التسويق في العصر الرقمي

ما هو التسويق الإلكتروني ؟؟؟
وما الفرق بينه وبين التسويق التقليدي؟
ما هو التسويق
من وجهة نظر الاقتصاد القومي ككل: Macro
النشاط الذى يحكم التدفق الاقتصادي للسلع والخدمات للمستهلكين بما يحقق الأهداف الاقتصادية للمجتمع.
تعريف جمعية التسويق الأمريكية AMA
النشاط الخاص بتسعير وترويج وتوزيع السلع والخدمات التي تسعى إلى إشباع رغبات الأفراد.

تعريف كوتلر للتسويق الجهود التى يبذلها الأفراد والجماعات فى إطار إداري واجتماعي معين للحصول على حاجاتهم ورغباتهم من خلال إيجاد وتبادل المنتجات والقيم من الآخرين.
عناصر التسويق
التسويق مزيج من مجموعة من العناصر :
1) الحاجات والرغبات  Needs and wants
2) المنتجات Products  
3) التبادل  Exchange
4) الأسواق   Markets
5) العمليات  Transactions 
6) القيمة والتكلفة والإشباع

1. الحاجات والرغبات
 الحاجة شعور بالنقص في شيء معين يحث الفرد على القيام بتصرف لإشباع هذا النقص.
الرغبة  وسيلة إشباع الحاجة

2. المنتج قد يكون سلعة أو خدمة أو فكرة أو شخص أو مكان.

سؤال هام   هل المنتج عبارة عن مجموعة من الصفات المادية فقط؟
إذن المنتج بالنسبة للمستهلك هو المنتج ككل الصفات الظاهرية للمنتج المنافع التي يجنيها المستهلك

3. التبادل الإنتاج الذاتي        إشباع الحاجات        التبادل.


شروط التبادل
1. أن يكون هناك طرفان
2. أن يكون لكل طرف شيء ما ذو قيمة للطرف الآخر
3. أن يكون لكل منهما القدرة على الاتصال والتسليم
4. أن يكون لكل طرف الحرية في أن يقبل أو يرفض عرض الطرف الآخر
5. توافر الظروف البيئية اللازمة لإتمام التبادل

العمليات التسويقية
هي متاجرة بين طرفين تتضمن شيئين ذوي قيمة ، وتتم من خلال:
نقداً وفيها يتم تبادل السلع والخدمات بوحدات نقدية
مقايضة تتم بمبادلة منتج بمنتج آخر

السوق مجموعة من الأفراد والمنظمات تعبر عن كافة المشترين الحاليين والمرتقبين لسلع وخدمات المنظمة

القيمة والتكلفة والإشباع التقدير الذي يضعه العميل للمنتج والقادر على إشباع حاجاته ورغباته بأقل تكلفة ممكنة 







ما هو التسويق الالكتروني.
التسويق الإلكتروني ينقسم إلى شقين:
· الشق الأول: وهو " التسويق" :
· هو عملية اكتشاف رغبات وحاجات المستهلكين وترجمتها إلى سلع وخدمات.
· أو يعبر عن الأنشطة التى يتم من خلالها تداول السلع والخدمات فيما بين الفئات المختلفة وتحكمه مجموعة من القواعد والقوانين والنظم.
· الشق الثاني: وهو " الإلكتروني " ويقصد به هنا أداء الأنشطة السابقة فى الشق الأول باستخدام الأساليب الإلكترونية والتى تعتبر شبكة الإنترنت فيها من أهم هذه الوسائل.

تعريف التسويق الالكتروني
هو عملية تفاعلية بين طرفين أو أكثر يتم من خلالها تبادل البيانات والمعلومات، وكذلك إجراء جميع العمليات التسويقية بصورة إلكترونية من خلال شبكة الإنترنت أو أى وسيلة إلكترونية أخرى، ومن ثَمَ يستطيع كافة الأفراد والشركات والهيئات الحكومية الحصول على احتياجاتهم المختلفة من السلع والخدمات فى المكان والزمان المناسبين.


ما هو السوق التقليدي؟؟؟
وما الفرق بينه وبين السوق الإلكتروني؟
تعريف السوق التقليدي:
· هو المكان الذى يلتقى فيه جانبا العرض والطلب بالنسبة لسلعة أو خدمة معينة.
أو:
· هو مجموعة من المشترين الحاليين والمرتقبين لسلعة أو خدمة معينة.
· هو المكان الذى يقوم فيه البائعون والمشترون بتبادل المنتجات والمعلومات والأموال بطريقة إلكترونية.

مكونات السوق الإلكتروني
1- العملاء وهنا يسعى العملاء فى السوق الإلكترونى إلى الحصول على أكبر منفعة ممكنة من المنتجات وبأفضل الأسعار.
2- البائعون وهم أصحاب الشركات أو المنظمات الالكترونية والذين يعرضون منتجاتهم من خلال مواقعهم المتواجدة على شبكة الإنترنت.
3- المنتجات المنتجات فى السوق الإلكتروني يمكن أن تكون منتجات مادية ملموسة أو منتجات رقمية.
4- البنية التحتية للسوق الالكترونية وهي عبارة عن البرمجيات والشبكات اللازمة لإتمام العمليات التجارية.
5- الواجهات وهي التي يتم من خلالها التفاعل بين البائعين والمشترين للسلع والخدمات المختلفة وتتكون من: الموقع - الفهرس- عربة التسوق- محركات البحث.
6- الأقسام الخلفية وهي تشمل كافة أنشطة إدارة المخزون والعمليات المحاسبية والمالية
7- الوسطاء وهم الطرف الثالث لعملية البيع والشراء حيث يعملون كطرف ثالث بين البائع والمشتري من خلال عرض خدماتهم على مواقعهم الخاصة.
8- الشركاء التجاريون الآخرون وتكون وظيفتهم القيام بعمليات التغليف والشحن والتأمين.
9- خدمات الدع: وهي شركات تقدم خدمات الاعتماد والتوثيق وضمان وحماية وتزويد المعرفة.

ما الفرق بين المصطلحات التالية؟
الأعمال الالكترونية
إدارة جميع أعمال الشركات والمؤسسات باستخدام الوسائل الإلكترونية وذلك بهدف زيادة كفاءة الأداء فى هذه الشركات.
سمات الأعمال الالكترونية.
1- إدارة البيانات والمعلومات المتداولة داخل الشركات والمؤسسات بصورة إلكترونية سواء كانت هذه المعلومات داخلية أو خارجية فيما يختص بالعملاء والموردين.
2- إدارة العلاقات المتبادلة بين المنشأة وعملائها أو مورديها بصورة إلكترونية من حيث تبادل البيانات.

أسباب تحويل إدارة الأعمال من الصورة التقليدية إلى الصورة الإلكترونية
1- رفع مستوى الأداء للأعمال التى تتم داخل المنشآت من خلال تحقيق السرعة والدقة فى الأداء.
2- القضاء على الروتين فى إنجاز الأعمال وتبسيط إجراءات العمل.
3- تحسين صورة المنشأة أمام العملاء المحليين والخارجيين.
4- تقليل التكاليف التشغيلية إلى أدنى مستوى ممكن.
5- تكوين قاعدة بيانات داخل المنشآت عن العملاء والموردين والأعمال التى تتم داخل المنشأة.

التجارة الالكترونية
العمليات المرتبطة بالبيع والشراء وتوزيع السلع والخدمات والمعلومات عبر شبكات الإنترنت"
الفرق بين التسويق الإلكتروني والتجارة الالكترونية
1. الرأي الأول أن التجارة الالكترونية تشتمل على التسويق الإلكتروني، حيث يمثل التسويق الإلكتروني الجانب التسويقي للتجارة الإلكترونية.
2. الرأي الثاني ان التجارة الالكترونية تتعامل في المعاملات التجارية كبيرة الجحم، أما التسويق الالكتروني فيتعامل في المعاملات التجارية صغير الجحم.
3. الرأي الثالث ان التسويق الالكتروني يشتمل على التجارة الالكتروني، فهو أشمل وأعم وتمثل التجارة فيه الجزء الخاص بعملية التبادل بين البائع والمشترى.

مزايا ومخاطر التسويق الإلكتروني
مزايا التسويق الإلكتروني للعملاء
1. يتمكن المستهلكين من خلال شبكة الإنترنت من تحقيق المفاضلة بين السلع من خلال التعرف على الماركات والأسعار المختلفة.
2. تحقيق السهولة فى عملية التسوق وتقليل الجهد المبذول فى ذلك.
3. يتمكن المستهلك من التعرف على كافة تفاصيل السلع وبالتالي الحصول على أعلى منفعة ممكنة.
4. عدم حدوث احتكاك مباشر بين البائع والمستهلك، وبالتالي لا يمكن التأثير على المستهلك عاطفي ا لشراء السلعة ومن ثَمَ يتمكن المستهلك من اتخاذ أفضل قرار شرائي.
5. توفير المعلومات عن المنتجات المختلفة ومن ثَمَ فإن ذلك يؤدي إلى زيادة التنافس فى جودة المنتجات والأسعار.
6. سرعة المقارنة: حيث يتمكن المستهلكين من المقارنة بين الأنواع المختلفة من السلع والخدمات المقدمة فى وقت قصير وذلك قبل القيام بعملية الشراء.
7. الملاءمة: ويقصد بها هنا تمكن العملاء من القيام بالتسوق فى أي وقت ومن أي مكان دون تكبد أي متاعب أو مشاق.
8. سرعة الاستجابة والخدمة للعملاء بصورة سريعة ومباشرة، حيث لا يحتاج العميل هنا إلى الإنتظار لأوقات طويلة للحصول على المنتج.

مزايا التسويق الإلكتروني لرجال التسويق
1. التفاعل مع العملاء من خلال التسويق الإلكترونى وذلك من خلال إمكانية التحدث إليهم بشكل فورى ومعرفة ردود أفعالهم.
2. يتمكن رجال التسويق من الوصول إلى أسواق مختلفة ومتباعدة فى وقت قصير.
3. إمكانية القيام ببحوث التسويق من خلال شبكة الإنترنت.
4. ليس هناك تحديد لمساحة الإعلانات مقارنة بالوسائل المطبوعة والوسائل الإذاعية.
5. تكلفة أقل حيث يمكن إيصال الرسالة الإعلانية إلى شريحة أكبر بأقل الأسعار.
6. إمكانية إيصال الرسالة الإعلانية فى وقت قصير.
7. استخدام أساليب ترويجية تفاعلية مع العملاء، حيث أن الإعلان عبر الإنترنت يُعد من أكثر وسائل الترويج جاذبية وانتشارا.
8. تقديم السلع والخدمات وفق ا لحاجات العملاء، لتكييف منتجاتهم طبقا لحاجات العملاء بصورة إلكترونية، بشكل يلبي توقعات العملاء ويتلاءم مع خصوصياتهم.

مخاطر التسويق الإلكتروني
أ -المخاطر المتعلقة بعملية البيع
1. مدى التزام المنظمة التى تُنشيء لها موقعا على شبكة الإنترنت بتنفيذ ما يرد إليها من أوامر توريد من سلع أو خدمات كما يطلب منها تماما.
2. عدم توافر عنصر التأكد من المنتجات المعروضة مما يخلق نوع ا من القلق لدى المستهلك وشعوره بعدم الرضا.
3. وجود منتجات غير قابلة للبيع من خلال شبكة الإنترنت: فالمنتجات المادية لا يمكن إتمام عملية بيعها وتسليمها للعميل من خلال شبكة الإنترنت وإنما يمكن ذلك فى المنتجات غير المادية.
4. المخاطر المتعلقة بماركة المنتج حيث تلجأ بعض المواقع لعرض منتجات ذات ماركات مجهولة.
ب – المخاطر المتعلقة بالمستهلك
1. مخاطر ضياع الوقت: وهى تنشأ من إمكانية ضياع وقت العميل فى حالة تداخل المواقع الموجودة على شبكة الإنترنت.
2. مخاطر متعلقة بتعرض المستهلكين لحالات غش.
3. أن معظم المنظمات التى تبيع عبر شبكة الإنترنت لا تتخذ سياسة الارجاع إذا لم يستحوذ المنتج على رضاء العميل.
4. قد يحدث أن يفاجأ المستهلك بعدم جودة المنتجات التى قام بشرائها عندما يتسلم المنتج.
5. عوائق اللغة والثقافة : يجب مراعاة العوائق الثقافية والعادات والتقاليد والقيم بحيث لا تكون عائق ا أمام استخدام المواقع التجارية.
ج -المخاطر الناشئة عن تكامل العمليات
1. إمكانية تعرض العميل لفقد أو تغيير البيانات أو وضعها بطريقة غير سليمة.
2. قد ينشأ عدم الرضا من جانب العميل نتيجة أساليب التوثيق والإثبات التى تطلب منه أثناء تعامله مع مواقع المنظمات.
3. عدم إمكانية مقابلة البائعين وجه ا لوجه مع العملاء: مما يؤدي إلى فقدان عملية التفاعل التام بين البائعين والعملاء،
د -المخاطر المتعلقة بحماية المعلومات
1. إمكانية دخول طرف آخر من غير المتعاملين للحصول على معلومات مالية عن العميل.
2. إمكانية دخول طرف آخر من غير المتعاملين للحصول على معلومات مالية عن المنظمة.

أشكال التسويق الإلكتروني
 (1 بين منظمات الأعمال والمستهلك:  Business To Consumer (B2C)
يعتبر هذا النوع من أنواع التسويق الإلكتروني من أكثر الأشكال أو الأنواع إنتشاراً على مستوى العالم، وذلك ناتج عن الكم الهائل من السلع والخدمات التى يتم تداولها عن طريق التسويق الإلكتروني.
وغالبا ما تكون السلع والخدمات المباعة أو المشتراة  فى هذا الشكل غير باهظة الثمن حيث أنها تكون عبارة عن سلع استهلاكية صغيرة كما يحدث بين محلات المأكولات والمشروبات والسوبر ماركت وبين عملائها وبالتالي فإن حجم المبالغ المستخدمة في العملية الواحدة تكون صغيرة جدا مما يؤدى إلى إقبال عدد كبير من المستهلكين نحو استخدام هذا النوع فى مشترواتهم وعدم تخوفهم من استخدامها بحثا عن الراحة والسرعة فى الحصول على احتياجاتهم وتبلغ نسبة هذا النوع نحو15% من إجمالي حجم التسويق الإلكتروني.

 (2  بين منظمات الأعمال ومنظمات الأعمال الأخرى:Business To Business (B2B) 
العمليات التجارية التى تتم بين التجار وبعضهم البعض و أيضا بين منظمات الأعمال وبعضها البعض من خلال شبكة الإنترنت، ويبلغ حجم B2B حوالى 85 % من حجم التسويق الالكتروني الاجمالي في الوقت الحاضر.
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 (3 بين منظمات الأعمال والحكومة: Business To Government (B2G)
جميع المعاملات التى تتم بين الحكومة والشركات، مثال ذلك دفع الضرائب والجمارك والتأمينات المفروضة على الشركات من قبل الدولة وكذلك حصول تلك الشركات على البيانات والتعليمات اللازمة لها فى تعاملاتها مع الحكومة.

 (4 بين المستهلكين والحكومة:  Consumer To Government (C2G)
تقديم الخدمات التى يحتاجها المواطنين من خلال الإنترنت ويتمثل ذلك فى نشر وتوضيح التعليمات الخاصة باستخراج الشهادات المختلفة وبطاقات الهوية والضرائب والتأمينات.
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