الالكتًونية توسع السوؽ من خلبؿ تكثيفو أي تؤدي إفُ أف السفر و السياحة..

 -يتمدد السوؽ رأسيا من خلبؿ قميئة الفرصة للعارضتُ أف | يعرضوا في مساحة قليلة عشرات الآلاؼ من السلع التي من الصعب 
 سوؽ واحدة، أكثر من ىذا بسكن العميل من أف يتحوؿ و يتعرؼ عليها في وقت عرضها مرة واحدة أو في -إف فَ يكن من ابؼستحيل 

قصتَ جدا، و فَ يكن ليستطيع أف يفعل ذلك في حالة عدـ وجود ىذا النوع من التجارة، فعلى سبيل ابؼثاؿ ذكر أف أكبر بـزف لبيع 
ة أف تعرض ثلبثة ملبيتُ کتاب بـزنة على رؼ واحد ألف کتاب، ىذا بينما تستطيع الشركات الالكتًوني 150الكتب بيكن أف بوتوي 

على ابؼوقع في الانتًنت كما ىو ابغاؿ في شركة أمازوف، و ىذه الوسيلة تأتي السوؽ و ليس فقط ابؼعلومات إفُ الإنساف بدلا من أف 
ف برقق الاقتصاد في النفقات، و يذىب الإنساف إليها. و عليو من خلبؿ دراسة ىذا ابؼطلب بقد أف التجارة الالكتًونية تساعد على أ
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من ثم تعمل على تعظيم ابؼكاسب التي تستطيع ابؼشروعات أف برنيها و لعل ىذا الوفر يأتي من تقليص الدور الذي تقوـ بو طبقة 
يس على ابؼروجتُ و الوسطاء و الوكلبء من بذار ابعملة و التجزئة و ابؼوزعتُ، وىو ما قد ينعكس بالنفع كذلك على ابؼستهلك، و ل

ابؼنتج فقط في صورة خفض الائتماف و سرعة ابغصوؿ على السلعة، بل بهب أف نذكر أف ىناؾ طبقة بـتلفة نوعيا من الوسطاء تعرؼ 
بوسطاء ابؼعلوماتية و الذين يوصفوف بالوسطاء الأذكياء ليقدموا ابؼعلومات للمستهلكتُ بدا بيكن الآخرين أف بهرو الاتصالات و 

دلوا ابؼعلومات عند إجراء ابؼعاملبت التجارية سواء من الداخل أو ابػارج، و قد يأتي الوفر من توفتَ انتشار بؿلبت أو ابؼفاوضات و يتبا
، 2010)بيينة شعلبؿ،زينب مولاي،اماؿ الدين،  فروع، و خفض حجم العمالة، و من ثم خفض نفقة عنصر العمل في التكلفة.

 (33_32صفحة 

 المطلب الثالث: تأثير التجارة الالكترونية على النمو الاقتصادي

إف انتشار استخداـ التجارة الالكتًونية يؤثر بلب شك على ابؼتغتَات الاقتصادية الكلية، إذ يؤدي إفُ إحداث تغيتَ مهم في 
 الاقتصاد. 

و إف التجارة الالكتًونية قد تؤدي إفُ برستُ القطاعات الاجتماعية ابغيوية مثل التعليم و الصحة العامة، حيث تؤدي    
من نفقات الصحة ترجع  %30إفُ برقيق بعض الوفرات التي تتكبدىا بسبب ابؼصروفات الإدارية ، ففي بريطانيا مثلب تبتُ أف حوافِ 

 و استخداـ التجارة الالكتًونية بدفهومها الواسع في ىذا المجاؿ سيؤدي إفُ خفض التكلفة على بكو كبتَ.إفُ ىذا النوع من ابؼصروفات، 

كما أف استخداـ التجارة الالكتًونية يؤدي إفُ برقيق مبدأ الاقتصاد في نفقات ابهابية في برصيل الضرائب والرسوـ العامة،  
  .كومية بصفة عامةكما يؤدي ىذا الأسلوب إفُ خفض نفقة التعاملبت ابغ

و استطاع بعض الاقتصادات خاصة الاقتصاد الأوربي أف بوقق في تلك السنوات تقدما وبموا قويا، ففي نهاية التسعينات من 
، ىذا في الوقت الذي بقحت فيو 1973القرف العشرين حققت تلك الاقتصادات بموا بدعدلات أسرع في أي وقت مضى قبل عاـ 

لتضخم منخفضة، ويرجع ذلك إفُ انتشار استخداـ تكنولوجيا ابؼعلومات و الاتصالات، الأمر الذي أدى إفُ على أف تبقى معدلات ا
 إدخاؿ برسينات على الإنتاجية في السلع و ابػدمات، وكذلك إدخاؿ التحسينات تنظيمية مؤسسية في القطاعتُ العاـ وابػاص.

ة بتُ الانتًنت و تكنولوجيا ابؼعلومات والاتصالات و بمو الإنتاجية  و عليو أثبتت دراسات عديدة وجود علبقة ارتباط ابهابي
كما أثبتت أف ىذه التكنولوجيا أدت إفُ زيادة مائدات ابؼشروعات، و أثبتت دراسات أخرى وجود علبقة ابهابية بتُ ىذه التكنولوجيا 

 و برسن الأداء الاقتصادي، إذ يذىب حوافِ
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 بػاصة إفُ قطاع تكنولوجيا ابؼعلومات و الاتصالات.% من كل الاستثمارات الأمريكية ا50

وفي ىذا ابؼطلب بقد أف التجارة الالكتًونية حقت فوائد عديدة للبقتصادات التي توغلت فيها ىذه التجارة مثل الاقتصاد 
معدلات التضخم  الأمريكي على ابؼستوى الكلي، إذ تشتَ بعضها إفُ أف ىذه التجارة تعد أحد أىم العوامل التي أسهمت في خفض

في الولايات ابؼتحدة في الوقت الذي بوقق فيو اقتصادىا معدلات بمو قياسية كاف من ابؼنصور و ابؼتوقع أف يصحبها ارتفاع في معدلات 
 الأسعار و التضخم بدا و لعلو من ابؼفيد أف نذكر أف الرئيس کلينتوف قاؿ:

العمالة في الولايات ابؼتحدة ، ومع ىذا يسهم بحوافِ ثلث النمو  من إبصافِ %8" إف قطاع تكنولوجيا ابؼعلومات يستوعب  
 100مليار دولار )  300مليوف فرصة عمل، وحوافِ  1.2 الاقتصادي، و تشتَ أيضا إفُ أف ىذه التجارة وصناعتها وفرت حوافِ

 و تكنولوجيا ابؼعلومات ابؼرتبطة بها ". مليار للشركات العاملة في تقدنً خدمات الانتًنت 200مليار دولار من التجارة ابؼباشرة، + 
 (82_81، صفحة 2006)عبد ابػالق، 

 مجالات مزاولة التجارة الإلكترونيةالمطلب الرابع :

إف التجارة الإلكتًونية من ابؼمكن أف تتواجد في بعض المجالات مثل: بذارة التجزئة، البنوؾ والتمويل، التوزيع، التصميمات 
 ابؽندسية، التعاملبت التجارية، النشر ، خدمات متخصصة، التجارة الدولية...افٍ. وفيما يلي بعض من ىذه المجالات:

ارة الكتب والمجلبت ويتم فيها البحث عن اسم الكتاب أو المحتوى : مثاؿ ذلك: بذ Retailتجارة التجزئة  ( أ
 ومعرفة السعر وتتم فيو عملية الدفع بطريقة إلكتًونية ويتم التسليم من خلبؿ الناشر .

: تقدـ البنوؾ ابػدمة الإلكتًونية، والتي من أبسطها الاستعلبـ عن ابغساب ومتابع Financeالبنوك والتمويل  ( ب
 و البيع والشراء للؤسهم.أسعار البورصات 

مثاؿ ذلك: توزيع ابؼنتجات الإلكتًونية من برامج وأجهزة حاسب آفِ، توزيع الصور  Distributionالتوزيع  ( ت
 .والأفلبـ والشرائط ابؼوسيقية

: من ابؼمكن الاشتًاؾ في تصميم منتج جديد بدوف Gngineering Disignالتصميمات الهندسية  ( ث
خلبؿ بؾموعة عمل، ومن أشهر الأمثلة في ىذا المجاؿ قياـ شركة فورد للسيارات بتكوين فريق عمل  التواجد في ابؼكاف نفسو من

 .لتصميم بؿرؾ جديد يعمل أعضائو في أربع مواقع جغرافية بـتلفة
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: ومن أمثلة ذلك نظاـ التبادؿ التجاري بتُ الشركات، حيث Business Supportالتعاملات التجارية  ( ج
إلكتًونية للمنتجات، والقياـ بعملية التبادؿ بدراحلها ابؼختلفة ودعم نظاـ الدفع ابؼختلفة وتبادؿ ابؼستندات، تقوـ بعرض كتالوجات 

 التأمتُ، تقدنً خدمات ما قبل وما بعد البيع.
: ومن أمثلة ذلك قياـ شركات النشر بإتاحة إصداراتها من ابعرائد والمجلبت بصورة Publishing النشر ( ح
 إلكتًونية.

 مثل الاستًشادات الطبية، القانونية، ابؼهنية، الإدارية.:  Professional Servicesمتخصصة خدمات  ( خ

: مثاؿ ذلك: برنامج نقاط التجارة الدولية الذي تم إنشاؤه برعاية  International Tradeالتجارة الدولية 
بهدؼ زيادة كفاءة التجارة الدولية وبسثل نقاط التجارة مراكز لتسهيل التجارة من خلبؿ تكوين معلومات عن  1992في  الأونكتاد

شركات التجارة ابغاليتُ وابؼستقبلتُ، ومعلومات عن التجارة والفرص في الأسواؽ والتشريعات وابؼتطلبات التجارية وطرؽ النقل، 
تسهيلبت وطرؽ الدفع، قواعد التصدير والاستتَاد. كذلك يتم عرض الفرص التجارية بتُ الدوؿ معلومات عن ابعمارؾ والضرائب، وال

 (36_34، صفحة 1999)رضواف ، عافَ التجارة الالكتًونيٍة،  من خلبؿ عمل كتالوجات عن ابؼنتجات والأسعار . 
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 الفصل الاول  خلاصة 

ا بسكنت من برقيقو من وبذلك نكوف قد توصلنا إفُ من خلبؿ ما سبق عرضو من معلومات وتفاصيل تتعلق بالتجارة الإلكتًونية أف م
بقاح فَ يتوقف أثره فقط على البائع أو ابؼشتًي أو كليهما ولكنو امتد لأف يصب  الاقتصاد الدوفِ والعابؼي بشكل عاـ في حاؿ أفضل 

ن وىو ما أوضحت الإحصائيات التي أوضحت أف أرباح التجارة الإلكتًونية بالبلد الواحد تتخطى ابؼلبيتُ بدا يقضي على العديد م
ابؼشكلبت الاقتصادية والاجتماعية ومن بتُ تلك ابؼشكلبت البطالة والركود الاقتصادي، لذلك أصب  الكثتَ من التجار أو ابؼبتدئتُ 

.بدلًا من إنشاء وتأسيس متجر والقياـ بالدعاية والتسويق لو وللمنتجات يتجهوف إفُ التجارة والبيع عن طريق الإنتًنت



 

 

 

 

 

 الفصل الثاني :

مفاىيم عامة حول الحصة 
 السوقية 
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 :تمهيد

السوقية تكوف ملبئمة تتطلب منها جهدا إضافيا كبتَا، ىدؼ  صةحإف بؿاولة ابؼنظمات ابغصوؿ على 
التعرؼ على القوى ابػارجية الفاعلة، كالفرص و التهديدات وملبئمة تلك ابؼعرفة ابؼكتسبة مع نقاط قوة وضعف 
ابؼنظمة، بهدؼ اختبار الفرص ابؼناسبة واستثمارىا بشكل فعاؿ في بؿاولة للبستحواذ على السوؽ و الوصوؿ إفُ 

بغصة السوقية الأكبر، فاف ابغصة السوقية بسثل عنصرا مهما وأساسيا بالنسبة للمنظمات لأنو من خلببؽا تستطيع ا
ابؼنظمات برقيق الربحية العالية التي بسكنها من توسيع أعمابؽا، بفا سيقودىا إفُ زيادة الإنتاجية وخفض التكاليف و 

ؽ افُ مفهوـ السوؽ واىم أنواعو وكذلك ماىية ابغصة زيادة الأرباح ومن خلبؿ ىذا الفصل ستحاوؿ التطر 
 السوقية واىم أساسياتها وقد قسمناه إفُ ثلبث مباحث :

 المبحث الأول: عموميات حول السوق.  

 المبحث الثاني: ماىية الحصة السوقية.

 المبحث الثالث: أساسيات الحصة السوقية 
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 المبحث الأول: عموميات حول السوق .

ابؼنافسة في الأسواؽ وازدياد سرعة حركة الابتكارات والاكتشافات أدى إفُ ظهور ابؼؤسسات القائدة  إف زيادة حدة
للسوؽ، بفا توجب على ابؼؤسسات التطلع أكثر على عموميات السوؽ وابغصة السوقية ودراستها والتعرؼ على أىم عواملها 

 لتحقيق الأىداؼ ابؼرجوة.

 وناتوالمطلب الأول: تعريف السوق وأىم مك

على مر الزماف مر على أذىاف العامة عدة تعاريف للسوؽ ولقد سعى العديد من علماء الاقتصاد افُ برديد تعريف 
بؿمل للسوؽ وانواعو وىياكلو وكيفية برديد الأسعار داخلو، ومن خلبؿ الدراسات الاقتصادية وجد انو عملية ضرورية تعمل على 

 تج وابؼستهلك لتحقيق التوازف .متابعة تطورات العرض والطلب بتُ ابؼن

  الفرع الأوؿ: تعريف السوؽ

يعرؼ أنو بدجموعة من البائعتُ وابؼشتًين في مكاف بؿدد يقوموف بتبادؿ السلع أو ابػدمات في إطار براري، وعادة 
 يتكوف السوؽ من شرائ  سوقية تكوف بدثابة أجزاء مكونة لو.

حوؿ مفهوـ السوؽ، بفا أدى إفُ وجود العديد من ابؼفاىيم ابػاصة بهذه تضاربت آراء الباحثتُ والدارستُ والكتاب 
 السوؽ وذلك كما يلي:

 _ تم تعريف السوؽ بأنها بؾموعة من ابؼشتًين والبائعتُ ابغاليتُ وابؼرتقبتُ بؼنتج معتُ. 

 وعرفت أيضا السوؽ بأغا الطلب الكلي للمشتًين ابؼرتقبتُ على السلعة أو ابػدمة. -

 ىي ابؼكاف الذي يتواجد فيو جانبا الطلب والعرض بالنسبة لسلعة معينة أو بؾموعة متكاملة من السلع. والسوؽ - 

وعرؼ أيضا "بؾموعة ابؼسابنتُ في عمليات التبادؿ من بائعتُ و مشتًين يتدخل كل واحد ليؤثر في مستواه على  - 
 السلعة ابؼتواجدة".

المحدودة للؤسعار، التي يتم تبادؿ السلع سواء في البضاعة ابغاضرة أو  إف السوؽ ىو ابؼكاف الذي تعمل فيو القوى - 
 العقود . 
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ويقوؿ البعض: أنو ابعهاز الذي بهمع ابؼوارد ابؼهمة في المجتمع ثم يوزعها بتُ الاستخدامات ابؼختلفة والتي تنافس  -
لب ابؼستهلكتُ المحتملتُ لسلعة معينة أو خدمة. للحصوؿ عليها ولقد عرفت ابعمعية الأمريكية للتسويق السوؽ أنو؛ ىو بؾموع ط

 (70، صفحة 2013)وساـ، 

_ السوؽ ىو ابؼكاف الذي بهتمع فيو الناس من بائعوف ومشتًوف، لعقد صفقات بذارية، وتتمثل أسواؽ بابؼؤسسات 
وتقدـ الأسواؽ ابػدمات التجارية و السلع وتقوـ الأسواؽ عادة في وسط وابؼخازف و ابؼتاجر الكبرى التي تعرض السلع ابؼختلفة 

ابؼدينة أو البلدة أو في أماكن أخرى أسواقا بـصصة لنوع معتُ من السلع مثل سوؽ الذىب أو سوؽ السمك أو ابػضروات 
 (91، صفحة 2018)ابؼعموري،  وغتَىا.

ابؼستهلكتُ ابؼستفيدين من السلع، وتعد ابغاجة قوة بؿركة للسوؽ فتقوؿ حاجات السوؽ قوة  _ السوؽ ىو بؾموعة
بؿركة للشركة، لذا ينبغي على الشركة أف تبحث عن حاجات السوؽ والتعرؼ عليها و إنتاجها حاضرا ومستقبلب، ومن ىنا بيكن 

لتطوير السلع وفق حاجات السوؽ، وىذا ينبغي عدـ القوؿ أف الشركة التي برركها "حاجة السوؽ " تبحث دائما عن وسائل 
ابػلط بتُ حاجات السوؽ و التسويق لاف التسويق يهتم اعتياديا بالإعلبف و الأسعار وىذا يكفي لإبهاد حاجات السوؽ. 

 (75، صفحة 2006)ابػفاؼ، 

فتُ ومتكاملتُ أيضا، حيث ينظر بؽا مفهوـ ضيق و يعتٍ وبيكننا كذلك استعماؿ كلمة "سوؽ" حسب مفهومتُ بـتل
بؾموع ابؼعطيات الرقمية أبنية ىيكلة وتطور مبيعات منتوج ما، بينما ابؼفهوـ الآخر فهو الواسع وىو يعتٍ بؾموع العناصر ابؼؤثرة في 

 مبيعات منتوج ما ، وبيكن توضي  ىاذين ابؼفهومتُ كما يلي:

كثتَا مصطل  "سوؽ " للدلالة على أبنية وميل مبيعات منتوج )أو خدمة( : يستعمل  المفهوم الضيق للسوق .1
 .ما

: أف ابؼفهوـ الواسع للسوؽ يعتٍ بؾموع العناصر ابؼؤثرة في مبيعات منتوج أو خدمة ما المفهوم الواسع للسوق .2
 ات.أو بصفة عامة على نشاطات ابؼؤسسة، وىذه العناصر بيكن أف تكوف مكونة من أفراد مؤسسات أو ىيئ

 :وبيكننا بسثيل بؾموع العناصر المحددة للسوؽ كما في الشكل التافِ
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 مجموعة العناصر المحددة للسوق :03الشكل رقم 

 

 

 

 

 

 

 

 (2013)وساـ، ابؼصدر :    

ف الشكل أعلبه يعتٍ أف المجتمع ككل لو تأثتَ على حجم الاستهلبؾ حيث انو )أي المجتمع( يؤثر ويغتَ بصفة دائمة ا
 فيما يسمى بؿيط ابؼستهلكتُ وبيكن إيضاح مكونات ىذا المحيط كما يلي:

ويعتٍ حالة تطور تقنيات الإنتاج، حيث أف ىذا التطور لو تأثتَ مباشر على زيادة المحيط التكنولوجي:  ( أ
 الإنتاجية وبرستُ ابعودة.

: أي ىيكل المجتمع، كيفية توزيع ابؼداخيل، بمو التشغيل و المحيط الديموغرافي، الأقتصادي و الاجتماعي ( ب
 الأسعار، تطور شروط العيش ابعماعية، ... افٍ

 : وىو بيثل بؾموع القوانتُ و التنظيمات و اللوائ  ابؼتعلقة بيع ابؼنتوج)  أو ابػدمة( ابؼعتٍ.المحيط القانوني ( ت
 وىو بؾموع القيم ابؼشتًكة بتُ معظم أفراد المجتمع المحيط الثقافي:  ( ث

 .: المصطلحات الأساسية للسوقالفرع الثاني

 بعض ابؼصطلحات الأساسية الأخرى حتى يتض  ابؼفهوـ الكلي للسوؽ:بعد شرحنا بؼكونات المحيط ابؼختلفة بهب شرح 

 في كل العناصر ابؼكونة للسوؽ، فاف العنصر الذي لو التأثتَ ابؼباشر على مبيعات منتوج ما ىو الزبون النهائي :
 الزيوف النهائي وطبيعة ىذا العنصر بزتلف حسب قطاعات النشاط .

 

 محيط قانوني 

 موزعون

محيط ديموغرافي 

 واقتصادي
 ثقافيمحيط  مشترون ومستهلكون 

 مؤثرون

 محيط تكنولوجي  منتجون 

 حجم الاستهلاك
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  ابؼشتًوف ىم بالضرورة ابؼستهلكوف، فمثلب لعب الأطفاؿ يشتًيها  : في معظم الأحياف لا يكوفالمشترون
 الكبار و يقتنيها يستهلكها الصغار، وبالتافِ فحتى ابؼشتًوف يؤثروف على نوعية ابؼنتوج ابؼستهلك.

  وىم كثتَوف تذكر من بينهم:المؤثرون : 

و قدرة التأثتَ على بؿيطو، وقد يكوف القائد القائد: وىو شخص عن طريق ختَاتو وبرارية ابػاصة و سلطتو الطبيعية ل - 
 صحافيا مدرسا أو رحلب سياسيا، ..افٍ .

(: وىو الشخص الذي بودد لشخص آخر نوع ابؼنتوج ) أو ابػدمة الذي ينبغي شراؤه Prescripteuir_ الواصف )
 مثل الطبيب. 

ر على قرار الشراء، مثل مصمم ( : وىو شخص رأيو ليس مفروضا ولكنو بيكن أف يؤثPréconisateurالناص  ) -
ديكور ابؼنازؿ، السبك عند اختيار بذهيزات ابغماـ، ابؼدرس عند اختيار الكتب،. افٍ. _الإشاعة: وىي عبارة عن معلومات تنتقل 

 من فرد آخر، ىذه ابؼعلومات بؽا تأثتَ كبتَ في قرار الشراء.

وىو يتكوف من عدة متدخلتُ ؛ بظاسرة، بذار ابعملة، بذار  ابؼوزعوف: أف نظاـ التوزيع يتوسط ابؼنتجتُ و ابؼستهلكتُ -
بذزئة. ويؤثر ابؼوزعوف على قرار الشراء وذلك بواسطة النصائ  التي يقدموىا وكذا بواسطة نشاطهم التجاري من تنظيم وكيفية 

 إظهار ابؼنتجات .

 زيادة نسبة الشراء على ابغساب، والكثتَ من الناس يستفيدوف من ىذه التسهيلبت في المجتمع: من الظواىر ابعديده -
شراء السلع الغالية الثمن مثل السيارات والأجهزة الكهربائية، ولقد ابذو ابؼنتجوف والبائعوف إفُ التوسع في من  الائتماف التًويج 

 نات مؤكدة على ىذه التسهيلبت.مبيعاتهم وتسهيل عملية الشراء، وتظهر الأف الكثتَ من الإعلب

 .المطلب الثاني: أنواع وأىمية الأسواق

تتوحد الأسواؽ من حيث ابؼفهوـ وابؼكونات ولكن بزتلف من حيث الأنواع والشرائ  ابؼستهدفة من خلببؽا وىذا التنوع 
 وصولا افُ الأبنية.بينحها أبنية بالغة انطلبقا من خصائص كل نوع من ىذه الأنواع و بالتافِ سنتطرؽ للؤنواع 

 الفرع الأوؿ: أنواع السوؽ

تعدد أنواع الأسواؽ وفقا بؼعاير و عوامل بـتلفة فقد يتم برديدىا وفقا للتقسيم الاقتصادي بؽا، أو وفقا للتقسيم ابعغرافي 
 أو وفقا الطبيعة السلعة أو وفقا لطبيعة وتركيب السوؽ وتذكر على سبيل ابؼثاؿ:
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: حيث يكوف ابؼشتًوف في الأساس مستهلكتُ consumer marketsالأسواق الاستهلاكية  .1
يشتًوف السلع لاستخدامهم الشخصي أو استهلبؾ أسرىم، مثل سوؽ الأجهزة الكهربائية والالكتًونيات، وسوؽ ابؼنتجات سريعة 

ف باستهلبؾ السلعة وسوؽ الأثاث ... افٍ ،يقوـ ابؼشتًي بإعادة بيعها أي أف ابؼشتًي أو أسرتو لا يقومو  FMCGابغركة 
بأنفسهم، مثل سوؽ ابغديد ابػاـ مثلب، حيث يقوـ ابؼشتًي بتصنيع ابغديد وبيعو في صورة أسياخ للبناء أو صاج للتصنيع 

 للآخرين.
: ىو السوؽ الذي يطبق نظاما بوتوي على الكثتَ من التجار وابؼستهلكتُ ويعرؼ سوق المنافسة الكاملة .2

سوؽ الذي يعتمد على وجود بعد لا نهائي من التجار وابؼستهلكتُ، ومع وجود عدد كبتَ من  وفقا للنظرية الكلبسيكية بأنو
 ابؼؤثرين على السوؽ يصب  من ابؼستحيل تغيتَ أسعار ابػدمات والسلع السائدة فيو.

: ىو السوؽ الذي لا يعتمد على وجود أي منافسة، إذ يعد بـتلفا عن ابؼنافسة الكاملة، لأنو سوق الاحتكار .3
عتمد على دور الاحتكار الكامل بػدمة معينة أو منتج ما، و في مثل ىذا النوع من الأسواؽ يكوف المحتكر قادرا على توفتَ ي

ابؼنتجات مهما كاف منها بسبب غياب ابؼنافسة، و لكن يعاني سوؽ الاحتكار من قلة الإيرادات بسبب بؿدودية أو عدـ رغبة 
 العملبء في التعامل مع ىذا السوؽ.

: ىو سوؽ احتكاري يقدـ فكرة مشابهة السوؽ الاحتكار، ولكنو بىتلف عنو من حيث وق احتكار القلةس .4
عدد المحتكرين، إذ لا يقوـ على احتكار خدمة أو سلعة معينة، بل يعتمد على وجود أكثر من شركة أو تاجر بوتكروف تلك 

و ابؼوردين للسلعة، كما أف القلة تغيب القدرة على بركم السلعة، ويشكلوف الغالبية في السوؽ، سواء أكانوا من ابؼنتجتُ أ
المحتكرين في الأسعار السوؽ الاحتكاري، بسبب وجود تنظيم و رقابة من ابغكومة تساىم في برديد أسعار ابؼنتجات وابػدمات 

 ضمن السوؽ.
ملة وسوؽ : ىو نوع من أنواع الأسواؽ التي بذمع بتُ سوؽ ابؼنافسة الكاسوق المنافسة الاحتكارية .5

الاحتكار، وبوتوي سوؽ ابؼنافسة الاحتكارية على بؾموعة من ابؼنافستُ، ولكن كل منافس بىتلف عن الآخرين من حيث 
ابؼميزات ابػاصة بو ، ولكنهم بوتكروف أو يعلموف في بؾاؿ واحد، مثل ابؼنافسة الاحتكارية بتُ شركات الإنتاج الفتٍ من اجل 

 احتكار الفنانتُ .

 ني: أبنية السوؽالفرع الثا

بصفة عامة بيكن القوؿ أف السوؽ ابعيدة تلعب دورا فعالا في تسويق ابؼنتجات على اختلبؼ أنواعها وأشكابؽا و ذلك 
 عن طريق تيستَ و تسهيل التبادؿ بتُ أطراؼ العملية التسويقية، بفا بوقق ابؼزيد من الرفاىية لأبناء ىذه السوؽ. 

د سوؽ جديدة برقيق ابؼزيد من ابؼزايا لكل من الأفراد والشركات داخل المجتمع، وبصفة خاصة فانو يتًتب على وجو 
 وتتمثل أىم ىذه ابؼزايا ما يلي:
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برقيق أقصى إشباع بفكن بغاجات ورغبات ابؼستهلتُ عن طريق توفتَ ابؼنتجات ابؼختلفة بابؼواصفات التي  .1
 سبة، والتوقيت ابؼلبئم بؽم أيضا.يرغبها ىؤلاء ابؼستهلوف، بالأسعار ابؼناسبة، والكميات ابؼنا

مساعدة الأفراد وشركات الأعماؿ على تصريف منتجاتهم وبرقيق أىدافهم التسويقية ابؼرجوة، بفا بهعل عجلة   .2
 الإنتاج تدور وتستمر وبالتافِ برقق الشركات الربحية ابؼطلوبة وتستمر في دنيا الأعماؿ. 

 ة بـتبرات لأعمابؽا ومنتجاتها، بحيث بيكنها التعرؼتعتبر الأسواؽ بالنسبة لشركات الأعماؿ بدثاب .3

على مدى ملبئمة سياستها الإنتاجية وابؼالية والتسويقية وتقدير كمية الإشباع التي بيكن أف برققو منتجاتها لعملبئها 
 ابؼرتقبتُ.

مكن السوؽ بصيع الشركات سواء كانت شركات أعماؿ أو شركات صناعية من ابغصوؿ على كافة احتياجاتها  .4
 من السلع وابػدمات بابؼواصفات ابؼطلوبة، والكميات ابؼناسبة، والأسعار ابؼناسبة، وفي الوقت ابؼناسب. 

  المطلب الثالث: خصائص السوق

نيف، ابؽيكلة، العلبقة فيما بينها، ثم من ناحية دورة حياتها والوضعية بيكننا النظر إفُ خصائص السوؽ من حيث التص
 التنافسية للمؤسسة.

 : تصنيف الأسواؽ والعلبقات بينهاالفرع الأوؿ 

 أولا : التصنيف العاـ للؤسواؽ      

 تقسم إفُ أربع أنواع رئيسية ىي: 

ابؼنتجات وابػدمات ابؼتشائمة للمنتوج : ىذا السوؽ يتكوف من بؾموع (Principalالسوق الرئيسي ) ( أ
 ابؼدروس.

ىذا السوؽ بهمع بتُ بصيع ابؼنتجات التي بزتلف بطبيعتها عن (: Environnantالسوق المحيط )  ( ب
 .ابؼنتج ابؼدروس ولكنها تشبع نفس ابغاجة في نفس ظروفي الاستهلبؾ

ىو سوؽ كل ابؼنتجات و )أف كانت بـتلفة ابؼرتبطة بنوع ابغاجة  (:Génériqueالسوق الجليس ) ( ت
 ابؼشبعة بواسطة السوؽ الأساسي بؽذا ابؼنتوج، فهو إذا يرتبط بتخصيص ابؼؤسسة ووظيفتها ومدى إشباع حاجة معينة .

(: ىذا السوؽ يتكوف من بؾموع ابؼنتجات وابػدمات التي يكوف توفرىا Supportالسوق الداعم ) ( ث
 ل إجباريا الاستهلبؾ ابؼنتوج ابؼدروس .ضروريا ب
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 ثانيا: تصنيف الأسواؽ حسب ىيكلتها 

 وبيكن تقسيم الأسواؽ حسب ىيكلتها كما يلي:

 الأسواق المفتوحة والأسواق المغلقة: ( أ

الأسواؽ ابؼفتوحة في الأسواؽ التي من السهل الدخوؿ إليها حيث أف ىذه الأسواؽ غتَ مهيكلة، بينما الأسواؽ ابؼغلقة 
 فهي عبارة عن أسواؽ مهيكلة يصعب دخوؿ ابؼنتجتُ إليها.

 الأسواق المتنوعة والأسواق المركزة حول بعض العلامات: ( ب

 السوؽ ابؼنوعة في السوؽ التي برتوي على عدد كبتَ من العلبمات التجارية، كل علبمة بؽا حصة في سوؽ صغتَة جدا.

فتكوف السيطرة فيو بؿصورة بتُ عدد قليل من ىذه العلبمات أما السوؽ ابؼركز حوؿ بعض العلبمات التجارية فقط، 
 التجارية، ورما يكوف بؿتكر من طرؼ علبمة بذارية واحدة فقط.

 وبيكننا التمييز بتُ ىذه علبقات ىذه الأسواؽ حسب زاويتتُ: أفقية وعمودية.

 نا يظهر مفهومتُ بنا:لا يوجد أي سوؽ بؼنتوج ما معزوؿ بساما عن باقي الأسواؽ، وىالعلاقات الأفقية:  .1
 . سوؽ ابؼنتجات البديلة: وىي السلع التي تشبع نفس ابغاجة التي يشبعها ابؼنتوج الأساسي 
 .سوؽ ابؼنتجات ابؼكملة: وىي السلع التي برمل ابؼنتوج الأساسي 
ابؼنتوج،  القرع ىو مفهوـ يرتبط بتجميع بـتلف الأسواؽ ابؼنظمة حوؿ نفس العلاقات العمودية )الفروع(:   .2

 كل سوؽ من ىذه الأسواؽ يربط بتُ ابؼعارضتُ والطالبتُ، وكل ىذه الأسواؽ تساىم في برويل ابؼواد الأولية إفُ منتجات نهائية .

 : دورة حياة السوؽالفرع الثاني

هي بالابكلبؿ إف دورة حياة سوؽ منتوج ما لا بزتلف كثتَا عن دورة حياة ىذا ابؼنتوج لأنها تبدأ من مرحلة الانطلبؽ وتنت
 أو للموت إلا في بعض الأحياف حيث انو بيكن مثلب إطلبؽ منتوج جنتُ )مرحلة الانطلبؽ( في سوؽ يكوف في مرحلة نضج .

  .: وىي مثل مراحل دورة ابغياة ابؼنتوج وتنقسم إفُ أربع مراحلمراحل دورة حياة السوق ( أ
 . الانطلبؽ أو الولادة 
  النمو.  
 النضج. 
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  .النمو 
: أف الاختًاعات وكذا التغتَ في القوانتُ التنظيمية قد تؤدي إفُ انقطاعات مفاجئة توصل إفُ الانقطاعات ( ب

بداية سنوات الستينات ثم موت سوؽ الدراجات النارية في أوروبا بسرعة بسبب تطور سوؽ السيارات موت السوؽ، فمثلب 
 ات النارية ابعديدة.ابؼستعملة حيث أف سعرىا أصب  تنافسيا بالنسبة لسعر الدرج

وعلى كل فاف دورة حياة السوؽ ىذه ليست دائما منتظمة حيث انو بيكن لسوؽ معتُ أف يولد من جديد بعد مرحلة 
ابؼوت وذلك بسبب ابؼوضة أو التجديد أو إثر سوؽ آخر... افٍ، كذلك فاف الأسواؽ عادة ما تكوف مرتبطة فيما بينها حيث بقد 

بط بسوؽ النفط، ىذا الأختَ توقع لو الأخصائيوف انو سيموت خلبؿ بضعة عشرات من السنتُ وىذا الآف أف سوؽ السيارات مرت
 ما أدى إفُ ولادة بؿركات التي تشتغل بالطاقة الشمسية، ومن ىنا تظهر كيفية ارتباط فيما بينها.

 دورة حياة السوق 04: الشكل رقم 

 

 

 

 

 

 (6102المصدر : من اعداد الطلبة اعتمادا على المرجع )ليندة بوزرورة ،)

 الفرع الثالث: برليل الوضعية التنافسية للمؤسسة في السوؽ

عند برليل الوضعية التنافسية للمؤسسة في السوؽ بهب برليل بؾموعة من ابؼعايتَ حسب خصائص وبؿاؿ نشاط السوؽ 
 مثاؿ بموذجي بؽذه ابؼعايتَ كما يلي:ابؼعيتٍ، وبيكننا إعطاء 

 حيث بهب معرفة حصة السوؽ.الوضعية في السوق:  ( أ
 : ونتطرؽ بؽا من حيث:قوة العلامة التجارية ( ب

:تعتتَ العلبمة التجارية مهمة لأنها انطباعا لا ينسي لدى ابؼستهلكتُ لأنها طريقة لتمييز  Notoriétéشيوع العلبمة )
 ابؼنظمة . عن ابؼنافستُ وتوضي  ما تقدمو

 

 

 

 

 

 الانطلاق

 النمو

 الموت

 النضج
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 الصورة: معتٌ ىيکل وصورة العلبمة و مدی جودا وفعاليتها في جلب الزبائن.

قوة التموقع : حيث أف ابؼوقع لو دور كبتَ في السوؽ حيث انو يقصد بو التصور الذي سيحظى بو منتوج الشركة في 
 ذىن وخياؿ ابؼستهلك وىذا ما بييز ابؼنتوج عن ابؼنتوجات ابؼنافستُ.

 .ترويجميزانية ال ( ت
 المعايير التقنية. ( ث
  َوسائل الإنتاج: وجود أحدث الوسائل للئنتاج من أدوات والآلات و ابؼصانع وغتَ من ابؼدخلبت ابؼادية غت
 البشرية . 

  البحث و التطوير عمل و جهد ابؼنظمة على الإبداع للببتكار وبرستُ منتجاتها وعملياتها وإبهاد ابغلوؿ
 ابؼستدامة بؼشاكلها.

 المعايير المالية.- ( ج
 . سعر التكلفة معرفة التكاليف ابؼدفوعة للئنتاج أو تقدنً سلعة أو خدمة معينة ما 
 .ابؼردودية: معتٌ القدرة على الإنتاج دوف إىدار الوقت و ابؼواد و الطاقة و ابؼاؿ 
 ية .القوة ابؼالية: معتٌ قدرة ابؼؤسسة على التغلب على الأزمات ابؼالية وحل ابؼشكلبت ابؼاد 

وعادة ما يتم تنقيط ىذه ابؼعايتَ ثم تعدؿ ىذه النقاط معاملبت ترجي ، وفي الأختَ بجمع النقاط ابؼعدلة )ابؼرجحة( 
 فتتحصل على النقطة الإبصالية، ىذه النقطة تعبر عن وضعية ابؼؤسسة في السوؽ مقارنة مع ابؼؤسسات ابؼنافسة. 
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 المبحث الثاني: ماىية الحصة السوقية. 

يهدؼ ىذا ابعزء إفُ التعرؼ على مفهوـ ابغصة السوقية وكذلك أبنيتها بالنسبة للمؤسسات لاف بؽا أبنية بالغة        
بالنسبة للشركات وابؼؤسسات من حيث أنها تساعدىم على كيفية تصنيفهم بالنسبة إفُ الشركات ابؼنافسة بؽم، بؼعرفة كيفية تطوير 

 يد من العملبء المحتملتُ لزيادة حصة الشركة وبالتافِ برقيق أكبر رب .استًاتيجيات التسويق للوصوؿ إفُ ابؼز 

 .المطلب الأول: مفهوم الحصة السوقية

اصطلبحا عرفت ابغصة السوقية بعدة تعريفات منها: "ىي تعبتَ أو مؤشر بؼدى قوتها التأثتَية وحجم نشاطها في     
 ن وىي نسبة مبيعات ابؼنظمة إفُ مبيعات الصناعة.ذات الصناعة التي تعمل بها قياسا بابؼتنافستُ الأخري

وابغصة السوقية تقابل قوة منافسة ابؼنظمة في السوؽ، أي مكانتها في السوؽ بالقياس إفُ مكانة ابؼنظمات ابؼنافسة 
 ابؼتواجدة في السوؽ. 

المحافظة على حصتها في  ابغصة السوقية بسثل أحد ابؼؤشرات ابؼهمة والفاعلة، إذ أف ابؼنظمات بصورة عامة تسعى إفُ
السوؽ، فضلب عن زيادتها عن طريق تقاسم ابؼنتجات ابؼناسبة من حيث ابعودة والسعر ويقنوات تسويقية متنوعة وتطوير أنشطتها 

 وفعاليتها ما يتناسب مع حاجات السوؽ وتوقعات الزبائن.

ا لسلعة منسوبا للمبيعات الأساسية ومن واف ابغصة السوقية ىي تلك العلبقة بتُ مبيعات ابؼنظمة من علبمة م     
بـتلف العلبمات، وبراوؿ بعض ابؼنظمات أف تكوف قائدة في السوؽ من حيث برقيق أكبر حصة سوقية وىذا يتحقق عن طريق 

 زيادة حصتها السوقية على الرغم من تناقص حجم ابؼبيعات الكلي للصناعة ككل.

ات ابؼنظمة بؼنتج ماء يعبر عنها بنسبة مئوية لمجموع ابؼبيعات في الصناعة  كما تعرؼ في السوؽ بأنها عبارة عن مبيع      
 ككل. 

ترمز ابغصة السوقية إفُ نصيب ابؼنظمة أو نسبة مبيعاتها إفُ ابؼبيعات الإبصالية للقطاع ابؼستهدؼ، فهي ترمز إفُ نصيب 
 ابؼنظمة أو نسبة مبيعاىا إفُ ابؼبيعات الإبصالية للسوؽ ابؼستهدؼ.

وتعتبر أما النسبة ابؼئوية للمبيعات )بالكمية أو النوعية مقارنة مع بؾموع ابؼبيعات العامة للمؤسسة وبؼنافسيها       
ابؼباشرين وىي نسبة مبيعات علبمة بذارية إفُ إبصافِ مبيعات العلبمات التجارية ابؼنافسة أو نسبة مبيعات شركة ما إفُ إبصافِ 

 تعمل في القطاع الصناعي ذاتو. مبيعات كافة ابؼنظمات التي 
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ترتكز ابغصة السوقية على ثلبثة عوامل أساسية تتمثل في اكتساب عملبء جدد، الاحتفاظ بالعملبء ابغاليتُ،       
 وكذلك زيادة الإقباؿ على الشراء من العملبء ابغاليتُ. 

 المطلب الثاني: أىمية الحصة السوقية.

تعتبر ابغصة السوقية من أحد ابؼؤشرات ابؽامة التي تعزز ابؼركز التنافسي للمنظمة حيث أف بصيع ابؼنظمات تعمل       
على زيادة حصتها السوقية وافُ ابؽيمنة على السوؽ لأف بصيع ابؼنظمات تسعى إفُ المحافظة على حصتها في السوؽ وتستهدؼ 

يم منتجات وخدمات ذات جودة وكفاءة عالية من خلبؿ تطوير وبرستُ أنشطتها ابؼنظمة من خلبؿ السياسية السعرية ونقي
الإنتاجية و ابػدمية و التسويقية من أجل الوصوؿ إفُ برقيق ابغصة السوقية ابؼستهدفة، وتعد ابغصة السوقية إحدى ابؼزايا التي 

طريق السيطرة على منتج أو بؾموعة أصناؼ  تسعى ابؼنظمة جاىدة إفُ برقيقها ، فقد تبحث ابؼنظمة عن حصتها في السوؽ عن
من ابؼنتجات، أو السيطرة على خدمة أو بؾموعة خدمات تنفرد بها، وقد تندمج الشركة مع شركات أخرى منافسة للحصوؿ على 

 ابغصة السوقية كما أف ىناؾ شركات برصل حصتها في السوؽ عن طريق علبمتها التجارية .

سة واتساع نطاقها والتطورات التكنولوجية التي أصبحت بتُ أيدي ابعميع تقريبا يأتي دور وفي ظل تزايد حجم ابؼناف      
التسويق الذي عليو أف يستخدـ بصيع الوسائل ابؼتاحة التي تشكل مزبهو التسويقي من ترويج، وتسعتَ وتوسيع وانتشار، وإعلبف 

 من بؽا ابغصوؿ على ابغصة السوقية ابعيدة.وتطوير ومتابعة ليكوف مؤىلب لا يضع ابؼنشأة على الطريق الذي يؤ 

  تعتمد كمؤشر مادي قدرة ابؼؤسسة على خدمة السوؽ الذي تعمل فيو فابغصة السوقية العالية تعتٍ أداء
 أفضل في خدمة وتلبية حاجات الزبائن ابغاليتُ والمحتملتُ.

 ة ذات ابغصة السوقية العالية بسن  ابغصة السوقية للمؤسسة القدرة على برقيق اختًاؽ آخر للسوؽ، فالعلبم
غالبا ما تكوف معروفة بشكل واسع وتوزع بشكل واسع أيضا، وبسثل إحدى ابؼوجودات التسويقية الأساسية غتَ ابؼلموسة التي 

 تساعد على التطوير اللبحق بؼركز ابؼؤسسة.
 الذي يقدـ إليو ابؼنتج.  توفر ابغصة السوقية مكانة ابؼؤسسة بعد معرفة حجم الصناعة التي تتنافس فيو والسوؽ 
  .الشايع الزمتٍ بغصة ابؼؤسسية في السوؽ بحسب السنتُ والأشهر والأسابيع وحتى الأياـ 

ترمز ابغصة السوقية إفُ نصيب ابؼؤسسة أو نسبة مبيعاتها إفُ ابؼبيعات الإبصالية للصناعة، ويساعد برليل ابغصة       
سة بالنسبة للمبيعات ابػاصة بالصناعة ودرجة التغتَ فيها بصرؼ النظر عن الثبات السوقية إفُ التعرؼ على موقف مبيعات ابؼؤس

أو الزيادة أو النقصاف في مبيعات ىذه ابؼؤسسة، حيث بيكن أف تنخفض مبيعات ابؼؤسسة ولكن حصتها السوقية قد تكوف ثابتة 
ع نصيب ابؼؤسسة من السوؽ فمعتٌ ذلك أنها أو في زيادة أو ابغفاض و العكس صحي  ، وبشكل عاـ بيكن القوؿ إنو إذا ارتف

برقق كسها و تفوقا ملموسا في مواجهة منافسيها أما إذا ابلفض نصيب ابؼؤسسة من السوؽ فإف ذلك يعتٍ أنها بزسر جزءا من 
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نها لا تشكل ىدفا نصيبها في السوقي إفُ ابؼنافستُ ، وابعدير بالذكر بأف ابغصة السوقية لا تعد مؤشرا بؼدى ربحية ابؼؤسسة، بدعتٌ أ
بحد ذاتو، بل ىي مؤشر يدؿ على مكاف ابؼؤسسة بالنسبة إفُ منافسيها في سوؽ سلعة أو خدمة ما في منطقة بيعيو معينة وبعبارة 
أخرى تعد ابغصة السوقية إحدى الوسائل التي تستطيع إدارة التسويق بواسطتها التأكد من مدى برقيق الأىداؼ التسويقية و 

اءات اللبزمة لتحستُ الأداء أو تعديل الأىداؼ في حالة اختلبؼ الأداء الفعلي عن ابػطة، وترمز ابغصة السوقية القياـ بالإجر 
بشكل منسوبا عاـ إفُ العلبقة بتُ ابؼبيعات ابؼتحققة السلعة أو خدمة معينة للمبيعات الكلية لكافة ابؼؤسسات التي تبيع نفس 

وبناء عليو تقوـ ابؼؤسسات وبذار ابعملة بالسعي لتحقيق بضص سوقية بؿددة وبنسب  السلعة أو ابػدمة ، وبرت مسميات بـتلفة
 معينة كهدؼ لابد من برقيقو من خلبؿ بفارسة كافة النشاطات التسويقية ابؼوضوعية للمساعدة في الوصوؿ للهدؼ. 

لأفراد والشركات داخل وبصفة خاصة فانو يتًتب على وجود سوؽ جديدة برقيق ابؼزيد من ابؼزايا لكل من ا      
 المجتمع، وتتمثل أىم ىذه ابؼزايا ما يلي:

  برقيق أقصى إشباع بفكن بغاجات ورغبات ابؼستهلكتُ عن طريق توفتَ ابؼنتجات ابؼختلفة بابؼواصفات التي
 يرغبها ىولاء ابؼستهلكوف، بالأسعار ابؼناسبة، والكميات ابؼناسبة، والتوقيت ابؼلبئم بؽم أيضا. 

 فراد وشركات الأعماؿ على تصريف منتجاتهم وبرقيق أىدافهم التسويقية ابؼرجوة، بفا بهعل عجلة مساعدة الأ
 الإنتاج تدور وتستمر وبالتافِ برقق الشركات الربحية ابؼطلوبة وتستمر في دنيا الأعماؿ .

  التعرؼ على مدى  تعتبر الأسواؽ بالنسبة لشركات الأعماؿ بدثابة بـتبرات لأعمابؽا ومنتجاتها، بحيث بيكنها
 ملبئمة سياستها الإنتاجية وابؼالية والتسويقية وتقدير كمية الإشباع التي بيكن أف برققو منتجاتها لعملبئها ابؼرتقبتُ .

   بسكن السوؽ بصيع الشركات سواء كانت شركات أعماؿ أو شركات صناعية من ابغصوؿ على كافة
 لوبة، والكميات ابؼناسبة، والأسعار ابؼناسبة، وفي الوقت ابؼناسب. احتياجاتها من السلع وابػدمات بابؼواصفات ابؼط

 المطلب الثالث: أىداف الحصة السوقية.

بعد وضع أىداؼ ابغصة السوقية القضية الاستًاتيجية الرئيسية للئدارة العليا، وتعتمد ىذه الأىداؼ على عدة      
أشياء تتضمن: قوة ابؼنافسة، ابؼوارد ابؼتاحة )ابؼالية والإدارية( ، والوعي الإداري، لكسب فرصة موجودة للحصوؿ على نتائج 

د الربحية وابغصة السوقية الكبتَة(. نادرا ما بورز زيادة كبتَة في ابغصة السوقية بشكل سريع، مستقبلية )العائد على الاستثمار وعوائ
 وتوسيع ابغصة السوقية غالبا ما يكوف مكلفا على الأجل القصتَ .

 وبعد ما يلي من أىداؼ ابغصة السوقية:    

 ماـ بابغصة السوقية. غالبا ما توضع مسودة ابػطة التجارية السنوية باىتماـ قليل أو بدوف اىت .1
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أف قيادة ابغصة السوقية التي تبلغ أىدافها باعتمادىا قاعدة التسعتَ تكوف أقل أبنية بفا برققو بواسطة :ابعودة،  .2
 الفرصة، امتلبؾ التقنية، البيئة ابؼناسبة أو أية رافعة تسويقية أخرى.

يمية وسط بؾموعات الزبائن ابؼختلفة بهب أف يتم تقييم ابغصة السوقية وتقسيم السوؽ على أساس قاعدة إقل .3
 ، وألا تقتصر على قاعدة وطنية أو عبر عدد السكاف الإبصافِ .

تتطلب التجزئة الفعالة للسوؽ أف يعرؼ مدير التسويق ما بييز مشتًين صنف الشركة عن مشتًي أصناؼ  .4
 شركات ابؼنافستُ.

اء الشركة، أف كل بائع بهب أف يكاف  من أجل بهب أف تبلغ أبنية ابغصة السوقية بؾالا واسعا لتعل كافة أبك .5
 ابغصة السوقية. 
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 المبحث الثالث: أساسيات الحصة السوقية.

تلعب ابغصة السوقية دورا فعالا في ابؼؤسسات الاقتصادية، حيث يتطلب ابغصوؿ على ابغصة السوقية جهدا كبتَا       
واستثمارىا للوصوؿ إفُ الاستحواذ على الأسواؽ والوصوؿ إفُ حصة  بؼعرفة أسباب التأثتَ في الأسواؽ بدا في ذلك أخذ الفرص

 سوقية أكبر بكل ابؼوارد ابؼتاحة.

 .المطلب الأول: تحليل الحصة السوقية

تعتبر ابغصة السوقية أحد ابؼؤشرات التسويقية الاستًاتيجية في ظل التنافس، وإذا كانت الأساليب السابقة مفيدة في      
 البيعي للمؤسسة في بغظة زمنية معينة.تقييم ابؼوقف 

 الفرع الأوؿ: برليل ابغصة السوقية

إف برليل ابغصة السوقية بيثل أداة متطورة بيكن الاعتماد عليها في برديد موقف ابؼؤسسة في السوؽ بابؼقارنة مع      
على تقييم الأداء البيعي بغض النظر عن ابؼؤسسات ابؼنافسة ، ومن أىم مزايا ىذا النوع من التحليل انو يساعد مدير التسويق 

وجود أية عوامل سوقية لا بيكن التحكم فيها، بالإضافة إفُ إمكانية تطبيقو على مستوى كل سلعة أو صنف وكل منطقة بيعيو، 
يتم حساب  ويتطلب إجراء مثل ىذا التحليل توفر بيانات تاربىية أو أنية عن مبيعات كل من ابؼؤسسة و الصناعة التي تنتمي إليها

 ابغصة السوقية للمؤسسة عن طريق قسمة مبيعات ابؼؤسسة على مبيعات الصناعة التي تنتمي إليها وذلك على النحو التافِ:

 مبيعات المؤسسة / مبيعات الصناعة ككل الحصة السوقية للمؤسسة =

ة حيث أف ابؼؤسسات ابؼغامرة تعمل تعتبر ابغصة السوقية أحد ابؼؤشرات ابؽامة التي تعزز ابؼركز التنافسي للمؤسس     
على زيادة حصتها السوقية و إفُ ابؽيمنة على السوؽ وتعتمد ابؼؤسسة على السياسة السعرية وتقاـ منتجات ذات جودة عالية من 

ة حيث خلبؿ تطوير وبرستُ أنشطتها الإنتاجية و التسويقية للوصوؿ إفُ برقيق ابغصة السوقية ابؼستهدفة و الصمود بوجو ابؼنافس
أنها بسثل أحد أىم ابؼؤشرات الفعالة لنجاح الأنشطة التسويقية و الإنتاجية و ابؼيزة التنافسية و الربحية لأي مؤسسة، من ىنا بقد أف 
ابغصة السوقية تعتبر مقياسا مهما للؤداء وتعتبر من ابؼقاييس ابعيدة للتمييز بتُ ابؼؤسسات الناجحة في نشاطها، لذلك بقد بأف 

ؤسسات تسعى إفُ برقيق أكبر حصة سوقية بؽا وذلك من خلبؿ السعي إفُ برليل حصتها السوقية وبصع ابؼعلومات عن بصيع ابؼ
حركة و انتقاؿ العملبء بتُ ابؼؤسسات ابؼتنافسة وبراوؿ برديد أسباب انتقاؿ العملبء، فاف ابؽدؼ الأساسي من برليل ابغصة 

 في البيئة التنافسية وبيكن اقتًاح ابػطوات التالية لعملية ابغصة السوقية: السوقية ىو تقييم فعالية الأنشطة التسويقية
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: في ىذه ابؼرحلة يتم اختيار النماذج ابؼناسبة لوصف حركة ابغصة السوقية و التغتَات في  تحديد النماذج ( أ
حجم ابؼبيعات الإبصافِ، وفي ذلك الوقت الذي تطور فيو ابؼؤسسة نظاما التحليل السوؽ فانو من الضروري برديد بماذج 

عندما يشعر المحلل أف البنية الأساسية للسوؼ و ابؼنافسة الاحتياجات من البيانات في مرحلة بصع البيانات ، تتكرر ىذه ابؼرحلة 
تتغتَ فيكوف من الضروري تعديل أو إعادة تقييم أكثر مشمولا، ومن التقنيات ابؼستخدمة في ىذه ابػطوة السلبسل الزمنية و 

 التحاليل التجريبية التي

انو من الضروري برديد بماذج الاحتياجات الإبصافِ، وفي ذلك الوقت الذي تطور فيو ابؼؤسسة نظاما لتحليل السوؽ ف
من البيانات في مرحلة بصع البيانات ، تتكرر ىذه ابؼرحلة عندما يشعر المحلل أف البنية الأساسية للسوؽ و ابؼنافسة تتغتَ فيكوف من 

التحاليل التجريبية التي  الضروري تعديل أو إعادة تقييم أكثر شمولا، ومن التقنيات ابؼستخدمة في ىذه ابػطوة السلبسل الزمنية و
 تساعد في تناوؿ قضايا مثل مدة التأثتَ في السوؽ أو تفاعل أدوات التسويق .

التقليدي  كابؼصدر:بيكن ابغصوؿ على بيانات حصة السوؽ من عدة مصادر،   جمع البيانات ومراجعتها ( ب
الذي يدعى بززين بيانات البيع، كما أف بموذج مسحوبات ابعملة يستخدـ كمصدر لبيانات ابغصة السوقية للعديد من ابؼنتجات 
الاستهلبكية وتستخدـ مسوحات ابؼستهلك في بعض الأحياف لتقدير حصة السوؽ، وقد يكوف السبيل الوحيد لدى العديد من 

ة السوؽ ابػاصة في تقسيم مبيعات ابؼؤسسة من خلبؿ ما بيكن تقديره من حجم ابؼبيعات ابؼؤسسات للحصوؿ على أرقاـ حص
لنفس الفتًة و ابؼنطقة، كما أف ابؼسألة ابؽامة في ىذه ابؼرحلة ىي ابغاجة للحصوؿ على معلومات عن أنشطة ابؼنافستُ فضلب عن 

يقوـ على تلبية متطلبات معلومات أنشطة ابؼؤسسة  أنشطة ابؼؤسسة ابػاصة بها ، كما أف تصميم أي نظاـ معلومات بهب أف
ابػاصة، ولكن معلومات أنشطة ابؼنافستُ ىي مسألة بـتلفة تتطلب رصد دقيق لتلك الأنشطة وبذميع ملف شامل لكل منافس، 

السعر الافتًاضي وإذا توفرت بيانات التجزئة فإنها قادرة على تأمتُ معلومات ابؼنافستُ بؾموعة بؿددة من متغتَات التسويق مثل 
 وعروض ابؼخازف، وبذمع ىذه ابؼعلومات مع ابؼعلومات ابؼتوفرة من الوسائل الصحفية.

 بعد بصع البيانات اللبزمة لعدد كاؼ من فتًات أو مناطق بيكن للمحلل ما ابؼضي إفُ : التحليل: ( ت
 لتالية ىي برديد معايتَ النموذج تقدير معايتَ النموذج: إف ابػطوة الأوفُ ىي اختيار النماذج ابؼناسبة وابػطوة ا

باستخداـ الأساليب الإحصائية مثل برليل الابكدار ابػطي وتقدير الاحتمالات القصوى التي بيكن استخدامها في ىذه ابػطوة ، 
على الرغم من أف مواصفات النموذج فَ تتغتَ، فقد يكوف من الضروري تعديل ابؼعايتَ بشكل دوري، وىذا أمر مرغوب فيو ليس 

 فقط من اجل التكيف مع الظروؼ ابؼتغتَة، ولكن من اجل برستُ دقة التقديرات.
  التحوؿ إفُ عوامل ابزاذ القرار ذات الصلة: توفر معايتَ النموذج القليل من ابؼعلومات فيما يتعلق بابؽيكل أو

ت القائدة قد تكوف استجابة من ابغصة ابغوادث في السوؽ وابؼنافسة، ومن وجهة نظر متخذ القرار فاف أكثر ابؼعلومات الفورية ذا
 السوقية الأنشطة تسويق ابؼؤسسة وابؼنافستُ وبيكن تلخيصها بؿاكاة السوؽ.

 : بيكن تقسيم ىذه ابػطوة إفُ مرحلتتُ: الاستراتيجية والتخطيط ( ث
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 لصياغة  صياغة الاستًاتيجية: في ىذه ابؼرحلة يتم استخداـ البيانات التي تم ابغصوؿ عليها في مرحلة التحليل
 الاستًاتيجية التسويقية، والتي من ابؼفروض أف تكوف وصفية وليست تنبؤيو.

  التنبؤ والتخليط: يتم التنبؤ بابغصة السوقية ابؼستقبلية ومستوى ابؼبيعات على أساس خطة التسويق، حيث لا
حة حوؿ الأنشطة التنافسية ونتيجة بيكن التنبؤ بدوف وجود ىذه ابػطة، تتطلب بؿاكاة السوؽ على سبيل ابؼثاؿ افتًاضات صحي

 لذلك تنتج توقعات شرطية )أي مشتًطة بناء على تلك الافتًاضات(، وبيكن تقييم خطة بؼواجهة بـتلف السيناريوىات التنافسية.
: من الأبنية مكاف أف يقوـ المحلل باستعراض أداء ابؼؤسسة بعد أف وضعت خطط التسويق حيز  المتابعة ( ج

عة ابؼتأنية بػططها وأدائها ابغافِ لن برسن خطط ابؼستقبل فحسب، كما أنها برسن تقنيات برليل ابغصة السوقية التنفيذ، إف ابؼراج
في القياـ بابؼتابعة، كذلك فانو لا يكفي النظر فقط إذا كانت ابغصة السوقية متوقعة بدقة بل بهب أيضا النظر في أسباب 

 لفعلية.الاختلبؼ في ابغصة السوقية ومستوى ابؼبيعات ا

 قد بزتلق النتائج الفعلية عن ابؼتوقعة لثلبث أسباب رئيسية ىي:  

  . مستوى مبيعات الصناعة ابؼتوقعة كانت خاطئة 
 . مستوى حصة السوؽ ابؼتوقعة كاف خاطئ 
 .الأنشطة التسويقية فَ تنفذ على النحو ابؼخطط لو 

نسبة للمحلل برديد سبب التباين بتحليل دقيق وقد وىذا واف كاف الأداء الفعلي بـتلف عن ابؼخطط، فمن الضروري بال
 يكوف ما يسمى بتحليل التباين مفيدا بؽذا الغرض.

 الفرع الثاني: طرؽ قياس ابغصة السوقية

تعشتَ ابغصة السوقية مؤشرا بؼدى قدرة ابؼنظمة على خدمة السوؽ الذي تعمل فيو، ويقاس موقع ابؼنظمة ضمن صناعها 
 عادة بابغصة السوقية وىناؾ أربعة مقاييس تستطيع ابؼنظمة من خلببؽا أف بردد حصتها في السوؽ وىي:

سلعة ما على الإبصالية لنفس  تقاس عن طريق قسمة مبيعات ابؼنظمة عنالحصة السوقية الإجمالية:  .1
 السلعة، أي مبيعات بصيع ابؼؤسسات العاملة في الصناعة ويعبر عن النسية كالتافِ:

 x 100حصة ابؼنظمة في السوؽ = )مبيعات ابؼنظمة في فتًة زمنية معينة مبيعات الصناعة في نفس الفتًة( 

 وعلى ابؼنظمة أف بردد ما يلي:

  .إذا كانت تستخدـ ابؼبيعات بالقيمة أو بالوحدات عن ابغصة السوقية 
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 .ابؼنطقة التي يتم قياس حصتها باعتبار كل منطقة بزتلف عن الأخرى 
 .السلعة التي سوؼ تتم على أساسها مقارنة مبيعاتها ابؼنظمات من نفس السلعة 
ظمات من نفس السلعة وىذا في القطاع : ىي مقارنة مبيعات ابؼنظمة مع مبيعات ابؼنحصة السوق المخدومة .2

السوقي ابؼستهدؼ، علما أف ابغصة ابؼخدومة دائما تكوف اكبر من ابغصة الإبصالية للسوؽ إذا قورنت بابؼبيعات الإبصالية وعليو 
وط إنتاج فاف ابؼهمة الأسهل على ابؼنظمة في التًكيز على برقيق نصيب أكبر من مبيعات السوؽ ابؼخدوـ ثم بيكنها أف تضيف خط

 جديدة أو مناطق معينة من أجل زيادة حصتها.
: ىي العلبقة بتُ حصة سوؽ ابؼنظمة مقارنة مع حصة سوؽ أكبر ابؼنافستُ من  الحصة السوقية النسبية  .3

 نفس الصناعة وذلك بفا تعكسو التسمية ابؼوالية

 على ابؼنافستُ في نفس الفتًة .ابغصة السوقية النسبية =حصة ابؼنظمة من السوؽ في فتًة زمنية  / حصة سوؽ أ

الذي  -وىي مقارنة مبيعات ابؼؤسسة مع مبيعات الرائد للسوؽ  الحصة السوقية النسبية )مقارنة بالعائد(: .4
 يستحوذ على أكبر نصيب للسوؽ وبذدر الإشارة أف ابغصة السوقية الإبصالية تتوفر من خلبؿ الإحصاءات ابغكومية. 

 حصة السوقيةالمطلب الثاني: طرق تعظيم ال

تلجأ ابؼنشآت بشكل عاـ و البنوؾ التجارية بشكل خاص إفُ زيادة ربويتها من خلبؿ تعليم حصتها السوقية       
وذلك من خلبؿ معرفة توجهات العملبء وبرستُ ابػدمات ابؼقدمة بؽا وبسيزىا على بكو دقيق بفا يساعدىم في استمرار ما يقوموف 

ف ابؼنشآت تقوـ باستخداـ العديد من الاستًاتيجيات ابػاصة التعليم حصتها السوقية إفُ أف بزتار بو من أنشطة بـتلفة، وعليو فا
استًاتيجية خاصة تناسبها وذلك نظرا لاحتياجات السوؽ و ظروفو السائدة، وتهدؼ ىذه الاستًاتيجيات إفُ تكبتَ وتوسيع 

ي على حد سواء، ومن ناحية أخرى تقوـ الاستًاتيجيات عند قياـ أعماؿ ابؼنشأة في الأسواؽ ابؼختلفة في النطاؽ المحلي و العابؼ
ابؼنشآت في التوسع أو الاندماج أو الاستحواذ في الأسواؽ العاملة بدا أملب منها في ابغصوؿ على ميزة تنافسية وزيادة ثروا، وعليو 

اؽ السوؽ، تنمية السوؽ، تنمية ابؼنتجات و فقد أورد بعض العلماء إفُ ىذه الاستًاتيجيات وقسمها إفُ كل من استًاتيجية اختً 
 ابػدمات وتنويعها وبيكن بيانها كالتافِ:

استًاتيجية الاختًاؽ للؤسواؽ، وتعد ىذه الاستًاتيجية من أسهل الطرؽ لزيادة ابغصة السوقية، ولا برتوي على  .1
لعملبء يستوعب ىذه ابػدمات خطورة عالية وتلجأ بؽا ابؼنشآت في بداية تقدـ خدمة جديدة لعملبئها حيث أف حجم ا

 وابؼنتجات بشكل جيد .
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استًاتيجية التنمية ابؼنتجات وابػدمات وتقوـ ابؼنشآت من خلبؿ ىذه الاستًاتيجيات بزيادة حصتها السوقية  .2
عند قدرة السوؽ على استيعاب خدمات جديدة، حيث لا بد عند إتباع ىذه الاستًاتيجية أف تقوـ ابؼنشأة في تطوير وبرستُ 

 ديث خدماتها .وبر
استًاتيجية تنمية الأسواؽ وتلجأ بؽا ابؼنشآت لتقدنً خدماتها بشكل أكبر والتوسع فيها جغرافيا وذلك بهدؼ   .3

 زيادة حصتها السوقية .
استًاتيجية تنويع ابػدمات للسوؽ: وتعتبر ىذه الاستًاتيجية الأعلى بـاطرة حيث تنبع في ظل بيئة عدـ   .4

التأكد، حيث ربدا لا يتوفر بالسوؽ ابعديدة قاعدة عملبء كافية لاستيعاب خدمات ابؼنشأة وزيادة حصتها السوقية، لذلك يطلق 
 عليها البعض استًاتيجية الانتحار أو ابؼوت.

ومن خلبؿ تتبع الاستًاتيجيات السابقة يرى العجارمة بأف البنوؾ تسعى في وقتنا الراىن إفُ إنشاء إدارات مستقلة        
بػدماتها بفا قد يزيد حصتها السوقية من خلبؿ وضع برامج خاصة بسكن ىذه البنوؾ في الوصوؿ إفُ غايتها ابؼنشودة وعليو يضيف 

 يلي وذلك بغية زيادة حصتها السوقية وتعظيمها : بأف البنوؾ التجارية تقوـ في كل بفا

وتقوـ فكرا على تقسيم السوؽ إفُ بؾموعات من العملبء ابؼتشابهتُ في رغباتهم في ابػدمات  تجزئة السوق: .1
ابؼقدمة من البنوؾ التجارية حيث تعمل على دراسة ىذه الرغبات والتعامل معها بشكل فعاؿ، حيث بيكن بذزئة الأسواؽ البنكية 

تًؾ، وابؼنهج ابؼتعدد التقسيمات وقد أورد ماىية كل من ىذه ضمن ثلبثة أنواع ومناىج أساسية كمنهج السوؽ الكلية، ومنهج ال
 ابؼناىج بشكل مسهب في القطاع البنكي ابغديث .

: حيث أشار إفُ عملية التقسيم تستند على كل من العوامل ابعغرافية أسس تقسيم سوق القطاع البنكي  .2
 والدبيوغرافية إضافة إفُ عوامل أخرى كالثروة و معدلات الأعمار .

: ويعد التسويق ابؼصري من العوامل ابؼهمة في البنوؾ التجارية حيث يسعى إفُ زيادة رخيتو تسويق البنكيال  .3
من خلبؿ الإقباؿ على ابػدمات ابؼقدمة من خلبلو لعملبئو، وأيا كاف ابؽدؼ فاف مهمة التسويق ابؼصري تتًكز على تطوير 

أمثلة ىذه الوسائل تطوير خدمات متميزة أو الإسهاـ في أنشطة الوسائل اللبزمة التمكتُ ابؼصرؼ من برقيق أىدافو ومن 
اجتماعية معينة، كما وتسعى البنوؾ التجارية في إبهاد مزيج تسويقي مناسب لأعمالو وأىدافها وتنقسم أىداؼ ابؼصرؼ إفُ 

 نوعتُ:
 ائع، وزيادة أو أىداؼ قصتَة الأجل، والتي تتسم بابؼرونة وتشمل كل زيادة أو بزفيض أنواع معينة من الود

بزفيض أنواع معينة من القروض، وتوجيو العملبء إفُ أنواع معينة من ابػدمات وابؼنتجات البنكية، إضافة إفُ زيادة ربوية البنك في 
 فتًة معينة .
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   الأىداؼ الطويلة الأجل وتتسم ىذه الأىداؼ بالثبات، والتي تتمثل في برقيق أعلى ربحية بفكنة، وزيادة
ية للبنك التجاري، وبرستُ الصورة الذىنية لو وتنويع العملبء وتصنيفهم وبزفيض ابؼخاطر، والمحافظة على الإيرادات ابغصة السوق

 من خلبؿ زيادة ابػدمات ابؼقدمة وأنواعها. 

تعتٍ أف ابؼنظمة قد استخدمت مزبها سوقيا أكثر فعالية بفا تستخدمو ابؼنظمات ابؼنافسة  والزيادة في الحصة السوقية
 العكس صحي  وبرليل ابغصة السوقية بهب أف يأخذ العوامل التالية في ابغسباف: و 

  ىناؾ عوامل خارجية وبيئية قد تؤثر على مبيعات الصناعة ككل ولكن لا بهب الافتًاض بأف ىذه القوى
 ابػارجية سوؼ تؤثر على كافة ابؼنظمات العاملة في نفس الصناعة وينفس الدرجة .

  قارنة نصيب ابؼنظمة في السوؽ متوسط مبيعات ابؼنظمات العاملة في نفس الصناعة إف افتًاض قياس وم
بشكل عاـ ىو افتًاض غتَ سليم لأنو لا بهب أف تقتصر ابؼقارنة ىنا على ابؼتوسط العاـ بؼبيعات كافة ابؼنظمات العاملة في نفس 

 والإمكانيات ثم ابؼقارنة بالشركات الرائدة في السوؽ. الصناعة يل بهب كذلك ابؼقارنة بالشركات ابؼثيلة بؽا في الظروؼ وابغجم
   إف دخوؿ منظمات جديدة في السوؽ ليس مؤشرا على ضرورة ابلفاض مبيعات أنصبة بعض ابؼنظمات في
 السوؽ. 

  إف ابلفاض تصيب ابؼنظمة في السوؽ قد يرجع إفُ سياسة متعمدة من جانب ابؼنظمة عندما ترى أف ذلك
 رباحها.سوؼ يرفع من مستوى أ

  إف ابلفاض مبيعات ابؼنظمة مع ثبات نصيبها في السوؽ قد يرجع إفُ عوامل بيئية خارجية أثرت على مبيعات
 الصناعة ككل بينما ابلفاض نصيبها النسبي من السوؽ قد يكوف مؤشرا لنواحي القصور من جانبها.

 بهاالمطلب الثالث: العوامل المؤثرة في الحصة السوقية وأىم مزاياىا وعيو 

تتأثر ابغصة السوقية بعدة عوامل في بؿيط ابؼنظمة بفا يؤدي إفُ ارتفاعها أو ابلفاضها، بفا يلزـ إدارة التسويق القياـ       
ببحوث التسويق ودراسة المحيط للتحكم في ىذه العوامل ومنو برقيق مزايا تطبيق مفهوـ ابغصة السوقية وتفادي ابؼشكلبت التي 

 بفكن أف تنجم عنها.

 لعوامل ابؼؤثرة في ابغصة السوقيةالفرع الأوؿ: ا

 وفيما يلي العوامل التي تؤدي إفُ زيادة ابغصة السوقية للمنظمة

 العمل على اشتًاؾ ابؼنظمة بأكملها في عملية البيع ومتطلباتها. .1
 الاىتماـ بنشاط البحث والتطوير وعدـ الاعتماد على منتج واحد. .2
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للمنظمة والعمل على استقطاب العناصر البشرية ابؼتخصصة القادرة على  الاىتماـ بتدريب ابؼوارد البشرية .3
 تقدنً الإضافة بؽا.

 الاىتماـ بالقيمة ابؼضافة للزبوف من خلبؿ التميز في حزمة ابػدمات ابؼقدمة لو من ابؼنظمة. .4
 الاىتماـ بسياسة التسعتَ وجعلها أكثر تنافسية مع أسعار ابؼنافستُ.  .5
من خلبؿ التوجو بالعميل : يكن إدراؾ أف التوجو بالعميل يساعد في ارتفاع الأداء زيادة ابغصة السوقية   .6

 الكلي للمؤسسة في شكل زيادة ربحيتها وبمو عائدىا بدا يؤدي إفُ زيادة حصتها من السوؽ وبيكن توضي  ذلك على النحو التافِ:
 ميلشكل توضيحي لزيادة الحصة السوقية من خلال التوجو للع:  06الشكل رقم

 

 2021حاج الشيخ عيشة ،التسويق الالكتًوني وأثره على ابغصة السوقية في ابؼؤسسة الاقتصادية ،ابؼصدر : من اعداد 

 الفرع الثاني: مزايا وعيوب ابغصة السوقية

 يحقق تطبيق مفهوم الحصة السوقية ميزات عديدة نذكر منها : .1
  تنتج عن تصرفات ابؼؤسسة وتلك التي تنشأ عن التطورات بسكن ابغصة السوقية من التمييز بتُ التغتَات التي

 في العوامل البيئية ابػارجية، مثاؿ ذلك تطورات في البنية الاقتصادية .
   بسثل ابغصة السوقية مقياسا عادلا ومعقولا، إذ انو يقارف مبيعات ابؼؤسسة مع إبصافِ مبيعات كافة ابؼؤسسات

 .-ابؼؤسسات القيادية -عض ابؼؤسسات ابؼنافسة ابؼنافسة بدلا من مقارنتها مع مبيعات ب
   مقارنة بكل من مقياس الرب  وابؼبيعات، فاف مستوى ابغصة السوقية يعتبر أكثر ملبئمة لإظهار كفاءة ابؼدراء

لتغتَ في في الوحدات التسويقية، إذ أنو يستبعد تأثتَ العوامل الطارئة في السوؽ التي لا بيلك ابؼدير السيطرة عليها، مثاؿ ذلك ا
 ىيكل الصناعة . 

   يعتبر ىدؼ ىذه ابغصة السوقية أسهل برديدا وتنفيذا مقارنة بكل من ىدؼ الرب  وابؼبيعات نتيجة لتوفر
 البيانات الدقيقة. 



 ــــــــــــــــــــــ مفاىيم عامة حول الحصة السوقية ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ الفصل الثاني  :
 

48 
 

   ،في ظل ظروؼ سوقية معينة، يؤثر ىدؼ ابغصة السوقية تأثتَا ابهابيا في معدؿ العائد على رأس ابؼاؿ ابؼستثمر
 صة السوقية بسيطا وسهل الفهم والإدراؾ.كما يعتبر ىدؼ ابغ

 كما توجد أيضا عدة مساوئ لتطبيق مفهوم الحصة السوقية من أبرزىا: .2
  .لا يعكس ىدؼ ابغصة السوقية مقدار الأمواؿ التي أنفقتها ابؼؤسسة في سبيل برقيقو 
 فرض أف العوامل پتجاىل مقياس ابغصة السوقية العوامل الذاتية للمؤسسة، خصوصية ابؼؤسسة، حيث أنو ي

البيئية ابػارجية تؤثر في بصيع ابؼؤسسات بصورة متساوية، فضلب عن افتًاضو لتشابو بصيع ابؼؤسسات في كثتَ من القدرات الذاتية، 
 مثاؿ ذلك القدرات الإدارية وفعالية ابعهود الإعلبنية.

  سوؽ تعريفا موحدا دوف الأخذ يوفر مقياس ابغصة السوقية نتائج مضللة عن أداء ابؼدراء في حالة تعريف ال
 بعتُ الاعتبار تباين مسؤولياتهم بذاه مستويات ابؼنافسة السوقية.

   ينبغي توخي ابغذر في برديد مستوى ىدؼ ابغصة السوقية، إذ انو يرتبط ارتباطا مباشر مراحل دورة ابغياة
 ابؼتعاقبة.  ابؼنتج التي تفتًض برديد مستويات بـتلفة للحصة السوقية خلبؿ مراحل الدورة

  تتباين آراء وابذاىات ابؼدراء في ابؼؤسسة بذاه ىدؼ ابغصة السوقية حيث تتطلب زيادة مستوى ابغصة
 السوقية إنفاؽ أمواؿ كبتَة، التي قد لا تتمكن ابؼؤسسة من استًجاعها إلا في الأمد البعيد. 
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 الثاني:خلاصة الفصل 

ابؼستنتج من خلبؿ ىذا الفصل أف برليل ابغصة السوقية يعتمد أساسا على حجم مبيعات ابؼنظمة، كما أف بصع       
البيانات وبرليلها يعد من أىم مؤشرات دراسة وبرليل ابغصة السوقية افُ جانب ولاء العميل الذي يلعب دورا مهما في حفاظ 

ابؼلبحظ أيضا أنو يتم قياس ابغصة السوقية بعدة مقاس بؼعرفة مدى قدرة ابؼنظمة  ابؼنظمة على حصتها السوقية أو زيادتها، ومن
 على خدمة السوؽ ابؼستهدؼ انطلبقا من بؾموعة استًاتيجيات متبعة من طرفها.

و بيكن القوؿ بأف ابغصة السوقية من بتُ مؤشرات الأداء الأكثر اىتماما من قبل متخذي القرار على مستوى 
بقد أف ابغصة السوقية تعتبر مقياسا مهما للؤداء وتعتبر من ابؼقاييس ابعيدة للتمييز بتُ ابؼنظمات الناجحة وغتَ ابؼنظمات، حيث 

الناجحة في نشاطها، لذلك بقد بأف بصيع ابؼنظمات تسعى إفُ برقيق أكبر حصة سوقية بؽا وذلك من خلبؿ السعي إفُ برليل 
قاؿ العملبء بتُ ابؼنظمات ابؼنافسة وبراوؿ برديد أسباب انتقاؿ العملبء وبرديد حصنها السوقية وبصع ابؼعلومات عن حركة وانت

مقدار الكسب وابػسارة لكي تتمكن من توقع ابؼستقبل، كما أف العميل ينظر للحصة السوقية كمؤشر بعودة العلبمة ومدى 
 انتشارىا وقبوبؽا واستمرار جودتها العالية.



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 :الثالثالفصل 

دور التجارة الالكترونية في زيادة الحصة 

 مجموعة علي بابا يالسوقية ف
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 :تمهيد
العناصر ابؼتعلقة بكل منهما و قصد  السوقية وتطرقنا في الفصلتُ السابقتُ افُ مفاىيم التجارة الالكتًونية وابغصة    

، بغية التعرؼ على دور التجارة اليها  ، اختًنا دراسة حالة مؤسسة على بابا  التطرؽاظهار التقارب بتُ ابؼعلومات النظرية التي تم 

 .الالكتًونية داخل ابؼؤسسة  وكيف تساعد على تفعيل حصتها السوقية 

 بؽذا سنحاوؿ في ىذا الفصل اسقاطها ميدانيا من خلبؿ دراسة ابغصة السوقية بؼؤسسة علي بابا . 

 المبحث الاول : الاطار العام لمجموعة علي  بابال : الاو المبحث 

 المبحث الاول : الاطار العام لمجموعة علي  باباثاني : المبحث ال
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 المبحث الاول : الاطار العام لمجموعة علي  بابا

  في ىذا ابؼبحث سنتعرؼ على نشأة و تعريف على بابا 

 المطلب الأول : نشأة مجموعة على بابا 

 في ىذا ابؼطلب سنتطرؽ افُ معرفة من اين جاء اسم علي بابا و نشأتها

 الفرع الاوؿ :الاسم والتأسيس 

جاؾ  بسبب جاذبيتو العابؼية. أوض  الأدب العربي الف ليلة وليلة  من كتاب علي بابا جاء اسم الشركة من شخصية
 :، أحد ابؼؤسستُ الشركة قائلبما

مشروعي حتى خطر في بافِ اسم علي بابا وكم ىو جيدا لتسمية  ساف فرانسيسكو   أثناء مكوثي على مقهى في مدينة"
حينها تأكدت  افت  يا بظسم " جاءت النادلة وسألتها ىل تعرفتُ علي بابا؟ فأجابت نعم. فسألتها ماذا تعرفتُ عنو؟ فأجابت"

شخصا من ابؽند، أبؼانيا، طوكيو وحتى  30أنو الاسم ابؼناسب. خرجت من ابؼقهى وبذولت في الشوارع، قابلت في ذلك اليوـ 
  .افت  يا بظسم ا -تعرفوف علي بابا؟ أجابوا بصيعا بنعم علي باباالصتُ سألتهم بصيعا ىل 

 نطقو مهما اختلف لساف الناطق بو.  علي بابا رجل أعماؿ طيب وعطوؼ ساعد أىل قريتو. علي بابا اسم سهل

 الفرع الثاني:النشأة 

إنشاء بوابة إلكتًونية موجهة للؤعماؿ لربط الصناع  جاؾ ما عندما أراد مؤسسها 1999 تم إنشاء المجموعة في عاـ     
على غرار موقع إيباي ابؼوجو من  تاوباو ثم أنشئ موقع بابا دوت كومعلي  والتجار الصينيتُ بابؼشتًين من بصيع أبكاء العافَ أبظاىا

ارة على مستوى العافَ بضمو بؼا يقرب من مليار منتج. بسثل مواقعا الأكثر زي 20ابؼستهلك إفُ ابؼستهلك، والذي يعتبر واحداً من 
 .للصتُ من الطرود ابؼسلمة 60أكثر من ٪ مجموعة علي بابا القابضة مواقع

خدمة الدفع ابؼضموف عبر الإنتًنت، ما يقرب نصف بصيع معاملبت الدفع  (Alipay)علي باي  بيثل موقع      
الغالبية العظمى من ىذه ابؼدفوعات ابؼستخدمة. حاليا تسعى المجموعة  علي بابا تشكل فيها خدمات .الصتُ الإلكتًوني داخل

،  Alibaba Group)  .ىونغ كونغ بعد تعذر التوصل إفُ إتفاؽ مع ابؼنظمتُ في الولايات ابؼتحدة لطرح أبيل دوفر في
2017) 

  

https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%81%D8%AA%D8%AD_%D9%8A%D8%A7_%D8%B3%D9%85%D8%B3%D9%85
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%81%D8%AA%D8%AD_%D9%8A%D8%A7_%D8%B3%D9%85%D8%B3%D9%85
https://ar.wikipedia.org/wiki/1999
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%AC%D8%A7%D9%83_%D9%85%D8%A7
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%AC%D8%A7%D9%83_%D9%85%D8%A7
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%B9%D9%84%D9%8A_%D8%A8%D8%A7%D8%A8%D8%A7_(%D9%85%D9%88%D9%82%D8%B9)
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%B9%D9%84%D9%8A_%D8%A8%D8%A7%D8%A8%D8%A7_(%D9%85%D9%88%D9%82%D8%B9)
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%AA%D8%A7%D9%88%D8%A8%D8%A7%D9%88_(%D9%85%D9%88%D9%82%D8%B9)
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%AA%D8%A7%D9%88%D8%A8%D8%A7%D9%88_(%D9%85%D9%88%D9%82%D8%B9)
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%B5%D9%8A%D9%86
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%B5%D9%8A%D9%86
https://ar.wikipedia.org/w/index.php?title=%D8%B9%D9%84%D9%8A_%D8%A8%D8%A7%D9%8A_(%D9%85%D9%88%D9%82%D8%B9)&action=edit&redlink=1
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%B5%D9%8A%D9%86
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%B5%D9%8A%D9%86
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D9%88%D9%84%D8%A7%D9%8A%D8%A7%D8%AA_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AA%D8%AD%D8%AF%D8%A9
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D9%88%D9%84%D8%A7%D9%8A%D8%A7%D8%AA_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AA%D8%AD%D8%AF%D8%A9
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%87%D9%88%D9%86%D8%BA_%D9%83%D9%88%D9%86%D8%BA
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%87%D9%88%D9%86%D8%BA_%D9%83%D9%88%D9%86%D8%BA
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 المطلب الثاني : تعريف مجموعة على بابا  

تكسب جل إيراداتها من أنشطتها التجارية عبر  الصيتٍ ابػاصالقطاع  ىي شركة صينية في حوزة .1
، والتجزئة وبذارة ابعملة الدفع عبر الإنتًنت وخدمات وخدمات ابغوسبة السحابية في ذلك بؿرؾ بحث للتسوؽبدا  الإنتًنت شبكة

 .والصيتٍ إضافة إفُ سوؽ عاـ يهدؼ لتسهيل التجارة بتُ الشركات والأفراد والتجار، على الصعيدين الدوفِ

إذ حسب إحصاءات  ةبصهورية الصتُ الشعبي ، فيىانغتشو   ويقع مقرىا الرئيسي بددينة    
مدينة ومنطقة، بدا  70في أكثر من   شخص 220000والشركات التابعة بؽا أكثر من  مجموعة علي بابا توظف 2014 سنة

 .والولايات ابؼتحدة الأمريكية ابؼملكة ابؼتحدة ،تايواف ،كوريا ،الياباف ،ابؽند ،ىونغ كونغ ،الصتُ في ذلك

مليار دولار( بدعدؿ  170تريليوف يواف ) 1.1تابعتُ للمجموعة ب، قدرت قيمة مبيعات موقعتُ 2012 عاـ  في    
 55القيمة مابتُ  ذي إيكونومست قدرت المجلة الاقتصادية 2013 مارس وفي  بؾتمعة وأمازوف إيباي أكثر من موقعي ابؼنافستُ
 .مليار دولار 120مليار دولار لأكثر من 

التجارة الإلكتًونية ، بذارة  ابعنسيات متخصصة فيمتعددة  بؾموعة علي بابا القابضة المحدودةوتعرف     .2
والشركات  رجاؿ الاعماؿ  ، منذ تأسيسها  وىي تقدـ خدمات البيع للمستهلكتُ منالذكاء الاصطناعي  ، وتكنولوجياالتجزئة 

ابغوسبة  ، بالإضافة إفُ خدمات الدفع الإلكتًونية وبؿركات البحث للتسوؽ وخدمات الويب  الأصغر حجما عبر بوابات
  تدير علي بابا بؾموعة متنوعة من الشركات في بصيع أبكاء العافَ في العديد من القطاعات. تم اختيار المجموعة من قبل .السحابية 

 (2017)قوماف ،  .كأكثر الشركات إثارة للئعجاب على مستوى العافَ بؾلة فورتشن

 منصات التجارة الإلكترونية لمجموعة على بابا المطلب الثالث :

 في ىذا ابؼطلب سنتطرؽ افُ  اىم منصات التجارة الالكتًونية لمجموعة على بابا       

 موقع علي بابا .1

  كأكبر منصة تداوؿ   2014تعتبر منصة علي بابا ىي النشاط الأساسي للشركة، كما تم اختيارىا في عاـ
 .الإنتًنت للشركات الصغتَة في العافَللؤنشطة التجارية عبر 

 بثلبث خدمات رئيسية. الصتُ  تأسس ابؼوقع في ىانغتشو في شرؽ 

 وقع مكتوبة باللغة الإبقليزية كلغة وسيطة للتعامل مع ابؼستوردين وابؼصدرين في أكثر من الصفحة الربظية للم
 دولة ومنطقة. 240

 1688 تم تطوير البوابة الصينية.com .للتعامل مع الشركات الصينية 

https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%82%D8%B7%D8%A7%D8%B9_%D8%AE%D8%A7%D8%B5
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%82%D8%B7%D8%A7%D8%B9_%D8%AE%D8%A7%D8%B5
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%B5%D9%8A%D9%86
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%B5%D9%8A%D9%86
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A5%D9%86%D8%AA%D8%B1%D9%86%D8%AA
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A5%D9%86%D8%AA%D8%B1%D9%86%D8%AA
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%AD%D9%88%D8%B3%D8%A8%D8%A9_%D8%B3%D8%AD%D8%A7%D8%A8%D9%8A%D8%A9
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%AD%D9%88%D8%B3%D8%A8%D8%A9_%D8%B3%D8%AD%D8%A7%D8%A8%D9%8A%D8%A9
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%86%D8%B8%D8%A7%D9%85_%D8%AF%D9%81%D8%B9_%D8%A7%D9%84%D9%82%D9%8A%D9%85%D8%A9_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AE%D8%B2%D9%86%D8%A9_%D8%B9%D8%A8%D8%B1_%D8%A7%D9%84%D8%A5%D9%86%D8%AA%D8%B1%D9%86%D8%AA
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%86%D8%B8%D8%A7%D9%85_%D8%AF%D9%81%D8%B9_%D8%A7%D9%84%D9%82%D9%8A%D9%85%D8%A9_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AE%D8%B2%D9%86%D8%A9_%D8%B9%D8%A8%D8%B1_%D8%A7%D9%84%D8%A5%D9%86%D8%AA%D8%B1%D9%86%D8%AA
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A8%D9%8A%D8%B9_%D8%A8%D8%A7%D9%84%D8%AC%D9%85%D9%84%D8%A9
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A8%D9%8A%D8%B9_%D8%A8%D8%A7%D9%84%D8%AC%D9%85%D9%84%D8%A9
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%AA%D8%AC%D8%A7%D8%B1%D8%A9_%D8%A7%D9%84%D8%AA%D8%AC%D8%B2%D8%A6%D8%A9
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%AA%D8%AC%D8%A7%D8%B1%D8%A9_%D8%A7%D9%84%D8%AA%D8%AC%D8%B2%D8%A6%D8%A9
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%B5%D9%8A%D9%86
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%B5%D9%8A%D9%86
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%B5%D9%8A%D9%86
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%B5%D9%8A%D9%86
https://ar.wikipedia.org/wiki/2014
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%B5%D9%8A%D9%86
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%B5%D9%8A%D9%86
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%87%D9%88%D9%86%D8%BA_%D9%83%D9%88%D9%86%D8%BA
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%87%D9%88%D9%86%D8%BA_%D9%83%D9%88%D9%86%D8%BA
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D9%87%D9%86%D8%AF
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D9%87%D9%86%D8%AF
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D9%8A%D8%A7%D8%A8%D8%A7%D9%86
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D9%8A%D8%A7%D8%A8%D8%A7%D9%86
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%83%D9%88%D8%B1%D9%8A%D8%A7
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%83%D9%88%D8%B1%D9%8A%D8%A7
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%AA%D8%A7%D9%8A%D9%88%D8%A7%D9%86
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%AA%D8%A7%D9%8A%D9%88%D8%A7%D9%86
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D9%85%D9%85%D9%84%D9%83%D8%A9_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AA%D8%AD%D8%AF%D8%A9
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D9%85%D9%85%D9%84%D9%83%D8%A9_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AA%D8%AD%D8%AF%D8%A9
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D9%88%D9%84%D8%A7%D9%8A%D8%A7%D8%AA_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AA%D8%AD%D8%AF%D8%A9
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D9%88%D9%84%D8%A7%D9%8A%D8%A7%D8%AA_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AA%D8%AD%D8%AF%D8%A9
https://ar.wikipedia.org/wiki/2012
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A5%D9%8A%D8%A8%D8%A7%D9%8A
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A5%D9%8A%D8%A8%D8%A7%D9%8A
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A3%D9%85%D8%A7%D8%B2%D9%88%D9%86_(%D8%B4%D8%B1%D9%83%D8%A9)
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A3%D9%85%D8%A7%D8%B2%D9%88%D9%86_(%D8%B4%D8%B1%D9%83%D8%A9)
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%85%D8%A7%D8%B1%D8%B3
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%85%D8%A7%D8%B1%D8%B3
https://ar.wikipedia.org/wiki/2013
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%B0%D9%8A_%D8%A5%D9%8A%D9%83%D9%88%D9%86%D9%88%D9%85%D9%8A%D8%B3%D8%AA
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%B0%D9%8A_%D8%A5%D9%8A%D9%83%D9%88%D9%86%D9%88%D9%85%D9%8A%D8%B3%D8%AA
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  توفر ابؼنصة موقع إلكتًوني للبيع بالتجزئة على شكل معاملبت حيث يسم  للمشتًين الصغار بشراء كميات
واستمرت بطس أعواـ قبل أف يتم  2007عاـ  كونغ  بورصة ىونغ صغتَة من السلع بأسعار ابعملة. تم طرح منصة علي بابا في

 .2012شطبها في عاـ 

 30الذي بفضلة زادت ابؼبيعات اليومية بدقدار  com.1688 ، تم اطلبؽ قناة بث مباشر بؼوقع2013في عاـ 
 شعار مجموعة علي بابا .مليوف دولار

 

 مىقع علي إكسبريس 
  تتكوف  الانتًنت  عبر بالتجزئة بيع . ابؼوقع عبارة عن خدمة2010تم إطلبؽ منصة على اكسبريس في عاـ

 من شركات صينية صغتَة تقدـ منتجاتها للمشتًين الدوليتُ عبر الإنتًنت. 
 روسيا   الأكثر زيارة في الالكتًونية  التجارة   يعتبر ىذا ابؼوقع ىو موقع. 
  يسم  ابؼوقع بتوفتَ منصة إعلبمية للشركات الأخرى لبيع منتجاتها للمستهلكتُ لذلك من الأكثر دقة مقارنة

ىو أف ابؼوقع يستهدؼ  تاوباو أي باي حيث بيكن أف يكوف البائع شركة أو فرد. الفرؽ الرئيسي بينو وبتُ علي اكسبريس بدوقع
 الولايات ابؼتحدة ، روسيا ، البرازيل ، اسبانيا. ابؼشتًيتُ الدوليتُ في ابؼقاـ الأوؿ لا سيما في

 مىقع علي إكسبريس شعار 

 

https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%AA%D8%AC%D8%A7%D8%B1%D8%A9_%D8%A7%D9%84%D8%AA%D8%AC%D8%B2%D8%A6%D8%A9
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%AA%D8%AC%D8%A7%D8%B1%D8%A9_%D8%A7%D9%84%D8%AA%D8%AC%D8%B2%D8%A6%D8%A9
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%AA%D8%A7%D9%88%D8%A8%D8%A7%D9%88_(%D9%85%D9%88%D9%82%D8%B9)
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%AA%D8%A7%D9%88%D8%A8%D8%A7%D9%88_(%D9%85%D9%88%D9%82%D8%B9)
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 :موقع تاوباو .2

  الصتُ  للمستهلكتُ في الانتًنت بذارة   أكبر منصة تاوباو  ، أصب  سوؽ2013بحلوؿ عاـ. 
   كاف 2015في يناير .، مقدما بؾموعة متنوعة من ابؼنتجات للبيع بالتجزئة 2003تأسس ابؼوقع في عاـ ،

التسجيل المجاني وابؼعاملبت ابػالية من العمولات  السريع إفُ تقدبيو لإمكانية يعزى بمو تاوباو ،  الصتُ ابؼوقع الثاني الأكثر زيارة في
 عن طريق استخداـ منصة دفع بؾانية لطرؼ ثالث.

 مليار  1.5بدا يقرب من 2010ابؼوقع. قدرت أرباح تاوباو في عاـ  من إبصافِ ارباح %85 بسثل الإعلبنات
مليار  400التي قدرت بدا يقارب  فقط من إبصافِ مبيعاتهم %0.4 كليوف دولار امريكي (بفثلة بذلك 235.7 يواف )
 مليار دولار (ىذا العاـ. 62.9 يواف) 

  ازدادت عدد ابؼتاجر التي  2013و  2011لتاوباو، في الفتًة ما بتُ عامي  وفقا لتشانغ يو، ابؼدير التنفيذي
آلاؼ  10مبيعاتها ما بتُ %، في حتُ ازدادت عدد ابؼتاجر التي تنحصر 60ألف يواف بنسبة  100لا تقل مبيعاتها السنوية عن 

 بابؼئة. 33%، بينما ازدادت نسبة ابؼتاجر التي تتعدى حاجز ابؼليوف إفُ 30ومليوف يواف بنسبة 
 بالتجزئة عبر الإنتًنت لتكميل بوابة كمنصة للبيع   2008في أبريل  دوت كوـ   تيموؿ تم تقدنً موقع

، كاف ابؼوقع الثامن الأكثر 2013. بحلوؿ أكتوبر 2011ابؼستهلك إفُ ابؼستهلك في موقع تاوباو ليصب  عملًب منفصلًب في يونيو 
 .زيارة في الصتُ، حيث يقدـ العلبمات التجارية العابؼية لقاعدة ابؼستهلكتُ الصينيتُ الغنية على بكو متزايد

 في  ضافة إفُ ذلك، ىناؾ موقع جوىوسواف، موقع تسوؽ بصاعي في الصتُ. تم إطلبقو من قبل تاوباوبالإ
. لا تقدـ منصة جوه وسواف إلا العروض تكوف فيها ابؼنتجات متوفرة لفتًة 2011وأصب  شركة منفصلة في أكتوبر  2010مارس 

  .زمنية بؿددة تبدأ من يوـ إفُ شهر بحد أقصى بأسعار بـفضة
 كموقع بؼقارنة الأسعار. أصب  ابؼوقع شركة   2010لقت تاوباو أيضا خدمة تعرؼ باسم إيتاو في أكتوبر أط

كأمازوف الصتُ ، دانج    . وفقا لمجموعة علي بابا، فإف منصة إيتاو توفر منتجات من شركات عابؼية2011منفصلة في يونيو 
،  تاوباو وتيموؿ. وفانسيل كما ىو ابغاؿ أيضا مع نايكي الصينية   دانج، جوـ

 موقع تاوباوشعار 

 

 مؤسسة فليجي .3

 للتسويق عبر  فليجي )كانت تسمى سابقا رحلبت علي( منصة للسفر عبر الإنتًنت، تم تصميمها كمركز
ابػنزير » قررت الشركة أف بذعل شعارىا على شكل شركات الطتَاف والوكالات السياحية ، مثل الانتًنت للعلبمات التجارية 

https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%AA%D9%8A%D9%85%D9%88%D9%84
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%AA%D9%8A%D9%85%D9%88%D9%84
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تم إطلبؽ ىذه ابؼنصة في أواخر  .«تأكل، تناـ وتستمتع -بهعل السفر حياتك كحياة ابػنزير»:مع العبارة التالية «الطائر
كة أنها تستهدؼ جيل الشباب وأنها تأمل أف تصب  ابؼنصة الأوفُ لتخطيط رحلبت الشباب أعلنت الشر  .2016 أكتوبر
 الصتُ . خارج

 تم الإعلبف عن توقيع اتفاقية تعاوف مشتًؾ بتُ بتُ بؾموعة علي بابا وبؾموعة فنادؽ2017 اغسطس 7في ، 
ىي الاختيار الأوؿ لشركة فليجي. للشركة  ماريوت  فنادؽ  الدولية ، تهدؼ الاتفاقية إفُ تكوين شركة جديدة تكوف فيها ماربوت

 ابؽواتف المحمولة بغجز الرحلبت . ابعديدة تطبيق على

 مجموعة لا زادا .4

 في عاـ  روكت انتًنت ىي إحدى شركات التجارة الالكتًونية  السنغافورية ، أسستها شركة لا زادا بؾموعة
، مع بموذج بذاري لبيع ابؼخزوف 2012أطلقت مواقعها في مارس ، دوؿ شرؽ اسيا بهدؼ إدارة مواقع في العديد من 2011

 للعملبء من مستودعاتها ابػاصة.
  ببيع منتجاتهم من خلبؿ ابؼواقع ابػاصة  التجزئة  لتجارة أضافت بموذج السوؽ الذي بظ  2013في عاـ

ستهلبكية ، السلع ابؼنزلية، لعب الأطفاؿ، بهم. تقدـ لا زادا بؾموعة واسعة من ابؼنتجات في فئات بـتلفة مثل الالكتًونيات الا
 .الأزياء وابؼعدات الرياضية

  أعلنت بؾموعة علي بابا أنها تنوي ابغصوؿ على حصة مسيطرة في لازادا عن طريق 2016في أبريل ،
 من ابؼستثمرين ابغاليتُ. مليوف دولار  500 بقيمة جديدة غتَ شراء اسهم  ا اسهم لشراء مليوف دولار  500 دفع

  أعلنت علي بابا عن خطتها لاستثمار ملياري دولار إضافية في الشركة لتصل قيمة 2018في مارس ،
مليار دولاركما أعلنت عن نيتها في تنصيب ابؼؤسس ابؼشارؾ لمجموعة علي بابا لوسي بينج كمدير  4استثماراتها ابغالية فيها إفُ 

 جديد للبزادا. تنفيذي

 شعار مجموعة لازادا

 

 مان 11 .5

 ماف مصرحة بأنو سيحتوي على أكثر  11 ، أطلقت علي بابا موقع التسوؽ الامريكي2014 يونيو  11في
 ابؼلببس ، ابؼوضة ، المجوىرات . تاجر في بـتلف الفئات مثل 1000من 
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 تسوؽ عبر الانتًنت  ، شركةأوبن سكاي ، أعلنت علي بابا عن بيعها للموقع إفُ شركة2015 يونيو 23في
 (what is Alibaba ،2020)  مقرىا نيويورؾ.
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 لمجموعة علي بابا تحليليةدراسة المبحث الاول : 

استًجاع  ثم وخسائرىا ارباحها و بابا على سهم عرفة خلبؿ من بابا علي لمجموعة  برليلية دراسة افُ سنتطرؽ ابؼبحث ىذا في    
 على بابا لقيمتها و نتائج اعمابؽا

  بابا علي في الأسهم  تحليل و تأسيس الأول: المطلب

  وبرليلو و بابا علي سهم  تأسيس ابؼطلب ىذا في سنتناوؿ 

 بابا علي في الأسهم تأسيس الاوؿ: الفرع 

 الناس لدي ابؼوجود الشغف بسبب وىذا وليلة، ليلة ألف كتاب  في العربي الأدب كتاب  من بابا على سهم إختيار تم    
 :وقاؿ وصرح ابؼؤسستُ أحد وىو ما جاؾ ىو الشركة تلك ومؤسس الشخصية لتلك وحبهم

 وتم فقط الإنتًنت خلبؿ من متجر ليست ولكنها ابؼنتجات من الكثتَ لديها بابا علي شركة أف بالذكر ابعدير ومن     
 التجارة سوؽ في وفعاؿ قوي تأثتَ بؽا وىي الصتُ، في الشركات بؾموعات أكبر من أصبحت فهي ،2019 عاـ في تأسيسها
 من والتجزئة ابعملة لتجار خلببؽا من البيع يتم فهي الإلكتًونية، التجارة سوؽ ىعل تامة سيطرة وبؽا الصتُ، دولة في الإلكتًونية

 عاـ في البورصة في الشركة دخوؿ تم وقد ما جاؾ بأسم ابؼعروؼ مايوف ىو بابا علي إسم أطلق، الصتُ في الإنتًنت خلبؿ
 يكية.الأمر  ابؼتحدة الولايات  في بؿتًمة شركات في بابا علي إسم إدراج تم و ،2014

 بابا على سهم :برليل الثاني الفرع 

قبل أف يتم شراء سهم علي بابا بيكن أف يتم الاطلبع على الأداء ابؼافِ للشركة وما حققتو من مكاسب وأرباح منذ 
 :إنشائها ونوع الاستثمار ابؼراد في سهم علي بابا وىي تتم كالآتي

  تغيرات سعر السهم في شركة علي بابا  .1

، حيث أف التداوؿ بتلك الشركة للتغتَ 2020سنوات حتي عاـ  5ي بابا تسجل أعلى سعر للسهم خلبؿ اؿ شركة عل
 .وىو يعتبر تغتَ مناسب جدا في ىذا الوقت  2.10افِ  1.05اليومي بها ىو 

م برليل ابؽدؼ من برليل سهم على بابا، يرمز افُ برديد الابذاىات وابؼستوي الرئيسي لتلك السهم ، وىنا يت      
 .سهم على بابا عن طريق الرسم البياني
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 : تغتَات سعر السهم لشركة علي بابا 7الشكل رقم

 (invisting ،2022)ابؼصدر: 

 .2020والرسم يوض  أف سهم على بابا لو إبذاه صعودي ثم بعد ذلك ىناؾ إبذاة ىبوطى حتى العاـ ابؼاضي  

 ىي السوقية بابا علي وقيمة والتجارة، البيع في إلكترونية رقمية منصات إطلاق ىو الرئيسي ىدفها بابا علي شركة
 .للمستهلكين الخدمات وتقديم الإلكترونية بالتجزئة البيع في متخصصة وىي أمريكي دولار 580

 بابا على سهم سعر .2

 بورصة ىونغ كونغ وصل السعر افِ أدنى مستوياتو ، حيث أف تلك  ىناؾ تراجع فى سعر سهم على بابا فى
 . التًاجع يرجع افُ بؾموعة قوانتُ تم تطبيقها من قبل السلطات الصينية، وىناؾ دراسة لزيادة الأسعار فى سهم على بابا

  ا من % ومن ابؼعروؼ أف سهم على باب9وبذدر الإشارة أف سهم على بابا قد تعافى وسجل إرتفاعا بنسبة
 . أىم وأفضل الشركات والأعلى قيمة

  وفى حالة الصعود سجل   دولار أمريكى وىذا فى حالة ابؽبوط سهم على بابا 162وسعر سهم على بابا
 دولارا أمريكي 162سعر 

 دولارا أمريكي 275ابؼتوقع استئناؼ الصعود فى سعر سهم على بابا ويسجل فى ىذه ابغالة   ومن. 

 الاكتتاب عند بابا علي سهم سعر .3

تعتبر اسهم علي بابا من اكبر الاسهم التي حققت بقاحات كبتَة في السنوات الآختَة حيث كاف اكتتاب اسهم      
 أكبر اكتتاب حدث تلك السنة.  BABA برت رمز 2014علي بابا في عاـ 
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في سنة  156.46دولار وبعد ذلك بأربعة سنوات أغلق أسهمو عند سعر  92070حيث تم طرح السعر على     
% منذ سعر الافتتاح، وتعتبر شركو اسهم علي بابا من اكبر الشركات العابؼية آخر 69، وىذا يعتٍ أف ىناؾ زيادة بدقدار 2018
، invisting) .بشكل كبتَسنوات حيث رب  العديد من ابؼستثمرين وابؼتداولتُ من الاستثمار مع اسهم علي بابا  10

2022) 

 المطلب الثالث : ارباح وخسائر علي بابا 

 في ىذا ابؼطلب سنتطرؽ افُ الارباح التي جنتها عملبؽ التجارة الالكتًونية وابػسائر التي تكبدتها      

 الفرع الاول : ارباح علي بابا

إف الطلبيات عبر مواقعها للتجارة الإلكتًونية خلبؿ موجة الشراء في يوـ العزاب  الصينية علي بابا قالت بؾموعة      
 مليوف سلعة خاضعة بػصم. 16مليار دولار ، إذ اشتًى ابؼستهلكوف بكو  56بذاوزت 

الولايات  وىذا اليوـ ىو أكبر مناسبة للمبيعات في العافَ، إذ يتخطى "ابعمعة السوداء" و"اثنتُ الإنتًنت" في      
بؾتمعتُ، وبيتد على مدى أربعة أياـ ، ومن ابؼرج  أف يكوف ىذا الأداء نبأً طيباً لمجموعة علي بابا القابضة، بعد خسارتها  ابؼتحدة 
انت   % من قيمتها السوقية، وفق وكالة رويتًز، إثر سحب ابعهات التنظيمية إدراج شركة التكنولوجيا ابؼالية التابعة بؽا10بكو 
 ، في أكتوبر/ تشرين الأوؿ ابؼاضي. قروب

يأتي ىذا الأداء في ابؼبيعات أيضاً، في ظل تعاؼٍ اقتصادي مع السيطرة على تفشي فتَوس كورونا في الصتُ، فيما        
تػُعَدّ ىذه يعتٍ إغلبؽ ابغدود وابغد من الانتقالات أف ابؼزيد من ابؼستهلكتُ ينفقوف في أثناء الوجود في ابؼنازؿ. ونظراً بغجمها، 

 ابؼبيعات على نطاؽ واسع مؤشراً على قوة تعافي اقتصاد الصتُ بعد فتًة تفشي الفتَوس.

وإفُ جانب نسب ابػصم البسيطة على الأسعار ابؼعتادة للسلع، برثّ علي بابا ابؼتسوقتُ عبر منصاتها ابؼتعددة         
ات متعددة من ابؼتاجر وتقدنً الطلبيات في الساعات الأوفُ من مدة على استخداـ تطبيقات ألعاب ابؽواتف المحمولة وانتقاء مشتًي

 ابػصم للحصوؿ على أفضل العروض.

ملبيتُ تاجر في مهرجاف التسوؽ للعاـ  5ألف علبمة بذارية و 250مليوف متسوؽ و 800وشارؾ أكثر من        
 ابا.ابغافِ، وفقاً لػ"تيموؿ"، وىي منصة التجارة الإلكتًونية لمجموعة علي ب

ـ         ألف طلب في ثانية واحدة على تيموؿ، ما سجّل رقماً قياسياً جديداً  583جاءت ذروة التسوؽ عندما قُدِّ
 للتسوؽ عبر الإنتًنت، بحسب ما نقلت وكالة شينخوا الصينية.
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صتُ، حيث يظل ويتوقع بؿللوف أف يشهد العاـ ابغافِ انتعاشاً في مبيعات العلبمات التجارية الفاخرة في ال      
 ابؼستهلكوف الذين يسافروف عادة إفُ ابػارج للتسوؽ في ابؼنازؿ بسبب إغلبؽ ابغدود وابغد من حركة السفر. 

 .2009وأطُلِق ىذا ابؼهرجاف لأوؿ مرة من قبل علي بابا في عاـ      

وتبدو الصتُ في موقف أكثر قوة، مقارنة بالاقتصادات العابؼية الأخرى، على رأسها الولايات ابؼتحدة الأمتَكية،        
 صاحبة أكبر اقتصاد في العافَ، إذ سرعاف ما طوقت بكتُ تداعيات جائحة كورونا وأعادت الاقتصاد إفُ عجلة الإنتاج.

، أوؿ اقتصاد يتعرض للئغلبؽ، لكنها 2019ديسمبر/ كانوف الأوؿ سنة  وكانت الصتُ، حيث بدأ الوباء في         
أعلنت الانتصار على الوباء، حيث أعيد فت  ابؼصانع وأبراج الشركات ومراكز التسوؽ، وأصبحت أوؿ اقتصاد يعود إفُ النمو 

 % في الربع الأوؿ.6.8مقابل انكماش بنسبة  2020% في الربع الثاني من علم 3.2بنحو 

على عكس ابؼتوقع، زادت ثروات الأغنياء في العملبؽ الآسيوي، حيث بصع أكبر أغنياء الصتُ ثروة قياسية بلغت      
، أي ما يفوؽ ابؼبالغ التي بصعوىا في السنوات ابػمس ابؼاضية بؾتمعة، مع ازدىار التجارة والألعاب 2020تريليوف دولار في  1.5

 طة بكورونا.الإلكتًونية خلبؿ فتًات الإغلبؽ ابؼرتب

، في أعقاب عامتُ من 2020شخصاً إضافياً إفُ نادي أصحاب ابؼليارات بحلوؿ آب/ أغسطس 257انضم         
شخص بيتلك كل منهم ثروة صافية تتجاوز ملياري يواف  2000تراجع عددىم، بحسب مؤسسة ىوروف، مشتَاً إفُ أف ىناؾ قرابة 

 في المجموع.تريليونات دولار  4مليوف دولار(، أي  300)

بزطَّت التوقُّعات، فقد حقَّقت المجموعة الصينية العملبقة  2020اف  إيرادات "علي بابا" في الربع الرابع  لسنة      
مليار دولار( في الربع الرابع، في حتُ كانت توقُّعات المحللتُ قد قدَّرت عائدات الفتًة  29مليار يواف ) 187.4عائداتٍ بلغت 

 .وافمليار ي 180.4بػ

مليار دولار(، في حتُ كانت  144مليار يواف ) 930وبذلك، بلغت عائدات العاـ ابؼافِ بكاملو أكثر من         
 .مليار 923.5التقديرات تُشتَ إفُ 

 29.9أمَّا أرباح "علي بابا" للعاـ ابؼافِ، قبل خصم الفائدة، والضرائب، والإىلبؾ، واستهلبؾ الدين، فبلغت        
 .مليار يواف 35.91مليار يواف، مقابل تقديرات كانت تُشتَ إفُ 

ل بالوصوؿ إفُ مليار ، بسثَّ 2020بذدر الإشارة إفُ أفَّ "علي بابا" حقَّقت إبقازاً تاربىياً خلبؿ الربع الأختَ لسنة 
 (2021)العربية ،  .مستهلك نشط سنوياً على مستوى العافَ
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 الفرع الثاني : خسائر على بابا     

بعدما   ، ىونج كونج  ىبطت أسهم علي بابا من أعلى مستوياتها على الإطلبؽ إفُ أدنى مستوى قياسي بؽا في     
% 30كثفّت بكتُ تدقيقها على بفارسات الشركة، وحثّت على إعادة ىيكلة أعمابؽا في بؾاؿ التكنولوجيا ابؼالية. رغم صعوده بػ 

 .2020% من قمتو التي حققها في أكتوبر 43، لا يزاؿ السهم أقل بػ 2021أكتوبر 5منذ 

في الربع الثاني من العاـ ابؼافِ لعملبؽ التجارة الإلكتًونية تتوقع بلومبتَج إنتليجنس أف يتفوؽ ابؼستخدموف النشطوف     
 على التوقعات ابعماعية نتيجة للسياسة الصينية الصفرية ابؼتعلقة بوباء كورونا.

يوماً. فليس لدى سهم  50تشجَّع المحلِّلوف بعد أف بسكَّن سهم "علي بابا" من التفوؽ على ابؼتوسط ابؼتحرِّؾ لػ       
 38بؿللًب، من إبصافِ  36مليار دولار، أي توصية بػ"البيع"، فقد أوصى  469ة الإلكتًونية العملبقة البالغة قيمتها شركة التجار 

 .بؿللًب، بشراء السهم، وفقاً لبيانات بصعتها بلومبرغ

هم شركة % لس28شهراً القادمة مقابل زيادة بنسبة  12% خلبؿ الػ 45توقَّع المحلِّلوف ارتفاع السهم بنسبة       
 ."% لسهم شركة "ميتواف18"تينسنت"، و 

مليوف  836مليار يواف ) 5.5، مُسجلةً 2012حقَّقت بؾموعة "علي بابا" أوَّؿ خسائر فصلية منذ عاـ         
. ويعود ذلك بشكلٍ أساسي إفُ دفع "علي 2021مارس  31دولار( كخسائر صافية للربع الرابع من عامها ابؼافِ ابؼنتهي في 

 (2021)الشروؽ بزنس،  مليار دولار للجهات التنظيمية الصينية. 2.8" غرامةً قدرىا بابا

 المطلب الثالث : استرجاع على بابا لقيمتها و نتائج اعمالها  

 الفرع الاوؿ : استًجاع علي بابا لربع قيمتها 

 فرضت السلطات التنظيمية الصينية غرامة أقل من ابؼتوقَّع على شركةانتعاشاً ، بعد أف  على بابا" حقَّقت أسهم     
، لتضاؼ بذلك إفُ قائمة متزايدة من العوامل الإبهابية التي بريط بعملبؽ التكنولوجيا بعد الضربات ابؼوجعة التي تلقَّاىا "ميتواف"

 .سابقاً 

أكتوبر، بعد أف "بات  5ىونغ كونغ، في  في مستواه ابؼنخفض القياسي  % منذ أف سجل24صعد السهم بنسبة      
 رخيصاً للغاية.
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مرة  25مرة ، مقارنة بدكررات بلغت  17بدكرر مضاعف ربحية للؤرباح ابؼستقبلية  "" علي بابا   يتداوؿ سهم      
خلبؿ % لقيمتو 10مرة لشركة "جيو دي دوت كوـ حيث بسكَّن سهم "تينسنت" من إضافة  39، و"تينسنت ىولدينغز " لشركة

2022 

التي تواجو  القيود التنظيمية   قاؿ كوردويل، إفَّ الغرامة "دفعت بعضهم إفُ التكهن بأنَّنا نقتًب من انتهاء موجة         
القطاع". أضاؼ أفَّ بزفيف التوتر بتُ الولايات ابؼتحدة والصتُ، وعلبمات التحسُّن في الإنفاؽ الاستهلبكي خلبؿ عطلة 

 .ثابة تطورات إبهابية أيضاً، قد سابنت في ابغالة الإبهابية"الأسبوع الذىبي" بد

 ""مساىمة"النملة

مليار دولار في الربع ابؼنتهي بآخر  3.4إفُ  (Ant Group) "في سياؽ متصل، ارتفعت أرباح بؾموعة "النملة       
 .2021شهر ديسمبر 

ىذه النتائج تأتي في أعقاب إلغاء ابؼنظِّمتُ الصينيتُ لطرحها العاـ الأوفِ القياسي، طالبتُ منها تقليص أعمابؽا      
 .ابؼتًامية الأطراؼ

وأظهر إفصاح "النملة" أفَّ عملبؽ التكنولوجيا ابؼالية، ابؼملوؾ بؼؤسس "علي بابا" ابؼلياردير جاؾ ما، ساىم بنحو      
مليار دولار( في أرباح بؾموعة "علي بابا" القابضة، إذ بسلك الأختَة حصة الثلث من أسهم "النملة"، التي  1.1ف )مليار يوا 7.2

 14.5% عن أرباح الربع السابق، التي بلغت من 50مليار دولار(، بزيادة  3.4مليار يواف ) 21.8حقَّقت أرباحاً إبصالية بلغت 
 .مليار يواف

 ."النتائج ابؼالية لمجموعة "النملة" متخلِّفة بدقدار ربع سنة مالية عن نتائج "علي بابا بذدر الإشارة إفُ أفَّ      

 الفرع الثاني نتائج أعمابؽا ربع السنوية

  قالت بؾموعة علي بابا القابضة العملبقة للتجارة الإلكتًونية إنها تراقب عن كثب التحوؿ الأختَ في سياسات
في ابؼئة خلبؿ الأرباح ومبيعات التجزئة المحلية  124الصينية، بعد أف سجلت الشركة زيادة بنسبة  ابغكومة الأمتَكية بذاه الشركات

 .2021القوية في يونيو )حزيراف( من سنة 

وقاؿ دانييل تشانغ يونغ، رئيس بؾلس الإدارة والرئيس التنفيذي لشركة علي بابا، في مؤبسر  مع ابؼتخصصتُ، بعد      
نات مالية للشركة، "نواجو اليوـ شكوكاً ليس فقط بسبب الوباء العابؼي، ولكن أيضاً من التوترات ابؼتزايدة الإعلبف عن أحدث بيا

 بتُ الولايات ابؼتحدة والصتُ".
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بصفتها أكبر منصة للتجارة الإلكتًونية في العافَ، ينصب التًكيز التجاري الأساس لشركة علي بابا بالولايات         
ابؼتحدة على دعم العلبمات التجارية الأمتَكية وبذار التجزئة والشركات الصغتَة وابؼزارعتُ لبيعها للمستهلكتُ والشركاء التجاريتُ 

 اؽ الرئيسة الأخرى حوؿ العافَ.في الصتُ، فضلًب عن الأسو 

وأضاؼ تشانغ، الذي وصف الوضع ابغافِ بأنو "مائع للغاية"، إف علي بابا "تقيِّم الوضع وأي تأثتَ بؿتمل بعناية        
 ودقة، وستتخذ الإجراءات اللبزمة للبمتثاؿ لأي لائحة جديدة".

 34 في المئة نمواً في إيرادات علي بابا 

مليار يواف  153.7في ابؼئة لتصل إفُ  34با، ومقرىا ىانغتشو، زيادة بمو بالإيرادات بنسبة سجلت شركة علي با   
مليار دولار( في  16.6مليار يواف ) 114.9مليار دولار أمتَكي( في الربع الأوؿ من السنة ابؼالية ابعديدة، ارتفاعاً من  21.8)

ية في أعماؿ البيع بالتجزئة وابغوسبة السحابية عبر الإنتًنت بالصتُ. كاف الفتًة نفسها من العاـ ابؼاضي، على خلفية ابؼبيعات القو 
 بإبصاع من تقديرات ابؼتخصصتُ التي بصعتها بلومبتَغ. مليار دولار( 21.4مليار يواف ) 148ىذا قبل 

يونيو، من  30مليار دولار( بالربع ابؼنتهي في  6.8مليار يواف ) 47.6في ابؼئة إفُ  124وقفز صافي الدخل بنسبة 
مليارات  5.2مليار يواف ) 36مليارات دولار( في العاـ السابق، متجاوزاً التقديرات ابؼتفق عليها البالغة  3مليار يواف ) 21.2

دولار(. يعُزى ذلك بشكل أساس إفُ الرب  الصافي الناجم عن زيادة أسعار السوؽ لاستثمارات أسهم علي بابا في الشركات 
 ابؼتداولة.

 بنية الرقميةتعزيز ال 

قامت علي بابا  بتعبئة بنيتها التحتية الرقمية بالكامل لدعم الانتعاش الاقتصادي للشركات عبر بؾموعة واسعة من 
 ".19القطاعات، مع توسيع وتنويع قاعدة ابؼستهلكتُ لديها من خلبؿ معابعة تفضيلبتهم ابؼتغتَة في بيئة ما بعد كوفيد

لتجارة الإلكتًونية في الصتُ، ينظر العديد من ابؼستثمرين إفُ النتائج ابؼالية لشركة علي بصفتها أكبر مزود بػدمات ا     
 بابا باعتبارىا وكيلًب لإنفاؽ ابؼستهلكتُ في الدولة ومقياساً مهماً لصحتها الاقتصادية.

 745.6 مليار دولار مبيعات التجزئة عبر الإنترنت في الصين 

ونية في الصتُ حيوية ومرونة قوية وسط جائحة كورونا. بلغت مبيعات التجزئة عبر وأظهرت صناعة التجارة الإلكتً     
في ابؼئة على  7.3، بزيادة 2020مليار دولار( في الأشهر الاربع الأوفُ من عاـ  745.6تريليوف يواف ) 5.15الإنتًنت بالبلبد 

 الفتًة نفسها من العاـ ابؼاضي، وفقاً لبيانات وزارة التجارة.
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قاؿ مارتن غارنر، رئيس العمليات في شركة الأبحاث "سي سي إس إنسايت"، "تعد الشركة رائدة في العديد من و       
المجالات التي كاف أداؤىا جيداً خلبؿ ظروؼ الوباء، لا سيما التجارة الإلكتًونية وابػدمات اللوجيستية وابػدمات السحابية". 

التي عانت أثناء تفشي ابؼرض، مثل إعلبنات البحث والعلبمة التجارية وابػدمات "بالإضافة إفُ ذلك، لديها تعرض أقل للمناطق 
 المحلية والبيع بالتجزئة ابؼادية، على الرغم من أنو من المحتمل أف تكوف ىذه الأجزاء من أعمابؽا قد تعرضت للتلف".

 66تابوا ماركت بليس وتي ماؿ، بكو وشكلت عمليات البيع بالتجزئة الأساسية لشركة علي بابا في الصتُ، بقيادة      
 ، وفقاً للشركة.2021مليار دولار( من إبصافِ إيراداتها في يونيو  14.6مليار يواف ) 101.3في ابؼئة، أو 

كاف الدافع وراء ذلك ىو العدد ابؼتزايد من ابؼستخدمتُ على ىذه الأنظمة الأساسية، بدا في ذلك من ابؼناطق الأقل بمواً 
 مليوناً. 28مليوف مستخدـ نشط شهرياً نهاية يونيو، وىو ما بيثل زيادة صافية ربع سنوية قدرىا  874ف لدى ىؤلاء في البلبد. كا

 15 مليار دولار صناعة الخدمات السحابية في الصين 

ف قاؿ نائب الرئيس التنفيذي لشركة علي بابا، جوزيف تساي، إف صناعة ابػدمات السحابية في الصتُ من ابؼتوقع أ    
 مليار دولار أمتَكي في ابغجم الإبصافِ. 20إفُ  15تنمو من 

وأضاؼ، في ابؼؤبسر ابؽاتفي، "السوؽ الأمتَكية تبلغ بكو بشانية أضعاؼ ذلك"، مشتَ إفُ أف السوؽ الصينية لا تزاؿ     
 في مرحلة مبكرة للغاية".

و السوؽ بالكامل، ستكوف الصتُ سوقاً سحابية أسرع وأوض ، "بناءً على ما رأيناه لعملبئنا، بالإضافة إفُ مراقبة بم     
 بمواً من الولايات ابؼتحدة".

مليار  6.9في ابؼئة لتصل إفُ  9وارتفعت الإيرادات من قطاع وسائل الإعلبـ الرقمية والتًفيو في علي بابا بنسبة      
  الإنتًنت واشتًاكات العضوية.مليوف دولار(، مدفوعة بشكل أساس بزيادة ابؼبيعات من الألعاب عبر 999يواف )

في ابؼئة بالإيرادات لتصل إفُ  6وسجلت مبادرات الابتكار في الشركة وقطاع الأعماؿ الأخرى ابلفاضاً بنسبة      
مليوف دولار(، عقب برركها لإعادة تصنيف الإيرادات من الألعاب الإلكتًونية ابؼطورة ذاتياً إفُ  173.7مليار يواف ) 1.2

 (Alibaba Group  ،2017)  الوسائط الرقمية والأعماؿ التًفيهية.
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 المطلب الرابع : دور التجارة الالكترونية في تفعيل الحصة السوقية في مجموعة على بابا 

التحدي الحقيقي لنجاح أي منظمت وخاصت الخدماتيت وبقائها  يفي الىقت الحاضر ه التجارة الالكترونيت عتبر ت    

ا بدا يتفق وحاجات ورغبات السوؽ، وىو ما يشكل نقطة قوة للمؤسسة تهبيكن ابؼؤسسات من بزطيط وتطوير منتجاونمىها، إذ 
 وعامل إبهابي لتطورىا و توسعها .

ولذلك فاف التجارة الالكتًونية   ابؼقدـ مقدـ من قبل شركة علي بابا   تلعب دورا أساسيا في برديد حصتها      
عروض ابؼقدمة من خلبؿ التجارة الالكتًونية  ىذا  ملفتة للبنتباه ومناسبة لرغبة الزبوف وتطلعاتو وكذا السوقية، فكلما كانت ال

امكانياتو كلما كاف تأثتَه على ابغصة السوقية إبهابيا وداعما أكثر والعكس صحي  فالزبوف دائما يبحث عن كل ما ىو جديد 
كاء وامكانيات رجاؿ وقسم التسويق في الشركة في تقدنً أداء تسويقي يضمن ومتجدد وفريد من نوعو وبالتافِ متميز وىنا يظهر ذ 

 تكوين قاعدة زبائن تثبت وجود ابؼنظمة في سوؽ ابؼنافستُ .

  توفر التجارة الالكتًونية  مزايا عديدة بسكن شركة على بابا  من برستُ تنافسيتها والمحافظة على مكانتها

 . السوقية 

  برقق للزبوف منافع ومزايا عديدة بفا ينشأ لديو حالة الرضا والولاء، وكلما احتفظت  إف التجارة الالكتًونية

 الشركة ىذا الولاء وأقامت علبقة طويلة ابؼدى مع الزبوف، حققت مزايا تنافسية مقارنة مع ابؼؤسسات ابؼنافسة في السوؽ.

 د أف ابؼؤسسات التي برقق بقاح في التجارة الالكتًونية  أحد التقنيات الأكثر أبنية في ابؼؤسسات، حيث بق

 بؾاؿ أعمابؽا ىي التي تعتمد بدرجة كبتَة على التجارة الالكتًونية  .

  تعد التجارة الالكتًونية  نقلة نوعية وحضارية في أسلوب تقدنً ابػدمة بابعودة والسرعة ابؼطلوبة من طرؼ

لى شبكة الانتًنت او ما يسمى بابؼتجر الالكتًوني في ضماف الزبائن يساىم التصميم ابعيد والتطوير ابؼستمر بؼوقع ابؼؤسسة ع

برقيق ابؼؤسسة لأىدافها، ذلك انو بيثل واجهة ابؼؤسسة على العافَ ابػارجي فهو الفضاء الذي من خلبلو تتفاعل شركة على 

 بابا  مع زبائنها.

 بؿاولة بعذب انتباه الزبائن  قياـ شركة علي بابا  بالتجديد والتحديث ابؼستمر بؽيكل موقعها الالكتًوني في

 والانتقاؿ من مرحلة التسويق التقليدي افُ ما ىو أحدث أي التسويق الالكتًوني .

  برقق التجارة الالكتًونية  لعملبقها علي بابا  أرباح أكبر وأسرع نتيجة اختيار الزبوف للخدمة الكتًونيا والابذاه

 بكو دفع سعرىا الكتًونيا.
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  ُالشركات  الافتًاضية في العافَ  من خلبؿ التجارة الالكتًونية للخدمات والانتقاؿ من التنافس ابغاصل بت

التجارة  التقليدية للتجارة ابؼوسعة  بينحها فرص رب  أكبر وبالتافِ اقتناص فرص ونقاط قوة أكثر بسكنها من امتلبؾ حصة 

 (what is Alibaba ،2020)  سوقية تثبت وجودىا في سوؽ تتميز بوجود منافستُ بقدرات عالية .

 

 



 

 
 

 

 

 الخاتمة 

 



  ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ: ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــالخاتمة
 

69 
 

    

 الخاتمة:
 

وابغصة السوقية، واستنادا إفُ الدراسات السابقة ابؼرتبطة  التجارة الالكتًونية بعدما تطرقنا للجوانب النظرية من 

وما يعود بو من فائدة سواء على الزبائن أو  للتجارة الالكتًونية بابؼوضوع، تبتُ لنا مدى أبنية تطبيق ابؼؤسسات وابؼنظمات 

 ابؼنظمة على حد سواء.

عملية التبادؿ وغتَىا من عمليات تقليدية  توسهل التجارة  مفهوـ توغتَ  تجدد التجارة الالكتًونية حيث أف 

على ابػصائص  مسرفة للوقت وابؼاؿ إفُ عمليات سريعة ومبتكرة برقق مصافٌ أطراؼ التبادؿ ابؼنظمة والزبوف( وذلك بالاعتماد

 تتمتع بها التجارة الالكتًونية .ابؼختلفة التي 

إفُ استثمار الفرص الكبتَة التي توفرىا الانتًنت  التجارة الالكتًونية ؿ وبالتافِ أصبحت ابؼنظمات تسعى من خلب 

لتسويق خدماتنا ومنتجاتو، فأداء الأنشطة التسويقية على الأنتًنت يتطلب مهارات كبتَة مرتبطة بالتعامل مع التكنلوجيا وبدونها لا 

 .لسوقية ابغالية وابؼستقبليةبيكن أف يكوف ىناؾ وجود للمنظمة في السوؽ بفا يشكل خطر على حصتها ا

وبرقيقها لأىدافها على ابؼدى الطويل والتي من أبنها ابؼؤسسات من ابؼفاىيم التي تساعد في بقاء  فالتجارة الالكتًونية 

للخدمة تعد أحد أىم الاستًاتيجيات ابغديثة التي  التجارة الالكتًونية زيادة حصتها السوقية وابغفاظ عليها، فاستًاتيجيات 

لغرض کسب ولائهم وتعزيز العلبقة معهم، بالإضافة إفُ تلبية احتياجاتهم وكل ىذا من ؤسسة ابػدمية مع زبائنها، وىذا عتمدىا ابؼت

أجل الوصوؿ إفُ أكبر حصة في السوؽ، وىو مكاف موضوع دراستنا التي حاولنا فيها معابعة الإشكالية ابؼطروحة. وعموما بظحت 

 بيقية بؽذا البحث بالوصوؿ إفُ بؾموعة من النتائج والتوصيات: لنا الدراسة النظرية والتط

 النتائج النظرية :: أولا 

  عتبر نشاطا ىادفا وذو أبنية بالغة، وذلك ت اوقد تبتُ بأنه التجارة الالكتًونية تم عرض أساسيات حوؿ

 بؼسابنتو في زيادة
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  عملية ابعذب ولفت الانتباه، وذلك من خلبؿ مبيعات ابؼؤسسة وتوسيع قاعدة الزبائن وابؼتعاملتُ عن طريق

 حت في متناوؿ ابعميع بأسهل الطرؽنتيجة عدة عوامل منها توسع استخداـ تكنلوجيا ابؼعلومات التي أصب اانتشار استعمابؽ

 .ابؼقدمة الكتًونيا  ض ف وكذلك سهولة الوصوؿ افُ العرو وأقل الأبشا

  التحدي ابغقيقي لنجاح أي منظمة وخاصة ابػدماتية وبقائها  يى في الوقت ابغاضر تعتبر التجارة الالكتًونية

 وبموىا، إذ

 كن ابؼؤسسات من بزطيط وتطوير منتجاتها بدا يتفق وحاجات ورغبات السوؽ، وىو ما يشكل نقطة قوة بس

 للمؤسسة وعامل إبهابي لتطورىا وتوسعها.

  أساسيا في برديد حصتها السوقية، فكلما كانت لعب دورا تمن قبل ابؼؤسسة  التجارة الالكتًونية ابؼقدمة

على ابغصة السوقية إبهابيا  املفتة للبنتباه ومناسبة لرغبة الزبوف وتطلعاتو وكذا امكانياتو كلما كاف تأثتَى وبؼقدمة  العروض

وىنا يظهر  وداعما أكثر والعكس صحي  فالزبوف دائما يبحث عن كل ما ىو جديد ومتجدد وفريد من نوعو وبالتافِ متميز

ذكاء وامكانيات رجاؿ وقسم التسويق في ابؼنظمة في تقدنً أداء تسويقي يضمن تكوين قاعدة زبائن تثبت وجود ابؼنظمة في 

 سوؽ ابؼنافستُ.

 مزايا عديدة بسكن ابؼؤسسة من برستُ تنافسيتها والمحافظة على مكانتها السوقية التجارة الالكتًونية وفر ت. 

  ا والولاء، وكلما احتفلت قق للزبوف منافع و مزايا عديدة بفا ينشأ لديو حالة الرضبر التجارة الالكتًونية إف

 تنافسية مقارنة مع ابؼؤسسات ابؼنافسة في السوؽ. مزاياىذا الولاء وأقامت علبقة طويلة ابؼدى مع الزبوف، حققت  ابؼنظمة

  أف ابؼؤسسات التي برقق بقاح في التقنيات الأكثر أبنية في ابؼؤسسات، حيث بقد  أحد التجارة الالكتًونية

 التجارة الالكتًونية .أعمابؽا ىي التي تعتمد بدرجة كبتَة على أساليب  اؿبؾ

  نقلة نوعية وحضارية في أسلوب تقدنً ابػدمة بابعودة والسرعة ابؼطلوبة من طرؼ  تعد التجارة الالكتًونية

 .الزبائن
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 ىم التصميم ابعيد والتطوير ابؼستمر بؼوقع ابؼؤسسة على شبكة الانتًنت او ما يسمى بابؼتجر الالكتًوني في يسا

 ضماف

  فهو الفضاء الذي من خلبلو لأىدافها، ذلك أنو بيثل واجهة ابؼؤسسة على العاـ ابػارجي برقيق ابؼؤسسة

 .ابؼؤسسة مع زبائنها تتفاعل

  ثانيا: النتائج التطبيقية 

 الالكتًوني بباقة متنوعة  ء موقعهاتنويع مزبهها التسويقي الالكتًوني من خلبؿ اثراافُ  ة علي بابا شرك تسعى

 .من العروض ابؼوجهة لكافة شرائ  المجتمع

  الزبائن  لالكتًوني في بؿاولة بعذب انتباهبالتجديد والتحديث ابؼستمر في كل موقعها ا ة علي بابا شركقياـ

 .والانتقاؿ من مرحلة التسويق التقليدي إفُ ما ىو أحدث أي التسويق الالكتًوني 

  خدمة الكتًونيا والابذاه أرباح أكبر وأسرع نتيجة اختيار الزبوف لل ة علي بابا شركل التجارة الالكتًونية بوقق

 .سعرىا الكتًونيا  بكو دفع

  ُالتجارة والانتقاؿ منالتجارة الالكتًونية خلبؿ التنويع في من  الشركات الافتًاضية التنافس ابغاصل بت 

 زيادة حصتها في السوؽ . بينحها فرص رب  أكبر وبالتافِ اقتناص فرص ونقاط قوة أكثر بسكنها من ة ابؼوسعتجارة لل ةالتقليدي

 ثالثا : الاقتراحات  

  التجارة الالكتًونية على ابؼتعاملتُ استخداـ الانتًنت في متابعة عروض الشركات والاستفادة من امتيازات  

 ة.التقليدي التجارة كبديل أفضل من 

  راد .لدى الأف اوترسيخ ثقافته التجارة الالكتًونية القياـ بحملبت إعلبمية ابؽدؼ منها التوعية أكثر بدزايا 

 خاصة بالزبائن بصفة دورية ومستمرة بؼعرفة تطلعاتهم ورغباتهم من اجل برديدىا  القياـ ببحوث تسويقية

 .بنجاعة وفعالية

  زبائنها وبؿاولة اكتساح السوؽ شركة علي بابا  لاغراءبؿاولة التنويع في ابػدمات ابؼقدمة من طرؼ. 
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  وضرورة التًكيز على  الشركات الافتًاضية على واقع  التجارة الالكتًونية ضرورة مراعاة ابنية بذسيد عناصر

 .العناصر الاكثر ابنية في جلب انتباه الزبوف

 ضرورة التحديث في تكنولوجيا ابؼعلومات والاتصاؿ من اجل تعزيز ابؼركز التنافسي. 

 ُالتحديث ابؼبتكر والدوري لتصميم موقع ابؼؤسسة بفا بهذب انتباه ابؼتعاملت. 

  ابؼنافستُ .تقدـ ابؼلحوظ في سياسات تتماشى مع ال للتجارة الالكتًونية ضرورة وضع استًاتيجيات جديدة 
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