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:  9נושא –מסחר אלקטרוני 

מכירות פומביות

שי שקרוב: מרצה
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מכירות פומביות באינטרנט

http://en.wikipedia.org/wiki/Image:Auction.jpg
http://en.wikipedia.org/wiki/Image:Auction.jpg
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נושאי השיעור–מכירות פומביות 

הגדרות

תועלות ועלויות במכירות פומביות

סוגים של מכירות פומביות

מתי וכיצד כדאי לעסקים להשתמש בפומביות

התנהגות צרכנים ומוכרים במכירות פומביות

ניצול והונאה באמצעות מכירות פומביות
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2006ב "מכירות פומביות ארה

 אתרי פומביות הם בין אתרי המסחר האלקטרוניC2C
.  הפופולאריים  ביותר

17% מכרו משהו  ( מיליון25-כ)ממשתמשי האינטרנט
.דרך האינטרנט

מהעסקים 25%-כB2B התבצעו  2005בשנת
.בפומביות

38%מהקניינים דיווחו שהשתמשו בפומביות לרכש.

  השימוש במחירים קבועים גובר גם באתרים שהציעו
.במקור רק מכירות פומביות

  פורטלים ואתרים קמעונאיים מוסיפים מכירות פומביות
.לאתרים שלהם
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(1)

סיפור הצלחה בתחום המסחר האלקטרוני

eBayולצידה מאות אתרים, המובילה בשוק

62 (מאמזון2פי )מיליון כניסות בחודש

מהפומביות 90%-כC2Cמבוצעות ב-eBay.

180מיליון משתמשים בעולם  .

12קטגוריות18,000-בכ, מיליון מוצרים רשומים ביום

eBayהגידול  . אבל בקצב נמוך יותר, ממשיכה לצמוח

.25%-ל50%-השנתי ירד מ

ב מתפרנסים מ"עסקים ואנשים בארה500,000-יותר מ-

eBay

http://www.ebay.com/
http://www.ebay.com/
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מודל הכנסות–( 2)

לדוגמא. עיקר ההכנסות מעמלות:

10על מוצר  שערכו מתחת 0.3: עמלת רישום   ;$
200$על מוצר שערכו מעל $ 3.3

מהמכירה8%: עמלת מכירה

 משלוח)עמלה על שימוש בשירותים נלווים ,PayPal  ,
(.Buy it nowכפתור , שימוש בתמונות

PayPal : מהמכירה2.5%+ קבוע $ 0.3מקבל הכסף משלם

בת' חבHalf.com  מהווה פלטפורמה למכירה
.  מהמכירה15%עמלה . במחיר קבוע

הכנסות מפרסום

http://www.ebay.com/
http://www.ebay.com/
http://www.half.ebay.com/
http://www.half.ebay.com/
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(3)

200320042005שנה

2.163.274.55($מיליארד )הכנסות 

4427781,082($מיליון )רווח נקי 

%20%24%23.7%רווח נקי 

 העתיד נראה מבטיח. שנים5הצלחה יציבה מעל

גידול באמצעות פניה לקהלי  : אסטרטגיה עסקית

ב ובעולם"יעד נוספים בארה

הונאה: האתגרים העיקריים

http://www.ebay.com/
http://www.ebay.com/
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Public (NASDAQ: EBAY)Type

San Jose, California USA (1995)Founded

San Jose, California USALocation

Meg Whitman, CEO & President

Pierre Omidyar, founder

Key people

AuctionsIndustry

Online auction hosting, Electronic commerce, Shopping mall

PayPal, Skype

Products

$4.55 billion USD (2005)Revenue

11,600 (Q1 2006)Employees
Source: Wikipedia

http://en.wikipedia.org/wiki/Image:EBay_logo.png
http://en.wikipedia.org/wiki/Public_company
http://en.wikipedia.org/wiki/NASDAQ
http://www.google.ie/search?hl=en&lr=&prev=/search?q%3DEBAY%26hl%3Den%26lr%3D&q=stocks:EBAY+
http://en.wikipedia.org/wiki/Category:Types_of_companies
http://en.wikipedia.org/wiki/San_Jose,_California
http://en.wikipedia.org/wiki/USA
http://en.wikipedia.org/wiki/1995
http://en.wikipedia.org/wiki/San_Jose,_California
http://en.wikipedia.org/wiki/USA
http://en.wikipedia.org/wiki/Meg_Whitman
http://en.wikipedia.org/wiki/CEO
http://en.wikipedia.org/wiki/President
http://en.wikipedia.org/wiki/Pierre_Omidyar
http://en.wikipedia.org/wiki/Auction
http://en.wikipedia.org/wiki/Industry
http://en.wikipedia.org/wiki/Online_auction_business_model
http://en.wikipedia.org/wiki/Electronic_commerce
http://en.wikipedia.org/wiki/Shopping_mall
http://en.wikipedia.org/wiki/PayPal
http://en.wikipedia.org/wiki/Skype
http://en.wikipedia.org/wiki/Product_(business)
http://en.wikipedia.org/wiki/Image:Green_Arrow_Up.svg
http://en.wikipedia.org/wiki/United_States_dollar
http://en.wikipedia.org/wiki/2005
http://en.wikipedia.org/wiki/Revenue
http://en.wikipedia.org/wiki/Employee
http://en.wikipedia.org/wiki/Image:EBay_logo.png
http://en.wikipedia.org/wiki/Image:EBay_logo.png
http://en.wikipedia.org/wiki/Image:Green_Arrow_Up.svg
http://en.wikipedia.org/wiki/Image:Green_Arrow_Up.svg
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E-bayישראלי?
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zap.co.ilאתרי מכירות פומביות ב 

http://www.zap.co.il/allstore.asp?cat=g&storecat=%D7%9E%D7%9B%D7%A8%D7%96%D7%99%D7%9D
http://www.zap.co.il/allstore.asp?cat=g&storecat=%D7%9E%D7%9B%D7%A8%D7%96%D7%99%D7%9D
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הגדרות: מכירות פומביות
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(1)הגדרות 

 תמחור קבוע(Fixed pricing :) מחיר קבוע
.ואחיד לכל אחד בכל מקום

עם התפתחותם של  , 19-הופיע לראשונה במאה ה
חנויות קמעונאיות ורשתות  , שווקים גדולים

.קמעונאיות

 תמחור דינמי(Dynamic Pricing :) המחיר של
המוצר משתנה בהתאם למאפייני הביקוש של 

.הלקוח וסיטואציית ההיצע של המוכר

מ בין מוכר וקונה  "מו; סחר חליפין; מיקוח:סוגים
ועד לבורסות בהן אלפי קונים ומוכרים גורמים  

.מכירות פומביות; למחירים דינמיים
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(2)הגדרות 

 תמחור  )מה יהיה מחיר המוצר בעת העסקה
?(דינמי

מידת הצורך שלו במוצר וההערכה שלו  : תלוי בקונה
לגבי הרצון של המוכר למכור את המוצר

מידת הרצון שלו למכור וההערכה שלו  : ותלוי במוכר
.לגבי המחיר שהצרכן מוכן לשלם

 מכירות פומביות(Auctions :)  שווקים שבהם
המחירים משתנים ומבוססים על תחרות בין  

.משתתפים הקונים או מוכרים מוצרים ושירותים

פומביות הן סוג של תמחור דינמי.
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(3)הגדרות 

סוגים נוספים של תמחור דינמי באינטרנט:

 חבילת מוצרים(Bundling :)  הוספת מוצרי מידע חינם

.על מנת להגדיל מכירות, לחבילת מוצרים

 תמחור טריגר(Trigger pricing :)  מחירים המשתנים

-mשימוש ב )בהתאם למיקומו הפיזי של הלקוח 
commerce.)

 תמחור שימוש(Utilization pricing :)  מחירים המשתנים

.לפי מידת השימוש במוצר

חברות ביטוח המשנות את מחיר הפרמיה בהתאם לקילומטרז  '

של הנהג
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(4)הגדרות 

 תמחור פרסונליזציה(Personalization pricing  :)

מחירים המשתנים בהתאם להערכת המוכר את התועלת  

.של הקונה מהמוצר

  פירמות גובות מאוהדים של מוסיקאים יותר עבור אלבומים

ספרים  ; המשוחררים באינטרנט לפני שהם משתחררים לחנויות

.בכריכה קשה מול ספרים בכריכה רכה
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(5)הגדרות 

סוגים חדשים של תמחור דינמי באינטרנט:

 מבוסס זמן(Time-based :)  מחירים המשתנים בהתאם

.למיקומו של המוצר במחזור חייו

 נקודת השיא(Peak-load :)  מחירים המשתנים בהתאם

.לשעות היממה

 חיסול(Clearance :)  נעשה שימוש כאשר המוצר מאבד

.מערכו עם הזמן

מודלים עסקיים העושים שימוש במכירות פומביות  :

C2C, B2C, B2B, M-commerce
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C2Cהכנסות ממכירות פומביות 
B2C(2)ותמחור דינמי 

 הפומביות הנפוצות ביותר הןC2C ,  בהן הגוף

.שמאחורי התשתית הוא מתווך היוצר שוק

2005ב "הכנסות ממכירות פומביות בארה:

C2C :15 מיליארד$

B2C :11 מיליארד$

2009ב "הכנסות ממכירות פומביות בארה:

C2C :25 מיליארד$

B2C :19 מיליארד$
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?למה זה מתאים–מכירות פומביות 

חיסול מלאי ועודפים

או עם ביקוש מאוד נמוך/מוצרים מיוחדים ו

מכירות פומביות של נופש בתמורה  : תעופה' חב
"הנוסע המתמיד"למיילים שנצברו בכרטיס 

קידום מכירות :Dr. Pepper ארגזים  31מכרה
עם מתנה ( dnL)ראשונים של מוצר חדש 

(.  מחולצה טריקו ועד טיסה לגרמניה)ייחודית 
.שנתרמו לצדקה$ 10,000גייסו 

בתוך האירגון: הקצאת משאבים
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:מכירות פומביות באינטרנט

תועלות ועלויות



שי שקרוב: מרצה 9נושא -מסחר באינטרנט  20

(1)תועלות 

האינטרנט מאפשר מכירה להמונים מצד אחד  ,
.  וכל זה בעלויות נמוכות, תמחור דינמי מצד שני

או  /אך בעלות גבוהה ו, פומביות היו גם לפני האינטרנט
.לקהל מצומצם

 נזילות(Liquidity :)למוכרים קל למצוא קונים  ,
.ולקונים קל למצוא מוכרים

 גישור על פער )לא צריך שכולם יהיו בחדר אחד
-ניתן לקיים מכירות פומביות רבות בו זמנית; (גיאוגרפי

;  (גישור על פערי זמן)לא צריך למכור פריט אחרי פריט 
מוכרים לפריטים נדירים או בעלי  / קל יותר למצוא קונים 

(.נגישות)ביקוש נמוך בגלל הגלובליזציה / הצע 
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(2)תועלות 

 גילוי מחיר(Price discovery :)  קונים ומוכרים
מגלים במהירות וביעילות מחירים למוצרים  

על בסיס הביקוש  , שקשה להעריך את ערכם
(.למשל פריט אספנות)וההצע 

 שקיפות(transparency :)  כל אחד יכול לראות
.את הכמויות המוצעות והמבוקשות ואת המחירים

 [?האמנם]לפיכך לא ניתן להפלות מחירים

 שווקים יעילים(Market efficiency :)  פומביות
עשויות להוריד מחירים ולהעלות את רווחת  

[?תמיד. ]הצרכנים
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(3)תועלות 

 הפחתת עלויות עסקה(transaction costs)

 התקבצות צרכנים(Consumer aggregation  :)

מוכרים נהנים מקיומם של אתרים המרכזים כמות 

.גדולה של לקוחות המעוניינים לקנות

ככל שאתר המכירות גדול יותר  : אפקט הרשת

כל עולה , במונחי מספר מוצרים ומספר גולשים

.ערכו כשוק עבור כולם
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(4)תועלות 

 במכירותC2Cאין מיסוי.

בידור

נוחות

ניתן להשתתף במספר פומביות בו זמנית.

  סוכנים חכמים מאפשרים להשתתף במכרזים

.מבלי להשקיע זמן
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(1)עלויות וסיכונים במכירות פומביות 

 זמן אספקה ארוך(Delayed consumption 
costs :)וכן המשלוח, המכירה עשויה לקחת ימים.

 עלויות ניטור(Monitoring costs :)  נדרש זמן כדאי
.  לעקוב אחרי ההתפתחויות במכירה

פתרונות אפשריים:
מחיר קבוע

 רשימות משמר(watch lists :)  צפיה בדקות האחרונות של
.מכירות פומביות נבחרות

 מחיר מקסימום(proxy bidding :)  האתר מאפשר ללקוח
והתכנה מציע עבורו אוטומטית  , לקבוע מחיר מקסימום ומרווח

.עד למחיר המקסימום
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(2)עלויות וסיכונים במכירות פומביות 

חיבור לאינטרנט, מחשב: עלויות ציוד.

בשווקים פיזיים  . ביטוח, משלוח, אריזה: עלויות מימוש

.כ כלול במחיר"בד

יש להשוות עלות כוללת: פתרון.

סיכוני אמון  :

מכירות פומביות הן אחד המקורות העיקריים להונאה ברשת.

קנייה ממקור מוכר ואמין; קונים מדרגים מוכרים: פתרונות אפשריים.

המוכר מציע הצעות כוזבות על מנת להעלות מחיר

 מוכרים מתאמים מחירי רצפה(price matching.)
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(3)עלויות וסיכונים במכירות פומביות 

למוכרים  :

עלולים למכור במחיר הנמוך ממחיר השוק.

אי תשלום

עלויות ניטור

י האתר"עלויות עסקה הנגבות ע

אשראי' עלויות חב

משלוח וביטוח, עלויות אריזה

 (רישום מוצר ומידע)עלויות הקמה

 תיאום מחירים בין קונים(bid rigging)
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:מכירות פומביות באינטרנט

כללים וסוגים של מכירות פומביות, הטיות
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ההבדלים בין מכירות פומביות מסורתיות 

למכירות פומביות באינטרנט

מכירות פומביות באינטרנט:

 (לפעמים שבוע)נמשכות יותר זמן

משתנה של משתתפים הנכנסים ויוצאים  '  מס

מהזירה
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(1)הטיות בשווקים של תמחור דינאמי 

אין  –המוכרים והקונים נמוך או שווה ' כאשר מס

הטיה

הטיית  –רב של קונים ' קטן של מוכרים ומס' מס

מוכר

הטיית  –קטן של קונים ' גדול של מוכרים ומס' מס

קונה

מחיר העסקה בפומביות באינטרנט  : המשמעות

.עלול להיות גבוה או נמוך ממחיר שוק הוגן
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(2)הטיות בשווקים של תמחור דינאמי 

Source: Laudon and Traver (2006)
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(1)כללים בסיסיים במכירות פומביות 

 מחיר אחיד מול מחיר מפלה–מחיר זכיה:

 כלל המחיר האחיד(Uniform pricing rule :)  זוכים

.רבים המשלמים מחיר אחיד

 כלל המחיר המפלה(Discriminatory pricing 
rule :)כל זוכה משלם את המחיר שהציע.

מחשבים למכירה10נניח שיש : דוגמא  .

שהציעו את המחיר  10-במחיר אחיד יזכו במחשב ה

כ "בד)אולם המחיר שישלמו יהיה אחיד , הגבוה ביותר

(.המחיר הנמוך ביותר שהוצע על ידם

כל אחד ישלם את הסכום שהציע: במחיר מפלה.
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(2)כללים בסיסיים במכירות פומביות 

מכירה פתוחה מול מכירה סגורה

  האם המשתתפים במכרז יודעים מי המשתתפים

.  האחרים ומה הם מציעים

כאשר המכירה סגורה  :

קשה יותר לתאם למוכרים או לקונים לתאם מחירים.

  המציעים צריכים לתת מהתחלה את ההצעה הטובה

.ביותר שלהם

במכירה פתוחה:

  הדינמיקה יכולה לגרום למציעים להציע מחיר גבוה יותר

ממה שהיו מציעים במכירה סגורה
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(English Auctions)מכירה פומבית אנגלית 

Source: Turban and King (2003)



שי שקרוב: מרצה 9נושא -מסחר באינטרנט  34

(1( )שיטת המחיר העולה)מכירה פומבית אנגלית 

הכי קלה להבנה והכי נפוצה.

מכירה פתוחה.

כ מוכר אחד ומוצר אחד"בד.

או כאשר בפרק  , מועד סיום המכירה קבוע מראש

.זמן נתון מראש לא ניתנה הצעה גבוהה יותר

מחיר מינ)י המוכר "המחיר הראשון נקבע ע ,'

.י המציע הראשון"או ע; (לפעמים חסוי
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(2( )שיטת המחיר העולה)מכירה פומבית אנגלית 

לפעמים יש מרווח קבוע להעלאת הצעה

 הצעה חדשה מתקבלת רק אם היא גבוהה מהצעה

קיימת

רב של קונים מתמודדים עד למועד הסיום' מס

 ('אם מעל למחיר המינ)ההצעה הגבוהה זוכה

כ הקונים אינם מכירים"בד

הטיית מוכר

דוגמאות  :

http://www.olsale.co.il/olsale/Default.aspx
http://www.olsale.co.il/olsale/Default.aspx
http://www.ebay.com/
http://www.ebay.com/
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שיטת המחיר  )מכירה פומבית הולנדית מסורתית 

(Traditional Dutch Auctions( )היורד

שוק הפרחים בהולנד:

 (.2,000)וקונים רבים ( 5,000)מוכרים רבים

מכירה פתוחה

י המוכר"מחיר התחלתי הנקבע ע.

שניות המחיר יורד במרווח  ' כל מס. שעון המציג את המחיר הנוכחי

.קבוע

כשקונה עוצר את השעון הוא זוכה במוצר במחיר המופיע בשעון.

כיום המכירה מתבצעת באינטרנט

שולחים ישירות את הפרחים ללקוח; לא נוכחים.

הטיית מוכר
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מכירה פומבית הולנדית באינטרנט

(Dutch Internet Auctions)

מתאים למוכרים שיש להם פריטים רבים זהים למכירה.

מחיר עולה, מכירה פתוחה

הפריטים למכירה ואת מחיר המינימום  ' המוכר מציג את מס
'ליח

יש מועד לסיום המכירה

רב של קונים מתמודדים עד למועד הסיום' מס

הקונים נוקבים במחיר ובמספר היחידות הרצויות.

  ההצעה זוכים כל הקונים שהציעו את המחירים הגבוהים
.המחיר שישלמו זהה להצעה הזוכה הנמוכה. ביותר

אלו שהצעתם גבוהה יקבלו את מלוא הפריטים שביקשו.

הטיית מוכר
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דוגמא למכירה הולנדית באינטרנט

.  הראשונים3זוכים 

.מחשבים3השלישי יקבל רק 

'ליח$ 1,118: המחיר
Source: Laudon and Traver (2004)
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"  יאנקי"מכירה פומבית 

(Yankee auction-internet)

גרסה של המכירה ההולנדית באינטרנט.

מחיר עולה, מכירה פתוחה

מספר פריטים מוצעים

יחידות רצויים' הקונים נוקבים במחיר ובמס

ההצעות הגבוהות זוכות.

המחיר לתשלום הוא לפי ההצעה של כל אחד.

הטיית מוכר
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זכיה במחיר ראשון–מכירה פומבית סגורה 

 המציעים מגישים את הצעותיהם במעטפות

.סגורות

הצעה הגבוהה ביותר זוכה.

הטיית מוכר



שי שקרוב: מרצה 9נושא -מסחר באינטרנט  41

זכיה במחיר שני –מכירה פומבית סגורה 

(Vickrey auction)

 המציעים מגישים את הצעותיהם במעטפות

.סגורות

ההצעה הגבוהה ביותר זוכה.

  המחיר שישולם הוא המחיר של ההצעה השניה

.בגובהה

הטיית מוכר
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מכירה פומבית הפוכה

Source: Turban and King (2003)
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מכירה פומבית הפוכה

מכירה פתוחה

מחיר יורד

מוצר יחיד

הקונה קובע את המוצר ואת המפרט

  המוכרים מציעים מחירים

ההצעה הזוכה היא הנמוכה ביותר

הטיית קונה
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(Sealed bid market)מכירה הפוכה סגורה 

  דומה למכירה הפוכה רק שבמקרה זה המכירה

.סגורה

נפוץ ב :B2B

הטיית קונה.

דוגמא:

http://matching.respond.com/
http://matching.respond.com/
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"  הלקוח קובע את המחיר"מכירה פומבית 

(Name Your Own Price Auctions( )1)

 (אחרי האנגלית)השיטה השכיחה השניה ברשת

 זהה למכירה הפוכה למעט העובדה שהלקוח קובע

.מחיר מקסימום מראש

המחיר המקסימום חסוי.

 מחיר קבוע–המחיר אינו יורד.

  זוכה הספק הראשון שמציע את המוצר במחיר

.המקסימום או מתחת לו

הטיית קונה.
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"  הלקוח קובע את המחיר"מכירה פומבית 

(Name Your Own Price Auctions( )2)

מובילות  ' כיצד מצליחים למכור מוצרים של חב

?וממותגות במחירים מאוד זולים

לא מפרסמים את המחירים בהם נסגרות העסקאות

 מושב  , מיטה במלון" )מתכלים"המוצרים הנמכרים

(במטוס

המוצרים נמכרים ברגע האחרון.

דוגמא:

http://tickets.priceline.com/default.asp
http://tickets.priceline.com/default.asp
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המחיר הנמוך ביותר: מכירה פומבית

או קבלת /עמלות על רישום הצעות ו: מודל ההכנסות

.מהזוכה( סמלי)תשלום +; SMS-הודעות מהמערכת ב

המוכר קובע מחיר מינימום ומחיר מקסימום

ההצעה הייחודית הנמוכה ביותר: זוכה

דוגמאות :smswinner.co.il ;1090.co.il

http://www.1090.co.il/Templates/homepage.aspx
http://www.1090.co.il/Templates/homepage.aspx
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 :Group Buying Auctions)קבוצות קונים 
Demand Aggregators( )1)

ספקים או יוצרי שוק המקבצים  : מרכזי ביקוש
ביקוש מקונים שאינם קשורים זה לזה

נפוץ ב :B2B  ,B2G

 מתאים לתחום שלMRO(Maintenance, Repair and Overhaul)

מחיר יורד ככל שהכמות , מכירה פתוחה
המבוקשת גדלה

מבוסס על שני עקרונות:

מוכרים יורידו מחיר ככל שהכמות המבוקשת גדלה

 קונים יהיו מוכנים לקנות כמות גדולה יותר ככל
שהמחיר ירד
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 :Group Buying Auctions)קבוצות קונים 
Demand Aggregators( )2)

 קונים' אפליקציות של קב–אחד הסוגים:

יוצר השוק בוחר מוצר וקובע לו מחיר פתיחה

הקונים מתחילים להזמין כמויות במחיר הנקוב

  ספקים העוקבים אחר המוצר והכמויות מתחרים זה

בזה על הזכות להיות ספק בלעדי

המחירים יורדים כתוצאה מהתחרות

זוכה הספק שהציע את המחיר הנמוך ביותר.

הטיית קונה
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 :Group Buying Auctions)קבוצות קונים 
Demand Aggregators( )3)

תועלות לספק:

 (בחלק מהמודלים)קובע זמן אספקה לכל הקונים

מפחית כמויות במלאי

 (ככל שהכמות גדולה יותר)פחות שינויים בייצור

שימוש מופחת בכוח עבודה

תועלות לקונה:

יכול לשתף פעולה עם עמיתים

 מהעלויות8-46%חוסך
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eWinWin - Demand Aggregator

http://www.ewinwin.com/corp/default.asp
http://www.ewinwin.com/corp/default.asp


שי שקרוב: מרצה 9נושא -מסחר באינטרנט  52

מכירה פומבית כפולה

(Double auction)

מכירה פתוחה

הצעות באות במקביל מקונים וממוכרים:

קונים מציעים; מוכרים מבקשים

  עסקה תתבצע כאשר תהיה הסכמה על מחיר

.ועל כמות

לדוגמא:

http://hebrew.tase.co.il/
http://hebrew.tase.co.il/
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גופים הקשורים במכירות פומביות
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מרכזי מכירות פומביות

(Auction Aggregators)

  אתרים המרכזים מידע מאתרים של מכירות

:פומביות בעזרת תכנה על

מוצרים

מחירים

משך המכירה

ועוד...

E-bay  מנעה מאתרים שלא שילמו לה עמלות

.לבצע פעילויות של ריכוז מידע
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ספקי פתרונות למכירות פומביות

(Auction Solution Providers)

 ספקי תכנה המאפשרת לעסקים להפעיל
.מכירות פומביות מהאתר שלהם

  כלים המאפשרים העברת מידע ישירות
ואוטומטית מבסיס הנתונים של העסק לאתרי  

.המכירות הפומביות

דוגמאות:

Vendio.com

Auctionworks.com

Bidxs.com
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מתי כדאי לעסקים לבחור במכירות פומביות  

וכיצד לנהל אותן, כערוץ שיווקי



שי שקרוב: מרצה 9נושא -מסחר באינטרנט  57

(1)גורמי החלטה במכירות פומביות 

סוג המוצר  :

נדיר

 (חיסולים, עודפים)ללא שוק

קשה לתמחור בשל ביקוש נמוך

 שמועד תפוגתם קרוב" מתכלים"מוצרים

מחזור חיי המוצר:

  מוצרים שבסוף חייהם

מוצרים בתחילת דרכם
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(2)גורמי החלטה במכירות פומביות 

ניהול ערוץ:

  עסקים מבוססים צריכים להזהר שמכירות פומביות לא

תפגענה במהלך עסקיהם הרגילים

סוג מכירה פומבית:

  כדאי לבחור בסוג מכירה פומבית היוצר הטיית מוכר

(למשל השיטה האנגלית)

מחיר פתיחה:

  מחקרים מצביעים שכדאי להתחיל במחיר נמוך כדי

מציעים            מחיר סגירה  ' מס. למשוך יותר מציעים
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(3)גורמי החלטה במכירות פומביות 

מרווחי הצעה קטנים:

 הוא ימשיך  , יזכה₪ אם הקונה יחשוב שבעבור עוד קצת

.להציע

כלל קביעת המחיר

  לקוחות מאמינים שזה הוגן שכל הזוכים ישלמו את אותו

ולכן מומלץ  . פריטים' המחיר במכירה בה נמכרים מס

.כלל המחיר האחיד

  אם רוצים להפלות מחירים כדאי לבצע מכירות נפרדות

.באתרים שונים ובזמנים שונים
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(4)גורמי החלטה במכירות פומביות 

מספר הפריטים:

פריטים הלקוח מצפה להנחת  ' כשמציעים במכירה מס
כמות ולכן עשוי להציע הצעות נמוכות יותר

מכירות בזמנים  ' כדאי לשקול לחלק את הכמות למס
.שונים

משך המכירה:

  כעיקרון ככל שמשך המכירה ארוך יותר יש סיכוי שמספר
מצד שני מכירה  . המשתתפים יעלה וכן מחיר הסגירה

.ועלותה גבוהה יותר, ארוכה תביא לפרישה של מציעים

 רוב המכירות בe-bay ימים3נמשכות.
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(5)גורמי החלטה במכירות פומביות 

  הרווח של המוכר הוא פונקציה של קצב הצטרפות
(.t)ומשך המכירה ( p)מציעים למכירה 

  נקודת האופטימום היא כאשר תוספת המחיר שיציע
המשתתף החדש שווה לעלות השולית של המשך  

.המכירה

SOURCE: Based on data from Vakrat and Seidmann, 1998.
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(6)גורמי החלטה במכירות פומביות 

מכירה פתוחה מול מכירה סגורה:

  מכירה סגורה מאפשרת אפליית מחיר מבלי לפגוע

ברגשות קונים

 אפקט ואת אפקט העדר מכירה פתוחה יוצרת את

הגורמים למשתתפים להציע הצעות גבוהות  הניצחון 

.יותר
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התנהגות צרכנים ומוכרים

במכירות פומביות
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?האם נמוכים ממחיר השוק: מחירי סגירה

מחקרים מציגים ממצאים סותרים

 קונים לא בהכרח פועלים לפי עיקרון מקסום
.התועלת

שבהן  , מכירות פומביות הן אירועים חברתיים
המציעים מסתגלים זה לזה 

מציעים מחירים על סמך הצעות של מציעים אחרים

 הנטיה להשתתף במכירות בהן  –תופעת העדר
.כבר הוצע מחיר אחד או יותר

 בולט יותר במוצרים בהם מחיר השוק פחות ברור
(עניבת משי לעומת סוני פלייסטיישן, למשל)
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תופעות שלאחר סיום המכירה הפומבית

 חרטת המנצח(Winner’s regret)

המנצח מרגיש ששילם יותר ממה שהתכוון

 קינת המוכר(Seller’s lament)

  ההרגשה שאילו המכירה הייתה נמשכת יותר זמן

אולי היה אפשר למכור ביותר

 קינת המפסיד(Loser’s lament)

ההרגשה שאילו היה משקיע עוד קצת היה מנצח.
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(1)אמון –התנהגות צרכנים 

  רוב הלקוחות לא קונים במקום הזול ביותר

(50%מעל )

  רוב הקונים מעדיפים לשלם תוספת עבור איכות

(79%)

 (63%)לקוחות נוהגים לקנות מאותם ספקים



שי שקרוב: מרצה 9נושא -מסחר באינטרנט  67

(2)אמון –התנהגות צרכנים 

פתרונות ליצירת אמון:

שהצרכן מכיר' חותמת של צד ג

שירות מעקב אחר משלוח

רשימות דירוג של קונים ומוכרים

 שירותי נאמנות(escrow services)

י יוצר השוק"ביטוח העסקאות ע

שירותי חברות כרטיסי האשראי

http://www.paypal.com/
http://www.paypal.com/
https://www.escrow.com/index.asp
https://www.escrow.com/index.asp


שי שקרוב: מרצה 9נושא -מסחר באינטרנט  68

דוגמא לדירוג מוכרים
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(2)דוגמא לדירוג מוכרים 
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דוגמא אחרת–דירוג מוכרים 
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דוגמא-שירותי נאמנות 
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eBayהדוגמא של –אמון וביטחון בקנייה 

http://pages.ebay.com/aboutebay/trustandsafety.html
http://pages.ebay.com/aboutebay/trustandsafety.html
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:eBayהדוגמא של –אמון וביטחון בקנייה 

י יצירת קהילה עם קוד אתי"ע

http://pages.ebay.com/help/newtoebay/community_overview.html?ssPageName=comm:f:f
http://pages.ebay.com/help/newtoebay/community_overview.html?ssPageName=comm:f:f
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ניצול והונאה באמצעות מכירות פומביות
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רמאות והונאה במכירות פומביות

סימטריה במידע-בפומביות מתקיימת א

 ב  "מהונאות האינטרנט בארה200287%בשנת
25%: 2009בשנת ; התקיימו בפומביות

ההונאות השכיחות ביותר:

ספק לא שולח סחורה לאחר קבלת תשלום

לקוח לא משלם לאחר משלוח הסחורה

חציון ההפסד:

2002 :320$.

2005 :200$
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(1)סוגים של עבירות 

עבירות משוב

מ  "י המוכר ע"שימוש בזהות אחרת ע: משוב מתגונן

להשפיע על דירוגו

כל שימוש לרעה בפורום: שימוש לרעה במשוב

מ  "איום במשוב שלילי ע: סחיטה באמצעות משוב

לקבל טובות הנאה

קניה או  , הצעות למכירה: שידול באמצעות משוב

סחר במשובים
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(2)סוגים של עבירות 

עבירות קונה:

מ  "משלוח מיילים לקונים ע: התערבות בסחר

.להזהירם ממוכר

שימוש במנגנון  : שימוש פגום במנגנון החרטה

מ לגלות את ההצעה הגבוהה ביותר  "החרטה ע

  התעקשות להציע הצעות למרות ההודעה שאין

להציע יותר הצעות

קנייה תוך הפרת תנאי המוכר

אי תשלום לאחר קנייה
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(3)סוגים של עבירות 

עבירות מוכר:

שימוש בזהות אחרת בכדי להעלות מחיר

קבלת תשלום ואי משלוח סחורה

 (אי קבלת תשלום ואי משלוח)התכחשות לעסקה

אי תשלום עמלה לאתר יוצר השוק

התחזות למוכר וקבלת תשלום.

 מידע/ עבירות זהות

 התחזות לעובדe-bay

 ('כתובת מייל וכד)הצגת מידע שגוי

 (18)משתמש מתחת לגיל המותר
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(4)סוגים של עבירות 

עבירות אחרות:

 ניסיונות לשיבוש פעילות אתרe-bay

והצעת המוצר  , משלוח מייל למציעים של מוכר אחר

בפחות

 משלוחSPAMלמשתתפי המכירות הפומביות.
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