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 بسم الله الرحمن الرحيم

 كلمة شكر وعرفان

 من لا يشكر الناس لا يشكر الله

ي للوصول إل هذه المرحلة العلمية 
 بالشكر لله عزّوجلّ الذي وفقن 

ً
 لي من التوجه أولا

ّ
لا بد

ي قيمت الكتاب لغايات   العالية،
ي أتوجه بالشكر والامتنان إل لجنة التحكيم الن 

كما إنن 

وقير على إبدائكم التدريس والشكر 
ّ
بجيل والت

ّ
ي كلّ الت

ي الكرام، ولكم من 
الموصول إل أساتذت 

 لمكانة الكتاب العلمية وهذه شهادة نعي   بها.  والتوصية بالرأي

 

ي معلا .1  أستاذ التسويق -الأستاذ الدكتور ناج 

 أستاذ التسويق -الأستاذ الدكتور محمود أبو دلبوح  .2

ي ستاذ الأ  الخال الفاضل .3
 اللغة العربيةأستاذ  - أحمد المثات 
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 الإهداء
 

إل روح أمي الغالية.... رحمها الله وأسكنها فسيح جنانه ... إل  

ه الله بالصحة والعافية. إل 
َّ
والدي الحبيب رمز العطاء ... أمد

َ سند...  ي كل لحظة وخير
 لي ف 

ً
دا

ُ
ي الذين كانوا عض

ي وأخوات 
إخوات 

ي الفاضلة... إل بهجة النفس والروح والقلب، إل 
إل زوجن 

ي النشام  كرم  وكاميليا. 
 أبنات 
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 تمهيد
 

 ،الجوانب العلمية والعملية في مجال دراسة التسويق الإلكتروني بيانجاء تأ ليف هذا الكتاب بهدف 

طار الكشف عن جوهر المفاهيم في التسويق الإلكتروني و  لى تعريفها في اإ وتحديد أ هميتها والحاجة اإ

 ،ويتم تسليط الضوء على الجوانب الرئيسة لمفهوم التسويق الإلكتروني ،استراتيجية التسويق الإلكتروني

لى اتباع  مع ثبات ضرورة وأ همية مفهوم التسويق الإلكتروني في ال عمال الحديثة. وقد تم تحديد الحاجة اإ اإ

ثبات المراحل المفاهيمية ، حيث سويق الإلكتروني، مع مراعاة العوامل المختلفةنهج متكامل لتنظيم الت  يتم اإ

تحديد أ هم استراتيجيات  مع للمنظماتوأ دوات التسويق الإلكتروني، مما يضمن زيادة الكفاءة التسويقية 

ثبات وكشف ميزات استراتيج  ،التسويق الإلكتروني، وتسليط الضوء على مميزاتها وعيوبها يات يتم اإ

التسويق الإلكتروني في الش بكات الاجتماعية ومحركات البحث والبريد الإلكتروني والتسويق المؤثر 

لى دراسة الاتجاهات الرئيسة لتنظيم التسويق الإلكتروني ، وبناء  بالعمولة،والتسويق  تهدف النتائج اإ

دارة   .والنمو الاقتصاديعلة لضمان التنمية الاستراتيجية اك دوات ف المنظمةاستراتيجيات اإ

طلبة الجامعات وطلبة الدراسات العليا والهيئات التعليمية ورجال ال عمال من هذا الجهد نأ مل أ ن يس تفيد 

 .للتسويق الإلكترونيهذا الكتاب كمرجع لدراسة ال سس النظرية  وأ ن يسهم
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 المقدمة
تحول  للتسويق الإلكتروني،  معالنظرية وتطوير التوصيات العلمية والعملية  الجوانبيوضح هذا الكتاب 

يؤدي إلى البحث عن  ، مماوالحاجة إلى التكيف المرن والسريع مع التغييراتإلى الرقمنة الأسواق العالمية 
لا يمكن تصور كفاءة الأعمال دون وجود نظام موحد شامل، يشمل  ،أساليب وأدوات واستراتيجيات إدارية جديدة

ن هناك حاجة إحيث  ،الإنتاج والتسويق والخدمات اللوجستية والخدمات وغيرها مثل، الأنشطة الرئيسة للشركات
 .وطلب في قطاعات الأعمال لتشكيل الجوانب النظرية والعلمية والمنهجية الرئيسة لتنظيم التسويق الإلكتروني

حيث  ،التعريفات والتفسيرات الأساسية لجوهر المفاهيم في إطار التسويق الإلكتروني يتضمن :الأول الفصل
ظهور التسويق، التي يتم في إطارها  مراحلتحديد  ، معتم مناقشة المراحل الرئيسة لتطوير مفهوم التسويقت

ق الإلكتروني عمليا لإضفاء الطابع الكشف عن الجوانب النظرية للتسوي كما يتم لمنتجات، اتشكيل تصنيف 
 .الرسمي على المفاهيم وتحديد الأنواع والأدوات الرئيسة للتسويق الإلكتروني

 ،جوهر المزيج التسويقي وعناصره الرئيسة مناقشة مع مفهوم التسويق الإلكتروني خصص لدراسة :الفصل الثاني
ويتم تسليط الضوء على فرص التجارة الإلكترونية  ،العالميتم تنظيم مراحل تطور الأعمال الإلكترونية في مما 

 مع تجميع قائمة بأهم نماذج التجارة الإلكترونية في السوق العالمية معوالتطور التاريخي للتجارة الإلكترونية 
، تم تسليط الضوء على أهميته ومزاياه وعيوبهكما  ،تحديد جوهر التسويق الإلكتروني والمصادر الرئيسة لتطوره

 .بالإضافة إلى وصف مقارن بين التسويق الإلكتروني والتسويق التقليدي
الكشف عن جوهر التسويق الإلكتروني  مع ،السمات المفاهيمية للمزيج التسويقيخصص لدراسة  :الفصل الثالث

 ويتم تصنيف ،تم توضيح الأهداف الرئيسة للمزيج التسويقي الإلكتروني ، كماوخصائصه الرئيسة وخصوصيته
تسليط الضوء  ، معالعوامل التي تحدد مدى استعداد المنظمات لتحويل أنشطتها إلى المزيج التسويقي الإلكتروني

 .على عناصر التسويق الإلكتروني
تم مناقشة تنظيم المراحل ت ، كمايكشف عن المراحل الرئيسة لتطور أدوات التسويق الإلكتروني  :الفصل الرابع

تم تجميع قائمة من  ات،تحديد العوامل التي تؤثر على عرض المنتج ات، معالمنتجالرئيسة لتطوير تسويق 
 ،، والأدوات التي يجب استخدامها وكيفية تلبية احتياجات العملاءاتالتوصيات العملية حول كيفية تطوير المنتج

ة الأنشطة تحت عليايقال إن أدوات التسويق الإلكتروني تضمن ف ، كماالمثالية اتتم تشكيل خصائص المنتج
 .تأثير العوامل الخارجية والداخلية

تم الكشف و  للمنظمات،الأساليب الإستراتيجية لتنظيم التسويق الإلكتروني  خصص لدراسة :الفصل الخامس
تم تسليط الضوء على مزايا تطوير استراتيجية التسويق  ، حيثستراتيجية المنظمة"لاعن جوهر مفهومي "

تم مناقشة مكونات تكما  ،استراتيجية التسويق الإلكتروني ودوره في الأعمال التجارية تشكيل متطلباتو  ،للمنظمة
المتطلبات التي وتحديد  ،استراتيجية التسويق الإلكتروني التي يجب أخذها بعين الاعتبار قبل تحديد الأهداف

 . للمنظماتيجب مراعاتها عند بناء وتطوير استراتيجية التسويق الإلكتروني 
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إثبات ميزات استراتيجية  مع ،يتناول تصورًا لميزات استراتيجية التسويق عبر محركات البحث :السادسالفصل 
يتم  ،تشكيل متطلبات تطوير استراتيجية مناسبة للتسويق عبر محركات البحثو  ،التسويق الداخلي والخارجي

يتم الكشف كما   ،تسليط الضوء على أوجه التشابه بين التسويق عبر محركات البحث وتحسين محركات البحث
 ،على أنواع الكلمات الرئيسة للتسويق عبر البحثو عن ميزات وخصائص أدوات التسويق في محركات البحث 

 تسويق في محركات البحث. يتم تشكيل هيكل نظام البحث ويتم تسليط الضوء على مزايا وعيوب الكما 
النظر في الجوانب التاريخية لتطور و  ،تنظيم التسويق عبر البريد الإلكتروني خصص لدراسة  :الفصل السابع

تم إثبات الأشكال الرئيسة  ،إثبات ميزات وتفاصيل تنظيم التسويق عبر البريد الإلكتروني مع ،البريد الإلكتروني
تشكيل العناصر  معتم مناقشة مزايا التسويق عبر البريد الإلكتروني. تحيث  ،للتسويق عبر البريد الإلكتروني 

 .الرئيسة لاستراتيجية النجاح في التسويق عبر البريد الإلكتروني، مع وصف الخطوات الرئيسة
ومراحل  ميزات مع مناقشة خصائص التسويق في الشبكات الاجتماعيةلدراسة  هتم تخصيص :الفصل الثامن
يتم تسليط الضوء على أنواع الإعلانات ودورها وتأثيرها على الأهداف كما  ،الشبكات الاجتماعيةالتسويق في 

تطوير توصيات عملية حول و  ،يتم تنظيم أنواع الشبكات الاجتماعية للمنظمات، حيثوالغايات الإستراتيجية 
 مخاطر الشبكات الاجتماعية. و كيفية الترويج للأعمال التجارية 

يتم الكشف عن خصائص الشخص  ، حيثالجوانب الرئيسة للتسويق المؤثرخصص لدراسة  :الفصل التاسع
تحديد أنواع و تمت مناقشة مزايا التسويق المؤثر  ،تسليط الضوء على أهمية التسويق المؤثر مع ،المؤثر

راتيجية وقد تمت صياغة التوصيات حول كيفية اختيار المؤثر المناسب وكيفية إنشاء است ،الأشخاص المؤثرين
 تمت مناقشة مزايا وعيوب التسويق المؤثر.  ، كمايتم تسليط الضوء على أدوات التسويق المؤثر ،التسويق المؤثر
 ،إثبات مفهوم التسويق بالعمولة مع ،يناقش التفاصيل والجوانب الرئيسة لتنظيم التسويق بالعمولة :الفصل العاشر

إثبات مزايا التسويق بالعمولة وأدواته  مع ،الرئيسة للتسويق بالعمولةسليط الضوء على العناصر والأنواع كما ي
 الكشف عن برامج التسويق بالعمولة يتم تشكيل مزايا وعيوب التسويق بالعمولة.  مع ،الأساسية

" وفقًا لقضايا ومتطلبات السوق والتسويق الإلكتروني، مما يمكن التوصية التسويق الإلكتروني تم تطوير الكتاب "
بهذا الكتاب لطلبة الجامعات والدراسات العليا والهيئات التعليمية الأخرى، ولكل من يريد الحصول على أساس 

 .التسويق الإلكترونينظري وتوصيات عملية جاهزة في مجال 
 

 والله ولي التوفيق
 

المؤلف                                      
لكتروني                                      المشارك أستاذ التسويق الإ  

 الدكتور المهندس حسن علي العبابنة
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 الفصل الأول

 ساسية في التسويقأمفاهيم 
Fundamental concepts in marketing 

 
 

 

وكسب  لا يستغنى عنه ضمن الهيكل التنظيمي للمنظمات بل مصدرا لخلق القيم اجزءتعدّ وظيفة التسويق 
ها البيئة المحيطة بالمنظمة كالتطور توقد تطورت النظرة لمفهوم التسويق تبعا للتغيرات التي شهد، الميزة التنافسية

عدد في إلى زيادة  لإنتاجأدت زيادة افقد . ينزيادة حدة المنافسة وتغير السلوك الشرائي للمستهلكو  التكنولوجي
استخدام الموارد وتدهور  سوءإلى  أدى، مما في بيع المنتجات تمشكلاالالمنتجات وتشبع الأسواق وظهور 

إن لم مرحلة الإنتاج  ففيإفلاس المنظمات، في وأحيانًا  الإيراداتللمنظمة، وانخفاض في  ةالمالي النتائج
والربحية  المبيعاتعلى تحديد احتياجات ورغبات المستهلك وزيادة حجم  يساعدعل اجهد تسويقي فيصاحبها 

 ت اجتماعيةإلى عواقب اقتصادية سلبية مثل ظهور مشكلا ذلك المنظمة، يمكن أن يؤدي إليها التي تهدف
عندما أسست  1902إلى عام يرجع  شكله الأولفي  لسوق ل تاريخ التسويق كنظرية لأن ،مثل البطالة وغيرها

لمنتجات لتجارة التنظيم  تتسبرغ وبنسلفانيا( دورات ومؤتمرات حول مشكلابالجامعات الأمريكية الرائدة )هارفارد و 
 .)1(المستقبلية هومعرفة رغبات واحتياجات المستهلكين وتغيرات ،المتمثلة في مفهوم التسويق لجميع أنشطة المنظمة

إلا أن  ،حيث تم تعريفه بأشكال عديدة ومن زوايا مختلفةيوجد تعريفات متعددة للتسويق تعريف التسويق: 
يهم تعريف التسويق بقدر ما يهم  لذلك لا ،معظم التعريفات تركز على وظيفة التسويق وأنشطته المختلفة

 كما هو موضح في الجدول. ،المقصود بالتسويق ووظائفه المتعددة
 

 .التسويق تعاريف( 1الجدول رقم )

على أنه نشاطٌ تجاري يتعلق بتوجيه تدفق  1960لقد عرفته في عام  جمعية التسويق الأمريكية
 .المنتجات من المنتج إلى المستهلك

 جمعية التسويق الأمريكية
وهو عبارة عن عملية تخطيط وتنفيذ  1985أضافت تعريفاً جديداً في عام 

والسلع والخدمات من أجل خلق وتصميم وتسعير وترويج وتوزيع الأفكار 
 .التبادلات التي تحقق أهداف الأفراد والمنظمات

عرفة بأنه نشاط إنساني موجه لإشباع الحاجات والرغبات عن طريق عملية  فيليب كوتلر
 .تبادلال

Stanton  أنه نظام متكامل يتكون من مجموعة أنشطة تقوم على تخطيط وتنسيق
 .حاجات العملاء الحاليين والمرتقبينوترويج المنتجات التي تشبع 

الدكتور المهندس حسن 
 العبابنة

مجموعة من الأنشطة والوظائف والأساليب لتطوير السلع أو الخدمات  
بهدف زيادة قيمتها، مما يؤدي إلى تبادل ملائم بين البائع والمشتري لتحقيق 

 .المنفعة للطرفين
 .(4-3) وردت في نهاية الكتاب إعداد الباحث بالاعتماد على مصادر: المصدر
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 تطور مستوى  على ، اعتمادًاعلى مَرّ السنوات التطور مراحل من بعدة التسويق لقد مَرّ  التسويق: مفاهيم تطور
 ، تموبناءً على ذلكمستمر،  بشكل التسويق مفاهيم قد تطورتف المعروضة، المنتجات على والطلب الإنتاج
المنظمة  ،مثل السوق  مكانة في والتفاعل الدولة قبل من تحديدها واستمرأساسي  بشكل التغييرات تحديد

 في تحسينها يتم التي التقنية الوسائل تطوير في( السلطة) والدولة( المشتري ) والمستهلك( البائع)المصنعة 
 .، كما هو موضح في الجدول(2)ككل المجتمعبتنمية  وثيق ارتباط

 مراحل تطور مفاهيم التسويق. (2الجدول رقم )

 مفهوم التسويق فكرة مفهوم التسويق أدوات الرئيسيالهدف التسويقي 
 )سنوات التطور(

 وزيادة تحسين الإنتاج
 تعظيم الأرباحو المبيعات 

 إنتاج ما هو ممكن زيادة العرض
التسويق  مفهوم مرحلة
 الإنتاجالموجة ب

(1860-1920) 

عالية  منتجاتإنتاج  المنتجاتسياسة  تحسين خصائص المنتج
  جودةال

مفهوم مرحلة التسويق 
 المنتجبالموجة 

(1920-1930) 

 عن طريقزيادة المبيعات 
 تطوير شبكة تجارية سياسة المبيعات للمنتجات الترويج للمنتجات

 للمبيعات

مفهوم مرحلة التسويق 
 نحو المبيعات.الموجة 

(1930-1950) 

 السوق نتاج ما يحتاجه إ التسويق أنظمةعمليات و  تلبية احتياجات الأسواق
التسويق مفهوم مرحلة 
 الحديث

(1960-1980) 
تلبية احتياجات الأسواق 

المستهدفة مع مراعاة توفير 
الموارد البشرية والمادية 
والطاقة والموارد الأخرى 

 وحماية البيئة

 مجموعة المزيج التسويقي
ج ما يحتاجه إنتا

المستهلك مع مراعاة 
 متطلبات المجتمع

 التسويقمفهوم مرحلة 
 الاجتماعي

(1980-1995) 

عل لخدمة ابناء نظام ف
 العملاء

مجموعة الخدمات عند 
 إنتاج الخدمات المتكاملة الشراء

 تسويقمفهوم مرحلة 
 اتلخدما

 حتى اليوم( 1990)

مع  علاقات البناء نظام 
 العملاء

 إدارة علاقات العملاء
طرق التنسيق والتكامل 

المزيج و وتحليل الشبكة 
 التسويقي

 نهج فردي لكل مستهلك
ج ما يرضي انتوهو إ

ن وشركاء و المستهلك
 الأعمال

التسويق مفهوم مرحلة 
 التفاعلي

 حتى اليوم( 1980)

 .(7-5)المصدر: إعداد الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب
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يتم في هذه المرحلة إنتاج كميات كبيرة من المنتجات حيث : نحو الإنتاجمفهوم مرحلة التسويق الموجة . 1
 الإنتاج، نحو والمنظمات المصانع توجه كبير من بشكل زاد ، ممَّايزداد الطلب عليها مقارنة بحجم العرض

، وكانت جميع المنتجات تُوجد المبيعاتفي  تف، ولم يكن هناك مشكلااليالتك من تُقلِّل الإنتاج في الزيادةف
المتاحة على نطاق واسع التي تباع بالسعر  المنتجات على التركيز يتم المفهوم لهذا ووفقًا أسواقاً لتصريفها،

لا يمكن أن  اتلكن هذا لا يعني أن المنتج منخفضة، المفهوم هذا في الجودة متطلبات آخر بمعنى ،المناسب
 .(6)ةوغير مكلف موحد ذات قياس كون ت أن يجب بل  ،الجودة ةكون عاليت

تدور هذه المرحلة حول رد الفعل الإيجابي للمستهلكين على  لمنتج:لالتسويق الموجة مفهوم مرحلة . 2
المستهلك يشتري إذ إن  بنفسه، نفسه يبيع الجيد المنتج أن ، أيالمنتجات الجديدة غير المكلفة والمصنعة جيدًا

بجودة  ومعرفة علموهو على جودة المنتج  ىوليهمه بالدرجة الأاحتياجاته ورغباته و يشبع  لكيكحل  المنتجات
تحسين جودة  ىعل ىولن تعمل بالدرجة الأ، مما يتطلب من المنظمة أات المنافسة بالسوق جوخصائص المنت

 والانتقال الرئيسي اتجاه التسويق في تغييرال ، من ثمونوعية المنتجات من أجل الاحتفاظ بالعملاء وجذبهم
 .(8)جديد منتج لمفهوم التدريجي

تهدف هذه المرحلة إلى زيادة الإنتاج بشكل كبير من خلال إدخال  :للبيعمفهوم مرحلة التسويق الموجة . 3
 التسوق  فرصزيادة ، و مما أدى إلى انخفاض كبير في العرض مقارنة بالطلب، الأساليب العلمية لإدارة المشاريع

الأساسي  المنظمةكان هدف و  ياتها،صلت المنافسة بين البائعين إلى أعلى مستو حيث و  ،بالنسبة للمستهلكين
 منتجات للمستهلكين بغض النظر عن طلب المستهلكالبيع ذات كفاءة فاعلة ل الحصول على أدوات ترويجيةهو 
هتمام د الثاني من القرن الماضي وازداد الاالمفهوم بعد أزمة الكساد العالمي في نهاية العق ساد هذا، وقد إليها

المنظمة لتزويد إدارة  ستخدام الإعلان وظهرت أبحاث السوق اولكن فلسفة البيع لم تتغير فازداد ، البيع بوظيفة
 .(9) خالمتعلقة بالإنتاج والتخزين والتوزيع ...إلالقرارات بالمعلومات التسويقية اللازمة لترشيد 

د ما يريده يتحدعلى تعتمد  المنظماتفي هذه المرحلة، أصبحت  :التسويق الحديثمفهوم مرحلة . 4
ن التركيز علاً يبد بشكل فاعل،ر جميع الأنشطة التسويقيّة لتلبية احتياجاتهم يوتطوّ  لية،آويحتاجون  ن و المستهلك

 تاريخ في فكرة أحدث التسويقي المفهوم إذ يعدّ ، لها غير حاجةبوهم  المنظمةعلى إقناعهم بشراء منتجات 
المنظمة تحديد حاجات ورغبات الأسواق  مهمة بيعه، حيث إن يمكن ما إنتاج على هعتمادلا ،التبادل علاقات

ن(، وقد تميزت هذه المرحلة بالسرعة في ابتكار منتجات جديدة لمسايرة سرعة تغير أذواق و المستهدفة )المستهلك
وقد ساعد على تطور هذا  ،جذب المستهلكين وكسب رضاهمالمستهلكين وازدادت شدة المنافسة من أجل 

يعتمد  للمنظمةأصبح تحقيق الأهداف التنظيميّة  ، ممااقتصادية واجتماعيةو المفهوم عوامل كثيرة تكنولوجية 
بشكل أساسيّ على تحديد احتياجات ورغبات الأسواق المستهدفة وتقديم الرضا المطلوب للعملاء بشكل أكثر 

 .(10)الأخرى  المنظماتمن منافسيها من  فاعلية وكفاءة
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 أسباب ظهور التسويق:
 ةإلى الديناميكي ةاليدوينتاج من لإتطور وسائل ا. 
  للمنتجات.إنتاج واسع 
 المنظمات. بين منافسة واسعة ومكثفة 
  لان.علإتصال والاوسائل الع يالتطور السر 
  ورغبات المستهلكين.تطور حاجات 
  المنتجات. يف الكبيرالتنوع 
 الانخفاض الحاصل في مستوى المبيعات المتحققة لدى المنظمات. 
 النمو المتباطئ في الأسواق الحالية. 
 المستهلك، وفي حالة عدم الرضا، يجب لدراسة اتصال ، فإنه يعدّ وسيلةوفقًا للمفهوم التقليدي للتسويق 

 .البيع عملية وليس العامة السياسة تغيير
 .إنتاجه يمكن ما بيع محاولة من بدلاً  بيعه يمكن ما إنتاج :التسويق الحديث مفهوم مضامين

 صنعالمُ  وليس المستهلك يلبي احتياجات. 
 .ليس لبيع المنتجات ولكن لتلبية الاحتياجات 
 الإنتاجية. ةوليس الطاق لتلبيتها اللازمة الخطط ووضع السوق  احتياجات دراسة 
 المنظمة. موارد وقدرات العملاءواحتياجات  الأهداف ربط 
 المستهلك وخصائصه. هيكل في التغيرات مع التكيف 
 المنظمة على الأخرى  الخارجية والتأثيرات المنافسة تأثير تقييم. 
 واسع منظور من المستهلك احتياجات إلى والنظر الطويل المدى على التركيز. 
التسويق التقليدي بمفهوم جديد تتمحور هذه المرحلة حول استبدال  الاجتماعي:التسويق مفهوم مرحلة . 5

يعتمد على النهج المسؤول لتسويق المنتجات أو تقديم الخدمات، ليس فقط لتحقيق مكاسب شخصية، ولكن 
يشمل التسويق الاجتماعي مسؤولية المنظمة عن سلامة المنتج، ، ككل أيضًا لصالح المستهلكين والمجتمع

لموضوعي في التسعير على أساس الرغبة في ترشيد والصدق والنزاهة في الإعلان، وكذلك الإنصاف ا
وحماية البيئة للمجتمع من عمليات الإنتاج غير المرغوب  ،وإضفاء الطابع الإنساني على الإنتاج ،الاستهلاك

سلوكيات و تطبيق الممارسة و مثل، ال يركز على الجوانب المختلفة لتسويق المسؤولية الاجتماعية ، وكمافيها
عن أي خطأ ناتج عن تقديم تهم إلى مساءلة المسؤولين أي محاسبو سين للعملية التسويقية وأخلاقيات الممار 

 يُعزى  أن يمكن كما ككل،يربط باستمرار مصالح المنتجين والمستهلكين مع مصالح المجتمع ات، حيث منتج
 وحماية سويقيةالت الأعمال لممارسة اجتماعيًا المسؤول والنهج للمنظمات التطوعي والعمل الخيري  التسويق

 الإيجابية الشخصية الصفات إظهار على الاجتماعي التسويق يقتصر لا الآن المجال، حتى هذا إلى البيئة
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باستمرار،  متزايدة تنافسية ظروف تشهد سوق  في إشباعها يعدّ  التي المتطلبات يحدد الأعمال، لكنه لرواد
  .(11)الطبيعية وحماية البيئةالالتزام تجاه المجتمع تعني  المسؤولية تجاه المجتمعو 

أي  ،يتم التركيز في هذه المرحلة على أحدث مفاهيم التسويق الحديث :تسويق الخدماتمفهوم مرحلة . 6
مع تنامي اتجاه الاقتصاد العالمي الحديث نحو تنظيم المشاريع  تنشأ التيعلى النهج القائم على الخدمات 

همة لمستوى تحضر مال المعاييرأحد  تها منونوعي أدائها وتقدم الخدمات مستوى  لأن ،في مجال الخدمات
 أن يُعتقد لأنه الخدمات، اقتصاد اسم المستقبلي المجتمع على يُطلق المتقدمة البلدان وفي ،المجتمعات الحديثة

ن مفهوم الخدمات لا يغير إحيث  الخدمات، قطاع في تنفيذه سيتم العالم في القومي الناتج نصف من أكثر
 الخدمة نحو التحول هذا يحدث إذ الأهداف الرئيسة للتسويق، بل فقط التركيز على الحل الشامل للتسويق،

 منتجات لاستهلاك الجدد العملاء من المزيد بجذب يسمح ات فاعلةخدم نظام بناء أو للمستهلكين، المقدمة
 .(12)المنظمة من يتلقونها التي بالخدمة للتمتع الدائمين المشترين من المزيد وكذلك خدماتها أوالمنظمة 

شكال أسلوب يقوم على التواصل بين المنظمة والعملاء بكافة أهو  التفاعلي:التسويق مفهوم مرحلة . 7
بل تتلقى منه وتخلق حالة فحسب ، رسال رسائلها للعميل إالاتصالات التسويقية، بحيث لا تكتفي المنظمة في 

 التفاعل فردي في عملية نهج   إلى يحتاج عميل كل أن المفهوم هذايفترض من التفاعل بين طرفي الرسالة، 
 يجعل العملاء، مما مع الأمد طويلة علاقات نظام بناء في للمنظمة الرئيس الهدف يتمثل الوقت نفسه في معه،
   .(13)للمنظمات الأسواق لعوامل استقرار الرئيسة أحد نقاط القوة المعاملات نظام

في تطور نظام دوراً مهيمناً يكتسب التفاعل التسويقي  لات،تصالالتقنيات المعلومات وا ةالسريع اتلتطور ل نظرا
بمفهوم التسويق التقليدي  (بنجاح كبير)يجب رفض وجود المنظمات الملتزمة ،سوق العالمي، ومن ناحية أخرى لا

وأن فكرة التعايش بين مفاهيم التسويق هي الطريقة المثمرة لتطوير نظرية  اً أو مفهوم المبيعات للتسويق تمام
 ، اليك في تصنيف المنتجات الموضح في الجدول.التسويق
 تصنيف المنتجات( 3)الجدول 

 السلعية
Goods 

مثل الأجهزة الكهربائية والأثاث واللوازم  ملموسة لها أبعاد )طول وعرض وارتفاع ووزن(
 والأبنية والسيارات...إلخ.

 الخدمية
Service 

تتفاوت و  ،الشراءعملية غير ملموسة ولا يوجد لها أبعاد ملموسة والحكم عليها يأتي بعد 
معاييرها ولا يمكن تخزينها أو تجزئتها، مثل خدمات المطاعم والمواقع السياحية والتعليم 

 إلخ....العملةوصرافة 
 الحقوق 
Rights 

غير ملموسة ولا يوجد لها أبعاد ملموسة، مثل حقوق الملكية للأراضي والعقارات 
 والأفكار والتصاميم والأسهم والسندات وقد تكون الحقوق موروثة أو مكتسبة.

 الامتيازات
Privileges 

عليها الأفراد أو غير ملموسة ولا يوجد لها أبعاد ملموسة تكون حقوقاً إضافية يحصل 
 وقود... إلخ. الجماعات أو المنظمات وفق قوانين محددة مثل التراخيص لإنشاء محطة
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 الأفكار

Thoughts 
 

غير ملموسة ولا يوجد لها أبعاد ملموسة تشكل الآراء والتوجهات والتصورات الذهنية 
والمشاريع الرسومية التي تسهم في تحقيق الأهداف التنظيمية، مثل، المشاريع الفنية 

 والاستشارات المالية والإدارية ودراسات الجدوى...إلخ.

 الخبرات والمهارات
Experience 
And Skills 

في حال أنّك تمتلك مهارات، احرص على أن تقدّم مثالًا على هذه المهارة من خلال 
المهني الخبرة في العمل مثل ، بهالذي قمت  العملالسابقة، كأن تكتب اسم  اتخبر ال

ومهارات الألعاب، والمهارات التقنية، ومهارات التسويق، والعروض الترويجية، وإطلاق 
 المنتجات، وبرامج السياحية... إلخ.

 المعلومات
Information 

هدف ما أو استعمالها بطريقة لجموعة من البيانات التي تتم معالجتها، وذلك هي م
نشر المعرفة، وتساعد المعلومات في صناعة  بهدفولهدف معين ويتم تداولها  ةمعين

خدمات الإنتاج والتسويق الأساسية )في السوق وعند ، مثلا، القرار والوصول إلى اليقين
العميل( وجميع قواعد البيانات التي تساعد في تخطيط وتطوير الإنتاج واتخاذ قرار 

 الشراء الصحيح.
 (.14) وردت في نهاية الكتابإعداد الباحث بالاعتماد على مصادر المصدر: 

 

  :Marketing Mixوعناصره المزيج  التسويقي  
الأسواق و المستهلكين ورغبات إنها أداة تسويقية تهدف إلى توفير منتجات تلبي جودتها وخصائصها احتياجات 

 .، كما هو موضح في الشكل التي تعمل فيها المنظمة
 

 
 .عناصر المزيج  التسويقي( 1الشكل رقم )

 .(16-15) إعداد الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب: المصدر

عناصر المزيج  
التسويقي

السعر

(Price)

الترويج

(Promotion)

المكان

(Place)

الأشخاص
(People)

البيئة المادية 
(Physical 
evidence)

العمليات
(Proсess)

المنتج (Product)
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يكون منتج  ويمكن أن يمكن للمستهلك شراؤه لتلبية حاجة أو رغبة معينةشيء هو أي  :Productالمنتج . 1
المستهلكين لمنتج أن يحل مشكلة ما لدى للا بد ، ةرقمي اسلعأو  اتخدم ،مثل ،غير ملموس يئملموس أو ش

 . اتلشراء المنتج الأفرادأن يكون هناك حافز يدفع  ويفضليشبع رغبة أو حاجة لديهم،  أو أن
 نظر في السعر المنخفض أن دائماً  تذكر المستهلكين، نظر في المنتج شكل يحدد :Priceالسعر . 2

يعني أن  المقابل في مرتفع سعر الأخرى، واختيار المنافسة المنتجات من درجةأدنى  المنتج يعني المستهلكين،
 المنتجات، شراء على موالهمأب الاحتفاظ المستهلكون  يفضل ،وبالتالي ،التكلفة تتجاوز الفوائد المرجوة للمستهلكين

من الضروري دراسة أسعار المنافسين ومن ثم تحديد السعر المناسب، حيث إنها تحدد درجة رفض أو قبول 
 جميعمن هدف الوهو ات، مسؤولة عن الربح النهائي من بيع المنتجالهي و  ينمن قبل المستهلك اتالمنتج
 التسويق.  أنشطة

هي القنوات التي ينتقل من خلالها المنتج من مصادر الإنتاج إلى أماكن  :Placeالتوزيع )المكان( . 3
يعني أن  مما ،المنتج للمستهلكين في الوقت المناسبوتوافر مكان البيع المناسب  مع ضمان الاستهلاك،

وتتبع عملية تسليم المنتج في الوقت  ،المستهلك سيكون قادراً على رؤية المنتج وشرائه عندما يحتاج إليه
 يتطلب ، ممايجب اختيار منافذ التوزيع المختلفة بشكل يتناسب مع طبيعة السلعة وحاجة المستهلك ،المناسب

 بشكل السوق  لمخاطبة فاعلية الأماكن وأكثر وزيعالت قنوات أفضل لاكتشاف ،المستهدف شاملة للسوق  معرفة
 مباشر.

 المحتملينجذب انتباه المستهلكين لنتج يقوم بها المُ من الأنشطة الاتصالية مجموعة  :promotionالترويج . 4
 بالشراء، وإقناعهم إلية الحاجة وتحديد المنتج مزايا جميع لنقل ،يقدمها يالت بالمنتجاتتعريفهم وإقناعهم  من أجل
 ...إلخ.والبيع الشخصي والعلاقات العامة وترويج المبيعات والدعاية الإعلانعلى  الترويج عناصر تتضمن

من الضروري فالتي تقدمها،  اتمنتجالالذين سيتعاملون مع  الأفرادهم الجمهور وكل : Peopleالأشخاص . 5
المتواجد في الأسواق الذين يرغبون في التعامل مع  الأفراد إعداد لتحديدمسبقًا  شاملةأن تقوم بعمليات بحث 

 .وعلى استعداد لشرائها اتمنتجالب تهتمإذا ما كانت الأسواق تحتوي على فئة ما  لمعرفة ،العلامة التجارية
المُساهمة في تقديم الخدمات  ةنشطتدفّق الأ تضمنالتي  الحقيقيةهي الإجراءات  :Processesالعمليات . 6

الخطوات  جميعمراقبة تم توالسلع، وتنفيذ الخطوات الفعليّة لتسليمها إلى العملاء، هنا يتم تحليل المتطلبات و 
وتزويدهم بمجموعة  من الأدلّة المُناسبة  في الوقت المحدد العميلوصولها إلى  للتأكد منالتي تمر بها الخدمة 

ات نها تزود العملاء بأدلة لتقييم الخدمإ، هذه العملية فريدة من حيث أو التعامل معها السلعة أو الخدمة لفحص
 ء.كل هذه العوامل تؤدي إلى ولاء العملا ،اتعلى أساسها مدى استخدام العميل للخدم التي

ها دونحيث من  ،تريد تقديمه الذيلمنتج اهوية  :Physical Evidenceالبيئة المادية )الدليل المادي( . 7
 المنظمة بموقع المادي الدليل ويرتبط هوية المنتج في ذهن المستهلك يؤكد هذا، للمنتج نجاحالتحقيق  صعبي

عندما نقول  ،ن العلامة التجارية هي مثال على الدليل المادي، على سبيل المثالإحيث  السوق، في ومنتجاتها
تكوين  فييساعد ، مما شراء الخدمة عندأو ما يحيط بالمستهلك ديداس أننا نتذكر على الفور إ، فألبسة رياضية
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مكتب المنظمة أو )البيئة المادية  تكون أن  مع إمكانية ات،المنتج فوائدز على يتركالو  منظمةللمناسبة صورة 
 (.أثاث غرفة الفندق

 (:Product Lifecycleدورة حياة المنتج )
الانتهاء من  عند) الأسواق خروجها من إلى دخولها من حيث المنتجات، التي تمر بها المراحل من سلسلةإنها 

 .(17)دورة حياة مشابهة لدورة حياة الإنسان اتللمنتجو ( إنتاجها أو بيعها
 :المنتج حياة دورة أقسام

ق وتسمى مرحلة اسو إلى الأ ةالجديد اتهي مرحلة التعريف وإدخال المنتج ( :Introductionالتقديم ). 1
 :اأهم خصائصه ومن المنتج والتأسيس لهبناء 

 التوزيع: منخفض. الأرباح: قليلة. الأسعار: مرتفعة.
 حجم التعامل: منخفض. عدد العملاء: قليل. الترويج: مكثف.

 الوقت: قصير. الكلفة: مرتفعة. المنافسة: لا يوجد
، تمهيداً للانتشار بشكل واسعذلك و  في السوق  اونجاحه اتهي مرحلة قبول المنتج(:  Growthالنمو ) . 2

 أهم خصائصها:من و  اتأفضل مراحل دورة حياة المنتج دّ تعمما 
 التوزيع: متزايد الأرباح: متزايدة الأسعار: متزايدة
 حجم التعامل: متزايد عدد العملاء: متزايد الترويج: متناقص
 الوقت: طويل الكلفة: متناقصة المنافسة: متزايدة

تحاول المنظمة  حيث ،في مناطق السوق  اوتوزيعه اتمرحلة نضج المنتج هي (: Maturityالنضوج ) . 3
خوفاً من الوصول إلى مرحلة الانحدار ويمكن أن يحقق الإشباع لحاجات الزبائن  ممكنة مدةتأخيرها لأطول 
 أهم خصائصها:من رضا الزبائن و لفقط أو الإشباع 

 التوزيع: متزايد الأرباح: متناقصة الأسعار: متناقصة
 حجم التعامل: متزايد عدد العملاء: متزايد الترويج: مكثف
 الوقت: طويل جداً  الكلفة: مرتفعة المنافسة: حادة

جميع ن الانتشار في علا يإلى التراجع بد اتالمنتج اتجه فيهالتي تمرحلة الوهي  (: Declineالانحدار ) . 4
 أهم خصائصها:من و  ممكنة بأقل خسائر ذه المرحلةه ول المنظمة الخروج مناتحو قطاعات السوق 

 .التوزيع: منخفض .الأرباح: لا يوجد الأسعار: منخفضة جداً.
 حجم التعامل: منخفض. عدد العملاء: قليل. الترويج: مكثف جداً.
 .الوقت: قصير جداً  .الكلفة: مرتفعة جداً  .المنافسة: شديدة جداً 

 

فهي عبارة عن  ة،بشكل مباشر في أنشطة المنظمالتي تشارك المعلومات  تقنيات إحدى منيعدّ  الإنترنت
تهدف إلى جمع المعلومات  التي ،المترابطة والتواصليةمجموعة من الأنشطة العلمية والتكنولوجية والإنتاجية 

 .(18)قصير وقتفي و  وتخزينها ونقلها من أجل إدارتها على المدى الطويل
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الحرب الباردة بين روسيا وأمريكا، أطلقت روسيا قمرًا صناعيًا أطلق عليه اسم أثناء ، في ١٩٥٧ عام في
سميت وزارة الدفاع الأمريكية شبكة  أنشأت ، خوفاً من اندلاع حرب نووية وفقدان المعلومات،سبوتنيك

(ARPANET) Advanced Research Projects Agency Network  شبكة وكالة مشاريع الأبحاث
يفصل بينهما مئات الكيلومترات، الأمر الذي  حاسوبتمكنت هذه الشبكة من ربط جهازي  حيث، المتقدمة

وقد أنشأت الجامعات والكليات شبكة مماثلة لتبادل المعلومات، مما مهد الطريق لظهور  ،استفاد منه العلماء
 .زود للمعلوماتوهي حاليا أكبر شبكة اتصالات وم ،حول العالم الحاسوبشبكة واسعة تربط ملايين أجهزة 

ولا على نطاق واسع،  المترابطة الإلكترونية الاتصال شبكات واسعة من يشمل مجموعة الإنترنتمفهوم  
العامة والخاصة  الحاسوبوتحيط في داخلها مجموعة من شبكات  وغير تابعة لدولة عد مركزية،وا تحكمها أي ق

تمت  حاسوبنفسها طالما كانت هناك شبكات وأجهزة  تلقاء في جميع أنحاء العالم، وتتطور من الموزعة
عروض  دمجو  وقد أدى إنشاء هذه الشبكة إلى إنشاء اتصالات عالمية للمستخدمين والمنظمات والأفراد ،إضافتها

 .(19)ة أكبروسرع ةلو سهب ومتاحة هميةأ أصبحت المعلومات أكثر ، البيئة الإلكترونية الجديدة
حتى تتمكن من الانتقال مجموعة من القواعد المصممة لتوجيه حزم البيانات ومعالجتها هو  بروتوكول الإنترنت:

رقم تعريف مرتبط بجهاز  فهو ،والوصول إلى الوجهة الصحيحة الإنترنت إلى آخر عبر شبكات حاسوبمن 
تُستخدَم بإرسال واستقبال المعلومات عند الاتصال بالإنترنت،  الحاسوبأو شبكة حاسوبية معينة، يسمح لأجهزة 

 .والمعروضة في الجدولشبكة الإنترنت عدّة بروتوكولات لتسهيل عمليّة الاتصال بين أجهزة الشبكة 

 :خصائص الإنترنت
  يمكن لأي شبكة فرعية أو شبكة يتم إنشاؤها في العالم أن تتصل وتكون جزءًا من الإنترنت  مفتوحة:شبكة

 ...إلخ.دون قيود أو شروط، سواء كانت سياسية أو دينية أو اجتماعية
 العامة والخاصة الحاسوبمن شبكات  عدداً تضم بداخلها  كبيرةهي شبكة  :شبكة واسعة. 
 مستخدمون من مختلف دول الل معها عافشبكة دولية يتعبارة عن لأن الإنترنت  نظراً  :المستخدم مجهول

 .ن لبعضهميمجهول يكونون  ،العالم، وبالتالي
 يمكن لا  نهيعني أن أداء الإنترنت لن يتراجع مع زيادة عدد المستخدمين، لأهذا  :الاستخدام اتساع

 .في العددالتحكم 
 لا توجد حاليًا أي أداة يمكن أن تضاهي شعبية الإنترنت، فهي أداة جماعية، ولا تقتصر  :متاح للجميع

 .محددةعلى مجموعة 
  الإنترنتب يمكن مقارنتهاوسيلة إعلانية أخرى حالياً أي لا توجد  :واسعةتجارة إلكترونية.  
  أصبحت الإنترنت موضوع نقاشات عالمية لأنها تعمل كوسيلة لإحداث تغييرات كبيرة في  ستمر:متطور

  .(21-20)شكل صناعة المعلومات وسرعة نشرها
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 :الإنترنت تقنياتتطور 
كانت المؤسسات التعليمية ومراكز الأبحاث تستخدم الإنترنت كوسيلة للاتصال، وربط  :مرحلة الأولى. ال1

وتبادل الملفات النصية الكبيرة والصغيرة عبر البريد الإلكتروني باستخدام  الحاسوب أجهزة 
كل  لأناللغة الأساسية للاتصالات في شبكة الإنترنت،   TCP/IPتعتبر بروتوكولات  TCP/IPبروتوكولات

 .IPويميزه عن بقية أجهزة الشبكة يسمى عنوان يحددة وفريد بالشبكة يجب أن يكون له عنوان وحيد متصلجهاز 
 ١٩٨٩ في عام World Wide Web (www)بدأت فكرة الشبكة العنكبوتية العالمية  مرحلة الثانية:. ال2

مستخدمي الإنترنت من تصفح المواقع التي تحتوي ل يسمحمن اقتراح  Time Burnersعالم ال تمكنعندما 
 .الإنترنتوات بطريقة سهلة عبر فيديو والأصمقاطع على نصوص وصور و 

 1998 في عام  (Peer to Peer) ظهور تقنية الند للند يه المرحلةهذه ل السمة الرئيسة :مرحلة الثالثة. ال3
مع  بالاتصال المباشر الحاسوب للسماح لأجهزة الأمريكية  Napster الإنترنت من قبل شركة عبر نشرها بعد

ملفات بين مستخدمي الإنترنت الهذه التقنية تعتمد على إمكانية تبادل ن إحيث ، شبكة الإنترنتبعضها عبر 
 .في آن واحد اً ومنتج اً مع إمكانية جعل المستخدم مستهلك ،مباشرة دون الحاجة للمرور بأي خادم أو وسيط آخر

 :مقارنة بين الإنترنت والإنترانت والإكسترانت
 الإنترنت Internet: فيما بينهاو ين الدول بنظام اتصالات عالمي يسمح بتبادل البيانات والمعلومات  وه ،

من الخدمات مثل الشبكة  اً ، وتقدم عدد(IP)طة تبديل الحزم باتباع بروتوكول الإنترنت الموحدابوس وذلك
ب، يالو  مواقع وبروتوكولات نقل توكولات نقل الملفاتو وبر  العنكبوتية العالمية )الويب( والبريد الإلكتروني

في إلى تغيير المفاهيم التقليدية  ىأدمما  ي،اجتماعي وثقافي عالم تأثير ذاتالإنترنت اليوم ظاهرة دّ ويُع
 شكل مجتمع المعلومات.ل وظهور مفهوم مختلفمجالات مثل العمل والتعليم والتجارة ال مختلف

 الإنترانت Intranet: )بواسطة ها ؤ إنشا يتمداخلية  شبكة هي )أدوات داخلية لتبادل البيانات الإلكترونية
وتستخدم خدمات  ،HTTP مثلا الإنترنت بروتوكولهذه الشبكة ، وتستخدم المنظمات بمختلف أحجامها

قدر ممكن من الأنشطة جميع البرامج الداخلية لتحقيق أقصى  وتحتوي على البريد الإلكتروني مثل الويب
 التجارية.

  كسترانتالإ Extranet:  أدوات خارجية لتبادل البيانات إلكترونياً مع الشركاء( هي تقنية تسمح لمجموعة(
 .(23-22)وتبادل البيانات مع بعضها من الاتصالمتباعدة المن الشبكات الداخلية 

 

 الأعمال ذلك في بما الحياة، جوانب من العديد في ثورة إحداث في الإنترنت يستمر الأعمال الإلكترونية
 الأعمال باسم الإنترنت عبر التجارية والعمليات والمعاملات الصفقات ، ولهذا السبب يُعرف إجراءالإلكترونية

جديدة في جميع أنحاء  مفاهيمبدأت تظهر  ،لإنترنت في أوائل التسعينياتلتطور النشط الإلكترونية، ومع ال
الأعمال الإلكترونية والتجارة الإلكترونية والتسويق الإلكتروني، اللذان شكلا نموذجًا جديدًا للتنمية  ،العالم مثل

https://www.marefa.org/%D8%B4%D8%A8%D9%83%D8%A9
https://www.marefa.org/%D8%B4%D8%A8%D9%83%D8%A9
https://www.marefa.org/%D8%A8%D8%B1%D9%88%D8%AA%D9%88%D9%83%D9%88%D9%84_(%D8%AD%D9%88%D8%B3%D8%A8%D8%A9)
https://www.marefa.org/%D8%A8%D8%B1%D9%88%D8%AA%D9%88%D9%83%D9%88%D9%84_(%D8%AD%D9%88%D8%B3%D8%A8%D8%A9)
https://www.marefa.org/%D8%A5%D9%86%D8%AA%D8%B1%D9%86%D8%AA
https://www.marefa.org/%D8%A5%D9%86%D8%AA%D8%B1%D9%86%D8%AA
https://www.marefa.org/HTTP
https://www.marefa.org/HTTP
https://www.marefa.org/%D8%A8%D8%B1%D9%8A%D8%AF_%D8%A7%D9%84%D9%83%D8%AA%D8%B1%D9%88%D9%86%D9%8A
https://www.marefa.org/%D8%A8%D8%B1%D9%8A%D8%AF_%D8%A7%D9%84%D9%83%D8%AA%D8%B1%D9%88%D9%86%D9%8A
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المعلومات المبتكرة إلى تغيير العلاقات الأساسية  قنياتقد أدى تطبيق وتطوير ت، و الاقتصادية في معظم البلدان
من الإنتاج الضخم و  ،المهيمن لمستهلكادور من هيمنة المنظمة المصنعة ثم الوسيط إلى  ،ونماذج الأعمال

المرحلة هذه  ، أصبحتإلى قيمة المعلومات والمعرفة والذكاء والسلعمن قيمة الموارد المادية و إلى التخصيص، 
 ،في الأسواق الفاعللا يتجزأ من أدائها  ءاً المنظمات جز  معظماستخدام قدرات الإنترنت في أنشطة بمن التطور 

، مما يؤدي إلى ظهور عبر الإنترنتالإلكترونية  عمالالأإنشاء أنواع جديدة من علاقات باستمرار يتم 
 .مصطلحات مثل التجارة الإلكترونية

 

 المعلومات اقتصاد فكرة لتطور نتيجةالثمانينيات في  المتحدة الولاياتفي  تظهر  الإلكترونية الأعمال مفهوم
ودمجها مع تقنيات  والعالمية المحلية الحاسوب  شبكات لاستخدام النظري  شكلت الأساس فقد العالمي،

 الموصلنظام ال هي أصبحت التقنيات والأنظمة في المنظمات، حيث المعلومات والأنظمة في المنظمات
 تطور إلى استخدام أدوات وقدرات شبكة  مما، الحقيقينظرًا لتوفر الاتصال في الوقت  ،ةلمعلومات الرئيسل

يلة لممارسة الأعمال الإلكترونية وإقامة علاقات داخلية وخارجية للمنظمة من أجل وسكالعالمية  الحاسوب
  .تحقيق الأرباح

 الحاسوب منظمة باستخدام شبكة من أجهزة الهي عملية أساسية تقوم بها  :الأعمال الإلكترونيةتعريف 
خدمة العملاء ومراقبة  ،مثلا ،والعمليات الأنشطة، وتشمل بنشاط في العديد من البلدان هار يتطو م تيو  ،المترابطة

تم  المعلومات، وقد ونقل الموظفين وخدمات المدفوعات ومعالجة المنتجاتالإنتاج وأنشطة الشراكة وشراء وبيع 
"تحول في العمليات أنها بللأعمال الإلكترونية  IBM Louis Gerstner من قبل مدير خرآ تقديم تعريف

 .(24)كعلامة تجارية اوتم تسجيله 1997لأول مرة في أكتوبر الإنترنت" تقنياتالتجارية الأساسية باستخدام 

ظهورها  من الضروري النظر في تاريخ ،من أجل تسليط الضوء على مراحل تطور الأعمال الإلكترونيةو 
 كما هو موضح في الجدول. ،المرتبطة بها التقنيات وتطورها وتحويل

 

 .الإلكترونية في العالمالأعمال  مراحل تطور (5رقم )الجدول 
 ميزات ممارسة الأعمال التجارية الزمنية الفترة المراحل

 1960 –1970 المرحلة الأولى
ظهور المبادئ الأساسية لتطور مجتمع المعلومات، لأول مرة تم تطوير 

  البيانات لتبادل الحاسوب مفهوم شبكة 

 1970 - 1980 المرحلة الثانية
لابتكارات التكنولوجية التي تسهم في التطور السريع لالتطوير المكثف 

المعلومات والمعالجات الدقيقة وبطاقات الذاكرة ومفهوم تطوير  لتقنية
 .ةقيع الإلكترونياعالمية والتو الشبكة ال

 1980 - 1990 المرحلة الثالثة
لأعمال لوظهور المفاهيم الأولى  تطوير معايير مساحة الإنترنت

تخطيط  المنظمات لأنظمةواستخدام  لتجارة الإلكترونيةوا الإلكترونية
 الإنتاج بناءً على بيانات من الموردين والمستهلكين.
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 1990 - 2000 المرحلة الرابعة
وظهور  World Wide Web(www) بيئة معلومات عالمية جديدة إنشاء
بنك ل بالنقود المرتبطة بالتأسيس الأولي الدفع الإلكترونية نظام تقنية

 الإنترنت.
المرحلة 
 الخامسة

 نحتى الآ 2000
 قطاعاتالإنترنت على نطاق واسع في جميع  تقنيةإدخال واستخدام 

 الأعمال.
 .(26-24) إعداد الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب: المصدر

 

 خدمات المعلومات وإنشاء لبياناتاتبادل  هاأبسط ،في تاريخهابمراحل عديدة لقد مرت الأعمال الإلكترونية 
 .ستخدام أنظمة الذكاء الاصطناعي في تقنياتهالا

 :الإلكترونية الأعمال ميزات
 التكاليف التشغيلية  تقليل الإلكترونية من قبل المنظمات إلى نهج الأعمال استخدام يؤدي :فضةخكلفة من

 .ميزة تنافسية والمالية إلى مستوى يسمح لها في تحقيق
 وتقويم وتنفيذ تخطيط جميع مراحل في والإنتاجية والفاعلية الكفاءة زيادة :والتسويق الإنتاج مراحل تحسين 

 طريق عن ويتحقق ذلك الإنتاجية، ويزيد الأمثل للموارد يحقق الاستخدام الحاسوب  استخدام إذ إن ورقابة،
 من المدخلات. ممكناً  قدراً  بأقل والخدمات السلع من الإنتاج تعظيم

 جميع العمليات لإكمال اللازم الوقت تقليل الإلكترونية إلى الأعمال نهج استخدام يؤدي :الوقت توفير 
الإلكترونية مرتبطاً  الأعمال نهج مما يجعل التسليم، عمليات وحتى والمالية والمبيعات والتسويقية التشغيلية

 تماماً بالوقت.
 طرقاً وفرصاً نترنت لإامشترين، إذ يوفر لامع وأسرع  كثر شمولاً صل أفضل وأواتحقيق ت عل:االاتصال الف

فالإنترنت شبكة عالمية تمكن المنظمة  ،مشتري على نطاق واسعلامع  للتواصل بشكل فاعلللمنظمة جديدة 
متجاوزة الحدود الزمنية والمكانية، وتتمكن من بناء وزيادة حصتها  ،من جميع أنحاء العالم عملاءمن كسب 

مكن من ناحية أخرى يعمال التقليدية، لأالكترونية بصورة أفضل مما هو عليه في لإاالسوقية في السوق 
عبر الرسائل والاستفسارات  ةسئلالأرسائل و العلى  بسرعةوإلاجابة الأعمال الوصول إلى العملاء  نظمةمل
 .لكترونيلإاترونية والبريد لكلإا
  معلومات لا ةنظمأ تجلبهاالخاصة التي  إلى الفوائد ضافةبالإ، ملاحظات العملاء على  بناءً  الجودة:فاعلية

متكامل في  كنهج الجودة قادرة على اعتماد منظمةلا تلكترونية، أصبحلإامنظمة في البيئة لا تقدمهاالتي 
 جميع تنفيذها ودمج منظمات إلىلمن اقامت العديد  حيث، الشاملة الجودةإدارة ب يسمى مع ماعملها، تنفيذ 

 .(27)من قبلوالمنتجات التي سبق تقديمها  نشطةلأا
العمل تشير إلى مجموعة واسعة من أساليب  ، إذلا يتجزأ من الأعمال الإلكترونية اً جزء التجارة الإلكترونية

الثقة في الأسواق  بناءفي  وساعدت هم،حتياجاتاالتفاعلية لتزويد المستهلكين بالمنتجات التي تساعدهم على تلبية 
ة يالأدوات فاعل واحدة من أكثروهي الآن  ،وشروط التسليم والجودةتزويد البائع والمشتري بالسعر  عن طريق

عصر مع  ةوافقمت تجارية نها أوجدت وسائلإحيث  دارة الأعمال التجارية العالمية، مما شكل منها ميزةإفي 
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عن طريق إزالة الحدود  تجاري  تحقيق أعلى مستوى لالدخول إلى الأسواق العالمية  فيالمعلومات، كما ساعدت 
سهل الو  في التنفيذ البسيطساهمت في تلبية خيارات المستهلك  ، إذوالقيود أمام الدخول إلى الأسواق التجارية

 .(29)ر الأداء التجاري والخدميوساعدت على تطو 

هي نوع من عمليات البيع والشراء أو تبادل المنتجات والمعلومات عن طريق الوسائل  التجارة الإلكترونية
الإلكترونية أو شبكات الحاسب الآلي بما فيها الإنترنت سواء بين مؤسسات الأعمال أو الأفراد أو الحكومات 

الشبكات، لكن  هذه عن طريقعملية الطلب على المنتجات إذ تتم  ،أو غيرها من المنظمات العامة والخاصة
تعبر عن التفاعل الذي يتم بين ، فهي الدفع والتسليم النهائي لها يمكن أن يتم أو لا يتم عبر تلك الشبكات

أنظمة الاتصالات وأنظمة إدارة وأمن البيانات بما يؤدي إلى تبادل المعلومات التجارية حول بيع السلع والخدمات 
 المختلفة.

 بفضلهاالتي  ،العصر ابتكاراتمن أهم  هييمكن القول إن التجارة الإلكترونية  :أهمية التجارة الإلكترونية
 التقليدية. الطرق  باستخدام السابق في صعبة كانت أرباح تحقيق أصبح

 التحويلات استخدام أشهرها وكان ،بدأت التجارة الإلكترونية في أوائل السبعينيات: نشأة التجارة الإلكترونية
كات بات التجارية العملاقة وبعض من الشنظميتجاوز م هذا التطبيق لمنطاق  فإن ذلك، ومع الإلكترونية، المالية

 إلى أدى مما (Electronic Data Interchange -EDI) الإلكترونية لبياناتا تبادل جاءالصغيرة، وبعدها 
 زيادة عدد إلى مما أدى ،خرى معاملات أ التجارة الإلكترونية من مجرد معاملات مالية إلى استخدام توسع

خدمية الات نظممالالتجزئة و  وتجارمصانع ال مالية إلىال المنظماتمن  التقنيةالمساهمة في هذه  المنظمات
خاصة، الشبكات والالإنترنت  عبرتذاكر السفر و وشراء الأسهم  بيع ،مثلا، ظهرت تطبيقات أخرى كما ، وغيرها

 بفضل ،وكانت مزاياها الإستراتيجية معروفة وواضحة ،تطبيقات الاتصالاتاسم  الأنظمة هذه على أطلق وقد
 ملايين إلى وتطوره انتشاره في الفضل ويعود، ومربحة مالية مادة أصبح اتيالتسعين في الإنترنت أن حقيقة

 في كبيرة زيادة إلى كبير، بشكل استخدامها توسع ، التي" الإلكترونية التجارة" مصطلح فقد أدى ظهور، فرادالأ
 المنظماتالمنافسة بين وزديادة حدة البروتوكولات والبرمجيات و هو تطور الشبكات  الإلكترونية، التطبيقات عدد

بشكل قياسي التي تتمثل  الإبداعيةمن التطبيقات  هناك العديد أن لوحظ وقد ،1999-1995 المدة في وخاصة
 متوسطة أو كبيرة شركة كل قامت حيث ،والمزادات وحتى تجارب الواقع الافتراضي عبر الإنترنتفي الإعلان 
 .(28)أعمالها حول معلومات على يحتوي  ويب موقع الحجم بإنشاء

تعود جذور التجارة الإلكترونية إلى تسعينيات القرن الماضي مع التطور الكبير : تطور التجارة الإلكترونية
 هو في الجدول.لشبكات الإنترنت حول العالم، التطور التاريخي للتجارة الإلكترونية في العالم هو كما 
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 مراجل تطور التجارة الإلكترونية (6الجدول)

 التطور التاريخي السنة

1969 
أطلق اثنان من طلاب الهندسة الكهربائية من كولومبوس في ولاية أوهايو خدمة كومبيو سيرف 

(، والتي أصبحت الخدمة التجارية الأولى عبر الإنترنت في العالم CompuServe)بالإنجليزية: 
 آنذاك

وجهاز تلفاز لإنشاء استخدام المخترع الإنجليزي مايكل ألدريتش حاسوبًا لمعالجة المعاملات التجارية،  1979
 أول نقل آمن للبيانات في العالم، وهو بذلك وضع الأساس للتسوق عبر الإنترنت.

1982 
 افتتح أول سوق لتبادل السلع التجارية عبر الإنترنت وأطلق عليه مسمى

(Boston Computer Exchange.) 

1995 
(، التي eBay) -( Amazonوهي )انطلقت أسواق التجارة الإلكترونية المعروفة في وقتنا الحاضر 

 م1997تم من خلالهما إجراء مليون معاملة تجارية بحلول عام 

1998 
ن الثقة لإجراء و ( لأول مرة، الأمر الذي منح المشتر PayPalظهر نظام الدفع الإلكتروني باي بال )

 التبادلات التجارية الشخصية أو الخاصة بالعمل.

2000 
(، وهي خدمة متعلقة بالإعلانات عبر المواقع Google AdWordsأطلقت شركة جوجل خدمة )

الإلكترونية التجارية، مما منح الشركات القدرة على الإعلان وإيصال سلعهم للمشترين من خلال تلك 
 الخدمة.

2009 
( التي سمحت من خلالها لتجار التجزئة بقبول مدفوعات الخصم Squareظهرت خدمة سكوير )

 والائتمان.

2014 
طرحت شركة أبل خدمة الدفع عبر الهاتف المحمول، وإمكانية استخدام المحفظة الرقمية، مما سهل 

 الطريق أمام التجارة الإلكترونية للتطور عبر السنوات اللاحقة.
 .(29)إعداد الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب: المصدر

 

والمنتجين والموزعين وتجار  مختلفة تربط مجموعة كبيرة من المصنعين لمنظماتنشأت الأسواق الرقمية كمواقع 
بياناتهم،  على تحتوي  واحدة شبكة معلومات في معينة شركةومكونات الإنتاج في صناعة أو  نمورديالالتجزئة و 
المعلومات تبادل بللمشتركين التي تسمح  ،والتقارير مستقلة تقوم بإظهار مؤشرات المعلومات منظمةوتديرها 

صة في التجارة تالتجارة كمواقع مستقلة مخ منظماتهكذا ظهرت  ،عقد الصفقات بينهمو ستثمار لاالتجارية وا
 .(30)الإلكترونية

 : التحول إلى عالم التجارة الإلكترونيةمراحل 
وجود إنترنت يتطلب عل والسهل للبريد الإلكتروني من قبل المنظمة االاستخدام الف إنالإنترنت: في شتراك . الا1

 تبدأ الخطوات الأولى نحو الاستخدام الفعلي لمبادئ التجارة المنظمة فيالإنترنت  إدخالومع ، في المنظمة
التكلفة مع انفتاح كبير  من حيثالبريد الإلكتروني  عبرمراسلاتها من  كبيراً  توفيراً  المنظمةتحقق  ،الإلكترونية

 .المراسلة المستدامةعلى العالم الذي يتم التراسل معه والتحول إلى أساليب 
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 عن للمنظمة، هذه المرحلة التواجد الفعليتعني  :الإنترنت عبر المنظمةإنشاء صفحات معلومات عن  .2
موظفي المنظمات  بلمن قالإنترنت  عبر عن المنظمة معلومات على تحتوي إنشاء صفحات بسيطة  طريق
 .ةمواقع الإلكترونيالص في إنشاء تصة في هذا العمل أو المنظمات التي تختالمخ
 على العملاء مع التجارية المعاملات جميع إجراء المركز يتيح التجارة الإلكترونية: ؤسسةم يةمركز  . 3

 والطلبات والأسعار المنتجات وقوائم كتالوجات على تحتوي  التي المكاتب ذلك في بما المستويات، مختلف
 .الدفع مالي لطريقة ورابط أمان ميزات إضافة تمت المطلوبة، المالية والتحويلات الدفع ووسائل

لإنترنت إلى التفكير في الصعود ل المنظمة المتزايد ستخداما دفع الإنترنت: عبر المنظمةمعلومات  . مركز4
 يسهل المنظمة الذيلمعلومات عبر الإنترنت  مركزء إنشا عن طريقأعلى في الاستخدام،  ياتإلى مستو 

 وعملائها.  المنظمةالتفاعل بين 
الحصول على عنوان عن طريق الإلكترونية  عالم التجارةإلى  المنظمات دخلتاستخدام البريد الإلكتروني: . 5 

 ،إلكتروني مجاناً  عناوين بريد توفرالإنترنت  عبرإلكتروني خاص بها، هناك العديد من المواقع الإلكترونية  بريد
في  للمراسلاتتقوم باستخدامه  للمنظمةإلكتروني  عنوان إنشاء بعد المؤسسة على ماليًا عبئًا يشكل لا مما

 أخرى.  منظمات على بطاقات عمل الموظفين أو عند إرسال رسائل إلىو مطبوعاتها والمنشورات، 
 التواصلة وتحقيق نظمللم الداخلية بالأنظمةالمعلومات  مركزربط  :للمنظمةالتجارة الإلكترونية  مركز .6

عمليات التجارة  جميعتكامل و  المعلومات الداخلية أنظمةوعملائها على مستوى  المنظمةبين الكامل 
 .(31-29)الإلكترونية

 :لتجارة الإلكترونيةا طرق 
 وتتم ،الإنترنت عبر معلومات أو منتجات كانت المنتجات سواء وشراء لبيع منصة هي متجر الإلكتروني:. ال1

 .الإنترنت عبرمباشر الدفع الو  والتنفيذلطلب ابما في ذلك  المتجر، صاحب تدخل دون  تلقائي بشكل البيع عملية
 المنتجات، على مزايدة أو ببيع المشاركون  خلالها من إلكترونية يقوم خدمة هذهعبر الإنترنت:  اتمزاد. ال2

جغرافية  مناطق أو مواقع في والبائعين المشترين بين الإنترنت عبر والمعاملات الافتراضيةالمزادات  تسهل مما
 فتراضي للمزادات التقليدية.الا المكافىءهي مختلفة و 

 وبيع شراء أي المالية، في الأصولفتراضي عبر الإنترنت الا هو التداول :الفورية )الخط الساخن( . التجارة3
 من للاستفادة الوساطة منظمات تقدمها التي التداول منصات عن طريق الرقمية والعملاتالعملات والأسهم 

 . السوق  يتوقعها التي في الأوقات الأنشطة هذه أسعار تغيرات
 والتفاعل، الإبداع مرحلة إلى التلقين مرحلة وتحويل التعليمية العملية لدعم سيلةو  هي التعلم الإلكتروني:. 4

 مجالات في الطرق  أحدث تستخدم لأنها الإلكترونية، والتعلم التعليم أشكال كافة بين والجمع المهارات وتنمية
  .وشبكاتها التخزينية ووسائطها الحاسوب أجهزة  باعتماد والنشر التعليم

 واحدة تعتبر التي السفر الإلكترونية، لوكالات السياحية من خدمات مجموعة هي: عمال السفر الإلكترونيةأ. 5
 مع أفضلية ،أدى تطور صناعة السياحة إلى تسويق خدماتها عبر الإنترنت الإنترنت، أسواق وأهم أكبر من
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الشراء من وكالات السفر المعروفة وذات السمعة الطيبة بدلًا من الشراء مباشرة من شركات الطيران، حيث 
وخدمات  ،حجز الفنادق ةخدم ،تذاكر الطيران ةخدم)تقدم هذه الوكالات مجموعة متنوعة من خدمات السفر 

 .(33-32)إلخ.( ...تأجير السيارات
 فوائد التجارة الإلكترونية 

 التيمختلف المنتجات لزيادة الإنفاق والاستهلاك  علىوالعمل   الإنتاج في مختلف أماكنإدخال الإنترنت أدى 
نسبة المشاركة في خدمة  دادمستقبلا عندما تز  عليها الإقبال لارتفاع، الإنترنت عبر الدولية المنظمات تقدمها

 التي المنتجات بشراء لهم ويسمح الإنترنت مستخدمي وعي من يزيد بحيثللجميع،  اً متاح ويصبحالإنترنت 
 بالنفع ويعود والفقيرة، الغنية البلدان من لكل كبيرة فوائد سيجلب الإلكترونية التجارة تقدم أن، بسهولة يريدونها

 والمنظمات. الأفراد على
 بالنسبة للأفراد:  الفوائد

 الوقوف أو إلى السيرمفتوحة دائمًا لأن العملاء لا يضطرون الإنترنت  عبرالأسواق : توفير الوقت والجهد. 1
إدخال بعض معلومات البطاقة ثم المنتج  شراءفعله هو  هم، كل ما عليمعينة منتجات لشراء طوابير في

 .الائتمانية
وهي تزود  ،الإنترنت عبر من المتاجر ةنواع مختلفأتوفر التجارة الإلكترونية فرصة زيارة  الاختيار:حرية . 2

المنتجات الأخرى  معومقارنتها  وخدماتهامواصفاتها وأسعارها و المنتجات  حولبالمعلومات الكاملة  العملاء
 .خارج النطاق المحلي الدولية المنظماتالتواصل مع  إلى فرصة بالإضافة ،المتاحة

 التقليدية بالمتاجر مقارنة مخفض بسعر المنتجات ببيع الإنترنت شركات من العديد تقوم :التكاليفض يخف. ت3
 العملاء. مصلحة في يصب ما وهو العادية، الشراء تكاليف من الكثير يوفر الإنترنت عبر التسويق لأن
 السوق  في العاملة للشركات ويتيح المباشر التفاعلي الاتصال الإنترنت يتيح رضا المستخدم: . تحقيق4

 أكبر ورضا أفضل خدمات تقديم وبالتالي العملاء، لطلبات السريعة للاستجابة الميزات هذه استخدام الإلكتروني
 للعملاء.

 :منظماتبالنسبة لل الفوائد 
مما  ،العالم حولالوصول إلى أسواق مختلفة وأنواع مختلفة من المشترين  منالصغيرة  المنظمات تمكن .1

 إلى والشفاف والبسيط السهل والوصول السوق للمنتج وللتاجر فرصة توسيع  توفرأن التجارة الإلكترونية  يعني
 والوقت الجهد توفر بطريقة، عالمية شراء عمليات إجراءب لمشترينل نفسهفي الوقت  وتسمح العالمية الأسواق

 الأسعار. بمقارنة للمشترين السماح خلال من والمال
مما يمكّن  وعملائها ومورديها، المنظماتمباشرة ووثيقة بين  اتالتجارة الإلكترونية إقامة علاق تتيح .2

 المنظمات تستخدمخاصة عندما  ا،رخص من مورديهأالمؤسسات من الحصول على خدمات أفضل وأسرع و 
 التسليم عرض وخدمات ومباشرة، فورية خدمات حيث توفر هذه الأنظمة، ةلبيانات الإلكترونياتبادل  ةنظمأ

 بشري، تدخل دون  المعاملات معالجة أو المعاملات أنظمة في المنظمات بين المتبادلة الرسائل إدخال التلقائي،
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 على وغالبًا ما يتم استخدامه ،دزو الم وحاسوب المنظمة حاسوبهذا هو المكان الذي يتم فيه الاتصال بين 
في العقود والفواتير وأوامر الشراء بين موردي المكونات والشركات الصناعية، وقد جرى ادماجة  واسع نطاق

 .المتقدمة البلدانضمن نماذج التجارة الإلكترونية في 
 جديدة أسواق وخلق للعميل أفضل خدمات تقديم الممكن من تجعل العلاقة المباشرة بين المنتج والعميل. 3

 .(34) عالية قيمة ذات تكون  ما وغالبا العميل ذوق  بحسب تصمم التي للسلع

 المعلومات مصادر استخدام في تكمن الرئيسة وميزتها مجموعات عدة يضم الإلكترونية للتجارة هيكل إنشاء تم
 المفاهيم في النظر يجدر المجال هذا في التفصيلية الدراسة من ولمزيد المنتجات، بيع في الشركاء مع للتعاون 

 الإلكترونية، الموضحة في الشكل. للتجارة الأساسية والنماذج

 
 .أهم نماذج التجارة الإلكترونية في السوق العالمي( 2الشكل رقم )

 .(-36-35) إعداد الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب: المصدر

 

 أشكال من شكلٌ   :Business to business الأعمال مؤسسةإلى  الأعمال مؤسسة (B2B) . نموذج 1
 تاجر أو جملة وتاجر مصنع أخرى، مثل مؤسسة إلى خدمة أو منتجًا تبيع المؤسسات التي بين المعاملات

 تشمل ما وعادة المستهلكين مع اتصال لها ليس التي المنظمات بين إلكترونية تجارة تجزئة أو وتاجر جملة
 تجار إلى مباشرة أيضا المصنعون  يبيع المنتجات المتكاملة، إذ أو البرمجيات أو الخام المواد مثل منتجات
  .(37)الإلكترونية التجارة عبر التجزئة

 التجارة بين إلى يشير :Business to customerستهلك الم إلى الأعمال مؤسسة (B2C) نموذج. 2
والهدف منه هو البيع  الإنترنت عبر المستهلكين إلى مباشرة المنتجات بيع حيث يتم والمستهلكين، المؤسسات

التجارةنماذج 

ةالإلكتروني

В2С

B2G

G2В

G2G

G2CС2В

C2G

С2С

В2В
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 الرئيسة، والمناطق المدن بين الجغرافية المسافات فاعل بشكل يلغي التجارة من الشكل هذا ين،المباشر للمستهلك
 الإلكترونية والمزادات الإلكترونية والمتاجر والكتالوجات الإلكترونية مثل المعارض ،توافر المنتجات للمستهلك

 .(38)الأخرى  والخدمات السياحة وخدمات الإلكترونية الدفع وأنظمة الإنترنت عبر والتجارة

 :له جانبان :to business Customer الأعمال مؤسسة إلىالمستهلك  (C2B) . نموذج3
 تقدمها التي المنتجات مختلف أسعار مستقل بشكل يحدد أن للمستهلك تيحتالتجارة الإلكترونية  الجانب الأول:

يقوم البائع مما  ،لا يعني أنه سيكون هناك بيع على سعر الطلب الذييتم تشكيل الطلب  وهكذا المنظمات،
 منتجات للبيع بسعر متوسط. يعرضباتخاذ القرار النهائي وبعد ذلك  الطلب الحالي باستخدام إحصائيات

مجموعة من الأساليب والأدوات والتقنيات لإجراء المعاملات عبر الإنترنت بين المستهلكين  :الجانب الثاني 
لمستشارين التجاريين الإلكترونية لمواقع ال مثلا، التجارية الخاصة،منظمات الو أالأفراد أو الجمعيات الصغيرة 
لاء الإعلان وغيرهم من ووك والمدققينصين في تحسين أنشطة المنظمات( توالمحامين والمروجين )المخ

 .نظمةصين القادرين على تقديم الخدمات للمتالمخ
 بين التجاري  التبادل هو :Consumer to Consumerالمستهلك  إلىالمستهلك  (C2C)نموذج . 4

 وتتم الإنترنت، عبر مشاهدتها طريق عن آخر لمستهلك منتجات من يملكه ما بيع ألفرد يستطيع حيث الأفراد
ص تموقع مخللفرد أو لفي هذه الحالة يعمل الموقع الشخصي  ،الإنترنت عبر بأكملها والدفع والشراء البيع عملية

يمكن إجراء المعاملة مباشرة عبر الإنترنت، إذا  ،به قسم إعلانات مبوبة مجاني كوسيط بين المشتري والبائع
لى جميع القضايا المتعلقة باستخدام ، أو نقدًا إذا تم الاتفاق عإلكترونية كان لدى كلا الطرفين أدوات دفع

 شعبية ارتفعت الإعلانات، مما ولوحات المبوبة والإعلانات الإنترنت عبر المزادات تطبيقاتها ومن ،الإنترنت
 .eBay(39) مثل للمنظمات الإنترنت وصول مع التسويق هذا

 المنظمات عمل إلى يشير :Business to Government الحكومة إلى ( مؤسسة الأعمالB2G) . نموذج5
 لشراء الإلكترونية المزادات في وتشارك الحكومية الهيئات أو للحكومات الخدمات وتقدم المنتجات تبيع التي

 والجمركية والإحصائية الضريبية التقارير وتقديم الحكومية، بالعقود والوفاء الحكومية، للتوريدات المنتجات
 .وغيرها

 المعاملات جميع إلى يشير: Customer to Governmentالحكومة  إلى المستهلك  (C2G) نموذج .6
 المعلومات جمع خلال من سواء للجماهير، الخدمات لتطوير الحكومية بالجهود والحكومة المستهلك تربط التي

 والشكاوى  الاستفسارات وتقديم والغرامات والرسوم الضرائب ودفع الرأي، استطلاعات في والمشاركة والبيانات،
 .المواطنين ومناشدات

مؤسسات قطاع  إلى يعني من قطاع حكومي :  E-Governmentالحكومة الإلكترونية  (G2B) نموذج. 7
من التجارة الإلكترونية تستخدم الحكومة الإنترنت  النوعوفي هذا ،  Government –to-Business الأعمال

، كما تشمل ةالجمركية وغير و تبادل المعلومات مع المنظمات، ومنها المعلومات الخاصة بالضرائب التجارية ل
في مواقعها التقليدية في  أوسواء في مواقعها الإلكترونية  للمنظماتالخدمات التي تقدمها الأجهزة الحكومية 
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 المرتبطة والمؤسسات الإنترنت عبر ماتالحكو  تستخدمه متطور نظام وهو ،العالم الواقعي وليس الافتراضي
، ووضع المعلومة في متناول الخاصة والجمهور عموماً الجهات  مع المتنوعة خدماته بين يجمع بها، حيث

لنظام توزيع وتعمل  التنفيذ، جودة تحسين إلىتهدف و علاقة شفافة تتصف بالسرعة والدقة  لإنشاءوذلك  ،الأفراد
ضمان الاتصال بالسلطات الضريبية والجمركية وسلطات التصديق و لكترونية المناقصات الإو أوامر الدولة، 

 .إلخ...والتراخيص الحكومية والإدارات
 المستهلك قطاع إلى الحكومي القطاع من :E-Government الإلكترونية الحكومة (G2C) نموذج .8

Government-to-Consumerالحكومية الأجهزة بين المعلومات تبادل يتم التجارة من النوع هذا ، وفي 
،مثل،  للمواطنين الحكومية الأجهزة تقدمها التي الخدمات النوع أيضاً  هذا يشمل وكذلك المستهلكين، وبين

 الوظائف عن الحكومية الأجهزة على إعلانات النوع هذا يشمل وكذلك أو الطبية، الثقافية أو التعليمية الخدمات
 رخصة تجديد مثل الإنترنت، طريق عن الحكومية معاملاته ينجز أن فيه المواطن فيستطيع لديها، الشاغرة
 والبدلات التقاعدية الرواتب) الاجتماعية الخدمة الترخيص وأنظمة دائرة إلى للذهاب الحاجة دون  القيادة

 العامة. الخدمة وأنظمة (ذلك وغير والاستحقاقات
المعلومات  مشاركة هي :Government-to-Government الحكومة إلىالحكومة  (G2G) نموذج .9

 العامة السلطات تعمل أن هو الهدف التجارية، الأنشطة شملت أن يمكن الذيوالتنسيق بين الأجهزة الحكومية، 
 قبل من المقدمة المعلومات ومشاركة استخدام خلال من أفضل بخدمة المواطنين لتزويد معًا تعمل عندما

 ودارة في نفس الجهاز أومشاركة الأجهزة الحكومية لبعضها في تبادل المعلومات، سواء بين الإالمستخدمين، 
تطوير أداء تلك الأجهزة  بهدفبين الجهاز والأجهزة الأخرى على المستوى الدولي أو الوطني أو المحلي، 

اون الآلي في مجالات نظم التعو وتقليل إعداد الموظفين وتقديم خدمات الانتخابات  التشغيلتكاليف  وخفض
 .(40-39) المعلومات الجغرافية ةنظموأالجمارك والضرائب وإنفاذ القانون 

 وكلاء أيضًا فيها يشارك بل فحسب، والبائعون  المشترون  فيها يشارك لا متطورة أسواق هي الإلكترونيةالأسواق 
أسواق دولية، تشمل حركة فهي  الرقميون، والوسطاء والمالية التسويقية الخدمات ومقدمو اللوجستية الخدمات

يرتبط تطور  ،العرض الخارجي ليس فقط تحت تأثير الطلب والعرض المحلي بل أيضاً  المنتجات بين الدول
ساعد يس مما، المعلومات تقنيةوتطور سوق الإعلان الرقمي ومجال  التقنيةقاعدة السوق إلى حد كبير بتطور لا

 واختراق العمل، ومجالاتتكاليف وتوسيع الأسواق ال خفض عن طريق للمنظماتمزايا تنافسية  جلبعلى 
جديدة، وجذب عملاء جدد وتحسين خدمة العملاء القدامى وتحقيق قدر  مبيعاتوتحديد قنوات الحالية  الأسواق

بار فئات والكفاءة في اتخاذ القرارات الإدارية ضمن نظام اتصالات موحد، مع الأخذ في الاعت الحركةأكبر من 
 .(41)التجارة الإلكترونية
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 الفصل الثاني

 مفاهيم التسويق الإلكتروني.
Basic concepts in electronic marketing. 

 

عالم الفي  للمنظمة تتطور باستمرار وتساعد على تحسين القدرة التنافسيةتصال الإنترنت هي وسيلة إلكترونية للا
أو المنظمات  الربحيةيعد التسويق نشاطا حيويا وله أهمية كبيرة سواء كان ذلك في المنظمات حيث  ،الافتراضي

فإن التسويق يمثل تحديًا حقيقيًا ، منظمات تنتج سلعا أو خدماتالغير الربحية، بغض النظر عما إذا كانت 
يم وتطوير وتوزيع منتجاتها بناءً على احتياجات بتصم لهالأنه يسمح  ،لنجاح المنظمات وبقائها ونموها وازدهارها

 في التأثير قياس على القدرة هو الإلكتروني التسويق يميز الذي الوحيد الشيء ،ورغبات السوق المستهدفة
عليتها مقارنة بالتسويق اوتخصيص الرسائل بناءً على ف ،عليتهاوالسماح للمسوقين بالتحقق من ف الحقيقي الوقت

   يتم عرضها في الجدول. ، التيالتقليدي
 التسويق الإلكتروني تعريفات( 7) رقم الجدول

 التعريف المرجع
IDM) ) 

 Institute of Direct and 
Digital Marketing 

 المباشر للتسويق البريطاني المعهد
 والرقمي

 الأنشطة لدعم الافتراضي الفضاء في المعلومات لقنوات المتكامل الاستخدام
الهادفة للربح وولاء العملاء من خلال الاعتراف للمنظمات  التسويقية

 تقديم لتحسين متكامل نهج وتطوير الرقمية، للتقنيات الاستراتيجية بالأهمية
 وزيادة وجه أفضل على العملاء رضا أجل من الإنترنت عبر الخدمات

 .والمنتجات التجارية والعلامة بالمنظمة وعيهم

Hassan AL-Ababneh 

لتسهيل افتراضية تسويق في بيئة ال أنشطة ساليب وممارساتأاستخدام 
  مما يسمح ،والترويج للمنتجات عمليات التبادل وتلبية طلبات العملاء

وتقديم منتجات ذات جودة عالية بأسعار الوصول إلى الجمهور المستهدف ب
 التكاليف. تقليلمع قدرة المنظمة على لكترونية إأكثر تنافسية عبر وسائل 

 .(1)إعداد الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب: المصدر
 

 الإلكتروني: التسويق نشأة

  حيث كان مسموحًا  1991في عام  لأول مرةمع بداية ظهور الإنترنت ظهر مصطلح التسويق الإلكتروني ،
ولكن غير مسموح برفع المعلومات وأصبح يتيح العمل على الحملات  ،بالوصول لكل المعلومات المتاحة عليه

 .التسويقية بناء على الإنترنت لتحقيق ربح أعلى وتحقيق النجاح بشكل شامل
 حيث تم نشر أول لافتة قابلة للنقر، وبعد ذلك اشترت ،1993في عام  بدأ العصر الرقمي للتسويق  HotWired 

 دخول تقنيات جديدة إلى السوق الرقمية، حيث تم إطلاق 1994ثم شهد عام ، بعض إعلانات البانر لإعلاناتها
في نفس العام، فتلقت ما يقرب من مليون زيارة خلال السنة الأولى، مما أدى إلى تغييرات Yahoo منصة 

https://en.wikipedia.org/wiki/HotWired
https://en.wikipedia.org/wiki/HotWired
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  تم إطلاق المزيد من محركات البحث والأدوات مثل 1996وفي عام  ،في مجال التسويق الرقمي كبيرة
HotBot  و LookSmart و Alexa وغيرها. 

 حتى جاء عام مشاركين أكثر نشاطًاال الأفرادمع استمرار تطور الإنترنت أصبح   طفرة التسويق الإلكتروني ،
، وانضمامها للمنافسة في السوق  Google نشأة، مثل، الذي حدثت الكثير من الخطوات المهمة 1998

ثم انتشر  Yahoo محرك بحث الويب Yahoo إطلاقو .MSN محرك بحثها الجديد Microsoft إطلاقو 
هُجرت محركات البحث الصغرى، تاركة مساحة حيث بعد ذلك بعامين فقط،  الأفرادالإنترنت بصورة كبيرة بين 

سرعان ما بدأت مواقع التواصل و تسويق الرقمي، حدثت طفرة حادة في عالم ال، حيث أكبر لعمالقة السوق 
ومن  .وهو أول موقع تم إنشاءه للتواصل الاجتماعي على الإنترنت  MySpace،الاجتماعي في الظهور مثل

قام بفتح آفاق جديدة للأعمال وبشر ببداية  ، حيثوهو يعتبر ثاني موقع للتواصل الاجتماعي  Facebookثم 
 .فصل جديد في التسويق الإلكتروني

 فقد غيرت ملفات تعريف الارتباط الكثير في مجال  ،أصبح هذا العنصر مهمًا ظهور ملفات تعريف الارتباط
من الطرق  التسويق الإلكتروني، ويتم اليوم تشفير ملفات تعريف الارتباط، لتزويد المسوقين بمجموعة متنوعة

 .لجمع بيانات المستخدم الحرفية
العصر وتتماشى ر لإلكتروني بأنه طريقة تسويق حديثة تواكب تطو ايتميز التسويق  أهميّة التسويق الإلكتروني

علية، حيث يعتمد التسويق الصحيحة والأكثر فعبر القنوات ا ءعملاالسوقين يصلون إلى معه، مما يجعل الم
ة كقنوات اتصال الذكية والأجهزة اللوحية والبريد الإلكتروني وأجهزة التلفاز الذكي الإلكتروني على الهواتف

وني ز التسويق الإلكتر يتمي ،ةمقارنة بوسائل التسويق التقليدي أفضل ق نتائجلجمهور المستهدف، وغالبًا ما يحقبا
واختيار أفضل  المنتجاتنة قين مقار ، حيث يتيح للمتسو ةد مقارنته بطرق التسويق التقليدية كبيرة عنبشفافي

ة، والوصول إلى الجمهور المُستهدف بأسرع طريقة الأسعار، كما يُتيح للمُسوقين قياس تأثير العملية التسويقي
 .(2)ممكنة

 واقعالمن المتحمسين أن الفضاء الافتراضي يمكن أن يحل محل  الكثير، اعتقد في بداية تطور الإنترنت
 وكانت سيتم العمل الحقيقي والتسوق والترفيه والتواصل حصريًا عبر الإنترنت،و في المستقبل القريب، الحقيقي 

التسويق و  ،النتيجة المباشرة لهذه الأحكام هي الفرضية القائلة بأن الإنترنت قد تصبح القناة الإعلانية الوحيدة
بعد السنوات العشر الأولى من تطور الإنترنت، ولكن  ،هو المستقبل الحتمي للتسويق العامو عبر الإنترنت 

 ليستللإنترنت  ةالمهمة الرئيس إن القريب،في المستقبل  مرجحهذا السيناريو غير مثل أصبح من الواضح أن 
لا الإنترنت عبر تسويق الفإن  ،وبالمثل ،بل ببساطة استكماله وتبسيط عملية الاتصال ،استبدال العالم الحقيقي

الذين  فرادويتزايد عدد الأ عيسر شكل التسويق الإلكتروني ب ينموبدء ه، كملي بل ،ق التقليديالتسوي يحل محل
هو  الإلكترونيلأنفسهم أو لأعمالهم، الهدف الرئيسي للتسويق  والأرباح المنافع تحقيقمن أجل  يستخدمونه

وللحصول  ،من الربح والنمو والتطوير ممكن قدر أكبراستغلال الفرص المتاحة لمستخدمي الإنترنت لتحقيق 
والعلامة التجارية التي تهمهم، إذ تتمتع  اتبشكل مستقل على معلومات وبيانات مختلفة حول المنظمة والمنتج
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بشكل تفاعلي لاحتياجات  بعلاقة تواصلية واستجابة سريعة الإلكترونيالمنظمة والعميل في مجال التسويق 
 .لأنشطة التسويقية المربحةمن االمعلومات الواردة واستخلاص النتائج ومعالجة واستفسارات العملاء 

ومع ذلك، هناك فرق  ،لأن الإنترنت إلكتروني وتفاعلي الإلكترونيتتشابه أدوات التسويق الرقمي والتسويق 
مما  بالإنترنت أو دون الاتصال بالإنترنت، الاتصاليميز التسويق الإلكتروني عن التسويق الرقمي، هو وضع 

يعني أنه في التسويق الإلكتروني يتم استخدام أدواته حصراً في بيئة الإنترنت، بينما يستخدم التسويق الرقمي 
تجاوز مجال الإنترنت ويستخدم مجموعة متنوعة م، الاتصال بالإنترنت ودون في بيئة الاتصال عبر الإنترنت 

 من رسائل المحمول المختلفة الهاتفالرقمي وتطبيقات  التلفاز ،، على سبيل المثالالمختلفة من الوسائط الرقمية
ما أن ، ب، والشاشات التفاعلية، والمنشورات المطبوعة، والملصقات التي تحتوي على الاستجابة السريعةقصيرة

ترويج وإنشاء وتحسين أي علامة تجارية  يصعبالتسويق الإلكتروني هو أحد نماذج التسويق الرقمي، ودونه 
لا يتقادمان ولكنهما يعملان فقط على  يةلأنشطة التسويقلنظامان  فهما ،في العصر الحديث اتأو منتج

تحسين والتحديث والتغيير كل يوم مع استكمالهما بتقنيات إلكترونية ورقمية جديدة تجعل من الممكن تلقي ال
 .(4-3)وتحليل واستخدام معلومات أكثر دقة وموضوعية ومحددة في الوقت المناسب

التحول من أدوات التسويق التقليدية إلى الترويج للمنتجات عبر الحدود من  إلى تتطلب الأنشطة التسويقية
عبر علية التسويق ا، تمتد فاتولاء العملاء من خلال الحوار والقيمة المضافة الحقيقية للمنتج أجل زيادة

يؤدي استخدامها إلى تحقيق النتائج  ، ولنخصيصاً مختارة  ة أدا  إلى على وجه التحديد منظمةلإنترنت لكل ا
 جاذبةل على العديد من الفرص الجديدة الو حصالتفوق على المنافسين في الأسواق و البل ، المرجوة فحسب

 .(5)الأعمال لتطور
وجذب زيادة المبيعات من أجل التسويق التقليدي إلى الترويج للمنتجات  كما يهدف الإلكترونييهدف التسويق 
هناك ثلاثة عناصر رئيسة  ،الإنترنت عبر حصرياً كل شيء يحدث  منظمة، فإنمستخدمين للال أكبر قاعدة من

 ، كما هو موضح في الشكل.الأنواع الأخرى التقليدي و التسويق عن  الإلكترونيالتسويق  تميز

 
التسويق التقليدي. معمقارنة التسويق الإلكتروني ( 3الشكل رقم )  

 المصدر: إعداد الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب )6-7(.

 

التفاعل مع الجمهور:التفاعل
ت ومراقبة التعليقات والمشاركا

اظ الحفلتعزيز وبناء العلاقات و 
ن عبأي شكل من الأشكال اعليه

الشبكات الاجتماعية طريق 
قعامو علىإعدادات حركة المرور و 

.ثوتحسين محركات البحالويب

ئة استراتيجية تجز :الاستهداف
ح وتقسيم سوق كبير إلى شرائ

أصغر من أجل التركيز على 
مجموعة مستهدفة من العملاء 
.عبر مجموعة واسعة من الأسواق

ر عبقياس البيانات :تحليلات الويب
غ عنها وجمعها وتحليلها والإبلاالإنترنت 

لتعلم وتحسين استخدام الإنترنت،
ياس أداة لقمجرد تحليلات الويب ليست 

يضا أولكنها الإنترنت عبرحركة المرور 
أداة للأبحاث التجارية وأبحاث السوق 

.والتسوق 
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  :لكترونيفاعلية التسويق الإ 
يجب أن تسعى المنظمات إلى تقديم فوائد كافية وواضحة من خلال عرض تحقيق الفوائد للعملاء: . 1

بناءً على مستوى الفوائد التي  ،تكرارالحيث يقرر العملاء تكرار عملية الشراء أو عدم  ،المنتجات عبر الإنترنت
من متطلبات التسويق الإلكتروني أن يتضمن الموقع الإلكتروني  ،يحققها من اقتنائه للسلعة أو الخدمة المشتراة 

المنظمة إلى تلبية احتياجات العميل  يوسع ،جر كافة الخدمات الترويجية التي تستجيب لرغبات العميلاللمت
فوائد و ، كما تسعى جاهدة إلى تحقيق التمايز من خلال تقديم خدمات متميزة ورغباته الشخصية قدر الإمكان

 دور كبير في تحقيق عملية التمييز. ةساسيالأ اتلمستوى الخدمات المرفقة للمنتجو  ،فريدة للعملاء
يجب على المنظمة أن تسعى جاهدة لتحقيق التكامل  :لكترونيةعمال الإ نشطة الأأتحقيق التكامل مع جميع . 2

نشطة في كل مرحلة من بحيث تنعكس هذه الأ الأخرى، لكترونيةعمال الإنشطة الأأو  بين التسويق الإلكتروني
عداد ومرحلة الاتصال ومرحلة التبادل ومرحلة ما بعد البيع ( لكتروني ) مرحلة الإمراحل عملية التسويق الإ

على سبيل المثال، إذا لم يكن هناك تفاعل واتصال مع نظام الدفع عبر الإنترنت، لا يمكن تنفيذ عملية البيع 
وإن وإتمامها بنجاح، وإذا لم يكن هناك نظام سلامة وأمان مناسب، لا يمكن تنفيذ عملية البيع وإتمامها بنجاح. 

 بشكل صحيح وأمين. التقنيةموظفين مدربين على استخدام  وجود لم يكن
يجب عرض محتويات المتاجر المختلفة على الموقع  . عرض أفضل لمحتوى وخدمات المتجر الإلكتروني:3

يجب أن يكون عرض العناصر المختلفة في المتجر  ،الإلكتروني بما يتوافق مع نموذج العمل الإلكتروني الجديد
التسوق الإلكتروني له خصائصه وتفاصيله الخاصة  ،التقليديمختلفًا عن ذلك الموجود في المتجر الإلكتروني 

التي تختلف عن الأعمال التقليدية، وهناك بعض المنظمات التي ليس لديها خبرة في الأعمال التجارية والتسويق 
يقية نشطتها التسو أالإلكتروني ، وتقوم هذه المنظمات بنسخ ونقل واستخدام الأساليب التقليدية ونقلها وتبنيها في 

 .، فهذا يعرضهم للكثير من الأخطاء ونقاط ضعف متعددة ةالإلكتروني
 :ن يتضمن ثلاثة جوانب تسويقيةأ يجب يلكترونمحتوى موقع المتجر الإ 

 ومثـــال ذلك بيانات  ،نترنتتوفير المعلومات اللازمة والكافية حول المنتجات المعروضة للبيع عبر الإ
ولا بد من توفير هذه البيانات والمعلومات عبر منافذ ، ستخدامهاومعلومات حول مكونات المنتج ووسائل 

 .سريعة وواضحة وكافية ودقيقة
  مندوبي المبيعات ومديري  ،مثل ، من التواصل والتفاعل مع العناصر الرئيسة لعملية التسويق العميلتمكين

دوات والوسائل مر يتطلب توفير الأوهذا الأ الإنترنت والجمهور المستهدف والعملاء الحاليينالمتاجر عبر 
 .اللازمة لتحقيق ذلك بفاعلية وكفاءة يةلكترونالإ

  الحاجات والرغبات.التبادل الناجح للمعلومات يتطلب توفير كل ما يلبي 
أن يتم بناء المتجر الإلكتروني بطريقة بسيطة يجب  :لكتروني. البناء البسيط والابتكاري لموقع المتجر الإ 4

على  ،جراء عمليات التفاعل والتبادلإعملية الحصول على البيانات والمعلومات و  العميلتسهل على  ومبتكرة
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و أإلى المعلومات النهائية ) اللازمة لشراء سلعة  تؤديعدد الارتباطات التي  يجب ألا يتجاوز ،سبيل المثال
 .نجازها بسرعةإوهذا ضروري  لتسهيل العملية و  ،ارتباطات أو خطوات أو صفحاتخدمة ( عن ثلاثة 

 مر يتطلب تحقيق الموازنة بين ثلاثة عناصر مترابطةتحقيق هذا الأ 
 العميلمكان  حفاظاً على وقت عرض وتوفير القدر الكافي واللازم من المعلومات مع الاختصار قدر الإ 

 وتحقيق للسرعة .
  حصراً العميل توفير المعلومات الدقيقة التي يبحث عنها. 
  جيدجعل صفحات الويب منظمة بشكل. 

 : التي تستخدمه المنظمات أنواع التسويق الإلكتروني
 مرتبط بوظائف  وهو يعتمد على قدرة المنظمة في تسويق نفسها وتسويق منتجاتها :التسويق الخارجي

 الترويج(.و  التوزيعو السعر و تصميم وتنفيذ المزيج التسويقي ) المنتج مثل التسويق التقليدية 
 بالعاملين داخل  ةمرتبطبأهداف المنظمة الالموظفين قدرة المنظمة على إقناع :  التسويق الداخلي

علة لتدريب وتحفيز الموظفين على التواصل بشكل جيد ايجب على المنظمة أن تتبع سياسات ف، المنظمة
 . ورغباتهم اجات العملاءتيحا لتلبية يسعوال ،ولمساعدة الموظفين على العمل معًا كوحدة واحدةمع العملاء 

 :التي تعتمد بشكل أساسي وبقوة على  ،يشير إلى فكرة جودة المنتجات المقدمة للعملاء التسويق التفاعلي
 ن.الجودة والعلاقة بين الموظفين والمشتري

، باستثناء إمكانات التواصل مع العملاء ،التقليديةالتسويق التسويق الإلكتروني عن مفاهيم  لا يختلف مفهوم
الأعمال  لإنجازيعتمد التسويق الإلكتروني على شبكة الإنترنت كوسيلة اتصال سريعة وبسيطة وغير مكلفة،  مما

 .(8)التي تشكل الأنواع الرئيسة لعملية التسويق بشكله التقليدي
 :التسويق الإلكترونيومراحل  دورةلنموذج آرثر 

، وتحدد الأسواق المستهدفة تحدد هذه المرحلة احتياجات ورغبات العملاء المحتملين :عدادولًا: مرحلة الإأ 
لكي تكون ناجحًا، تحتاج إلى الحصول على البيانات والمعلومات  ،ذبة، وتحدد طبيعة المنافسةاوالج المحتملة

من اللجوء إلى جمع البيانات والمعلومات على الإنترنت واستخدام  المنظمةالتي تحتاجها بسرعة، حتى تتمكن 
ذبة وطبيعة المنافسة انهج أبحاث السوق لتحديد احتياجات المستهلك ورغباته، كما أن حجم الأسواق الج

 المنظمة على تقديم المنتجات ذات الصلة التي تلبي أهدافها عبر الإنترنت. يساعدان
المستهلك لتعريفة بالمنتجات /العميلفي هذه المرحلة تحقق المنظمة عملية الاتصال مع  ثانياً: مرحلة الاتصال:

  .(01-6)الجديدة المعروضة في الأسواق الإلكترونية عبر شبكة الإنترنت
 : )أيدا(وفقاً لنموذج 

 :يتم استخدام العديد من الوسائل لجذب انتباه العميل/المستهلك، أهمها الأشرطة الترويجية  مرحلة الانتباه
 .يورسائل البريد الإلكترون



 

38 

 

  التي تمكنه من تكوين رأي  ،المستهلك/العميلتوفير البيانات والمعلومات التي يحتاجها  :الاهتماممرحلة
 .ةالجديد اتمعين حول المنتج

  التركيز على رغبة العميل/المستهلك نفسه، ولكي تثير العملية  يتمفي هذه المرحلة  :ثارة الرغبةإمرحلة
 جيا الوسائط المتعددة.لو ن تكون عملية العرض والتطوير عملية فاعلة ويفضل استخدام تكنلو أ ، يجبالرغبة

  المعروضاقتنع بالمنتج راضياً و المستهلك /العميل يكون لمراحل السابقة ا بعدالشراء(  :)والإجراءمرحلة الفعل 
 شراء.عملية العبر الإنترنت فإنه ينفذ إجراء 

المنظمة )البائع(  ، حيث توفرهذه المرحلة عن عملية التبادل بين البائع والمشتري  تعبر ثالثاً: مرحلة التبادل:
المنتجات دفع ثمن )المستهلك( بالمشتري يقوم المنتجات المطلوبة بالكميات المطلوبة في الوقت المناسب و بتسليم 
 ة.المطلوب

من الضروري بل  فحسب،جراء عملية البيع إ لمنظمةا تستطيعلا  مرحلة ما بعد البيعوهي  :خدمة العملاء رابعاً: 
بد  لاو  ،جدد عملاءتقف عند كسب واستقطاب  فالعملية التسويقية لا ،على علاقات فاعلة مع المشتري  الحفاظ

ومن هذه الوسائل المجتمعات  العملاءالوسائل الإلكترونية التي تحافظ على هؤلاء  جميعم استخدامن 
تواصل عبر البريد الإلكتروني وتزود المشتري بجميع المعلومات حول و غرفة دردشة افتراضية و  ،الافتراضية

 .(11)خدمات الدعم والتحديثو سئلة المتكررة المنتجات الجديدة بالإضافة إلى قائمة الأ
 خصائص التسويق الإلكتروني:

في أي وقت  للتسويق الإلكتروني أن يتعاملوا يمكن للعملاء الذين يتعاملون مع أي موقع :الواسعة الخدمة. 1
 كما يمكنها،  اتصل العميل بها إذا إلا ،ولن يعرف صاحب الموقع من يقرأ رسائل البريد الإلكتروني الخاصة به

 موقعها.لالزائرين معرفة 
مع  الجغرافية تعرف الحدود لاالتسويق الإلكتروني المستخدمة  لن وسائإ عالمية التسويق الإلكتروني:. 2

  .إمكانية إجراء عمليات شراء في مكان تواجد العميل
وكذلك القواعد  ،يتميز التسويق الإلكتروني بالتطور السريع للمفاهيم والأنشطة التي يتضمنها :. قابلية التطور3

المعلومات المتقدمة  تقنيةوما يرتبط بها من  ،تقنيات الإلكترونيةالستخدم وسائل الاتصال و يالتي تحكمه، حيث 
حسب تطور بوتتطور بشكل سريع، ولهذا السبب فإن الحلول الصحيحة المطلوبة التي تخضع للتغيرات السريعة 

 ت.الاتصالات والمعلوما
تميّز التسويق الإكترونيّ بالكفاءة العالية، حيث يمكن تحديث أو تعديل المنتجات والأسعار يَ : الكفاءة العالية. 4

 عّل.افورًا بناء على طلب السوق، كما يمكن أيضًا تلبية احتياجات العملاء بشكل ف
يتيح ، حيث إمكانية التفاعل مع العملاء بشكل مباشر ودون أي وسيط: التفاعل المباشر مع العملاء. 5
لكتروني التواصل مباشرة مع الزبائن الذين يرون المحتوى الخاص بك، لا سيما من خلال التعليقات سويق الإالت

 علام الاجتماعية. وسائل الإعبر رسائل والتعليقات والمشاركات من على شبكة الإنترنت، 
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إلى جانب التواصل مع العملاء، التسويق الإلكتروني يتيح : تتبع وتقييم جميع أنواع الحملات التسويقية. 6
 شراء. اليمكنك مراقبة الإعلانات وأنواع المحتوى التي شهدت قبل إجراء عملية كما  ،ةنشطالأتتبع 

يعمل التسويق الإلكتروني على سد الفجوة بين المنظمات الكبيرة والصغيرة من  بين المنظمات:. سد الفجوة 7
دون أن  ،الدولية قاسو الأالدخول في  الصغيرةللمنظمات  مما يسمحلتوزيع والمهارات البشرية، حيث الإنتاج وا

 .المتنافسةمساواة مع هذه المنظمات لا وتجعلها تقف على قدم الكبيرة، لمنظماتاككون لها البنية التحتية ي
ن الإعلان في علًا يبد ،من وسائل التسويق التقليدية تكلفةيعتبر التسويق الإلكتروني أقل  :تكلفة منخفضة. 8

ز والإذاعة والصحف، يمكن للشركات استخدام وسائل التواصل الاجتماعي اوسائل الإعلام التقليدية مثل التلف
هذا يسمح للشركات ذات الموارد  ،والبريد الإلكتروني والمواقع الإلكترونية للترويج لمنتجاتها بتكلفة منخفضة

 .دة بالدخول إلى سوق التسويق ومنافسة الشركات الكبيرةالمحدو 
في التسويق الإلكتروني تنفذ الصفقات إلكترونياً دون حاجة لاستخدام الورق غياب المستندات الورقية: . 9

وهذا  ،وخصوصاً المنتجات التي تقبل الترقيم وذلك من عملية التفاوض حتى تسليم البضاعة حتى قبض الثمن
  .(12)الأمر الذي دعا المنظمات الدولية لوضع إطار  قانوني ،ما أثار مسألة إثبات العقود وصحة التواقيع الرقمية

 :لتسويق الإلكترونيافوائد 
التسويق الإلكتروني العديد من الأدوات والتقنيات التي تسمح بتحليل البيانات وفهم  يقدم :تحليل البيانات. 1

 ،يمكن تتبع الزوار وتحليل تفاعلهم مع مواقعها الإلكترونية والإعلانات المنشورة ،سلوك العملاء بشكل أفضل
في اتخاذ قرارات  تالمنظماهذه البيانات توفر رؤى قيمة حول اهتمامات العملاء وتفضيلاتهم، مما يساعد 

 .استراتيجية تسويقية أفضل
يمكن  ،علة مع العملاءاعلاقة تفاعلية وف يسمح التسويق الإلكتروني بإقامة :عل مع العملاءاتواصل ف. 2

يمكن  ،الدردشة الحية أو عبر البريد الإلكتروني أو عبر التواصل مع العملاء عبر وسائل التواصل الاجتماعي
للعملاء تقديم التعليقات والاستفسارات والتفاعل مباشرة مع العلامة التجارية، مما يتيح فرصة لتقديم خدمة عملاء 

 .وبناء علاقات قوية ومستدامة مميزة
حملات التسويقية وتحسينها اليتيح التسويق الإلكتروني قدرة أكبر على قياس نجاح  :تحسين التحكم والقياس. 3

، الحاليمتى وأين وكيف يتفاعل العملاء مع الإعلانات والمحتوى  ويمكن معرفة ،البيانات المتاحةبناءً على 
 .مما يسمح لها بالتكيف وتحسين استراتيجيتها لتحقيق نتائج أفضل

ذب ومشاركته بسرعة مع اجو  مثير للاهتماميمكن إنشاء محتوى  :هتومشاركللمحتوى سريع الانتشار . 4
يمكن للمستخدمين مشاركة المحتوى مع أصدقائهم ومتابعيهم بكل سهولة، مما يؤدي إلى زيادة  ،جمهور واسع

 الوعي بالعلامة التجارية والانتشار السريع للمحتوى عبر الشبكات الاجتماعية والمنصات الرقمية الأخرى 
لتحقيق نتائج ملموسة، فإن في حين أن التسويق التقليدي يستغرق وقتًا أطول  :تحقيق النتائج الفورية. 5.

والحصول على يمكن إطلاق حملات إعلانية عبر الإنترنت  ،التسويق الإلكتروني يمكن أن يحقق نتائج أسرع
 .نتيجة، مما يسمح لها بتعديل الحملات وتحسينها لتحقيق أفضل نتائج ومشاركة فورية
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تحسين خبرتها وقدرتها على المنظمات التسويق الإلكتروني يساعد  :التميز والقدرة التنافسية استمرارية. 6
استخدام أشكال مختلفة ومبتكرة من الإعلانات  للمنظماتبفضل التسويق الإلكتروني، يمكن  ،التنافسية في السوق 

الإعلانات التفاعلية أو الإعلانات المرئية أو الإعلانات الصوتية أو الإعلانات المتحركة أو  ،والمحتوى، مثل
 .الألعاب أو الواقع الافتراضي، هذا يجذب انتباه العملاء ويزيد من تميز العلامة التجارية وتنافسيتهاو القصص 

لكتروني أن يساعد الأفراد في بناء علامة يمكن للتسويق الإ  :بناء العلامة الشخصية وتعزيز السمعة. 7
على  بيمكن للأفراد إنشاء موقع شخصي أو مدونة أو حسا ،شخصية قوية وتعزيز سمعتهم عبر الإنترنت

من خلال نشر محتوى قيم  ،وسائل التواصل الاجتماعي لعرض مهاراتهم وخبراتهم وإظهار قيمهم الشخصية
 .جديدةالفرص اغتنام الومفيد والتفاعل مع الجمهور، يمكن للأفراد بناء هوية قوية وجذب اهتمام الآخرين و 

فرص العمل والتواصل  لإيجاد المزيد من الخياراتلكتروني للأفراد التسويق الإ يمنح  :ملتوسيع فرص الع. 8
يمكن للأفراد إنشاء ملف شخصي احترافي على منصات الشبكات الاجتماعية  ،مع أصحاب العمل المحتملين

يمكنهم استخدام مواقع التوظيف والمنصات الإلكترونية  ، كماوعرض خبراتهم ومهاراتهم LinkedIn المهنية مثل
لكتروني، يمكن بفضل التسويق الإ ،للبحث عن فرص عمل وإرسال طلبات التوظيف عبر الإنترنت ،الأخرى 

 .وظائف مناسبة وتحقيق تقدم في حياتهم المهنية إيجادللأفراد تحسين فرصهم في 
لكتروني أداة قوية لبناء شبكة علاقات قوية عتبر التسويق الإي  :بناء شبكة علاقات اجتماعية ومهنية. 9

يمكن  ،يمكن للأفراد التواصل مع الآخرين في نفس المجال أو الصناعة وتوسيع دائرة معارفهم المهنية ،ومتنوعة
دقاء والمشاركة في الأصاستخدام منصات التواصل الاجتماعي والمجتمعات عبر الإنترنت للتواصل مع 

لكتروني بالإضافة إلى ذلك، يمكن للأفراد استخدام التسويق الإ ،والمجتمعات ذات الاهتمام المشترك المناقشات
لتوسيع شبكة علاقاتهم الاجتماعية والتواصل مع أصدقاء جدد من خلال منصات التواصل الاجتماعي وتطبيقات 

 .(13)الرسائل
 هداف التسويق الإلكتروني:أ

 العالمية.الوصول إلى الأسواق . 1
 .مبيعاتلا زيادة. 2
 .للمنظمة التجارية العلامة . تعزيز3
 محتملين.لا ءلاالعم من بياناتكبيرة قاعدة  كلاامت. 4
 .التسويقية الخطة أهداف العملاء المحددة في جميع تحقيق على . القدرة5
 وقت. أي في العمل على . القدرة6
 التسويق.استخدام أفضل وأكثر كفاءة لميزانية . 7
 التسويق. تكاليف . تقليل8
 . زيادة رضا العملاء9

 .الأولى البحث محركاتي ويظهر ف منافسةلا مواقعلأفضل من ا اً الإلكتروني رقم موقعالل يسجت. 10



 

41 

 

كان عمل  لاختلافات بين وسائل الإعلام الجديدة وقنوات الإعلان التقليديةحول اإحدى أولى الدراسات الشاملة 
McDonald  وWillson  توضيحمن أجل . (14)"61نموذج التسويق الإلكتروني" 1999الذي صاغ في عام 

 .التي نعرضها في الشكل، يجدر النظر في مزاياه وميزات تطويره الإلكترونيميزات مفهوم التسويق 
 

 
 مزايا التسويق الإلكتروني.( 4الشكل رقم )

 (.3,12,13) نهاية الكتاب إعداد الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في: المصدر
 

من كل فرد أو شريحة  احتياجات بما يتناسب مع لكترونيالتسويق الإ يمكن تصميم رسائل :. التفرد1
رسالة إلى الجمهور بأكمله، ال توجيهعلى عكس الوسائط التقليدية، حيث يتم في معظم الحالات ين، مستهلكال

وفق طريقة  ،أي شريحة استهلاكية بتكلفة منخفضة نسبيًا ومع ذلك، فقد أتاح التسويق الإلكتروني استهداف
بإدخال كمية كبيرة من المعلومات  يقوم المستخدمون بشكل فردي ،مع ظهور الشبكات الاجتماعية ،منفصلة

 .(15)حملات إعلانية مستهدفة إجراءعن أنفسهم، مما يزيد من فرص 
من حيث  هايتم تقييم، التي التسويقية المتكاملة يوفر الإنترنت المزيد من الفرص للاتصالات التكامل:. 2

، الأمر التسويق الخارجي هو تدفق اتصالات من المنظمة إلى العميل نإحيث ، الصادرةو  الاتصالات الواردة
مع التسويق و  ،لمنظمةللمنتجات االإنترنت مع القنوات الأخرى لترويج  دمجيتطلب دراسة متأنية لكيفية الذي 

واتباع  ،ومنتجاتها المنظمةحيث يمكن للعملاء كتابة تعليقات حول ، المنظمة معصل العميل توا يتمالداخلي 
 التي من خلالها يستكشفعملية الالجزء الأكثر أهمية في الاتصال الداخلي هو  ، يعدّ تنفيذ الطلبلالتعليمات 

 .(16)مختلفة منظماتلمنتجات من ل مختلفة  المستهلك خيارات
الفرد،  ذلكجابة ستافرد والقدرة على تجميع وتذكر اللتسويق التفاعلي القدرة على مخاطبة ايتضمن  التفاعل:. 3

  .القدرة على إعادة استهداف الفرد مرة أخرى والنظر في استجابته الفريدة بعين الاعتبار مما يؤدي إلى

استقلالية الموقعالتفاعلالتكاملالتفرد

متعدد القنواتتعدد الاستخداماتالاستمراريةتغيير عملية العمل

القدرة على إدارة  
قابلية القياسةالأنشطة التسويقي
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 :معلوماتلللإنترنت كبيئة اتأثير 
  يبدأ الاتصال.هو الذي العميل 
 يحتاجها.التي  يبحث عن معلومات حول العلامات التجارية والمنتجاتمن  هو العميل 
 اللذين يمكن الاستماع ازذاعة أو التلفمن المشاركة البشرية، على عكس الإ الكثيريتطلب  استخدام الإنترنت ،

إليهما ومشاهدتهما، يتيح الإنترنت التوزيع المجاني للأفلام والتسجيلات الصوتية مهما كان حجمها، 
 .(17)، وإنشاء ألعاب وتطبيقات تفاعليةفرادستخدام استطلاعات الرأي، وبدء المناقشات بين الأوا

وصلت الحملات الإعلانية في مجال الاتصالات الإلكترونية إلى جميع مستخدمي  استقلالية الموقع:. 4
، التي كانت في السابق العالميةفي الأسواق  المنتجات تسويق منظمةمما يسمح لأي  ،الإنترنت حول العالم

استخدام التسويق عبر الإنترنت للحصول  المنظماتيمكن للعديد من ، ومع ذلك ،الكبيرة منظماتلا حكراً على
 الإلكترونيالتسويق  منظماتلتعظيم إمكانات التسويق عبر الإنترنت، تستخدم  ،على ميزة تنافسية بعدة طرق 

 .(18)شاء قناة للمعلوماتوسائل التواصل الاجتماعي كأداة أساسية لإن
للمسوق الذي  بالنسبة ،لقد غيرت الإنترنت بشكل أساسي طريقة الوساطة التجارية :التجارية العملياتتغيير . 5

كيفية تمثيل العلامة التجارية على  من المهم التفكير في ،يقوم بتطوير استراتيجية اتصال لشركته عبر الإنترنت
 العامة للتوزيع عبر الإنترنت. الإنترنت مواقع الوساطة وفي وسائط

لاستمرارية الزمانية والمكانية بسبب استمرار عمل شبكة الإنترنت في أي مكان في يمتاز باالاستمرارية: . 6
 سيتميز النشاط التسويقي بنفس الاستمرارية. ، مماالعالم

، التسويقية بنفس الطريقة في أي مكان في العالملا توجد قيود مكانية عند تنفيذ الحملات تعدد الاستخدامات: . 7
 يسمح الاستهداف الجغرافي للحملات الإعلانية بالتغلب على الحواجز اللغوية والعرقية. حيث

يمكن نشر المعلومات عن طريق العديد من الخدمات والآليات لمواقع الويب ومشاركة متعدد القنوات: . 8
 ...إلخ. الهاتف المحمولالفيديو والصوت والشبكات الاجتماعية وتطبيقات الملفات والبريد الإلكتروني وخدمات 

إنها القدرة على تقديم طلب من خلال مراقبة نشاط المستهلك وتغيير القدرة على إدارة الأنشطة التسويقية: . 9
 الإستراتيجية في حالة عدم وجود إجراءات مفيدة للمستخدم.

 باستخدام تقنية السوق غير مكلفة نسبيًا لإجراء أبحاث  كوسيلةيمكن استخدام الإنترنت   قابلية القياس:. 10
موقع المعلومات العملاء هي  للحصول علىالقناة الثانية  ، وتعدّ الحاسوب المقابلات الشخصية بمساعدة 

ين عبر الإنترنت يستخدم العديد من المسوق ،بشرط تثبيت نظام لإجراء تحليلات الويب ،لمنظمةالإلكتروني ل
تنظيم عرض المعلومات والرسومات المستخدمة على  عند ،هذه البيانات لدراسة تفضيلات المستهلك وسلوكه

ويشترون معدات باهظة  ينشئ كبار تجار التجزئة عبر الإنترنت في الغرب قواعد بيانات خاصة الويب، موقع
جمهور اليسمح لهم بتقسيم  مما ،لجميع بيانات المستخدمالثمن لمعالجة وتحديد الخوارزميات للاستخدام التسويقي 

 .(17-16)بشكل أكثر دقة وحتى التنبؤ بسلوكهم الاستهلاكي
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ترجع المزايا المقدمة للتسويق الإلكتروني إلى استخدام القنوات الإلكترونية التي توفر إمكانية الوصول والسرعة 
وتتميز مزايا هذا النوع من التسويق  ،مع العملاء والقدرة على التكيف والتخصيص عند تنظيم التفاعلات

  .(19)بالمستوى العالي من استخدام أدوات التسويق الجديدة التي تعتمد على القنوات الرقمية
 وبرامج استراتيجيات لتطوير الداعمة الأدوات أهم من التسويقي النموذج يعد نماذج التسويق الإلكتروني

 والتخطيط منافسيك نتائج مع نتائجك مقارنة يمكنك وبسيط، واضح تسويقي نموذج باستخدام التسويق،
 تم لقد لاستراتيجيتك، المنطقي والأساس الهدف لتوصيل جاذبة طريقة إنها المستقبلية، التطوير لاستراتيجيات

 التسويقية؟ لاستراتيجيتك الأنسب النموذج هو ما ولكن السنين، مر على التسويق نماذج من العديد تطوير
طريقة تسويقية تعمل على تحفيز اهتمام الجمهور المستهدف من خلال اتصال تسويقي  التسويق الفيروسي:. 1

إلى آخر من خلال الكلام الشفهي أو الإنترنت أو  فردمن  اتعن طريق نشر معلومات حول منتج لفردموجه 
للأصدقاء  لمشاركة الرسالة التسويقية فرادمن التسويق الفيروسي هو إلهام وتحفيز الأ الهدف ،البريد الإلكتروني

، ويصل اً ذبايجب أن يكون المحتوى مثيرًا للاهتمام وج ،لمينفي عدد المست كبيرةمن أجل تحقيق زيادة  ،والعائلة
عملية التناسخ الفيروسي بما إلى المستلمين بسرعة كبيرة وبتأثير كبير على هدف العميل، وذلك اعتماداً على 

والإنترنت يقوم من يستلم الإعلان بتمريره  الحاسوب يشبه تناسخ الفيروسات في المجال الحيوي، في عالم 
التواصل ستخدم في شبكات غالباً ما يطواعية إلى جميع من يعرفهم لما يجد فيه من طرافة أو تميز و 

 .(18)الاجتماعي
 قدرا أقصى تحقيق إلىالاجتماعية والإدارية التي تهدف  الأنشطةهي مجموعة من  :الإلكترونيالتسويق . 2

عبر الإنترنت، وتشكيل عرض لتبادل المنتجات ممكن  وجه أكمل على احتياجاتهم وإشباع العملاء رضا من
 اً توفر نطاقو ن تكلفة استخدام تقنيات الإنترنت قليلة ومتاحة إباستخدام تقنيات المعلومات والاتصالات، حيث 

تقييم مكان و في أي  الأسواقاستهداف الجمهور والوصول الفوري إلى نفسه وفي الوقت ، من التغطية اً واسع
استخدام  الإلكتروني، كأسلوب تسويقي يتضمن التسويق للأعمال التسويقيةالكفاءة في العمل في الوقت الحقيقي 

 فاعليةحول للمعلومات أكثر تفصيلًا و إجراء أبحاث تسويقية،  الأدوات والتقنيات التقليدية والمبتكرة، لا سيما في
جمعها  ة، مع إمكانيةوملفات تعريف المستهلكين التي تغطيها الإعلانات الإلكتروني الإلكترونيرسائل الإعلان 

 من أجلالتبادل  عن طريقالإنترنت لتحديد وتلبية احتياجات ومطالب المستهلكين )المشترين(  عبروتحليلها 
أصبحت المتاجر عبر الإنترنت ، مما بائع(ال) المنتجات مصنعح أو مزايا أخرى من قبل اربألحصول على ا

 . (,2013)في السنوات الأخيرة ذات شعبية متزايدة كعنصر رئيس في سياسة التسويق الإلكتروني
تستخدمها المنظمات لإدارة إنه مزيج من الممارسات والاستراتيجيات والتقنيات التي  :. التسويق بالعلاقات3

الهدف هو تحسين علاقات خدمة العملاء والمساعدة  ،وتحليل تفاعلات العملاء وبياناتهم طوال دورة حياة العميل
 أو قنوات عبر العملاء بجمع بيانات العملاء علاقات إدارة أنظمة تقوم ،وزيادة نمو المبيعات همفي الاحتفاظ ب

 والدردشة والهاتف الويب، عبرالمنظمة  موقع تشمل أن يمكن التي ،المنظمةو  العميل بين مختلفة اتصال نقاط
 الموظفين تزويد أيضًا العملاء علاقات إدارة لأنظمة كما يمكن ،الاجتماعية والشبكات المباشر والبريد الحية
ومخاوف   وتفضيلات الشراء وسجل للعملاء الشخصية المعلومات عن مفصلة بمعلومات العملاء يواجهون  الذين
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من العملاء المخلصين، التي تشكل تحديداً ميزة تنافسية طويلة الأجل  كبيرةتهدف إلى إنشاء قاعدة الشراء، مما 
 .نظمةللم
لتسويق يركز على تجار الجملة وتجار التجزئة والموزعين، ليس من اهذا مجال واسع  التسويق التجاري:. 4

للمستهلكين،  المنتجات الطلب من شركاء سلسلة التوريد وتقديم زيادة بهدف وذلكفقط لزيادة طلب العملاء، 
التأكيد من توفير المنتجات بشكل دائم وثابت للمستهلك  إلىوتسعى المنظمات عن طريق هذا النوع من التسويق 

 لفاعل.المحتملين للترويج ا للشركاء الترويجية العروض النهائي، إذ يتم إعطاء الحوافز للوسطاء وتقديم
 لتوصيل بعناية متعددة اتصال قنوات وتنسيق لدمج المنظمة تستخدمها التي هذهالاتصالات: . التسويق ب5

 تطوير ومبادئ الجمهور، وتحليل الاجتماعي التواصل ووسائل العامة العلاقات مثل، ،ومتسقة واضحة رسالة
 مما يسمح منفصلة، إعلامية قنوات خلال من صلة ذات تبقى التي التجارية، العلامة وهوية والإعلان الأعمال،

 صورة تحسين خلال من وشفافة بطريقة جاذبة المنتجات بتجربة المستهلكين بتزويد والخاصة العامة للمنظمات
 شاملًا، يأخذ تسويقيًا نهجًا المتكاملة التسويقية الاتصالات المصلحة، إذ تعد أصحاب مع المنظمة، والعلاقات

 بمعنى الأعمال، تطوير واحتياجاتالمنظمة  لأهداف الأكبر السياق ضمن التسويق استراتيجية الاعتبار في
 وتحليلات الاجتماعي التواصل ووسائل العامة والعلاقات والإعلان التسويق يكون  أن نع لاً يبد آخر

 على تشجع المتكاملة التسويقية الاتصالات فإن المنظمة، داخل منفصلة جهودًا أو فرقًا الجمهور/المستهلك
 قوة. أكثر نهج لإنشاء التخصصات هذه تكامل

 المعرفة من مجموعة استخدام يتضمن تسويقيًا أسلوبًا تتضمن العلامة التجارية العلامة التجارية: . تسويق6
 تميز، بالإضافة إلى تحقيق ميزة تنافسية وتطويرها التجارية العلامة تكوين عمليات إدارة ووسائل أساليب حول

 .الفكرية الملكية بقوانين التجارية العلامات وتُحمى ،الأخرى  المنظمات منتجات عن المنظمة منتجات
في متقاربة نظمات الالم تستخدمهو  يعدّ التسويق المتبادل من أنجح أساليب التسويق: المتبادلالتسويق . 7
تسويق كلّ من الطرفين عن طريق هذه الطريقة لتُفيد بعضها  على والخدمات، وتعتمد المنظمات ةنشطالأ

وذلك ما،  نظمةللآخر، ويُمكن توضيح فكرة التسويق المتبادل باختيار أحد المبرمجين نسخة من برنامج تابع لم
حثّ المُشاهدين والمستمعين على استخدام تلك النسخة من البرنامج دون غيرها، يقوم بشرح ال طريق عن

 الى المنظمة التابع لها ليأخذ العملاء خدمات استشارية منهويوجههم إ
 المحمول، الهاتف عبرتقنيات التسويق  ،تقنيات تسويق مركز الاتصال ،التسويق الشبكي التسويق المتنوع :. 8

 تقنيات استخدام إن إلخ. نظمة...أنشطة المعارض للم تقنيات ،تقنيات التسويق المباشر ،اتالمنتج وضع
 الأهداف تحقيق على سيساعد وعيوبه، مزاياه منها ولكل المحلية، المنظمات قبل من أعلاه المذكورة التسويق

 وتطبيق وتطوير الأسواق، في مكانتها وتعزيز ومنظمة، منتج لكل التنافسية القدرة وزيادة والإدارية، التسويقية
 .(21-22)الأنشطة مراقبة وتحليل وتنظيم لتخطيط الحديثة العلمية والأدوات الأساليب
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 :التسويق الإلكتروني خطوات خطة
 من، يجب أن تكون الإجابة هي اتلمنتجلتفكر في الجمهور المستهدف  ماعند: المناسباختر الجمهور  . 1

لبدء مشروع في ا فرادبعض الأ تحمسقد ي ،لا يفعلون ذلك دالأفراكثير من الها، ولكن ءيريد ويستطيع شرا
ما  ليه؟إ الوصول أستطيع وهل المنتجات؟ سيشتري  من هناك هل البداية فيوالتفكير،  التمهلتجاري دون 

ن به ولكن ليس لديهم المال لشرائه؟ يللأفراد الذين لا يهتمون بالمنتج أو مهتم اتالفائدة من تسويق المنتج
 ،الشراء ويستطيع يريد الذي المستهدف الجمهور على الإلكتروني التسويق في جهودال تركز أن المهم منلذلك، 

 .فقط الفئة هذه وتستهدف العام الجمهور من الأخرى  الفئات كل تستبعدو  الفلترة بعملية تقوم وأن
 ببساطة ءعملاعلى التعرف البحيث يمكنك  بديهيًا أو بسيطًا أمرًا ليس ءعملاالمعرفة  :عملاء جيدًاالاعرف  .2

 عملائك عن النهاية في ستعرف إنك أقول عندما أبالغ لنبة وإنما هي خطوة مرك الجنس،البلد، فقط، السن، 
 آلامهم ذلك في بما الشرائية، دوافعهم يحرك وما ءعملاال سيكولوجية افهم، أنفسهم عن يعرفون  مما أكثر

أو صمم استبيانًا باستخدام نماذج  مكانهم، نفسك وتخيلمعهم  الأفكار تبادل ،وأحلامهم وآمالهم ومخاوفهم
استخدم جوجل للبحث عن الموضوعات المتعلقة بسوقك، واقرأ و  ،وأرسله لهم عبر البريد الإلكتروني جوجل

 متفتح تكون  أن عليك عملائك، فهم تحاول عندما، مراجعات وتقييمات الجمهور لمنتجات من الفئة التي تنتجها
 الاعتبار بعين تأخذها أن يجبف بها، يهتمون  التي والأشياء افتراضاتهم كانت مهما فهمك من تحد ولا الذهن

 .خططك التسويقية الإلكترونية في
 غير أمرًا الأهداف تقليل يبدو قد ،الهدف هذا تحقيق فرص من يزيد واحد هدف على التركيز :هدفالحدد  .3

 تحقيقها في ترغب التي الأكبر الأهداف على التركيز لكن الرقمي، التسويق مجال في للمبتدئين بالنسبة محبب
 .بخطوة خطوة النمو على سيساعدك استخدامها أثناءفي 
، بعض طرق التسويق الإلكتروني كإعلانات محرك الخطوة لهذه المفتاح هو الاستثمار عائد: توقعاتال حدد .4

هل سأسترد أموالي التي أنفقها من  ،البحث تتطلب تمويلًا، لذا عليك في هذه الخطوة الإجابة عن السؤال 
 الاستمرار عليك يجب كان إذا ما استثمارك على المتوقع العائد سيخبرك طريقة التسويق التي سأستخدمها أم لا؟

  .آخر طريق إلى التبديل أو المسار هذا في
 ولكن منافسيك، على للتفوق  فرصة تمنحك لأنها فقط ليس مهمة الخطوة هذه تعتبر: نمنافسيال ةراقبم .5

 ليس المثل، يقول وكما ،التسويق من النوع هذا في البدء عند والخطأ التجربة من الكثير عليك توفر لأنها أيضًا
 تجارب من وتتحفز أخطائهم، من لتتعلم الآخرون  توقف حيث من ابدأ بل العجلة، اختراع تعيد أن عليك

 ةمراقبلل موثوقية الأكثر الطريقة، الإلكتروني لتسويقا عملفي  ستخدمهالت ،فريدًا يجعلك ما وتكتشف نجاحهم،
 بهم الخاص الويب موقع وتصفح عنهم، الآخرون  يقوله ما وقراءة ،ءعملاال أحدك الإمكان قدر المشاركة هي

 حساباتهم على وتابعهم إعلاناتهم ، ترى  ومتى أين لاحظ بهم، الخاصة الإخبارية النشرة في والاشتراك
 لتحليل Alexa Competitive Analysisمثلا أداة  فاستخدم ،المعرفة من المزيد تريد كنت إذا ،الاجتماعية

 .البحث محركات في ومعرفة ترتيبهم منافسيك مواقع على المرور حركة

https://blog.khamsat.com/how-to-write-marketing-plan-template/
https://blog.khamsat.com/how-to-write-marketing-plan-template/
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 تحقيقها، تريد التي التسويقية الأهداف بتدوين وقم ،مامكأ أهدافك ضع :الهدف لتحقيقطريق الرسم  .6
، وضع لكل منها مؤشرات قياس ذات معايير واقعية تمكّنك من وتحقيقها قياسها يمكن ذكية أهداف إلى وحولها

، الذي يسهل عليك وضع خططك قالب الأهداف التسويقية كل ذلك تستطيع فعله من خلال ،النجاحمعرفة نسبة 
فقط انسخ اللوحة وباشر العمل عليها بما يتناسب مع طبيعة  ،الاستراتيجية كاملةً ومتابعة نتائجها خطوة بخطوة

 . (23)ةخطتك وأهدافك الخاص
 يجابيات وسلبيات التسويق الإلكترونيإيوضح الجدول رقم )( 

 يجابيات التسويق الإلكترونيإ
 .1 تغطية واسعة للعملاء.

 .2 نتائج سريعة وفورية.
 .3 القدرة على تتبع تفضيلات العملاء.

 .4 راحة العملاء.
 .5 السهولة في الحصول على المعلومات .

 .6 المنتجات إن كانت من  فرد أو منظمة.القدرة على الحصول على 
القدرة على تنفيذ معاملات البيع دون أن يضطر المشتري للذهاب إلى مكان شراء المنتج مما يسمح بالدفع عبر 

 .الإنترنت
7. 

 .8 .انخفاض تكاليف التسويق الإلكتروني مقارنة بتكاليف التسويق التقليدي
 سلبيات التسويق الإلكتروني

 .1 .للمستهلك قبول الشراء عبر الإنترنت لا يمكن
 .2 .الاحتيال عبر الإنترنت
 .3 .يتطلب مهارات خاصة

 .4 .التشريعات القانونية
 .5 .عدم الثقة بوجود بعض التنظيمات

 .6 .عدم وجود سرية في العلاقات التجارية حيث يمكن اختراق وسرقة معلومات المنظمة من قبل قراصنة الإنترنت
 .7 .قدرة المستهلكين على مواكبة تطور الإلكترونيات وارتفاع تكلفة الإنترنتعدم 

 (.24المصدر: إعداد الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب )
 

إذا  ،إن ممارسة الأعمال التجارية دون التسويق الرقمي يشبه رعاية النبات دون إعطائه الهواء والماء والشمس
 ،كنت ترغب في تنمية أعمالك، فإن التسويق الرقمي هو الدرع الذي تحتاجه للقيام بذلك بالطريقة الصحيحة

 .يعد التسويق الرقمي مهارة مهنية مطلوبة إذا كنت باحثًا عن عمل أو تطمح إلى إحداث تحول وظيفي

 

 

https://ana.hsoub.com/dashboard/9553f7e9-251c-4f5a-8d9b-0b2508624787
https://ana.hsoub.com/dashboard/9553f7e9-251c-4f5a-8d9b-0b2508624787
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 الثالثالفصل 

 الإلكتروني يمزيج التسويقال
E-Marketing Mix 

 

 المعلومات، لتقنية الكبير التطور عن ةتجان التسويق مجال في جديدة ظاهرة الإلكتروني التسويق يعدّ 
هم من  العملاء أصبح الإنترنت عصر ففي وتطبيقاته، التسويق عملية في كبيرة تغييرات في تتسببحيث 

 عبر يبحثون  تلائمهم، ورغباتهم بأسعار لحاجاتهم تستجيب التي والعروض يحتاجونها، التي المعلومات يحددون 
 المسوقون  يلبي بينما وأفضل، أسرع وخدمات مناسبة وبأسعار عالية جودة ذات منتجات عن الإلكترونية المواقع

 ذات أنها العملاء يدرك التي والخدمات السلع من متنوعة حزم تقديم عن طريق العملاء وتوقعات احتياجات
 المزيج آلية في واسعة وتغييرات تحولات إلى الإلكتروني التسويق أحدثها التي التغييرات هذه أدت مضافة، قيمة

 باسم ويعرف التكنولوجية، التطورات ومواكبة التكيف على قادر التسويقي المزيج إن حيث التقليدي، التسويقي
 . الإلكترونية الأعمال بيئة أحدثتها التي العناصر من ويتكون  الإلكتروني التسويق مزيج

 على تعتمد التي والمترابطة المتكاملة التسويقية الأنشطة من هي مجموعة الإلكتروني التسويقي المزيج تعريف
 المزيج إنشاء يتم الأساس هذا ، علىالإلكتروني المسوق  لخطة وفقًا التسويقية الوظيفة أداء بهدفبعضها 
 الأهداف تحقيق على حداو  عنصر أو واحد مكون  قدرة عدم مفادها أساسية فكرة على عام بشكل التسويقي
 مجموعة خلط التي تعني التسويقي المزيج فكرة ظهرت الصيغ، لذلك وأحسن الأشكال بأفضل المطلوبة والغايات

 المرجوة الأهداف قيتحق أفضل بشكل تلبي تركيبة أو مزيج على للحصول بعضها مع العناصر أو الأجزاء من
 قادرة غير المنظمة أن يوضح تطبيق هو التسويقي المزيج، فقط واحد عنصر استخدام منافضل ، المنظمة من

 عنصر باستخدام فاعل بشكل ما لمنتج ورغباتهم المستهلكين احتياجات تلبية في المتمثل هدفها تحقيق على
 . (1)التسويق عناصر من فقط واحد

 عبر القنوات الإلكترونيةيهدف إلى جذب العملاء  ،اتهو اتجاه للأنشطة التسويقية للمنظم التسويق الإلكتروني
ملموس، ويُعد جزءاً مهماً من الاستراتيجية التسويقية مادي تحويل السوق الافتراضي إلى واقع عن طريق 

من أساليب التسويق الذي يسعى إلى تحقيق أهدافه عبر الإنترنت، كما يُوصف بأنّه عملية  ممُه عنو و الشاملة 
 استخدامتطبيق المبادئ العامة لعلم التسويق عن طريق استعمال الوسائط الإلكترونية على وجه الخصوص 

يعات ومن ثم شبكة الإنترنت من أجل الوصول للعميل المحتمل أو المستهدف، لتحقيق أعلى مستوى من المب
تستخدم العديد من المنظمات قنوات إلكترونية متنوعة للترويج لعلامتها  ،تحقيق أعلى مستوى من الأرباح

ز اوالتلف الهاتف المحمولالتجارية، مثل محركات البحث والشبكات الاجتماعية والبريد الإلكتروني وتطبيقات 
 .(2)سائط المتعددة وغيرهاوالتواصل عبر الرسائل النصية أو رسائل الو  والمذياع 

 أهمية استخدام المزيج التسويقي الإلكتروني
 بمراحل العميل يمر حيث العميل، لدى الشراء قرارات وراء تقف التي العوامل أهم من التسويقي المزيج يعد

 :التسويقي المزيج أهمية تكمن لذا الشراء، قرار اتخاذ قبل متعددة
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كما  بعضها، مع متجانسة التسويقي المزيج عناصر تكون  أن يجب: متماسكة استراتيجية طخط . وضع1
 العناصر هذه تكامل لأن ، والمكان للمنتج مناسباً  الترويج ويكون  السعر مع ةمتجانس اتالمنتج كون ت أن يجب

 .التسويقية الأهداف تحقيق في تساعد مترابطة سلسلة تكوين إلى يؤدي بعضها مع
 باستخدام مميز بشكل واستهدافهم مختلفة بطرق  المستهدف الجمهور إلى الوصول يمكن :الوصول الواسع . 2

 .العملاء من المزيد لجذب المختلفة والمنصات الإلكترونية المنتجات
من خلال دراسة عميقة للسوق  فاعليساعد المزيج التسويقي في التخطيط بشكل : التخطيط الدقيق .3

المستهدف لمعرفة احتياجاته وتحليل أداء المنافسين الذين يقدمون نفس الخدمة قبل طرح المنتجات لتقديمها 
 .بشكل مميز

والعيوب في عند تحديد نقاط قوة المنافسين ومزايا منتجاتهم وكذلك نقاط الضعف  :في سوق العمل التميز .4
التي يمكن أن تتمثل في الجودة  ،إيجاد كافة نقاط القوة لمنتجك وإبراز مميزاته الفريدة ، يتم العمل علىمنتجاتهم

 .العالية والأسعار التنافسية والعروض الترويجية المختلفة بالإضافة إلى تقديمه بشكل احترافي
عند دراسة وتحليل المنافسين والسوق المستهدف وتطبيق عناصر المزيج التسويقي تظهر  :الأفكار الجديدة .5

 .السوق  متطلبات وتلبي العملاء احتياجات تلبي جديدة منتجات تقديم أو جديدة تسويقية أفكار إلى الحاجة
 الجمهور وتعطي المنتج، عن التفصيلية والمعلومات العامة الميزات توضح :التعريف بمزايا المنتج .6

وفوائد الحصول  المنتج تميز التي الفريدة الميزات على التركيز خلال من المنتج قيمة عن فكرة المستهدف
 .اتعليها، مما يعطي للجمهور فكرة عن القيمة الكبيرة التي يستفيدون منها عند شراء المنتج

من الضروري استمرار الحملات التسويقية لضمان استمرار المنتج والحفاظ على وجوده  :تحسين المنتج .7
في السوق، ويساعد المزيج التسويقي الإلكتروني في تعديل وتطوير المنتج بما يناسب الجمهور المستهدف، 

 .زوالمما يزيد من استمراره لفترة زمنية طويلة دون 
ل بعضها بشكل متناسق وعدم اكمامن فوائد تنوع عناصر المزيج التسويقي هو قدرتها على : التناسق .8

وهو ما يؤمن الاستفادة الكبرى للنشاط التجاري وتحقيق أهداف الحملة التسويقية  ،استقلال عنصر من العناصر
 .بأداء فريد

بات فيما يخص العرض والطلب، من المتعارف عليه في الأسواق هو أنها تخضع لتغييرات وتقل :المرونة. 9
حاميًا في أوقات ركود الأسواق أو أوضاع اقتصادية غير مستقرة من خلال  جدارالذلك يشكل المزيج التسويقي 

الاستعداد الجيد والمرونة في التعامل بوضع خطة مناسبة لإعادة هيكلة المنتجات عندما تتطلب حالة السوق 
 .در الإمكانذلك، للحفاظ على الشركة ومبيعاتها ق

 والتسعير الترويج واستراتيجيات اتمنتجالب الجيدة ةمعرفال إن الأزمات: أوقات في الشركات . مساعدة10
 .السيئة العمل أوقات مشكلة لحل الشركة مع يتناسب بما العناصر هذه ضبط على الركود أوقات في تساعدك
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 المستمرة التحسينات من العديد إلى المنتج يحتاج السوق  في المستمر للتواجد العمل: تحسين في المساعدة .11
 هذه وكل السوق، وضع مع يتناسب بما السعر تعديل أو للترويح جديدة طرق  خلال من وجوده على للحفاظ

 .(3)طويلة لمدة البقاء على المنتج تساعد التحسينات
 :الإلكتروني التسويقي المزيج خصائص

 بشكل تطبيقها عند التي ،والعناصر المكونات من مجموعة هو :التسويق جوهر هو التسويقي المزيج .1
 .التسويقية أهدافها تحقيق إلى المنظمة تقود مناسب،

 مديري  على يجب لذلك مستمر، تغير حالة في دائما السوق  :دورية متابعة يتطلب التسويقي المزيج. 2
 بإجراء يقوموا حتى التسويقي المزيج عناصر من عنصر كل في السوق  وتغيرات تطورات متابعة التسويق

 .التغييرات هذه لمواكبة المناسب الوقت في المناسبة التعديلات
 الداخلية التغيرات تتمثل والخارجية، الداخلية التغيرات رصد خلال من :للتعديل وقابل مرن  التسويقي المزيج. 3

 في التكنولوجية التغيرات ،مثل، الفنية والتغيرات الإنتاجية العملية ونطاق حجم أو الإنتاج خطوط تغيير في
 العنصر هو والعميل معها، يتناسب بما التسويقي المزيج على تعديلات تتطلب التغييرات هذه وكل ،المنظمة
 .المستهلكين أذواق في المستمر للتغير نتيجة تغيرا الأكثر الخارجي

 على التسويقي المزيج تطبيق يمكن :التجارية وغير التجارية للمؤسسات مناسب التسويقي المزيج .4
 ترغب التي التعليمية المؤسسات ،المثال سبيل على ما، لخدمة الترويج في ترغب التي التجارية غير المنظمات

 بالطريقة التدريبية للدورة الترويج خلال من( التسعير) المناسب بالسعر( منتج) تدريبية لدورة الترويج في
 .الصحيح المكان وفي الصحيحة

 أجل من التسويقية الجهود جميع توجيه هو الهدف أن حيث :يهدف المزيج التسويقي إلى رضا العملاء. 5
 .التجارية والعلامة العميل بين مخلصة علاقة وإقامة احتياجاته وتلبية العملاء رضا كسب

 يساعد ومنظم صحيح بشكل التسويقي المزيج تطبيق إن :الأهداف تحقيق على يساعد التسويقي المزيج .6
 .كبيرة سوقية حصة على والحصول الأرباح من المزيد تحقيق على

يستخدم هذا النوع من الترويج  حيث، حد المجالات الرئيسة التي تضمن نجاح الترويجأالتسويق الإلكتروني 
الخدمات تقديم لهو الأكثر انتشارًا في المتاجر عبر الإنترنت و  في أي مجال من مجالات الأعمال الحديثة

جميع قنوات التسويق الإلكتروني واختيار بالعمل  اتمنظماليجب على  ، مماوالأعمال التسويقية الإلكترونية
تقدم المنظمات أشكال  ،المجموعة الأكثر فاعلية من الأدوات الأساسية التي يتم تشكيلها في المزيج التسويقي

احتياجات  ةلبيتكفاءة المنظمة و  زيادة شأنها التي، ةيالاقتصاد ةنشطوكذلك نوع الأ التسويقي لمزيجلالملكية 
المهم من الناحية المفاهيمية تشكيل من ق العالمية، اسو الجمهور المستهدف من أجل الترويج الفاعل في الأ

المهام ، ومن استراتيجية وإنشاء خطة تسويقية مفصلة لقرارات الإدارة لتحقيق الأهداف والغايات الاستراتيجية
 الموضحة في الجدول. فرها مزيج التسويق الإلكتروني للمنظماتالتي يو 
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 .للمنظمات الإلكتروني التسويقي المزيج مهام (8الجدول رقم )\

مهام المزيج التسويقي  ميزات الأمان
 الإلكتروني

والإعلان والدليل الاجتماعي وتسويق الأحداث  يةالترويج العروضعن طريق 
الوعي بالعلامة التجارية وكسب  زيادةلمنظمات ل يمكن، الأخرى والأدوات 

 .تهاسمع وتعزيزاحتياجات ورغبات الجمهور المستهدف 

 
 يجابية للمنظمةإبناء سمعة 

 العمل تساعد إدارة عمليات الأعمال على تتبع الأداء والتحكم في سرعة
 التجاريةتحسين العمليات  .الكفاءةوتحسين استراتيجية التسويق للمنظمة وزيادة  تهوجود

 هااحتياجات ورغبات جمهور  تلبية لمنظماتيمكن لبمساعدة المزيج التسويقي 
 .بهم يزيد من ولاء العملاء ويزيد من معدلات الاحتفاظ مما ،المستهدف

 زيادة رضا العملاء

العلامات التجارية والمنظمات الحديثة  تنشئبمساعدة أدوات المزيج التسويقي 
، مما وتطور برامج الولاء وزيادة الوعي بالعلامة التجارية ،قنوات توزيع جديدة

 .من أرباح المنظمة ويعزز مكانتها في السوق و نمو المبيعات من يزيد 

 
 زيادة المبيعات

 .(5-4) إعداد الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب :المصدر
 

النجاح إلى  يعتمدبغض النظر عن النتائج التي تريد المنظمة تحقيقها ونموذج المزيج التسويقي الذي تختاره، 
عند التفكير في التسويق الإلكتروني يجب الإشارة إلى  ات،واضح للأهداف والاستراتيجيالتحديد الحد كبير على 

  .(2)دون تقنيات وأدوات إنترنت حديثة ذلك صعوبة
 فهو للمنظمة، التسويقي الأداء مستوى  لمعرفة المقاييس أهم وأحد التسويق عملية قلب التسويقي المزيج يعدّ 

 الانتباه المنظمة على يجب التي والترويج والتوزيع والتسعير بالمنتج الخاصة القرارات من مجموعة عن يعبر
 من الأمثل النحو على منتجاتها تسويق على المنظمات تسعى اليوم التسويقية، أهدافها تحقيق أجل من إليها
 للمستهلكين المناسب التسويقي المزيج توفير خلال من إلا ذلك تحقيق يمكن ولا والازدهار، والنمو البقاء أجل

)المنتج  والسعر  Ps4عناصر المزيج التسويقي نفس ن مزيج التسويق الإلكتروني يستخدم إ، المحيطة والبيئة
فصل  الصعب ، ومنخصائصه الخاصةله كل عنصر للكن و  ،ونموذج العلاقة التسويقيةوالمكان والترويج( 

Ps4  يشير التصميم والتنقل في موقع الويب بمنظمة الإنترنت إلى  ، إذالإنترنت العمل عبرالتقليدية في حالة
ويب، الموقع  يجب مراعاة هذه الميزة عند تطوير ، مماجميع العناصر الأربعة للمزيج التسويقي دفعة واحدة

بل إنها تنطوي على العديد من المخاطر مما يجعل من الصعب تحديد  ،فهي لا توفر فرصاً جاذبة فحسب
 ليست والخارجية، الداخلية التجارية عملياتها التي تراعي المنظمات من العديد فإنومع ذلك  ،المشكلات وحلها

 استعداد مدى تحدد التي العوامل ،الإلكتروني التسويقمزيج  مع يتوافق بما أنشطتها لتحويل دائمًا مستعدة
 .الشكل في معروضة الإلكتروني التسويق مزيج استخدام على بناءً  أنشطتها لتحويل المنظمة
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 لكترونيالإتسويقي المزيج  إلى أنشطتها لتحويل المنظمات جاهزية ديتحد عوامل( 6الشكل رقم )

 .(8-7)مصادر وردت في نهاية الكتابإعداد الباحث بالاعتماد على  :المصدر
 

 Ps4أكثرها شيوعًا هو مفهوم التسويق  ومن المزيج التسويقي مختلفة لتحديدطرق  توجدفي الأدبيات العلمية 
 ومتطورة حديثة أعمال بيئة الإنترنت أن بالذكر الجدير من ،محددةومع ذلك هناك مفاهيم تتكيف مع صناعة 

 التطورات في نقصًا هناك أن إلا الإنترنت، عبر للمعلومات العام والتوافر الانفتاح من الرغم على ،ديناميكيًا
 .(3)الإنترنت مجال في التسويقي للتركيز العلمية

 المفهوم يكون  ربما أنه حقيقة نذكر أن يمكننا التسويق، مجال في مؤلفينالعديد من ال قبل من علمي تحليل بعد
 من من عددًا يستخدم الذي ،الإلكتروني التسويق مفهوم هو الإنترنت مع المتكيف التسويقي للمزيج الوحيد

 يقترح ذلك على بناءً  ،للنقد تخضع التي الدقيقة الفروق  من عدد على المفهوم هذا  يحتوي  ،الرئيسة العناصر
 الحقائق مع تتكيف التي الصلة ذات العناصر تفاصيل مع الإلكتروني التسويق مزيج لمفهوم متغيراً  المؤلف

 (.6)العالمية للأسواق

 من والأهم المفهوم، عن النظر بغض ،منظمة لكل مختلفة التسويق أدوات مجموعة ستكون في العالم الحديث 
 على بالكامل نشاطها تمارس شركة على سبيل المثال ، ،أيضًا مختلفة الإنترنت على العمل أهداف أن ذلك

 الغرض وسيكون  ،فيه الواردة المعلومات هو الموقع هذا منتج سيكون  ،أخبار أو معلومات بوابة مثلاً  الإنترنت،
 معلومات من الاستفادة من يتمكنوا حتى الإنترنت مستخدمي من ممكن عدد أكبر جذب هو الويب موقع من

 الحديث الواقع مع تتكيف التي الإلكتروني، لتسويقلمزيح ا الرئيسة العناصر في النظر يجدر .(4)الويب موقع
  .الشكل في موضحة الإلكتروني التسويق لمزيج الأساسية العناصر ،العالمية السوق  ومتطلبات

القدرة على التعاون مع العديد من 
الشركاء

.خطة تسويقية

القدرة التحول إلى الخدمات الفردية

القدرة على إعداد عمليات التسويق 
وزيادة سرعة الاستجابة لطلبات العملاء
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 .عناصر مزيج التسويق الإلكتروني( 7الشكل رقم )

 .(6-9)إعداد الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب :المصدر
 

 للمحتوى  وتنظيم تخطيط عملية هو تصميمال :Website design الويب تصميم موقع. 1
 أن يجب لذلك ،الويب موقع تصفح عند الجيد والانطباع العام المظهر يخلق الذي الإلكتروني

 العملية هذه تشمل بناء،الو  تصميمال عند كبيرة بعناية الويب موقع عناصر وإنشاء  تخطيط يتم
 والرسومات ونوعيتها الخطوط وأحجام المستخدمة والألوان هيكلال: مثل الويب موقع عناصر جميع

 وتحسين المستخدم وتجربة الواجهة وتصميم الجرافيكي التصميم جانب إلى الموقع، وخريطة
 لموقع العامة الوظائف لتشمل الجمالية الجوانب الويب مواقع تصميم يتجاوز لذلك البحث، محرك
 من وتطويره ويبال موقع تصميم عند ،المستخدم تجربة تعزز التي العناصر ومختلف الويب

ا يضيف أنه مراعاة الضروري  عدً ا بُ ا مرئيً ا وعنصر جماليً  لحفاظا ، من أجلالويب لموقع مهمً
 موقع تصميم يكون  أن يجب ،تصفحهم خلال ممكنة فترة لأطولالويب  موقع زوار تصفح على

االويب  ا مدروسً  معرفة حول البحث من المزيد إجراء عليك لذلك، ،الإنترنت عبر إطلاقه قبل جيدً
 ،الويب موقع صفحات داخل إيجابي بشكل يتفاعلون  الويب موقع زوار تجعل التي التقنية الأمور

 تصميم أن العلم مع ،تجاري  نشاط ذا الويب موقع كان إذا أعلى مبيعات تحقيق على يساعد فهذا
عدّ  الويب  التصميم أن كما الويب، موقع داخل العمل حول للعملاء الأول الانطباع عن المسؤول يُ

 بالتالي التجارية، بالعلامة الوعي وزيادة المبيعات حجم تحسين في يساعدك أن يمكن المتميز
 .العامة المنظمة أهداف وتحقيق العملاء قاعدة توسيع
، موقع عن عبارة الويب موقع  الموجودة المرتبطة الويب صفحات من العديد على يحتوي  مركزيّ
مكن التي الملفات وتتنوع ،(Server)الخادم يدعى آخر حاسوب على  الويب موقع عبر تواجدها يُ
ستندات بين  في جميعاً  تشترك والتي الأخرى، الملفات أنواع من وغيرها والنصوص والصور المُ

عناصر المزيج 
ونيالتسويقي الإلكتر 

التخصيص
الخصوصية

المجتمعات 
الافتراضية

خدمة 
العملاء

الترويج
التوزيع/ المكان السعر

المنتج

الأمن

تصميم موقع 
الويب
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ـعى للموقع، الرئيسة الصفحة طريق عن إليها الوصول إمكانية مع واحد نطاق اسم ـة وتسـ  المنظمـ
ـزبائن زيارات تحقيــق إلى ـ ـع إلى ال يم الويــب موقـ ـ ـم وتعظـ ـذه حجـ ـ ــطة الطريق عن الزيارات هـ  الأنشـ

ـويقية ـ ـة، التسـ ـ ـن الخارجيـ ـ ـا ومـ ـ برز هنـ ـ ـ ـ ة ت ـ ـ ـ ـميم أهمي ـ ـع، تصـ ـ ا الموقـ ـ ـ ـان كلمـ ـ ـع كـ ـ  جاذباً  الموقـ
 مظهر أن إلى الإشارة تجدر لذلك، ،أكبر عليهم والمحافظة الزائرين استقطاب على القدرة كانت

 على الويب صفحات تصميم تأثير حصة عرض يتم ،للمستخدمين بالنسبة قصوى  أهمية له الويب صفحات
 . الشكل في المستخدمين

 

 
 حصة تأثير تصميم صفحات الويب على المستخدمين.  (8الشكل رقم )

 .(10-7)إعداد الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب :المصدر
 

 موقعالثقة في  وبناءيجعلهم يشعرون بالراحة  حيث، العامل الوحيد الذي يهم المستخدمينهو تصميم الموقع 
، ولكن من المهم أن يتم تحديث حسنة ووثوقية عالية ، يجب أن يبني موقع الويب سمعةمنظمةالالويب الخاص ب

 ، الذينأهمية كبيرة للمستخدمين يعدّ أمراً ذات محتوى الموقع  ، نظراً لأنبشكل فاعلو موقع الويب باستمرار 
 الهاتف المحمول تقنية ، إذ تعملبسرعة وسهولة إليها يحتاجون  التي المعلومات إيجاديريدون أن يكونوا قادرين 

 المحمولة/أجهزة  الحاسوب زال أجهزة تبينما لا  ،للهاتف المحمولن مع مواقع الويب يتفاعل المستخدم على زيادة
معينة من السوق،  بسرعة وتتفوق عليها في قطاعات بها، فإن الهواتف الذكية تلحق مطلوبة المكتبية الحاسوب
 .(7) المستخدمون من أن مورد الإنترنت قابل للتكيف وسريع الاستجابة مع توقع

 المنظمات تضعها التي الوقائية والسياسات الإجراءات إلى الويب موقع أمن يشير :Securityالأمن . 2
 بيانات حمايةلو  المنظمات لبقاء مهم الويب موقع أمن فإن الويب، مواقع طريق عن الإنترنت مجرمي من للحماية

 إلى التقنية تطوير مرحلة من) التسويقي المزيج لعناصر شيء كل وقبل في البداية الأمن يأتي إذ ،ينالمستخدم
 نقاط تمثل التهديدات إذ ،التسويقية المنظمة لعمليات الأخرى  العناصر جميع تجاهل دون ( النهائي المنتج إصدار

 الدفاعات لخرق  تصميمها تمالتي  ضارة، جهات قبل من هجماتال أو والتطبيقات الويب مواقع في ضعفال
 الموارد وسرقة البيانات إلى والوصول بالأنظمة التحكم من الإنترنت ومجرمي المتسللين وتمكين للمنظمات الأمنية
 في والخصوصية الأمن أهمية برزت وقد الإلكتروني التسويقي للمزيج الأساسية العناصر أحد هو الأمن القيمة،

 الإنترنت لصوص يمارسها التي والتخريب القرصنة عمليات سياق في والإلكترونية التجارية والتبادلات المعاملات

ميم المستخدمون التصتبريع
ي أمران أساسيان فوالتنسيق

.الشراءاتاتخاذ قرار

ت يفضل المستخدمون مواقع الويب ذا
.المبتكروالتنسيق التصميم 

وتنسيقةمبتكرًاإذا كان تصميم المحتوى
لى مثيراً للاهتمام، سيبقى المستخدمون ع

موقع الويب 
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 وأرقام البائعينو  المشترين حسابات أرقام مثل مالية بقضايا أو العمل بأسرار الأمر يتعلق عندما خاصة(. الهاكر)
 في المختصين اهتمام على تستحوذ التي المسائل إحدى من هي البيانات وسرية أمن فمسألة الائتمان، بطاقات

 عمليـــات بســـبب التشفير مثل والسرية الأمن لتحقيق متنوعة أساليب تعتمد على الإلكتروني، حيث التسويق مجال
 التجارة لمنظمات كبيرة خسائر في العمليات هذه تسببت فقد الإنترنت، لصوص يمارسها التي والتخريب الاختراق

 سببها التي التخريبية العمليات أو الفيروسات بسبب العمل عن الويب مواقع توقف في مرة من لأكثر الإلكترونية
 عبر التجارية المنظمات تواجهها تزال لا والسرية الأمن قضايا نأ القول ويمكن(  الإلكترونيون  اللصوص) هؤلاء

 زعزعة إلى أدت الإنترنت لصوص بها قام والتي بداياتها في للشبكة حصلت التي الانتهاكات إن إذ ،الإنترنت
 حلول تطوير من منظمات تمكنت إذ العالمية، الشبكة على والمالية التجارية التعاملات في الزبائن ثقة وإضعاف

 المتاجر تعمل الإنترنت، عبر والمالية التجارية للتعاملات والسرية الأمن تحقيق من تمكن وناجحة فاعلة تقنية
 المعاملات تكون  أن فكرة لدعم مستمر بشكل الإنترنت ومنظمات الحاسوب  وشركات الإلكترونية التجارة ومنظمات

 المنافسة إدارة في للمنظمة كبيرة ميزة النظام هذا مما يسمحالإنترنت،  عبر منةآ والتجارية المالية
1)للأعمال بالنسبة أهميتها مع متناسبًا الداخلية البيانات بحماية الاهتمام يكون  أن يجبالتسويقية،  1-9). 

 وتعرضـــه تقدمـــه مـــا هو التســـويق عمليـــات ومركـــز التســـويقي المـــزيج قلـــب إنه :Productالمنتج . 3
 ما شيء أول هي المنتجات خدمية، أو سلعية المنتجات تكون  وقد الإنترنت عبر متجرها طريق عن المنظمة

 المستهدفة للشريحة المهمة الاحتياجات معرفة على دائمًا الناجح المنتج يعتمد للمنظمة، التسويق جهود به تبدأ
 الإنترنت تقنية باستخدام المباعة للمنتجات العالية الجودة تسمح المنظمة، أهداف تحقيق بهدف الجمهور، من

 شراء للمشتري  يمكن إذ التقليدية، المتاجر مع أيضًا ولكن الإنترنت عبر المتاجر في  فقط ليس بالمنافسة
 وأنظمة التسليم عملية عبر ، ذلكيريده وقت أي بالعالم وفي مكان أي من الإنترنت عبر ايريده التي اتالمنتج
 المشتراة  البضاعة يتسلم الإنترنت عبر المشتري  فإن العالم، في الإلكترونية التجارة لمنظمات المتاحة الدفع

 كانت إذا بخاصة التقليدية العمليات من أسرع لكترونيةالإ للعمليات التسليم سرعة وتعدّ  ممكنة، سرعة بأقصى
 أهم أحد أن المنتج، لنجاح حاسماً  ةالمقدم والمعلومات البيانات مستوى  كاملة، يصبح إلكترونية العملية كل

 عدد يتوفر مما ،اتللمنتج الكافية والمعلومات البيانات توفر هو الإنترنت عبر ةالمقدم اتالمنتج نجاح الشروط
 هناك الإلكتروني، للتسوق  وكبيرة واسعة فرصة الإلكتروني للمشتري  يتيح وهذا الإنترنت عبر المنتجات من كبير

 على ولكن الإنترنت عبر المنافسة المنظمات أو المنظمة نفس تقدمها التي المتشابهة المنتجات من كبيرة اعداداً 
 أن بالضرورة ليس والوفرة الكثرة هذه أن غير الإنترنت على المتشابهة المنتجات من الكبير العدد من الرغم
 تطرح كثيرة منظمات إن إذ الإنترنت، عبر المجانية المنتجات من العديد الأسعار، وهناك تقليل إلى تؤدي

 التكلفة بسعر السيارة تبيع التأمين شركة مثال الأساسية منتجاتها وبيع لتسويق ترويجية كأداة  مجانية منتجات
 تصميم مدة تسريع في الإدارية المعلومات ونظم المعلومات تقنيات أسهمت لقد ،اعنده السيارة تؤمن أن شريطةب

 وأذواقه ورغباته المستهلك بحاجات الخاصة والمعلومات البيانات جمع يجري  إذ ،ةالجديد اتالمنتج وتطوير
 .الإنترنت عبر يباع حقيقي منتج في وتجسيدها والرغبات الاحتياجات هذه لتلبية سريعة بصورة
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 :مكونات المنتج عبر الإنترنت
 :تفاصيل تفاعل المستخدم مع موارد  تجعل التي ،يعدّ محتوى موقع الويب أحد أهم المكونات المحتوى

تعدّ  ،معلوماتاليدخل المستخدم الإنترنت فقط عندما يحتاج إلى ، المعلومات عبر الإنترنت أمرًا طوعيًا
على  موزعةقاعدة معلومات ضخمة وخوادم بحث  لأنها تحتوي على ،للمعلومات مهماً  اً الإنترنت مصدر 

الويب لذلك يجب أن يحظى محتوى المعلومات في موقع  ،نطاق واسع  ويستخدمها الملايين من الأفراد
 .العديد من المنظماتباهتمام خاص من قبل 

 :من  ينلمستخدمل يسمح ه، مماعن منافسي اً ميز مو  يداً فر  شكلاً يسمح التصميم الخارجي للموقع  التصميم
مقارنة تصميم موقع الويب بأسلوب المنظمة أو تصميم  ، وربماأفضلبشكل  الويب موقع تصميم تذكر

 .تغليف المنتج غير المتصل بالإنترنت
  اعتمادًا على نوع  ،وأسئلة متكررة ذات صلةوأقسام  روابط مفيدة وملاءمةن يضمبتقم  الوضوح:السهولة و

إلى موقع  ون ينظر المستخدمحيث  ،ةن مختلفاوز أموقع الويب ولكل عنصر من هذه العناصر الثلاثة 
 .(9)لكن لكل عنصر وزنه الخاصو  الثلاثة عناصرالالويب على أنه مجموع 

 :اتالمنتج مستوى  على التسويق استراتيجية في المنعكسة القرارات
  تهاوهوي هاشعار المنظمة و رمز العلامة التجارية: اسم. 
 اتالمنتج: الخصائص الضرورية والفريدة للمنتج ميزات. 
  :المستهدف بالسوق  يتعلق فيما المستهلك تصور إلى ستندي أن يجبالمستوى المطلوب لجودة المنتج 
  والتعبئة والتغليفمظهر المنتج من حيث التصميم. 
 أو تشكيلة المنتج درجة الاختلاف. 
  (12)الدعم والخدمة ياتمستو. 
 مادية قيمة لوضع المنظمة تتبعها التي المنهجية والاستراتيجيات الخطوات من سلسلة هي :Priceالسعر. 4

انسجام   مــــع ات،المنتج استخدام من العملاء عليها يحصل التي الفوائد مقابل تقدمها التي اتللمنتج حقيقية
 على المنظمة تقطعها التي الوعودو  الاستراتيجية أهدافها ومع المنظمة لأعمال والجوهريــــة الأساســــية المبــــادئ

 من معين مبلغ تبادل يتم حيث مقايضة عملية أنه على بالأمر التفكير ببساطة يمكنك المستهلكين، تجاه نفسها
 لمفهوم الراسخة المعرفة تعد ،منها يعاني تمشكلا حل في سهمتو  العميل يتلقاها خدمة أو منفعة مقابل المال

 الخدمة قيمة تحديد يتم حيث تقدمها، خدمة لأي المناسبة التسعير طريقة لاختيار الأهمية غبال أمراً  التسعير
 الإلكتروني التســــعير استراتيجية تعدّ  إذ ،للعميل حل مشكلةل هميةالأ أو الفائدة درجة طريق عن مباشر بشكل

 الطلب مراعاة مع ممكناً  مدى أكبر إلى الأرباح يزيد الذي السعر وهو ،اتللمنتج سعر أفضل تحديد طريقة هي
: الداخلية العوامل أمثلة تتضمن والخارجية، الداخلية العوامل من العديد على التسعير استراتيجيات تعتمد والسوق،

 استراتيجيات تأخذ المنتج، وسمات المنظمة ومكانة المستهدف والجمهور التسويق وأهداف الإيرادات أهداف
 العامة والاتجاهات المنافسين، وأسعار المنتجات، على الطلب مثل خارجية عوامل الاعتبار في أيضاً  التسعير
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 التقليدية المتاجر في السعر مستوى  من أقل الإنترنت عبر المتاجر في السعر مستوى  ويعدّ  والاقتصاد، للسوق 
 .التكاليف تقليل بسبب وذلك

 :القرارات المنعكسة في استراتيجيات التسويق على مستوى السعر
 :تكن لم ما المطلوب، التجزئة لسعر مطابقًا اتالمنتج بيع سعر يكون  أن يجب قرارات سعر التجزئة 

 .المبيعات سلسلة في الأخيرة الحلقة هي المنظمة
  ر مستويات أسعار مختلفة للروابط المختلفة في سلسلة التوريد يوفت لقنوات البيع المختلفة:قرارات التسعير

 لمختلف الموردين.
 بمستوى سعر خاص. هبيع العديد من منتجات المنظمة في الوقت نفس قرارات تسعير الحزمة 
 أو العروض الترويجية الموسمية قرارات الخصومات. 
 إلخ(. )شروط الخصم ومستويات التخفيضات الكبرى والدنيا وتكرار الأحداث الترويجية قرارات الترويج...  
 (10-11)الأسعار في بالتمييز المتعلقة القرارات. 
 أماكن إلى اإنتاجه مصادر من اتالمنتج نقل بها يتم التي القنوات هي : Placeالتوزيع / المكان . 5

 مكان يضمن إذ المستهلك، حوزة إلى المنتج نقل خلالها من ويتم للمستهلك متوافرة اتالمنتج وجعل ااستهلاكه
 أن يعني مما ،المناسب بالوقت وإيصاله المناسب الوقت في للمستهلكين متاحا المنتج يكون  وأن المناسب البيع

 .اإليه يحتاج عندما اوشرائه اتالمنتج رؤية على قادراً  سيكون  المستهدف المستهلك
 :استخدام أدوات التوزيع في مفهوم التسويق الإلكترونيمتطلبات 

 :المستهلكين من لجمهورها السوق  لمنتجات المنظمة تقديميحتوي على إجابات حول كيفية  قنوات المبيعات 
منظمات البيع بالجملة  من خلال تعمل وكيفوما الذي تستخدمه المنظمة لتوزيع منتجاتها  المستهدفين،

 .وغير ذلك الإلكترونية والتجارة المباشر والبيعوالتجزئة 
 :خط إنتاجها عبر قنوات  وطول وعمق يمكن للمنظمة أيضًا ضبط عرض التمثيل في قنوات التوزيع

 التوزيع المختلفة لتلبية الاحتياجات الاستراتيجية.
 :(13)للمشتري  اتقديمه يةجر وكيفاالمت فرفأعلى  اتشكل المنتج علىتؤثر هذه الأداة  التجارة. 
 بإمداد المتعلقة التسويقية الأنشطة من مجموعة عن عبارة هو الترويج :Promotionالترويج . 6

 إشباع على بمقدرتها وإقناعه بها اهتمامه وإثارة ،محددة فكرة أو المنتجات مزايا عن بالمعلومات المستهلك
 تسويقي اتصال أداة  مستقبلًا، تعدّ  باستعمالها الاستمرار ثم بشرائها قرار اتخاذ إلى دفعه بهدف وذلك احتياجاته

 الأدوات من مجموعة هناك التجاري، بالاسم العملاء توعية أجل من المنظمات تستخدمه والمستهلك المنتج بين
 محرك تحسين الإلكتروني الموقع: منها الإنترنت عبر الإلكترونية الأعمال ترويج في تستخدم التي الأساسية

 والتسويق الفيروسي والتسويق الإلكتروني البريد عبر والتسويق البانر وإعلانات السياقية والإعلانات البحث
في تعزيز  يةترويجعروض التتمثل الأهداف الرئيسة للإذ  ،ذلك وغير والمدونات التفاعلي والإعلان بالعمولة

ستراتيجية لا ، يمكنجدد جذب عملاءو مكانة العلامة التجارية في السوق وزيادة الطلب على السلع والخدمات 
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مجرد أن تصبح ب ،قوية مع الجمهور المستهدف والحفاظ على اهتمامه اتعلاقأن تبني التسويق المدروسة جيدًا 
لذلك من المهم أن تكون متميزًا عن  ،العملاء إلى المنافسين سيتحولمن الوقت  لمدةبعيداً عن الأنظار 

يجابية في كل مرحلة من مراحل رحلة إلجمهور وأن تقدم تجربة وأن تكون دائمًا في نظر ا الأخرى المنظمات 
، للحصول على دراسة أكثر تفصيلًا لميزات عملية الترويج ،الترويج هو المحرك أي عمل تسويقي ،المشتري 

 .الشكل في تظهر التي، قام المؤلف بتشكيل وظائف الترويج حيث

 العمل الحديثة.وظائف ترويج المنظمات في ظروف (  9الشكل رقم )

 .(12-13)إعداد الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب :المصدر
 

في بيئة الأعمال الحالية من أجل إقناع الجمهور المستهدف بشراء منتجات المنظمة، من الضروري التفكير 
بخطوة لتحقيق أهداف لتفاعل الإلكتروني ووضع خطة عمل خطوة اتصال واختيار قنوات الافي استراتيجية 

 .المنظمة الاستراتيجية والتكتيكية
 طريق عن العملاء وتوقعات احتياجات تلبية عملية إنها :Customer Service خدمات العملاء. 7

 هـــذه تقـــديم علـــى الإلكتروني التسويق منظمـــات وتعمـــل رضاهم، عنها ينتج عالية جودة ذات خدمات تقديم
 العميل رضــــا زيادة إلى تؤدي والأســــاليب الوســــائل هــــذه وجميــــع متنوعــــة، وأســـاليب وســـائل عـــبر الخـــدمات

 فعند تسويقيال عملال نجاح مفتاح هو الراضي العميل نحيث أ منتجاتها،لو  للمنظمــــة ولائــــه مســــتوى  وزيادة
 إعادة فرص تزداد ذلك على وبناءً  للمنظمة، ولاؤه زاد العميل رضا زاد وكلما أفضل يكون  الخدمة مستوى  ارتفاع

ي أذهان تساعد العروض الترويجية في تكوين صورة العلامة التجارية المرغوبة ف: بناء الصورة
د جمهورها المستهلكين، بمساعدة تحديد المواقع، تميز المنظمة نفسها عن منافسيها وتكسب تأيي

.المستهدف
زاياها الترويجية  تتحدث المنظمات عن معن طريق العروض : إرسال رسائل إلى العملاء المحتملين

.إلخ...وخصائصها للمنتجات المفيدة والعروض الترويجية وبرامج الولاء  

لام الشفهي، كلما الترويج يحفز الجمهور على التفاعل ويحفز الك: الترويج للمنظمة ومنتجاتها وخدماتها
.أعلنت المنظمة عن منتجاتها زاد عدد المشترين والعملاء المحتملين الذين يتحدثون عنها

فة إلى زيادة بمساعدة العروض الترويجية تعمل المنظمات على زيادة مستوى الثقة بالإضا: بناء الولاء
.الاحتفاظ بالعملاء والوعي بالعلامة التجارية

شترين المحتملين الاستراتيجية المدروسة جيدًا تساعد في التغلب على شكوك الم: التعامل مع الاعتراضات
.زيادة الوعي بالمنظمة ومنتجاتهاعن طريق وذلك 

ابة عن الأسئلة بفضل الترويج تخبر المنظمات العملاء المحتملين عن نقاط البيع، والإج: دعم المعلومات
.المتداولة، والإبلاغ عن المبيعات وغيره
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 وترك لأصدقائهم المنظمة بمنتجات العملاء هؤلاء يوصي أن المرجح فمن كبير بشكل المنظمة إلى تقديمه
 في نفسها المنظمة رغبة طريق عن أساسي بشكل الخدمة تنفيذ إلى الحاجة تحديد لذلك، يتم إيجابية، تعليقات

 ويمكن الإنترنت عبر الإلكترونية الأعمال حجم من كبيراً  جزءاً  الخدمات تحتل لمنتجاتها، مستقرة سوق  تكوين
 أصبح التي التقليدية التجارة واقع يعكس الأمر وهذا خدمات اقتصاد الأساس في هو الإنترنت اقتصاد إن القول

 على الإلكترونية الأعمال استراتيجية ومحتوى  إطار ضمن الخدمة اعتبار يمكن ،منها الأكبر النصيب للخدمات
 المستهدفة السوق  عناصر إلى( الإنترنت منظمات) الإلكترونية الأعمال منظمات تؤذيه ما نشاط أو عمل أنها

 اتالممارسة أن المستوى العالي من الخدم ثبتتأ. فقد (الإنترنت عبر المشتريين من مجموعة من تتكون  والتي)
من مكانتها في  ويحسنتوسيع الطلب على منتجات المنظمة ويساهم دائمًا في نجاح المنظمة  يساعد على

قيمته الاستهلاكية ويفقد لالمنتج جزئيًا أو كليًا  فقدانيؤدي نقص الخدمة بمرور الوقت إلى حقيقة إذ  ،السوق 
 .(14)قدرته التنافسية وفي النهاية يرفضه المشترون 

مكونة  اجتماعية شبكة عن عبارة :Virtual Communitiesالمجتمعات الافتراضية . 8
 والأفكار الاهتمامات توصيل طريق عن بعضهم مع يتفاعلون  الذين الأفراد من مجموعة من

 الجغرافية الحواجز جميع ينمتجاوز  ،الأخرى  التعاونية الشبكات أو الإنترنت عبر والمشاعر
ـذه تنفيذ يتم المشتركة، والأهداف الاهتمامات لتحقيق والسياسية ـ ـ ــطة هـ ـبر الأنشـ ـ ـائل عـ ـ  وسـ

ـة ـ ــل مختلفـ ــرف ،مثـ ـب الدردشة غـ ـ ــض والمنتديات والتخاطـ ـفحات وبعـ ـ ــب صـ ـتي الويـ ـ ـ ل ـيح ا ـ  تتـ
 للتحدث الإنترنت عبر بالالتقاء والمجموعات للأفراد الافتراضي المجتمع التفاعل، يسمح فرصة

 المعرفة وتبادل جديدة صداقات وبناء ،والنقاش الأسئلة وتبادل وطرح أنفسهم عن والتعبير
 مثل مختلفة طرق  عبر تتم الأنشطة وهذه الأحداث مع والتفاعل والمشاركة والمراسلة والأفكار

 في ظل التفاعل، فرصة تتيح التي الويب صفحات وبعض والمنتديات والتخاطب الدردشة غرف
يتم تنظيم المجتمعات الافتراضية بشكل متزايد على و المستهلك  اتصال اتهذه الخلفية يتم اتباع استراتيجي

 والمشترين لعملائها السابقة التجارية الأنشطة حول المعلومات من ثروة المنظمات هذه ، تمتلكأساس تجاري 
 ،احتياجاتهم الفردية بشكل أفضلمعرفة لمجتمع افتراضي عن طريق ، لأنهم تفاعلوا بالفعل معهم المحتملين

 لزيادةلديهم الفرصة  ، يكون إذا استخدم البائعون هذه المعلومات بعقلانية وصمموا منتجاتهم لهذا الغرضو 
 .(15)ينمستهلكالعملائهم وتحقيق معدل دوران أعلى لكل 

 الحفاظ في والمنظمات والجماعــــات الأفــــراد حــــق عــــن تعــــبر الخصوصــــية :Privacyالخصوصية . 9
 بالبيانات المتعلقة الأمور من متنوعة مجموعة بشأن قرارات اتخاذ عند وخصوصيتهم الشخصية، بياناتهم على

 يسمح أن في( الإنترنت مستخدم) العميل حق هي العميل بيانات سرية لأن نظرًا  بهم، المتعلقة والمعلومات
 كفلتة حق الخصوصية ،استخدامها أو عليها والاطلاع به الخاصة والمعلومات البيانات إلى بالوصول خرينللآ

 الاستخدام مع أثيرت التي التطورات ظل في الخصوصية بحق الاهتمام تنامى وفد والتشريعات السماوية الشرائع
 غير الوصول لمنع اللازمة التدابير جميع ويشمل البيانات، وسرية خصوصية تشمل التي للإنترنت، الواسع
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 المشكلة هذه تمتد المالية، والمعلومات الشخصية البيانات مثل والحساسة السرية المعلومات إلى به المصرح
 هناك ،السوق  في والقرصنة التنافسي للتجسس عرضة المنظمات تكون  حيث الإلكتروني، التسويق ساحة إلى

 دون  البيانات هذه بيع تعيد ثم ، وسلوكياتهم ميولهم وتراقب الإنترنت، مستخدمي تتعقب التي الكيانات بعض
يتوقع المستهلكون مستوى معينًا من ، تطبيق وأداة تجمع بيانات المستخدم 7000أكثر من  وجود مع .موافقتهم

تدخليًا،  التخصيص يصبح متى تحديد الصعب من يكون  قد ،التخصيص في المحتوى من العلامات التجارية
المشاركين في جميع أنحاء العالم قلقون بشأن كمية البيانات التي يمكن للمنظمات ٪ من 91ما يقرب من مع 

 .(16)جمعها عنهم
 المتعلقة  والمعلومات  البيانات استخدام على العنصــــر هذا يركز :Personalizationالتخصيص . 10

 على قادرا المنتج هذا يكون ل العميل إلى بها والتوجه الإنترنت عبر وتسويقها أفضل منتجات لتصميم بالعملاء
 المنتج تصميم في ومعلوماته هبيانات على العالي الاعتماد بسبب الدقة من عالية بصورة العميل احتياجات تلبية

 المحتوى  تغيير خلاله من يمكنك التسويق نظاماً  في التخصيص يعدّ   ،الإنترنت أسواق/سوق  إلى وطرحة وإنتاجه
 يمكن الطريقة بهذه ،تفضيلاته على واعتمادًا السابقة مشترياته تجربة على بناءً  وذلك مستخدم لكل ديناميكيًا
 عن العملاء مع لتفاعلل ، عبر طرق المستهلك توقعات بالفعل يلبي الذي العملاء تفاعلل واقع تصميم للمسوقين

 تساعد بما للعملاء مخصصة تجربة تقديم شأنها من التي الطرق  من وغيرها البريد ورسائل المحتوى  طريق
 تقوم للعملاء، مخصصة عميل تجربة لتوفير ،الأرباح من المزيد وتحقيق التجارية للأعمال ولائهم زيادة على
 التخصيص حملات توجيه ثم ومن المستهلكين تفضيلات معرفة أجل من وتحليلها البيانات بجمع التسويق فرق 

 الخدمة وتؤثر المنافسة وتصاعد العملاء مطالب نمو مع ما حد إلى ضروريًا أمرًا التخصيص يعدّ  ،بهم الخاصة
 .الأعمال تطوير وتعيق العملاء ولاء على سلبًا الشخصية غير والصيانة

 :أهداف تطوير أدوات التخصيص
  ون لا يحتاج نم لأن المشترياستخدمسار الا اختصاريعمل التخصيص على  التحويل:معدلات زيادة 

 .النظام نفسه حيث يوفرها اتمنتجالإلى البحث عن 
  مما يزيد من احتمالية الشراء المبيعاتيقدم النظام المنتجات الأكثر صلة في  الفاتورة:زيادة متوسط. 
 :مما يزيد من ولائهم ،يساعد على تلبية احتياجات ورغبات العملاء والاهتمام بهم زيادة ولاء المستخدم. 
 في الموقع  ينيساعد على إشراك المستخدم يصبح المحتوى أكثر تخصيصًا مما السلوكية: اتنيتحسال

 .وزيادة وقت الجلسة وعمق المشاهدات
  واحتياجاته المستخدم سلوك مع موقعك تكييف يمكنكبمساعدة النظام  المبيعات:توسيع زيادة كفاءة، 

 .(17)مبيعاتال كفاءةيجابي على إمما يؤثر بشكل 
 :مزايا استخدام مزيج التسويق الإلكتروني

محركات البحث بشكل أساسي بينما يفضل البعض  فراديستخدم بعض الأ المستهدف:سوق لل كبيرة . تغطية1
هي هوايتهم  YouTube مقطع فيديو على الآخر العمل مع الشبكات الاجتماعية، وبالنسبة للبعض فإن مشاهدة
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جذب انتباه جزء ستتمكن فقط من أنك ف  إذا كنت تستخدم أداة تسويق عبر الإنترنت واحدة فقط ،المفضلة
بشكل شامل، ستتمكن من الوصول إلى جميع  الترويج لمشروععن طريق  وذلك جمهور المستهدفالصغير من 

 يستخدموه. لمالمستخدمين الذين يحتمل أن يكونوا مثيرين للاهتمام والنظام الأساسي الذي 
يجب الوصول إلى الجمهور من خلال قنوات متعددة في نفس الوقت حتى  بالعلامة التجارية: الوعي. زيادة 2

لا تمر المنظمة دون أن يلاحظها أحد، خاصة عند استخدام الإعلانات المصورة وتسويق المحتوى في المنشورات 
 بشكل خاص في مجال الخدمات وعلى المدى الطويل.و  عاميعمل هذا التأثير بشكل  ،الإعلامية الشائعة

طريقة الترويج لموقع الويب  ستكون معرفة من الناحية العملية فقط قنوات التسويق عبر الإنترنت: ليةفاع. 3
دائمًا بإجراء  يتكيفبالطبع لنا التجربة بعمل تنبؤات أكثر أو أقل دقة، لكن الواقع  مما يسمح أكثر فاعلية

 ،فاعليتهارنت في وقت واحد ومقارنة تجربة عدة قنوات إعلانية عبر الإنت عن طريق ، وذلكتعديلاته الخاصة
بعد ذلك اتخاذ قرار بشأن إعادة و تدريجيًا تحديد المناطق التي توفر أكبر عائد على الاستثمار  يمكنك إذ

 تخصيص الميزانية المناسبة.
ا قنوات إعلانية عبر الإنترنت تقدم مزايا جيدة ولكنهبعض هناك . النمو السريع في حركة المرور والمبيعات: 4

الإعلانات السياقية بدء حملة ما فعليًا في  كما يمكنك في ،تحسين محركات البحث ،تتطلب زيادة تدريجية مثل
إذا قمت بدمج  ،يوم واحد، ولكن من المحتمل أن تكون تكلفة الانتقال/العميل المتوقع أعلى من ذلك بكثير

واحد فسيكون التأثير متوازنًا وستتاح لصاحب العمل فرصة للنمو بسرعة دون  مزيجاتجاهات مختلفة داخل 
 فقدان الربحية.

اتجاهات للترويج  3-2أكثر من  الأسواقنادرًا ما يستخدم معظم المشاركين في  . اكتساب مزايا تنافسية:5
لى تحسين محركات هناك أيضًا تلك التي تقتصر فقط ع المختص، مجال عن النظر بغضعبر شبكة الإنترنت 

من الواضح أنه عند استخدام التسويق عبر الإنترنت المتكامل للترويج لعملك، و  البحث والإعلانات السياقية
ودخول  الأسواقعلاوة على ذلك يمكن أن تساعد في زيادة حصتها في و ستحصل على ميزة تنافسية جادة 

 . (18)أفضل المشاركين فيها
 أفكار وتطوير مستمرًا مخصصًا اتصالًا  التسويق في الرقمية التقنيات استخدام يوفر الحالية الأعمال بيئة في

 الإنترنت، عبر المنظمة موارد على المقدمة والمنتجات العامة بالمشروعات المستهلك واهتمام جديدة ومقترحات
 التسويق يعتمد. المستهلك ولاء من ويزيد التجارية بالعلامة والوعي التحويل معدلات من كبير بشكل تزيد والتي

 .مبتكرة تسويقية وعناصر أدوات تطبيق على يعتمد الذي للمستهلكين، قيمة عرض إنشاء على الإلكتروني
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 الفصل الرابع

 التسويق الإلكتروني المراحل والأدوات
E-marketing phases and advantages 

 

تطلب دراسة شاملة لأهداف وغايات تطوير تلإنترنت في العالم اتطور  مراحل تؤكد الدراسات الحديثة أن
يلعب دورًا مهمًا في حياتنا اليومية، حيث يؤثر على العلوم الإنترنت أصبح  ،التسويق الإلكترونياتجاهات 

ي وبالتالي، أصبح التسويق الإلكتروني اتجاهًا مستقلًا ومهمًا ف ،والتكنولوجيا والاقتصاد والتعليم بشكل مباشر
ومن بين الأهداف الرئيسة للتسويق الإلكتروني هي دراسة احتياجات  ،الأنشطة التسويقية لمنظمات الأعمال

الإنترنت، مثل البيانات الخاصة بالتفاعلات  عبرتحليل البيانات المتاحة  عن طريقالمستهلك وتحديد رغباته 
يتطلب التسويق الإلكتروني وضع  ،على وسائل التواصل الاجتماعي والبيانات الخاصة بالمواقع الإلكترونية

يمكن تحقيق ذلك ، العلامة التجارية في السوق بطريقة فاعلة وصحيحة لضمان كفاءة عالية للحملات الإعلانية
ات التسويق الحديثة، يمكن القول إن التسويق الإلكتروني أصبح أمرًا ضروريًا لمنظمات استخدام تقني عن طريق

 .(1)الأعمال، حيث يساعد على زيادة الوعي بالعلامة التجارية والتفاعل مع العملاء وزيادة المبيعات
 

 
 ( مراحل تسويق المنتجات.12الشكل رقم )

 .(3-2) وردت في نهاية الكتابإعداد الباحث بالاعتماد على مصادر : المصدر

 

 تجاريةالعلامة المعلومات حول ال لنشرنوع من الاتصالات التسويقية  هو الإعلان عن المنتجات:. 1
إعلام الجمهور من أجل من أجل جذب الانتباه إليها والترويج لها والحفاظ على الاهتمام بها، وذلك  المحددة،

 محددة.ع اريمشل تجاريةالعلامة التتعلق بأنشطة  محددةالمستهدف بأحداث 
 ات:منتجالكيفية الإعلان عن 

   يمكنك اتخاذ قرارات جيدة حول كيفية ومكان الترويج  ء،عملاال: فقط من خلال معرفة من هم ءعملاالمعرفة
 .اتمنتجلل

تسويق المنتجاتمراحل

تحليل و دراسة المنتج 
خصائص المنتج

اتمنتجالالتعرف على 

تسليم المنتجات 
للمستهلك

المنتجات ودفع طلب 
ثمنها

البحث عن الأماكن 
راعالأسبأقل 

عرض المنتجات الإعلان عن المنتجات

المقارنة مع نظائرها
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  التي تقدمها وما الذي يحفزهم  ات،معرفة توقعات العملاء: من المهم معرفة كيفية تحديد العملاء لنوع المنتج
 .ئهاعلى شرا

   الرئيسي هدفاللا تجعل "زيادة المبيعات"  ،الأهداف هذهعلان: حدد كيفية تحقيق الإمعرفة أهداف. 
   والقناة التي تريد الترويج  اتمنتجال: اختر المكان المناسب لترويج ءعملاال لجذبمعرفة الطريقة الصحيحة

 من خلالها.
  بهذه الحالة تتخلص من بعض التجارب السيئة من خلال إيجاد ينمنافسالكن التي يعلن فيها إعلن في الأما :

  .المنافسون قبل اتخاذ قرار الشراءعملاء يراها التي يمكن أن  اتضع فوائد المنتج ،وسيلة الإعلان المناسبة
   لتحقيق أقصى  ،هدافالأبعرضه، تأكد من أنك تعرف  القيامعلان و الإ كتابةعلان: قبل الإمن  الهدفمعرفة

 ةعلامالمتجر، أو ببساطة التعرف على العلى زيارة  فرادلحصول على رؤى أو حث الألعلان، الإمن  فائدة
 ة.التجاري

  نحن فخورون  ،: قم بإزالة جميع العبارات مثلالخاصة معرفة اهتمامات العميل المحتمل وليس اهتماماتك"
كيف يمكنك أن تجعلهم فخورين  هم يريدون معرفة ،معظم العملاء لا يهتمون بما تفتخر به ،بالإعلان"

 .اتحاجالأو  تمشكلاالفي حل ة مساعدالبشيء ما أو كيف يمكنك 
  بتجربة وقم منخفضةبميزانية  حملةال ابدأ كبيرة، حملة على بالكامل الإعلانية ميزانيةال تهدر بداية بسيطة: لا 

 طباعة أو العناوين تغيير يؤدي أن يمكن أفضل، بشكل تناسبك التي والوسائط الإعلانات لمعرفة الإعلان
 إعلان إلى فاعل غير إعلان تحويل إلى البحث شبكة على الإعلان إلى رئيسة كلمات إضافة أو الإعلانات

 .ينجح لم وما نجح ما لتحديد الاستجابات مراقبة حيث تتم المحتملين، العملاء يجذب
  (4)حتاج إلى اختبار وقياس النتائجي لنشاطكنجاح الإعلان التجاري : إن الاختبار والقياس. 
 والبائعين المصنعون  يتخذها التي والممارسات الإجراءات من مجموعة هذه البائع: قبل من المنتجات . عرض2

 المنتجات. بشراء المستهلكين لإقناع
 المنتجات عرض على المؤثرة العوامل

  وتؤدي المستهلكين ترضي الاستخدام، وسهولة المنتجات عرض في الجيد التصميم :الويبموقع  تصميم 
 الشراء. اتقرار  اتخاذ إلى الأحيان من كثير في

  هو ذلك من والأهم للمنتجات، ومثيرة جاذبة عناصر إضافة على المهارات بعض تساعد :العرض مهارات 
 لشاشات العرض. الجاذب الموضع

   المشكلات هذه أن حيث المواصفات، ولجميع للمنتجات مطابقةالصور أن يجب التأكد من  المنتج:مواصفات 
 ج.والمنت البائع سمعة على كبيرو  بشكل تؤثر أن يمكن

  على العملاء وتحفيز المنتج تقديم في الأدوات هذه تساعد الإعلان المناسبة: أدواتعرض المنتج باستخدام 
 واللافتات الإلكترونية والمواقع الاجتماعي، للتواصل منصات شكل على رئيسي بشكل وذلك الشراء،

 .الترويجية والشاشات والملصقات الترويجية والنشرات الإعلانية
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 السلع من بين شملها يمكن والعملاء، التي الأسواق احتياجات هي تحديد :المشترين منتجات . تحديد3
 .الرغبات لإشباع الأساس في العميل عليها يحصل أن يرغب التي والخدمات،

 كيفية التعرف على احتياجات العملاء؟

  ومعرفةوالجمهور المستهدف،  ءعملاالالاستطلاعات معلومات شاملة حول احتياجات  توفر ستطلاعات:الا 
كما أنه يركز بشكل كبير على ملاءمة  ،أو رغباتهم أو احتياجاتهم أو المشكلات التي يريدون حلها دوافعهم
 ،النوع المناسب من الموظفين، وأي بيانات يجب جمعها في المستقبلعلى لتلك الاحتياجات، و  اتالمنتج

حول ، يمكنك أيضًا تضمين أسئلة اتخدمللأو  للسلع ذلك بيعاً  سواء كان ،هذه المعلومات مهمة للبائع
ن علًا يبد افسين،المن اتمنتجلب اختيار العملاء اسبأومحاولة فهم  نمنافسيالمنتجات بالمقارنة كيفية 

لا بد من  ،يمكن أن تمنحك هذه الاستطلاعات أيضًا نظرة ثاقبة حول احتياجات العملاء المتغيرة ،كاتمنتج
؟ لماذا  ات محددةهل هناك وقت محدد يشتري فيه العميل منتجوراقب  ،سئلةجابة على مثل هذه الأالإ

 تغيرت احتياجاتهم؟

  أصبح استخدام منصات التواصل الاجتماعي عاملًا مهمًا في جذب  وسائل التواصل الاجتماعي: فوائد
زيادة المبيعات بالإضافة إلى ذلك، تسمح منصات  ،، وبالتاليالمنظمةصورة  وتحسينالجماهير المستهدفة 

 ،على المنشوراتوالتفاعلات  والمشاركاتالوسائط الاجتماعية بالتواصل مع العملاء من خلال التعليقات 
 تحديد احتياجات العملاء في الوقت الفعلي وما يريدون. لمنظماتليتيح ذلك 

 المبيعات أو المسوق إلى البيانات مندوباحتياجات العملاء، يحتاج فهم  أجل من :التنبؤ باحتياجات العملاء، 
 وقت أي من سهولة أكثر البيانات هذه إلى الوصول أصبح فقد رقمية، أصبحت المنظمات معظم لأن نظرًا

 .العملاء باحتياجات للتنبؤ البيانات هذه تستخدم لا المنظمات معظم فإن ذلك، ومع مضى،

 كيف تلبي احتياجات العملاء؟
 تعتقد كنت إذا أو تقدمها، التي العملاء خدمة من يشكون  العملاء أن لاحظت إذا :مميزة عملاء خدمة تقديم 

 المنتجات جودة العملاء، تجربة تحسين إلى بحاجة فأنت خدمتك، من أفضل منافسيك لدى العملاء خدمة أن
 وقتهم أن ن يشعرو  حيث المباشر الفني الدعم عن دائمًا العملاء يبحث العملاء، عنه يبحث ما ليست

 ذلك يتطلب رضاهم، زديادامما يؤدي إلى  إليه يحتاجون  ما على العملاء يحصل لذلك، ونتيجة محدود،
 على العملاء مع للتفاعل الروبوتات باستخدام العملاء خدمة وأتمتة المباشرة الدردشة عبر مستمرًا دعمًا
 .المشترك والتصفح المرئية الدردشة مثل المباشر الدعم حلول فراتتو  اليوم، مدار

  مستوى رضا العملاء، من الضروري إجراء بعض القياسات  تحديدمن أجل  العملاء: لرضا المنتظم القياس
للحصول على صورة كاملة عن أداء المنتجات وإظهار جميع نقاط  المناسبةمن خلال قنوات الاتصال 

 عن طريقمفيد أيضًا للمديرين أو الموظفين لتوفير معلومات شاملة لزيادة رضا العملاء هذا ضعف، ال
 فقدان العملاء.من لتقليل لبتعديل المنتجات  المنظماتالنتائج، تقوم 
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   التي  المنفعةهذا السبب هو و  غيرهادون  اتمنتجالب لشراء اسبأإلى يحتاج كل عميل  المنتج: منافعزيادة
والخدمة والعميل  السلعةاعتمادًا على  المنفعةعلاوة على ذلك، يمكن أن تختلف هذه  ،سيحصل عليها

تلبية احتياجات العميل، وهنا القيمة هي جزء لجودة المنتج هي السمة التي تؤثر على القدرة  ،المستهدف
 .(6-5)التي يبحث عنها العملاء، التي تعد من أعلى احتياجاتهم من الجودة

 على والحصولمجموعة من التقنيات المستخدمة لجمع المعلومات  هذه :هخصائص المنتج وتحليل . دراسة4 
ومعرفة  جديدة، منتجات وتسويق لتطويرتستخدم المنظمات هذه المعلومات  ،أفضل للسوق المستهدف معرفة

تلبية فإن  موافقتها، من للتأكد المختلفة المنتجات واختبار ،صفات وخصائص المنتج الذي تقدمه المنظمة
 متطلبات العميل والسوق من أجل ضمان نجاح المشروع وتحقيق أهدافه.

 المثاليخصائص المنتج 
   حلول لمشاكل العملاء واحتياجاتهم ورغباتهمالتقديم. 
  للعملاءلة الاستخدام و سه. 
   للمستخدم. أفضليوفر تجربة 
  وجاذب مقبول بمظهر يتمتع أن يجب. 
  خفض التكاليف لتحسين هوامش الربح. 
   ات.مع جودة المنتج اتر المنتجاسعأتطابق 
 تطبيقات وانتشار المماثلة بالمنتجات مقارنة المزايا من العديد وجود معمقارنة مع المنتجات المماثلة: . ال5

 ،منتجاتالالتطبيقات والمواقع المحلية والدولية لشراء من مئات التجد أن  يمكنك، الإنترنت عبر والبيع التسوق 
 أسعار في ستجد اختلافًا لأنك، اتالتي تبحث عنها وتجد في كل موقع عدداً من الخيارات لنفس المنتج

 أي من تقرر أن قبل ساعاتلعدة  البحث إلى تضطر قد الأخرى، التفاصيل من والعديد وجودتها المنتجات
 في المنتجات أفضل لشراء ومفيدة مريحة ليست الطريقة هذه للكثيرين، بالنسبة ربما المنتج، هذا ستشتري  موقع

 عبرللبيع المعروضة جمع المنتجات تقوم ب، هناك تطبيقات وأدوات المشكلةلحل هذه ، ممكنوقت  أقصر
 الكثير عليك يوفر هذا توفره، وسهولةييز كل منتج وسعره تظهر لك أفضل الخيارات من خلال تم ،الإنترنت

يمنحك كما أنه ومقارنة مئات المنتجات في كل تطبيق،  التطبيقات عشرات في البحث نع لاً يبد الوقت، من
تسرع واختيار أي منتج قبل الالتعرض للخداع في حال  وعدم، ةممكنالر اسعالأار أقل يختاض و و أفضل عر 

 .الأخرى  منتجات معرفة فرق سعره مع
 ما وغالبًا المنتجات، في الاستثمار عند الأسعار أفضل عن دائمًا العملاء يبحث الأسعار: أقل عن . البحث6

 .(8-7)اشرائه في يرغبون  الذين للمنتجات الأسعار أفضل لإيجاد الأسعار مقارنة مواقع يستخدمون 
 في التسوق الإلكتروني أدوات مقارنة الأسعار

 Shopbrain : عبر أو الويب موقع عبر مجانًا الذكية الهواتف تشغيل أنظمة من للعديد الأداة  هذه تتوفر 
 والشراء البيع مواقع معظم في عنها تبحث التي المنتجات أسعار مقارنة شاهد موقع الويب، من التطبيق تحميل
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أو  متصفح جوجل كروم يمكنك تثبيته على. eBay- Amazon – Walmart -Best Buyعبر الإنترنت 
 الإنترنت. عبر تلقائيًا عنها تبحث التي المنتجات لمقارنةآخر  متصفح  أي

 PriceBlink : خلال تصفح المنتجات، كما من بمقارنة أفضل الأسعار  للقيامهذه الأداة  جوجل تطرح شركة
الانتهاء من هذه العملية،  بمجردألف موقع تسوق إلكتروني،  11يمكن لهذه الأدوات الوصول إلى أكثر من 

 سينقلكأفضل سعر متاح، بالإضافة إلى إرفاق رابط يكون بها ستظهر لك نافذة صغيرة في أعلى الشاشة 
 .المنتج ببيع الخاص الويبمباشرة إلى موقع 

 Google Shopping  : جوجل بشكل مباشر، بواسطة  محرك بحث أدوات باستخداميمكنك مقارنة الأسعار
ثم يمكنك إضافة اسم المنتج في خانة البحث لتظهر لك أفضل النتائج  من  Google  Shopping خدمة

كما توجد ميزة طلب الحصول على تنبيهات  ،المختلفة المتاجر الإلكترونية التي تناسبك عبر إظهار منتجات
 .في حال توفر المنتج بسعر أقل من النتائج التي وجدتها

 Shopping.com  :يأتي هذا الموقع مشابهاً لطريقة استخدام Google Shopping ، تابع  وهذا الموقع
للبيع، ويمكنك التحكم في فرز النتائج عن المنتجات المعروضة  محرك بحث الشهير، ويأتي مع  eBayلموقع

 .على أو العكسالأسعر حتى  دنىلتظهر لك المنتجات من أ
 من للمنتجات الشراء ثمن يدفع من ثم المنتجات، العميل يطلب الطريقة هذه في :والدفع المنتجاتطلب  .7

 المصرفي، الحساب أو العميل بطاقة تفاصيل وتعبئة تقديم خلال من الويب موقع عبر أو المتجر الإلكتروني
حتى يتمكن العميل من شراء  ،تبسيط عملية الشراء في الرقمية التجارة عالم في الإلكتروني الدفع أهمية تكمن

بمنطقة  بعدم تقيدك ولزيادة وصولك إلى العملاء ،المنزل بطريقة مريحة وبسيطة وآمنة من ايريده المنتجات التي
 .ووقتتنفيذ بأقل جهد الجذب العملاء و  مع محددة،جغرافية 

 والجدول الوقت خلال للمستهلك وتسليمه المنتج تقديم في الطريقة هذه تتمثل للمستهلك: المنتج . تسليم8
 وعلى المنتجات من نوع كل خصائص على تعتمد لأنها البيع، معاملات جميع مراحل هي هذه المحدد. الزمني
 البيع، بعد وما قبل ما خدمات مثل مختلفة عناصر تكملها وربما السوق، في تطويرها تم التي التسويق أساليب
 .(3)للمنتج المشتري  كيان في تتغير لا( والمشتري  البائع) الكيانين بين الأساسية العلاقة ولكن الدفع، طرق  وكذلك

 .عبر الإنترنتلتسويق اأدوات 
من السلع والخدمات  المستهلك ما يلبي احتياجاتإنتاج و معرفة وفهم المستهلك  إلىالحديثة  التسويقتهدف دراسة 

، مبتكرةلا يمكن تصور الأعمال التسويقية الحديثة دون تقنيات وأدوات  ،المنتج هن تزويده بما ينتجعلًا يبد
كبر من مجموعة أالتسويقية وزيادة نطاق مجالات التسويق إلى  الأنشطةلمنظمات بتحسين لتسمح  لأنها

التسويقية بشكل رشيد في جميع المجالات وإدارة مختلف  نشطةمما تتيح التقنيات المبتكرة تنظيم الأ ،جمهورال
قام المؤلف ببناء إذ  ،وإجراء عمليات التسويق وأداء الأعمال الأخرى بأقل تكلفة ،التسويقية عن بُعد الأنشطة

، مع مراعاة (14)المعايير اللازمة لضمان فاعلية التسويقأدوات التسويق الحديثة عبر الإنترنت وهي مجموعة 
 ..الموضحة في الشكل ةوالداخلي ةاختلالات الاقتصاد العالمي وعوامل التأثير الخارجي

https://atlas-know.com/%d9%85%d8%b4%d8%a7%d9%83%d9%84-%d9%85%d8%aa%d8%b5%d9%81%d8%ad-%d8%ac%d9%88%d8%ac%d9%84-%d9%83%d8%b1%d9%88%d9%85/
https://atlas-know.com/%d9%85%d8%b4%d8%a7%d9%83%d9%84-%d9%85%d8%aa%d8%b5%d9%81%d8%ad-%d8%ac%d9%88%d8%ac%d9%84-%d9%83%d8%b1%d9%88%d9%85/
https://atlas-know.com/%d8%a3%d9%81%d8%b6%d9%84-%d9%85%d8%aa%d8%b5%d9%81%d8%ad-%d9%83%d9%85%d8%a8%d9%8a%d9%88%d8%aa%d8%b1/
https://atlas-know.com/%d8%a3%d9%81%d8%b6%d9%84-%d9%85%d8%aa%d8%b5%d9%81%d8%ad-%d9%83%d9%85%d8%a8%d9%8a%d9%88%d8%aa%d8%b1/
https://atlas-know.com/%d8%b5%d9%88%d8%aa-%d8%ac%d9%88%d8%ac%d9%84/
https://atlas-know.com/%d8%b5%d9%88%d8%aa-%d8%ac%d9%88%d8%ac%d9%84/
https://atlas-know.com/%d9%85%d8%ad%d8%b1%d9%83-%d8%a8%d8%ad%d8%ab-%d8%ba%d9%8a%d8%b1-%d9%85%d8%b1%d8%a7%d9%82%d8%a8/
https://atlas-know.com/%d9%85%d8%ad%d8%b1%d9%83-%d8%a8%d8%ad%d8%ab-%d8%ba%d9%8a%d8%b1-%d9%85%d8%b1%d8%a7%d9%82%d8%a8/
https://atlas-know.com/%d8%a3%d9%81%d8%b6%d9%84-%d8%a7%d9%84%d9%85%d8%aa%d8%a7%d8%ac%d8%b1-%d8%a7%d9%84%d8%a5%d9%84%d9%83%d8%aa%d8%b1%d9%88%d9%86%d9%8a%d8%a9-%d8%a7%d9%84%d8%b5%d9%8a%d9%86%d9%8a%d8%a9/
https://atlas-know.com/%d8%a3%d9%81%d8%b6%d9%84-%d8%a7%d9%84%d9%85%d8%aa%d8%a7%d8%ac%d8%b1-%d8%a7%d9%84%d8%a5%d9%84%d9%83%d8%aa%d8%b1%d9%88%d9%86%d9%8a%d8%a9-%d8%a7%d9%84%d8%b5%d9%8a%d9%86%d9%8a%d8%a9/
https://atlas-know.com/%d8%a7%d9%81%d8%b6%d9%84-%d9%85%d8%ad%d8%b1%d9%83%d8%a7%d8%aa-%d8%a7%d9%84%d8%a8%d8%ad%d8%ab-%d8%b9%d9%86-%d8%a7%d9%84%d8%b5%d9%88%d8%b1/
https://atlas-know.com/%d8%a7%d9%81%d8%b6%d9%84-%d9%85%d8%ad%d8%b1%d9%83%d8%a7%d8%aa-%d8%a7%d9%84%d8%a8%d8%ad%d8%ab-%d8%b9%d9%86-%d8%a7%d9%84%d8%b5%d9%88%d8%b1/
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 .نشطة مع تأثير العوامل الخارجية والداخليةالأالأدوات الحديثة للتسويق الإلكتروني التي تضمن فاعلية  (13الشكل رقم )

 عمل المؤلف. المصدر:

 

مزيد الة فمن معر لنا لا بد  ،فاعلية الأنشطة التسويقية هالمتظمنالقياسية التي طورها المؤلف،  الأدواتبناءً على 
بالإضافة إلى إبراز ميزات تطبيقها في  والعيوبمن التفصيل عن كل أداة وتحديد العناصر الرئيسة والمزايا 

 الأنشطة العملية لمنظمات وقطاعات الاقتصاد العالمي.
على إنشاء وتبادل المواد عبر يركز هذا النوع من التسويق  :Content Marketingأولًا: تسويق المحتوى  

الإنترنت مثل: الفيديوهات والتدوينات، ومشاركة النصوص على وسائل الإعلام الاجتماعية، التي لا تروج 
صراحةً أو بشكل  مباشر للعلامة التجارية، ولكنها تهدف إلى تقديم محتوى يفيد الجمهور ويحفزهم للاهتمام 

حل مشاكلهم، مع إمكانية نشر المعلومات  فيساعدهم يللعملاء  ملائماً ا و تقديم محتوى مفيد فإن، بمنتجاتها 
 ومختلفة، كما هالويب الحول العلامة التجارية للمنظمة وتقديمها بطرق مختلفة لأفراد مختلفين عبر مواقع 

 .موضح في الشكل
 
 
 
 
 
 
 
 

 أدوات تسويق المحتوى الحديثة( 14الشكل رقم )

 .(10-9)إعداد الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب: المصدر
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المحتوى تسويق أدوات  

 

لمدوناتا  

 
 

 

هبوطال صفحة  

 

 

الإنترنت الحديثة من أجل تحسين استخدام تقنيات 
موارد المنظمة وتحديد موقع العلامة التجارية وزيادة 

 .حصة الجمهور المخلص

ضمان الولاء للعلامة التجارية للمنظمة وزيادة 
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الحالية للمنافسة الشديدة وعدم استقرار البيئة الاقتصادية حول العالم، يمكن تشكيل صورة  في ظل الظروف
نشر محتوى من خلال  ،واحد أو أكثرويب عبر موقع  محتوى العلامة التجارية للمنظمة عن طريق إنشاء 

 . اً ثقة الجمهور تدريجي لاكتساب المنظمةتم مشاركة أخبار حيث ت ،أصلي ومفيد
 المحتوى:بتسويق المزايا 

 صفحاته. ةومشاهد الويب زيادة عدد زيارات موقع 
  العملاء المحتملين للعلامة التجارية.عدد زيادة 
 جمهور دائم. العامة واكتساب ةسمعالالوعي بالعلامة التجارية عن طريق زيادة  زيادة 
 علية الأنشطة التسويقية مع المنافسينامحتوى تسويقي عالي الجودة يزيد من ف. 

 التسويق بالمحتوى: عيوب
 وإنتاجه المحتوى  إنشاء تكلفة ارتفاع. 
  دءًا من إنشاء المحتوى ووصولًا إلى ب ،في إنشاء محتوى للعلامة التجاريةذوي خبرة  صينتمخيحتاج إلى

  ة.يعتمد على المهارات والخبر حيث الصور والنصوص والرسومات، 
  فكارالألجمع يحتاج إلى وقت. 
 لا يزال يتعين علينا انتظار كل المحتوى لتنفيذ النتائج ،الطويل على المحتوى  التأثير على المدى. 
فرد أو مجموعة من الأفراد أو  يقوم ،المجلاتشبه ت ةإلكتروني صفحة هي عبارة عن : Blogsالمدونات . 1

في نشر المواد الأصلية أو  المدونة صتتخ قد ،أو أنشطتها هاالمدونة أو معتقدات أفكاربتسجيل حتى منظمة 
تتم إضافة  ها،مع مصادر  هاالإنترنت وتدوينمن  مختلفة جمعت الأخبار والمقالات من خلال مصادر فلترة

المقالات التي تحتوي على نص أو صور أو محتوى وسائط متعددة، وتتميز  ، مثل،الرئيسي بانتظام ى محتو ال
مواقع التدوين  تتيح ، إذعكسي )الإدخال الأخير في الأعلى(بإدخالات قصيرة وعاجلة بترتيب زمني  المدونات

في بيئة الأعمال  ،المحتوى  علىمع الناشر عن طريق نشر التعليقات و  مبعضه مع التفاعلبللمستخدمين 
عن طريق إنشاء مدونة على موقع واحد  ،صورة العلامة التجارية للمنظمة مع إتاحة الفرصة لتشكيل ةالحديث

ق نشر محتوى أصلي ومفيد، فأنت تقوم في البداية بمشاركة الأخبار من مجال عملك ومن أو أكثر عن طري
 اكتساب ثقة الجمهور تدريجيًا. ثم 

 :مزايا المدونات
  ،فيديو ومقاطع وصور نصوص على منها كل يحتوي يتم تقسيم محتوى المدونة إلى إدخالات منفصلة 

 .زمني بترتيب متاحة وكلها تشعبية، روابط وربما
 دائم بجمهور للمنظمة التجارية العلامة تحظى. 
 .التحديث المستمر للمدونات وسهولة الوصول إليها 
 .التغذية الراجعة الفورية 
 بشكل كبير في تحسين محرك البحث. المدوناتسهم ت 
  منتجات والترويج لها.المشاريع و الطريقة سريعة وسهلة للإعلان عن 
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 :المدونات عيوب
  ،نشاء الكثير من المحتوى لصور العلامة التجارية إعلى المختص  يجبمن أجل الحفاظ على المدونة

 والنصوص والمعلومات.
 ج.ائلنتللا يزال يتعين عليك انتظار تنفيذ كل المحتوى  اً يتأثير المدونة طويل المدى وعمل 
  قيم والأخلاق الاجتماعية.المدونات يمكن أن تأتي على حساب ال تتمتع بهاالحرية الكاملة التي 
 أو كاذبة معلومات خاطئة نشر. 
  المدونيناستنزاف أوقات القراء أو. 
 النقربعد  عبر الإنترنت التي يصل إليها العميل الويبصفحة  تعني :landing pageصفحة الهبوط  . 2

 ،المعلن عنها اتعادةً على معلومات تفصيلية حول المنتج التي تحتوي علاني، الإتشعبي النص العلى رابط 
 ،من خلال ربطه بالحملات الإعلانية الممولة للمنظمةستهدف العملاء المحتملين ت، ةهي صفحة ويب مستقلف

 اتخدمالسلع أو للشراء الالنقر على زر  من خلالحقيقي  عميللى إالمحتمل  العميلتحويل في مهمتها وتتمثل 
هي عبارة  " أو "اشتراك" أو "شراء".ءبدلمثل "ا اتالمستخدم على اتخاذ إجراء تحثمع عبارة  ،تراكأو زر الاش

، لديها هدف واحد هو إقناع العميل الويب عن صفحة ويب موجودة بغض النظر عن الصفحة الرئيسة لموقع
 الشراء. اتعلى اتخاذ إجراء

 :مزايا صفحة الهبوط 
 ويب.ال لموقع سريع وإنشاء مبسط تنظيم 
  فضل مع مرور الوقت.أأقل تكلفة و 
  من الأدوات الأخرى. للعديدالميزانية القليلة 
  ودةالجصفحة عالية. 

 :صفحة الهبوط عيوب
  .محدودية الاتصال بالمستخدمين وزيادة المنافسة 
   التي  التسويق التي لديها مجموعة واسعة من المنتجات لمنظماتهذا النوع من تسويق المحتوى غير مناسب

 تتطلب نهجًا أكثر جدية لتنظيم التسويق.
   لعمليات مصممة الهبوط صفحات لأنمحرك البحث،  فيمثل هذا المنتج والترويج له  تصنيفمن الصعب 

 العالية. الزيارات عدد ذات البحث
مجموعة صفحات ويب مرتبطة ببعضها ومخزنة على نفس الخادم. يمكن زيارة  :Web site الويبموقع . 3

مواقع الويب عبر الإنترنت بفضل خدمة الويب ومن خلال برنامج حاسوبي يدعى متصفح الويب. ويمكن 
ولا يُشير اسم الموقع إلى تواجده في مكان مادي مُعين وتشترك الملفات ،  عرض المواقع بواسطة الهواتف النقالة

ستخدام عند ا الويب، لموقع جميعاً في اسم نطاق واحد ويمكن الوصول إليها عن طريق الصفحة الرئيسة
ن متصفِّح الويب، الذي افي حقل عنو  الويب، يتمّ إدخال عنوان موقع محدد ويب متصفِّح الويب لزيارة موقع

وتســعى المنظمــة إلى تحقيــق زيارات الــزبائن إلى موقــع الويــب وتعظــيم  الويب،ينقلك إلى الصفحة الرئيسة لموقع 
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هـــذه الزيارات عن طريق الأنشـــطة التســـويقية الخارجيـــة ومـــن هنـــا تـــبرز أهميـــة تصـــميم الموقـــع، كلما  عدد
 زادت القدرة على جذب الزوار والاحتفاظ بهم.، كان الموقع أكثر جاذبية

 :الويب مزايا الموقع
 .تقديم مجموعة كاملة من المنتجات عبر الإنترنت 
  عل وزيادة نسبة الجمهور.االقدرة على جذب حركة مرور بشكل فتحسين 
  جميع المعلومات الضرورية حول المنظمة  توفيرتنظيم الخدمات والمبيعات عبر الإنترنت للمستخدمين مع

 وجهات الاتصال والروابط وغيره.
 :الويب موقع عيوب

 على شبكة الإنترنت والترويج له وصيانته )تكاليف شراء النطاقات  الويب إنشاء موقعفي تكاليف ال
 والاستضافة والتطوير والتصميم والصيانة وتحسين محرك البحث(.

 مما يؤدي إلى ضياع العديد من الحقوق والممتلكات. ،بقانون  اتعدم تنظيم التشريع 
  (12-11)بيانات المنتجات والصورو الموقع بالنصوص  لملءالحاجة إلى مختص. 
جتماع الاتدريب عبر الإنترنت أو النوع من مؤتمرات الويب أو  هذا :Webinars ندوات عبر الإنترنت. 4

هناك دائمًا طرفان ، إجراؤه في الفضاء الافتراضي الذي يتم ،عبر الإنترنت تقديميالعرض الأو  التنظيمي
 ،عادةً ما يرى المشاركون المتحدث، لكنه لا يراهم ،المتحدث والجمهور هما مشاركان في الندوة عبر الإنترنت

 يتيح لك ذلك إظهار معرفتك وبناء الثقة في العلامة التجارية.مما 
 :مزايا الندوات عبر الإنترنت 
 قاعدة المشترين والعملاء المحتملين. زيادة 
  بالعلامة التجارية. والوعيزيادة مستوى الولاء 
  يزيد من نسبة المستهلكين المخلصين ويعزز ثقتهم في العلامة التجارية ، مماالتفاعل بين أداة المعرفة . 

 :الندوات عبر الإنترنت عيوب
 صعوبة في جذب انتباه الجمهور.ال 
 والمال الوقت من الكثير يكلف الإعداد. 
 هذه من الهدف المحتوى، لترويج فاعلة وسيلة أنها الروابط أثبتت لقد :Linkbaitingاصطياد الروابط . 5

هذه تقنية تستخدمها  ،عن طريق إنشاء محتوى مفيد يسهل مشاركته كبيرةهو جذب روابط وحركة مرور  التقنية
يتعلق الأمر بإنشاء محتوى مثير للاهتمام وقيم  ،صفحاتها لك لربط مع محددةمواقع الويب للربط بصفحات 

في المقالات، أو محتوى محدد، يشرحون بوضوح المواضيع أو المصطلحات التي  ،يمكن استخدامه كأمثلة
 حركة لتأمينيستخدمونها في المحتوى دون محاولة التفصيل، مما يشجع الأفراد على الارتباط بها أو مشاركتها 

ت، ومع المعلوما أهدافيتم تخزينها مع بعضها واستخدامها من قبل مواقع الويب الأخرى من أجل  المرور،
ذلك، من أجل تحقيق النجاح في هذه المجالات، من الناحية الفنية، يجب أن يكون المحتوى الذي تم إنشاؤه 
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مقنعًا بدرجة كافية ويوفر قيمة حقيقية لجذب وإشراك مستخدمي الإنترنت ومواقع الويب الأخرى )في نفس 
 المجال(.

 اصطياد الروابط:مزايا 
  الويب أكثر قابلية للتمييز موقعيجعل. 
 زيادة سريعة في حركة المرورب يسمح. 
  بسرعة في الشبكات الاجتماعية والمدونات ذي الصلةتتم مشاركة المحتوى الفريد والمفيد. 
 مفيدة تجارية اتصالات إجراء. 
 الإنترنت عبرصورة العلامة التجارية  تحسين. 

 :اصطياد الروابط عيوب
  نشاء محتوى جيد لجذب الجمهور.لإيستغرق وقتًا طويلًا 
 (13)طهااهذه الأداة ليست فاعلة دائمًا وتعتمد على استراتيجية المنظمة وخصوصية نش. 

أكثر  أحديعدّ البريد الإلكتروني  :E-mail marketing ثانياً: التسويق عبر البريد الإلكتروني
وسيلة لنقل  يوه ،الإنترنت وأهم وسائل الاتصال الناجحة في التأثير على المستهلكين انتشاراً عبر تطوراتال

خصوصية في إرسال الرسائل الالمحافظة التامة على مع بين الأفراد والمنظمات  سري  بشكلالرسائل الإلكترونية 
سال الرسالة نفسها إلى عدد إر إمكانية  مع الورق تبادل الرسائل والمستندات دون استخدام  حيث يتمالإلكترونية، 

وبمدة زمنية محدودة لا تتجاوز بضع ثوان   هكبير من المستخدمين، إذ تصل إلى الجهة المطلوبة في الوقت نفس
وغير  والملفات الحاسوب  وبرامج والأفلام والصور النصوص إرساليمكن للبريد الإلكتروني منخفضة، وبتكلفة 

 ،الهم بالإنترنت بتصفح بريدهم الإلكتروني المتميز بطابعه غير الرسميعادةً يقوم الأفراد بمجرد اتص ،ذلك
يمكن إرسال رسالة في الوقت المناسب للمعني واستقبالها  حيثالذي يكون نموذجا لإعلانات الأوقات المناسبة، 

ساسي والاطلاع عليها في الوقت المناسب للمستخدمين، مما يزيد من فاعلية التعرض لها ويكمن العنصر الأ
تفضل منظمات كثيرة أن تبني قائمة  ،في الإعلان عبر البريد الإلكتروني في امتلاك قاعدة بيانات كافية

عناوينها بنفسها التي يمكن تجميعها من ملفات تعاملها، كما تقوم بعض المنظمات الإلكترونية المالكة منصات 
جاني لمستخدميها مقابل استخدام المنظمات (  بتقديم خدمة البريد الإلكتروني المyahoo - hotmailمثل )

يتم عرض المجموعة الرئيسة لأدوات  ،مستخدمالوفقا لتصنيف بيانات  ،لهذا البريد لعرض إعلاناتها المدفوعة
 التسويق عبر البريد الإلكتروني الحديثة في الشكل.
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 أدوات التسويق الحديثة عبر البريد الإلكتروني. (15الشكل رقم )

 .(15-14)إعداد الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب: المصدر
 

 

 لاستهداف الدقيق الاختياريتميز التسويق الحديث بحقيقة أنه يتطلب  :Segmentationالتجزئة . 1
مؤسسة الأعمال لا تستطيع التعامل مع السوق بمفهومة المطلق، لأنه  ، لأنالمستخدمين وتقسيم المستهلكين

 مستهلكو لا يوجد مؤسسة واحدة تستطيع تلبية كل ما يحتاجه المستهلكون من السلع والخدمات، ولذلك يلجأ
 فقًاو  الاختيار ثم صغيرة شرائح إلى السوق  تقسيم في تتمثل التي السوق، تجزئة استراتيجية إلى والخدمات السلع

 أكثر رسائل إنشاء أجل من والموقع والاهتمامات والعمر الجنس أساس على مختلفة وخصائص لمعايير
 سيؤدي إلى تسهيل تحويل اشتراكات الرسائل الإخبارية إلى مبيعات. تخصيصًا، مما 

 مزايا التجزئة:
 وشخصية أهمية أكثر العروض أصبحت. 
 تقسيم بحسب التفضيل.الالتخصيص الفردي و من خلال القيمة الدائمة للعميل  ةزدياد 
 التكلفة منخفضة. 
 .زيادة الوعي بالعلامة التجارية 

 التجزئة: عيوب
وهو أمر لا تستطيع جميع  إدارة علاقات العملاءبرنامج من أجل التقسيم الصحيح للعملاء يلزم استخدام 

 العالية. هتعقيد إدارته وتكلفت بسببالمنظمات تحمله 
  تقسيم المستهلكين إلى شرائح والحفاظ على اتصال معهم.ل مهرة مؤهلينالحاجة إلى موظفين 
 زيادة التكاليف المالية لإعداد المحتوى لتطوير الاستراتيجيات لكل شريحة من المستهلكين والمستخدمين. 
أسرع و  الرائدة لتسويق عبر البريد الإلكترونياهي إحدى أدوات  :Lead magnetمغناطيس الرصاص . 2

مكانية المساعدة في إضافة مئات من مشتركي البريد الإلكتروني إمع  ،طريقة لتنمية قائمة البريد الإلكتروني
إلى تنظيم الهدايا  لاستناده عرض مجاني ولكنه مفيد للمستهلكين ومستخدمي المنظمة يومياً، إذ يعدّ إلى القائمة 

 في حل المشكلات. يساعد  ءأو رقم الهاتف أو أي شي في مقابل الحصول على البريد الإلكتروني

تجزئةال

A/Bاختبار

التشغيل الآلي

مغناطيس 
الرصاص
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 :مغناطيس الرصاص عيوب
 منتجات المنظمة. من المزيد شراءو زالة اعتراضات المستخدم وزيادة الاهتمام بالمشاركة إ 
  ًلعلامة التجاريةليزيد من خبرة المنظمة ويجعل العميل أكثر ولاء.  
  جعل المغناطيس مفيدًا لتحقيق الكفاءة وفقًا لاحتياجات لمحاولة  هوسلبية هذه الأداة تنظيم مثل هذا الحدث

 وقيم وخصائص المنظمة.
لمقارنة  وطريقة الآخر من أفضل الخيارات أحدتحديد لداة تسويقية تستخدم أ إنهاA/B (testing :)اختبار . 3

هو  A/Bاختبار يعدّ  ،ويب أو تطبيق مقابل بعضهما لتحديد أيهما يعمل بشكل أفضلالنسختين من صفحة 
في الأساس تجربة يتم بها عرض متغيرين أو أكثر من المتغيرات على المستخدمين بشكل عشوائي ويتم استخدام 

من الممكن تحديد فاعلية خيارات الاقتراح هدف تحويل معين و  ءلأدا ،التحليل الإحصائي لتحديد الشكل الأفضل
 .A/Bكورة أعلاه باستخدام اختبار طرق وأدوات التسويق المنفذة المذ الإلكترونيالمختلفة في أدوات التسويق 

 :A/Bمزايا اختبار 
  المراسلات كفاءةتحسين. 
 معرفة تفضيلات الجمهور المستهدفلالاختبارات والمقابلات  يمكن استخدام. 
 :A/Bاختبار  عيوب  

  قاعدة عملاء صغيرة. لديها التيهذه الأداة مناسبة فقط للمنظمات الصغيرة 
  كاف   بشكل الواقعدائمًا ولا يعكس  دقيقاً الاختبار ليس. 
 إدارة المنظمات على يصعب ،تغيرات وتقلبات السوق العالمية ظلفي  :Automationالتشغيل الآلي . 4

ويصعب  بكثير أسهلحياة المسوق  تجعلهذه الأداة  حيث إنالتشغيل الآلي، بشكل فاعل دون  التسويقية أعمالها
رسائل البريد الإلكتروني يدويًا، لذلك تستخدم معظم المنظمات الكبيرة خدمات البريد الآلي وتتيح إرسال آلاف 

 لك المراسلات التلقائية قيادة العميل عبر مسار تحويل المبيعات.
 :مزايا التشغيل الآلي

 .تحسين العمليات التسويقية للمنظمة وتوفير الوقت 
  التجاريةع مراحل المبيعات وزيادة الولاء للعلامة خلال جميمن القدرة على توجيه المشترك . 

 :التشغيل الآلي عيوب
 .التشغيل الآلي للعمليات التسويقية والخدمات البريدية مدفوعة الأجر تتطلب تخطيطًا مناسبًا للميزانية 
 (16)الحاجة إلى مختص تقني للعمل على إنشاء سلاسل البريد الإلكتروني وإدارة عمليات التشغيل الآلي. 

مما يساعد المؤلف،  قبل من القياسية الإلكتروني البريد عبر التسويق أدوات الاقتراح لمجموعة وتنظيمتم تطوير 
لمخلصين وزيادة الولاء والاهتمام بالعلامة التجارية، مع مراعاة االعملاء ب والاحتفاظزيادة حصة المستهلك  على

 .التقنيات الحالية 
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من الصعب تخيل الحياة دون  :Search Engine Optimization ثالثاً: تحسين محرك البحث
عبر الإنترنت، إذ يتم إنشاء مواقع  الحياة احتياجات جميع حول من معلومات شيء كلتجد  ، حيثإنترنت
 تضمنولكن كيف  لهم، التجارية علامتها وتقديم جدد مشترين جذب في ترغب التيمن قبل المنظمات  الويب

ولكن نريد أن يكون على الأقل  ،سطة محرك البحثامن أن موقع المنظمة عبر الويب لا يتم عرضه فقط بو 
، إذ يشارك مختصو الويب وللقيام بذلك تحتاج إلى تطوير صفحات موقع ،في المراكز العشرة الأولى في الترتيب

المراكز الأولى من حيث نتائج محرك البحث كون في تتحسين محركات البحث في تطوير المواقع والترويج لها ل
 .وتحقيق دخل إضافيالويب  صي تحسين محرك البحث هو زيادة حركة المرور عبر موقع توهدف آخر لمخ

 البحث عمليات مليارات بإجراءالأفراد  حيث يقوممن التسويق الرقمي  ياً جزءًا أساس يعدّ  تحسين محرك البحث

 يكون  ما غالبًا تسويقية، لأغراض ذلك يكون  ، وغالباً ما المنتجات حول معلومات على للحصولكل عام 
 أكثر تكون  أن ،قنوات التسويق الأخرى و الرقمية للعلامات التجارية  المرور لحركة الرئيسي المصدر هو البحث

 النهائية، أرباحك على مادي تأثير له يكون  أن يمكن البحث، نتائج في المنافسين من أعلى مرتبة وتحتل وضوحًا
 الإجابات من المزيد للمستخدمين توفر مما الماضية، القليلة السنوات في البحث نتائج تطورت ذلك، ومع

 مواقع إلى توجيههم نع لاً يبد النتائج صفحة على المستخدمين تبقي أن المرجح من التي المباشرة، والمعلومات
 .الأخرى  الويب

 :مزايا تحسين محركات البحث
 بالعلامة التجارية  من الوعيمما سيزيد  ، لمنظمةاالخاص ب الإلكتروني الموقع إلى الزيارات عدد زيادة

 ويحسن من ولاء العملاء لها.
  للمستخدمين مما يسمح بزيادة الجمهور المستهدف مزعجغير  اتتيح تأثير. 

 :تحسين محركات البحث عيوب
 موقع الويب بانتظام صفحات تحديث عليك يجب. 
 تكون  وقد% 100 بنسبة المستخدمين توقعات مع تتوافق ومعلومات نتائج تقديم البحث محركات تستطيع لا 

 .النتائج ترتيب في دقيقة غير
  وتفتقروأغلبها تكون غير صحيحة % 100محركات البحث غير موثوقة تنشرها  التيالبيانات والمعلومات 

 .والمصداقية العلمية المرجعية إلى
  (18-17)الويب موقع محتوى  واستكمالمختصين لصيانة ال من كادرالحاجة إلى. 

إلى جذب انتباه الجمهور وتوجيههم إلى مواقع  الإلكترونييهدف الإعلان  :Advertisingالإعلان  رابعاً:
 الإنترنت عبر التواجد أشكال من شكل محدودة، أو عامة صغيرة أو كبيرةكل منظمة ل يكون حيث  ،الويب

ممكن باستثمار أقل قدر  ،الوصول إلى أكبر عدد من الأفراد تهدف إلىجميع المطالب  لأن، للمنتجات للترويج
من المعلومات والحصول على أكبر قدر ممكن من الفوائد الممكنة، هناك طريقة فاعلة عن طريق السماح 

س الإعلانات لجميع العملاء بالمعرفة والاهتمام بالنشاطات التسويقية عن طريق الإعلان عبر الإنترنت على عك
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يمتاز حيث  ،التسويقية المنظماتأكثر سهولة في الوصول إلى جميع  الإلكترونيالتقليدية، أصبح الإعلان 
متلاك الحالي ا في الوقت ،بالوصول السريع والسهولة والكفاءة وبتكاليف قليلة إلى جميع الجمهور المستهدف

ات الاجتماعية أمر لا غنى عنه ووجود استراتيجية تسويق أساسياً والتواجد عبر الشبك اً يعد أمر  ،إلكترونيموقع 
إنشاء علاقات متبادلة المنفعة بين العلامة التجارية والجمهور المستهدف  من أجل ،عبر الإنترنت أمر ضروري 

 وبناء سمعة جيدة.
 :مزايا الإعلانات

  تكاليفالالتحكم في. 
  للنظر. ولافتةبسيطة 
 .استهداف الجمهور 
  والاهتمام.الجاذبية 
 زيادة معدل تذكر المنتج من قبل العملاء. 
 واسعةالتغطية ال. 
 قياس النجاح. 

 :الإعلانات عيوب
 يةنشطة التسويقالأالحاجة  لتأهيل العاملين للقيام ب. 
  عاليةالتنافسية القدرة الموضوع ذي التعتمد بشكل مباشر على حيث   ةتكلفة النقر. 
  الإعلان تخطي إلى قصد دون  الإعلان صور رفض أو الشعار حجب يؤديقد. 
 التجارية ةلعلامل سلبي تأثير له يكون  أنيمكن  الإزعاج. 
 عدم رؤية أو اهتمام الزوار بها. 
 .المنافسة الشديدة 

 يمكن أن يحقق التسويق : Social Media Marketingالتسويق عبر شبكات التواصل الاجتماعيخامساً: 
مخلصين للعلامة متابعين  واكتساب ،لعمل المنظمة كبيراً الإلكتروني عبر وسائل التواصل الاجتماعي نجاحًا 

مع العلامات التجارية  التفاعل على العملاء حث خلال من ،العملاء المحتملين والمبيعات زيادةوحتى  ،التجارية
منصات الاجتماعية  عبركنت لا تتحدث مباشرةً إلى الجمهور  نوإ ،عن طريق وسائل التواصل الاجتماعي

وغيرها، فإن التسويق عبر شبكات التواصل  LinkedIn أو   Instagramأو Twitterأو Facebookمثل 
لمعرفة نقاط القوة والضعف وتقييم اهتمام الجمهور ، وذلك الاجتماعي هو عرض المنتجات إلى الجماهير

، كل هذا يحدث عن طريق الاتصال المباشر مع الجمهور المستهدف، مع إمكانية اتم إطلاقه التي اتبالمنتج
 من الأفراد والتواصل معهم في الوقت الفعلي.  اً العمل على تحسين السمعة وأن تكون قريب

 مزايا التسويق عبر شبكات التواصل الاجتماعي:
 للتكنولوجيا الأساسيةفة رالمع بعضتحتاج  بحيث امدستخالا لسه. 
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  التجاريةالعلامة ب الوعيزيادة. 
 كبير جمهور مع التجارية العلامة أو المنظمة محتوى  ومشاركة إنشاء على القدرة. 
 اقتصادية في الجهد والوقت والمال ومجانية الاشتراك والتسجيل.  التوفير فهي 
 مما يسمح بحركة المرور إلى الصفحة المقصودة لموقع المنظمة. ،التواصل مع الجمهور 
  تقسيم الجمهور المستهدف ويمكنالجمهور كبير. 
 .التغذية الراجعة الفورية 

 :فوائد استهداف إعلانات وسائل التواصل الاجتماعي
  الجميع.من قبل مشاهد الإعلان من قبل الجمهور المستهدف وليس 
  الويب.موقع التحليل اليومي للمؤشرات بناءً على تحليلات الاستهداف لصفحات 
  مع مؤشر أداء رئيسي مرتفع تغطية للجمهور وترويج غير مكلف نسبياً الزيادة. 

 :التسويق عبر شبكات التواصل الاجتماعي عيوب
  للعرض. قابلة الإعلانات كل ليستتقوم شبكات التواصل الاجتماعي بتعديل الإعلانات وللأسف 
 (19)ص في استهداف الشبكات الاجتماعيةتلتحقيق الكفاءة تحتاج إلى مساعدة مخ. 

وكيفية  الويب تحليلات الويب تساعد على معرفة ما يحدث على موقع :Analytics سادساً: التحليلات
 ،من أجل تحسينها الويب تحسينه والهدف الرئيس من تحليلات الويب هو جمع وتحليل البيانات حول زوار موقع

تحديد نقاط الضعف في الموقع والتعرف على الجمهور واحتياجاته  من الممكن المتاحة، البيانات من خلال
 . الكفاءةووضع خطة لتحسين الويب  موقع  يعالجهاوتحديد المهام التي يجب أن 

 تحليلات الويب:  أنشطة
 .جودة حركة المرور 
 بالموقع الفنية والأخطاء النواقص تحديد. 
 د القنوات الإعلانية الفاعلة.يحدت 
  العملاء اكتساب تكاليف منيقلل. 
 الزائر سلوك ونموذج الموقع مستوى  على الزائر صورة إنشاء. 
 المستهدف )الشراء( النشاططرق لزيادة  إيجاد. 

اعتمادًا على  الإلكتروني،أن تختلف فاعلية التسويق  ويمكن ،نتائج مختلفة إلى المختلفة يمكن أن تؤدي الأدوات
 مقاييس استخدام يجب لكتروني،تقييم فاعلية التسويق الإمن أجل ، التسويقية المنظمةهداف التي تسعى إليها الأ

ولكن هذا لا يكفي للحصول على  والاستثمارات، الأرباح نسبة حساب الممكن من الحال، وبطبيعة مختلفة،
الخاصة التي يمكنك من خلالها  معاييرهالكل منها  مختلفة، صورة كاملة، يستخدم التسويق الإلكتروني أدوات

 (21-20) تقييم الكفاءة
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 الفصل الخامس

 استراتيجيات التسويق الإلكتروني
e-marketing strategies 

  

 مبتكرة أدوات إدخال للمنافسة بين المنتجات في جميع الأسواق يتطلب من كل منظمة الحادإن التطور 
أن تولي اهتماما خاصا  لمنظمةا يجب على، بغض النظر عن حجمها ونوع النشاط الذي تمارسه ،هاأعمال في

البداية معرفة استراتيجية التسويق للتطوير والتحسين المستمر لاستراتيجيتها التسويقية، الأمر الذي يتطلب في 
الخاصة بالمنظمة باعتبارها خطة تسويقية طويلة المدى لتحقيق أهدافها التسويقية، على سبيل المثال، تحقيق 
منصب قيادي في قطاع سوقي محدد، مع ضرورة أن يكون لكل منظمة خطة استراتيجية مفصلة، ومجموعة 

كز االحفاظ على المر هو  الأسواق تنظيم مسألة، ستراتيجيتها التسويقيةمن الإجراءات لتحقيق الأهداف المحددة لا
 يكون  علاولكن دون وجود استراتيجية وتنفيذ ف ،هذا مهم بشكل خاص على المدى الطويل ا،وتعزيزه ةالتنافسي

اليوم تتطلب العديد من المنظمات إجراءات سليمة ومنطقية، ليس فقط البيئة الخارجية،  ،في حد ذاته اً هذا صعب
هناك حاجة لتبرير مثل هذه الإستراتيجية التسويقية بحيث  ،لمنظمة نفسها تتغير مع مرور الوقت وتأثير البيئةا

الإنتاجية تتكيف و تيجية تلبي منتجات المنظمات بشكل كامل الطلب في السوق، مما يعني أن برامجها الإسترا
يضمن استخدام نظام إدارة التسويق مما  ،والمحتملين إلى أقصى حد الحقيقيينمع رغبات وتوقعات المستهلكين 

أن السوق موجه  والتأكد منفي تطوير علاقات طويلة الأجل  مما يساهم ،أنشطة الإنتاج والتسويقفي الرشيدة 
 .(1)يننحو طلب المستهلك

له دلالات ومعان مختلفة بحسب مجال النشاط، حيث يعود أصلها اللغوي إلى الكلمة  الاستراتيجيةمفهوم 
وتعني القيادة، التي تعني  agosوتعني الجيش و  stratos، وهي كلمة مركبة من strategosاليونانية 

ة في المجال فن القيادة وفن تحديد الأهداف والوصول اليها، وقد تم استخدام هذا المصطلح لأول مر 
العسكري، لأنه يشير إلى فن التخطيط للحروب أو العمليات العسكرية قبل اندلاع الحرب، وفي الوقت 
نفسه، فن إدارة تلك العمليات العسكرية بعد الحروب، بما يعني التنبؤ بسياسة الدولة وتنفيذها باستخدام 

دى، بعد ذلك، تم توسيع استخدامها ليشمل الموارد المتاحة، وتستخدم بمعنى واسع في الأساليب طويلة الم
 العديد من المجالات، مثل، الاقتصاد، لتطوير استراتيجية المنظمة ودراسة سياساتها.

عل عن منافسيها اتميز بشكل فاليركز على كيفية قيام المنظمة بالذي نشاط بأنه ال التسويق الاستراتيجييعرف 
من خلال الاستفادة بشكل هادف من قدرات المنظمة  أفضل للعملاء،والاستفادة من نقاط قوتها لتوفير قيمة 

التنبؤ بحجم السوق والحصول على و لتحقيق أهداف تسويقية محددة وتقسيم السوق وتحديد مكانتها في السوق، 
 لتلبية، العمل على تطوير استراتيجية تسويق تتناسب مع الاستراتيجية العامة للمنظمةو  ،حصة في السوق 

 .(2)مستهدف سوق  كل في العملاء تاحتياجا
هي طريقة لتطوير المنظمة في مجال عملها وطرق تحقيق أهدافها التأسيسية،  استراتيجية المنظمة

طويلة  تومجالات التعاون الخارجي والداخلي ورسالة المنظمة والاستجابة لمختلف العقبات والمشكلا
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المدى لتحقيق التوقعات الموضوعة، فهي نموذج لسلوك المنظمة في مرحلة معينة من دورة حياتها، بينما 
تأخذ استراتيجية التطوير كافة الخصائص من بداية النشاط والتقديم والنمو والنضوج والانحدار بشكل دوري 

وانب التاريخية لتطور الاستراتيجيات في كل مرحلة من مراحل حياة المنظمة، مع الأخذ في الاعتبار الج
الإدارية للمنظمة، وتطور الأساليب الفردية وأساليب تنظيم الاستراتيجيات، للإدارة والتخطيط والرقابة 
باعتبارها واحدة من الوظائف الرئيسة لإدارة المنظمة، وفي الوقت نفسه، يعتمد التخطيط وإعداد الميزانية 

لى افتراضات حول استقرار بيئة الأعمال الخارجية والموارد المحتملة والرقابة على المدى القصير ع
للمنظمة، التي كانت في الأساس سمة من سمات اقتصادات الدول المتقدمة في الربع الأول من القرن 
الماضي، ولذلك، عند التخطيط لأنشطة المنظمة وإعداد الميزانية السنوية، يتم تقييم جميع الإيرادات 

 .لمتعلقة بالأنشطة التسويقيةوالنفقات ا
معلومات حول الإنشاء ميزة تنافسية من خلال توفير  على المساعدةتكمن في  :التسويق ةأهمية استراتيجي

 ،العملاء والمنافسين دراساتمن  مجموعةيمكن تحقيق هذه الميزة من خلال  ،المستقبل من خلال التخطيط
محددة الأهداف  تكون يجب أن  مما ،ورؤيتها هي القوة الدافعة وراء استراتيجيتها التسويقية المنظمةأهداف تكون 

كما  ،في المستقبل وماذا تخطط لتحقيقهعليها أن تكون  المنظمةتريد  المكانة التيبوضوح من خلال معرفة 
لممارسة الأعمال  .تسويقيةقادرة على توفير اتجاه واضح لتطوير إستراتيجيتها ال المنظمةيجب أن تكون أهداف 

 المنافسة منتطوير القنوات والأدوات الرقمية لتنفيذ مبيعات ناجحة في الأسواق العالمية وتحمل و التسويقية 
يساعد موقع الويب المختص وعالي الجودة المنظمة على التقدم ، ويبالقع االمنافسين تحتاج المنظمات إلى مو 

  ،ثقة المشتري واهتمامهعلى من أجل الحصول  الإلكترونيةالتسويقية ممارسة الأعمال  في والتطور بنجاح 
التسويقية ذات الإستراتيجية  المنظماتتكتسب ، إذ اعمل أفضل ونجح في تنفيذه ةالرابح من أتى بخط يكون 

 ، الموضحة في الشكل.هامنافسي على التسويقية المصممة جيدًا ثلاث مزايا

  
 استراتيجية تسويق المنظمة .فوائد تطوير ( 16الشكل رقم )

 .(4-3)إعداد الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب :المصدر

: أولاا : توفير الموارد المالية

وات القننفسعلىالأموالتضيعلا
وكانت فشلتالإعلانية التي 
نتائجدون

ديلات لا توجد تكلفة للتع: ثانياا
والتشغيل 

اة يتم اختيار كل قن: توفير الوقت

ومنصة إعلانية بعناية، مع مراعاة 
الخصائص الفردية للمنظمة، التي 
توفر في معظم الحالات الفرصة 
ة لوضع ناقل مشترك بنجاح في بداي

.جهود التسويق الإضافية

لديك عندما يكون: تبسيط التحكم

خطة عمل واضحة أمامك، فمن 
عرف الأسهل التحكم في الموقف والت

فقاا على الأخطاء التي تم ارتكابها، و
لذلك من السهل تحديد المختص 

. المسؤول
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المنظمات أن يكون لديها  يتطلب من ، إذالمتزايدةة المنافسة العالمي في سياق استراتيجيات التسويق تم تطويري
واختيار الأسواق وتطوير سياسات  ،واستخدامهافهم واضح لأهدافها والقدرة على تحسين فرص تخصيص الموارد 

تسعير طويلة الأجل للمنتجات وإنشاء اتصالات قوية طويلة الأجل مماثلة لأعمال التسويق ودراسة الأسواق 
 .(5)ةنشطالأو ق اسو الأ التي تشكل بيئة الأخرى لظواهر والعوامل لمن أجل التنبؤ بالبيئات الكلية والجزئية 

استراتيجية التسويق التقليدية هي فقط الأساس لبناء الأعمال التسويقية ومن أجل تحقيق الأهداف التشغيلية  تعتبر
 .والاستراتيجية من الضروري استخدام القنوات الإلكترونية وتشكيل استراتيجية التسويق الإلكتروني

 عبر وتطبيقها لها التخطيط جبي التي الإجراءات من مجموعة عن عبارة استراتيجية التسويق الإلكتروني
 لزيادة مةءملا إلكترونية قنوات عبر الإجراءات هذه تنفيذ ويكون  محددة، عمل أهداف إلى للوصول الإنترنت
يساعد تطوير الإستراتيجية على تركيز موارد المنظمة على  حيث ،العملاء مع العلاقة وتحسين الإيرادات

تتكون كل استراتيجية بما في ذلك استراتيجية  ، إذفاعلية في الأسواقسمح بالتحرك بشكل أكثر تإجراءات محددة 
التسويق الإلكتروني من أجزاء مثل الأهداف والمواعيد النهائية والمؤشرات الواضحة، التي يجب تقسيمها إلى 

 ، كما هو موضح في الشكل.تؤخذ في الاعتبار قبل تشكيل الأهداف والغايات عناصر

 
 متطلبات استراتيجية التسويق الإلكتروني ودورها في الأعمال التجارية. (17الشكل رقم )  

 .(7-6)إعداد الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب: المصدر
 

حقيقياً لطلب  ديراً التسويق الإلكتروني تق اتتوفر استراتيجي :اتالمنتج على للطلب الحقيقي . التقدير1
 .باستخدام الأدوات الحديثة عمليات الشراءو  ينعن طريق تحليل طلبات المستخدم اتالمنتج

 .أصبح موقع المنظمة أفضل ،الجمهور المستهدف أفضل معرفة تكلما كان العملاء: . معرفة2
متاحة دائمًا وتفي بمتطلبات العملاء  ةيجب أن تكون منتجات المنظم المالية: الخسائر مخاطر . تقليل3

وصف تفصيلي للخصائص والعديد من الصور  مع العالية الجودةذات  اتالمنتج اتصفح ، لأنالمحتملين
تقليل مخاطر الخسائر لالتسويق الإلكتروني  اتستراتيجياتطبيق ب ، تسمحوالأسعار والتعليقات والخصومات

 أقل. بتكلفة الإنترنت عبر متجر لإنشاء الفرصة تتيح فهي ،المالية
وفقاً للفئات المستهدفة، التي تنعكس في خطة أعمال التسويق  اتيجب تطوير الإستراتيجي التكرار: . تجنب4

يجب ألا تستخدم أساليب أو خطط الآخرين أو تكرار الفئات الحالية للمنتجات  مما ،الإلكتروني للمنظمة

التقدير الحقيقي للطلب على 
الحد من مخاطر الخسائر معرفة العملاءالمنتجات

المالية

الاستفادة المثلى من الموارد تحديد الحصة السوقيةتجنب التكرار
البشرية
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تسويق ال وجعلأن يؤدي هذا إلى إهدار لا معنى له للوقت والموارد  الحالية مع إمكانية والخدمات وطرق التسويق
 .(7)لمنظمةأكثر صعوبة على ا

تشكيل استراتيجية التسويق الإلكتروني في تحديد مكانتها لتتمثل المهمة الرئيسة  السوقية: الحصة . تحديد5
، المنظمةتقدمه عرض الذي الالطلب على في الجمهور من الناحية الإحصائية  هيوضح مما ،وحصتها السوقية

 ،ى خر أ اتالمنظمة وليس منتج اتتحليل بعناية بناءً على تحديد سبب شراء المستخدمين لمنتجاليجب كما 
  Google  هذا التحليل تستخدم العديد من المنظمات والمسوقين أداة مخطط الكلمات الرئيسة من ،لإجراء مثل

لتحليل حركة المرور عبر قنوات الويب  Google بالإضافة إلى إعلاناتلجمع المعلومات وتحليلات التسويق، 
 .الخاصة بالمنظمة باستخدام محرك البحث

عمليات الالمهمة لاستراتيجية التسويق الإلكتروني هو تحسين  العناصرأحد  البشرية: الموارد . تحسين6
 .وإعادة تنظيم الموارد وأتمتة العمل اليدوي من أجل زيادة الدخل التشغيلي للمنظمة ،لمنظمةل التجارية

في بيئة الأعمال اليوم هناك العديد من استراتيجيات التسويق الإلكتروني التي يمكن للمنظمة استخدامها لتحقيق 
ى لكنها في معظم الحالات تختلف كل استراتيجية عن الأخر  ، إذأهداف ونتائج الأعمال الاستراتيجية الرئيسة

  كما موضحة في الشكل. .(8)تتقاطع وتكمل بعضها بل وتستخدم قنوات الاتصال نفسها
 

 
 

 مكونات استراتيجية التسويق الإلكتروني التي يجب مراعاتها قبل تحديد الأهداف.( 18الشكل رقم )

 .(3-4)إعداد الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب :المصدر
 

يجب القول بأن تشكيل استراتيجية التسويق الإلكتروني يجب أن يتم تطويرها بناءً على نتائج التحليل الأولي 
 في الجدول. للعوامل التي يتم تقديمها

 إستراتيجية التسويق الإلكتروني للمنظمة. بناء تطويرالتي يجب مراعاتها عند  متطلبات (9الجدول رقم )
مل واالع الخصائص  

اختيار مؤشرات الأداء الرئيسة الشفافة و  أهداف العمل المحددة،و  تحديد الأهداف الرئيسة للمنظمة
 .علية استراتيجية التسويق الإلكتروني المطورة وجودة تنفيذهااللسماح بالتقييم المستقبلي لف

 أهداف الأعمال

 لكل والضعف القوة نقاط على التعرف هدفها التسويقية، الخطة عملية خطوات أول إحدى هي
 بعض إجراء بها،عند المنافسين على تتفوق  تنافسية ميزة خلق المؤسسة تستطيع حتى منافس

 السوق. في المؤسسة منافسين عن الكثير معرفة يمكنك البسيطة الأبحاث
 تحليل المنافسين

منعك تحديد المشاكل التي ت
وصف الخطط والمنطق .من تحقيق أهدافك

.لحل المشكلة

مجموعة من الإجراءات 
يق الرئيسة اللازمة  لتحق

الأهداف
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 المنظماتإذا كان لدى إحدى  ،هل هناك حاجة تنظيمية لاستخدام قنوات ومنصات إعلانية مختلفة
المفيد إنشاء صفحة مقصودة وإطلاق  فمن فراد،مئات من الأالغير مكلف يبحث عنه و  فريدمنتج 

 الإنترنت عبر اتالمنتج عن البحث يتم لم إذا المقابل فيسياقية للطلبات المتكررة، العلانات الإ
 بمساعدة مشكلاتهم حل إمكانية حول المستهدف الجمهور إلى المعلومات نقل الضروري  من وكان

 .الاجتماعية الشبكات في والترويج العامة الأماكن في الإعلان في التفكير فيمكنك عرض تقديمي،

 تحليل الطلب

إلى المستهلك( مؤسسة الأعمال ) Business-to-Consumer B2C إذا كانت تستهدف ممثلي
 الأعمال إلى مؤسسة) Business-to-Business B2B إذا كانت تستهدفو  ،فهي شيء واحد

 .سلوك العملاء المحتملين وبالتالي طبيعة الحملات الإعلانيةو عمال(.حدد ميزات القطاع مؤسسة الأ

 
 القطاع

يجب أن تؤخذ الخصائص المحلية في الاعتبار في مرحلة تطوير استراتيجية التسويق، وعلاوة على 
 إعلانية معينة.ذلك ، يمكنهم في بعض الأحيان تحديد ربحية استخدام قناة 

 جغرافيا

 .(8-5)إعداد الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب :المصدر
 

بناءً على و  ،تجاه وخصائص أنشطة المنظمةاإن العوامل المقدمة ليست شاملة ويمكن زيادتها اعتمادًا على 
، للمنظمة بالضرورة إلى العناصر الرئيسةفيجب أن تستند استراتيجية التسويق ، ذلك من الممكن زيادة العوامل

 الموضحة في الشكل.

 
 ( عناصر استراتيجية التسويق الإلكتروني للمنظمة.19الشكل رقم )

 .(9-5) إعداد الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب: لمصدرا
 
 

 ومن في أي استراتيجية موجودةاستراتيجية التسويق الإلكتروني للمنظمات التي توفرها يجب أن تكون العناصر 
 .مزيد من التفصيلول
معرفة مقدار الأموال التي ترغب المنظمة في  بالبداية من المفيدلاستراتيجية وتشكيل الميزانية: صياغة ا. 1

بما في ذلك إعداد  الوقائيةمن الضروري توفير الكثير من الخطوات ف، الإلكترونياستثمارها في التسويق 

صياغة الاستراتيجية وإعداد الميزانية

الحملات الإعلانية والمنصات 
الترويجإعادة الإلكترونية
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عنصرًا لا يتجزأ من التنبؤ والتسويق و أنشطة التسويق  من أساسيًا جزءًاتعدّ الميزانية المصممة جيدًا  ،الميزانية
 .(9)الفاعل

 استخدام قبل ولكن كافية تغطية العناصر هذه استخدام يوفرالإعلانية والمنصات الإلكترونية:  . الحملات2
 نظرًا وذلك الإطلاق على لا تحتاجها المنظمة لأن المنفذة، القنوات ربحية تحليل الضروري  من العناصر هذه

 أهداف تفاصيل في النظر هي محددة أدوات لاستخدام مهم آخر نشاطها، ودليل وخصوصيات لخصوصياتها
 .المنظمة عمل

في ما يجب فعله مع العملاء الذين يزورون موقع المنظمة عبر الويب،  مسبقاً ر يتفكالعليك إعادة الترويج: . 3
سيكون هناك الكثير  الطويل المدى علىختفي فجأة. تو ... التسوق الخاصة بهم في سلة  اتون المنتجيفويض

  .(9)ةح إضافياربأعدم التفكير في إجراءات بشأن عودتهم للشراء يعني حرمان المنظمة من و منهم 
تحقيق أهداف  ىمن الضروري التفكير في آلية للتفاعل مع مثل هذا الجمهور والعمل عل ةهذه الحالفي مثل 

لا يجب للمرء أن يبالغ في ذلك وأن يستمر في عرض الإعلانات للعملاء  نفسه الوقتلكن في و  ،الاستراتيجية
ستحدد اتيجية التسويق المعدة جيدًا استر من المؤكد أن  ،منذ فترة طويلة وفقدوا الاهتمام بالخدمة هاالذين أغلقو 

راتيجية است من أجل إنشاء وذلك لتنفيذها محدداً وصف إجراءات تجديد النشاط التسويقي وتضع إطارًا ل الأنشطة
الاستراتيجية إلى بحيث تركز عدد من العوامل والعناصر الرئيسة  يجب مراعاة إذ ،ةتسويق إلكتروني للمنظم

 . التسويقيةوتحديد المواقع وزيادة كفاءة العمليات  الإيراداتزيادة 

 
 مراحل تكوين استراتيجية التسويق الإلكتروني للمنظمة .( 20الشكل رقم )

 .(11-10)إعداد الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب :المصدر
 

 لتحسين المنظمة احتياجات هوهذه المرحلة ليتمثل الاتجاه الرئيس  السوق وتحديد أهداف العمل: دراسة. 1
 .البحث محرك في موقعها وتحسين المحتوى 

.دراسة السوق وتحديد أهداف العمل

.جمع التحليلات حول القطاع المستهدف

.إدارة العملاء المحتملين

.جذب العملاء المحتملين

.الاحتفاظ بالعملاء وتحديد مكانة العلامة التجارية للمنظمة

.أتمتة العمليات التسويقية لتسويق المنظمة
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 :تحسين التسويق عناصر
 مكانة الموقع في نتائج البحث لتحسينالبحث  هيكلة المحتوى وفقًا لخوارزميات محرك. 
 تقليل وقت تحميل الصفحةل الويب، تقليل وزن الصور على موقع. 
  (12)الوعي بالعلامة التجارية للمنظمة لزيادةالحصول على روابط من مواقع موثوقة وذات صلة. 

 الخاص ويبالموقع النقاط فمن الضروري إجراء تحليل ومقارنة مستمرة لمحتوى هذه يجب ألا تقتصر على 
ما هو بمعرفة بشكل أفضل على  الحصول أجل من ،في القطاع المستهدف ينمنافسالالمنظمة مع محتوى ب

 تصورهم لفهم المستخدمين من قصيرة استطلاعاتإجراء  ي الضرور ومن  ،لجمهور المستهدفاهتمام مثير لا
٪ ولكن ستكون هناك 100نعم لن تكون هناك إجابات بنسبة  ،تحسينه يريدون للمنظمة وما  التجارية للعلامة

بناءً على هذه الدراسة من الضروري  ،الإلكتروني للمنظمةأفكار جديدة لتحسين استراتيجية التسويق و معلومات 
تحديد أهداف العمل الرئيسة للمنظمة ووضع خطة لتحقيقها مع مراعاة التعديلات على عناصر استراتيجية 

 .التسويق الإلكتروني
ر يهاالعنصر الأساسي في أي استراتيجية تسويقية هو الجم جمع التحليلات حول القطاع المستهدف:. 2

حول تفضيلات  معلوماتتتضمن  يجب على كل منظمة تطوير شخصية المشتري التيإذ  ،المستهدفةائح والشر 
عبر مواقع الويب والهوايات والعادات لإنشاء الملف الشخصي الأكثر تفصيلًا للمشتري  همالعملاء وسلوكيات

ستساعد جميع البيانات  ،لتي تم جمعهاتحتاج إلى دمج أهداف الإستراتيجية مع البيانات الحقيقية امما المحتمل، 
وتطوير حملات بريد إلكتروني مخصصة وإرسال رسائل  ،التي تم جمعها وتحليلها في إنشاء إعلانات ذات صلة

 .(11)بريدية بناءً على التجزئة السلوكية
تحسين زيادة  تحتاج إلىالأعمال وزيادة الحصة من الجمهور المستهدف،  لتنمية إدارة العملاء المحتملين:. 3

جمع في لتنظيم هذه العملية يجب أن تبدأ  ،العملاء المحتملين وتنفيذ طرق دائمة لجذب المشترين المحتملين
الشخصية  المعلوماتسيساعد نموذج الاشتراك في جمع مما  ،المشتركين باستخدام نماذج الاشتراك المجانية

 .م الهواتف لمزيد من التواصلوأرقا المستخدمين عناوين البريد الإلكتروني واسممثل 
تعرض خدمة الإعلانات ذات الصلة بناءً على التي  المستهدفة Google ب المشتركين باستخدام إعلاناتااجتذ

 اتالشبك لأن وذلك نظرًا لزيادة الجمهور Facebook استخدام خدماتع إمكانية م ،سجل بحث المستخدمين
 بمساعدة ،للإعلان الفاعل التخصيص تتيح فإنها المستخدم، بيانات من كبيرة كميات تجمع الاجتماعية

Facebook  من الممكن عرض الإعلانات الأكثر صلة للعملاء في موجز الأخبار و Facebook 
Messenger  باستخدام الأدوات المقدمة، من الممكن أن نقدم للجمهور المستهدف التواصل مع العلامة  وذلك

خرى لبناء الجمهور أهناك طريقة و من أجل زيادة المشاركة الأخرى وات الاتصال قنعن طريق التجارية للمنظمة 
طلب أابحث عن مؤثر واحد أو أكثر يحظى باحترام آلاف المتابعين و  ،وهي استخدام التسويق عبر المؤثرين

التسويق المؤثر وسيلة فاعلة لجذب العملاء  ، إذ يعدّ منتجاتالمشاركة معلومات حول العلامة التجارية أو 
 .(13)وزيادة المبيعات لأن الأفراد يثقون في مثل هذه التوصيات أكثر من الإعلانات
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بدء التفاعل مع العلامة التجارية  ي منفور التؤدي رعاية العملاء إلى الشراء جذب العملاء المحتملين: . 4
للقيام بذلك يجب عليك استخدام الرسائل الإخبارية عبر البريد الإلكتروني أو برامج الدردشة الآلية و  ،للمنظمة

من  ،فالشيء الرئيس هو تجنب التردد والاستفادة قدر الإمكان الأخرى أو الشبكات الاجتماعية أو القنوات 
مفيدة للحياة  نصائحلتجارية وتقديم العلامة اذات منتجات الالضروري تعليم الجمهور المستهدف كيفية استخدام 

خطوة بخطوة قم بزيادة قيمة التفاعل مع العلامة التجارية للمنظمة وفي الوقت  ،وإثبات خبرة المشترين الآخرين
 .(10-8)لمنتجات بشكل غير ملحوظلنفسه الترويج 

 تفكير بالضرورة يمثل لا اتمنتجال شراء العلامة التجارية للمنظمة: مكانةالاحتفاظ بالعملاء وتحديد . 5
تنفيذها قبل البيع عبر  حتى وربما التقييماتأو  اتتعليقالتأكد من شكر المشترين وطلب  العلاقة، نهايةب العميل

لكي يرغب العملاء في العودة إلى العلامة التجارية من الضروري ضمان الجودة  ،البريد الإلكتروني للمتابعة
من الضروري توفير فرصة للمشترين والعملاء  ، عن خدمة ما بعد البيعالتي تمثلها المنتجات المقدمة فضلاً 

للعملاء  ليشعروا بأنهم من كبار الشخصيات، فمن الضروري إنشاء محتوى حصري وعروض مخصصة
ن الوعي بالعلامة التجارية وجذب مستخدمين اضمفي الأكبر  امليصبح تحفيز العملاء هو الع ، إذالمنتظمين
 .(13)ةمستهدفر يهاجدد وجم

عند تشكيل العناصر الرئيسة لاستراتيجية التسويق الإلكتروني أتمتة العمليات التجارية لتسويق المنظمة: . 6
أن تتخذ أتمتة  ، مع إمكانيةمن الضروري إيجاد نقاط الضعف وتحسينها عن طريق أتمتة العمليات التسويقية

سلسلة البريد الإلكتروني إلى دعم المشتركين في مراحل  التسويق عدة أشكال وتغطي مجالات مختلفة: من أتمتة
من نواح كثيرة، يتم توفير أتمتة عمليات أعمال التسويق الإلكتروني في الظروف  وذلك التسجيل والشراء والخدمة

دعم العملاء ب لتخفيف بعض الضغط جاذبة أيضًا أداة   Chatbots الحديثة بمساعدة روبوتات الدردشة. تعد
جابة على الإ  Telegramأو Facebook Messenger روبوت الدردشة على ، مع إمكانيةالمبيعاتوفرق 

 .(14)عملال اتفي حجز غرفة في فندق أو حتى قبول طلب ةمساعدالالأسئلة المتداولة أو 
لترويج عمل ا ثناءأفي  لكترونيالإ تسويقال استراتيجية تطوير في استكشافها تم التي الرئيسة للخطوات وفقًا

السعر والوصول  من حيثهناك العديد من القنوات عبر الإنترنت تختلف  ،لتنفيذ الخطةو للعلامة التجارية 
بالنسبة للأعمال من الضروري إيجاد المجموعات الأكثر ملاءمة  ،المحتمل وسهولة الاستخدام والأهداف

 تعدّ  المطلوبة،ق النتائج يتحقيتم محدودة خاصة إذا لم  اتأن تقتصر على استراتيجي لا يمكنذلك ل ،وفاعلية
 استراتيجية التسويق الإلكتروني جزءًا مهمًا من تطوير الأعمال التي تتناولها استراتيجية التسويق الإلكتروني.

 لتحقيق أكبر واحدتجدر الإشارة إلى أنه من المنطقي في الوقت الحاضر استخدام عدة استراتيجيات في وقت 
كيفية  معرفةقبل البدء في تنفيذ استراتيجية جديدة لا يزال من المستحسن و ومع ذلك  ،ستفادة منهاالا من قدر

ن معظم ، إذ إإذ تحتاج إلى دراسة العملاء المحتملين وتحليل سلوك المنافسين وتحديد أهداف العمل ،التطبيق
ستخدام القنوات الإلكترونية الحديثة وإنشاء استراتيجيات التسويق الإلكتروني الأكثر نجاحًا وفاعلية تتطلب ا

هذه الأداة  ،موقع إلكتروني للمنظمة للتواصل والمبيعات ووضع علامة المنظمة التجارية في الأسواق العالمية
على الرغم من النمو النشط في استخدام الشبكات الاجتماعية لا تزال تشكل الأساس لممارسة الأعمال 
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يعدّ إنشاء موقع ويب للمنظمة وتحسينه والترويج له وتطويره بمستوى ، لمي الإلكترونيالتجارية في الفضاء العا
ولكن في  ،مهمة صعبة في بيئة اليوم التنافسيةلأنها سهولة الواجهة مع  يعال  من التصميم المرئي والهيكل

نتائج  في يجب تحسين موقع الويب الخاص بالمنظمة للحصول على أعلى المناصب البداية وقبل كل شيء
من أجل عرض منتجات المنظمة للعملاء وضمان التعرف على العلامة التجارية، ومع ذلك  البحثمحرك 

نظرًا للنمو الكبير  ،دون الاستخدام المعقد لعناصر استراتيجية التسويق الإلكتروني لا يكون من المستطاع
ونية في العالم، هناك العديد من للمنافسة في ممارسة الأعمال التسويقية عن طريق القنوات الإلكتر 

الاستراتيجيات والنهج لتنظيم الأنشطة التسويقية، فإن كل نهج فردي يعتمد على خصوصيات أداء المنظمة 
  ، الموضحة في الشكل.وخصائص أنشطتها

 
 أنواع استراتيجيات التسويق الإلكتروني في بيئة الأعمال التسويقية. (21الشكل رقم )

 .(15-8)الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتابإعداد  :المصدر
 

من أهم  يعدّ تحسين محركات البحث  :Search Engine Optimization( SEO)تحسين محرك البحث . 1
 عالية مكانةدون و  لويبل موقع دون  الإلكترونية القنوات عبر التسويق يصعب حيث إستراتيجيات التسويق

عبر  هإيجادلأنه يسهل  ،لأي عمل تسويقي اتولويمن الأالإستراتيجية  تعتبر هذهالبحث، لذلك  نتائج في
ذلك تنظيم مبيعات سمح لم يعرف أحد بوجود العلامة التجارية للمنظمة سي حتى إن من قبل العملاء، الإنترنت

 عمالمنتجات  مختلفن محرك البحث هو المكان الذي يبحث فيه المستخدمون عن لأ، فاعلة للمنتجات
التواجد في الصفحة الأولى من نتائج البحث ميزة تنافسية كبيرة عندما  يعدّ  ،عدد الطلبات في النمو ارستمر ا

 المنظمة. هتسوق سلعةيبحث العميل عن خدمة أو 
 

تحسين محرك البحث

التسويق الداخلي والخارجي

شبكات التواصل الاجتماعي

المدونةالتسويق بالمحتوى 

الإعلان عبر الإنترنت

الإعلان في الشبكات 
الاجتماعية 

التسويق عبر المؤثرين التسويق بالعمولة 

التسويق عبر البريد 
الإلكتروني 

التسويق بالفيديو
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 نتائج محرك البحث: تحسينعوامل 
 من المهم تحليل موقع الويب من أجل التغييرات  ،تصحيح الأخطاء التي تعيق تقدم محرك البحث

 .الترتيب لتحسين كافية خطوة والتصحيحات، وهذه
 تحتاج إلى الانتباه إلى كيفية تصميم المقالات الموجودة في فقد  ،تنظيم محتوى وهيكل موقع الويب

 ، حيثوالصفحات التسويقية لموقع المنظمة عبر الويب اتالمدونة وكيفية تصميم صفحات المنتج
 .البحثمحرك حراز تقدم في نتائج إتسهم بنية صفحات موقع الويب في 

  المنظمة الذي كان متصلاً بالإنترنت لسنوات عديدة يتمتع بمزايا أكثر من المجال  نطاق(ال)مجالالتاريخ
مبدأ الأقدمية لتقييم جودة موقع  الأخرى ومحركات البحث  Google تستخدم ، إذالذي تم إنشاؤه حديثًا

 .الويب
 ( التحسين الداخليon-page يُعد تحسين محرك البحث على الصفحة نقطة مهمة وغالبًا ما يتم )

والتسلسل الهرمي للمحتوى والوصف البديل  الويب عنوان موقعمثل،  ،ويبالتجاهلها عند إنشاء موقع 
نفسه )النص والصور والفيديو والرسوم البيانية كل هذا للصور والروابط الداخلية والخارجية والمحتوى 

 .مهم للترتيب في محرك البحث(
 ( تحسين خارجيoff-pageبناء الروابط الخارجية مهم .)الروابط  ، تعدّ لخوارزمية محرك البحث ة

 قوةكلما زادت و مهمة المنظمة ب الويب الخاص إلى موقع المؤديةخرى الأويب الالخارجية من مواقع 
هو أسلوب آخر و توزيع المحتوى في الشبكات الاجتماعية و  ،كان ذلك أفضل للترويج للمنظمة المصدر

 .لتحسين محرك البحث خارج الموقع
  المبيعات معقُ لعملاء في كل مرحلة من مراحل لالبحث  بقصداستخدام الذكاء الاصطناعي للتنبؤ، 

تحقيق أهداف  من أجل المنظمةب ويب الخاصال دراسة صورة المشتري والمستهلك المحتمل على موقعو 
العمل الإستراتيجية في التسويق، يعد تحسين محرك البحث هو النوع الرئيس من الإستراتيجيات 

 .(16)المستخدمة على نطاق واسع في الأعمال
التسويق الداخلي أو التسويق  :Internal and external marketingالتسويق الداخلي والخارجي . 2

شكوك العملاء واهتماماتهم وتزويدهم  معرفة هومنها الهدف  ،الخارجي هو استراتيجية تسويق إلكتروني
 تسمح ،بالمعلومات ذات الصلة التي ستلفت انتباههم وتكسب ثقتهم وتحولهم في النهاية إلى عملاء مخلصين

حوار وجذب الانتباه وتقديم حل دائم  قامةإمثل إقامة علاقة وثيقة مع العميل منذ البداية بهذه الإستراتيجية 
شبه إن التطوير المستمر لهذه الاستراتيجية عن طريق قنوات الاتصال المختلفة يخلق علاقة  ،للمشكلات

سلسة بين المنظمة والمشتري، مما يجبر الأخير على رؤية نقطة مرجعية وسلطة وقرار في هذه المنظمة 
 .(61-15)شراءال اتيمكن الرجوع إليها عند إجراء عملي

 وذلك السنوات القليلة الماضية، تم اعتبار التسويق الداخلي الإستراتيجية المفضلة للعديد من المنظمات في
التسويق  ،على عكس التسويق الخارجي، فهو ليس تدخليًا وعادة ما يكون المؤهل الرئيس أعلى من ذلك بكثير
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الخارجي هو استراتيجية تسويق إلكتروني تعتمد على البحث النشط والمباشر والمنتظم عن عملاء جدد تتطابق 
لا يعارض التسويق الداخلي التسويق الخارجي فهي مجرد  ،خصائصهم مع صورة المشتري المثالي

المشترك فقد ثبت أنها تكمل  ضد استخدامها الأدلةعلى الرغم من وجود العديد من  ،استراتيجيات مختلفة
بعضها بشكل مثالي ويتم استخدام مزيجها على نطاق واسع في الممارسة العملية في بناء الأنشطة التسويقية 

بسهولة  هإيجاد لعملاءايعتمد التسويق الداخلي على بناء محتوى يمكن ، إذ للمنظمات ذات المستوى العالمي
كما أنه  ،الأخرى تكملها العديد من الاستراتيجيات و  محرك البحثعلى كل من وسائل التواصل الاجتماعي و 

يستهلك جميع العملاء  فقد ،يعتمد على تسويق المحتوى واستراتيجية المشاركة في وسائل التواصل الاجتماعي
هذه  تظهرولكن عندما  ،بالشراء حالياً لكنهم غير مهتمين و المتوقعين نشاط المحتوى الذي أنشأته المنظمة 

يعتمد التسويق الخارجي على استراتيجيات  ،اجة فإنهم يعرفون بالفعل من أين يشترون ما يحتاجون إليهالح
الاتصال المباشر مع العملاء مثل التسويق عبر الهاتف أو إعلانات محرك البحث أو النشرات أو اللوحات 

منتجات من الالمحتملون عن  ءعملااللم يسمع  ،زيةاأو الصحف أو الإعلانات التلف المذياعالإعلانية أو 
 ، كما هو موضح في الشكل.كمشترين محتملين مقبل، لكنك حددته

 
 ميزات استراتيجية التسويق الداخلي والخارجي.( 22الشكل رقم )

 .(16-15)إعداد الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب :المصدر
 

تسويق المحتوى هو نهج تسويقي استراتيجي يركز على :  Content Marketingالتسويق بالمحتوى . 3
عبر المحتوى التسويقي  اوالاحتفاظ به ةر المستهدفيهالجذب الجم صلة ة وذاتقيمذي إنشاء وتوزيع محتوى 

 ،الأفراد في أنحاء العالم عن جميع أنواع الحلول لمشاكلهم عبر الإنترنتجميع يبحث حيث  ،أو الترويجي
استعلامات البحث  من فلاهناك فرصة كبيرة لاستكشاف آلا ،هذه الممارسة 19د وقد عززت جائحة كوفي

يسمح تسويق المحتوى للعديد من المنظمات  ،المتعلقة بمنتجات المنظمات المتوفرة عبر القنوات الإلكترونية
 رى الأخومحركات البحث  Google التي تستخدم هذه الإستراتيجية بوضع العلامة التجارية للمنظمة على

في أي مجال من يكون تطبيق تسويق المحتوى  فإن حتياجاتلاعندما يبحث عميل محتمل عن حلول تلبي ا

التسويق الخارجي

العائد السريع على الاستثمار-

استثمارات واسعة النطاق-

زيادة التدخل-

المشتريات الاندفاعية-

.دورة المبيعات أقصر-

التسويق الداخلي

.  استثمار أقل-

.المزيد من الوقت للتنفيذ-

تحسين المهارات القيادية-

.الاحتفاظ بالعملاء وولائهم-

سهولة بيع منتجات إضافية أو-
أغلى ثمناا 
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 قناة إلى تطبيق أوإلى الويب أو الينقل المحتوى حركة المرور إلى موقع  حيث ،مجالات النشاط تقريبًا
تعدّ هذه طريقة رائعة لجذب الأفراد وتعريفهم بالعلامة التجارية ، جتماعيالا التواصلصفحة إلى أو  يوتيوبال

خرى من أإلى عملاء مرحلة  فرادتحويل هؤلاء الأ يعدّ ، عن طريق المحتوى  رعمل وتثقيف الجمهو ال وتقديم
 .(17)استراتيجية التسويق عبر البريد الإلكتروني التي قد تضمن التسويق الداخلي

استخدامها بأي شكل من الأشكال وذلك لإمكانية  أهمية شعبيةذا ستخدام المدونات ا يعتبر: Blogالمدونة . 4
الشبكات الاجتماعية أو  أولموضوعات ا لا توجد قيود على اختيار ،فهي مساحة للتواصل مع العملاء

مدونة اليعدّ استخدام  ،منتجات المنظمة في محرك البحث موقعفي تحديد  اتتسهم المدون ، إذالمنافسين
 ، تستخدمللأعمال أداة تعزز زيادة العملاء المحتملين وزيادة حركة المرور والاحتفاظ بالعملاء وزيادة الولاء

وكيفية  اتالمنتج فوائد توضيح في يساعد الرسمية، غير طبيعتها بسبب العميل مع العلاقة لتقوية القناة هذه
استخدام المدونات الشخصية للعملاء الذين يستهلكون ويتحدثون عن منتجات المنظمة  مع إمكانية ،عملها

 .(18)خارجيةالر عن طريق الروابط يهاإنها ممارسة جيدة لتنمية الجم، إذ وخدماتها وكذلك مدونات الشركاء
تدفع لهم المنظمة  أفرادتم تنفيذ التسويق بالعمولة بمساعدة ي :Affiliate Marketingالتسويق بالعمولة . 5

إذا كان لدى إحدى المنظمات مدونة تجذب الكثير من الزيارات حول الموضوعات  ،للمشتري  عمولة لجذبهم
ستروج هذه المدونة لمنتجات  ،، فيمكنك دعوة هذه المنظمة لتصبح شريكها التسويقيمحددةالتي تهتم بها منظمة 

 .(16-15)لية مقابل ذلكما أو نسبة هذه العلامة التجارية وستتلقى مكافآت
بسرعة في  ينالمؤثر لتسويق عبر ا أسلوبنمت شعبية : Influencer Marketingالتسويق المؤثر . 6

 الباهظةلعدة أسباب منها الأسعار  وذلك لكن العلامات التجارية أصبحت تستخدمها بشكل أقل ،السنوات الأخيرة
بالنسبة للعديد من المنظمات أصبح المؤثرون الصغار  ،التي يفرضها وكلاء النفوذ أو المؤثرون مقابل خدماتهم

وفرص واسعة للتواصل والتفاعل والتأثير  اتالذين لديهم معرفة واسعة بأي منتج فرادالأ همفالأمثل،  هم الحل
تكون تكلفة خدماتهم مقبولة بشكل  ، إذولكن ليس لديهم الآلاف من المتابعين أو المشتركين ،عن طريق قنواتهم

 .أكبر ولديهم اتصال أوثق بالجمهور
 اتالإعلان نوع من محرك البحث هو عبرالإعلان : Online advertisingالإعلان عبر الإنترنت . 7

 بحث مصطلح بإدخال العميل يقوم عندما الصلة ذات المناصب في المنظمةهدفه الرئيس في وضع منتجات 
 اتالشبك أو المعلن موقع خلال من الإنترنت عبر الإعلان على قائمة استراتيجية تنفيذ إمكانية مع صلة ذي

 مختلفة أنواع هناك. الإنترنت على عامة بيئة أي أو الإلكتروني البريد أو يوتيوبال أو التطبيق أو الاجتماعية
 الموضحة في الجدول. .مختلفة منصات أو مواقع أو بأشكال ، الإنترنت عبر الإعلان من
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 لإعلان عبر الإنترنت اأنواع ومميزات ( 10الجدول رقم )
 نوع الإعلان على الإنترنت الخصائص

 

 علان.الإفرد على الالمال يتم تحصيله في كل مرة ينقر فيها  من هي مبلغ -
على صفحة نتائج  وتظهريتم إنشاء هذه الإعلانات مباشرة لمحرك البحث  -

 .البحث

 إعلانات الدفع بالنقرة
(CPC) 

Cost per click 

لمنظمة نفسها اأو  اتلمنتجا رتستخدم الإعلانات المصوّرة في المقام الأول صو  -
 .في شبكة من مواقع الويب الإعلانية

 العنصر المرئي مصحوب بنص صغير -
الإنترنت وتعرض  عبر ثإلى أكبر محرك بحو  ضعر لا اتشبكلأكبر  انتماء -

 .Discover أو   Gmailأو Youtube إعلاناتك على

علاميالإعلان الإ  

 للمشترين. مرئية تجربةتوفر الإعلانات التجارية أفضل  -
تسمح بتقديم منتجات المنظمة مع الصورة والاسم والسعر ومعلومات التوافر  -

 .خرى في نتائج البحثأواسم البائع ومعلومات 

 
 إعلان المنتجات

 

 
أو مواقع الويب الشريكة  Youtube تقديم الفيديو علىبتتيح إعلانات الفيديو  -

 .والتأثير على الجمهور
 .بسبب فاعليتهاتحظى هذه الإعلانات بشعبية كبيرة  -

 .نقل المعلومات بسرعة إلى المشاهدين -
 

 
 إعلانات الفيديو

هي إستراتيجية تسمح بعرض الإعلانات للعملاء الذين زاروا موقعًا إلكترونيا أو  -
 اتخذوا بعض الإجراءات ذات قيمة على موقع الويب.

على ليكونوا الهدف هو إعادة هؤلاء العملاء وتحويلهم إلى عملاء مخلصين  -
 .أو الاتصال بالمدير اتمنتجالاستعداد لشراء 

 
 إعادة استهداف الإعلان

 

 - Facebook - Instagramتعد الشبكات الاجتماعية منصات للإعلان -
Twitter - Pinterest  - LinkedIn.  مثل محركات البحث. 

ق أهداف مختلفة )إبداءات الإعجاب والتغطية ومشاهدات الفيديو والتحويل يحقت -
 وغير ذلك(.

 تقديم الإعلانات بتنسيقات مختلفة )صورة وفيديو( -
من نفس العمر أو  فرادشرائح مختلفة من الجمهور المستهدف )الأ استهداف -

 .الذين لديهم نفس الاهتمامات المحددة(

الإعلان في شبكات التواصل 
 الاجتماعي

 .(18-19)الكتابإعداد الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية  :المصدر
 

بالإضافة إلى ذلك يجب أن تكون خطوة تقرب  ةالخاص هفاهدأ الإعلانات له من تجدر الإشارة إلى أن كل نوع 
 .ةف العمل الرئيساهدأ المنظمة من 
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حد أكثر أيعدّ التسويق عبر البريد الإلكتروني :  Email marketingالتسويق عبر البريد الإلكتروني . 8
يتم استخدامه من قبل معظم المنظمات ولكن لا يدرك  ، إذمن التغيير اشيوعًا وقد شهد أكبر قدر الاستراتيجيات 

 للتواصل طريقة أفضل هيالقصيرة النصية يعدّ البريد الإلكتروني والرسائل  ، مماالجميع دراية كاملة بإمكانياته
الجميع لخلق تأثير وجود  ه يعرفوزيادة المبيعات والحفاظ على الاهتمام وهو ما لاالمستهدف  جمهورال مع

 عبر التسويق لاستراتيجية الأول الهدف فإن، ونشاط العلامة التجارية على العميل  في موقعه )صندوق بريد(
 وحتى الإخبارية والرسائل الإلكتروني البريد رسائل لإرسال العميل إذن على الحصول هو الإلكتروني البريد

التسويق عبر  اتبمنتج مهتمين غير أو تجارية بعلامة الارتباط يريدون  لا الذين للأفراد نصية رسائل الإرسال
 ، حيثالبريد الإلكتروني هو أكثر من مجرد إنشاء بريد إلكتروني وإرساله إلى مجموعة من جهات الاتصال

تقسيم  انيةمع إمك المناسبين اعتمادًا على الاحتياجات والأهداف فراديتضمن إرسال المحتوى المناسب إلى الأ
 .(19)قائمة المستلمين باستخدام مجموعة من المعايير ذات الصلة بالعمل

ألف ألف يساوي فيديو الن الصورة تساوي ألف كلمة ومقطع إقيل   :Video Marketing تسويق الفيديو. 9
الجمهور بشكل جذب ت القوية التي شكل من أشكال التسويق إنه ،هذا هو أساس التسويق عبر الفيديو كلمة،

 ات، ممابالمنتج فراديعني استخدام مقاطع الفيديو للترويج وإخبار الأ ، إذفاعل كجزء من الحملات التسويقية
يساعد على زيادة المشاركة عبر القنوات الرقمية والاجتماعية ويثقف الجمهور ويسمح بالوصول إليهم عن 

 طريق وسيلة جديدة.
الشبكات الاجتماعية هي منصات تسمح بمشاركة : Social mediaوسائل التواصل الاجتماعي . 10

 بشكل الاجتماعي التواصل وسائل تنمو ،المحتوى مع شبكات من جهات الاتصال والمجتمعات الافتراضية
بها  مساحة هي الاهتمامات، وتجميع والمناقشة البيانات ومشاركة للمعلومات مركزًا بسرعة أصبحت لأنها كبير

ليس من الضروري أن تكون و  الواضح أن بعض المنظمات تقلل من شأنها ،  لذلك منالمستخدمينملايين 
في معظم الحالات يعدّ هذا مضيعة للموارد الداخلية والخارجية ، المنظمة موجودة في جميع الشبكات الاجتماعية

يوصي الخبراء بالإدارة الاحترافية لشبكة أو شبكتين من الشبكات الاجتماعية  ،أقل من متواضعةتكون والنتائج 
 تشكل أن الاجتماعية للشبكات يمكن ، حيثمع استراتيجية التسويق والاتصال الخاصة بالمنظمة المتوافقة
تحقيق ل ،أي قناة اتصالفي لم يحدث هذا من قبل  المستهلكين، إذ أذهان في وتدمجها ما شركة عن انطباعًا

مفصلة ومتابعتها خطوة بخطوة على  طأهداف الاستراتيجية من الضروري التركيز على النتيجة ووضع خط
من المهم تقديم  ،لضمان مراكز تنافسيةوذلك طول المسار باستخدام أساليب وتقنيات وأدوات تسويقية مختلفة 

عملية التسويق، يليها تحسينها وأتمتتها باستخدام محرك البحث الأمثل والإعلان والإدارة المرنة ل اتمنتجال
 .(20)لضمان التحويل والربحية المالية للمنظمة
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 دسالساالفصل 

 البحث  محرك التسويق عبر
Search engine marketing 

 

 ،تقنيات وأدوات مبتكرة لزيادة الكفاءة وتحسين عمليات الأعمال التسويقيةإلى الحديثة  تتطلب أنظمة الأعمال
لأن مواقع الويب هي واجهة تسويقية للمنظمة  ،تنسيب محرك البحث إلى هذه التقنيات والأدوات إمكانيةمع 

ووصل تعدادها إلى الملايين وتشابهت في مجال أعمالها، مما  الويبفقد كثرت مواقع  ،وأداة فاعلة للتسويق
أصبح من الصعب التنقل إلى عبر محرك البحث،  إذ الية لوصول لأولوية  ويب وجب أن يكون لكل موقعتي

الإنترنت  عبرالبحث هو إيجاد البيانات المتاحة  الهدف من محرك ،بحثالصفحات موقع  الويب دون محرك 
 وفقًا للترتيبات الخاصة بها. قبل تطوير محرك البحث، كان الإنترنت عبارة عن مجموعة من مواقع الويب،

موقع الويب بشكل مباشر أو استخدام أدلة وقوائم مختصة،  التي يتصفحها المستخدمون عن طريق إدخال عنوان
 .(1)ظهرت محركات البحث مواقع الويب عننظرًا لتضاعف قائمة خوادم الويب وازدياد الحاجة إلى بحث أفضل 

 مساعدة مستخدملمصمم للبحث عن المستندات المخزنة على الإنترنت،  حاسوبهو برنامج  محرك البحث:

المحتوى أو  فيلمستخدم الرئيسة، التي وضعها اكلمات العن طريق إدخال  محددمحتوى  إيجادالإنترنت في 
محرك البحث، من ثم يعرض محرك البحث مجموعة من مواقع الويب  عن طريق هإيجاد الموضوع الذي يريد
ئج، نتائج البحث في شكل قائمة نتا عرضأدخلها المستخدم، وعادة ما يتم التي كلمات الالتي تحتوي على 

 صوت وغير ذلك.والفيديو المقاطع و صور ال منأن تكون النتائج  يمكن ،تسمى غالبًا "صفحة نتائج البحث"
 ،المنافسة اق تتزايد فيهاسو أعمال في الأعلية في تسريع نمو اهو أحد أكثر الطرق ف التسويق عبر محرك البحث:

رقمية  استراتيجية تسويق أو البحث المدفوع، هو Search engine marketing  (SEM) أيضًا يسمى
لان إنشاء إع من خلال اتمنتجالموقع الإلكتروني أو المدفوعة يستخدمها المُعلنون لزيادة تعرُّف الجمهور على 

  على صفحات نتائج بحث ، لحجز مكان في الصفحات الأولى للنتائج. للنشاط التسويقيالدفع مقابل النقرة 
 ،المعلن من المفتاحية الكلمات تحديد في تبدأ عملية تسويق محرك البحث :مل تسويق محرك البحثآلية ع

 سيدفعها التي الميزانية المعلن ذلك يحددبعد  خلالها، من الإعلان إطلاق سيتم التي، الجمهور عنها يبحث التي
ويتم عرض  الأعلى، في إعلانه سيظهر أكثر يدفع ومن المنافسين وبين بينه مناقصة في نقرة كل مقابل

عند ، الإعلانات الفائزة على صفحات نتائج محرك البحث عندما يكتب المستخدمون الكلمات الرئيسة المختارة
  .(2)يشتري  لم أو العميل اشترى  سواء نقرة، لكل حددتها التي القيمة تدفع سوف الإعلان، على المستخدم ضغط

ترويج على  المساعدةفي تتمثل أهمية التسويق عبر محركات البحث : أهمية التسويق عبر محركات البحث
فرص  وزيادةمواقع الإلكترونية، الالوصول إلى جمهور أوسع وزيادة حركة المرور على والمنتجات و الأعمال 

كما أنه يساعد الأعمال على تحسين مصداقيتها وسمعتها عبر الإنترنت، ويزيد من  ،التحويلات والمبيعات
وبهذا  ،والظهور لعدد أكبر من مستخدمي محرك البحث فرص ظهورها في النتائج العليا لمحركات البحث

معلنين الفرصة لوضع إعلاناتهم أمام إذ يوفر للمبيعات بشكل مباشر، الوزيادة  التسويقية ةهويالتضمن انتشار 

https://advertising.amazon.com/library/guides/marketing-strategy?ref_=a20m_us_lbr_gd_sem_gd_ms_c
https://advertising.amazon.com/library/guides/marketing-strategy?ref_=a20m_us_lbr_gd_sem_gd_ms_c
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 عنه،اتخاذ إجراء ما دفعهم إلى البحث فيها العملاء المهتمين أو الراغبين في الشراء في اللحظة التي يريدون 
فالإعلانات توجه العملاء بشكل مباشر إلى ، لا توجد وسيلة إعلانية أخرى توفر مثل هذه الفرصة الذهبية

ها يدخلون رحلة البيع التي سبق وأعددتها لهم حتى يتمموا عملية الشراء أو صفحات المقصودة ومن خلالال
  .التسويقيبنشاطك  شتراكالا
يمكن للمستهلكين الذين يبحثون عن  يساعد المستهلكين في إجراء عملية شراء مريحة عبر الإنترنت: .1

اطة عن طريق استخدام الكلمات الرئيسة التي تتطابق بشكل مناسب مع منتجات معينة البحث عنها ببس
 .وبهذه الطريقة، ستصل المنتجات إلى العملاء المناسبين ،اتمواصفات المنتج

في التسويق عبر محركات البحث، يبحث المستهلكون  تحويل العملاء المتوقعين إلى عملاء محتملين: .2
ولذلك تقوم المنظمات بوضع منتجاتها مباشرة أمام  ،المهتمون فقط عن منتجات معينة يسعون لشرائها

 .التسويقيةوهذا يولد معدلات تحويل عالية في الأعمال  ،العملاء المحتملين
يتيح التسويق عبر محركات البحث الاستهداف السريع لجماهير كبيرة حيث  :كبيرةيستهدف حركة مرور  .3

 .أن المنتجات والمعلومات متاحة بسهولة عند البحث عنها
الإعلان فقط بناءً على إجمالي عدد النقرات  منظماتفي نظام الدفع لكل نقرة، تدفع  الدفع لكل نقرة: .4

فقط مقابل العملاء المحتملين الذين يبدو أنهم  المنظماتع بهذه الطريقة، تدف ،الناتجة عن رابط موقع الويب
 .وبالتالي، فإن التسويق عبر محركات البحث يخفض تكاليف الإعلان المرتفعة ،مهتمون بالمنتجات

نظرًا لأن التسويق عبر محركات البحث يجذب عددًا كبيرًا من الزيارات، فإنه يضمن الحد  يعزز الثقة: .5
 .الويب مما يؤدي إلى زيادة إشارات الثقة الأقصى لعدد زوار موقع

نظرًا لأن المنتجات يتم عرضها مباشرة في محركات البحث بمجرد البحث عن تجزئة السوق المناسبة:  .6
الكلمات الرئيسة، فإن التسويق عبر محركات البحث يتيح تجزئة السوق بشكل مناسب من خلال استهداف 

 .بشكل صحيحالعملاء المناسبين والمنطقة الجغرافية 
تتبع أداء  للمنظماتمن خلال أدوات وبرامج تحليل التسويق عبر محركات البحث، يمكن  . تتبع الأداء:7

يمكنهم الحصول على  ،حملاتها سواء كانت تؤدي أداءً جيدًا أو كانت بحاجة إلى تغيير استراتيجياتها التسويقية
 .(3)من خلال حملات التسويق عبر محركات البحث اتتحليل مناسب لكمية المبيعات والطلب على المنتج

الهدف من وضع استراتيجية التسويق عبر محرك البحث  :استراتيجية للتسويق عبر محرك البحث وضع يةكيف
ومن أجل أن تضع هذه الاستراتيجية بإحكام من المهم أن  ،علانات المدفوعةالإقدر الإمكان من  الاستفادةهو 

سواء كانت الكلمات المفتاحية أو الميزانية أو محتوى  الحملات،تي يتوقف عليها نجاح تتحكم في المتغيرات ال
 .الإعلان نفسه
 :البحث محرك عبر للتسويق مناسبةضع استراتيجية متطلبات و 

اختيار الكلمات المفتاحية بدقة ستوجهك إلى النجاح من خلال لأن  :الدقة في اختيار الكلمات المفتاحية. 1
نجاحك في التسويق عبر محركات البحث بالأساس على  يعتمد ،عند البحث بهذه الكلمة العملاء إيجادسهولة 

http://www.seo-arabic.com/
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اختيار الكلمات ، من أجل المفتاحية الصحيحة لبدء عمل مناقصة عليها واختيار ميزانية لها اتإيجاد الكلم
 .منتجاتبالبعملية فرز لكل الكلمات المفتاحية المرتبطة  بالقيام المفتاحية الصحيحة، ننصح

الكلمة المفتاحية التي اخترتها فلن عن أحد العملاء يبحث إذا لم  :حجم المنافسة على الكلمات المفتاحية. 2
إذا اخترت كلمات حجم البحث عنها كبير  نفسه، وفي الوقت ،ايهتم أحد بالإعلان وستكون النتيجة صفر 

عليك حين أن تختار أي  ،وبالتالي، لأن المنافسين كثر ومنهم من يستطيع أن يدفع الكثيرفستحتاج إلى الدفع 
  كلمة مفتاحية، أن تبحث عن حجم البحث عنها ومقدار المنافسة عليها.

اختلاف الرسالة الإعلانية هو ما يميزك عن غيرك، ونجاح الإعلان بعد الكلمات المفتاحية،  :كتابة المحتوى . 3
 ثلاثةالإعلان عند التسويق عبر محركات البحث من  وعموما يتكون  ،الطريقة التي كتبته بهايتوقف على 

 ،فالعميل لا يهتم بالكلمة المفتاحية التي اخترتها، عنوان الإعلان وعنوان صفحة الويب والوصفهي  ،أجزاء
 .هنفس اء معين في الوقتولكن انطباعه يتوقف على النص المكتوب بطريقة فريدة ومميزة ويطلب منه اتخاذ إجر 

، تبقى نلإعلالمن اختيار الكلمات المفتاحية وكتابة نص مميز  ءنتهالابعد ا: الاهتمام بصفحات الهبوط. 4
ن وضع رابط علا يأن تهتم بصفحات الهبوط، حيث من المهم أن تضع رابط لصفحة الهبوط في إعلانك بد

الهدف الذي تريده من العميل، من خلال التصميم البسيط هذه الصفحة تركز على ، لموقعك أو متجرك بالكامل
ومن أجل استغلال كل زيارة للعميل، ينبغي أن تضع رابط لصفحة هبوط قوية فيها  ،ذب والمقنعاوالنص الج

 .عنوان واضح ونموذج للتواصل مع العملاء ودعوة متكررة لاتخاذ إجراء معين
علانات الإرد إطلاق الإعلان، بل عليك أن تراقب وتتابع وتقيم أداء لم ينته الأمر بمج :تقييم أداء الإعلانات. 5

التي تدفعها  ةزانييمالعند التسويق عبر محركات البحث من أجل أن تحسن أداء هذه الإعلانات حتى لا تذهب 
 بةوإذا كانت نسبة التحويلات جيدة فمن خلال التقييم وتحسين أداء الحملات الإعلانية، قد تصبح نس ،سُدى

 .(4)التحويلات أو المبيعات ممتازة
 :نواع التسويق عبر محركات البحثأ

مدفوع وهو معروف ب ـتحسين محركات البحث. النواع التسويق عبر محركات البحث على التحسين غير أتقتصر 
 بالنقرة لدفعوالإعلانات المدفوعة أو ما يسمى با

 الدفع بالنقرة  –الإعلانات المدفوعة  -1
 حيث ،تسويقه تم ما على النقر مقابل البحث لمحركات التسويقي العمل مالك دفع على يقوم الذي الأسلوب هو

هي تعتمد على إعلان نصي يظهر أعلى ف ،تخاذ إجراء من قبل الجمهور المستهدفاعلى كل نقرة أو يتم الدفع 
ك الإعلانات لا تدفع إلا وفي تل ،حدهم بالبحث عن الكلمة المستهدفة في الإعلانأنتائج البحث عندما يقوم 

 Google Adsويمكنك إجراء تلك الإعلانات عن طريق  ،على النقرات
 تحسين محركات البحث –مدفوع الغير  -2

أو المحتوى الخاص بك بشكل طبيعي في الصفحات  الويب يعتمد تحسين محركات البحث على إظهار موقع
 الرقمي التسويق من مهمًا جزءًافتحسين محركات البحث يعتبر  مصاريف،الأولى لنتائج البحث دون دفع أي 
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 حول معلومات على للحصول تسويقية لأغراض غالبًا عام، كل البحث عمليات من مليارات يجرون  الأفراد لأن
 بالإضافة التجارية للعلامات الرقمية المرور لحركة الأساسي المصدر البحث عمليات تكون  ما وغالبًا ، المنتجات

 على كبير تأثير بمنافسيك مقارنةً  البحث نتائج في والمرتبة للظهور يكون  أن يمكن الأخرى، التسويق قنوات إلى
 أعلىفي  طبيعي بشكل الظهور بهدف عالية جودة ذا حصري  محتوى  كتابة طريق عن ويتم النهائية، النتيجة

 لتزويد الماضية القليلة السنوات مدار على البحث نتائج تطورت فقد ذلك، إعلانات ومع دون  البحث نتائج
 نتائج صفحة على بقاء أكثر المستخدمون  يجعل مما المباشرة، والمعلومات الإجابات من بمزيد المستخدمين

 .(5)أخرى  ويب مواقع إلى توجههم نع لاً يبد الويب موقع
 وتحسين محرك البحث.الإعلانات المدفوعة الفرق بين  (11الجدول رقم )

الدفع بالنقرة –المدفوعة الإعلانات   
البحث محركات تحسين  

 

 زوار استهداف  أجل من البحث محرك إعلانات في الدفع
 العملاء من البحث محرك

 وحصري  مميز محتوى  كتابة فيها يتم التي المجانية العملية هي
 .مدفوع وغير طبيعي بشكل النتائج أعلىفي  فردنلي

 لمن مفيد فهو مدفوع بشكل البحث محركات عبر التسويق
 دون  ويحتاجها لشرائها ومتحمس الآن المنتجات عن يبحث
 .الإقناع من لمزيد حاجة

 كذلك وهو الويب، موقع على المرور لزيادة قوية طريقةهي 
 من وتقريبهم الأفراد تعريف خلال من لسمعتك قوية وسيلة

 التجارية العلامة
 إعلانات طريق عن البحث نتائج في ظهورك تحسين

 يجب أنه يعني متوازية عملية هي المدفوعة البحث محركات
 .كاملة خطة ضمن معًا بهما تقوم أن عليك

هي عملية  مدفوع الغير البحث نتائج في ظهورك تحسين
 خطة ضمن معًا بهما تقوم أن عليك يجب أنه يعنيمتوازية 

 .كاملة
استثمارًا مقدمًا للوقت  زيادة تحسين محركات البحثتتطلب  يدفع معلنو التسويق عبر محركات البحث  مقابل كل نقرة

والجهد، ولكن بمجرد أن يبدأ موقع الويب في احتلال مرتبة 
 عالية، تصبح حركة المرور الموجهة إلى صفحة الويب مجانية

يمكن أن يؤدي التسويق عبر محرك البحث إلى زيادة في 
 الإعلانات.عدد الزيارات والعملاء المحتملين فورًا بعد إطلاق 

استراتيجية طويلة المدى، ويمكن  هوتحسين محركات البحث  
أن يستغرق أحيانًا عدة أسابيع أو أشهر أو سنوات )اعتمادًا 

  .على المنافسة( لرؤية النتائج
يوفر التسويق عبر محركات البحث للشركات القدرة على 
التحكم في حملاتها الإعلانية، ويقدم مقاييس لمساعدة 

 الشركات في اتخاذ قرارات الحملة.

للتحكم  يعتمد تحسين محركات البحث على خوارزميات 
محرك البحث لتحديد التصنيفات، مما يجعل التحكم فيها أكثر ب

 صعوبة. 
بشكل كامل عبر محرك البحث تعتمد  استراتيجيات التسويق

.المنظمةعلى تكاليف الإعلان التي تنفقها   
التسويق في تحسين محركات البحث  إلى تحتاج استراتيجيات 

 التحليل والتصميم من وقت لآخر.
 .(6)الكتاب نهاية في وردت مصادر على بالاعتماد الباحث إعداد: المصدر

 

هو أن كلاهما إستراتيجيتان مثبتتان  تحسين محرك البحث والتسويق عبر محرك البحث التشابه الأساسي بين
 .محركات البحث عبرعمل من خلال جذب الزيارات إلى موقع الويب اليمكن أن تساعد في تحقيق أهداف 
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 وتحسين محرك البحثالإعلانات المدفوعة بين  هالتشاب (12الجدول رقم )
التسويق عبر محرك البحث وتحسين محرك البحث على زيادة  يعمل كل من

وبالتالي، يمكن أن يؤدي ذلك إلى  ،موقع الويب في محركات البحثظهور 
، وتوليد عملاء محتملين، وزيادة التحويلات الويب جذب الزيارات إلى موقع

 بشكل مثالي.

 زيادة التحويلات

يعتمد كل من التسويق عبر محرك البحث وتحسين محرك البحث على الكلمات 
وهذا يعني أنه عندما يبحث المستخدم عن كلمة رئيسة، فإن النتائج  ،الرئيسة

تعتمد على تلك صفحة نتائج البحث، العضوية والمدفوعة التي تظهر على 
يستفيد كل من التسويق عبر محرك ، الرئيسة التي تم البحث عنها اتالكلم

البحث وتحسين محرك البحث من عملية بحث شاملة عن الكلمات الرئيسة، 
 فهم قوي لتنظيم الكلمات الرئيسة في مجموعات بناءً على الموضوع.و 

الكلمات الرئيسة 
 المستهدفة

يجب أن تكون استراتيجيات تحسين محركات البحث والتسويق عبر محرك 
البحث مستنيرة بقصد البحث، ويجب أن تتطابق عناوين المستهدفة مع مرحلة 

بمعنى آخر، يجب أن ، ة المستهدفةمسار تحويل النية والمبيعات لكلمتك الرئيس
 .مفيدًا وذا صلة بالجمهورنتائج  البحث يكون المحتوى الذي يظهر على صفحة 

 تحسين المحتوى 

علية حملات تحسين محركات البحث والتسويق عبر محرك البحث  ايمكن قياس ف
يمكن  ،باستخدام مجموعة من المقاييس، وفي مجموعة متنوعة من الأدوات

 Mozن نتائج تحسين محركات البحث باستخدام أدوات مثل حملات الإبلاغ ع
Pro في أدوات مثل تقارير  التسويق غبر محركات البحث، ويمكن قياس نتائج

 .Googleإعلانات 

الحملات القابلة 
 للقياس

 .(7)الكتاب نهاية في وردت مصادر على بالاعتماد الباحث إعداد: المصدر
 

 إتاحة هي معلنةال للمنظمات البحث محركات عبر لتسويقا فوائد أهم من :البحثفوائد التسويق عبر محركات 
 شراء عملية لإجراء ومستعدين للشراء ويتحمسون  عنك يبحثون  اللذين ءعملاال أمام علاناتالإ لوضع الفرصة

 .بالتنافس مشبعفي عالم يحبون الانتظار فورية لذا عليك أن تكون في انتظارهم لأن العملاء لا 
  ء.عملاالسرعة الوصول إلى 
  التجارية بشكل أوسع ةعلامالنشر. 
 إمكانية إدارة الجدول الزمني للإعلانات بسهولة من إعلانات جوجل. 
 استهداف أفضل لشرائح العملاء المستهدفة. 
 أعلى نتائج البحث في عن طريق الظهور  الويب زيادة حركة المرور على موقع. 
  الكلمات الرئيسة واستهداف الجماهير من خلالهايمكنك مطابقة الإعلان مع. 
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  تخاذ إجراء من قبل العملاءاإلا عند  المحاسبةم تتتظهر الإعلانات مجانًا ولا. 
 أعلى نتائج الكلمات المفتاحية للمنافسين في ظهورال. 
 داء والتعديل للوصول لأفضل نتيجةتحليل وقياس الأ. 
 يركز أكثر على التحويلات. 
  نتائج فوريةالحصول على. 
 أكثر فاعلية في التسويق المحلي. 
 بالإضافة إلى  ،محركات البحث اختيار كلمات رئيسة وحظر كلمات معينةعبر تسويق اليتيح حيث  الدقة

جدولة الأيام و جمهور المستهدف، الخيارات استهداف مخصصة مثل المنطقة الجغرافية التي يتركز فيها 
 .علاناتالإ والساعات التي تريد أن تظهر فيها

 تحقق إيرادات أعلى من تكلفتها، فهذا يعني أن استثمارك ناجح عندما سهولة القياس.  
 أدوات التسويق عبر محركات البحث

متنوعة ومتعددة الوظائف، إذ تساعد  ة فهيأو المدفوع المجانيةأدوات التسويق عبر محركات البحث سواء 
 ، كما هو موضح في الجدول.الإعلانية وتنفيذها وقياس نتائجهاالمسوقين الرقميين في التخطيط للحملات 

 أدوات التسويق عبر محركات البحث (13الجدول رقم )
هي أداة مجانية تكشف أهم الكلمات المفتاحية الرائجة التي يبحث عنها الجمهور 
المستهدف، وذات صلة بالنشاط التجاري، وتتمتع بميزات كثيرة، مثل إجراء المقارنات 

 مما يساعد في تبادل الأفكار لإعلانك. ،زمنية محددة مدةن الكلمات المفتاحية خلال بي
Google Trends 

هي أداة قوية للتسويق عبر محركات البحث تتمتع بمجموعة كبيرة من الإمكانات 
يسمح لك بدءًا من  ، حيثلتحسين استراتيجية التسويق عبر محركات البحث بكفاءة

إجراء البحث عن الكلمات الرئيسة وحتى تحليلات حركة المرور وتحليل الإعلانات، 
ستكون قادرًا على البحث عن أفضل الكلمات الرئيسة ومعرفة أي منها حصلت على 
أعلى تصنيف وأيها أصعب في التصنيف ، وتتبع الرتب، وتحليل المنافسين، وتحسين 

  .البحث من خلال مجموعة واسعة من الأدوات والبيانات العرض الإجمالي لمحرك

Semrush 

هي أداة مخطط الكلمات الرئيسة في غاية الأهمية لاستكشاف الكلمات المفتاحية 
التجارية، ومعرفة عروض أسعارها التقديرية، وتحديد قدرتها التنافسية،  ةعلاملالمناسبة ل

 جمهور على حد  سواء.المة لنشاطك و ءإضافةً إلى إنشاء خطة شاملة بالكلمات الملا

Google Keyword 
Planner 

لتشمل تحسين موقعك على محركات البحث، وتعزيز جودة إعلانات  هاتتعدد مزايا
الدفع لكل نقرة، من خلال التخطيط للحملات التسويقية على محركات البحث، ومعرفة 

 المزيد عن الكلمات المفتاحية، وتحليل المنافسين، وتتبع أدائهم، وقياس نتائجك.
Ahrefs 

ن المعلن من معرفة عروض الأسعار أشهر نظام إعلاني عبر محركات البحث، إذ يمكّ 
التقديرية للإعلانات المختلفة، إضافةً إلى تنفيذ الحملات الإعلانية على جوجل، 

أو منتجاتك في نتائج محرك البحث ذاته، أو مقاطع فيديو اليوتيوب  الويب لظهور موقع
 أو تطبيقات الهواتف الذكية.

Google Ads 
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الأدوات المجانية وسهلة الاستخدام، مثل أداة التحكم تحتوي على مجموعة متميزة من 
في جميع الحملات، وتوفر دراسات استقصائية وبيانات متعمقة، وتتيح حلول تسويقية 

 مناسبة لجميع الأعمال، وتحقق نتائج قوية.

Google Marketing 
Platform 

ى محركات منصة إعلانات مايكروسوفت تسمح للمسوقين تنفيذ الحملات الإعلانية عل
 ، وغيرها من الأنظمة التي يعتمد عليها المستخدمين.Bingالبحث مثل 

Microsoft 
Advertising 

تتيح للمستخدمين نظرة متعمقة لأداء الموقع الإلكتروني أو إعلانات الدفع مقابل النقرة، 
 ،من خلال توفير تحليلات قوية لقياس النتائج، والحصول على معلومات مهمة مثل

الكلمات المفتاحية الأفضل من حيث عدد الزيارات، ومعدل التحويلات، ومتوسط معرفة 
 الزمن الذي يستغرقه العملاء في تصفح المتجر، وغير ذلك.

Google Analytics 

 .(8)المصدر: إعداد الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب
 

وضع من ويجب على كل متسوق أن يتحلى بها حتى يمكنه  متعددة مهارات التسويق عبر محركات البحث
استراتيجيات التسويق الإلكتروني الناجحة، بعد زيادة الإقبال على التسويق الرقمي لأنه من أهم الوسائل التي 

كما هو موضح  .وعملائها، ويساعد على تعزيز الوعي بالعلامة التجارية المنظمةتساعد على التفاعل بين 
 الشكل.في 

 
 ( مهارات التسويق عبر محركات البحث23الشكل رقم ) يوضح

 .(9)بإعداد الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتا: المصدر
 

التسويق عبر محركات البحث بمهارات التخطيط والتنظيم في إعداد الخطط  ويستعين محترف : التخطيط. 1
فلا يمكن إطلاق حملة تسويقية  ،التسويقية وإدارتها وترتيب أولوياتهم، إلى جانب تنظيم الحملات الإعلانية

 .ناجحة إلا من خلال التخطيط الجيد
صقل مهاراته في تحسين محركات  عليهأي مسوّق عبر محركات البحث،  :تحسين محركات البحثمهارات . 2

، وإتقان أدواته المختلفة، ومعرفة كيفية اختيار الكلمات البحث محركات تحسين، من خلال فهم قواعد البحث
 .ذلك وغيرالرئيسة، إضافةً إلى الإلمام بأساسيات تجربة المستخدم، وتحليل المنافسين، 

مهارات التسويق
عبر محركات 

البحث

مهارات 
التخطيط  تحسين مهارات 

محركات البحث

مهارات التسويق 
عبر محرك البحث

مهارات تحليل المحتوى كتابة
البيانات

مهارات أتمتة 
التسويق

مهارات 
شخصية

https://blog.mostaql.com/seo-articles/
https://blog.mostaql.com/seo-articles/
https://blog.mostaql.com/seo-articles/
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تتنوع مهارات الإعلانات المدفوعة عبر محركات البحث لتشمل القدرة  :التسويق عبر محرك البحثمهارات . 3
، وإدارتها وتحليلها وتحسينها، وفهم آلية عمل التسويق Google Ads على إطلاق الحملات الإعلانية عبر

 .، ومعرفة أنواع الإعلانات على جوجل عبر محركات البحث
تستدعي استراتيجيات التسويق عبر محركات البحث، التمتع بمهارات الكتابة سواء كتابة  :المحتوى  كتابة. 4

التواصل ، أو  الدعوة إلى اتخاذ إجراء المقالات والمنشورات، أو لإعداد الإعلانات والرسائل التسويقية وصياغة
 .مع الجمهور المستهدف عمومًا

يستعين المسوّق عبر محركات البحث بمهارات تحليل البيانات لتقييم أداء الإعلانات،  :تحليل البيانات. 5
لذا، ينبغي عليك فهم مؤشرات الأداء الرئيسة والمقاييس الفرعية، وتفسير البيانات وتحليلها،  ،وقياس النتائج

 .القرارات الصحيحة لتحسين الحملات واتخاذ
من أهم التقنيات المستخدمة في التسويق الإلكتروني عمومًا،  أتمتة التسويق أصبحت نُظُم :أتمتة التسويق. 6

لذا، ينبغي إجادة  ،بسهولة ويسر إذ تمكّنك من توفير الوقت والجهد، وتحليل المنافسين، وتنفيذ المهام التسويقية
 .التعامل مع هذه الأدوات

هناك العديد من المهارات اللينة التي يجب توافرها في المسوّق عبر محركات البحث،  :مهارات شخصية. 7
ومن أبرزها التفكير النقدي والإبداعي والقدرة على التكيف، وحل المشكلات وسرعة البديهة، وتنظيم الوقت، 

 .(10)وغيرهاعل، والاستماع النشط، اإلى المهارات الاجتماعية والاتصالية، مثل التواصل الفإضافةً 
 من  وتكون  البحث محركات عبر للتسويق عليها الاعتماد ويمكن وثوقية هي الكلمات الأكثر المفتاحية الكلمات

 كما هو موضح في الجدول.، عنها الإعلان يتم سوف التي ،المنتجات تصف التي والجمل والكلمات التعاريف
 

 نواع الكلمات المفتاحية للتسويق عبر محركات البحثأ( 14الجدول رقم )
 على تحتوي  التي كتلك المستهدفة، الرئيسة بالكلمة الصلة وثيقة الكلمات
 لتلك الجمع وأشكال ترتيبها، المعاد الكلمات وتلك الإملائية، الأخطاء

 .والاختصارات الكلمة

 ذات المفتاحية الكلمات
التامة المطابقة  

 كلمات أي جانبها وإلى استهدافها، في ترغب التي العبارة أو الكلمة تحديدًا وهي
 .بعدها أو قبلها تأتي قد إضافية

 المطابقة المفتاحية الكلمات
 للعبارة

 .له المماثلة والعبارات والمرادفات المصطلحات من مختلفة أشكال
 ذات المفتاحية الكلمات

 التقريبية المطابقة
 في الاختلافات بعض مثل الاستهداف، من استبعادها في ترغب التي المصطلحات

 السلبية المفتاحية الكلمات .الصلة ذات غير الدلالية الكلمات

 .(11)الكتاب نهاية في وردت مصادر على بالاعتماد الباحث إعداد: المصدر
 

نترنت علان عبر الإالإالتسوق عبر محركات البحث ليست الأداة السحرية التي تعرض  :مزاد الإعلانات 
من الملائمة، سوف  اولتحقيق أقصى قدر ، علانكإللجميع ممن يبحثون عن الكلمات المفتاحية ذات الصلة ب
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العلامات يحدد نظام التسويق عبر محركات البحث "مزاد الإعلانات" الكيفية التي يتنافس فيها الإعلان مع 
 .التجارية الأخرى التي تستهدف نفس الكلمات المفتاحية، ويُحدد بصورة آلية متى وأين وإلى من سيتم عرضه

 الموضحة في الشكل.يعمل مزاد الإعلانات على اتخاذ هذه القرارات بناءً على العوامل 

 
 عمل مزاد الإعلانات ( 24الشكل رقم ) يوضح

 .(12)الكتابإعداد الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية : المصدر
 

 .هو الحد الأقصى للتسعيرة التي ترغب في دفعها مقابل نقرة المستخدم أقصى عرض سعر لتكلفة النقرة. 1
هو نوع آخر من التصنيف الذي يتم تعيينه من قِّبل نظام التسويق عبر محركات البحث،  ترتيب الإعلان. 2

علان على صفحات نتائج البحث، "ترتيب الإعلان الأعلى يعني حصوله يتم تحديد مكان عرض الإ وبواسطته
 .على موضع أو مكان إعلان أفضل

هي تصنيف يتم تخصيصه تلقائيًا لإعلانك بواسطة النظام الأساسي للتسويق عبر محركات . نقاط الجودة 3
ويعتقد الخبراء أن نقاط الجودة تستند على بعض المحددات البحث، ولا توجد صيغة عامة رسمية لتقديره مسبقًا، 

مة صفحات الهبوط وأداء الإعلانات ءمثل نسبة النقر إلى الظهور، ملاءمة الكلمات المفتاحية، مدى ملا
 السابقة.

التي يمكنها تحديد الكلمات  المنظماتفي نموذج التسويق عبر محركات البحث،  عمل مزادات الإعلانات
على أي حال، إذا  ،الفائزون الحقيقيون في السوق على أولئك الذين ينفقون أعلى ميزانية مالرئيسة الدقيقة ه

ويب جيدًا، فإنه تلقائيًا يحصل على مرتبة أعلى في صفحات نتائج محرك البحث الأو موقع  اتمنتجالكان أداء 
ن الحملة التي يتم الإعلان إيمكننا القول  ،وبالتالي ،يق عبر محرك البحثبشكل عضوي دون الحاجة إلى التسو 

قد  ،عنها من خلال التسويق عبر محركات البحث بميزانية أعلى قد لا تحصل على المساحة الإعلانية العليا
تشغل المؤسسات ذات الميزانيات المنخفضة المساحة إذا كانت تميل إلى جذب حركة مرور كثيفة، وضمان 
إشارات الثقة، وعرض المحتوى ذي الصلة، وتحديد الكلمات الرئيسة الأكثر بحثًا. في كل مرة يبحث فيها 

في مزاد  Yahoo و  Bing و Google المستهلك عن كلمة رئيسة ذات صلة، تدخل محركات البحث مثلا
المزاد عوامل مختلفة يتضمن  ،لتحديد الإعلان الذي سيظهر في الترتيب الأعلى في صفحة نتائج محرك البحث

 .(13)مثل تصنيف جودة الإعلان بالإضافة إلى شبكة الدفع لكل نقرة
 إنشاء استراتيجية حملة التسويق عبر محرك البحث

إلى تحديد الموضوعات ذات الصلة وتوسيع نطاقها لتحديد  المنظماتتحتاج تحديد الكلمات الرئيسة: . 1
يمكن إنجاز  ،الكلمات الرئيسة المناسبة بدقة والتي سيستخدمها المستهلكون في الغالب أثناء إجراء وظيفة البحث

 .هذه المهمة بواسطة أدوات وبرامج تحليل معينة

نقاط الجودةترتيب الإعلانرةسعر تكلفة النق
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 .إلى تحديد مقدار الأموال التي ترغب في إنفاقها على الكلمة الرئيسة المنظماتتحتاج  تخصيص الميزانية:. 2
تبيع خطوطًا متعددة من المنتجات، فإنها تحتاج إلى تنظيمها وتجميعها  المنظمةإذا كانت  تجميع الإعلانات:. 3

جموعة وبهذه الطريقة، يمكنهم استخدام كلمة رئيسة معينة للم ،في مجموعة من الإعلانات لخفض التكاليف
 .ن تعيين كلمة رئيسية واحدة لكل منتجعلًا يبأكملها بد

هي ربط الإعلانات بصفحة مقصودة تتمتع بتجربة مستخدم قوية وكلمات رئيسية  ربط الصفحات المقصودة:. 4
 .علةاف
يجب أن تكون  ،بعد تجميع الإعلانات بنجاح، يجب إنشاء إعلان للمجموعة بأكملها إنشاء الإعلان:. 5

 .بة وذات صلةذاالمحتويات ج
تُستخدم ملحقات الإعلان لعرض المزيد من المعلومات مثل الروابط والإشعارات والعينات  ملحقات الإعلان:. 6

 .المنظمة لزيادة ظهور الإعلان
حيث يحتاج المسوقون إلى جدولة الوقت المناسب لعرض إعلاناتهم على المستخدمين ب جدولة الإعلان: . 7

 .يكونون أكثر نشاطًا في ذلك الوقت المحدد
 .في هذه الخطوة، يقوم المسوقون بالمزايدة على الكلمات الرئيسة المعروضة في محركات البحث المزايدة:. 8
هي تحليل أداء الحملة في محركات البحث من خلال الأدوات والبرمجيات وإجراء التغييرات  تحليل الأداء:. 9

 .(14)اللازمة
محركات البحث  يالاستراتيجات التسويقية المستخدمة ف :البحث محركات عبر التسويق استراتيجيات أهم

ستخدام كافة الإجراءات الترويجية لتهيئة المواقع الإلكترونية اعمليات تعتمد على التخطيط المنظم و  إلا يه ما
 .وتوضيح العلامة التجارية به اتيقوم بتعريف المنتج ين الموقع الإلكترونإحيث  ،محركات البحث يف
فهو يتضمن تدوين المقالات وتقديم  يللموقع الإلكترون ي المحتوى يعتبر العمود الفقر  :بالمحتوى  التسويق .1

ويشمل هذا التسويق بالفيديو والموشن جرافيك وأيضا تقديم محتوى  يمحتوى بمقاطع الفيديو والتعليق الصوت
يشمل المنشورات  ،يجتماعمن خلال الرسوم البيانية وعمل المدونات وتقديم محتوى على مواقع التواصل الا

والصور ومقاطع الفيديو فالتسويق بالمحتوى يعمل على تقديم المنتج بأفضل الطرق التسويقية كما أنه يعزز 
تبذل مع الطرق التسويقية الأخرى  يكما أن المحتوى يوفر العديد من الجهود الت ات،العلامة التجارية للمنتجمن 

معرفة بأساليب  هتحتاج فقط شخص لدي يوقت ومجهود كبيرة استراتيجية التسويق بالمحتوى همن المكلفة 
 .صناعة المحتوى الجيد

 الإلكتروني التسويق  يالمدونات من أهم الاستراتيجيات المستخدمة فإنشاء  :بالتدوين التسويق استراتيجية .2
تساعد على التواصل الدائم مع جميع العملاء  يفه اتوالمنتج للمنظمةحيث تكون المدونة بمثابة نشرة تعريفية 

بيانات عن ويتم فيها توفير كافة المعلومات وال الإلكتروني أن يتم إنشاء مدونة خاصة بنشاط الموقع  من بد فلا
 .هم جداً في التسويق عبر محركات البحثم ةإنشاء تلك المدون ،الإلكتروني يقدمها الموقع  يالمنتجات الت
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 كتابة علىيعمل المسوق أن  من بد لا :الإلكتروني  الموقع على وفريد مميز محتوى  تقديم استراتيجية .3
 ييضع الروابط داخل المحتوى التفلا بد من أن بطريقة عشوائية غير منظمة  هفريد ومميز ولا ينشئ محتوى 

المحتوى يشمل ف ،نتائج البحث يف هوتزيد من نسبة ظهور  الإلكتروني ساعد على تحسين من جودة الموقع ت
يتم إنشاء المحتوى فلا بد من أن سترشادية أو تقديم خدمات اكتابة المقالات أو تقديم كتب إلكترونية أو أدلة 

 الإلكتروني من الزوار للموقع  اأن يكون تقديمها بطريقة فريدة تجذب أكبر قدر من بد  ليناسب كل هذه الأنواع ولا
 .نتائج محركات البحث يف الإلكتروني ب مكانة موقعك وتساعد على تحسين ترتي

التسويق للمحتوى على المواقع الإلكترونية  :الأخرى  الإلكترونية المواقع على للمحتوى  التسويق استراتيجية .4
 يأن تختار المواقع الت من بد الأخرى لها أهمية كبيرة ويساعد زيادة العملاء ويزيد من نسبة الزوار للموقع ولا

 .تسمح أن تنشر المحتوى الخاص بموقعك على مواقعهم الإلكترونية
سات أن التسويق بالفيديو والموشن جرافيك من الوسائل اأثبت الدر  :بالفيديوهات التسويق استراتيجية .5

 حيث تقديم محتوى به يساعد على زيادة نسبة ظهور الموقع  ،الإلكتروني التسويق  يالتسويقية الفاعلة ف
تستطيع أن تجتاز كل العملاء وتصل إليهم  ينتائج البحث وهذا يرجع لقدرة الفيديو التسويقية الت يف رونيالإلكت

والحصول على أكبر قدر من العملاء وزيادة  الإلكتروني بطريقة مبسطة تستطيع منها تقديم محتوى الموقع 
 .الأرباح

عبارة عن دروس أونلاين يقدمها  يبية هيالدورات التدر  :الإلكتروني  الموقع يف دورات إقامة استراتيجية .6
وتقديم فيها دروس  هومجال الإلكتروني وتكون هذه الدورات فيها كل ما يخص الموقع  هلعملائ الإلكترونيالموقع 

صون فى مجال تأن يقدمها خبراء ومخمن بد  بية لايتنجح هذه الدورات التدر  يتفيد الباحث والمستخدم ولك
والمستخدم ويرجع أهمية استراتيجية الدورات  الإلكتروني بية حتى يحقق الثقة المتبادلة بين الموقع يالتدر الدورات 

بية أنها تساعد على زيادة عدد الزوار للموقع وحصول الموقع على مستخدمين جدد من خلال هذه يالتدر 
 .الدورات

المستخدم الويب و  موقع بين تصال اهو قناة  الإلكتروني البريد  :الإلكتروني  بالبريد التسويق استراتيجية .7
 .(15)الويبدائما ويحسن من جودة موقع  احيث يبقى التواصل مستمر 

بعد أن تعرفت على  :البحث محركات عبر التسويق ستخداماب الإلكتروني  موقعك إلى العملاء جذب يةكيف
أن تحدد  من بد لا ي،أن تعرف كيف تجذب العملاء إلى موقعك الإلكترون من بد استراتيجيات التسويق لا

وتقوم بإختيار أفضل التقنيات المستخدمة فى تحسين المواقع  الإلكتروني العناصر المستخدمة فى الموقع 
الذي ثم تقديم محتوى من محركات البحث  يختيار الكلمات البحثية الرائجة فاالإلكترونية وذلك عن طريق 

 ،تحديد الوسائل التسويقيةو  الويب ضم الكلمات البحثية والمفتاحية وضع عنوانين تجذب العملاء إلى موقعي
 يجتماعأم وسائل التواصل الا الإلكتروني هل ستكون استراتيجية البريد  ،يتم الترويج للموقع من خلالها يالت

 ،لموقع على محركات البحثلأو من خلال التسويق بالفيديو والموشن جرافيك أو وضع روابط إعلانية للمحتوى 
بد من إقامة عروض  حتى يحسن من جودتة ولا يأن يتم اختيار الوسيلة التسويقية للموقع الإلكترونمن بد  فلا

 يجانية التى تزيد من نسبة المستخدمين ولكترويجية للموقع تساعد على جذب الانتباه له وتقديم الخدمات الم
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عليك بعمل دراسة كاملة عن المواقع الإلكترونية الأخرى  يتختار الطريقة التسويقية المناسبة للموقع الإلكترون
حتى تستطيع أن تكون داخل مجال المنافسة  ويب ن والنتائج البحثية الخاص بكل موقعيومعرفة أعمال المنافس

 .(16)على التسويق عبر محركات البحثويكون لك القدرة 
  :كيفية تطوير استراتيجية التسويق عبر محركات البحث

وينقر عليه، ما الإجراء الذي تريد أن  علىفي الأبمجرد أن يجد المستخدم إعلانك  :ضع أهدافًا واضحة. 1
الأهداف والنتائج و  مؤشرات الأداء الرئيسة يتخذه على موقعك؟ هل تريد منه شراء منتج أو تنزيل تطبيق؟ ما هي

أو  الويب ن وجود رؤية واضحة حول ما تريد أن يفعله العملاء بمجرد وصولهم إلى موقعألحملتك؟   الرئيسة
 .حرك البحثسيساعدك على تحقيق أهداف التسويق عبر م اتمنتجلل
من المهم  ،قبل تقديم عروض الأسعار، من الأفضل إجراء القليل من البحث: اطّلع على ما يفعله الآخرون . 2

 اطّلع على إعلاناتها التي تحتل ترتيبًا عاليًا للكلمات الرئيسة في فئتك.  ،تقييم مشهد البحث المدفوع في فئتك
يحتوي بعضها على أحجام بحث أعلى،  ،المختلفة قيمًا مختلفةتقدم محركات البحث  :بحثالحدد محرك . 3

 .اختر محرك بحث يناسب احتياجاتك ،قد تكون باهظة الثمن ولكن بمعدلات دفع لكل نقرة
في  اتلمنتجليعد اختيار الكلمات الرئيسة المناسبة للماركة أو  :المناسبةالبحث عن الكلمات الرئيسة . 4

استنادًا إلى أهدافك، ستحتاج إلى تحديد الكلمات الرئيسة التي تحتوي على مستويات  ،النجاح مفتاح حملة
 .استراتيجية الكلمات الرئيسة تعرّف على المزيد حول ،مختلفة من حجم البحث

ميزانيات الإعلان  قم بإجراء أبحاث عن ،مكلفة التسويق عبر محرك البحث يمكن أن تصبح :ميزانيةالحدد . 5
للمساعدة في  في بعض الأحيان، تتشاور الشركات مع وكالات الإعلان ،قبل البدء في الإنفاق وقم بتحديدها

 .منحهم إرشادات حول استراتيجيات إعداد ميزانية
لذلك، فكر في النسخة والتصميم الإبداعي  ،تساعد الإعلانات المقنعة في جذب الجمهور :تحلى بالإبداع. 6

 .اللذين تستخدمهما في إعلاناتك، وفكر في ما يساعد على التميز
ن ذلك، قد يستغرق علًا يبد ،دائمًا نجاحًا فوريًا التسويق عبر محرك البحث  لا تحقق :الاختبار والابتكار. 7

التسويق عبر محرك البحث ، أو أعد النظر في  اختبر استراتيجية ،الأمر بعض الوقت للاطّلاع على النتائج
 .(17)كلمات الرئيسة، أو غيّر ميزانيتك إذا كنت لا تطّلع على النتائج التي تريدهاال

عملية تنظيم وبحث  يمحركات البحث تعتمد على تقنيات كبيرة ف  :البحث محركات داخل العمل يتم كيف
م معرفة تتالمعلومات بداخلها حيث هناك روبرت يقوم بإدخال كافة المواقع الإلكترونية ثم يقوم بفحصها حتى 

وبعد  ،مفيد أم لا وهل هذا الموقع آمن أم لا هيقدم يوهل المحتوى الذ هيقدم يهو الموقع وما النشاط الذ ما
محركات  يلبحث للمواقع الإلكترونية يكون الموقع جاهزا للظهور فيقوم بها محرك ا يعملية الفحص الشديد الذ

حتى يحسن من جودة المواقع  ،عمل دائما على تطوير الربورت بداخلهايالبحث وتجد أن محرك البحث 
تتمثل المهام الرئيسة لمحركات البحث في توفير الأداء إذ  ،يبحث عنه يالإلكترونية ويقدم للباحث المحتوى الذ

والبحث الفاعل والتغطية الشاملة لمعلومات الشبكة والوصول المتساوي إلى جميع الموارد، ويتم حل هذه  الأمثل

https://advertising.amazon.com/library/guides/key-performance-indicator?ref_=a20m_us_lbr_gd_sem_gd_kpi_c
https://advertising.amazon.com/library/guides/objectives-and-key-results?ref_=a20m_us_lbr_gd_sem_gd_okr_c
https://advertising.amazon.com/library/guides/objectives-and-key-results?ref_=a20m_us_lbr_gd_sem_gd_okr_c
https://advertising.amazon.com/library/guides/objectives-and-key-results?ref_=a20m_us_lbr_gd_sem_gd_okr_c
https://advertising.amazon.com/library/guides/objectives-and-key-results?ref_=a20m_us_lbr_gd_sem_gd_okr_c
https://advertising.amazon.com/library/guides/objectives-and-key-results?ref_=a20m_us_lbr_gd_sem_gd_okr_c
https://advertising.amazon.com/blog/how-to-start-and-improve-your-keyword-strategy?ref_=a20m_us_lbr_gd_sem_blg_impkwst_c
https://advertising.amazon.com/blog/how-to-start-and-improve-your-keyword-strategy?ref_=a20m_us_lbr_gd_sem_blg_impkwst_c
https://advertising.amazon.com/library/guides/advertising-budget?ref_=a20m_us_lbr_gd_sem_gd_advbdgt_c
https://advertising.amazon.com/library/guides/advertising-budget?ref_=a20m_us_lbr_gd_sem_gd_advbdgt_c
https://advertising.amazon.com/library/guides/advertising-budget?ref_=a20m_us_lbr_gd_sem_gd_advbdgt_c
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فجميع الطرق المستخدمة  ،المهام على أساس المعالجة الإحصائية للمعلومات، إذ يعدّ أي محرك بحث فريد
،  يهبناءً عل ،لفهرسة المستندات وترتيبها هي عملية سرية ولكن المبادئ الأساسية لمحركات البحث متشابهة

 الموضح في الشكل. .(18)من الضروري مناقشة هيكل نظام البحث

 
 هيكل محرك البحث.( 25الشكل رقم )

 .(18)في نهاية الكتاب إعداد الباحث بالاعتماد على مصادر وردت: المصدر
 

 

يشار إليه أحيانًا باسم العنكبوت أو روبوت العنكبوت، وغالبًا ما يتم اختصاره إلى  :crawling. الزحف 1
الزحف، وهو روبوت إنترنت يبحث بشكل منهجي في شبكة الويب العالمية عن محتوى جديد ويضيفه إلى 

البحث لهذا الغرض، يقوم زحف البحث بمسح المستندات الإنترنت، وعادةً ما يتم تنشيطه بواسطة محركات 
الموجودة على الإنترنت لتحديد المستندات الجديدة لإدراجها في فهرس محرك البحث وقاعدة البيانات، تسمى 
عملية إدخال المعلومات بالفهرسة، تمتلك محركات البحث آلية تسجيل تسمح لمالكي مواقع الويب بإضافة 

  قائمة انتظار الفهرسة. صفحاتهم يدويًا إلى
المكان الذي يتم فيه تخزين الصفحات التي تم اكتشافها أثناء عملية الزحف،  هو :Indexer. المفهرس 2

حيث يقوم محرك البحث بتحليل محتوى الصفحة ويخزن كافة المعلومات في فهرسه، مرتبة بحسب ظهورها في 
تحتوي على الكلمات الرئيسة المحتملة التي يمكن  صفحة نتائج البحث، يتم إنشاء قائمة كلمات للمستند

لمستخدمي الإنترنت البحث عنها وفيها، يحتوي كل محرك بحث على خوارزميات الفهرسة الخاصة به وتنسيقات 
 .ملفات الفهرسة

هي مجموعة منظمة من المعلومات أو البيانات المخزنة في نظام حاسوبي  :Database قاعدة البيانات  .3
إلكتروني أو بطريقة يسهل الحصول عليها وتعديلها وإدارتها، يتم استخدامه من قبل المنظمات لتخزين بشكل 

الزحف

قاعدة البيانات

واجهة مستخدم الويب

نموذج الترتيب

المفهرس
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المعلومات والبحث فيها وإدارتها، مع تطور تقنيات قواعد البيانات، تم ابتكار طريقة جديدة لبسيط إدارة قواعد 
بعد إنشاء قاعدة البيانات، يتم حساب البيانات، بمساعدة برنامج خاص يسمى نظام إدارة قواعد البيانات، 

الخصائص الداخلية والخارجية للصفحات من أجل تحديد مدى ملاءمتها وترتيبها في نتائج محرك البحث 
 .المستقبلية لاستعلامات بحث محددة

هذه هي الطريقة التي يتم فيها جلب المحتوى من فهرس محرك  :ranking model نموذج الترتيب .4
ه للمستخدمين على صفحة نتائج البحث، مرتبة بحسب صلتها باستعلام البحث المحدد، بناءً البحث وتقديم

على طلب المستخدم، يصل خادم الويب إلى خادم الفهرس ويبحث عن الصفحات التي تحتوي على كلمات 
 .رئيسة تطابق الاستعلام

بيانات عن الصفحات يقوم بالبحث في قاعدة ال :Web User Interface. واجهة مستخدم الويب 5
المطلوبة، ويتم إجراء الترتيب )الفرز( لاختيار الصفحات من قاعدة بيانات محرك البحث التي تطابق استعلام 

  .(20-19)المستخدم ويرتبها ترتيبًا تنازليًا بحسب صلتها بالاستعلام

 .محرك البحث( مزايا وعيوب التسويق عبر 12الجدودل رقم )
 .محرك البحثعبر مزايا التسويق 

أدوات عديدة  Googleتبقى عملية قياس النتائج بحاجة إلى أدوات تسهلها، لذلك يمنحك قابل للقياس: 
التي توفر تقارير مفصلة عن نشاط حملتك بحيث يمكنك دائماً معرفة آخر نتائج  Google Adsمثل

 .هذه الإعلانات
1. 

الأخرى مثل تحسين محركات البحث أو التسويق بالمحتوى، مقارنة مع الفروع التسويقية النتائج السريعة: 
 يسمح لك التسويق عبر محرك البحث بتحقيق نتائج سريعة وواسعة النطاق نسبيا.ً 

2. 

بمعرفة  Googleتسمح لك واجهة التحليلات من خلال الأدوات التي تقدمها  :المباشرة المتابعة
ما يحدث في كل لحظة والتصحيح والتعديل على الإعلانات إذا لم تحصل على النتائج التي 

 .تبحث عنها

3. 

عندما يكون لديك ميزة تنافسية محددة لا يمتلكها منافسيك،  :التنافسية المزايا لجميع الترويج
قد يكون هذا خياراً  ،يسهل عليك الترويج لهذه الميزة الإضافية البحث محرك عبر التسويق فإن

للشحن المجاني، أو سعراً أقل لمنتج مشابه، أو حتى خدمة لا يقدمها أي شخص آخر في 
 .منطقتك. بالنسبة للعديد من العملاء، هذا يعني أنك تروّج لأكبر نقاط قوتك لهم مباشرةً 

4. 

 عبر محرك البحث.عيوب التسويق 
علة من حيث امحركات البحث يعد استراتيجية ف على الرغم من أن التسويق عبرالتكلفة:  يشمل

التكلفة، أي أنه يخفض الحد الأقصى لتكلفة الإعلان من خلال الدفع لكل نقرة، إلا أننا لا نستطيع 
أن نختلف مع حقيقة أن تحسين محرك البحث، على عكس التسويق عبر محركات البحث، هو 

 .النتائج بشكل عضوي  وتزيدر طريقة مماثلة استراتيجية التسويق غير مدفوعة الأج

1. 
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في السباق للإعلان عن المنتجات وعرضها في مرتبة أعلى في مستوى عالٍ من المنافسة: . 2
 ،صفحات نتائج محرك البحث، تحاول معظم المؤسسات الاستيلاء على المساحة الإعلانية العليا

وفي هذه العملية يتزايد عدد المنافسين وترتفع تكلفة الدفع لكل نقرة من قبل شركات الإعلان في 
 .النهاية

2. 

العملية برمتها بدءًا من تحديد الكلمات الرئيسة وحتى تقديم العطاءات لها وحتى تتطلب وقتًا: . 3
 .كبيرًا من الوقتالإعلان في نهاية المطاف عن صفحات نتائج محرك البحث تتطلب قدرًا 

3. 

 ،يعد تحديد الكلمات الرئيسة وتقديم عروض أسعار عليها مهمةيحتاج إلى فحص مناسب: . 4
ولذلك فإن الفحص  ،حيث تعتمد الإستراتيجية بأكملها على استهداف حركة المرور والتحويل

 .المناسب والخبرة مطلوبة لهذا الغرض
 

4. 

 زيادةقد ينقر المنافسون على الإعلانات لزيادة تكلفة الدفع لكل نقرة دون فرص الاحتيال: . 5
 تحويلات

5. 

 .(21)إعداد الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب المصدر:

 
لضمان ترتيب موقع الويب في المراكز الثلاثة الأولى أو العشرة الأولى في البحث، من الضروري دراسة أو 

معرفة كيفية إنشاء مواقع  يمكن ،معرفة جميع المعايير الرئيسة لمحركات البحث ومحاولة تحسينهاتحليل أو 
الويب التي ستصل بسهولة إلى الصفحات الأولى من نتائج البحث، والأهم من ذلك هو القدرة على البقاء في 

راسة ميزات وخوارزمية طويلة، لأنها ستلبي احتياجات المستخدمين بشكل كامل وبعد د لمدةهذه المناصب 
محركات البحث من الضروري من الناحية المفاهيمية النظر في ميزات التطوير من أجل تحديد الاتجاهات 

مما يجدر التفكير في محركات البحث الناجحة والشائعة  ،الحديثة وخصائص أداء محركات البحث في العالم
 .في السوق العالمي
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 الفصل السابع

 التسويق عبر البريد الإلكتروني
E-mail marketing 

 

التسويق عبر البريد الإلكتروني عنصرًا مهماً في الاتصالات التسويقية الإلكترونية ومن أكثر  يعدّ         
الأدوات فاعلية للتواصل مع العملاء وبناء علاقات تسويقية ناجحة، حيث تعمل تقنيات المعلومات والاتصالات 

الإضافة إلى ذلك، تساعد حملات الحديثة على تسهيل تداول وإرسال الرسائل الإلكترونية بأعلى جودة ودقة، ب
التسويق عبر البريد الإلكتروني على زيادة بيع المنتجات في المتاجر الإلكترونية واستهداف العملاء بكفاءة، لا 

بريد إلكتروني عشوائية إلى قائمة عشوائية من العملاء، بل هي استراتيجية  ةليتعلق الأمر فقط بإرسال رسا
الأمد مع الجمهور المستهدف، من خلال الاستهداف الدقيق وخيارات التخصيص لبناء علاقات قوية وطويلة 

الشاملة، يمكن للتسويق عبر البريد الإلكتروني تقديم قيمة فاعلة للعملاء وزيادة معدلات التحويل بشكل كبير، 
حيث  لكترونيعندما ترسل إحدى المنظمات إعلانًا تجاريًا إلى مجموعة من الأفراد عبر البريد الإذلك يحدث 

غالبًا ما يحتاج المستخدمون العاديون إلى يساعد في بناء ولاء العملاء وثقتهم في المنتجات أو تعريفهم بها، 
أو المشاركة في الشبكات الاجتماعية،  الإلكترونيةالإنترنت أو المتاجر  مواقععنوان بريد إلكتروني للتسجيل في 

 . (1)سواء للتسوق أو استخدام خدمات الأعمال
يدعى راي  حاسوبمن قبل مهندس  1971تم إرسال أول بريد إلكتروني في عام  لبريد الإلكترونياتاريخ 

كانت الرسالة التي أرسلها مجرد سلسلة من الأرقام والحروف، لكنها كانت بداية عصر جديد من  ،توملينسون 
 .كان توملينسون هو الشخص الذي قدم استخدام الرمز "@" في عناوين البريد الإلكتروني ،الاتصالات

هذه  Gary Thuerk يُدعى Digital Equipment Corp استخدم مدير تسويق في شركة 1978في عام 
، حيث ةجديد اتبمنتج فرادالطريقة الجديدة للاتصال المباشر لإرسال أول بريد إلكتروني تجاري لإعلام الأ

عنوان فقط، لكن رسائل البريد الإلكتروني  400على  Thuerk تحتوي قائمة البريد الإلكتروني الخاصة بـكانت 
التسعينيات أصبح الإنترنت متاحًا تجاريًا  في ،مليون دولار تقريبًا 13التي أرسلها أدت إلى مبيعات بقيمة 

عضهم تتغير بشكل كبير، واكتشف المسوقون أن البريد مع ب فرادبدأت الطريقة التي يتواصل بها الأ ،للجماهير
أدى ظهور رسائل البريد الإلكتروني التسويقية إلى ظهور  ،علة للإعلاناالإلكتروني يمكن أن يكون وسيلة ف

على سبيل المثال، تم تعديل قانون حماية البيانات في المملكة المتحدة ليتطلب  ،الحاجة إلى التحديثات التنظيمية
 .(2)إلغاء الاشتراك" لجميع رسائل البريد الإلكتروني التسويقيةخيار "

هو من أشكال التسويق يتم من خلاله إعلام العملاء الموجودين في قائمة  التسويق عبر البريد الإلكتروني
حيث يختار المشتركون تلقي  ،البريد الإلكتروني بالمنتجات الجديدة والخصومات والخدمات ويحفز ولاء العملاء

ثقف الجمهور حول العلامة التجارية من خلال التركيز يرسائل البريد الإلكتروني، مما يجعل المبيعات أسهل و 
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على القيمة أو إبقائهم منخرطين بين عمليات الشراء، فمن المرجح أن يقوموا بالتحويل أكثر من القنوات الأخرى، 
 لاستراتيجية الشاملة لمعظم الشركات.لع أمرًا بالغ الأهمية ويعتبر عائد الاستثمار المرتف

 ةعلامالمهتمين بالالمشتركين  مشاركة من أجليمكن استخدام رسائل البريد الإلكتروني التسويقية 
  ، وذلكالإرشادية ذب، بدءًا من منشورات المدونات القابلة للتسوق وحتى الأدلةاالتجارية من خلال محتوى ج

المبيعات وزيادة  بقاء العملاء على اطلاع دائم بآخر أخبار المنتجات الجديدة أو تغييرات سياسة العملمن كد أللت
 .من خلال رسائل البريد الإلكتروني التي تتميز بخصومات خاصة أو عروض حصرية

  من خلال المشاركة الشخصية :علاقاتالبناء. 
 اجعل شركتك وخدماتك في مقدمة أولوياتك في اللحظة التي يكون فيها  :الوعي بالعلامة التجارية زيادة

 .عملاؤك المحتملون جاهزين للمشاركة
 .استخدم البريد الإلكتروني لمشاركة محتوى المدونة ذي الصلة أو الأصول  تعزيز المحتوى الخاص بك

 .القيمة مع العملاء المحتملين
 ى تقديم معلوماتهم الشخصية مقابل أصول ذات قيمةحث المشتركين عل :العملاء المتوقعين زيادة. 
  منتجاتللالترويج  :منتجاتالتسويق. 
 (3)أسعد عملائك بالمحتوى الذي يمكن أن يساعدهم على النجاح في تحقيق أهدافهم :رعايةال. 

 ،بشكل كبير تتزايدلا تزال أهمية التسويق عبر البريد الإلكتروني  :أهمية التسويق عبر البريد الإلكتروني
أساسي في العملية التسويقية  اضلع عتبارهالأ ،قوى وسائل التسويق الإلكتروني لزيادة المبيعاتأهم و أ عتبر من تو 

كما أصبح البريد الإلكتروني هو العنصر الرئيسي المستخدم في إنشاء  ات،منتجلاعلة لترويج االف تهاواستراتيجي
يقدم مزيجًا فريدًا  ، حيثالحسابات على المواقع والمتابعة مع العملاء الذين يشترون من المتاجر الإلكترونية

  :قيقومن خلاله يمكنك تح ،من المزايا التي تمكن الشركات من التواصل مع جمهورها بطريقة شخصية ومؤثرة
 :علية من حيث الا مثيل له، مما يجعله واحدًا من أكثر الاستراتيجيات فعائد استثمار  عائد استثمار مرتفع

 .ومع التنفيذ السليم، يمكن أن يحقق عوائد كبيرة، ويتفوق على قنوات التسويق الأخرى  ،التكلفة
 :فهو يوفر منصة للتواصل المستمر  ،يدور في جوهره حول بناء العلاقات ورعايتها علاقات أقوى

 .والشخصي، مما يسمح للعلامات التجارية بتعميق تواصلها مع جمهورها بمرور الوقت
 :على تلبية الاهتمامات والاحتياجات الفريدة لشرائح  اإحدى أعظم نقاط القوة هي قدرته التخصيص والتجزئة

يمكن أن تصبح رسائل البريد الإلكتروني  من خلال التقسيم والتخصيص المدروسين، ،الجمهور المختلفة
يمكن أن يساعدك التقسيم حسب الموقع في إرسال المزيد من رسائل  ،ذبة لكل مستلماذات صلة كبيرة وج

  .البريد الإلكتروني ذات الصلة في هذه المواقف
 :تجارية كسلطة ال ةعلاماليساعد التواصل المنتظم عبر البريد الإلكتروني في ترسيخ  السلطة والمصداقية

من خلال توفير القيمة باستمرار، فإنك تعزز الثقة والولاء، وهي أمور بالغة  ،عملالموثوقة في مجال 
 .(4)ق التنافسيةاسو الأهمية في الأ
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 .التسويق عبر البريد الإلكتروني أشكال (11الجدول رقم )

 أشكال الوصف
استخدم  ،بمجرد انضمامهم إلى قائمتكأرسل رسائل ترحيبية إلى المشتركين أو العملاء الجدد 

يساعد على  ، ممالتعريف بعملك وشكر القارئ على تفاعله مع علامتك التجاريةلرسائل ال
 بدء العلاقة بشكل إيجابي.

رسائل البريد الإلكتروني 
 الترحيبية

هي اتصالات منتظمة يتم إرسالها إلى المشتركين، تحتوي على أخبار أو تحديثات أو 
الحفاظ  هاعروض ترويجية أو معلومات منسقة تتعلق بعملك أو صناعتك، هدف نصائح أو

 على تفاعل الجمهور.

رسائل البريد الإلكتروني 
 الإخبارية

 يشتروا لم لكنهم بعرضك، اهتمامًا أبدوا الذين المحتملين العملاء لرعاية رسائل إرسال يتم
 توجيه تريد النهاية، في الاعتراضات، على والتغلب والتثقيف الثقة بناء هو الهدف بعد،

 .الشراء قرار اتخاذ نحو العملاء

 البريد رسائل قيادة
 الإلكتروني

 الخاصة الأحداث أو المبيعات أو الجديدة المنتجات على الضوء الترويجية رسائل تسلط
 العرض من الاستفادة على المتلقين وتشجع بالإلحاح إحساسًا تخلق إنها عملك، من

 .الترويجي

 الإلكتروني البريد رسائل
 الترويجية

 عطلة لقضاء مخصصًا محتوى  أو ترويجية عروضًا أو خاصة عروضًا رسائلال تتضمن
 .والمشاركة الإلحاح لزيادة الاحتفالية الروح استخدام هو الهدف موسم، أو

 الإلكتروني البريد رسائل
 الموسمية التسويقية

 العملاء يتلقى قد ،بالمعاملات الخاصةالرسائل  تشغيل إلى محددة أحداث أو إجراءات تؤدي
 إعادة أو الشحن إشعارات أو الحساب لتحديثات بالمعاملات خاصة إلكتروني بريد رسائل
 .للعملاء سلسة تجربة وتضمن بالمعاملة المتعلقة المعلومات توفر أنها ،المرور كلمة تعيين

 الإلكتروني البريد رسائل
 بالمعاملات الخاصة

 النشرة في للاشتراك تأكيدات إرسال يمكنك ،المستلم اتخذه الذي لإجراءل رسائلال تأكيد
أو  ،الإجراء تفاصيل على عادةً  تحتوي  ،اتمنتجلل شراء أو حدث في التسجيل أو الإخبارية

 .أخرى  معلومات أو تعليمات يمقدت

 الإلكتروني البريد رسائل
 للتأكيد

 يتضمن الصلاحيات، تقاسم ويتم بالمشاركة، الخاصة رسائلال عن التغاضي يتم ما غالبًا
 التي الطلبات من آخر نوع أي أو الوصول تسجيل أو الشهادة طلب أو الاستطلاعات ذلك

 .شخصية مشاركة تطلب

 الإلكتروني البريد رسائل
  المشاركة

 للعملاء توفرحيث  ،الترويجية الإلكتروني البريد رسائل مع جيدًا تباينًا التعليمية رسائلال توفر
 يمكن ،شراءال اتعملي على الأموال إنفاق مثل مباشرًا، شيئًا منهم تطلب أن دون  معلومات

 مختلفة بأنواع أفضل بشكل العناية كيفية حول تعليمي محتوى  مشاركة المجوهرات لشركة
 تبيع لا أنها هو الأخرى  الأنواع عن رسائل من الأنواع هذه يفصل ما ،المجوهرات من

 .والولاء التجارية بالعلامة الوعي تبني ولكنها مباشرة، المنتجات

 الإلكتروني البريد رسائل
 التعليمية

الهدف منها تذكير العملاء بالعناصر المتبقية في سلة التسوق الخاصة بهم، وتشجيعهم 
عروض جاذبة، روابط  كمال عملية الشراء، قد تتضمن هذه الرسائل صور المنتجإعلى 

 مباشرة إلى عربة التسوق.

رسائل عربة التسوق 
 المهجورة

 .(5)إعداد الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتابالمصدر: 
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بدءًا من تأكيدات الطلب وحتى الرسائل الإخبارية، تعد رسائل : فوائد التسويق عبر البريد الإلكتروني
 ، ومن الفوائد الموضحة في الشكل.عمال وإدارتهاالأالبريد الإلكتروني جزءًا أساسيًا من نمو 

 

 
 .يفوائد التسويق عبر البريد الإلكترون( 26الشكل رقم )

 (.6)الكتابإعداد الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية المصدر: 

 

ت التسويق عبر البريد رسائل بريد إلكتروني مخصصة باستخدام أدوا اءشإن إن : إنشاء محتوى شخصي. 1
 ،يمكن أن يكون التخصيص صغيرًا مثل ،وإنشاء محتوى مستهدف الحملاتتخصيص من مكنك ت، الإلكتروني

تتمتع رسائل البريد الإلكتروني التي تتضمن الاسم  حيث ،تضمين اسم جهة الاتصال في البريد الإلكتروني
، الأول للمستلم في سطر الموضوع الخاص بها بنسبة نقر إلى ظهور أعلى من تلك التي لا تحتوي على ذلك

بحيث يمكنك إرسال رسائل البريد  ،جمهورالمن ناحية أخرى، يمكنك إنشاء محتوى فردي بناءً على تقسيم 
احتياجات مع ناسب تإمكانية تخصيص المحتوى بشكل كبير لي مع ،ى العملاء المناسبينالإلكتروني المناسبة إل

سطور فيديو أو ملفات أو قد تحتوي رسائل البريد الإلكتروني على أشكال مختلفة تتضمن صورًا أو  ،جمهورال
 .مستويات المشاركةإنشاء قوائم مجزأة بناءً على الجغرافيا أو  مع إمكانية ،التفاعلموضوعات مختلفة لزيادة 

يعد الحفاظ على تجربة العملاء أمرًا ذا قيمة كبيرة إذا كنت تريد أن يستمر  :جمع ردود الفعل والاستطلاعات .2
التسويق عبر البريد الإلكتروني يمكن أن يساعدك  ،التجارية ةعلامالالعملاء في التفاعل والمشاركة والشراء من 

على سبيل المثال، يمكنك إرسال استبيانات رضا العملاء للحصول على تعليقات العملاء  ،على القيام بذلك
تساعدك هذه النتيجة  ج ،إحدى أفضل الطرق لحساب نقاط التروي فهي ،من خلال حملات البريد الإلكتروني

باستخدام هذه المعلومات  ،على معرفة النسبة المئوية للعملاء الذين يعتبرون سفراء العلامة التجارية والمنتقدين
 .(7)يمكنك التوصل إلى استراتيجيات لتحسين تجربة العملاء

إنشاء محتوى شخصي

جمع ردود الفعل 
والاستطلاعات

زيادة المبيعات

زيادة حركة المرور إلى التواصل مع الجمهور
موقع الويب

إرسال الحملات في 
الوقت المناسب

زيادة العملاء 
المحتملين

الوصول إلى 
الأشخاص المناسبين 

في الوقت المناسب

إنتاج حملات فاعلة 
من حيث التكلفة

توفير المزيد من القيمة 
للجمهور

وجود منتدى للترويج 
الذاتي

امتلاك الوسائط وقوائم 
الاتصال الخاصة

زيادة الوعي بالعلامة 
التجارية

توفير الوقت

قياس نجاح الحملات

تعلم المزيد عن 
الجمهور
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 زيادةبالفعل  ك، إلا أنه يمكنجاذبةالتسويق عبر البريد الإلكتروني يعد أداة تسويقية  :المبيعات زيادة .3
أكبر مصدر لعائد الاستثمار، ويلاحظ المسوقون الذين استخدموا الحملات المجزأة زيادة في  فهو ،مبيعاتال

ع العملاء على الشراء بعد التخلي عن عربة التسوق الخاصة يمنتجات أو تشجالعرض  ، مع إمكانيةالإيرادات
أن تتضمن حملات  يمكن ،تؤثر على قرارات الشراء الخاصة بهم، حيث ءعملالبهم، أو تقديم عروض خاصة ل

لأنه قام بالاشتراك في رسائلك  ،التسويق رسائل سهلة لتشجيع الشراء لجمهور من المرجح أن يشتري منك
 .يمكن أن يساعد في زيادة المبيعاتلأتمتة جزء من عملية المبيعات، مما  هيمكن استخدامكما  ،وتحديثاتك

 بإمكانيةجمهور العندما يشعر ، جمهورالمن المهم دائمًا تحسين التواصل مع  :جمهورالالتواصل مع   .4
الناس يقدرون رسائل البريد الإلكتروني  ،التحدث إليك، فمن المرجح أن يصبحوا مخلصين لعلامتك التجارية

ع على هل كانت مزعجة أم أنك استمتعت بالاطلا ،تلقيت رسالة تسويقية من علامة تجارية تحبها  هلالجيدة. 
آخر الأخبار؟ إذا كانت هذه علامة تجارية تعجبك، فمن المحتمل أنك استمتعت بالتجربة وأبقتك على اتصال 

من خلال التسويق عبر البريد الإلكتروني، يمكنك الوصول إلى عدد  ،بإحدى العلامات التجارية المفضلة لديك
بالإضافة إلى ذلك، تحافظ رسائل البريد  ،يةأكبر من جمهورك والتواصل بسهولة مع سفراء العلامات التجار 

  .(8)جمهور خلال كل وقت من السنةالالإلكتروني هذه على تفاعل 
لجمهور؟ على الأغلب، ل، كيف يمكن نشره جاذبعندما تنتج محتوى  الويب: حركة المرور إلى موقع زيادة .5

 الويب الإلكتروني، سترسل حركة المرور إلى موقعمن خلال حملات التسويق عبر البريد  ،ترسل بريدًا إلكترونيًا
لأن البريد  ،التجارية ةعلامالجمهور مع البالإضافة إلى ذلك، ستحافظ على تفاعل ، وتحسن محرك البحث

جمهور، ضع في اعتبارك أن كل بريد إلكتروني يجب أن يحتوي على لالإلكتروني هو وسيلة رائعة لتقديم قيمة ل
 .الويب لوصول إلى موقعواحتى يتمكن القراء من النقر  لى اتخاذ إجراءعبارة تحث المستخدم ع

على الرغم من أن الحملات التسويقية التقليدية لها وقت ومكان، إلا  :إرسال الحملات في الوقت المناسب .6
سيرون أصول حملتك  فرادمتأكدًا إذا كان الأ لن تكون هذه الحالة في  ،أنها قد تستغرق شهورًا للتخطيط والتنظيم

ومع ذلك، باستخدام التسويق عبر البريد الإلكتروني، يمكنك إنشاء حملة كاملة في  .في الوقت المناسب أم لا
جمهور يرى البريد الإلكتروني في اليمكنك التأكد من أن  ،وقت أقصر لأن التخطيط لها لا يستغرق وقتًا طويلاً 

 .جمهوراليمكنك التأكد من إرسال المحتوى في الوقت المناسب عن طريق تقسيم  حيث ،الوقت المناسب
بنفس الطريقة التي تعمل بها على تحسين المبيعات، يمكنك زيادة العملاء  :زيادة العملاء المحتملين. 7

لتعزيز العملاء المحتملين وتحسين  هايتم استخدام ،المحتملين من خلال التسويق عبر البريد الإلكتروني
يمكن لحملات التسويق أن تزيد من تأهيل العملاء المحتملين حتى لا يضيع فريق المبيعات الوقت ، التحويلات

إذا كانت شركتك تقود عملية التسجيل، فيمكنك تتبع ما إذا كان هؤلاء العملاء  ،على العملاء المحتملين السيئين
 .البريد الإلكتروني أو يتفاعلون من خلال النقر على الروابط الموجودة  المتوقعون يفتحون رسائل

للحصول على حملة تسويقية ناجحة، عليك الوصول  :المناسبين في الوقت المناسبالعملاء الوصول إلى  .8
 فرادمع التسويق عبر البريد الإلكتروني، أصبح الوصول إلى الأ ،إلى العملاء المناسبين في الوقت المناسب
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أجهزة متعددة، مما قد يؤدي إلى تحسين  وعبر دائم من بريدهم الإلكتروني في أي وقتال همحققتأسهل بكثير ل
 .(9)جمهور بشكل منتظم، لذا فأنت دائمًا في قمة اهتماماتهمالوهذا يعني أنك تظهر أمام ، نجاح أي حملة تسويقية

التقليدية مثل المباشرة أو المطبوعة يمكن أن تكون ن الحملات إ: علة من حيث التكلفةاإنتاج حملات ف .9
على  ،علية من حيث التكلفةامكلفة، فإن حملات التسويق عبر البريد الإلكتروني تميل إلى أن تكون أكثر ف

كل ما  ،سبيل المثال، لن يتعين عليك الدفع مقابل أي جلسات تصوير أو رسوم موقع أو طابعات أو بريد 
لا يستغرق إنتاج ، يمكن أن يكون هذا شخصًا واحدًا في فريقك ،لانات وفنان الرسم تحتاجه هو مؤلف الإع

علية من حيث احملات وقتًا طويلًا. إذا لزم الأمر، يمكنك إنتاج بريد إلكتروني في يوم واحد، وهو أمر أكثر فال
نظرًا لأن قيود الوقت والميزانية تؤثر دائمًا ، التكلفة من الوقت الذي يستغرقه إنتاج حملة مباشرة أو مطبوعة

 .الإيرادات والعملاء المحتملين أيضًا زيادةحملات أكثر كفاءة، مع العلى المسوقين، يمكن أن تكون 
جمهور حتى لأحد الأهداف الرئيسة لأي عمل تجاري هو توفير قيمة ل :جمهورلتوفير المزيد من القيمة ل .10

لأنه يمكنك  ،التسويق عبر البريد الإلكتروني مكانًا رائعًا لتنمية العملاء المخلصينيعد  ،يستمروا في العودة
نظرًا لاشتراك العملاء يمكنك استخدام التسويق ، إضافة قيمة حتى عندما لا يقوم العملاء بإجراء عملية شراء

إذا كنت تقدم قيمة  ،د قولهعبر البريد الإلكتروني لتوفير المزيد من الموارد لجهات الاتصال المهتمة بما تري
 .وستحقق عائد استثمار أعلى فرادلجمهورك بشكل مستمر، فسوف ينتبه المزيد من الأ

في بعض الأحيان قد يكون من الصعب الترويج لنفسك في الأماكن التي  :وجود منتدى للترويج الذاتي .11
ومع ذلك، يعد الترويج الذاتي أحد أفضل الطرق للوصول  ،لم يشترك فيها العملاء لتلقي التحديثات حول عملك

يمكنك إرسال رسائل بريد إلكتروني حول  .إذا لم تتمكن من الترويج لنفسك ، فلن يشتري منك أحد ،إلى العملاء
المنتجات والميزات والفوائد الجديدة أو المحتوى الجديد. نظرًا لأن العملاء يريدون أن يسمعوا منك، فإن هذا 

 غير مرغوب فيه.أو  مزعجًا رويج الذاتي ليسالت
مع منصات التواصل الاجتماعي، فإنك لا تمتلك قائمة  :امتلاك الوسائط وقوائم الاتصال الخاصة بك .12

عادةً ما يكون المحتوى وقائمة المتابعين مملوكة  ،جهات الاتصال الخاصة بك أو حتى المعلومات التي تنشرها
فكر إذا اختفت وسائل التواصل الاجتماعي كم عدد المتابعين والعملاء الذين  ،لمنصة التواصل الاجتماعي

هذه قائمة جهات اتصال تمتلكها  ،ولهذا السبب يعد إنشاء قائمة بريد إلكتروني أمرًا مهمًا للمسوقين ستفقدهم؟
ستمتلك المحتوى الذي تنتجه وترسله  مما ،ويمكنك التفاعل معها بغض النظر عن مزود البريد الإلكتروني

يمكنه تحسين  حيث ،جمهوراليعد التسويق عبر البريد الإلكتروني أحد أفضل الطرق للوصول إلى  ،أيضًا
 .(10)في تلقي المعلومات منه فرادنظرًا لأن هذا لا يزال هو المكان الذي يرغب الأ ،المبيعات والعملاء المحتملين

يمكن أن يكون التسويق عبر البريد الإلكتروني طريقة رائعة لزيادة الوعي  :التجارية زيادة الوعي بالعلامة .13
جمهور المستهدف مباشرة في صندوق الوارد الخاص البالعلامة التجارية لأنه يسمح لك بالتواصل بانتظام مع 

خبارية من خلال إرسال محتوى قيم وذي صلة بشكل مستمر مثل العروض الترويجية والنشرات الإ ،بهم
، مع التجارية في مقدمة أولوياتك ةعلامال، يمكنك بناء علاقة مع المشتركين لديك وإبقاء اتوتحديثات المنتج

والتي يمكن أن تساعد المشتركين في  تضمين روابط الوسائط الاجتماعية في رسائل البريد الإلكتروني،إمكانية 



 

113 

 

بالإضافة إلى ذلك، توفر تحليلات التسويق عبر البريد  ،التجارية ةعلامالمشاركة المحتوى وتوسيع نطاق 
بمرور  ةستراتيجيالاجمهور مع المحتوى، مما يسمح لك بتحسين الالإلكتروني رؤى قيمة حول كيفية تفاعل 

 .الوقت وتحقيق أقصى قدر من النتائج بشكل أفضل
عن طريق إنشاء حملات تلقائية  يمكنك توفير الوقت باستخدام أتمتة البريد الإلكتروني: توفير الوقت .14

تمتة يمكنك إعداد سير عمل يقوم بتشغيل رسائل محددة بناءً على الأباستخدام  ،مخصصة يمكن جدولتها مسبقًا
علة ايمكن أن يوفر لك هذا الوقت ويساعد في تقديم تجربة متسقة وف، سلوك المشترك أو القوائم المقسمة

 .للمشتركين والعملاء
لرسائل البريد الإلكتروني في تحديد ما   A/Bيمكن أن يساعدك إجراء اختبارات :لحملاتقياس نجاح ا .15

باستخدام أدوات التسويق عبر البريد  ،حملات لتحقيق أداء أفضلالجمهور وتحسين اليلقى صدى أفضل لدى 
الإلكتروني ، مثل سطور لعناصر مختلفة من رسائل البريد  A/B يمكنك بسهولة إعداد اختبارات ،الإلكتروني 

اختيار أشكال مختلفة من هذه العناصر،  ، مع إمكانيةالموضوع والصور وعبارات الحث على اتخاذ إجراء
ثم تحليل النتائج لمعرفة الأشكال التي تحقق أداءً من وإرسالها إلى نسبة مئوية من قائمة البريد الإلكتروني ، 

هذه على اتخاذ قرارات مبنية على البيانات  A/B اعدك اختباراتيمكن أن تس ،من التفاعل والتحويلات أفضل
 .علية حملات التسويق عبر البريد الإلكترونياوالتحسين المستمر لف

يمكنك تتبع معدلات فتح البريد الإلكتروني ونسب النقر إلى الظهور ومعدلات : جمهورالتعلم المزيد عن  .16
جمع البيانات من خلال  مع إمكانية ،جمهور أكثرالالتحويل لتحديد أنواع المحتوى والرسائل التي يتفاعل معها 

التركيبة السكانية نماذج التسجيل وروابط الوسائط الاجتماعية في رسائل البريد الإلكتروني ، مما يتيح لك فهم 
يمكنك بعد ذلك استخدام هذه المعلومات لتقسيم قائمة بريدك الإلكتروني  ،للمشتركين وتفضيلاتهم وسلوكياتهم

من خلال التعلم المستمر عن جمهورك من خلال التسويق  ،وتقديم محتوى أكثر تخصيصًا وملاءمة لجمهورك
 .(11)المستهدفة وتحقيق نتائج أفضل لعملك عبر البريد الإلكتروني، يمكنك تحسين جهود التسويق

 لتسويق عبر البريد الإلكتروني النجاح ل تحقيق طرق 

 
 استراتيجية تحقيق النجاح للتسويق عبر البريد الإلكتروني( 27الشكل رقم )

 (.12)إعداد الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتابالمصدر: 

لا تشتري قوائم البريد 
الإلكتروني

استخدم نماذج الاشتراك 
تخصيص رسائل البريد ةتقسيم القائمة البريديالمزدوج 

ةالإلكتروني التسويقي

لمحتوى التسويق عبر 
 A/Bالبريد الإلكتروني

اختبار

تحسين إمكانية تسليم
البريد الإلكتروني

تنظيف قائمة البريد 
الإلكتروني بانتظام

اجعل إلغاء الاشتراك 
سهلاً 

استخدام مقاييس النجاح 
للتسويق عبر البريد 

الإلكتروني

تعرف على القوانين 
الخاصة بالتسويق عبر

البريد الإلكتروني

ة التوسع باستخدام أتمت
البريد الإلكتروني
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قد يكون إنشاء قائمة بريد إلكتروني أمرًا بطيئًا، خاصة عندما تكون في لا تشتري قوائم البريد الإلكتروني:  .1
لو قم ببناء قائمتك بشكل عضوي و لا تفعل ذلك،  ،مغري و قائمة بمثابة طريق مختصر القد يبدو شراء  ،البداية

 تجني الفوائد على المدى الطويل.س مما ،ببطء تكان
 :عرض عملك للخطريشراء القائمة  سبابأ
  في نظام إدارة علاقات العملاء  فرادبريد إلكتروني غير مرغوب فيها وتخزين بيانات الأاليعد إرسال رسائل

 .موافقة أمرًا غير قانوني وفقًا للقانون العام لحماية البياناتالدون 
  الإلكتروني غير المرغوب فيها، مما يؤدي إلى بوضع علامة على رسائل البريد الأفراد من المرجح أن يقوم

  .الإضرار بسمعة مرسل البريد الإلكتروني وربما ينتهي الأمر إلى قائمة حظر البريد الإلكتروني
  سترفض معظم خدمات التسويق عبر البريد الإلكتروني العمل معك لأن القوائم المشتراة يمكن أن تضر

 .المشتركة IP لى عناوينبإمكانية تسليم المستخدمين الآخرين إ
الاشتراك المزدوج في صفحة التفضيلات لنموذج الاشتراك في البريد . استخدم نماذج الاشتراك المزدوج : 2

هناك نوعان مختلفان من الاشتراك في التسويق  ،يشير مصطلح الاشتراك إلى عملية الاشتراكحيث  ،الإلكتروني
 :عبر البريد الإلكتروني

 عندما تتم إضافة المشترك إلى قائمة البريد الإلكتروني بمجرد تقديم نموذج الاشتراك الاشتراك الفردي. 
، يتم الاشتراك المزدوج عندما ترسل رسالة تأكيد بالبريد الإلكتروني تحتوي على رابط لكل مشترك جديدحيث 

ا رسائل بريد دون هذا التحقق لن يتلقو  ،يجب على المشترك الضغط على الرابط لإكمال الاشتراك مما
من المؤكد أن الاشتراك المزدوج يضيف خطوة إضافية بين المشترك المحتمل وقائمتك. ، إلكتروني منك

 .خاصة فيما يتعلق بإمكانية تسليم البريد الإلكترونيبلكن هذه العملية ليست عائقًا، فهي مهمة 
 التي من شأنها أن تؤدي،إملائية  أخطاءإلى إزالة أي عناوين بريد إلكتروني بها يؤدي   الاشتراك المزدوج 

كما أنه يستبعد مصائد البريد العشوائي ويعمل كدليل على موافقة المشترك وهو أحد  ،إلى ارتداد قوي 
 .(13)لتسويق أفضل يعد الاشتراك المزدوج هو الحل الأمثل ،متطلبات اللائحة العامة لحماية البيانات

بريد الإلكتروني، فمن المحتمل أن تحتوي على ملفات تعريف المع توسع قائمة تقسيم القائمة البريدية:  .3
تجزئة القائمة هي عملية تقسيم قائمة المشتركين لديك إلى قوائم فرعية أصغر ذات سمات ، متنوعة للمشتري 

عادةً،  ،ةالفكرة وراء هذه التقنية هي إشراك المشتركين في رسائل بريد إلكتروني أكثر صلة ومستهدف ،مشتركة
مثل العمر والموقع، بالإضافة إلى معلومات  ،حسب المعلومات الديموغرافيةبيتم تقسيم قوائم جهات الاتصال 

للاتصال  هذا هو المكان الذي يكون فيه وجود قاعدة بيانات، العميل مثل نقاط العميل المتوقع وسجل الشراء
الخاصة بك مفيدًا لأنها تخزن معلومات مثل هذه حول التي تعمل مع أداة التسويق عبر البريد الإلكتروني 

  .جهات الاتصال الخاصة بك
عندما تضيف العلامات التجارية لمسات  الأفراديقدر  . تخصيص رسائل البريد الإلكتروني التسويقية: 4

قليل من عندما يتعلق الأمر بجعلنا نشعر بالتقدير والفهم كعميل، فإن ال ،شخصية وتهتم بالتفاصيل الصغيرة
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يعد تخصيص أمرًا ضروريًا  ،وهذا ينطبق على التسويق عبر البريد الإلكتروني، التخصيص يقطع شوطا طويلا
فيما يلي بعض الأفكار البسيطة لتخصيص البريد الإلكتروني للمساعدة  ،لبناء العلاقات مع العملاء المحتملين 

ء الأولى للمشتركين في سطر موضوع البريد الإلكتروني استخدم الأسما ،في زيادة معدلات الفتح والنقر والتحويل
أين  ،ضع في اعتبارك المناطق الزمنية عند جدولة الحملات لزيادة فرص قراءة بريدك الإلكتروني ،والمحتوى 

  يقع الجزء الأكبر من المشتركين لديك؟
لست متأكدًا من المحتوى الذي سيتفاعل معه لمحتوى التسويق عبر البريد الإلكتروني:  A/Bاختبار  .5
وطريقة رائعة لتحسين معدلات فتح  ،إحدى الطرق لمعرفة ذلك A/B جمهور بشكل أفضل؟ يعد اختبارال
اختبر صيغ مختلفة لموضوع البريد الإلكتروني وتنسيقات المحتوى وعبارات ، حملات ونسب النقر إلى الظهورال

 .(14)أي منها يحصل على أفضل تفاعل واضبط استراتيجيتك وفقًا لذلك تعرف على ،الحث على اتخاذ إجراء
يعتمد نجاح التسويق عبر البريد الإلكتروني على إمكانية تسليم تحسين إمكانية تسليم البريد الإلكتروني:  .6

تسليم إلى القدرة المن المهم بالنسبة لمسوقي البريد الإلكتروني أن تشير إمكانية  ،البريد الإلكتروني بشكل موثوق 
عندما تسير الأمور وفقًا للخطة، يتجاوز البريد الإلكتروني مرشحات البريد  ،على تسليم إلى صندوق الوارد

عندما يتم اختراق إمكانية التسليم، يصل البريد الإلكتروني إلى مجلد البريد  ،العشوائي ويصل إلى وجهته
الخاص بالمرسل في القائمة المحظورة بواسطة مزود  IP وانالعشوائي، أو ما هو أسوأ من ذلك، يتم إدراج عن

على الرغم من أن إمكانية التسليم غالبًا ما تعتمد على العوامل الفنية، إلا أن هناك الكثير من  ،خدمة الإنترنت
 .الطرق غير التقنية لمساعدة رسائلك الإخبارية عبر البريد الإلكتروني في الوصول إلى البريد الوارد

حافظ على تحديث قاعدة البيانات الخاصة بك لتحقيق أفضل نظيف قائمة بريدك الإلكتروني بانتظام: ت .7
؟ إذا لم يتفاعل الطريقهل حصلت على مشتركين خرجوا عن  ،تسليم للبريد الإلكتروني ومعدلات مشاركة أعلى

رسل إعادة التنشيط أو حتى شخص ما مع رسائل البريد الإلكتروني الخاصة بك لمدة ستة أشهر على الأقل، فأ
إذا لم يكن هناك تفاعل، فاحذف .معرفة ما إذا كان يمكنك إثارة اهتمامهم مرة أخرى  ،طلب الاشتراك مرة أخرى أ

بالتأكيد، لا أحد يحب فقدان المشتركين، ولكن تنظيف قائمة البريد الإلكتروني هو  ،المشتركين من قائمتك
 الطويلالأفضل لتسليم أعمالك على المدى 

 ،اجعل من السهل إلغاء الاشتراك باستخدام زر إلغاء الاشتراك المرئي بوضوح اجعل إلغاء الاشتراك سهلًا: .8
 .من إيجاد طريقة للخروج، فمن المرجح أن يقوموا بوضع علامة كرسالة غير مرغوب فيها فرادإذا لم يتمكن الأ

سيعلمك تحليل مقاييس التسويق عبر البريد  الإلكتروني:لتسويق عبر البريد ل النجاح استخدام مقاييس .9
لوحة تحكم تحليلية تحتوي على  لدى معظم ،الإلكتروني الرئيسة كيفية تحسين إستراتيجيتك للحملات المستقبلية

 :الأقل على المقاييس التالية في الوقت الفعلي
 :ومًا على إجمالي عدد المستلمينالذين فتحوا بريدك الإلكتروني مقس فرادنسبة عدد الأ معدل الفتح. 
 :الذين نقروا على رابط في بريدك الإلكتروني مقسومًا على الأفراد نسبة عدد  نسبة النقر إلى الظهور

 .إجمالي عدد المستلمين
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 :إذا كان  ،الذين ألغوا اشتراكهم مقسومًا على إجمالي عدد المستلمينالأفراد عدد  معدل إلغاء الاشتراك
 .هذا الرقم مرتفعًا، فأنت بحاجة إلى مراجعة تكرار البريد الإلكتروني وتقسيمه

 :عدد رسائل البريد الإلكتروني التي فشلت في التسليم مقسومًا على إجمالي عدد رسائل  معدل الارتداد
ء صندوق الوارد ترجع حالات الارتداد الناعم إلى مشكلات مؤقتة، مثل امتلا ،البريد الإلكتروني المرسلة

من ناحية أخرى، تكون حالات الارتداد الثابت ناتجة عن مشكلات دائمة، مثل عنوان  ،الخاص بالمستلم
  .بريد إلكتروني غير نشط

لدى المناطق المختلفة : تعرف على القوانين واللوائح المحلية الخاصة بالتسويق عبر البريد الإلكتروني  .10
القوانين  تساعدك ،تأكد من مراجعة الإرشادات والقوانين الخاصة بمنطقتك ،البياناتسياسات مختلفة لحماية 

 . (15)على الالتزام بالعديد من المتطلبات المهمة، ولكن من الجيد دائمًا أن تكون آمنًا
لجعل قم بأتمتة استراتيجية التسويق عبر البريد الإلكتروني التوسع باستخدام أتمتة البريد الإلكتروني:  .11

يرسل الرد الآلي بريدًا إلكترونيًا  ،الرد الآلي هو أبسط أشكال أتمتة البريد الإلكتروني ،عملك ينمو بشكل أسرع
يمكنك متابعة المشتركين دون الحاجة إلى التواجد فعليًا  ،مخصصًا تلقائيًا في مراحل مختلفة من رحلة المشتري 

هو المثال الأكثر شيوعًا للرد الآلي ومعظم خدمات التسويق البريد الإلكتروني الترحيبي  ،للضغط على إرسال
   .عبر البريد الإلكتروني لديها وظيفة الرد الآلي

 

 كيفية القيام بالتسويق عبر البريد الإلكتروني بنجاح

 
 خطوات نجاح التسويق عبر البريد الإلكتروني( 28الشكل رقم )

 (.16)وردت في نهاية الكتابإعداد الباحث بالاعتماد على مصادر المصدر: 

 

خطوات نجاح التسويق عبر 
قياس أداء الحملة البريد الإلكتروني

قية قم بإنشاء حملتك التسوي
الأولى عبر البريد 

الإلكتروني

حدد نوع حملات البريد 
الإلكتروني التي تريد 

إرسالها
بناء قائمة التسويق عبر 

البريد الإلكتروني

تحديد الأهداف
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في حملتك التسويقية عبر البريد  رسالالإلا تتعجل في الضغط على : هدافالأ: تحديد الأولىالخطوة 
ما الذي  ،لتحديد أهدافك التسويقية فيما يتعلق بالتسويق عبر البريد الإلكتروني الوقتالإلكتروني، خذ بضع 

يجب أن تتوافق أهداف استراتيجية التسويق عبر البريد الإلكتروني مع الأهداف التسويقية الأوسع  ،تريد تحقيقه 
 .ل نفسكأاس ،أن تنفق المال على أو تكتب أول بريد إلكتروني، يجب عليك تحديد أهدافك قبل لشركتك

 ما الذي أريد أن يفعله هؤلاء المشتركون في النهاية بعد الانضمام إلى قائمتي؟ 
 الذي سيقنعهم بالانضمام إلى قائمتك؟ ما 
 ما الذي ستشاركه بشكل منتظم لإبقائهم مهتمين؟ 
 ما الذي سيقنعهم بشراء ما تبيعه؟ 

هل تتواصل مع العملاء المخلصين  ،من تتحدثمع علة، عليك أن تعرف الكتابة رسائل بريد إلكتروني تسويقية ف
جمهور وموقعه واهتماماته وعادات الشراء على العمر  معرفةأو تحاول كسب عملاء محتملين جدد؟ سيؤثر 

مع وضع ،  جمهور المستهدف، قم بتخصيص رسالتك لهمالبمجرد أن تعرف  ،كيفية تعاملك معهم في رسائلك
 هذه الأهداف في الاعتبار، يمكنك اختيار الأدوات التي ستستخدمها لتنفيذ استراتيجيتك.

 من تحقيقه تريد وما أهدافك حددت أن بعد الآن :الإلكتروني البريد عبر التسويق قائمة بناء: الثانيةالخطوة 
 في البدء من تتمكن حتى الإلكتروني بريدك قائمة لإنشاء الوقت حان فقد الإلكتروني، البريد عبر التسويق

 بريدك قائمة إنشاء خلالهما من يمكنك مختلفتان طريقتان هناك ،الأهداف تلك تحقق التي الحملات إرسال
 .(17)تحددها التي الأهداف على حقًا تعتمد حملة لكل الصحيحة الطريقة لكن الإلكتروني،

 اتصال على للبقاء الإلكتروني البريد لاستخدام تخطط كنت إذاالمعروفة:  الاتصال جهات قائمة استيراد 
 التسويق أداة  إلى الحاليين عملائك تفاصيل استيراد طريق عن قائمةال إنشاء يمكن الحاليين، العملاء مع

 المناسب الإذن على حصولك من تأكد اتصال، جهات أي استيراد قبل ،اخترتها التي الإلكتروني البريد عبر
 . المشتركين هؤلاء إلى إلكتروني بريد لإرسال

 لم ربما جمهور مع للتواصل الإلكتروني البريد لاستخدام تخطط كنت إذا :الصفر من جديدة قائمة إنشاء 
 وإنشاء الإلكتروني البريد عناوين التقاط في البدء إلى فستحتاج بعد، الإلكتروني بريده عنوان لديك يكن

 الإلكتروني البريد قائمة لإنشاء جزأين من مكونة صيغة هناك لك، بالنسبة الحظ لحسن، الصفر من قائمتك
 :هي الصيغة. نجاحًا الأكثر الإلكتروني البريد عبر المسوقين من العديد يتبعها التي

 كبيرة إلكتروني بريد قائمة=  بسيطة اشتراك فرص+  قيم حافز
 ،قيم حافز بدون  يتصرف أن المرجح غير فمن للزائر، تقدمها التي الاشتراك فرص عدد عن النظر بغض

 كنت إذا الأشخاص اشتراك تسهيل إلى بحاجة تزال لا فإنك تقدمه، الذي الحافز جودة مدى عن النظر وبغض
 .(18)قائمتك إلى بالانضمام إقناعهم تريد
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 من المختلفة الأنواع من عدد هناك: إرسالها تريد التي الإلكتروني البريد حملات نوع حددالخطوة الثالثة: 
على الأهداف التسويقية التي حددتها،   تختاره الذي النوع ويعتمد المشتركين، إلى إرسالها يمكنك التي حملاتال

، مزود خدمة البريد الإلكترونيمن  اتحتاجه التسويق عبر البريد الإلكتروني أشكالًا مختلفةيمكن أن تتخذ حملة 
إن اختيار  ،لجمهورلالأدوات التي تحتاجها لإنشاء حملات البريد الإلكتروني وإرسالها وإدارتها  سيوفر حيث

 .برنامج التسويق المناسب مع الميزات التي تحتاجها يمكن أن يجعل التكاليف تحت السيطرة
الآن بعد أن حددت أهدافك : الإلكتروني البريد عبر الأولى التسويقية حملتك بإنشاء قم: الرابعةالخطوة 

سواء كنت تعمل  ،الوقت للبدء في العملالتسويقية واخترت نوع البريد الإلكتروني الذي تريد إنشاءه، فقد حان 
 :ذبةاعلة وجاعلى قالب أو تنشئ بريدًا إلكترونيًا من البداية، اتبع هذه القواعد لتصميم رسائل بريد إلكتروني ف

 القراءة سهلة تكون  بحيث رسالتك صمم. 
  المشاركةاستخدم الصور والمرئيات لزيادة 
  بك بناءً على الشرائح المستهدفة أو المستلمين الفرديينقم بتخصيص رسائل البريد الإلكتروني الخاصة 
 أضف العلامة التجارية إلى رسائل البريد الإلكتروني الخاصة بك 
 صمم حملة البريد الإلكتروني الخاصة بك للعمل عبر الأجهزةت 
 تخصيص وقت لحملاتك بشكل استراتيجي 

بمجرد الضغط على إرسال وبدء وصول رسائل البريد الإلكتروني : قياس أداء الحملة: الخامسةالخطوة 
يمكن الحصول على تقارير  ،ةحملالالترويجية إلى صناديق البريد للمشتركين ، يمكنك البدء في مراقبة أداء 

وذلك أداة تحليلات موقع الويب. و  خدمة التسويق عبر البريد الإلكتروني هما أداء الحملة من مصدرين أساسيين
عمليات الفتح الفريدة، والارتداد، وأسعار  ،تمادًا على الخدمة والأداة التي تستخدمها، يمكنك توقع بيانات مثلاع

 الفتح، ورسائل البريد الإلكتروني غير المفتوحة، ومعدلات إلغاء الاشتراك، ونسب النقر إلى الظهور،
لمقاييس لفهم فعالية حملات التسويق عبر يمكن استخدام هذه ا ،والمشاركات، والشكاوى من البريد العشوائي

 .(19)البريد الإلكتروني أو الثغرات الموجودة فيها، مما يساعدك على تحسينها بشكل مستمر
 .البريد الإلكتروني( مزايا وعيوب التسويق عبر 12الجدودل رقم )

عبر البريد الإلكترونيمزايا التسويق   

كأداة سريعة للتواصل مع جهات الاتصال، يمكن للبريد الإلكتروني تحسين  تحسين الاتصالات التجارية:
يجعلها مفيدة  مما ،مشاركة أي معلومات مع العملاء بنقرة بسيطة، و الاتصالات التجارية بشكل كبير

 للاتصالات الحساسة للوقت.
1. 
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من خلال التسويق عبر البريد الإلكتروني، يمكنك صياغة تجارب أكثر تخصيصًا  تسويق أكثر استهدافًا:
يمكنك تقسيم قوائم التسويق الخاصة بك وجعلها  ،للعملاء، وتعزيز العلاقات وتحسين النتيجة النهائية

 أكثر استهدافًا من خلال التسويق عبر البريد الإلكتروني.
2. 

 ،ك وأرباحك بشكل كبير من خلال التسويق عبر البريد الإلكترونييمكنك زيادة مبيعات تحسين المبيعات:
يمكنك رعاية العملاء المحتملين  ،ويرجع ذلك إلى التفاعلات في الوقت المناسب والتخصيص المعزز

 وحتى البقاء على اتصال مع العملاء بعد قيامهم بالشراء.
3. 

يمكن أن يؤدي التسليم الآلي لرسائل البريد الإلكتروني إلى العملاء إلى توفير وقتك من  توفير الوقت:
أتمتة تسليم رسائل البريد الإلكتروني بناءً على إجراء  يمكنك ،خلال ضمان اتصالك في الوقت المناسب

 .العميل، مثل الاشتراك في النشرة الإخبارية أو التأهل للحصول على عرض ترويجي
4. 

 ،علًا من حيث التكلفة، مما يجعله أحد فوائده الأكثر شهرة على نطاق واسعايعد ف علية التكلفة:اف
تتيح لك حملات  ،بالمقارنة مع قنوات التسويق الأخرى، فهي ميسورة التكلفة وتؤدي إلى نتائج ممتازة

 الوصول إلى الكثير من العملاء المحتملين في وقت واحد. الإلكتروني البريد عبر التسويق
5. 

يمكن أن يساعدك  ،من رسائل البريد الإلكتروني مرئية بسهولة تزيدهاالأرقام والنتائج التي  تعزيز الرؤية:
ستسمح لك البيانات التي  ت،حملاالتتبع معدلات الفتح والنقرات والتحويلات في معرفة مدى جودة أداء 

 تجمعها بتحسين حملتك القادمة.
6. 

يمكنك معرفة العملاء المهتمين حقًا بعملك من خلال كيفية استجابتهم  تحديد العملاء المشاركين:
 قيمة عالية. يهم ذاتيعد تأهيل العملاء المحتملين وتركيز جهودك عل ،لحملاتك

7. 

 العلامةيعد تخصيص رسائل البريد الإلكتروني لتتناسب مع استراتيجية  التحكم الكامل في الحملات:
يشعر العملاء المحتملون وكأنك تتواصل معهم  ،التجارية أحد فوائد التسويق عبر البريد الإلكتروني

إن التحكم بشكل أفضل  ،علاً بسبب هذه القدرة على الوصول إلى العملاء المحتملينايعد فمما  ،باستمرار
ع وتكرار رسائل البريد الإلكتروني المرسلة إلى العملاء سيسمح للشركات بالحفاظ على جهودها في نو 

 متوافقة مع أهداف أعمالها.الالتسويقية 

8. 

نظرًا لعدم  ،يعد التواصل عبر البريد الإلكتروني وسيلة صديقة للبيئة للتواصل مع العملاء صديقة للبيئة:
 أقل تكلفة وأكثر ضررًا على البيئة من أشكال الإعلانات الأخرى. فهي الحاجة إلى الطباعة أو التوزيع،

9. 

 عبر البريد الإلكترونيعيوب التسويق 
البريد  ،رسائل غير ذات صلةاليُعرف بالبريد العشوائي بسبب تكرار إرسال  خطر البريد العشوائي:

وبالتالي، قد يقومون بإلغاء  ،العشوائي يزعج المستلمين لأنهم لا يحصلون على المعلومات ذات الصلة
 الاشتراك من القائمة البريدية.

1. 

يجب  ،من غير المحتمل أن تتلقى ردًا من العميل بأي بريد إلكتروني عادي احتمالية عدم الاستجابة:
تخصيص محتوى عالي القيمة والتركيز على جذب انتباه القارئ للحصول على استجابة إيجابية من 

ن علًا ييمكن لرسائل البريد الإلكتروني المخصصة أو تلك التي تركز بشكل أكبر على البيع بد ،العميل
 .توفير القيمة للمستلمين أن تقلل من معدلات الفتح والنقر

2. 
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عندما يعتبر المستلمون رسائل البريد الإلكتروني الخاصة بك غير مرغوب  المتضررة:سمعة الشركة 
لتجنب ذلك، يجب عليك التركيز على جودة المحتوى الذي تقدمه  ،فيها، يمكن أن تتأثر سمعة عملك

 البريد العشوائي يضر بسمعتك ومصداقيتك. ،عبر رسائل البريد الإلكتروني
3. 

سيؤدي استخدام كلمات رئيسة معينة غير مرغوب فيها  الإلكتروني التي لم يتم تسليمها:رسائل البريد 
في محتوى بريدك الإلكتروني إلى اكتشاف الرسائل غير المرغوب فيها، مما يمنع الرسالة من الوصول 

 يد.لتجنب تصفية رسائل البريد الإلكتروني ، يجب عليك صياغة رسالتك بشكل ج ،إلى المستلم المقصود
4. 

سيتم حظر موقع الويب الخاص بك أو تعليقه إذا قمت بإرسال رسائل بريد إلكتروني  حظر موقع الويب:
من المحتمل أن يقوم المستلمون بالإبلاغ عن موقع الويب إذا قمت بإرسال الكثير  ،غير مرغوب فيها

 من رسائل البريد الإلكتروني غير المرغوب فيها. 
5. 

تعمل  ،التأكد من الالتزام بإرشادات حماية البيانات وعدم المساس بخصوصية العميل حماية البيانات:
الأداة المتوافقة مع الأمان على حماية معلومات عملائك من العقوبات الشديدة وتساعدك على تخزينها 

 وإدارتها بكفاءة.
6. 

 .(20)إعداد الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب المصدر:
 

أصبح التسويق عبر البريد الإلكتروني أداة مشهورة للمنظمات، لأنه يجبر المستخدمين على اتخاذ إجراء بشأنها، 
وإلا فإن رسائل البريد الإلكتروني تبقى في البريد الوارد حتى قراءتها أو حذفها أو أرشفتها، يساعد التسويق عبر 

والحفاظ على التواصل المستمر وحركة المرور إلى المدونات  البريد الإلكتروني في بناء العلاقات مع الجماهير
أو وسائل التواصل الاجتماعي أو أي مكان آخر يحتاج إلى الاهتمام،  يعدّ التسويق عبر البريد الإلكتروني 
طريقة فاعلة وغير مكلفة لجذب العملاء إلى المنظمة وفرصة للبقاء على اتصال مع الجمهور المستهدف، بعد 

دة بيانات جهات الاتصال واختيار أنسب خدمة بريدية، من الممكن جذب عدد كبير من العملاء جمع قاع
وزيادة ولاء الجمهور المستهدف للمنظمة، في جميع قطاعات التسويقية في عصر الرقمنة من المهم  والمناسب 

ة وإعادة الهيكلة وأتمتة العمليات استخدام الأساليب المبتكرة لإدارة المنظمة وكذلك الأدوات الجديدة لتحسين التكلف
  .(21)التجارية
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 الثامنالفصل 

 التسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعي
Social media marketing 

ينعكس هـذا مما ، ةوالتكنولوجي ةوالاجتماعي ةالاقتصادي ياتعلى المستو  ةسريع تيشهد العالم تطورا       
التطور على البشرية بظهور فرص جديدة للاتصالات وظهور طرق جديدة للعلاقات بين الأفراد والمنظمات 

وسائل التواصل الاجتماعي منصة من المستخدمين واتساع نطاق التغطية يجعل من  المتزايد العدد إنوالدول، 
التسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعي  ارتفعت شعبية فقد المريحة، ةبفضل الواجهوذلك  ،تسويق واسعة

حركة و أقوى وسائل الاتصال للتواصل مع الجمهور لبناء العلامة التجارية وزيادة المبيعات من  وهي حالياً 
تضمن نشر محتوى جاذب على ملفات تعريف الوسائط الاجتماعية والاستماع إلى حيث قع الويب، امو لالمرور 

تلقي البيانات الدقيقة لتسمح بالتواصل الشخصي مع الجمهور المستهدف ، و نتائجالمتابعين وإشراكهم وتحليل ال
 .(1)حول الاهتمامات

تم تقديمه حيث ، اولم يكن له علاقة بهفترة طويلة ب الإنترنت قبل موجوداً  كان مصطلح الشبكات الاجتماعية
كان المفهوم في شكل مبسط يعني  حيث 1954في عام  James Barnesجتماع لأول مرة من قبل عالم الا

والباقي فروع لهذه الشبكة وقد تم إنشاء جميع  الشبكة من المعارف، يكون أحدهم هو مركز محددةمجموعة 
 .  (2)الشبكات الحديثة على هذا الأساس

 التواصل وسائل يستخدم ،الرقمي شكال التسويقأ من شكل هو التواصل الاجتماعي وسائلالتسويق عبر 
 والتفاعل الجمهور مع ومشاركته محتوى  إنشاء عن طريق التجارية العلامات أو المنتجات لترويج الاجتماعي

 الأنشطة جميع نتائج تحليل ثم من الخدمات، طلب أو السلع شراء مثل محددة، إجراءات والدعوة لاتخاذ معه،
 التسويق حملة تتطلب النجاح، لتحقيق بعضها مسار وتعديل التسويقية الأهداف من تحقق ما لقياس السابقة،
 بالنشاط الخاص التعريف ملفات سليم عند إنشاء وتخطيط استراتيجية الاجتماعي التواصل وسائل عبر الفاعلة

 ستنشره، ما الذي يصف المحتوى  تطوير إلى ستحتاج ذلك، بعد وتحسين مستمر، إلى تعديل  وتحتاج التسويقي،
 ومقاطع والصور النصوص من مجموعة المنشورات تتضمن أن المحتمل من ستنشره، وأين ستنشره، ومتى

 إلى الصلة بالإضافة ذي الجمهور وتجذب إيجابي مكان في التجارية العلامة تضع التي والقصص الفيديو
. المجتمع وبناء السمعة لمراقبة والمشاركات والإعجابات للتعليقات التي تستجيب والمنتظمة، الفريدة المنشورات

 إعلانات أيضًا الاجتماعي التواصل وسائل عبر التسويق يتضمن قد المحددة، والأهداف الميزانية على اعتمادًا
 .المناسبة الأوقات في المناسبين الأفراد أمام بالظهور التجارية للعلامة تسمح مدفوعة اجتماعية

لمنظمات ايمنح التسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعي  أهمية التسويق عبر مواقع التواصل الاجتماعي
يمكنك كما قع الويب، افرصة فريدة لإضفاء الطابع الإنساني على العلامة التجارية وإعادة حركة المرور إلى مو 

جذب عملاء محتملين وزيادة الوعي بالعلامة التجارية من خلال باستخدام إعلانات وسائل التواصل الاجتماعي 
توفر منصات التواصل الاجتماعي مساحة مثالية للتفاعل حيث التفاعل مع جمهور واسع من المستهلكين، 
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من خلال التعليقات والإعجابات والمشاركات والمراجعات، يمكنك الاستماع مباشرة إلى  ،المباشر مع العملاء
مما يسمح للعملاء بمراسلتهم مباشرة لحل المشكلات والإجابة على ، لبية احتياجاتهم على الفوروت ءعملاال

مدعمة بالبيانات معلومات كما تعبر عن  رؤية أفضل للعملاء من حيث إمكانية الوصول المباشر إلى  ،الأسئلة
لتلبية توقعات واحتياجات يساعد في تصميم استراتيجية تسويقية  مما ،حول اهتمامات العملاء وسلوكياتهم

 .(3)الجمهور المستهدف بشكل أفضل
 :عبر وسائل التواصل الاجتماعيفوائد التسويق 

المنتجات التي تقدم  حول ءراالآهي إعطاء فرصة أكبر للعملاء للتواصل وإبداء  العملاء:خصائص  معرفة. 1
عند وضع الخطط  همالتي ستساعد ،والثقافيةمعهم ومعرفة خلفياتهم الاجتماعية  سيفتح طرقًا للمناقشة ، ممالهم

  .التسويقية
مواقع التواصل الاجتماعي الفرصة للوصول لأكبر عدد ممكن من  تتيح مستهدف:الجمهور المعرفة . 2

 المحتوى المدفوع بما يسمى بالإعلانات. العملاء عن طريق المحتوى المجاني أو
أو الجرائد  المذياعالإعلانات عبر التلفاز أو فطرق التسويق التقليدية من تكلفه أقل تعتبر  :ةضمنخفتكلفه . 3

أعلى بكثير من الإعلانات على مواقع التواصل و على هذه المنصات  مكلفةبالطبع تكون أو المجلات المشهورة 
 مواقع التواصل الاجتماعي تستطيع الوصول إلى العملاء المستهدفين فقط على العكس من عبر ،الاجتماعي

نفعاً في أثناء مرحلة  يالمستهدفة فقط، وهذا لا يجد ةالإعلانات التقليدية التي يشاهدها جميع الأفراد وليس الفئ
 قياس نجاح الأهداف التي قمت بوضعها.

طريقة سهلة للتواصل  توفير يصبح العملاء أكثر ولاء للعلامة التجارية عند: ءب ثقة وولاء العملااستك. ا4
هم، مما يتيح ئكواهم وآراشب الاهتمامو يجدون الاستجابة و  ي يكون لديهم تساؤلات أو شكاو عندما معهم خاصة 

  .(4)جمهور المستهدفاللمواقع التواصل الاجتماعي بناء علاقات مستمرة وطويلة الأمد مع 
مواقع التواصل  عبر وضع روابط عن المنتجات التي تقدمها للعملاءب :الويبزيادة عدد زوار موقع . 5

يستطيع العميل التوجه للموقع مباشرة عن طريق فتح الروابط التي قمت بإرفاقها  هاعلى أساس ، التيالاجتماعي
 ،عدد العملاءو عدد الزيارات في زيادة إلى ؤدي تفي المحتوى عبر صفحة مواقع التواصل الاجتماعي، مما 

 تالتسويق عبر مواقع التواصل لا يحتاج إلى مؤهلا ن استخدامإتحول هذه الزيارات إلى عمليات شراء، فو 
أو شهادة علمية، إذ يمكن لأصحاب الأنشطة أنفسهم أن يقوموا بها وإن كان الأفضل اللجوء إلى مسوق  محددة

 لوصول بشكل أسرع.ا ذلك فييساعد  ، ممامختص أكثر خبرة
أداة رائعة لزيادة الوعي بالعلامة التجارية  تعد وسائل التواصل الاجتماعي :زيادة الوعي بالعلامة التجارية. 6

ومع ذلك، إذا كنت ترغب في الاستفادة فكر في إنشاء إعلانات توسع  ،من خلال تعزيز الظهور عبر الإنترنت
نشر على  ويكون المواقع المختلفة  عبرالتجارية  ةعلامالسيؤدي إلى زيادة الوصول إلى  ، مماوصولالنطاق 

  .التجارية بسبب التواجد ةعلامبالالأمر الذي سيؤدي إلى زيادة وعيهم  ،الأفرادنطاق واسع بين 
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سوق العمل والتعرف على المنتجين بتتيح مواقع التواصل الاجتماعي معرفة كل ما يتعلق  :تحديد السوق . 7
طبيعة الحصول على معلومات مهمّة عن يكون والمنافسين، وطبيعة عملهم وما ينتجون وكيف ينتجون، بالتالي 

 .المنتجات التي يرتفع الطلب عليها في سوق العمل سعياً لتوفيرها
بسبب التواجد الكبير للعملاء على منصات التواصل الاجتماعي المختلفة وإمكانية  :اهتمامات العملاء تحديد. 8

 .(4)هتمامات والمنتجات التي يرغبون في شرائهاالا معرفةح للمنتجين االتواصل معهم ، يت
تتيح مواقع التواصل الاجتماعي المختلفة معرفة كل ما يتعلق عن المنافسين : الشركاء والمتعاونين تحديد. 9

لتعاون مع شراكات جديدة قد لفرصة السيتيح  مما، عمالأخرى للأ مجالات عمل أو فيالوالمنتجين في مجال 
  .ةمنظمالالاطّلاع على ما تقدّمه هذه الشراكات وتوافقها مع  عن طريق ةمنظمالتفيد 
أتاحت مواقع التواصل الاجتماعي القدرة على التواصل مع العملاء،  المنظمة:أخبار على دائم الطّلاع الا. 10

معرفة كل ما هو جديد من خلال خاصية التفاعل التي  ،وبالتالي ،بأول أول المنظمةواطّلاعهم على أخبار 
 .تتميّز بها مواقع التواصل الاجتماعي المختلفة

الفرصة  أتيحت فقدوتنوّعها  الأفرادبسبب الانتشار الواسع لمواقع التواصل الاجتماعي بين  :زيادة المبيعات. 11
 .زيادة المبيعات الخاصة بها ،للتوسّع وبالتالي منظمةلل

 ،بواسطة التحليلات التي تقدمها المنظمة مواقع التواصل الاجتماعي من قياس نتائج عمل تسمح: التحليل. 12
ستعمل على تقوية ذلك وزيادة عملها، وفي حال وجود ضعف ستحاول التغلب  المنظمةففي حال نجاح مشروع 

 .يه وإصلاحه لتفاديه في المرات القادمةلع
تقدم من  ع ماوم المنظمةبسبب إمكانية تفاعل المستخدمين مع : اريةولاء المستخدم للعلامة التج. 13

 .(5)الذي ساعدهم على إخبار أصدقائهم ومعارفهم عنها بكثرة ،منتجات، أصبح لديهم ولاء لعلامتهم التجارية
 التواصل وسائل عبر التسويق في النجاح تريد كنت إذا: الاجتماعي التواصل وسائل عبر التسويق أنواع

 الجمهور مع والتفاعل للتواصل المتاحة القنوات من العديد هناك أن عرفتت أن الضروري  فمن الاجتماعي،
  .المستهدف

 مقاطع حتى أو مدونات أو فيديو مقاطع أو منشورات إنشاء المحتوى  تسويق يتضمن: المحتوى  تسويق. 1
 الاتصال  جهات مع ومشاركتها معها التفاعل إلا جمهورال يستطيع لا بحيث ةوجاذب ممتعة وتعليمية مسلية فيديو

 .بهم الخاصة
 اهتمامات من الاستفادة التواصل الاجتماعي منصات تتيح الاجتماعي: التواصل وسائل على . الإعلان2
 .للمبيعات عرضًا كونها من أكثر عضوية محادثات وكأنها تبدو علاناتالإ يجعل مما جمهور،ال
القدرة على التأثير في سلوك الآخرين، نتيجة للعديد من  ون يملك نالذي دافر الأ مهين: المؤثر عبر  التسويق. 3

على ترويج المنتجات من خلال الاستعانة بالمؤثرين،  يعتمد حيث الاجتماعي، التواصل لوسائ على العوامل
الذين ينشئون محتوى عن العلامة التجارية بمختلف الأشكال الممكنة، وذلك بهدف التأثير في جمهورهم وإقناعهم 

 بالتعامل مع هذه العلامة التجارية والحصول على منتجاتها.
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 عواقب، له الاجتماعي التواصل وسائل تقوم به علىجميع ما : الاجتماعي التواصل وسائل في المشاركة. 4
 التواصل وسائل في المشاركة حيث تعتبر ،بالتجاهل جمهورال شعر إذا المشاركة تمنع أو التفاعل تعزز أن يمكن

 على والإجابة المحادثات بقيادة الأمر يتعلق ،ومسموع مرئي بأنه يشعر جمهورال جعل سوى  ليست الاجتماعي
 .الاجتماعي التواصل وسائل على بك جمهورال إعجاب إلى تؤدي التي الهدايا استضافة وحتى الاستفسارات

 منشورات في استخدامها ويتم التجزئة رمز تسبق رئيسة كلمة هي التصنيف علامة الهاشتاجات: . استخدم5
 التصنيف علامات باستخدام ،تهمهم التي المواضيع إيجاد في المستخدمين لمساعدة الاجتماعي التواصل وسائل

 . التجارية علامتك ظهور زيادة يمكنك منشوراتك، في
 الذين المستخدمين لنوع جيدًا انتبه ،جمهورال مع التحدث أهمية تتجاهل لا: المحادثات في . المشاركة6

 لمحاولة ،والمشاركات والتعليقات الإعجابات خلال من أخرى  مرة ويتفاعلون  بك الخاص المحتوى  مع يتفاعلون 
 المسابقات استضافة يمكنك ،المباشرة والأسئلة المباشر والبث الرأي استطلاعات وإعداد المحادثات إثارة

 .(6)والهدايا
لتسويق بشكل صحيح عبر وسائل باعند القيام  :عمل التسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعي آلية

يتضمن  ،طرق غير عاديةإلى أن يحول مدى وصول العلامة التجارية وتأثيرها يمكن التواصل الاجتماعي 
جمهور، وإنشاء استراتيجية قوية للتسويق عبر وسائل الإجراء أبحاث السوق، وإيجاد طرق جديدة للتفاعل مع 

 التواصل الاجتماعي، وتحسينها باستمرار بناءً على التعليقات. 
 معرفةباستخدام وسائل التواصل الاجتماعي، يمكنك  في أبحاث السوق:تحديد الاتجاهات والمساعدات  . 1

طلبات العملاء، والبقاء على اطلاع حول اتجاهات شراء المستهلكين، وتوسيع نطاق السوق، واكتشاف التكتيكات 
 . ينمنافسالالتي يستخدمها 

ائل التواصل الاجتماعي في يعد تحديد الفرص الجديدة أمرًا سهلًا في عالم وس اكتشف فرص المشاركة:. 2
فإنهم لا يقومون فقط بتعزيز العلاقات  ،جمهور على منصاتهم المفضلةالابحث عن طرق لإشراك  ،الوقت الفعلي

 .عملاء محتملين جدد زيادةالحالية ولكن 
يتعين عليك تحويلها  ةالفرص اتاحةبمجرد قم بصياغة استراتيجية مدعومة برؤى تعتمد على البيانات: . 3
 بجمهور أوسع. مرتبطاً اكثرمما يجعل المحتوى الخاص  ،لى استراتيجية قابلة للتطبيق وطويلة الأمدإ

 من خطوات التسويق عبر مواقع التواصل الاجنماعي الموصحة في الشكل.
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 خطوات التسويق عبر مواقع التواصل الاجتماعي( 29الشكل رقم )

 .(7)وردت في نهاية الكتابإعداد الباحث بالاعتماد على مصادر المصدر: 

 

التسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعي يجب عليك ان إنشاء حملات قبل البدء في التخطيط الجيد:  . 1
 :ضع في اعتبارك هذه الأسئلةو و  خطةفي  البداية تضع 
 أهداف النشاط التجاري؟ يما ه 
  عملك؟كيف يمكن لوسائل التواصل الاجتماعي مساعدتك على تحقيق أهداف 
 الفئة العمرية للجمهور؟ يما ه 
  ناث؟ ام الاثنين معا؟إما هو الجنس المستهدف؟ ذكور ام 
 فكر كيف يفكر  كبر عدد ممكن من الاستهداف؟ألى إاهتمامات الجمهور؟ وكيف تصل  يما ه

 ! الجمهور! فكر جيدا
تستخدم بعض الأنشطة التجارية وسائل التواصل الاجتماعي لزيادة الوعي بعلامتها التجارية، بينما تستخدمها 

أخرى لزيادة حركة المرور على موقع الويب والمبيعات، يمكن لوسائل التواصل الاجتماعي أيضًا  منظمات
من  ،، والعمل كقناة لدعم العملاءفي إنشاء تفاعل حول علامتك التجارية، وإنشاء مجتمع متفاعل ةمساعدال

عملية تسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعي دون استراتجية هو مثل التجول بسفينة  يوجهة نظري البدء ف
ربما  النهاية، ولكنك ستضيع! ينك ستصل فأفي البحر بغير بوصلة فقد تكون مستمتعا بالسماء الصافية معتقدا 

 .(8)حين انك تقوم بالتسويق عبر فيسبوك! ستحقق الفشل بشكل كبيريتناسب مع التسويق عبر تويتر فى 

خطوات التسويق عبر 

مواقع التواصل الاجتماعي

الاستماع 

والمشاركة

التحليل

علانالإ

التخطيط الجيدمراقبة المنافسين

تخطيط المحتوى 

( النشر)

المحتوى الفريد
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أمرًا بسيطًا مثل مشاركة صورة أو  يعد النشر على وسائل التواصل الاجتماعي. تخطيط المحتوى )النشر(  2
ستحتاج ولكن  .Facebook الشخصي علىمقطع فيديو، الأمر يشبه تمام طريقة مشاركة المحتوى على ملفك 

إلى التخطيط لمحتواك مقدمًا بدلًا من إنشاء المحتوى ونشره بصورة تلقائيًا، للتأكد من أنك تزيد من وصولك إلى 
ور، في الوقت واللحظة يحبه الجمه جاذبجتماعية، تحتاج إلى نشر محتوى أقصى حد على الشبكات الا

هناك مجموعة متنوعة من أدوات جدولة النشر على مواقع التواصل الاجتماعي ، التي يمكن أن  ،المناسبة
هذا يوفر عليك الوقت ويسمح لك  تساعد في نشر المحتوى الخاص بك تلقائيًا في الوقت المفضل لديك.

تأكد من النشر بانتظام  المحتوى الخاص بك.بالوصول إلى الجمهور عندما يكون من الممكن التفاعل مع 
تجربة مفيدة ومثيرة للاهتمام، يمكن أن يشتمل المحتوى الذي تشاركه  اوتقديم معلومات قيمة للعملاء حتى يجدو 

 .لى فريق عمل متكامل للنشر بانتظامإرشادية والكثير، ربما تحتاج إرسوم البيانية وأدلة ال وأو فيديو أعلى صورة 
ن يكون المحتوى الذي تقدمه أعند استخدام وسائل التواصل الاجتماعي للتسويق، يجب  ى الفريد:المحتو  .3

، فريد وأصلي خاص بك )لا تقوم بنسخ المحتوى( لاكتساب المزيد من المتابعين والمعجبين، والعملاء المحتملين
يمة جيدة فلا تخجل من خرى ولكنها ذات قأفرصة للربط بمقالات موقعك، إذا قدمت روابط من مصادر  يه

يعمل التنسيق والربط مع المصادر الخارجية على تحسين الثقة والموثوقية على الشبكات الاجتماعية ، نشرها
 .(9)وبينك وبين عملائك ومتابعيك، قد تحصل على بعض الروابط في المقابل

مع نمو نشاطك التجاري على وسائل التواصل الاجتماعي، ستزداد المحادثات حول  الاستماع والمشاركة: .4
علامتك التجارية، سيعلق الناس على منشوراتك على وسائل التواصل الاجتماعي أو يضعون علامة لك في 

ل قد يتحدث الناس حتى عن علامتك التجارية على وسائل التواص، منشوراتهم أو يرسلون إليك رسائل مباشرة
الاجتماعي دون علمك، لذلك ستحتاج إلى مراقبة المنشورات على وسائل التواصل الاجتماعي حول علامتك 

خلاف ذلك ، يمكنك تقديم الدعم  ،التجارية.إذا كان تعليقًا إيجابيًا ، فستحصل على فرصة لمفاجأتهم وإسعادهم
بر جميع منصات الوسائط الاجتماعية يمكنك فحص جميع إشعاراتك يدويًا ع، وتصحيح الموقف قبل أن يتفاقم

ن ذلك علًا ييمكنك بد، حيث علًا ولن ترى مشاركات لم تضع لك علامة تنبيه او اشعارا، لكن هذا ليس ف
التى تجمع كل إشارات ورسائل وسائل  social media listening and engagement tool استخدام

 .في ذلك المشاركات التي لم تضع علامة لكالتواصل الاجتماعي الخاصة بنشاطك التجاري، بما 
هل  ،إن كنت تنشر محتوى أو تشارك على وسائل التواصل الاجتماعي ، ستحتاج إلى معرفة أدائك التحليل: .5

كم عدد الإشارات  تصل إلى عدد أكبر من الأفراد على وسائل التواصل الاجتماعي أكثر من الشهر الماضي؟
كم عدد الأفراد الذين استخدموا علامة التصنيف الخاصة بعلامتك  ي الشهر؟الإيجابية التي تحصل عليها ف

توفر منصات وسائل التواصل الاجتماعي نفسها هذه  التجارية في منشوراتهم على وسائل التواصل الاجتماعي؟
حد للحصول على مزيد من معلومات التحليلات المتعمقة أو للمقارنة بسهولة، يمكنك استخدام ا ،المعلومات

    ادوات التحليل
الذي  يءالتسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعي ، فإن الش لتطويرعندما يكون لديك المال علان: . الإ6

يمكنك التفكير فيه هو الإعلان عبر منصات التواصل الاجتماعي، تسمح لك إعلانات وسائل التواصل 

https://www.linkedin.com/company/digits-mark-est
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الاجتماعي بالوصول إلى جمهور أوسع من أولئك الذين يتابعونك، مما يتيح فرصة الوصول الى العملاء 
علان عبر إ قل تكلفة من أ علان على منصات التواصل الإجتماعي بأنهز الإييتمحيث ، كبرأالمحتملين بشكل 
على منصات التواصل الاجتماعي قوية جدًا في الوقت الحاضر بحيث  اتعتبر الإعلانت ،محركات البحث

يمكنك إنشاء جماهير مستهدفة بناءً على الخصائص  ،يمكنك تحديد من الذي تعرض عليه إعلاناتك بالضبط
بتشغيل العديد من حملات الإعلان على وسائل عندما تقوم  ،الديموغرافية والاهتمامات وسلوكيات أخرى 

التواصل الاجتماعي في وقت واحد ، يمكنك التفكير في استخدام أداة الإعلان على وسائل التواصل الاجتماعي 
  الموضحة في الجدول. أنواع الإعلانات على وسائل التواصل الاجتماعي، ومن تغييراتاللإجراء 

 

 .الإعلانات على وسائل التواصل الاجتماعيأنواع ( 13الجدول رقم )

 علانات المدفوعةالإ .1

 محركات في لتظهر تصميمها يتم حيث لكترونيالإ التسويق نواعأ أسرع هي أحد
 لشراء المستهدف الجمهور لتحفيز الاجتماعي التواصل شبكات وعلى البحث
 مجموعة خلال من بدقة المستهدف الجمهور خصائص تحديد فيها ويتم المنتجات،

 الموقع إلى نصل وحتى رافيةغالديمو  والخصائص العمرية الفئة من بدءا المعايير من
 .والهوايات والاهتمامات الجغرافي

 المؤثر التسويق .2
 التواصل وسائل على المؤثرين مع تتعاون  حيث الاجتماعي التواصل وسائل من هو

 وسائل على المتابعين من كبير بعدد المؤثرون  يتمتع لمنتجات، للترويج الاجتماعي
 مجالهم في فكر قادة أو خبراء جمهورهم ويعتبرهم الاجتماعي التواصل

. الاجتماعي التواصل وسائل على لمنتجاتا لترويج شائعة وسيلة الفيديو إعلانات تعد الفيديو إعلانات .3
 .تعليمي محتوى  تقديم أو منتجات عرض أو قصة رواية يمكنهم

 يتم ،واحد إعلان في متعددة فيديو مقاطع أو صور عرض الدائرية الإعلانات تتيح الدائرية الإعلانات .4
 .قصة لسرد أو مختلفة زوايا من منتجات لعرض غالبًا استخدامها

 القصص إعلانات .5
 على Snapchatو Instagram مثل الاجتماعي التواصل منصات بعض تحتوي 

 يظل فيديو مقطع أو صورة نشر للمستخدمين يمكن حيث ،"القصص" تسمى ميزة
 لمنتجاتا لترويج الميزة هذه استخدام يمكنك ساعة، 24 لمدة مرئيًا

 التفاعلية الإعلانات .6
 الاجتماعي التواصل وسائل إعلانات أشكال من جديد شكل هي التفاعلية الإعلانات

 لعبة لعب خلال من المثال، سبيل على الإعلان، مع التفاعل للمستخدمين تتيح التي
 .استطلاع إجراء أو

 المباشر البث .7

 مثل الاجتماعي التواصل قنوات على متزايد بشكل شائعًا المباشر البث أصبح
Facebook   وInstagram  و YouTube.  الفيديو مقاطع استخدام يمكنك 

 وراء من الوصول إمكانية وتوفير الفعلي الوقت في الجمهور مع للتفاعل المباشرة
 .منتجاتك إلى الكواليس

 .(10)إعداد الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتابالمصدر: 
 

توفير معلومات تستطيع من المهم مراقبة المنافسين لك فى مجالك من خلال المنافسين مراقبة المنافسين:  .8
إذا كان  ،خرآتحقق لك استفادة بشكل او بهمة التى مقيمة مثل كلمات دلالية جديدة اوغيرها من المعلومات ال
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يبدو  ،منافسينك يستخدمون شبكة تواصل اجتماعى معينة أو اعلان باستخدام رابط او نص او صورة او فيديو
ان هذا الامر يحقق لهم نتائج ومبيعات بشكل جيد، عليك التفكير في القيام بنفس الشيء، ولكن افعلها بشكل 

 .الموصحة في الشكل للأعمال الاجتماعي التواصل وسائل عبر التسويق منصات أفضلمن  .افضل
 

 
 أنواع الشبكات الاجتماعية.( 30الشكل رقم )

 .(11)إعداد الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتابالمصدر: 
 

1 .LinkedIn: كانون تأسس في ديسمبر ، ص في مجال الأعمال والتوظيفتوقع للتواصل الاجتماعي مخم
يستخدم الموقع أساسا كشبكة تواصل مهنية يمكنك  2003مايو  5وبدأ العمل الفعلي في  2002الأول عام 

وتوصيل العلاقات المهنية وتقويتها وتعلم المهارات التي تحتاجها  ،لإيجاد الوظيفة أو التدريب المناسب هاستخدام
مليون عضو من  176لين في الموقع أكثر من بلغ عدد المسج 2012في يونيو  ،للنجاح في الحياة المهنية

 .دولة 200أكثر من 
2 .Facebook:  أسس 2004في عام  Mark Zuckerberg جامعة هارفارد موقع في طالب الFacebook 

يعدّ أشهر وسائل التواصل الاجتماعي ويمكن تعريفه بأنه شبكة اجتماعية كبيرة ولكن في  ،ويبللوهو موقع 
خرى من الوصول أالبداية تم إنشاؤها فقط لطلاب جامعة هارفارد ومع مرور الوقت تمكن طلاب من جامعات 

رت أكبر وبعد ذلك اعتب MySpaceالفيس بوك شبكة  اتتجاوز  2008في عام  ،ليها ومن ثم طلاب المدارسإ
 .(12)شبكة اجتماعية في العالم

3 .Twitter:  أطلق المبرمج الأمريكي 2006في عامJack Dorsey   موقع تواصل اجتماعي يقدم خدمة
التدوين المصغر التي تسمح لمستخدميهِّ بإرسال تغريدات من شأنها الحصول على إعادة تغريد أو إعجاب 

 Xإلى  ه، وبعد ذلك تحول اسمحرفًا للرسالة الواحدة 280المغردين الآخرين، بحد أقصى يبلغ 

LinkedIn

Facebook

Twitter

TikTok

YouTube

Pinterest
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4 . YouTube: مستقل كموقع تم إطلاقها وسعها انتشاراً،أو  الشبكات الاجتماعية في العالم أشهر من هي 
يتيح الموقع  كريم، جواد والبنغالي تشين والتايواني هيرلي تشاد الأمريكي همشبان  ثلاثة بواسطة 2005 عام في

ثاني أكثر مواقع يعدّ  ،لمستخدميه تحميل تسجيلات الفيديو ومشاهدتها مباشرة ومشاركتها والتعليق عليها مجانًا
اليوتيوب  منصة بعد محرك البحث قوقل وفقًا لتصنيفات أليكسا عبر الإنترنت، تتيح الويب زيارةً في العالم

 رئيسة صفحة وعرض وقائمة المتابعة بالمعارف قائمة ووضع مستخدم لكل شخصية صفحاتك هاخدمات
 المكتوب التعليق وإضافة الشخصية بالصفحة الفيديو( )ملفات من نشر بالأصدقاء والتمكين الخاص للمحتوى 

 الشبكة عليها عن طريق والتعليق حولها التحاور ثم والمتابعين ومن الأصدقاء قبل من ليتم متابعتها عليها،
يعدّ أفضل محرك بحث متعلق بالبحث عن الفيديو والذي  ،الأصدقاء بين المراسلاتتحقيق  مع الاجتماعية،

 .لا مثيل له حتى الآن ولم يواجه منافسة شديدة من الآخرين
5 .TikTok:  2016في عام ( أطلقت منظمةByte Dance الصينية آخر ظهور لأحد مواقع التواصل )

إلى ما يزيد عن  2020تطبيق تيك توك الذي وصل عدد مستخدميه في أوائل عام هو الاجتماعي الشهيرة 
 .(13)بالعالممليون مستخدم  800

6 .Pinterest:  مختلف قليلًا عن  هاومبدأ عمل 2010طلاقها عام إهي شبكة اجتماعية لنشر الصور تم
 يمكن تشبيه بنترست بلوحة إعلانات  ولكن مع ميزات  وخصائص أكثر، ،وسائل التواصل الاجتماعي الأخرى 

حيث يمكن تحميل الصور ومقاطع الفيديو عليها وإثارة إعجاب الآخرين بها والتعليق عليها ومن أكثر 
ويمكن لمن يتابعك النقر على  ، تهاشيوعًا هي وصفات الطعام والشراب، حيث يمكنك مشارك هااستخدامات

لإرسال الرسائل لأصدقائك والدردشة  رسائل يحتوي التطبيق على زر ،ح له طريقة إعداد هذه الوصفةالصورة ليفت
يمكنكَ إنشاء دبوس خاص كما   ،معهم، أمّا الرسائل التي تصلك فيمكنكَ عرضها عند النقر على أيقونة الجرس

دبابيس المكانية تنظيم إع م ،بك وحفظه وتعديله ونقله عبر استخدام جهاز الحاسوب الخاص بك في أي وقت
 .(14)محددةداخل اللوحات من خلال إنشاء عدة أقسام وتسمية كل منها باسم فئة 

 يتجزأ لا جزءًا الاجتماعي التواصل وسائل تعد كيفية الترويج لعملك على وسائل التواصل الاجتماعي:
 كيفية يعرفون  لا الذين الصغيرة الأعمال لأصحاب بالنسبة شاقة تبدو قد ولكنها تسويقية، استراتيجية أي من

 ما حد إلى التعلم سهل الاجتماعي التواصل وسائل عبر التسويق فإن الحظ، ولحسن ،مختلفة منصات استخدام
 التواصل وسائل عبر للتسويق قوية استراتيجية تدعم أن ميزانية لأي يمكن ،المال أو الوقت من الكثير يتطلب ولا

 على لعملك الترويج كيفية إليك. بانتظام ذباج محتوى  إنشاء ويمكنك عملائك تعرف أنك طالما الاجتماعي
 ،الموضحة في الشكل.الاجتماعي التواصل وسائل
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 ( كيفية الترويج لعملك على وسائل التواصل الاجتماعي.31الشكل رقم )

 .(15)الكتابإعداد الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية المصدر: 
 

 الجمهور معرفة لكن الجميع، إلى الوصول محاولة خطأ المنظمات من العديد ترتكب الجمهور: . حدد1
 بشكل التسويقية الأهداف وتحقيق المناسبين الأفراد إلى الصحيحة الرسالة إرسال في يساعد أن يمكن وتنظيمه

 المتوفرة همبياناتو  الأفراد بهؤلاء متعلقة تفاصيلجمهور المستهدف يجب أن تستند  إلى التحديد ل ،فاعلية أكثر
 همالمستهدف عليك تجميع البيانات حول أعمار  لإيجاد الجمهور ،السوق  أبحاث إلى بالإضافة بالفعل، هملدي

 إلا شاقًا، أمرًا يبدو قد المعلومات هذه جمع أن من الرغم على ،علاف بشكل لتسويقل تفاعلهم وأنماط ومواقعهم
 .التنفيذ موضع وضعها وتسهيل وفرزها البيانات هذه بتخزين يقوم العملاء علاقات إدارة برنامج أن
 المهم من الاجتماعي، التواصل وسائل عبر في التسويق حللنجا الرئيسة: الأداء ومؤشرات الأهداف حدد . 2

 تحقيقه تأمل ما بشأن واضحًا تكون  أن لا بد وتحقيقها، الأهداف قياس أجل من ،جهودك توجه أهداف إنشاء
 ،فاهدالأ لتحقيق جماعي بشكل العمل في أثناء فريقك لضم خاص بشكل مهمًا أمرًا هذا يعد التحديد، وجه على
، كما وسائل التواصل الاجتماعي على متابعيك زيادة هو المحددة الأهداف أحد يكون  قد المثال، سبيل على

 يمكنك تقدمك، تتبع المقاييس باستخدام ،لا أم هدفك إلى وصلت قد كنت إذا لمعرفة لقياس مهمةا ةيتعتبر قابل
 حركة إلى تؤدي لا والمتابعة الإعجابات أن وجدت إذا المثال، سبيل على ،الأمر لزم إذا أهدافك تحديد أيضًا
 .فاهدلأا تحقيق على يساعدك شيء إلى المقياس تغيير فيمكنك الويب، موقع على مرور

 بعض في يتم ووقت، مالية ضائقة من تعاني التي الصغيرة للمنظمات بالنسبةبحكمة:  مواردال صيصتخ. 3
 وسائل إدارة لكن ،متاح فرد أي عاتق على تعسفي بشكل الاجتماعي التواصل وسائل مهام تفريغ الأحيان

 العلامات في خبرةو تنظيمية  مهاراتو الاستراتيجي  ، التفكيرمثلا فريدة، مهارات تتطلب الاجتماعي التواصل
 يؤتي أن يمكن الاجتماعي التواصل وسائل مع للتعامل خبير تعيين فإن الإمكانات، لديك كانت التجارية، إذا

حدد الجمهور

حدد الأهداف 
ومؤشرات الأداء 

الرئيسة

تخصيص الموارد 
بحكمة

استخدم منصات 
متعددة

النشر بانتظام لمحتوى 
صلةيذ

التفاعل مع المتابعين

المحافظة الدائمة على 
الاحترافية

عكس هوية العلامة 
التجارية

إعطاء الأولوية للجودة 
على الكمية

قياس النتائج

ريدة تطوير استراتيجية ف
من نوعها

الشراكة مع المؤثرين 
وقادة الصناعة

البث المباشر من حين 
لآخر

انشر في أفضل 
الأوقات



 

131 

 

 يزال فلا العمل، طاقم ضمن الاجتماعي التواصل وسائل لمدير اللازمة الميزانية لديك تكن لم إذا ولكن ،ثماره
 ويوسع التجارية بالعلامة الوعي يعزز قد مما الاجتماعية، المنصات على الإعلانات في الاستثمار بإمكانك

 .الوصول نطاق
. يوميًا عملاؤك يستخدمها التي المتعددة الاجتماعية الوسائط منصات في فكرمتعددة:  منصات استخدم . 4

 التواصل وسائل عبر الأفراد من ممكن عدد أكبر إلى بالوصول استراتيجيتك لك تسمح أن يجب النهاية، في
 يستخدم قد جمهورك، على اعتمادًا ،فقط واحدة منصة على التركيز خلال من ذلك فعل يمكنك ولا الاجتماعي،

 المحتوى  لعرض فرص ثلاث يمنحك مما اليوم، طوال  TikTokو  Instagram و Facebook منهم العديد
 فكر ذلك، نع لاً يبد ،ضروريًا ليس المنصات هذه لجميع استراتيجية في الاستثمار فإن ،أمامهم بك الخاص

 .العملاء يستخدمها أن المرجح من التي التطبيقات في
 محتوى  نشر مسألة هو الاجتماعي التواصل وسائل على يعتبر النجاح  :بانتظام الصلة ذي المحتوى  انشر. 5

 لديك أن أيضًا يُظهر بل فحسب، بالثقة جديرًا يبدو عملك جعل في هذا يساعد لن ،باستمرار وجاذب مقنع
 التواصل منصات حيث تغير ،جمهورال مع بالتحدث تهتم وأنك لمشاركتها المناسب الوقت في المعرفة

 المحتوى  الممارسة هذه تساعد صحيحة، تظل بانتظام النشر قاعدة لكن الوقت، بمرور خوارزمياتها الاجتماعي
 تُظهِّر فإنك صلة، وذو متسق محتوى  على التركيز خلال من ،الأخبار ملفات في الظهور على بك الخاص

 إلى المتابعين ستجذب النهاية، وفي الأخبار، خلاصات مختلف في الظهور تستحق منشوراتك أن للخوارزميات
 .صفحتك

 التجارية، العلامات مع بالتفاعل الاجتماعي التواصل وسائل مستخدمو يستمتع المتابعين: مع التفاعل .6
السوق  إلى الوصول نطاق لعملك أو توسيع اجتماعي دليل مثل، بمزايا التجارية العلامات تتمتع لذلك ونتيجة

  كبيرة الاستثمار على مرتفع عائد تحقيق فرصة إنحيث  ،التكلفة التجارية أو فاعلية بالعلامة الوعي أو تعزيز
 من المنظمات تجعل التي الاجتماعي التواصل وسائل تفاعلات ذلك ويشمل العملاء، تجربة العملاء يقدرو 

 المحادثات مراقبة الاجتماعي التواصل وسائل تسمح ،ومفهومة ومسموعة مرئية بأنها يشعر ورهاجمه خلالها
 عديدة، شكالأمع إمكانية طرح  .الفور على جمهوركال مخاوف أو سئلةالأ على والإجابة الفعلي الوقت في

 ومقاطع GIF صور ستخدميلجمهور  فيسبوك مجموعة عروض أو إنشاءالب الصلة ذات الأسئلة مثل، طرح
 ساعة تخصيص في الجيدة الإستراتيجية الرسائل، حيث تتمثل على الإثارة لإضفاء التعبيرية والرموز الفيديو
 ملحة، مخاوف هناك كانت إذا ذلك، ومع ،الاجتماعي التواصل وسائل على جمهورال مع للتواصل يوميًا واحدة
 .(16)الفور على للرد الوقت تخصيص دائمًا عليك فيجب

 التواصل وسائل على بالنشر قيامك أثناءفي  أنه تتذكر أن المهم منالاحترافية:  على المحافظة الدائمة .7
 إلى يؤدي قد مما الأحيان، من كثير في سياقها من المشاركات إخراج يتم ،عملك دائمًا تمثل فإنك الاجتماعي،
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 آخرين، لموظفين بك الخاصة الاجتماعي التواصل وسائل مسؤوليات تخصيص تم إذا ،المتابعين وإزعاج صراع
 سياسة تتضمن ما عادةً ، ومحادثاتهم منشوراتهم لتوجيه الاجتماعي التواصل وسائل سياسة إنشاء في ففكر

 على الرد كيفية حول نشره وتعليمات سيتم ما حول واضحة توقعات على القياسية الاجتماعي التواصل وسائل
 الأمنية التجارية والبروتوكولات العلامة اتباعها واعتبارات يجب التي المنصة وقواعد السلبية وقوانين المشاركات

 من ،سيناريو لأي جاهزًا عملك يكون  أن يمكن الاجتماعي، التواصل وسائل سياسة في الاستثمار خلال من
 .بك الخاصة العملاء خدمة فلسفة بتنفيذ تقوم إنك الاجتماعي، التواصل وسائل قلب في أنه تتذكر أن المهم

 عملك مع التواصل على الأفراد يساعد ما هي التجارية العلامة هويةالتجارية:  العلامة هوية عكس . 8
 ووسائل والرقمية المطبوعة الوسائط ذلك في بما التسويق، عمليات جميع أن يعني هذا ن،منافسيال عن ويميزك

 خاصة ،للمنظمات تحديًا التجارية العلامة اتساق يشكل أن يمكن، متسقة تكون  أن يجب الاجتماعي، التواصل
 أثناء ، فيالاجتماعي التواصل وسائل بالتأكيد يشمل وهذا القنوات، عبر مهم لكنه ،البداية في تكون  عندما

 صور التجارية ونشر العلامة صوت باسم والمعروف ،العملاء مع تتحدث في كيف التفكير إلى ستحتاج النشر،
 التجارية العلامة هوية تسهل لن ،بك الخاصة الفريدة البيع نقطة على المختلفة والتركيز المنصات عبر مماثلة

 .التجارية للعلامة الولاء زيادة في أيضًا تساعد أن يمكن بل فحسب، نشره يجب ما معرفة المتسقة
 المنصات، من ممكن عدد أكبر على يوميًا مرات عدة النشر نع لاً يبدالكمية:  على للجودة الأولوية . إعطاء9

 التواصل مواقع بعض تقوم قد الواقع، في الجودة وعالية متسقة منشورات تقديم على التركيز عليك يجب
 ذات المنشورات من كبير عدد بسبب عشوائي كبريد حسابك على علامة ووضع حسابك بمعاقبة الاجتماعي

 وسائل مع يتعامل فرد لأي للمشاكل ومثيرًا مرهقًا النشر يصبح قد ذلك، إلى بالإضافة ،المنخفضة الجودة
 باستراتيجيتك الإضرار إلى ذلك يؤدي وقد الفريق، في زميلًا  أو أنت كنت سواء بك، الخاصة الاجتماعي التواصل

 أن يمكن ،الاجتماعي التواصل وسائل تقويم تنفيذ في فكر المخاطر، هذه من للتخفيف ،المساعدة نع لاً يبد
 في بما الفئات، تساعد أن يمكن ،منظمًا بقائك ضمان مع مسبقًا المنشورات تخطيط في التقاويم هذه تساعدك

كما يعمل  عليها، النشر سيتم التي الأساسية والأنظمة المرئي للنشر التوضيحية والتسمية النشر وقت ذلك
 .(17)الاجتماعي التواصل لوسائل المختلفة المتحركة الأجزاء تتبع على المسوقين

 ولهذا الاجتماعي، التواصل وسائل عبر التسويق على تؤثر التي العوامل من العديد هناك النتائج: قياس . 10
الحملات  تساعد على تحسين أن يمكن لأنها مفيدة التحليلات تعتبر ،وقياسها النتائج تحليل المهم من السبب
 .التتبع مقاييس جديدة وتقييم أهداف وإنشاء

 المنصات، من ممكن عدد أكبر على للنشر الدافع لديك يكون  قدنوعها:  من فريدة استراتيجية . تطوير11
. بك الخاصة الاجتماعي التواصل وسائل عبر التسويق استراتيجية عرقلة إلى الواقع في يؤدي قد هذا ولكن
 معظم أن فستجد عامًا، 50 عن أعمارهم تزيد الذين فرادالأ استهداف تحاول كنت إذا المثال، سبيل على
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 استراتيجية إنشاء عند، .Instagram لـ الأولوية إعطاء المفيد من ليس لذلك فيسبوك،ال على موجود جمهورك
هي  منافسيك وما جمهورك؟ وأين ينشر يتواجد أين ىعل ركز الاجتماعي، التواصل وسائل عبر التسويق

 والمحتوى  أجله من إنشاؤه تم ما إلى استنادًا منصة، كلل الاستخدام كيفية في المقاييس، مع التفكير الأمثل
 عالية مراسلة منصة إلى بالإضافة المباشر، الفيديو مثل الجودة، عالي فيديو بث فيسبوك يقدم، هناك الأفضل

 المنشورات من المزيد Instagram ويدعم ،فردي بشكل متابعيها مع بالتفاعل التجارية للعلامات تسمح الأداء
 المعلوماتي الفيديو لمحتوى  الأفضل هو YouTube الإبداعية، ويعد القصيرة الفيديو ومقاطع بصريًا ذبةاالج
 .والتنبيهات الأخبار وتحديثات الفعلي الوقت في المحادثات بإجراء كما يسمح تويتر الأطول ، الترفيهي أو
 Pinterest المدونات، ويتيح منشورات مثل الطويل، المكتوب المحتوى  مع جيد بشكل LinkedIn يعملو 

 أفضل عن البحث من تأكد ،انتباههم لجذب المرئية العناصر على ويعتمد المحتوى  اكتشاف للمستخدمين
 من العديد وجود من الرغم على ،التسويقية جهودال من استفادة أقصى لتحقيق تستخدمها منصة لكل استراتيجية

 عملاء اكتشاف على تساعدك أن يمكن الاجتماعي التواصل وسائل أن إلا الصغيرة، عمالالأ لتنمية النصائح
 .(18)بهم والاحتفاظ جدد
 الارتقاء على المؤثرين فرادالأ مع الشراكة تساعدك أن يمكن الصناعة: وقادة المؤثرين مع . الشراكة12

 على ةلمساعد مواهبهم من الاستفادة خلال من ثانيال المستوى  إلى الاجتماعي التواصل وسائل عبر بالتسويق
 أن يمكن ،بخبراتهم يثقون  الذين وأتباعهم الشخصية التجارية علاماتهم المؤثرون  يمتلكحيث  ،عمالالأ تنمية

 لأن نظرًا ،المبيعات وزيادة التجارية بالعلامة الوعي بناء على عملك مجال في المؤثرين مع العمل يساعدك
 .لصالحك ذلك باستخدام لك يسمح مما العملاء، بهم يثق أن السهل فمن حقيقيون، فرادأ هم المؤثرين

 وسائل على العضوي  وصولك تعزيز في المباشر البث يساعد أن يمكن لآخر: حين من المباشر البث .13
 الوصول يمكنك ، الفرصة إضاعة من متابعيك خوف من يخفف المباشر البث لأن نظرًا ،الاجتماعي التواصل

 الجمهور مع خصوصية أكثر تكون  أن أيضًا المباشر البث لك يتيح ،واحد وقت في فرادالأ من المزيد إلى
 .الثقة لبناء كومنتجات عملك على ثاقبة نظرة ومنحهم

 فرادالأ من أكبر عدد إلى الوصول الجودة عالي محتوى  إنشاء يضمن أن يمكن الأوقات: أفضل في انشر .14
 فمن النشر، عند الاجتماعي التواصل وسائل على نشطين ءعملاال يكن لم إذا ذلك، ومع ،جمهورال وإشراك

 متصلاً  جمهورك فيها يكون  التي الأوقات معرفة يمكنك ،الإطلاق على بك الخاص المحتوى  يروا ألا المحتمل
 إدارة أدوات من العديد تمنحك. بك الخاصة الاجتماعية الوسائط تحليلات على الاطلاع خلال من بالإنترنت

 متابعوك فيه يكون  الذي الوقت على بناءً  للنشر الأوقات أفضل حول ثاقبة نظرة أيضًا الاجتماعية الوسائط
 تأثير مدى لتحديد اليوم من مختلفة أوقات في النشر خلال من التجربة أيضًا يمكنك ،عادةً  بالإنترنت متصلين

 .(19)والوصول التفاعل على ذلك
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مدونات ال وهي نفسه العمل على مواقع ويب متعددة في الوقتيشمل التسويق عبر الشبكات الاجتماعية 
مما يتطلب استراتيجية اتصال موحدة، هذا النهج مثالي تمامًا وفي الوقت  ،جتماعيةالاشبكات المنتديات و الو 

من الأفضل أن يكون لديك قناة واحدة عالية  ،نفسه يستغرق وقتًا طويلًا ولا يمكن استخدامه دائمًا في البداية
التسويق عبر شبكات التواصل الاجتماعي  يتم تحقيق فاعلية ،مجموعات أو مدوناتالجودة ومستقرة من عدة 

نطاق عناصر التسويق  من زيدتعن طريق الجمع بين عدة طرق لترويج مواقع الويب، التي توفر تطبيقًا شاملاً و 
مات، وفي الواقع الحديث للعمل تلجأ العديد من المنظمات إلى مزيج من طرق الاتصال الحالية في أنشطة المنظ

 ، ومن مخاطر الشبكات الاجتماعية الموضحة في الشكل.الحالية لزيادة وجود العلامة التجارية للمنظمة
 
 

 

 

 

 

 

 

 
 مخاطر الشبكات الاجتماعية( 32الشكل رقم )

 .(20)إعداد الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب المصدر:
 
 

جميع الأدوات المتاحة تجدر الإشارة إلى أن الترويج لموقع المنظمة يجب أن يتم بطريقة شاملة باستخدام 
لتحقيق الأهداف الاستراتيجية، يعدّ سوق الإعلانات في الشبكات الاجتماعية واعداً لأن قطاع الخدمات 
الاجتماعية ينمو بسرعة، وقد أثبتت تجربة السنوات الماضية أن الشيء الرئيس عبر الإنترنت هو جذب انتباه 

كة الاجتماعية هي عبارة عن منصة واسعة للإعلان وذلك فإن الشب ،الجمهور وهناك طريقة للاستفادة منه
مثل أن يكون المورد جاذباً للمستثمرين  ،بفضل واجهتها المريحة ومجموعة واسعة من اهتمامات المستهلكين

 .(21)المحتملين، والأهم من ذلك لا يمكن إيجاد جمهور أكثر تنوعًا مما توفره لنا الشبكات الاجتماعية

 
 
 
 

الاجتماعية الشبكات مخاطر  

 نيةمالأمخاطر ال
 أصبحت التقنيات انتشار بسبب

 مخاطر في تسببت التواصل مواقع
 اماستخد بسببوذلك  نية،أم

 لتوصيل المواقع تلك المتطرفين
 جميع إلى للأفراد ئطاالخ الفكر

.العالم أنحاء  

 نفسيةال مخاطرال     
 هي المخاطر تلك من              

 يصيب التي  والاكتئاب التعب
 تلك يستخدمون  لأنهم المراهقين

 من ضاأيو  خاطئ بشكل المواقع
 الجهاز ضعف المخاطر ضمن
 الدائم اماستخد بسبب وذلك المناعي،

 .الاجتماعي التواصل لشبكاتل

جتماعيةالا مخاطرال  
 المجتمع تصيب أن يمكن التي المخاطر

 المواقع المراهقين اماستخد بسبب
 طريق عن خاطئ بشكل  ةالإلكتروني

 لا التي الغربية الثقافات بعض ترويج
 مثل يةمسلاالإ العربية المجتمعات ئمتلا

 خرى الأ الثقافات من وغيرها المرأة  حرية
.الغربية  
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 التاسعالفصل 

 التسويق عبر المؤثرين
Influencer marketing 

 

 الاستهلاك على أثر مما ،البعض وتفاعلهم مع بعضهم الأفراد تواصل طريقة التقنيات وتطور العولمة غيرت لقد
 من جديدة أشكال ظهور إلى الاجتماعية الشبكات ظهور فقد أدى ،ينالمستهلك لدى القرار وصنع والتفضيلات

 أهمية زيادة وبالتحديد مختلفة، تسويقية استراتيجيات ظهورو  ،والمستهلكين التجارية العلامات بين التواصل
 ومكانتهم المشاهير شهرة من التجارية العلامات استفادت البداية في الاجتماعي، التواصل وسائل عبر التسويق

 مما بالمؤثرين، الاعتراف زيادة إلى أدى الاجتماعية للشبكات السريع النمو لكن لأنفسهم، للترويج الاجتماعية
 مصادر أنهم على والمؤثرين الاجتماعية الشبكات إلى المستهلكون  ينظر المؤثر، التسويق ازدهار إلى أدى
 نوايا على يؤثر مما وتأثيرها، رسائلهم نشر لتعزيز مناسب شرط وهو المنتجات، حول للمعلومات موثوقية أكثر

 المؤثرين واختيار تحديد هو المسوقين تواجه التي التحديات أكبر أحد فإن ذلك، ومع المستهلك، لدى الشراء
 لترويج أفضل بشكل معهم التعاون  كيفية وفهم المستهدف جمهورهم على قوي  تأثير لهم يكون  أن يمكن الذين
 .(1)المنتجات من مختلفة أنواع
كانت الشركات حيث منذ نشأة التلفاز والإعلانات المتلفزة،  التسويق بالمؤثرين بدء التسويق بالمؤثرين بداية

ويرجع ذلك إلى التأثير النفسي الذي دائمًا تستعين بالممثلين والشخصيات المشهورة في الإعلان عن منتجاتها، 
 مثلال مويتخذونه المؤثرين، فالكثير من المتابعين يريدون أن يتبعوا على حياة متابعيهم فراديتركه هؤلاء الأ

لقد كان هذا النوع من التسويق موجودًا منذ فترة طويلة، ، اهونيستخدم التي شياءالأيقومون بشراء ، حيث علىالأ
وهذا لا يقتصر فقط  ،ولكن مع ظهور وسائل التواصل الاجتماعي، اكتسب شعبية كبيرة على مختلف المنصات

تها التي تسمح للمستخدمين بإنشاء المحتوى لقد غيرت طريقة تواصل الشركات وشبكا ،على الممثلين والنجوم
من وسائل الإعلام  المستهلك تحول استهلاك في السنوات الأخيرة ،والتعاون والتواصل مع المستخدمين الآخرين

إلى ظهور أساليب وأدى  الأفرادفاعل تمما أدى إلى تغيير طريقة   ،إلى وسائل الإعلام عبر الإنترنت التقليدية
ومع ذلك، فقد أدت ظاهرة  ،يقدر فيها المستهلكون دائمًا آراء الآخرين عند اتخاذ القراراتحيث تسويقية جديدة، 

تأثيرات توصيات الأقران لأنها مكنت المستهلكين من مشاركة آرائهم  تحسينوسائل التواصل الاجتماعي إلى 
يلعب المؤثرون الآن دورًا محوريًا في تكوين آراء المستهلكين حول منتجات العلامة  ،وتجاربهم مع الآخرين

وزيادة  (بالإضافة إلى ذلك، يوفر جمهور المؤثرين قيمة للمسوقين من خلال تقديم وصول )عضوي  ،التجارية
الاهتمامات يسمح الإنترنت بالتجميع السهل للمستهلكين ذوي  حيث ،الاهتمام، والمشاركة واستهداف محدد

صة نسبيًا، وربما يجعل الأمر أكثر إثارة تالمشتركة، مما يسهل ظهور المؤثرين الذين يجذبون جماهير مخ
أصبح التسويق عبر المؤثرين أداة مهمة للتأثير على حيث للاهتمام بالنسبة للمسوقين للترويج لمنتجات معينة ، 

 . (2)سلوك الشراء
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ق اسو أتجارية في اللعلامة اهو نوع من التسويق يستخدم المؤثرين لترويج  التسويق عن طريق المؤثرينمفهوم 
على منصات التواصل الاجتماعية، ويظهرون ن المتابعين المؤثرون هم قادة الرأي الذين لديهم قاعدة م، كبيرة

القدرة على بشكل عام، المؤثر هو الشخص الذي لديه ، أمام متابعيهم كخبراء أو مصادر معلومات جديرة بالثقة
التأثير على آراء وقرارات وأفعال الآخرين في مجال أو صناعة معينة، لقد بنوا سمعة طيبة ومتابعين بناءً على 

يستخدم المؤثرون على وسائل التواصل الاجتماعي منصاتهم لتطوير ، خبرتهم أو معرفتهم أو منظورهم الفريد
 .اعل مع المتابعين ومشاركة معارفهم في مجالات معينةالعلامات التجارية الذاتية وتعزيز العلاقات والتف

يرتبط التسويق عبر المؤثرين ارتباطًا وثيقًا بالتسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعي، حيث يقوم معظم قادة 
الرأي بجمع جمهورهم من المنصات الاجتماعية، والأفضل من ذلك، أن التسويق المؤثر يمكّنك من الوصول 

يمكن لاستراتيجية التسويق المؤثرة  ،لذين لا يمكنك الوصول إليهم من خلال الإعلانات التقليديةا فرادإلى الأ
 .المدروسة جيدًا أن تؤدي إلى نتائج أفضل مقابل رسوم أقل

كما يعرف  ،مات التجاريةلاعلى متابعيه وله اتصال قوي بالع كبير بتأثير يتمتع الذي الشخص هو :المؤثر
 علامةمي عن لالمتابعيه أو إنتاج مضمون إع ات محددةبأنه شخص  غير مستهلك يتم تحفيزه لترشيح منتج

كما أن المؤثر هو مستخدم وسائط اجتماعية يمكن أن يكون في أي  ،معينة أو منتج ما بهدف التسويق له
يقودون المحادثة والمشاركة حول موضوع فهم  ،يينلامكان لديه العديد من المتابعين من عدة مئات إلى عدة م

 .(3)كما لديهم جمهورا مخلصا ،معين أو مناقشة أو مكان معين
 أو تعاون العلامة التجارية مع أحد المؤثرين عبر الإنترنت لتسويق أحد منتجاتهاهو  تعريف التسويق المؤثر 

من خلالها يمكنك زيادة عدد الذي لجمهور المستهدف لالوصول  وأتحسين التعرف على العلامة التجارية 
ساعد من تعملية إقناع  فهي  ،المتابعين والتفاعل المستمر معهم على منصات التواصل الاجتماعي المختلفة

أن  حيث ،التأثير على الوعي بعلامتهم التجارية أو قرارات الشراء فيلعلامات التجارية لخلالها المؤثرون 
  .أنماط حياتهمو اء الجمهور، مما يؤثر على التسلسل الهرمي لقيمهم المؤثرين يمكنهم تشكيل مواقف وآر 

في حين أن المشاهير معروفون ، يختلفون من الناحية المفاهيمية في الطبيعة المشاهير والمؤثريناختلاف 
بأنشطتهم غير المتعلقة بوسائل التواصل الاجتماعي، فإن المؤثرين معروفون بنشاطهم على وسائل التواصل 

في الواقع، تحول الاستخدام السابق لمؤيدي المشاهير على مر  ،الاجتماعي، كونهم بديلًا للمشاهير التقليديين
يحدث هذا على وجه الخصوص، بسبب حقيقة أن المستهلكين ، السنين إلى استخدام المؤثرين في الوقت الحاضر

الارتباط،  ةلو مكن الوصول إليهم وتصديقهم وسهعلية، ويايعتبرون المؤثرين أكثر جدارة بالثقة وأكثر مصداقية وف
يمكن أن  ،المؤثرون على عكس المشاهير، يمكن أن يتواجدوا في أي مكان، بالمقارنة مع المشاهير التقليديين

قد ، فما يجعلهم مؤثرين هو عدد متابعيهم الكبير على الويب ووسائل التواصل الاجتماعي ،يكونوا أي شخص
اعتمادًا  ،الأفرادإنهم الأشخاص الذين يقدمون إجابات لأسئلة  ،ونهم خبراء في مجالهماكتسبوا سمعة طيبة لك

الذين ينشئون المنشورات الاجتماعية الأكثر جاذبية حول موضوعاتهم  فرادعلى مجال خبرتهم، هم الأ
الأكثر إفادة كثر تسلية ويديرون المناقشات الأهم يشاركون أفضل الصور ويصنعون مقاطع فيديو ف. (4)صةتالمخ

 ومن صفات المؤثر الجيد الموضحة في الجدول. عبر الإنترنت
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 .صفات المؤثر الجيد( 16الجدول رقم )
فأنت ترغب أن يُدرك  ،أن تكون صادقًا مع نفسك مع الحفاظ على الصدق مع الجمهور هي

 الأشخاص قدرتهم على الوثوق بك في الأمور التي تٌخبرهم بها، وأن نصيحتك تأتي من خبرة سابقة.
 .1 الأصالة

يعني عدم بيع أي شيء لا تؤمن به شخصيًا، وعندما تكون صادقًا مع نفسك، سوف يظهر ذلك من 
 وتأثير أكبر بين الجماهيرمنصات، مما سيؤدي إلى إحداث تفاعل ال عبرخلال عملك 

 .2 الدقة

دونها لن يحدث الإلهام للجماهير بعيدًا عن إطار تلك المساعي والأنشطة التي  أهم صفة لأي مؤثر،هي 
معها يوميًا حتى  الأفراديتضمن الاستيعاب لآلية عمل المنصات المختلفة وكيف يتفاعل  ،الإبداعية

كثر أهمية للمسوقين الذين يبحثون عن الظهور وللحصول يُمكنك جذب انتباههم، وهذا الأمر هو الأ
 على العملاء المحتملين على حد سواء.

 .3 الإبداع

فعلى سبيل المثال، لنفترض أن أحد  ،هي أمر حتمي إذا كنت تريد أن تؤخذ على محمل الجد كمؤثر
المؤثرين يروج لمنتجات التجميل ولكنه لا يكشف عن أنه في الواقع قد تلقى مقابلًا ماليًا من قبل تلك 
العلامات التجارية )وذلك أمرٌ مشابه لما يفعله بعض المشاهير من تأييد لبعض اتجاهات مستحضرات 

على أي شخص الوثوق بما يقوله ذلك المؤثر حتى لو التجميل(. في هذه الحالة، يصبح من الصعب 
 كانت المنتجات جيدة.

المسؤولية 
 .4 الاجتماعية

 (.5)إعداد الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتابالمصدر: 
 

 ،مثلا، ف المطلوب تحقيقهاهدتبدأ حملة التسويق عبر المؤثرين بتحديد الأ :عملية التسويق بالمؤثرين آلية
المبيعات أو إعلام الزبائن بمنتج جديد أو حتى زيادة الوعي بالعلامة التجارية أو التخلص من انطباعات  زيادة
ف، تبحث الشركة عن المؤثرين المحتملين الذين يمكن التعاون معهم والتعرف على اهدبعد تحديد الأ، سلبية

ا يتم التواصل مع المؤثرين المناسبين خصائص متابعيهم وتحديد إن كانوا ضمن العملاء المستهدفين بعده
والتفاوض حول آلية بدء الحملة واختيار طبيعة المحتوى المراد استخدامه لتحقيق الهدف وتفاصيل نشره كاختيار 

أخيراً تحلل الشركة نتائج الحملة وتحدد إن حققت الهدف المطلوب منها أم لا،  ،المنصة والتوقيت والطريقة
 .مةاللاز  التحسيناتوتدخل 

 الوثيق هلارتباط ،يعد التسويق عبر المؤثرين اتجاهًا جديدًا أحدثه العصر الرقمي أهمية التسويق عبر المؤثرين
بالتسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعي، حيث يقوم معظم قادة الرأي بجمع جمهورهم من المنصات 

، ستخدمون شبكات التواصل الاجتماعيينصف سكان العالم كبير، فتتيح الوصول إلى جمهور التي  ،الاجتماعية
المؤثرين  فراديأخذون النصائح من الأ فراديستخدم ثلثا المستهلكين أدوات حظر الإعلانات، لكن نفس الأ حيث

حيث  ،علية هذه القناةالقد أثبتت العلامات التجارية التي تستخدم بالفعل التسويق المؤثر ف ،عن طيب خاطر
تظهر هنا أهمية التسويق عبر  ،الشركات تنفق أكثر من نصف ميزانيتها التسويقية على المؤثرين ن بعضإ

 .(6)للمنظماتعلى تقديم بعض الفوائد والمميزات الحصرية  االمؤثرين في قدرته
تعد مهمة الاستهداف التفصيلي أحد الأجزاء الرئيسة في التسويق الرقمي، المناسب:  لجمهورااستهداف .1

الشيء الجيد بشأن  ،وعند استخدام أي استراتيجية تسويقية فيكون التحدي الأصعب هو تنفيذ هذه المهمة بدقة
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بالتالي من خلال التعاقد مع المؤثر  ،التسويق عن طريق المؤثرين هو الاعتماد على وجود جمهور فعلي للمؤثر
 .اشرةً على الجمهور الذي يملكهالتجارية، فأنت تتجاوز هذه المهمة، وتعتمد مبة لعلاملالمناسب 

تسعى المشاريع التجارية إلى اكتساب ثقة الجمهور، فهي الوسيلة التي  :الثقة والولاء بين الجمهور والمؤثر. 2
ثقة الجمهور فعلًا في  حيث تعد ،تجعلهم يتحولون إلى عملاء فعليين، ثم إلى عملاء دائمين عند كسب ولائهم

 .المؤثرين وولائهم لهم، وبالتالي يمكن الاستفادة من هذا في تحويل الجمهور من المؤثرين إلى مشروعك
يساعد التعاقد مع المؤثرين في مواقع التواصل الاجتماعي، على : تحسين تفاعل الجمهور مع مشروعك. 3

واقع التواصل الاجتماعي، ويتحسن تفاعلهم معك. نقل قدر كبير من تفاعلات الجمهور إلى صفحاتك على م
زيادة أرقام المتفاعلين، سواءً زيادة  ستستطيعمن خلال التطبيق الصحيح لاستراتيجية التسويق عبر المؤثرين 

 .عدد الإعجابات والتعليقات على منشوراتك، أو فقط زيادة عدد المتابعين
المؤثرين الكثير من الأموال، وذلك  عبر يكلفك التسويق في بعض الأحيان لا: المرونة في تحديد التكلفة. 4

منتجات إليه، بدلًا من التعاقد معه على دفع مبلغ المن  ضية التعاقد مع المؤثر لإرسال بعمن خلال إمكان
 ،لا تصلح هذه النقطة مع جميع أنواع المؤثرين، لكن لدى البعض هو اختيار مناسب، وبالتالي من المال، معين

 .(7)يمكّنك من التحكم في التكلفة واختيار منتجات محددة لترسلها إليه ليعلن عنها للجمهور
، والوصول إلى علة لتحسين استراتيجية التسويقايعد التسويق عبر المؤثرين وسيلة ف: فوائد التسويق المؤثر

، التجارية ةلعلاملعلى فوائد التسويق المؤثر و التفاصيل  لنتعرف على ،أهداف العمل، وحتى خفض النفقات
 الموضحة في الشكل.

 

 
 .فوائد التسويق المؤثر( 37الشكل رقم )

 (.8)إعداد الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتابالمصدر: 

 

يقوم المؤثرون بشكل طبيعي ببناء الثقة والمشاركة والمصداقية مع متابعيهم، لذلك من المرجح بناء الثقة: . 1
 .توصياتوال جمهور المحتوى الخاص بكالأن يشتري 

يمكن للاستراتيجيات الصحيحة أن تزيد من تواجدك عبر الإنترنت، مما : الوعي بالعلامة التجارية زيادة. 2
 .على معرفة هويتك وما تقدمه فراديساعد المزيد من الأ

تحسين الوعي بالعلامة بناء الثقة
ى إثراء استراتيجية المحتو التجارية

الوصول إلى الجمهور 
زيادة المشاركةالمستهدف
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يمكن للمؤثرين ذوي الصلة مساعدتك في مشاركة المحتوى الخاص بك  جمهور المستهدف:الالوصول إلى . 3
 .المهتمين بمنتجك فرادمع المزيد من الأ

 عبريعد التسويق عبر المؤثرين فرصة ذهبية لإضفاء الحيوية على منشوراتك  :إثراء استراتيجية المحتوى . 4
يمكنك إعادة نشر محتوى المؤثر أو تشجيع متابعيه على إنشاء محتوى من إنشاء  ،وسائل التواصل الاجتماعي

لتجنب  ،المستخدمين، يمكنك أيضًا استخدام صور المدون لقنوات تسويقية أخرى، مثل الإعلانات المستهدفة
 .مشاكل حقوق النشر، قم بإدراجها في العقد

للتسويق المؤثر أن يزيد من التفاعل على منصات التواصل الاجتماعي، مما يؤدي يمكن  زيادة المشاركة:. 5
 إلى المزيد من الإعجابات والتعليقات والمشاركات. 

حسب حجم الجمهور بيمكن أن تختلف  ،هناك العديد من الأنواع المختلفة من المؤثرين: أنواع المؤثرين
 .صةتوالصناعة والسوق المخ

 
 .أنواع المؤثرين( 38الشكل رقم )

 (.9)إعداد الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتابالمصدر: 

 

 ما عادةً  ويتراوح ن،يمخلص ولكنهم المتابعين من قليل عدد لديهم الذين المؤثرون  هم المؤثرون النانويون:. 1
 مع وتجاربهم وآرائهم اليومية حياتهم يشاركون  عاديين أشخاصًا يكونون  ما غالبًا ،آلاف متابع 10ألف و بين

 والإحالات الشفهية الكلمات إنشاء في التجارية العلامات مساعدة النانويين للمؤثرين يمكن وعائلاتهم، أصدقائهم
 وذات معها العمل وسهلة رخيصة أنها كما جمهورهم، مع قوية وعلاقة مجتمع بناء إلى بالإضافة والتوصيات،

على الرغم من أنهم قد يكونون أقل خبرة من المؤثرين المحترفين، إلا أن الآخرين،  بالمؤثرين مقارنة مصداقية
 .ةصتع مخيضامحتواهم عادة ما يكون أكثر واقعية ويركز على مو 

 10بين عددهم  ويتراوح تفاعلاً  أكثر ولكن أصغر متابعين لديهم الذين المؤثرون  هم المؤثرون الصغار:. 2
 الألعاب أو الطعام مثل بتخصصهم، كبيرة معرفة وذوي  متحمسين يكونون  ما غالبًا ،ألف متابع 100آلاف و

 بالإضافة والدعم، والولاء الثقة خلق على التجارية العلامات مساعدة الصغار للمؤثرين يمكن ،والأمومة الأبوة أو

المؤثرون الصغار المؤثرون النانويون 

المؤثرون الكبار المؤثرون الكليون 

أنواع المؤثرين
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 من أكثر ، إليها الوصول ويمكن التكلفة ميسورة أنها كما الجودة، عالية وتحويلات محتملين عملاء زيادة إلى
من المرجح أن يكون لديهم  ،، عادةً ما يتمكنون من الحفاظ على مستوى عال  نسبيًا من المشاركةالمؤثرين كبار

 .جمهور مستهدف يركز على مجال معين
 ويتراوح أكثر، أو واحدة منصة على المتابعين من كبير عدد لديهم الذين المؤثرون  هم المؤثرون الكليون:. 3

 أو الموضة ،مثل تخصصهم، مجال في قادة أو خبراء يكونون  ما غالبًا ،ألف ومليون متابع 100بين  ما عادةً 
 ووعيها ظهورها زيادة على التجارية العلامات مساعدة الكليين للمؤثرين يمكن البدنية، اللياقة أو السفر أو الجمال

ومع ذلك، نظرًا للحجم الهائل لجمهورهم، فمن  وملائم، محدد جمهور إلى الوصول إلى بالإضافة ومشاركتها،
 .غير المرجح أن يكون لديهم معدل تفاعل مرتفع

  عادةً  مختلفة وهم منصات متابع عبر مليون  من أكثر لديهم الذين نيالمشهور  الأفراد هم المؤثرون الكبار:. 4
فإن  والتقدير، الشهرة من عال   بمستوى  العامة، يتمتعون  الشخصيات أو نيالرياضي أو نيالمغني أو نيمن الممثل

 ومتنوع، كبير جمهور إلى الوصول في التجارية العلامات ، حيث تساعدتوصياتهم تميل إلى الاستماع إليها
ومع ذلك، فإنهم أقل عرضة للتفاعل مع متابعيهم أو التخصص في  ،ومصداقيتهم سمعتهم تعزيز عن فضلاً 

 .(10)مجال أو صناعة معينة
 المؤثر المناسب كيف تختار

أهم عامل في اختيار المؤثر هو حجم التفاعل على المحتوى الخاص به بغض النظر عن حجم التفاعل:  . 1 
 :عدد المتابعين، فمن تعتقد أنه أفضل

  إعجاب  5000ألف متابع على انستجرام، ولكن منشوراته تحصل في المتوسط على  200مؤثر يمتلك
 .تعليق 200و 

  إعجاب  10000ألف متابع على انستجرام، ولكن منشوراته تحصل في المتوسط على  70مؤثر يمتلك
 .تعليق 400و 

بالطبع المؤثر الثاني أفضل، لأن الجمهور يتفاعل ويتجاوب معه بصورة أكبر، وهذا ما عليك أن تتأكد منه 
 .عند الاختيار

المنتج الخاص بك أكثر من أي  هي معرفة الجمهور الذي تستهدفه بدقة، فأنت تعرف . نوعية الجمهور:2
شخص آخر، وبالتالي تعرف ما هي الفئة التي يخاطبها المنتج، فعليك أن تتأكد أن متابعين المؤثر يمثلون 
الفئة التي يخاطبها المنتج حتى تحقق النتائج المطلوبة، فهذه أهم قواعد التسويق في أي حملة تسويقية، التي 

 .الجمهور المناسب تنص على وضع المنتج المناسب أمام
حتى لو كان لديهم مئات الآلاف هناك بعض المؤثرين الذين لا ينشرون محتوى بمعدل ثابت  معدل النشر: .3

يعد معدل النشر أمر هام فهو مؤشر على اهتمام  ،من المتابعين، يجب عليك تجنب العمل معهم بشكل خاص
تابعه ويتعامل معه باستمرار، وأن المحتوى ينتشر المؤثر وحرصه على متابعيه، وأيضاً يوحي بأن الجمهور ي
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بالنسبة لانستجرام أفضل معدل هو منشور كل يومين على أقصى تقدير، ويُفضل  ،بمعدل ثابت وبطريقة طبيعية
 .أن يكون أكثر من ذلك، أما يوتيوب فالمعدل الأقل هو فيديو كل أسبوع

الخاصة  العلامة التجاريةويقية بهدف نشر الوعي عن هل تريد القيام بحملة تس هدف الحملة التسويقية: . 4
أم تريد تحقيق مبيعات بشكل  مواقع التواصل الاجتماعيبك وجلب بعض المتابعين إلى صفحاتك الخاصة على 

بعض المؤثرين قد يكونون أفضل لنشر الوعي منهم في الترويج المباشر، لهذا دقق النظر في أهدافك  مباشر؟
 .ل أن تختار المؤثرالتسويقية جيداً قب

عامل كبير في نجاح الحملة  لهاشخصية المؤثر ونوعية المحتوى  . نوعية المحتوى التي يقدمها المؤثر:5
التسويقية، فهناك مؤثرين جادين يعتمدون على الشرح والتحليل والمقارنة في صناعة المحتوى، وهناك مؤثرين 

ليك أن تختار المؤثر صاحب نوعية المحتوى التي تناسب يعتمدون على الفكاهة في إيصال المعلومة، لهذا ع
للمحترفين، فأعتقد أنك تحتاج إلى مؤثر يعتمد على النقد  اموجه ةمعقد منتجاتفمثلًا إن كنت تقدم  ،منتجاتك

أما إن كنت تروج لمنتج شائع ويستخدمه الكثير من الناس، فأعتقد أنك تحتاج  ،والمقارنة في صناعة المحتوى 
 .ذبة وملفتة وله طابع خاص به في صناعة المحتوى اذو شخصية ج إلى مؤثر

عليك أن تنظر إلى محتوى المؤثر جيداً وترى إن كان قام سابقاً بعمل أي حملات  . التجارب السابقة:6
، فإن وجدت العديد من الحملات، فهذا يعني أن هذا المؤثر جيد ويحقق النتائج علامة تجاريةتسويقية لأي 

وبالطبع هذا يعني أن هذا المؤثر ربما يكلفك  ،معينة أكثر من مرة تجارية علامةخصوصاً إن اعتمدت عليه 
 .مبلغ أكثر من غيره

د يكتفون بالحصول على نسخة التكلفة عليها عامل كبير، فكما أشرت سابقاً بعض المؤثرين قالتكلفة :  .7
لهذا بعد القيام بفلترة القائمة التي جمعتها بناء على  ،مجانية مما تقدمه، وبعضهم قد يكلفك أكثر من ذلك بكثير

 ،قم بالتواصل مع كل مؤثر على حدة لتعرف التكلفة المبدئية للتعاون مع كل منهم… العوامل التي ذكرتها سابقاً 
 .(11)التسويقية ةميزانيالحسب بلى ذلك تختار ع وبناء

 أنواع المسوقين المؤثرين
هؤلاء هم الأشخاص الذين يعملون في شركات العلاقات العامة التقليدية أو هم  :المؤثرون التقليديون  . 1

 يتم تصنيفهم بشكل عام على أنهم مشاركين. ،شخصيات مشهورة في مجال تخصصهم
الملصقات والمؤثرون الرقميون  تقنيةأنشأ هؤلاء المدونون في مجال  :المؤثرون )الرقميون( الناشئون . 2

يمكن أن يكون المدونون مؤثرين  ،الناشئون جمهورًا كبيرًا من المتابعين ويقودون قيادة الفكر في مساحة معينة
 .يتم تصنيفهم على أنهم مكتشفون  ،نرقميين ناشئي

على و فيسبوك الهم أشخاص لديهم مئات من الأصدقاء والمتابعين على  :المؤثرون عن طريق الاتصال .3
إذا كنت تمثل علامة تجارية، فأنت تريد مقاضاة هؤلاء الأفراد من أجل إنشاء إجراء يتعلق بالعلامة  ،تويتر

 شبكية.إنهم يندرجون ضمن فئة  ،التجارية
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ثل إذا كنت تمثل علامة تجارية وتريد هم قادة رأي حول مواضيع محددة، م :حسب الموضوع بالمؤثرون  .4
 منتجات يتم تصنيفهم على أنهم قادة رأي.المن قادة الرأي مناقشة 

 .(12)اتإقناع أصدقائهم وعائلاتهم بشراء المنتج اتيمكن لمستخدمي المنتج المستخدمون: . 5
إذا كنت ترغب في تحقيق أقصى استفادة من استراتيجية : كيفية إنشاء استراتيجية التسويق المؤثر

هي الموضحة في المؤثرين الخاصة بك، فإن بعض أهم الخطوات التي يجب عليك وضعها في الاعتبار 
 الشكل.

 
 .عبر المؤثرينكيفية إنشاء استراتيجية التسويق ( 39الشكل رقم )

 (.13)نهاية الكتابإعداد الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في المصدر: 

 

مثل أي نوع آخر من الحملات الترويجية، يمكن استخدام التسويق المؤثر لتحقيق أهداف  :هدافالأد يحدت. 1
تذكر  ،هداف بوضوح، حيث أن الآليات التي ستستخدمها تعتمد عليهاالأهي صياغة  ساسيةة الأمهمال ،مختلفة

فيما يلي  ،إذا كنت قد حققت النتائج المرجوة أم لا معرفةفهي تساعدك على  ،أن تضع مؤشرات الأداء الرئيسة
ما هي الأهداف التي تحتاج إلى تحقيقها؟ ، أمثلة لمؤشرات الأداء الرئيسة لحملات التوعية بالعلامة التجارية

ما الذي يمكنك فعله لتتبع مؤشرات الأداء الرئيسة لديك؟ كيف ستحكم على نجاح حملتك التسويقية عبر 
 .يجب أن يكون لديك مجموعة قوية من الأهداف للحصول على أفضل النتائج المؤثرين؟

هذه المجموعة من  لإيجادهناك طرق عديدة ، هو جوهر كل نوع من الحملات الترويجية :جمهورالتحديد . 2
 قم بإجراء استطلاع رأي لعملائك وحدد ،الذين يشبهون عملائك فراديمكنك البحث عن الأ ،العملاء المحتملين

 قنوات التواصل الاجتماعي والمؤثرين الذين يفضلونهم، والقيم التي يشاركونها، وكيفية اتخاذهم لقرارات الشراء
من هو العميل المثالي؟ ما هي المشاكل التي لديهم؟ ما هي أنواع منصات  ،عليك إلقاء نظرة على جمهورك

التواصل الاجتماعي التي يستخدمونها؟ من خلال الإجابة على هذه الأسئلة، يمكنك الوصول إلى السوق 
 .علاالمستهدف بشكل ف

يمكن أن تكون يعتقد المسوقون أن منصات التواصل الاجتماعي المحددة : بحث عن القناة الصحيحةلا. 3
بالضرورة هو الخيار الأفضل بالنسبة لك.  Instagram ومع ذلك، لن يكون ، أكثر أو أقل قيمة للتسويق المؤثر

تحديد الأهداف

تحديد الجمهور

إنشاء الميزانيةةالبحث عن القناة الصحيح

إيجاد أفضل المؤثرين

إعداد الحملة
تتبع المقاييس وتحسين 

الاستراتيجية 



 

143 

 

جمهور وأهداف العمل والفرص التي توفرها كل الاختر منصة من خلال الاعتماد بشكل أساسي على اهتمامات 
مليون  630تجمع هذه القناة  .LinkedIn ن اختيارأكثر م B2B على سبيل المثال، قد تستفيد الشركات ،قناة

القناة المثالية بالنسبة لك هي الاختبار.  لإيجادالطريقة الوحيدة المؤكدة  ،مليون مؤثر رفيع المستوى  90محترف و
 .علة منخفضة التكلفة لاختيار الخيار الأفضلاجمهور عليها وقم بتشغيل حملات فالاختر عدة منصات يتواجد 

قد يكون هذا مفيدًا إذا  ،يتيح لك تحديد المبلغ الذي يمكنك استثماره في التسويق المؤثر :ميزانيةال إنشاء. 3
تعتبر هذه الخطوة ضرورية، حيث يعتمد إجمالي انتشار الحملة على  ،كنت تدفع للمؤثرين مباشرةً مقابل عملهم

يحدد المؤثرون الأسعار وفقًا لحجم قاعدة متابعيهم وأسعار السوق واهتمامات المعلنين  ،الميزانية التي تخصصها
إذا كانت ميزانيتك  ،وبالتالي فإن منشورًا على حساب يضم مليون متابع قد يكلفك آلاف الدولارات ،ذلك وغير

هم مساعدتك في تحقيق يمكن ،محدودة، فقد يكون قادة الرأي الذين لديهم قواعد متابعين أصغر خيارًا أفضل
علية التسويق المؤثر للمؤثرين الصغار والنانويين ايمكنك أيضًا اختبار ف ،أهدافك من خلال استثمارات أصغر

من المحتمل أن الميزانية المحدودة لن تسمح لك بتحقيق جميع النتائج المرجوة من خلال  ،في علامتك التجارية
 .(14)أهدافك ومؤشرات الأداء الرئيسة وفقًا للموارد المتوفرة لديك عند البدءلذا قم بمراجعة  ،حملة تسويق مؤثرة فقط

من تريد أن تكون  ،المؤثرين المناسبين لإيجاد الكافي من الأفضل أن تأخذ الوقت :أفضل المؤثرين . إيجاد4
معه؟ ومن هم أتباعهم؟ هل ترغب في الشراكة مع أحد نجوم وسائل التواصل الاجتماعي؟ أو هل ترغب  شريك

كل العمل المنجز في الخطوات السابقة  في الشراكة مع شخص لديه عدد كبير من المتابعين في صناعة معينة؟
 ،ركك قيم علامتك التجاريةللحصول على تطابق مثالي، اختر قائد رأي يشا ،يفشل إذا اخترت المؤثر الخاطئ

المؤثرين الذين  فراداختر الأ ،لا تقم بالترويج لعلامة تجارية مستدامة للأزياء من خلال المدونين محبي التسوق 
 ،مشكلة أخرى تتعلق بالتسويق المؤثر هي خطر عمليات الاحتيال والمتابعين المزيفين، يدافعون عن البساطة

ابحث عن عدد الروبوتات أو المشتركين  ،تحقق من حساب المؤثر بعناية لتقليل احتمالات التعرض للخداع،
 .TrendHERO لقياس ذلك استخدم أدوات خاصة، مثل ،المزيفين المشتركين في المؤثر

يمكنك طلب إحصائيات الحساب حول معدل المشاركة من  ،تأكد من أن المتابعين يتابعون تحديثات المؤثر
تأكد ، تحقق من الاسم وجهات الاتصال عدة مراتو احذر من التكرارات في الحساب   ،مالك الملف الشخصي

لن يؤدي الترويج  ،يمكن لبعض المدونين أن يجمعوا كارهين أكثر من المدافعين ،من أن جمهور المؤثر مخلص
يار اخت، يعد من خلالها إلى حصولك على مشتركين جدد أو مبيعات جديدة، لذا قم بفحص قسم التعليقات

 .المؤثر المناسب هو عمل شاق
وأهدافها ة حملالومع ذلك، يجب عليك توصيل توقعات  ،إنشاء المحتوى هو مهمة المؤثر يعد: إعداد الحملة . 5

الخيار الأفضل هو صياغة ملخص الحملة، والذي يتضمن تحديد  ،هدافالأبوضوح إذا كنت تريد تحقيق 
شرح أهداف  ،عديد من المؤثرين عدة حسابات على قنوات مختلفةيمتلك ال ،النظام الأساسي والملف الشخصي

 .الحملة تزويد قائد الرأي بعبارات واضحة المعالم تحث على اتخاذ إجراء
ما مدى نجاح  ،إلى تتبع المقاييس الخاصة بك في النهاية تحتاج : ةستراتيجيالاتحسين و تتبع المقاييس . 6

 حملتك المؤثرة؟ هل تحتاج إلى إجراء تعديلات لتحسينه؟
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 :المقاييس التي تريد مراقبتها عند قياس نجاح استراتيجية التسويق المؤثرة
راقب جميع المشاركات التي تتضمن المحتوى الذي يشاركه المؤثر حول علامتك التجارية  المشاركة:. 1

تتضمن المشاركة تفاعلات مثل الإعجابات والمشاركات والتعليقات وإعادات التغريد والإشارات  ،ومنتجاتك
 .والرسائل المباشرة وإعادة النشر على وسائل التواصل الاجتماعي والمدونات والمنتديات

الذين يشاهدون محتوى المؤثر الخاص بك حول علامتك  فرادحدد مدى وصولك، أو عدد الأ الوصول:. 2
 .لتجارية، من خلال النظر في العدد الإجمالي للمشاهداتا
جمهور بعد استهلاكهم أو تفاعلهم مع التعرف على مستوى الصدى أو الإجراءات المكتملة من قبل  الرنين:. 3

 .محتوى مؤثر يتضمن علامتك التجارية
عندما يبدأون ، جمهور المؤثر الالتجارية بين أعضاء  ةعلامالقم بقياس الوعي ب الوعي بالعلامة التجارية:. 4

هناك طرق كمية لقياس الوعي بعلامتك التجارية، مثل حركة  ،في مشاركة المحتوى المتعلق بعلامتك التجارية
 .الاستماع الاجتماعي واستطلاعات الوعي ،مثل،المرور المباشرة والمشاركة الاجتماعية، وطرق نوعية 

قم بمراجعة عدد النقرات على محتوى المؤثر حول علامتك التجارية، سواء كان ذلك رابطًا مباشرًا  النقرات:. 5
 .إلى موقع الويب الخاص بك، أو هبة وسائل التواصل الاجتماعي أو نموذج الاشتراك

ق احسب تحويلاتك )عدد العملاء المحتملين الذين يصبحون عملاء( من استراتيجية التسوي التحويلات:. 6
)مثل رموز  يمكنك حساب التحويلات على موقع الويب الخاص بك أو من خلال عناوين ،المؤثرة الخاصة بك

الخصم/الخروج الموجودة على حساب الوسائط الاجتماعية أو المدونة الخاصة بالمؤثر( عن طريق قسمة 
 .تحويلاتك على العدد الإجمالي للزائرين

استثمارك في التسويق عبر المؤثرين عن طريق قسمة العائد أو احسب العائد على : عائد الاستثمار.7
 .على تكلفة استثمار التسويق عبر المؤثرين المنفعة

تتبع الزيادة والنقصان في عدد متابعيك على وسائل التواصل الاجتماعي أو المشتركين عدد المتابعين: .8
 .(15)على زيادة عدد المتابعين أو المشتركين أم لافي المدونة بمرور الوقت لمعرفة ما إذا كان المؤثر يساعدك 

 أدوات التسويق عبر المؤثرين

 
 .أدوات التسويق عبر المؤثرين( 40الشكل رقم )

 (.16)إعداد الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتابالمصدر: 

 

ر أدوات التسويق عب
المؤثرين

Facebook Brand 
Collabs 

Manager

Insense

Fourstarzz 
influencer

Right Relevance 
Pro

Collabstr

Hootsuite
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1 .Hootsuite : وذلك عن  ،المؤثرين المناسبين لكإيجاد الكثير من  الأداة هذه يمكن من خلال البحث في
حيث يتم اقتراح مجموع  ،التي تتم عبر قنوات متعددة ،طريق مراقبة وتتبع المحادثات ذات الصلة بذلك المجال

ومن خلال تتبع وتحليل المعلومات التي  ،من هؤلاء المؤثرين ضمن مجموعة البث الموجودة في هذه الأداة 
الذين يتفاعلون معهم سوف تتمكن من التحقق فيما إذا كان  فراديقومون بمشاركتها والتعرف على نوعية الأ

 .المؤثرين المقترحين ملائمين لجمهورك ومن هم المؤثرين الذين يمكنك أن تتعامل معهم

2 .Collabstr: البحث عن المؤثرين وفق النظام الأساسي خلاله  جارية منلعلامات التاسوق مجاني يمكن  هي
 .حيث تتيح إمكانية تقديم الطلبات والتواصل مع المؤثرين مباشرة ،تفاصيل أخرى و والمكانة والموقع 

3 .Right Relevance Pro : وهو تطبيق يتم من خلاله البحث عن أفضل محتوى شاركه المؤثرون بناء
لذلك يمكنك استخدامه لتحديد المؤثرين من نوع القادة أو المستشارين واكتشاف شراكات  ،على الموقع والموضوع

 .المؤثرين بناء على جودة المحتوى الذي يقومون بمشاركته

4 .Fourstarzz influencer: في توقع مدى  ةمساعدالصة، يمكنه توهو تطبيق يوفر توصيات مؤثرين مخ
 .كما يمدك بمقترحات هامة لحملة المؤثر ،ت ونتائج الحملةالوصول التقديري لمؤثر ما والتفاعلا

5 .Insense:  منشئ محتوى وذلك لإنتاج  35000هو موقع يقوم بربط العلامات التجارية بشبكة تضم قرابة
حيث يساعدك هذا الموقع بالترويج للمحتوى من خلال الإعلانات على  ،ص ذي علامة تجاريةتمحتوى مخ

يوتيوب أو فيسبوك أو انستغرام وتحسين مستوى القصص على انستغرام، وتقسيم محتوى الفيديو إلى عدة مقاطع 
 .جزئية

6 .Facebook Brand Collabs Manager:  أداة مجانية من فيسبوك، تتيح للعلامات التجارية التواصل
هذه كانت جميع التفاصيل المتعلقة ، ع منشئي المحتوى الذين تم تقييمهم مسبقاً على إنستغرام أو فيسبوكم

الآن بقي عليك البدء وتنفيذ خطتك التسويقية بمهارة وإحكام واختيار المؤثر  ،بطريقة التسويق عبر المؤثرين
التجارية وتحقيق الأهداف التي  ةعلامللجمهور الالمناسب وفقاً للمعلومات أعلاه لكي تتمكن من كسب ولاء 

 .(17)تنتظرها

غالبًا ما يتم استخدام مصطلحي التسويق المؤثر والتسويق : التسويق عبر المؤثرين مقابل التسويق بالعمولة
 ،جهود التسويقيةالالتعاون مع طرف ثالث لتعزيز  وهو بالعمولة بالتبادل. وذلك لأن لديهم نفس الهدف في النهاية

 ، كما هو موضح في الجدول.همعرفتذلك، هناك فرق واضح بين المصطلحين الذي يجب ومع 
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 الفرق بين التسويق بالعمولة والتسويق عبر المؤثرين.( 17الجدول رقم)
 التسويق بالعمولة التسويق عبر المؤثرين

مع التسويق المؤثر، قد تكون المبيعات أحد أهدافك 
لًا يبد ،محور تركيزك الأساسيالنهائية، ولكنها ليست 

ن ذلك، يركز المؤثرون على توسيع نطاق وصولك ع
 منتجاتالوزيادة الوعي ب

يميل التسويق بالعمولة إلى أن يكون مدفوعًا 
بالمبيعات. أنت شريك مع شركة تابعة ماهرة في 

الترويج للمنتجات بهدف وحيد هو زيادة 
ومع التسويق بالعمولة، فإنك تدفع  ،الإيرادات

 فقط عمولات مقابل التحويلات المباشرة.
لعلامة يركز التسويق المؤثر بشكل أكبر على الوعي با

 التجارية.
يركز التسويق بالعمولة بشكل عام على نمو 

 الإيرادات
 (.18)إعداد الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتابالمصدر: 

 

إذا كنت ترغب في الشراكة مع المؤثرين : للعمل مع المؤثرين على وسائل التواصل الاجتماعينصائح 
 :جمهور، فهناك العديد من النصائح التي يمكنك اتباعهاالعلى وسائل التواصل الاجتماعي لزيادة 

أنت لا ترغب في العمل  :التجارية ةعلامالكن شريكًا مع الأشخاص المؤثرين الذين يتوافقون مع رسالة . 1
 .مع شخص يمكن أن ينعكس بشكل سيء على عملك

لا تحتاج بالضرورة إلى التركيز على عدد المتابعين لدى الشخص  :لا تركز على عدد المتابعين لديهم. 2
قق وذلك لأن الحملة قد لا تح ،ن ذلك، من الجيد الانتباه إلى العلاقة التي تربطهم بمتابعيهمعلًا يبد ،المؤثر

 .أداءً جيدًا إذا كان لدى الشخص المؤثر مليون متابع ولكن معدل المشاركة منخفض
 .يساعد إنشاء اتفاقية رسمية كتابيًا على تجنب الارتباك ويضمن معرفة كل طرف بمسؤولياته :إنشاء اتفاقية. 3
على  ،بينما يمكنك الدفع للمؤثرين، فأنت تريد أيضًا أن تقدم لهم قيمة أكبر من مجرد المال :توفير القيمة. 4

 سبيل المثال، هل يمكنك مساعدتهم على تعزيز تعرضهم؟ فهل ستكون هذه الشراكة مفيدة للطرفين؟
موظف المناسب إن البحث عن المؤثر المناسب يشبه تقريبًا البحث عن ال :ابحث عن المؤثرين قبل الاتصال. 5

خذ الوقت الكافي لمراجعة ما ينشرونه وتقييم الشراكات التي أقاموها في الماضي للتأكد من أنها  ،لعملك
 .(19)مناسبة

 :جتماعيّة التي يتم فيها التسويق عبر المؤثرينالمنصّات الا
 ائلالفيسبوك من أو  أحد أقدم منصّات مواقع التواصل الاجتماعيّ، حيث كان منتُعتبر : منصّة الفيسبوك. 1

منصّات التواصل الاجتماعيّ ظهوراً، والذي بات الآن يحتوي على ملايين المستخدمين، والذي يحتوي على 
العديد من المزايا التي تدعم عمليات التسويق المختلفة، كالإعلانات المدفوعة، والتسويق عبر المؤثرين الذين 

 يملكون عدداً كبيراً من المتابعين.
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تُعدّ أكثر المنصّات شعبية للمؤثرين مقارنةً بمواقع التواصل الاجتماعيّ الأخرى، فقد : منصّة الإنستغرام. 2
مليار مستخدم، كما يُعتبر الإنستغرام مكاناً مناسباً للمؤثرين لإنشاء  1.4وصل عدد مستخدمي المنصّة قُرابة 

 رى، بالإضافة إلى إنشاء فيديوهات كذلك.صوراً رائعة ومشاركتها على مواقع التواصل الاجتماعيّ الأخ
ذّب للتسويق اعتبر مكاناً لتسويق المؤثرين وبعض العلامات التجاريّة، إلّا أنّه مكاناً غير جتُ  :منصّة التويتر. 3

عبر المؤثرين مقارنةً بمنصّتي الفيسبوك والإنستغرام، كما يحتوي التوتير على قاعدة مستخدمين أقل عدد من 
 لإنستغرام، إلّا أنّ بعض الشركات تقوم باستخدام التسويق عبر المؤثرين عليه. الفيسبوك وا

، وبالتالي قرر العديد من المؤثرين فتح 2020اكتسب تطبيق شعبية كبيرة منذ عام  :منصّة التيك توك. 4
ات حسابات شخصيّة عليه وتقديم محتواهم من خلاله، كما تسمح خوارزميّات التيك توك بالوصول إلى مئ

الآلآف من المشاهدات مع المحتوى الجيّد، سواء كان للحسابات الصغيرة أو الحسابات المعروفة وغيرها من 
 الحسابات.

يُعتبر من المواقع المتصدرّة لإنشاء الفيديوهات عليها، كما تتم عملية التسويق عبر المؤثرين  :موقع اليوتيوب. 5
تيوب على العديد من المزايا والخيارات التي تدعم إنشاء محتوى للمنتجات بشكل جيّد عليه، ويحتوي موقع اليو 

 .(20)على الموقع بطريقة احترافيّة ومميّزة
 مزايا التسويق عبر المؤثرين:

 ( مزايا وعيوب التسويق عبر المؤثرين.18الجدودل رقم )
 مزايا التسويق عبر المؤثرين

أحد الأسباب التي تجعل العديد من الشركات تجد صعوبة في بيع منتجاتها  ترسيخ المصداقية والثقة:
هو عدم قدرتها على إثبات المصداقية، يجب أن يبدو عملك ذا مصداقية إذا كنت تريد أن يشتري الناس 

 منك، من خلال الشراكة مع شخص مؤثر يثق به المتابعون، يمكنك تعزيز مصداقيتك بسرعة.
1. 

، إذا قررت استخدام هذا التكتيك، فقد تحقق من حيث التكلفة استخدام التسويق المؤثر  هفاعليت :ةالتكلف
 عائدًا كبيرًا على استثمارك طالما أنك شريك مع الأفراد المناسبين.

2. 

باستخدام الحملات المؤثرة، يمكنك الوصول إلى الأفراد الذين من  :جذب عملاء محتملين ذوي جودة
المحتمل أن يكونوا مهتمين بالمنتجات التي تقدمها، نتيجة لذلك، قد يكون من الأسهل عليك زيادة معدل 

 التحويل الخاص بك.
3. 

اتك على الفور عندما تتعاون مع الأشخاص المؤثرين، فإنك تعرض منتج الوعي بالعلامة التجارية: زيادة
لذلك، هناك  ،أمام مئات الآلاف من الأفراد، حتى أن هناك بعض المؤثرين الذين لديهم ملايين المتابعين

 الكثير من الطرق لاستخدام التسويق المؤثر لتعزيز الوعي بالعلامة التجارية.
4 

 عيوب التسويق من خلال المؤثرين
يتطلب الأمر الكثير من الوقت والجهد  أكثر مما ينفع:اختيار المؤثر غير المناسب يمكن أن يضر 

إذا لم تتعاون مع المؤثرين المناسبين، فقد يتسبب  ،المؤثر المناسب لحملاتها لإيجادللعلامات التجارية 
 التجارية. ةعلامالذلك في إلحاق ضرر كبير بسمعة 

1. 
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لا يزال التسويق عبر المؤثرين  اً:قد تكلف أخطاء التسويق من خلال المؤثرين علامتك التجارية كثير 
في الحقيقة لا يوجد دليل  ،استراتيجية جديدة نسبياً، لذا لا بد أن يرتكب المسوقون أخطاءً عن غير قصد

خاص باستراتيجية التسويق المؤثر الناجح، لذلك في معظم الأوقات، تتعلم العلامات التجارية من الأخطاء 
 .التي قد ترتكبها في غالب الأحيان

2. 

المؤثرين المناسبين  لإيجادمن الممكن أن تبذل الكثير من الجهد  :تحققهاصعوبة قياس النتائج التي 
جهود المبذولة أدراج الحقيقةً ستذهب في الوإطلاق الحملة المناسبة على مواقع التواصل الاجتماعي، لكن 

 الرياح إذا لم تتمكن من تتبع أداء حملتك ومراقبتها.
3. 

إذا كان المؤثر يفتقر إلى القدرة على إنشاء محتوى مثير للإعجاب، فقد يفشل في  الكبيرة: المجازفة
في مثل هذه الحالات، سيضيع الوقت والمال والجهد المبذول  ،تحقيق صدى لدى المستهلكين المستهدفين

 .سدى
4. 

 (.21)إعداد الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتابالمصدر: 

 

فالمؤثرون ، على أنّ يكون ملحوظًا التسويقيالتسويق المؤثر هو نهج جديد وغير تقليدي يمكن أن يساعد نشاطك 
بارعون في جعل المستهلكين يشعرون بأنّهم فريدون واستثنائيون في عالم تنافسي مليء بالمنتجات التي تؤدي 

تجارية إلى العمل مع أولئك الذين لا يهتمون فقط تقريبًا، ولهذا السبب تحتاج العلامات ال الهدففي الواقع نفس 
ن ذلك، العمل مع المؤثرين الذين يجدون طرقًا لإنشاء علًا يبالحصول على الأجر أو جذب المتابعين، بل بد

التجارية ويحولها إلى أمر لا يُمكن  ةعلاماليمكن للمؤثر المناسب أن يأخذ   ،علاقات ذات معنى مع جمهورهم
ويقوم بإنشاء محتوى  ،جمهور المستهدفالابحث عن شخص يُدرك كيف يخاطب  ،نسيانه ويعلق في الأذهان

معاصر بناءً على الأمور الهامة في عالمنا اليوم، فهناك الكثير من نجوم وسائل التواصل الاجتماعي الذين 
 .(22)ينتظرونك لتجدهم
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  العاشرالفصل 

 التسويق بالعمولة
Affiliate marketing 

 

التي تقدم  الويبويمكن ملاحظة ذلك من خلال العديد من مواقع  ،تشهد المبيعات عبر الإنترنت تطورًا سريعًا
عبر الإنترنت، لأن المبيعات التقليدية  المنتجاتليس من السهل عرض  ،متنوعة للمشترين وخدماتسلعًا 

لقد تم تنفيذ نظام البيع والشراء عبر الإنترنت على نطاق واسع  خاصة في مجال  ،تتطلب استراتيجيات مختلفة
نظمة التقليدية إلى الأيتحولون إلى التداول من  فرادالطبيعة العملية تجعل العديد من الأ التسويق، حيث أن

يتم  حيث ،إلى إحداث تغييرات مهمة في عملية المبيعات التقنياتتطور فقد أدى  ،تالأنظمة عبر الإنترن
تتطلب المبيعات عبر  ،تسهيل عملية البيع من خلال وجود نظام رقمي يعتمد بشكل دقيق على الإنترنت

إن  ،داولةالمت المنتجاتالإنترنت من البائعين تنفيذ أحدث الاستراتيجيات والابتكارات لجذب المشترين لشراء 
قدم عمولات تستخدم لترويج مواقع الويب والمنتجات و ت التيمة هي التسويق بالعمولة ءأعمال التسويق الأكثر ملا

 ،الزائرين أو العملاء الذين يأتون بسبب جهودهم دعمولات بعد الشريكةتقدم الشركات  ،لتحسين اقتصاد السوق 
 ،المنتجات، فإنها تحصل تلقائيًا على عمولة من هذه المبيعاتفي بيع الشريكة عندما تنجح الشركات  ،مثال

يمكن أن يؤدي ذلك  ، مماوفي هذا العمل يوجد تعاون غير مقيد بين طرفين، أي بأرباح أو على شكل عمولات
 . (1)بالتأكيد إلى زيادة المبيعات عبر الإنترنت باستخدام استراتيجيات التسويق الرقمي

هو أسلوب تسويقي يعتمد على دفع عمولة لكل مسوق يشارك في عملية بيع منتجات  التسويق بالعمولةمفهوم 
معينين وتدفع لهم رواتب ثابتة، بل تتعاقد مع مجموعة كبيرة من المسوقين  فرادهنا لا توظف الشركة أ ،الشركة

وم بإجراء يكسب الفرد عمولة أو دخلًا عندما يق حيثكل صفقة، لبيع عند الالذين يتقاضون فقط عمولات 
يعطي مما  معاملات بيع للمنتجات التي يروج لها من خلال الروابط التابعة ومشاركتها على منصات مختلفة، 

تعاون  اتفاقية يهفأصحاب العلامات التجارية عمولة معينة لأولئك الذين يروجون لمنتجاتهم ويبيعونها بنجاح، 
الشركة التابعة على العمولة إذا  حصول ، مع إمكانيةالإعلانيةلتحقيق الربح لكلا الطرفين من خلال المنتجات 

تزيد من حركة المرور إلى موقع الويب أو و كانت المراجعة التي تم إجراؤها تؤثر على قرارات شراء المستهلك 
يكسب الشركاء التابعون عمولات مقابل زيادة عدد الزيارات أو جذب عملاء  ،السوق وتؤدي إلى عمليات شراء

 عندولكن  ،ويخلق هذا الترتيب علاقة متبادلة المنفعة ،ملين أو إجراء مبيعات للشركة التي يروجون لهامحت
بعملية شراء، فإنك تحصل على عمولة على  الفردبالمنتجات ويقوم  فرادالتسويق بالعمولة، عندما توصي الأ

 .(2)باستخدام هاتفك الذكي واتصال بالإنترنتفقط ويتم ذلك  ،الفور
يقدمها بائع تجزئة  اتهو عملية يحصل فيها الناشرون على عمولة من خلال الترويج لمنتج التسويق بالعمولة

مقابل تقديم نتيجة محددة ت آأو مكافتتم مكافأة الشريك بدفع تعويضات  ،شريكباستخدام رابط  ،أو معلن آخر
 لبائع التجزئة أو المعلن.
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 أوسع وانتشار المبيعات من قدر أعلى تحقيق في التسويق بالعمولةة أهمي تكمن :أهمية التسويق بالعمولة
 لمندوب تدفع لا فالشركة العملية، في مخاطر أي وجود عدممع ، المختلفة المنظمات تنتجها التي للمنتجات
 التسويق، العملاء لىإ وتحويلهم الجمهور من أكبر لشريحة والوصول ،بالفعل البيع عملية أتم إذا إلا المبيعات
  .(3)نترنتالإ عبر الربحو  المنزل من العمل انتشار ظل في خاصة الحاضر، وقتنا في المهمة الأشياء من بالعمولة

  للتسويق بالعمولة: الأساسيةالعناصر 
يقومون بإنشاء برامج  ،بيعها منتجات يريدون هؤلاء هم الشركات أو الأفراد الذين لديهم . التجار أو المعلنون: 1

أنها توفر مواد ترويجية، وروابط التتبع، والأهم  ،تابعة لجذب الشركات التابعة التي ستقوم بالترويج لعروضها
 من ذلك، العمولات لجهود الشركات التابعة.

على يمكن أن تكون الشركات التابعة مدونين أو منشئي محتوى أو مؤثرين . الشركات التابعة أو الناشرون: 2
إنهم يروجون للمنتجات لجمهورهم من خلال قنوات حيث  ،وسائل التواصل الاجتماعي أو مالكي مواقع الويب

يمكنهم الاختيار من بين مجموعة متنوعة من القنوات والاستراتيجيات التسويقية للوصول  ،التسويق المختلفة
 إلى العملاء المحتملين.  

 ، حيثالمستخدمون النهائيون الذين يتفاعلون مع المحتوى التابع ويقومون بعمليات الشراء .المستهلكون:3
إنهم قلب حيث  ،تهدف الشركات التابعة إلى جذب وإقناع هؤلاء المستهلكين من خلال جهودهم التسويقية

 . الشريكةالتسويق بالعمولة لأن أفعالهم تحدد نجاح الشركة 
بترويج  تعمل برامج الشركاء التابعين من خلال السماح للأفراد أو الشركات التابعة :عمل التسويق بالعمولةآلية 

يكسب التابع عمولة في كل مرة يقوم فيها شخص ما  ،وبيع منتجات الشركة مقابل عمولة على كل عملية بيع
 بإجراء عملية شراء من خلال الرابط التابع الفريد المرتبط بتوصيته.

  التابعين إعلانًا أو رابطًا للمتجريعرض أحد الشركاء Z  على موقعه الإلكتروني أو مدونته أو شبكته
 .الاجتماعية

 ينقر العميل على الرابط التابع الفريد. 
 يقوم العميل بعملية شراء في المتجر Z. 
  بتسجيل المعاملة الشريكةتقوم الشبكة. 
 متجر تم تأكيد عملية الشراء بواسطة Z. 
  على عمولة ماليةيحصل الشريك التابع. 

، ولكن المبيعات% من 5قد تكسب حوالي   ،حسب الشركة والعرضبتختلف معدلات عمولة المبيعات التابعة 
توفر  ،(4)% من خلال البرامج التابعة ذات التذاكر العالية50مع بعض الترتيبات، يمكنك كسب ما يصل إلى 

 ن النسبة المئويةعلًا يبعض برامج التسويق بالعمولة معدلًا ثابتًا لكل عملية بيع بد
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 :أنواع من التسويق بالعمولة

 
 أنواع من التسويق بالعمولة (33الشكل رقم )

 (.5)إعداد الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتابالمصدر: 

 

 اتبالمنتج صلة أي فيه للشريك يكون  لا التسويق من النموذج هذا :بالمنتج المرتبطالتسويق بالعمولة غير  . 1
 ،اتالمنتج استخدام حول ادعاءات يقدم ولا صلة ذات معروفة خبرات أو مهارات لديه وليس لها، يروج التي
 والمنتج المحتمل بالعميل ارتباط وجود عدم يؤدي كما بالعمولة، التسويق في مشاركة عدم الأكثر الشكل وهو
يتضمن هذا غالبًا تشغيل حملات إعلانية بنظام الدفع ، المشورة أو التوصية واجب من التابعة الشركة إعفاء إلى

ويحصلون على عمولة.  اتلكل نقرة باستخدام الرابط التابع، على أمل أن ينقر الأفراد عليه، ويشترون المنتج
رًا جاذبًا لأنك لا تحتاج إلى القيام بأي عمل قانوني، تعتمد شركات مما يعد التسويق بالعمولة غير المرتبط أم

التسويق بالعمولة على السمعة والثقة مع الجمهور المستهدف عبر الإنترنت، بعض المسوقين ليس لديهم الوقت 
 أو الرغبة في بناء تلك العلاقات، لذا فإن هذا النوع من التسويق هو الخيار الأفضل لهم.

الصلة هو ممارسة الترويج للمنتجات التي لا  يالتسويق بالعمولة ذ :المرتبط بالمنتجالتسويق بالعمولة  . 2
يمتلك المسوق بالعمولة في هذه الحالة جمهورًا، سواء كان ذلك من خلال  ،تستخدمها ولكنها مرتبطة بمكانتك

يتمتع المسوق التابع ذو الصلة أيضًا بالتأثير، مما يجعله  ،أو قناة أخرى  TikTok أو YouTube التدوين أو
في حين أن التسويق بالعمولة ذي الصلة  ،مصدرًا موثوقًا للتوصية بالمنتجات، حتى لو لم يستخدمها من قبل

يمكن أن يكون منتجًا  ،يمكن أن يدر المزيد من الدخل، إلا أنه يأتي مع خطر الترويج لشيء لم تجربه من قبل
إذا لم تكن لديك  ،جمهوراللا يتطلب الأمر سوى توصية واحدة سيئة لفقد ثقة  ،دمة سيئة، ولن تعرف ذلكأو خ

 .الثقة والشفافية، فسيكون من الصعب بناء شركة تسويق تابعة مستدامة
 اتوالمنتجينشئ هذا النوع من التسويق علاقة أعمق بين الشركة التابعة : المعني بالمنتجالتسويق بالعمولة  .3

لقد استخدموا المنتج أو يستخدمونه حاليًا وهم واثقون من إمكانية مشاركة الآخرين لتجاربهم  ،التي يروجون لها
ومن ناحية أخرى، نظرًا لأنهم  ،تجاربهم هي الإعلانات، وهم بمثابة مصادر موثوقة للمعلومات ،الإيجابية

في هذا النوع من التسويق،  ،شاكل تنشأ عن العرضيقدمون توصيات، فقد تتعرض سمعتهم للخطر بسبب أي م

أنواع من التسويق بالعمولة

التسويق بالعمولة المعني 
بالمنتج

التسويق بالعمولة المرتبط 
بالمنتج

التسويق بالعمولة غير 
المرتبط بالمنتج
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ن الدفع مقابل الحصول علًا يللمنتجات التي قد يحتاجها المتابعون بالفعل، بد يستخدم المسوق نفوذه للترويج
. يستغرق بناء هذا النوع من المصداقية مع الجمهور وقتًا أطول، ولكنه ضروري اللافتةعلى نقرات على إعلان 

 .(6)تجاري مستداملبناء عمل 
من تحقيق دخل  حيث تمكنتعتبر فوائد نظام التسويق بالعمولة للمسوقين مهمة،  :فوائد التسويق بالعمولة

يستفيدون من المرونة في العمل وفرص العمل عن بُعد.  كما ،جهود على التسويق والترويجالإضافي وتركيز 
تتيح نظام التسويق بالعمولة للمسوقين تحقيق دخل إضافي من خلال كسب عمولة على المبيعات التي يقومون 

 في الشكل. ةموضحال ومن الفوائد، بتوليدها
 

 
 .فوائد التسويق بالعمولة (34الشكل رقم )

 (.7)بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتابإعداد الباحث : المصدر

 

 اءأن يكون لديك فريق إعلاني للمرئيات الإعلانية أو شر لا يتطلب لبرنامج التابع ا: انخفاض تكلفة البدء . 1
يمكنك الاعتماد بشكل كامل على الشركات التابعة لك للتوصل إلى محتوى يقوم بتسويق  ،مساحة إعلانية

 .منتجاتك بشكل عضوي 
نظرًا لأن معظم أنشطتك التسويقية تتم بواسطة الشركات التابعة، فإنها ستتحمل : انخفاض التكلفة المستمرة .2

وبما أنه برنامج قائم على العمولة، فهذا يعني أنك لن تدفع إلا للشركات  ،الجزء الأكبر من التكلفة المرفقة
هذا النموذج التسويقي يجعل من السهل إدارة التكاليف ولا يعيق التدفق  ،التابعة مقابل المبيعات التي يجلبونه

 النقدي الخاص بك. 

مخاطر منخفضةانخفاض التكلفة المستمرةانخفاض تكلفة البدء

عائد استثمار مرتفعالمرونةحركة المرور المستهدفة

العمولة العاليةلا يوجد مؤهلات مطلوبةالعمل من أي مكان

دخل غير محدودكن رئيسا
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نظرًا لأن تكلفة برنامج التسويق بالعمولة الخاص بك ترتبط ارتباطًا مباشرًا بالمبيعات  :مخاطر منخفضة . 3
 .لمحدودةاالناتجة، فلا داعي للقلق بشأن خسارة الأموال في استثمارك، وهو أمر مثالي للشركات ذات الميزانية 

يارها بعناية من قبلك، مما هي أن الشركات التابعة التي تتشارك معها يتم اخت :حركة المرور المستهدفة. 4
 .مفيدة اتيضمن أن حركة المرور القادمة إلى موقعك تأتي من الأفراد الذين يجدون منتج

إنه  ،يمكنك بسهولة جعل البرنامج التابع الخاص بك أصغر أو أكبر بتكلفة قليلة أو بدون تكلفة :المرونة . 5
اختيار زيادة تعويضات برنامج التسويق بالعمولة الخاص يمكنك أيضًا  ،يوفر طريقة رائعة لتوسيع نطاق عملك 

لأنه كلما زاد مدى الوصول إلى المؤثر، زادت السلطة )والمبيعات( التي يمكنهم  ،بك ليتناسب مع نمو عملك
 .توجيهها إلى الموقع من خلال شراكة تابعة

الاستثمار أعلى بكثير من معظم لقد ثبت أن التسويق بالعمولة يحقق عائدًا على : عائد استثمار مرتفع.  6
من  اتمنتجالجمهور المستهدف سوف يسمع عن الأحد أسباب ذلك هو أن  ،استراتيجيات التسويق الأخرى 

 .الشركات التابعة التي تقع بشكل طبيعي ضمن مجالات نفوذها
 .موالالأيمكنك الترويج لمنتجات الآخرين من أي مكان وفي أي وقت وكسب  العمل من أي مكان:. 7
، كل ما تحتاجه هو للعمولةلا تحتاج إلى أي شهادة أو متطلبات لتكون مسوقًا  :ةمطلوب تلا يوجد مؤهلا .8

 .شريكةالتسجيل والانضمام إلى شبكة 
%، 50%، 40%، 30التسويق بالعمولة لديه معدل عمولة مرتفع. تتراوح العمولة من العمولة العالية: .9

 التي تنضم إليها. الشريكة%. بناءً على مكانتك والشبكة 70% وحتى 60
 .يمكن إجراء التسويق بالعمولة بالكامل باستخدام هاتفك الذكي واتصالك بالإنترنت .10
في التسويق بالعمولة، لا أحد يتحكم فيك، أنت تقوم بالمبيعات بنفسك وتكسب أموالك بنفسك.  :ا. كن رئيس11
 .(8)يكون دخلك غير محدود تمامًا ،كلما زادت مبيعاتك، زاد دخلك، وبالتالي. دخل غير محدود: 12

هذه الأدوات من يحتاج أي مسوّق بالعمولة إلى عدد من الأدوات لتحقيق النجاح في العملية التسويقية، و 
 الموضحة في الشكل. 
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 .دوات مسوق العمولة (35الشكل رقم )

 (.9)إعداد الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتابالمصدر: 

 

يمكن  ،يعتبر موقع الويب أو المدونة أحد الأدوات الأساسية لأي مسوّق بالعمولة مدونة:الويب أو الموقع . 1
استخدام الموقع أو المدونة لإنشاء محتوى ذو جودة عالية حول المنتجات التي يتم الترويج لها، وهذا يساعد 

 .على جذب المزيد من الزوار وزيادة فرص العملاء المحتملين
يجب على المسوّق الاحترافي استخدام وسائل التواصل الاجتماعي الشائعة وسائل التواصل الاجتماعي: . 2
 .ويوتيوب لنشر محتوى التسويق وزيادة نطاق الجمهور إنستجرامو  تويترو  فيسبوك لمث
ر برامج الشبكات التابعة واجهات برمجية للمسوقين بالعمولة والتي تسمح لهم توف برامج الشبكات التابعة:. 3

 .، وإدارة حساباتهم ورصد أداء حملات التسويقبالعمولةبالتسجيل والانضمام إلى برنامج التسويق 
يجب على المسوق استخدام أدوات تحليل البيانات لتتبع أداء حملات التسويق،  أدوات تحليل البيانات:. 4

ومراقبة معدلات النجاح، ومعرفة النقاط القوية والضعف في استراتيجيات التسويق، ومن ثم تحسين الأداء بناءً 
 على النتائج

يكي لتصميم المحتوى يجب على المسوّق استخدام أدوات التصميم الجراف أدوات التصميم الجرافيكي:. 5
ذب يتماشى االتسويقي، مثل صور المنتجات والشعارات والإعلانات الرسومية، وهذا يساعد على إنشاء محتوى ج

 .مع استراتيجيات التسويق

الأدوات التي يحتاجها 
مسوق العمولة

موقع ويب 
أو مدونة وسائل 

التواصل 
الاجتماعي

برامج 
الشبكات 

التابعة

أدوات 
تحليل 
البيانات

أدوات 
التصميم 
وسائل الجرافيكي

الدفع 
الإلكتروني

البريد 
الإلكتروني 
والنشرات 
الإخبارية

الإعلانات 
المدفوعة

الخبرة في 
التسويق 
الرقمي

العمل الجاد 
والإصرار

https://www.facebook.com/
https://www.facebook.com/
https://twitter.com/
https://twitter.com/
http://instagram.com/
http://instagram.com/
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يجب أن يوفر المسوق بالعمولة وسائل دفع آمنة وموثوقة للعملاء، مثل بوابات  وسائل الدفع الإلكتروني:. 6
 .لمشهورة، لتسهيل عملية الشراء وزيادة المبيعاتالدفع الإلكتروني ا

يمكن استخدام البريد الإلكتروني والنشرات الإخبارية للتواصل مع  البريد الإلكتروني والنشرات الإخبارية:. 7
العملاء المحتملين وتزويدهم بالمزيد من المعلومات حول المنتجات التي يتم الترويج لها، وهذا يزيد من فرص 

 .التحويل
يمكن استخدام الإعلانات المدفوعة على وسائل التواصل الاجتماعي ومحركات  الإعلانات المدفوعة:. 8

 .البحث لجذب المزيد من الزوار والعملاء المحتملين
يجب على المسوّق بالعمولة أن يكون لديه خبرة في التسويق الرقمي، بما في  الخبرة في التسويق الرقمي:. 9

لتحسين  ،بريد الإلكتروني والتسويق عبر الوسائل الاجتماعية وتحسين محركات البحثذلك التسويق عبر ال
 .نتائج البحث وزيادة الزيارات والمبيعات

يجب أن يكون المسوّق بالعمولة ملتزمًا بالعمل الجاد والمثابرة لتحقيق النجاح في  العمل الجاد والإصرار:. 10
الشاق والإصرار وتطوير المهارات والخبرات المتعلقة بالتسويق العمل النجاح التسويق بالعمولة، يتطلب 

 .(10)الرقمي
 :المناسب العمولةالعوامل التي يجب مراعاتها عند اختيار برنامج 

 اختر البرامج التي تقدم منتجات مرتبطة ارتباطًا وثيقًا بمكانتك واحتياجات جمهورك :الملاءمة. 1
تقدم بعض البرامج رسومًا ثابتة، بينما يقدم البعض  ،العمولة وطرق الدفعتحليل معدلات  :هيكل العمولة. 2

 الآخر نسبة مئوية من المبيعات.
تعني المدة الأطول  ،كلما طالت مدة ملف تعريف الارتباط، كان ذلك أفضل :مدة ملف تعريف الارتباط. 3

 ع من النقرة الأولية.أنه يمكنك كسب عمولات على المبيعات التي تحدث بعد أيام أو حتى أسابي
ابحث عن البرامج التي تقدم مواد تسويقية وأدوات تتبع ودعم الشركات التابعة : دعم الشركات التابعة. 4

 .(11)لمساعدتك على النجاح
 :مع التسويق بالعمولة البدءخطوات 

بها لكي تتميز ، والترويج لها االفئة التي تريد التحدث عنه حدد: فيه تعمل أن تريد الذيالعمل  مجال حدد. 1
ن التعامل مع مجال واسع علًا يبد ،أن تكون محددًاب ننصحالأخرى ،  الويب عدد لا يحصى من مواقع بين

يساعد في و يساعدك هذا على بناء جمهور أكثر تركيزًا  ،الشاورمامثل الطعام، اختر شيئًا أضيق قليلًا، مثل 
 .تحسين محركات البحث

 :فيه تعمل أن تريد الذي المجال لإيجادرحها على نفسك أسئلة يجب أن تط
 ما الذي أجيده؟ 
 ماذا أحب أن أفعل؟ 
 ما الذي يثير فضولي؟ 
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  نني أجيد؟إماذا يقول لي الآخرون 
من الصعب المبالغة في أهمية اختيار شيء تحبه. ستحتاج إلى إنشاء الكثير من المحتوى لتحقيق النجاح في 

 .اخترت شيئًا تكرهه، فستجد صعوبة في الاستمرار فيه عندما تصبح الأمور صعبةالتسويق بالعمولة. إذا 
وعلى الرغم من أنني لا  ،ولهذا السبب، عندما أنشأت موقعي الأول، اخترت أن أتحدث عن إحدى هواياتي

 .رةألف زيا 2أعرف شيئًا عن التسويق، إلا أنني تمكنت من زيادة عدد الزيارات الشهرية إلى ما يقدر بـ 
 أن تحب مجالات أو الفراغ أوقات في ممارستها تحب نشاطات تكون  أن الممكن مناهتماماتك:  حدد 

 تدرسه الذي التخصص أو المجال ضمن تكون  أن مع إمكانية ،جوانبها جميع على وتتعرف فيها تتعمق
 .الآن فيه تعمل أو

 المستهلكين فيها يرغب التي الأشياء عن البحث في البدء لا بد من الاهتمامات تحديد بعد :المشكلة تحديد 
 أو بالعمولة التسويق أدوات استخدام خلال من ذلك وبإمكانك منها، يعانون  التي والمشكلات المستهدفين

 .المنافسون  يقدمها التي المنتجات على نظرة إلقاء خلال من حتى أو المستهلكين مع التواصل خلال من
 المنافسين منها يعاني التي الضعف نقاط إيجاد سبيل في والتعمق البحث لا بد من :المنافسين درسأ 

 المنافسين قِّبل من المقدم المحتوى  يكون  قد المثال، سبيل على ،المجال هذا إلى الدخول عند لاستغلالها
 .جديدة تسويقية استراتيجية على تتعرف قد حتى أو المعلومات في الشفافية تنعدم أو الجودة قليل

 في البدء عليك المنافسين، لدى الضعف نقاط على وتتعرف مجالك تحدد أن بعد :المجال ربحية درسأ 
 . المنتجات لهذه التسويق مقابل عليها تحصل سوف التي العمولة مقدار على للتعرف البحث

 هبوط صفحة بإنشاء ابدأ للأمام، التقدم قبل اخترته الذي المجال تجربة من بد لا :بك الخاص المجال جرب 
 أنشئ ذلك وبعد ،المنتج هذا على الإقبال حجم من تأكد ثم ومن الفيسبوك، على واحد لمنتج تسويق أو

 .يوتيوب قناة أو الاجتماعي التواصل منصات على صفحة أو الموقع أو المتجر
توجد العديد من المنصات التي بإمكانك البدء منها بالتسويق  :اختيار المنصة التي تريد العمل عليها. 2

بالعمولة، وهناك بعض المسوقين يرون إنه لا بد من إنشاء مدونة للبدء في التسويق بالعمولة، ويعتقدون أنها 
جزء أساسي في التسويق بالعمولة، وأما المنصات الأخرى ما هي إلا قنوات للحصول على زوار لهذه المدونة 

نستقرام أو الفيسبوك أو الواتساب أو اليوتيوب تستطيع البدء في التسويق بالعمولة من خلال الا ،الويب أو لموقع
أو تويتر أو حتى من خلال الإعلانات المدفوعة على المواقع الأخرى أو قنوات اليوتيوب، أو بشراء مساحة 

. المهم في الأمر أن منصات التسويق بالعمولة كثيرة ومتنوعة وليست محصورة الويب إعلانية على أحد مواقع
 :من هذه المنصاتو  ،على المدونات فقط

 من أقدم منصات التسويق بالعمولة وحتى الآن نجدها مسيطرة على الساحة، ويتم الربح منها  :المدونات
 من خلال تقديم محتوى للزوار في العديد من المجالات. 

 من طرق التسويق للمنتجات التي تعتمد على الإعلانات المدفوعة على منصات  هي:  صفحات الهبوط
 التواصل الاجتماعي أو محركات البحث، لجذب المشترين المحتملين ومن ثم تحويلهم لعملاء حاليين. 
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 هذه المتاجر تشبه المتاجر الإلكترونية الخاصة بمتاجر أصحاب المنتجات، ولكن : المتاجر الإلكترونية
يُعرض فقط عليها المنتجات، ومن ثم تُضاف روابط المنتجات لتحول المشترين للمواقع الأخرى، ومن ثم 

 يشتروا المنتج ويحصل صاحب المتجر على عمولة من كل عملية بيع. 
 ليوتيوب كما المدونة، فبالرغم من الاختلاف في نوعية المحتوى، لكن يمكن التعامل مع قناة ا :اليوتيوب

فمن المُستطاع الآن إنشاء قناة تتناول مراجعات البرامج والألعاب،  ،تبقى الاستراتيجيات والمجالات هي ذاتها
 .وبعد ذلك إضافة رابط شراء البرنامج أو اللعبة في وصف الفيديو

 يسوقون للمنتجات على مجموعات الفيسبوك أو من خلال إنشاء  فرادمن الأحاليًا، يوجد الكثير  :فيسبوكال
وما يُميّز فيسبوك أنه يحتوي على الكثير من المستخدمين  ،صفحات تقدم محتوى متعلق بإحدى المجالات

وأيضًا نجد الانستقرام الذي هو مناسب  ،بالإضافة إلى تنوع المحتوى الذي يشمل المحتوى النصي والمرئي
ويق للمنتجات من خلال المحتوى المرئي. وكل هذه المنصات تتيح لك خدمات الإعلانات المدفوعة، للتس

 .(12)كما هناك العديد من المنصات الأخرى التي من الممكن أن تسوق فيها للتسويق بالعمولة مثل تويتر
مناسبة للمنتجات التي تسوقها والمحتوى الذي تريد إنشاؤه، عليك البعد أن تحدد المنصة  :إنشاء المحتوى . 3

الشروع في إنشاء المحتوى بأشكاله المتعددة، مثل: المقالات والمنشورات والتغريدات والمحتوى المرئي من 
 الفيديوهات والصور. 

الخاص بإحدى  لةالعمو ، عليك الاشتراك في برنامج لمنتجاتاحتى تسوق  العمولة:الاشتراك في برنامج  .4
الشركات أو المواقع، ومن خلال هذا البرنامج ستُراجع المبيعات التي حققتها، ومن ثم تُضاف العمولة إلى 

 ستُمنح رابط خاص بك لمتابعة المبيعات العمولةوبعد الاشتراك في برنامج  ،الحساب الخاص بك بشكل  تلقائي
المحتوى والاشتراك في برنامج التسويق بالعمولة، ستكون بعد اختيار المنصة وإنشاء : إضافة الروابط .5

وإذا كان لديك متجر أو مدونة فيجب أن تكون هذه الروابط ظاهرة واضحة  ، إضافة الروابط الخطوة التالية هي
والأمر نفسه ينطبق على المنصات الأخرى، ومن الممارسات الجيدة هي الإشارة لهذه  ،الويب لزوار موقع

من طرق كسب الأموال  .الروابط في المحتوى أو الفيديوهات الخاصة بك إذا ما كنت تسوق على اليوتيوب
 بالعمولة موضحة في الجدول. 

 .لكسب المال بالعمولة طرق ( 14الجدول رقم )
يتلقى الشريك ، حيث الأكثر شيوعًا المستخدمة في التسويق بالعمولةهي طريقة الدفع 

 لتاجر.اعمولة عن كل عملية بيع يقوم بها 
 الدفع لكل عملية بيع

يحصل الشريك التابع على عمولة في كل مرة ينقر فيها المستخدم على الرابط التابع 
 الدفع لكل نقرة الخاص به، بغض النظر عما إذا كان قد قام بالشراء أم لا.

يحصل الشريك التابع على أموال عندما يملأ المستخدم نموذجًا، أو يشترك في نسخة 
 الدفع لكل عميل محتمل تجريبية، أو يتخذ أي إجراء آخر يعتبره التاجر عميلًا محتملًا.

تتلقى الشركة التابعة نسبة مئوية من الإيرادات الناتجة عن البيع بدلًا من رسم ثابت 
 تقاسم الإيرادات عملية بيع. لكل

https://blog.mostaql.com/back-links-building-guide/
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يتم الدفع للشركة التابعة عندما يتخذ المستهلك إجراءً محددًا، مثل ملء نموذج، أو 
 تكلفة الإجراء الاشتراك في خدمة، أو تنزيل برنامج.

يحصل الشركاء التابعون على معدل عمولة أعلى بمجرد وصولهم إلى مستوى معين 
 العمولة المتدرجة من المبيعات أو الإحالات.

 

 (.13)إعداد الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتابالمصدر: 

 

  :نصائح للتسويق بالعمولة
قم بتقييم الشركاء التابعين المحتملين بعناية للتأكد من مطابقتهم  فحص الشركات التابعة المحتملة بدقة:. 1

ابحث عن مواقع الويب والمؤثرين ومنشئي المحتوى الذين يتوافقون  ،لجمهورك المستهدف وقيم علامتك التجارية
 .مع مجال تخصصك. ستحقق الشركات التابعة ذات الصلة تحويلات أفضل مقارنة بالمواضع العشوائية

إن وجود عدد قليل فقط من الشركاء التابعين المشاركين بشكل كبير  التركيز على الجودة أكثر من الكمية:. 2
جمهور غالبًا ما يتفوق على وجود عدد كبير من الشركاء المنفصلين اليتطابق بشكل وثيق مع مع جمهور 

 .وغير ذوي الصلة
امنح قراء الشريك التابع لك حافزًا إضافيًا لاستخدام الروابط تقديم قيمة لقراء ومتابعي الشريك التابع لك: . 3

 .الحزم الحساسة للوقتالخاصة بك، مثل رموز القسيمة الحصرية أو الصفقات أو 
علًا للغاية لتعزيز اكتشاف المنتج ايمكن أن يكون التسويق المؤثر ف استخدم المؤثرين بشكل استراتيجي:. 4

ص على وجه التحديد شركاء رائعين تيمكن أن يكون المؤثرون الذين لديهم جمهور مخ ،وزيادة المبيعات
 .حملات التابعةلل

يمكن للعلامات التجارية استخدام الروابط التابعة وأسماء المنتجات :  البحثالاستفادة من تحسين محركات . 5
في محتوى موقع الويب الخاص بها لمساعدة الصفحات في ترتيب الكلمات الرئيسة ذات الصلة التي تركز 

يمكن أن يؤدي تحسين فرص الكلمات الرئيسة ذات الصلة بمكانتك إلى زيادة الرؤية  ،على الشركات التابعة
 .وجذب المزيد من التحويلات من خلال برنامج الشراكة الخاص بك

المؤثرين أو منشئي المحتوى أو الناشرين، تفاوض من أجل  فرادعند العمل مع الأ توفير موضع بارز:. 6
سيساعد تحديد  ،ات والتصميمات الإبداعية الأخرى بشكل بارز في محتواهمعرض الروابط التابعة لك واللافت

 .الموضع الرئيسي في تحقيق المزيد من الرؤية والنقرات
قم بتزويد الشركات التابعة لك باللافتات ذات العلامات التجارية ورسائل البريد  توفير الأصول التسويقية:. 7

الإلكتروني والمشاركات الاجتماعية وتصميمات التسويق الأخرى التي يمكنهم استخدامها للترويج لمنتجاتك. 
 ،ت التي تقوم بالتحويلاستخدم تحليلات التسويق بالعمولة لتحديد أفضل الشركاء والقنوا تتبع الأداء وتحليله:. 8

 .ضاعف ما ينجح من خلال تخصيص المزيد من الوقت والموارد هناك
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ابحث عن إقامة علاقات تابعة طويلة الأمد مقابل المكاسب قصيرة  التركيز على الشراكات طويلة المدى:. 9
وهذا يحافظ على النمو مقابل  ،أولئك الذين يركزون على المحتوى والمشاركة عالية الجودة استهدف ،المدى

 .العمولات السريعة
ادعم الشركات التابعة لك  استفد من تسويق المحتوى ووسائل التواصل الاجتماعي للترويج للمحتوى:. 10

وهذا يساعد على زيادة  ،من خلال الترويج لمحتواها الذي يعرض منتجاتك وروابطك عبر قنواتك الاجتماعية
 .(14)واصلة الترويج لبرنامج الشراكة الخاص بكمدى وصولهم وتحفيزهم لم

 

 موضحة في الشكل برامج التسويق بالعمولةشهر أمن 
 

 
 .برامج التسويق بالعمولة (36الشكل رقم )

 (.15)إعداد الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتابالمصدر: 

 

1 .Hostinger Affiliate Program : واحدة من أشهر موفري استضافة مواقع الويب، تتمتع بإمكانية  هي
%، دون حدود للمبلغ الذي يمكن 60يقدم برنامج الشركاء التابعين لها معدل عمولة يبلغ  حيث ،تحويل عالية

للانضمام إلى البرنامج، ستحتاج فقط إلى ملء نموذج الشراكة بمعلومات مثل تفاصيل  ،أن يكسبه الناشرون 
قد  ،الاتصال، والرابط إلى موقع الويب الخاص بك أو وسائل التواصل الاجتماعي، ونوع المحتوى الذي تقدمه

  .لبدء في الترويجبمجرد الموافقة على حسابك، يمكنك ا ،تستغرق عملية المراجعة ما يصل إلى ثلاثة أيام عمل
2 .Amazon Associates : أحد أكبر الشبكات التابعة، حيث يضم ملايين البرامج وآلاف  يعد برنامج

وهذا يجعل البرنامج  ،المبدعين. كسوق يمكن أن تتناسب منتجاتها الرائجة مع مجموعة كبيرة ومتنوعة من المنافذ
تباره واحدًا من أقدم البرامج التابعة، فهو يتمتع بسلطة علامة باع، مناسبًا للمبتدئين في مجال التسويق بالعمولة

ومع ذلك، فإن  ،تجارية كبيرة، مما يؤدي إلى معدل تحويل مرتفع لبرنامج التسويق بالعمولة الخاص بأمازون 
 .أسعار العمولة تعتمد على الصناعة

3 .CJ Affiliate  :المعروفة سابقًا باسم كانتCommission Junction ، شبكة تابعة رائدة تساعد الشركات
ناهيك عن أنه يوفر أدوات شاملة لمساعدة الشركات على  ،التابعة على التواصل مع مختلف العلامات التجارية

Hostinger Affiliate 
Program

Amazon Associates

CJ Affiliate

eBay Partner 
Network

ClickBank FlexOffers

Omnisend

Astra

Canva

GoProConvertKit

Nordstrom

Booking.com

HubSpot

AWeberCoursera

eHarmony

Twitch

Adidas

BestBuy

https://www.hostinger.com/affiliates
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 .ومع ذلك، فإن هذه الوفرة من الميزات تجعل منحنى التعلم أكثر حدة بالنسبة للمبتدئين ،زيادة الأداء والتحويلات
في بعض الحالات، يكون الأمر قابلًا  ،من الصعب تحديد نطاق أسعار العمولاتنظرًا لطبيعة المنصة، 

 .للتفاوض مع المعلن طالما أن لديك تأثيرًا كبيرًا في مجال ما
4 .eBay Partner Network : تعد شبكة شركاء eBay  واحدة من أكبر منصات التسويق بالعمولة

إنه أحد أفضل البرامج التابعة لأولئك  ،ختيار من بينهافئة للا 300مليون مستخدم و 182ولديها أكثر من 
باستخدام هذا البرنامج التابع، يمكنك الترويج للمنتجات الجديدة  ،الذين يريدون مجموعة واسعة من المجالات
أدوات  eBay علاوة على ذلك، يوفر موقع ،جمهور المستهدفالوالمستعملة، مما يساعد على توسيع نطاق 

 .على تحسين نتائج أعمالهم eBay التقارير لمساعدة الشركات التابعة لشبكة شركاءإعداد 
5 .ClickBank  :وهي متخصصة في المقام ، ، وهي واحدة من أقدم الشبكات التابعة1998في عام  تأسست

في مليون مستخدم  200مع أكثر من  ،الأول في بيع المنتجات الرقمية مثل منتجات البرمجيات والمعلومات
بعد التسجيل، يمكنك البدء على  ،للانضمام ةومجاني ةسريع، فهي دولة، فهي أكبر شبكة تابعة في العالم 200

الفور في مشاركة الرابط التابع الخاص بك، حيث لا توجد عملية فحص على هذا النحو، يعد هذا أفضل برنامج 
 .(16)بالعمولة للمبتدئين دون خبرة بالعمولة

6 .FlexOffers : فهو  ،واحدة من شبكات التسويق التابعة الرائدة مع أكثر من عشر سنوات من الخبرة، تعد
يقدم مجموعة واسعة من أدوات وتنسيقات توصيل المحتوى، ولوحة تحكم سهلة الاستخدام، وعملية تسجيل 

 .سريعة
7. Omnisend: عبر البريد الإلكتروني حلًا مناسبًا للشركات التي تتطلع إلى تحسين حملاتها التسويقية  يعد

للانضمام  ،يعد برنامج التسويق بالعمولة أحد أفضل البرامج وأكثرها ربحًا في هذه القائمة ،وتحقيق نتائج أفضل
إلى برنامج التسويق بالعمولة ، كل ما عليك فعله هو ملء نموذج الطلب. بمجرد القبول ابدأ في وضع إعلانات 

يومًا من إنشاء الحسابات  30سوف تتلقى العوائد بعد  ،لإحالة المتوفرةومشاركة المحتوى باستخدام روابط ا
 الجديدة.

8 .Astra:  التابع ويوفر إمكانية تحقيق أرباح مربحة للغاية في مجال  برنامجالمن السهل الانضمام إلى
بمتابعة كبيرة وحضور المتميز الأكثر شهرة في العالم، فإنه يتمتع بالفعل  WordPress نظرًا لكونه قالب ،الويب

 .وهذا يجعل من السهل جدًا الترويج ،كبير في السوق 
9 .Canva  : عبارة عن منصة تصميم شائعة بين المبتدئين تتيح للمستخدمين إنشاء الملصقات والعروض

إذا كنت مصمم جرافيك ذو خبرة أو مبتدئًا مهتمًا بمجال التصميم،  ،التقديمية والمحتويات المرئية الأخرى بسهولة
 يدفع العمولات بناءً على اختيار خطة المستخدم.  .التابع هو الخيار الصحيح Canva فقد يكون برنامج

10 .GoPro:  خذ هذه الفرصة إذا كنت شغوفًا بكاميرات الحركة وترغب في كسب المال من خلال الترويج
بمعدل عمولة  Pepperjam شراكات من خلال شبكة تابعة لشركة GoPro تقدم .التابعة ذات الصلةللمنتجات 
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%. يتميز البرنامج بإطلاق المنتجات المستمر والارتباط العميق الذي يعد ذا قيمة لتحسين الترويج 3قدره 
 .الخاص بك

11 .ConvertKit: تخدمين على إنشاء قائمة بريد تعد منصة قوية لتسويق البريد الإلكتروني تساعد المس
إذا كنت ترغب في الاستمتاع بمزيد من فوائد التسويق عبر البريد الإلكتروني،  ،إلكتروني وتنمية قاعدة عملائهم

فقم بالتسجيل في برنامج الشركاء التابعين من خلال الانضمام إليها، يمكنك الحصول على عمولة مدى الحياة 
 هرًا لكل عملية بيع تتم عبر الرابط التابع الخاص بك.ش 24٪ لمدة تصل إلى 30بنسبة 

12 .Nordstrom : علامة تجارية ممتازة أخرى للعمل معها وهي مناسبة لأصحاب النفوذ أو المدونين  تعد
فهو يوفر الكثير من منتجات الأزياء المتميزة التي يمكن بيعها لتحقيق أرباح  ،في مجال التجميل والموضة

 .عالية، خاصة مع السمعة المعروفة للعلامة التجارية
13. Booking.com:  هي علامة تجارية مشهورة أخرى تقدم عروضًا ممتازة للشركاء التابعين، خاصة مع

كما يأتي مزودًا بالعديد من الأدوات التابعة التي يمكنك  ،مليون مكان إقامة للترويج لها 2وجود أكثر من 
يعد هذا البرنامج واحدًا من البرامج التابعة  ،استخدامها مجانًا، مثل أداة البحث عن الصفقات وأداة الخريطة

 . (17)يعتمد معدل العمولة على عدد الحجوزات التي تقوم بها خلال الشهر ،الأعلى ربحًا في هذه القائمة
14 .HubSpot  :عبارة عن منصة لإدارة علاقات العملاء (CRM)  توفر منتجات للتسويق والمبيعات

حيث أن الشركات  Hubspot نوصي بـ ،وخدمة العملاء وإدارة المحتوى والمزيد لمساعدة الشركات على النمو
يومًا في البرنامج.  30دولارًا خلال أول  80التابعة الجديدة لديها الفرصة لكسب مكافأة ترحيبية تصل إلى 

من الأصول التسويقية، ومراجعات التقدم الشهرية المخصصة،  400لديهم أيضًا إمكانية الوصول إلى أكثر من 
 .ومديري الحسابات المخصصين

15 .AWeber:  عبارة عن منصة للتسويق عبر البريد الإلكتروني تقدم منتجات مثل أداة إنشاء الصفحات
يتكون جمهورها المستهدف من أصحاب الأعمال  ،الإخبارية وأدوات أتمتة التسويق الأخرى المقصودة والنشرات 
% كل 50يمكن للمسوقين التابعين المهتمين بالبرنامج الحصول على عمولة تصل إلى  ،الصغيرة والمتوسطة

دة أو أكثر حسابات مدفوعة جدي 10شهر، اعتمادًا على عدد الإحالات. على سبيل المثال، إذا قمت بإحالة 
 .%40خلال عام واحد، فسوف تحصل على عمولات بنسبة 

16. Coursera:  تعد واحدة من أفضل منصات التعلم عبر الإنترنت التي تتعاون مع العديد من الجامعات
لذلك، إذا كنت تريد كسب المال عبر الإنترنت من خلال الترويج ، والشركات المرموقة في جميع أنحاء العالم

 .التابع يعد خيارًا رائعًا Coursera التدريبية عبر الإنترنت والمواد التعليمية الأخرى، فإن برنامجللدورات 
17 .eHarmony :  ملايين  10حقق شهرة قوية لعلامتها التجارية، مع أكثر من مواعدات غرامية هو موقع

العمولات من الاشتراكات والتسجيلات يمكن للشريك التابع الانضمام إلى هذا البرنامج وكسب  .مستخدم نشط
 .يومًا 45%، مع تعقب ملفات تعريف الارتباط لمدة 35% إلى 20يتراوح المعدل بين  ،والاستبيانات المكتملة
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18.Twitch:  على عكس البرامج التابعة الأخرى في هذه القائمة، لا يتم إنشاء أرباحك من الروابط ولكن من
متابعًا على الأقل.  50للتأهل كعضو تابع ، يجب أن يكون لديك  ،المشاهدينالاشتراكات المدفوعة من 

دقيقة من البث الخاص بك بواسطة ثلاثة مشاهدين متزامنين  500بالإضافة إلى ذلك، تمت مشاهدة إجمالي 
 على الأقل خلال شهر واحد لمدة سبعة أيام مختلفة.

19 .Adidas: إذا كان هذا هو  ،دة في مجال الملابس الرياضيةأصبحت أديداس واحدة من الشركات الرائ
الجانب ، ٪ على المبيعات10٪ إلى 7تقدم برنامجًا تابعًا رائعًا يدفع ما متوسطه  هاالمجال الذي تهتم به، فإن

أي  ،المستهدفين Adidasالسلبي الوحيد هو أنك تحتاج إلى أن يكون لديك جمهور ثابت يتوافق مع عملاء 
 عامًا والذين لديهم شغف بالرياضة. 24إلى  18الرجال والنساء الذين تتراوح أعمارهم بين 

20. BestBuy: برنامجًا تابعًا لائقًا يحتوي على الكثير من موارد التسويق مثل اللافتات والنشرات  يقدم
العلامة التجارية نفسها  ،وإشعارات البيع اتلمعلومات المنتج الإخبارية الأسبوعية وواجهة برمجة التطبيقات

ومع ذلك، فإن العمولات منخفضة جدًا لدرجة أنها ليست برنامجًا تابعًا نوصي به  ،راسخة في صناعة السوق 
 .(18)لأولئك الذين يرغبون في تحقيق مكاسب كبيرة

 التسويق بالعمولةوعيوب  مزايا  (15) الجدول رقم
 مزايا التسويق بالعمولة

 الدخول المنخفض لأي شخص لديه اتصال بالإنترنت ومنصة للترويج للمنتجات. يمكن
 إمكانية الدخل السلبي بمجرد الإعداد، يمكن للتسويق بالعمولة أن يدر دخلًا بينما لا تعمل عليه بشكل نشط.

 عدم إنشاء منتجات يمكنك الترويج لتلك الموجودة. ،لا تحتاج إلى إنشاء منتجاتك الخاصة
 قابلية التوسع يمكنك توسيع نطاق أعمالك التسويقية التابعة مع نمو جمهورك وتحسين مهاراتك.

 عيوب التسويق بالعمولة
 المنافسة المجال تنافسي، والنجاح يعتمد في كثير من الأحيان على إيجاد مكان مناسب وتقديم قيمة فريدة.

 تقلب الدخل تبدأ.يمكن أن تكون الأرباح غير متوقعة، خاصة عندما 

 دخلك مرتبط بنجاح المنتجات التي تروج لها.
الاعتماد على نجاح 

 التاجر
 التحديات التنظيمية قد يكون لدى الدول المختلفة قواعد ولوائح مختلفة تؤثر على ممارسة التسويق بالعمولة.

 (.19)إعداد الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتابالمصدر: 

 

بدءًا من بناء  ،في هذه الرحلة الديناميكية يرغبون لذين لمن الفرص  العديد، يوفر التسويق بالعمولة النهايةفي 
 فرصعمال، فإن الأعروض وصولًا إلى زيادة التحويلات وتوسيع نطاق الالزيارات إلى  وزيادة عددأساس قوي 

تذكر  ،على اطلاع وحدد أهدافًا واقعية وثابر كن ،لكنها فرص للنموو ستنشأ تحديات  ،النجاح لا حدود لها
من خلال التفاني والابتكار والرغبة في التكيف يمكنك التنقل  ،حكمة قادة الصناعة واستمر في المضي قدمًا

إن رحلة التسويق بالعمولة  ،في المشهد المتطور باستمرار للتسويق بالعمولة وتحقيق تطلعاتك المالية والمهنية
 .(20)مدى الحياةعلى لا حصر لها للدخل طريق نحو إمكانات غير محدودة وإمكانيات الخاصة بك هي 
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 خاتمة الكتاب

 

 بسم الله الرحمن الرحيم

ى الله عملكم ورسوله والمؤمنون“  105الآية  -صدق الله العظيم. سورة التوبة ” وقل اعملوا فسير

ي تقديم هذا الكتاب، ها نحن نخط بأقلامنا  لاالحمد لله تع
طوط الخالذي وفقنا ف 

ة لهذا الكتاب، وقد  ي هذا الكتاب )الأخير
  التسويق عرضنا ف 

ون  (، وقد بذلنا كل الإلكتر

ي هذا الشكل. ونرجو الله أن يكون فيه النفع والارتقاء 
الجهد حن  يخرج هذا الكتاب ف 

بالفكر، وقد عرجت على الأفكار المهمة لهذا الموضوع، ما استطعت إذ لم يكن هذا 

، ونحن لا ندعي الكمال لإن الك مال لله عزوجل فقط، ونحن قد الجهد بالجهد اليسير

بذلنا كل الجهد لهذا الكتاب، فإن وفقنا فمن الله عزوجل، وإن أخفقنا فمن أنفسنا، 

 نرجو الله أن ينال هذا الكتاب إعجابكم. وصل 
ً
ا ف المحاولة، وأخير وكفانا نحن شر

 على معلمنا 
ً
ا  وحبيبنا سيدنا محمد، عليه أفضل الأولاللهم وسلم وبارك تسليما كثير

 الصلاة والسلام. 
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