


Proposalالمقترحةالعروض Solicitation

يدعوالأعمال،شراءعمليةفيالعروضمراجعةفي
ذلك،ىعلردا ً.العروضلتقديمالمؤهلينالموردينالمشتري

علىموقعهمإلىالمشتريبإحالةالموردينبعضيقوم
بشأنمبيعاتبمندوبالاتصالأوالترويجيةالموادأوالويب
.المحتملالزبون

تريالمشسيطلبالثمن،باهظأومعقد االعنصريكونقد
اعادة ً اأومفصل ًمكتوب اعرض  كلمنسمي ارتقديمي اعرض 
فيماهرينالأعمالمسوقويكونأنيجب.محتملمورد
عروضاتلطلباستجابة ًالمقترحاتوتقديموالكتابةالبحث

.المشتري



ناءأث.الموردواختيارالعروضبمراجعةالشراءمركزأعضاءالآنيقوم
الموردتبصفاقائمةبإعدادالشراءمركزيقومماغالب االموردين،اختيار

السماتهذهوتشمل.النسبيةوأهميتهاالمرغوبة

والخدمةالمنتوججودة

،المحددالوقتفيوالتسليموالسمعة

للشركاتالأخلقيوالسلوك

الصادقوالتواصل

التنافسيةوالأسعار.

تحديدوالسماتلهذهوفق االموردينبتقييمالشراءمركزأعضاءسيقوم
لينالمفضالموردينمعالتفاوضالمشترونيحاولقد.الموردينأفضل

.ةالنهائيالاختياراتإجراءقبلأفضلوشروطأسعارعلىللحصول





Performance Reviewمراجعة الأداء 

للمشترييمكن.الموردأداءبمراجعةالمشترييقومالمرحلة،هذهفي
عةمراجتؤديقد.رضاهممدىتقييممنهمويطلببالمستخدمينالاتصال
مهمةمثلتت.إسقاطهأوتعديلهأوالترتيببمواصلةالمشتريقيامإلىالأداء
البائعأننمللتأكدالمشترييستخدمهاالتيالعواملنفسمراقبةفيالبائع
.المتوقعالرضايحقق
فيالموضحمراحلثمانيمنالمكونالشراءعمليةنموذجيوفرعام،بشكل
الأعمالشراءعلىبسيطةنظرة(6.3)الشكل
ةالفعليالعمليةفإنذلك،ومع.جديدةمهمةشراءموقففييحدثقدكما
ءالشراإعادةأوالمعدلةالشراءإعادةحالةفي.تعقيداأكثرتكونماعادة

منظمةكلتقوم.تجاوزهاأوالمراحلهذهبعضضغطسيتمالمباشرة،
.فريدةمتطلباتشراءحالةولكلالخاصة،بطريقتهابالشراء
راءالشعملياتتتمالأعمال،زبائنلمعظمبالنسبة،6.3الشكليوضحوكما

لبائعاعلىيجب.الزبائنمعالأمدطويلةمستمرةعلقةإطارضمنالفردية
.الفرديةالمشترياتفقطوليسالزبائن،معالكاملةالعلقةإدارة



(6.3)الشكلًرقمً



ي الرقمي والاجتماعبالتسويق الصناعيين إشراك المشترين 

Engaging Business Buyers with Digital  and 
Social Marketing

أدىالتسويق،مجالاتمنآخرمجالكلفيالحالهوكما

نتالإنتروعبرالمعلوماتتقنياتفيالكبيرالانفجار

ييرتغإلىالاجتماعيالتواصلووسائلالمحمولةوالهواتف

امالأقسفي.الشركاتبينوالتسويقالشراءعمليةوجه

التكنولوجيةالتطوراتمناثنيننناقشالتالية،

سويقوالتالإنترنتعبروالشراءالإلكترونيالشراء):الهامة

(الشركاتبينوالاجتماعيةالرقميةالوسائطعبر



 E-procurement andالشراء الإلكتروني والشراء عبر الإنترنت 
Online Purchasing

بينشراءالعمليةوجهعلىكبيربشكلالمعلوماتتكنولوجيافيالتقدمأثرلقد
اءالشرغالب اعليهيطُلقوالذيالإنترنت،عبرالشراءنمالقد.الشركات

الشركاتلمعظمقياسي اإجراءً وأصبحالأخيرةالسنواتفيبسرعةالإلكتروني،
ترنتالإنعبرالزبائنمعالتواصلالأعماللمسوقييمكنالمقابل،وفي.اليوم

عمدخدماتوتقديموالخدماتالمنتوجاتوبيعالتسويقيةالمعلوماتلمشاركة
بالشراءالقيامللشركاتيمكن.الزبائنمعمستمرةعلقاتعلىوالحفاظالزبائن

عونيضحيثعكسية،مزاداتإجراءيمكنهم.المتعددةالطرقمنبأيالإلكتروني
عطاءاتلتقديمالموردينويدعونالإنترنتعبربهمالخاصةالشراءطلبات
نترنت،الإعبرالتجاريالتبادلعملياتفيالانخراطيمكنهمأو.التجاريةللأعمال
نيمك.التداولعمليةلتسهيلجماعيبشكلالشركاتتعملخللهامنوالتي

اللشركات شراءالمواقعإنشاءخللمنالإلكترونيةالشراءعملياتإجراءأيض 
تجاري اموقع اإلكتريكجنرالشركةتديرالمثال،سبيلعلى.بالشركةالخاصة
وتتفاوضالعطاءاتتقديمإلىوتدعوالشرائيةاحتياجاتهاعليهتنشرحيثللشركة
عمإكسترانتروابطإنشاءللشركاتيمكنأو.الطلباتوتقدمالشروطعلى

.الرئيسيينالموردين



وائد ويحقق الشراء الإلكتروني بين الشركات العديد من الف
لكلءةكفاأكثرمطاردةإلىويؤديالمعاملتتكاليفيقللفهوأولا ،
الطلببينالوقتيقللالإلكترونيالشراء.والموردينالمشترينمن

.والتسليم

ورقيةالالأعمالمنالتخلصعلىالإنترنتعبرالشراءبرنامجويعمل
فينظيمالتعلىويساعدالتقليديةوالطلبالطلببإجراءاتالمرتبطة

ا،.أفضلبشكلالمشترياتجميعتتبع التكلفةتوفيرإلىبالإضافةأخير 
لعملامنالكثيرمنالأشخاصيحررالإلكترونيالشراءفإنوالوقت،
ضاياقعلىالتركيزيمكنهمذلك،منوبدلا ً.الورقيةوالأعمالالشاق
موردينالمعوالعملأفضلتوريدمصادرإيجادمثلاستراتيجية،أكثر
.جديدةمنتوجاتوتطويرالتكاليفلتقليل

يطرحرونيةالإلكتالمشترياتاستخدامفيالسريعالتوسعفإنذلك،ومع
ا .المشاكلبعضأيض 


