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 بسم الله الرحمن الرحيم 

 

 كلمة شكر وعرفان
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ّ
اايل والت

ّ
ي كلّ الت

ي ال رام  وليت من 
الموصاااول إل أذااااجذك 

 لم ا ة ال تا  العلمية وهذه شهادة  عإ   بها.  والتوصية بالرأي

 

ي معلا .1  أذتاذ التسويق -الأذتاذ الدكتور  اج 

 أذتاذ التسويق -الأذتاذ الدكتور مامود أبو دلبوح  .2

ي  .3
 أذتاذ الل ة العربية -الخال الفاضل الأذتاذ أحمد المثاك 

 

 

 

 

 

 

 



  

  4   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



  

  5   

 

 

 

 

 

 الإهداء

... إل   هذكلها فسيح جلا أإل روح أمي ال الية.... رحمها الله و 

ه الله بالصاة والعافية. إل 
َّ
والدي الابيب رمز العطاء ... أمد

َ ذلد...  ي كل لاظة وخإب
 لي ف 

ً
دا

ُ
ي الذين كا وا عض

ي وأخواك 
إخواك 

ي 
ي الفاضلة... إل بهاة اللفس والروح والقلب  إل أبلاك 

إل زوجن 

 النشام  كرم  وكاميليا. 
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 تمهيد
 

ور  ط ت ل  ا مج في  ة  ي س  ا س لأ ا ت  يا ر ظ ن ل وا ئ  د ا ب لم ا شرح  ف  د به ب  ا ت ك ل ا ا  ذ ه ف  ي أل أ ت ء  ا ج

ي  ق وي س ت ل ا يج  ز لم ا صر  ا ن ع د  ي د وتح ني  ترو ك ل لإ ا ق  وي س ت ل لإ ا لى ا ع يز  ترك ل ا ع  م  ، ني نرو ك ل

ت  ا ي ن ق ت م  ا د خ ت س  وا ي  رقم ل ا ول  ح ت ل ا ة  ب ك وا لم ة  ب س  ا ن لم ا ة  ي م ل ع ل ا ب  ي ل ا س لأ ا م  ا د خ ت س  ا

ا  ئه د ا ب وم ة  ي ن ترو ك ل لإ ا ل  ما ع لأ ا لى  ع وء  ض ل ا ط  ي ل س ت لى  اإ ة  ف ا ض اإ  ، رة ك ت ب لم ا ت  ترن ن لإ ا

لك  ذ ك  ، ة ي س  ا س لأ رة اإ ا ا ج ت ل ل ة  ي س  ا س لأ ا كل  أ ي ه ل وا ج  ذ نما ل وا يم  ه ا ف لم ا لى  ع وء  ض ل ا ء  ا ق ل

ة ي ن ترو ك ل لإ وب ا ي ع ل وا يا  زا لم وا ني  ترو ك ل لإ ا ق  وي س ت ل ا ت  ا ي ج ي ت ترا س ا ح  ي وض ت لى  اإ ة  ف ا ض اإ  ،

ع  ق وا لم ا ر  وي ط وت يم  م ص ت ل  ب س  ح  ي وض وت ، ة ي ن ترو ك ل لإ ا ق  وا س لأ ا ل  عم ت  يزا مم ز  را ب واإ  ، ا ه ل

. ث ح ب ل ا ت  ركا مح ين  س وتح ة  ي ن ترو ك ل لإ  ا

ات  ئ ي ه ل وا ا  ي ل ع ل ا ت  ا س را لد ا ة  ب ل وط ت  ا ع م ا لج ا ة  ب ل ط د  ه لج ا ا  ذ ه ن  م د  ي ف ت س  ي ن  أأ ل  أم أ ن

ة ي يم ل ع ت ل ة  ا ري ظ ن ل ا س  س لأ ا ة  س را لد ع  رج كم ب  ا ت ك ل ا ا  ذ ه م  ه س ي ن  وأأ  ، ل ما ع لأ ا ل  ا ج ور

. ني ترو ك ل لإ ا ق  وي س ت ل ا ئ  د ا ب  لم
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 المقدمة
يهدف هذا الكتاب إلى عرض مبادئ التسويق الإلكتروني، وتزويد الدارسين والباحثين في هذا المجال بتطورات 

بما يتفق مع التغيرات الاقتصادية والاجتماعية والثقافية في عصرنا الحاضر،  ،مرور الوقتبمفاهيم التسويق 
وصولًا إلى تحقيق تحسين القدرة التنافسية للمنظمات، وخلق مزايا للأنشطة التسويقية تتفق مع المعايير الدولية، 

الاستراتيجيات وأساليب  حيث تتطلب أنشطة التسويق الإلكتروني التكيف السريع للأسواق والمنتجات والتقنيات مع
الإدارة الجديدة، لتكون فاعلة وديناميكية وموثوقة، حيث تعتمد منظمات الأعمال التي تقوم بتسويق منتجاتها على 

وأنظمة المعلومات  التقنيةفي الإدارة الموجهة نحو السوق، استخدام  بكفاءةالعديد من الاستراتيجيات للعمل 
على نطاق واسع في مختلف الصناعات لتحقيق النمو، وهذا الأمر يتطلب المزيد والاتصالات والتقنيات الرقمية 

 من الدراسة والبحث بشكل يواكب ظهور أنواع جديدة من الأنشطة.
يتناول النظريات حول أصول تطور المفاهيم التسويقية، كما يتم تعريف جوهر مفهوم التسويق من  الفصل الأول:

مع إبراز مكوناتها وعناصرها الرئيسة، ومناقشة  ةم عرض المفاهيم التسويقية الحديثخلال مناقشة تطوير التنمية، يت
دور التسويق على المستوى التنظيمي في الظروف الحديثة، تتم دراسة المزيج التسويقي وعناصره الرئيسة مع إيلاء 

 ي العالم.اهتمام خاص لدورة حياة المنتج، مع تصنيف المفاهيم التسويقية الحديثة للمنظمات ف
يبين دور تقنيات الإنترنت وتحليل تاريخها وتحديد إمكاناتها، حيث تم تمييز أهم بروتوكولات  الفصل الثاني:

الإنترنت، كما تم تقديم نماذج للإنترنت والإنترانت وللإكسترانت، وتسليط الضوء على المصادر الرئيسة لتطور 
راحل الرئيسة لتطور الأعمال الإلكترونية في العالم وعرض نماذج الأعمال الإلكترونية في العالم، وقد تم عرض الم

الأعمال الإلكترونية، يمكن للعديد من المختصين والمبرمجين والمسوقين أن يأخذوا في الاعتبار النتائج الرئيسة 
 لهذا الفصل بمثابة توصيات منهجية لاستخدام تقنيات الإنترنت في أنشطة المنظمات.

ص لدراسة التجارة الإلكترونية، وأهداف المنظمات في إطار التجارة الإلكترونية، ومراحل خص الفصل الثالث:
التطور والانتقال إلى عالم التجارة الإلكترونية، وشروط نجاح مفهوم التجارة الإلكترونية، وعرض أشهر نماذج 

تم الحصول عليها في هذا الفصل بمثابة التجارة الإلكترونية في الأسواق العالمية، ويمكن الاستفادة من النتائج التي 
 توصيات عملية لتنظيم التجارة الإلكترونية ونقل الأعمال إلى هذا القطاع.

يلقي الضوء على المفاهيم الأساسية للتسويق الإلكتروني، والمقارنة بين التسويق الإلكتروني وأشكال  الفصل الرابع:
وانب المميزة للتسويق الإلكتروني ومناقشة المزايا الرئيسة للتسويق التسويق التقليدي، حيث تم تسليط الضوء على الج

الإلكتروني، وإبراز خصوصية المزيج التسويقي الإلكتروني الحديث عند طرح عناصره في الأسواق، وتم تطوير 
ليها في مزايا استخدام مزيج التسويق الإلكتروني في الظروف الحديثة، ويمكن استخدام النتائج التي تم الحصول ع

 هذا الفصل لدراسة التسويق الإلكتروني ومناقشة عناصره الأساسية لمزيد من التنفيذ في الأنشطة العملية للمنظمات.
يوضح أدوات التسويق الإلكتروني، مثل، أدوات التسويق بالمحتوى والتسويق عبر البريد  الفصل الخامس:

ات التسويق الإلكتروني الرئيسة حول العالم، مع التركيز على الإلكتروني، البيئة التسويقية الحديثة، يتم عرض أدو 
المهام التي يمكنها حلها، يمكن الاستفادة من النتائج لهذا الفصل عند عمليات التخطيط لاستراتيجية التسويق 

 واختيار أدوات التسويق الإلكتروني لإدارة أعمال المنظمة.
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ق الإلكتروني، وعملية اتخاذ قرار المستهلك لشراء المنتجات خصص لدراسة مراحل تنظيم التسوي الفصل السادس:
عبر الإنترنت، وأدوات مقارنة الأسعار في المتاجر الإلكترونية، ومزايا التسعير الإلكتروني وأساسيات التسعير عبر 

النتائج الرئيسة الإنترنت، وقد تم التأكيد على مزايا التسويق الإلكتروني وعملية التسويق التقليدية، يمكن أن تكون 
 لهذا الفصل بمثابة الأساس النظري لبناء العملية وتنظيم التسويق الرقمي للمنظمات.

خصص لدراسة نماذج التسويق الإلكتروني، ودور الإستراتيجية في تطوير الأنشطة التسويقية مع  الفصل السابع:
كما يتم تسليط الضوء على استراتيجيات بيان عناصر قُمع المبيعات في مفهوم التسويق الإلكتروني للمنظمات، 

 التسويق الإلكتروني وفوائدها التي توفر نهجًا شخصيًا لمفهوم التسويق الإلكتروني.
خصص لدراسة الأسواق الإلكترونية والأشكال الرئيسة لنشاط وأعمال المشاركين في السوق  الفصل الثامن:

في الأسواق الإلكترونية بناءً على أنشطتهم، لقد تم إثبات العوامل  الإلكترونية، وأنواع الأسواق العالمية، والمشاركين
التي تجذب المشترين الإلكترونيين، وتم تسليط الضوء على ضرورة تجزئة الأسواق الإلكترونية ومراحلها الرئيسة، 

وني، تظهر وتسليط الضوء على مزاياها وعيوبها، وبيان المخاطر المرتبطة بالعمل عبر منصات التسويق الإلكتر 
النتائج التي تم الحصول عليها إلى أهمية وضرورة الحد من الرقمنة من خلال الانتقال إلى الأسواق الإلكترونية 

 عبر الإنترنت، ويمكن أن تكون جوانب المشكلة بمثابة متطلبات نظرية مسبقة لذلك.
كيد على الفرق بين موقع الويب خصص لدراسة تقنيات مواقع الإلكترونية للمنظمات، وتم التأ :الفصل التاسع

وصفحة الويب، كما يتم تسليط الضوء على مراحل تصميم الموقع وتطويره، وقد تم تشكيل عناصر تحديد الجمهور 
المستهدف للموقع ومتطلباته الفنية لتطوير الموقع نفسه، وتم إبراز أشكال تصميم موقع الويب والنموذج الأولي، 

وتطوير مواقع الويب الحديثة وتصنيفها اللاحق، يمكن أن تكون النتائج التي تم  مع التأكيد على ميزات تصميم
 الحصول عليها بمثابة توصيات عملية لاختيار استراتيجية وتكتيكات لتطوير موقع الويب الخاص بالمنظمة.

على ، وأنواع محركات البحث، وقد تم تسليط الضوء خصص لدراسة تحسين محركات البحث الفصل العاشر:
أشهر محركات البحث بعد جوجل، وقد تم تشكيل المراحل والأساليب الرئيسة لتحسين محرك البحث لموقع الويب 

 الخاص بالمنظمة، يمكن استخدام النتائج عند تشكيل استراتيجية تحسين محرك البحث للمنظمة.
والتسويق الإلكتروني، مما يمكن  تم تطوير الكتاب" مبادئ التسويق الإلكتروني " وفقًا لقضايا ومتطلبات السوق 

التوصية بهذا الكتاب لطلبة الجامعات والدراسات العليا والهيئات التعليمية الأخرى، ولكل من يريد الحصول على 
 أساس نظري وتوصيات عملية جاهزة في مجال مبادئ التسويق الإلكتروني.

 

 والله ولي التوفيق
 

 المؤلف                                                                                    
 المشارك أستاذ التسويق الإلكتروني                                                            

 الدكتور المهندس حسن علي العبابنة
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 الفصل الأول

 ساسية في التسويقأمفاهيم 
Fundamental concepts in marketing 

 

 تطور مفهوم التسويق.و : نشأة الأولالمبحث 

بل مصدرا لخلق القيم وكسب الميزة التنافسية، ة، الهيكل التنظيمي للمنظم لا يستغنى من اتعدّ وظيفة التسويق جزء
ها البيئة المحيطة بالمنظمة كالتطور التكنولوجي وزيادة توقد تطورت النظرة لمفهوم التسويق تبعا للتغيرات التي شهد

فقد أدت زيادة الإنتاج إلى زيادة في عدد المنتجات وتشبع  ين،المنافسة وتغير السلوكات الشرائية للمستهلك حدة
للمنظمة،  ةالمالي النتائجاستخدام الموارد وتدهور  سوءإلى  أدىمما  الأسواق وظهور المشكلات في بيع المنتجات،

 يساعدعل اجهد تسويقي فإن لم يصاحبها  مرحلة الإنتاج  ففيوأحيانًا إفلاس المنظمات،  الإيراداتوانخفاض في 
 المنظمة، يمكن أن يؤدي ليهاإ والربحية التي تهدف المبيعاتعلى تحديد احتياجات ورغبات المستهلك وزيادة حجم 

 تاريخ التسويق كنظرية لأن ،مثل البطالة وغيرها ت اجتماعيةإلى عواقب اقتصادية سلبية مثل ظهور مشكلا ذلك
تسبرغ وبنسلفانيا( بعندما أسست الجامعات الأمريكية الرائدة )هارفارد و  1902إلى عام يعود  شكلها الأولفي  سوق ال

ومعرفة  ،حول مشاكل تنظيم تجارة المنتجات المتمثلة في مفهوم التسويق لجميع أنشطة المنظمةومؤتمرات دورات 
 .)1(المستقبلية هرغبات واحتياجات المستهلكين وتغيرات

إلا أن معظم  ،ومن زوايا مختلفةبأشكال عديدة حيث تم تعريفه  للتسويق متعددةريف ايوجد تع :تعريف التسويق
يهم تعريف التسويق بقدر ما يهم المقصود  لذلك لا ،التعريفات تركز على وظيفة التسويق وأنشطته المختلفة

 .كما هو موضح في الجدول ،بالتسويق ووظائفه المتعددة
 

 .التسويق تعاريف( 1رقم )الجدول 
جمعية التسويق 

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

 المستهلك.

جمعية التسويق 
 الأمريكية

وهو عبارة عن عملية تخطيط وتنفيذ وتصميم وتسعير  1985أضافت تعريفاً جديداً  في عام 
والخدمات من أجل خلق التبادلات التي تحقق أهداف الأفراد  والسلعوترويج وتوزيع الأفكار 

 .(2)والمنظمات"
 المبادلة.عملية  عن طريقبأنه نشاط إنساني موجه لإشباع الحاجات والرغبات عرفة  فيليب كوتلر

Stanton 
أنه نظام متكامل يتكون من مجموعة أنشطة تقوم على تخطيط وتنسيق وترويج السلع التي 

 تشبع حاجات العملاء الحاليين والمرتقبين.
 الدكتور

حسن  المهندس
 العبابنة

 ،زيادة قيمتها أو الخدمات بهدف السلعمجموعة من الأنشطة والوظائف والأساليب لتطوير  
 لتحقيق المنفعة للطرفين. إلى تبادل ملائم بين البائع والمشتري  تؤديمما 

 .(3-2) الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد: المصدر
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 تطور مستوى  على ، اعتمادًاعلى مَرّ السنوات التطور من مراحل بعدة التسويق مَرّ لقد  :التسويق مفاهيم تطور
 تحديد م، تساسهاأعلى  ،مستمر بشكل التسويق مفاهيم تطورت لقد المعروضة، المنتجات على والطلب الإنتاج

( البائع)المصنعة المنظمة  مثل السوق  مكانة في والتفاعل الدولة قبل من تحديدها أساسي واستمر بشكل التغييرات
 المجتمعبتنمية  وثيق ارتباط في تحسينها يتم التي التقنية الوسائل تطوير في( السلطة) والدولة( المشتري ) والمستهلك

 .، كما هو موضح في الجدول(4)ككل
 .مراحل تطور مفاهيم التسويق( 2الجدول رقم )

 

الهدف التسويقي 

 التأسيسي
 فكرة مفهوم التسويق أدوات

 مفهوم التسويق

 )سنوات التطور(

نمو و  تحسين الإنتاج
 تعظيم الأرباحو المبيعات 

 هو ممكنإنتاج ما  زيادة العرض
التسويق الموجة  مرحلة مفهوم

 الإنتاجب
(1860-1920) 

 ذات جودة منتجاتإنتاج  سياسة المنتجات تحسين خصائص المنتج
التسويق الموجة  مرحلة مفهوم

 المنتجب
(1920-1930) 

 عن طريقزيادة المبيعات 
 الترويج للمنتجات 

 سياسة المبيعات للمنتجات 
 تجاريةتطوير شبكة 

 للمبيعات

التسويق الموجة  مرحلة مفهوم
 بالبيع

(1930-1950) 

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

(1960-1980) 
تلبية احتياجات الأسواق 

المستهدفة مع مراعاة توفير 
الموارد البشرية والمادية 
والطاقة والموارد الأخرى 

 وحماية البيئة

 مجموعة المزيج التسويقي
ج ما يحتاجه المستهلك إنتا

مع مراعاة متطلبات 
 المجتمع

 التسويقمرحلة  مفهوم
 الاجتماعي 

(1980-1995) 

 مجموعة الخدمات عند الشراء علابناء نظام خدمة عملاء ف
والخدمات  السلعإنتاج 

 المتكاملة
  اتلخدما تسويقمرحلة  مفهوم
 حتى اليوم( 1990)

 بناء نظام علاقات 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 مرحلة  مفهوم
 التفاعلي

 حتى اليوم( 1980)

 .(7-5) الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد: المصدر
 

 للنشاط الرئيسة الوحداتللعلاقة بين  فقط ليس خاص اهتمام يجب إيلاء ، هبمراحل تطور  التسويق مفهوم تحليل عند
 في البحث ووظيفة الرئيسة التسويق وظيفة دور لتحديد أيضًا ولكن ،(منظمة الإنتاج والمستهلك والدولة) التسويقي

 على الإنتاجكفاءة أي أن  كعلم، للتسويق الأساسية الفكرة تفسره ، وماالمنظمة في الإدارية الوظائف تنفيذ عملية
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 أهم من أبحاث السوق  وظيفة يجعل مما ،الطلب عن الإبداع والرضا بمستوى تتحدد المنظمة و  الصناعة مستوى 
 .التفاعل ونظامالمنظمة  إدارة مجال في الوظائف

 دادالمنتجات حيث يز  من كميات كبيرة إنتاجفي هذه المرحلة  يتم نتاج:الإ بالتسويق الموجة مفهوم مرحلة . 1
 الزيادة لأن الإنتاج، نحو والمنظمات المصانع كبير توجه بشكل زاد حيث ،العرض حجمإلى عليها بالنسبة  الطلب

 ووفقًا وكانت جميع المنتجات تُوجد أسواقاً لتصريفها، ،ولم يكن هناك مشكلة في البيع ،التكلفة من تُقلِّل الإنتاج في
 آخر بمعنى ،التي تباع بالسعر المناسب ،المتاحة على نطاق واسع المنتجات على التركيز يتم المفهوم لهذا

 بل  ،الجودة ةكون عاليتلا يمكن أن  اتلكن هذا لا يعني أن المنتج ،منخفضة المفهوم هذا في الجودة متطلبات
 .(8)ةوغير مكلف وموحدة قياسية كون ت أن يجب

تدور هذه المرحلة حول رد الفعل الإيجابي للمستهلكين على المنتجات المنتج: التسويق الموجة بمفهوم مرحلة . 2
المستهلك يشتري السلعة ن إإذ  ،بنفسه نفسه يبيع الجيد المنتج أن أي، الجديدة غير المكلفة والمصنعة جيدًا

بجودة وخصائص  ومعرفة علموهو على جودة المنتج  ىوليهمه بالدرجة الأو  هورغبات احتياجاتهيشبع  لكيكحل 
تحسين جودة ونوعية المنتجات  ىعل ىولن تعمل بالدرجة الأ، مما يتطلب من المنظمة أات المنافسة بالسوق جالمنت

 لمفهوم التدريجي والانتقال الرئيس اتجاه التسويق في تغيير هناك ثم، ومن من أجل الاحتفاظ بالعملاء وجذبهم
 .(8)جديد منتج

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

هو الأساسي  ةلمنظماكان هدف و  ،ياتهابين البائعين إلى أعلى مستو صلت المنافسة و حيث  ،بالنسبة للمستهلكين
، وقد إليها عن طلب المستهلكمنتجات للمستهلكين بغض النظر البيع ذات كفاءة ل الحصول على أدوات ترويجية

، البيع هتمام بوظيفةنهاية العقد الثاني من القرن الماضي وازداد الا المفهوم بعد أزمة الكساد العالمي في ساد هذا
بالمعلومات المنظمة لتزويد إدارة  أبحاث السوق ستخدام الإعلان وظهرت اولكن فلسفة البيع لم تتغير فازداد 

 .(9) خالمتعلقة بالإنتاج والتخزين والتوزيع ...إلالقرارات التسويقية اللازمة لترشيد 

د ما يريده العملاء يتحدعلى تعتمد في هذه المرحلة  المنظماتأصبحت  :الحديث التسويقمفهوم مرحلة  .4
ن التركيز على إقناعهم علًا يبد بشكل فاعل،ر جميع الأنشطة التسويقيّة لتلبية احتياجاتهم يوتطوّ  ،ويحتاجون الية

التبادل وذلك  علاقات تاريخ في فكرة أحدث التسويقي المفهوم إذ يعدّ غير حاجة، بوهم  المنظمةبشراء منتجات 
المستهدفة  الأسواقالمنظمة تحديد حاجات ورغبات  مهمة نإحيث  ،بيعه يمكن ما إنتاج على عتمادةلا

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

يعتمد بشكل أساسيّ على تحديد  للمنظمةأصبح تحقيق الأهداف التنظيميّة  مما ،اقتصادية واجتماعيةو تكنولوجية 
ثر فاعلية وكفاءة من منافسيها من المستهدفة وتقديم الرضا المطلوب للعملاء بشكل أك الأسواقاحتياجات ورغبات 

 .(10)الأخرى  المنظمات
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 أسباب ظهور التسويق:
 اليدوية إلى الديناميكية.نتاج 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. 

 تغيير المستهلك، وفي حالة عدم الرضا، يجب لدراسة اتصال يعدّ وسيلة ه، فإنوفقًا للمفهوم التقليدي للتسويق
 .البيع عملية وليس العامة السياسة

 .إنتاجه مكني ما بيع محاولة من بدلاً  بيعه يمكن ما إنتاج :الحديث التسويق مفهوم مضامين
 صنعالم 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. 
استبدال التسويق التقليدي بمفهوم جديد قائم على في  هذه المرحلة تتعلق الاجتماعي:التسويق مفهوم مرحلة . 5

أو تقديم خدمات ليس فقط من أجل المنفعة الشخصية ولكن أيضًا لصالح المستهلكين  السلعنهج مسؤول لتسويق 
يشمل التسويق الاجتماعي مسؤولية المنظمة عن سلامة المنتج، والصدق والنزاهة في الإعلان،  ،والمجتمع ككل

وإضفاء الطابع الإنساني على  ،لموضوعي في التسعير على أساس الرغبة في ترشيد الاستهلاكوكذلك الإنصاف ا
لتسويق يركز على الجوانب المختلفة  ، وكماوحماية البيئة للمجتمع من عمليات الإنتاج غير المرغوب فيها ،الإنتاج

إلى مساءلة و سلوكيات وأخلاقيات الممارسين للعملية التسويقية و تطبيق الممارسة و مثل، ال المسؤولية الاجتماعية
يربط باستمرار مصالح المنتجين  حيث، اتمنتجالعن تقديم  ةخطأ ناتجأعن أي تهم أي محاسبالمسؤولين 

 والنهج للمنظمات التطوعي والعمل الخيري  التسويق يُعزى  أن يمكن كما ،ككلوالمستهلكين مع مصالح المجتمع 
 التسويق يقتصر لا الآن المجال، حتى هذا إلى البيئة وحماية التسويقية الأعمال لممارسة اجتماعيًا المسؤول

 سوق  في إشباعها يتم متطلبات يحدد لكنه ،الأعمال لرواد الإيجابية الشخصية الصفات إظهار على الاجتماعي
 المجتمع وحماية البيئةالالتزام تجاه  تعني المسؤولية تجاه المجتمعو باستمرار،  متزايدة تنافسية ظروف تشهد

  .(11)الطبيعية
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أي على  ،الحديث التسويق مفاهيم على أحدث زيركتم التي في هذه المرحلة، :اتتسويق الخدممرحلة مفهوم . 6
نحو تنظيم المشاريع في مجال النهج القائم على الخدمات الذي نشأ مع تنامي اتجاه الاقتصاد العالمي الحديث 

همة لمستوى تحضر المجتمعات مال المعاييرأحد  تها منونوعي وتقدمها الخدمات ومستوى أدائها لأن ،الخدمات
 نصف من أكثر أن يُعتقد لأنه الخدمات، اقتصاد اسم المستقبلي المجتمع على يُطلق المتقدمة البلدان وفي ،الحديثة

حيث أن مفهوم الخدمات لا يغير الأهداف الرئيسة  الخدمات، قطاع في تنفيذه سيتم العالم في القومي الناتج
 أو ،للمستهلكين المقدمة الخدمة نحو التحول هذا يحدث إذ ركز على الحل الشامل للتسويق،يللتسويق، بل فقط 

 وكذلك خدماتها أوالمنظمة  سلع لاستهلاك الجدد العملاء من المزيد بجذب يسمح فاعل عملاء خدمة نظام بناء
 .(12)المنظمة من يتلقونها التي بالخدمة للتمتع الدائمين المشترين من المزيد

هو اسلوب يقوم على التواصل بين المنظمة والعملاء بكافة اشكال الاتصالات  :التفاعليالتسويق مفهوم مرحلة . 7
التسويقية، بحيث لا تكتفي المنظمة في ارسال رسائلها للعميل بل تتلقى منه وتخلق حالة من التفاعل بين طرفي 

 يتمثل الوقت نفسه في معه، التفاعل فردي في عملية نهج   إلى يحتاج عميل كل أن المفهوم هذايفترض الرسالة، 
أحد نقاط  المعاملات نظام يجعل العملاء، مما مع الأمد طويلة علاقات نظام بناء في للمنظمة الرئيس الهدف

   .(13)للمنظمات الأسواق لعوامل استقرار الرئيسة القوة

المعلومات وتخزينها بجمع هو تقنيات المعلومات الحديثة التي تسمح  لاءمع العم علاعلاقات فأساس نظام  يعد
، من ينفي عملية التواصل مع المستهلك ،لذلك، اتالقرار في اتخاذ  اتالمنظم مديري ومساعدة  وعرضها وتحليلها

مسبقاً الذي يفرض  ،مفهوم التسويق التفاعليوهو ما يتضمن  ،الضروري إقامة اتصال شخصي مع المستهلك
هذه المجموعة  لذلك تقوم، عالياً من الاحترافية لدى الموظفين ومستوى من الثقافة المؤسسية للمنظمة  يامستوى عال

يؤدي في النهاية إلى رضا  مما، لتفاعل مع العملاءلاجتماعي إيجابي  مناخإنتاج منتجات عالية الجودة وخلق ب
بحيث يمكنك  بين المنظمة والموظفين، الاتصالولكن طوال فترة  ،واستخدام المنتجتلام ، ليس فقط بعد اسلاءالعم

الذين يحافظون على علاقات قوية عملاء من القاعدة العملاء وبناء شبكة مستمر لمن خلال هذا المفهوم توسيع 
 .(13-14)أو منافستها  يمكن للمنظمات المنافسة إيقافها لاالتي  ،وطويلة الأمد

سوق لفي تطور نظام ادوراً مهيمناً يكتسب التفاعل التسويقي  ،لاتتصالالتطور السريع لتقنيات المعلومات وال نظرا 
بمفهوم التسويق التقليدي أو مفهوم  (بنجاح كبير)يجب رفض وجود المنظمات الملتزمة ،العالمي، ومن ناحية أخرى 

 .قوأن فكرة التعايش بين مفاهيم التسويق هي الطريقة المثمرة لتطوير نظرية التسوي اً المبيعات للتسويق تمام
 المبحث الثاني: التسويق على مستوى المنظمة

رباح والتفوق على لأوزيادة المبيعات وتعظيم ا لاءتلبية احتياجات العم في التسويق على مستوى المنظمة يساعد
 راً لأنلى مستوى أنشطتها التسويقية، نظع إلى حد كبيريعتمد  ةالمنظم وذلك لأن تطور ونمو وبقاء، ينالمنافس

من هذه  اً وكثير في بيئة العمل البيئة التسويقية تتميز بالتغيير المستمر الناتج عن عوامل مباشرة أو غير مباشرة 
اسات كافية عن ر د أن يكون لدى المنظمة ولذلك يجب ،مفاجئة تغيراتها رات لا يمكن التنبؤ بها أو قد تكون المتغي

كافة المتغيرات ومعالجتها مع تغير الداخلية والخارجية وأن تكون جاهزة من أجل معالجة  راتتلك العوامل والمتغي
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فراد والتأكيد على جودة المنتجات، بما يتناسب مع عامة الأ ، وذلك عن طريق التعريف بالمنظمة بشكل واضحالسوق 
وير خدمة العملاء والمساعدة في وعن شرح كيفية تحسين المنتجات المختلفة وتط ،التي تقدمها المنظمات المختلفة

 ويتم عرض تصنيف المنتجات في الجدول. .(15)الحفاظ على سمعة المنظمة
 (سلع وخدمات)المنتجات  اتتصنيف( 3)الجدول  

1. 
 السلعية 

 Goods 
ملموسة لها أبعاد )طول وعرض وارتفاع ووزن( مثل الأجهزة الكهربائية والأثاث 

 والسيارات...إلخ.واللوازم والأبنية 

2. 
 الخدمية

 Service 

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

 إلخ.،السياحية والتعليم وصرافة العملة

3. 
 الحقوق 
Rights 

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

4. 
 الامتيازات 

Privileges 

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

 إلخ.

5. 
 الأفكار

Thoughts 
 

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

 والإدارية، ودراسات الجدوى...إلخ.والاستشارات المالية 

6. 

الخبرات 
 والمهارات

Experience 
And Skills  

من خلال  اتم مثالًا على هذه المهار يمهارات ، احرص على تقدّ  امتلاكفي حال 
الخبرة في العمل المهني مثل ، هبالذي قمت  العملالسابقة، كأن تكتب اسم  اتخبر ال

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

7. 
 المعلومات 

Information 

 ةهدف ما أو استعمالها بطريقة معينبجموعة من البيانات التي تتم معالجتها ، هي م
ولهدف معين ويتم تداولها بغرض نشر المعرفة ، وتساعد المعلومات في صناعة 

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

 الشراء الصحيح.
لباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتابإعداد ا: المصدر

 (15). 
 

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

 ، كما هو موضح في الشكل التي تعمل فيها المنظمة
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 المزيج  التسويقي  وعناصره.( 1الشكل رقم )

 .(16-17) إعداد الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب: المصدر

 

يكون منتج  أن مع إمكانية يمكن للمستهلك شراؤه لتلبية حاجة أو رغبة معينةشيء أي هو  :Productالمنتج . 1
 أو أن المستهلكلمنتج أن يحل مشكلة ما لدى للا بد ، مثل خدمة أو منتج رقمي غير ملموس يئملموس أو ش

 . اتلشراء المنتج الأفرادأن يكون هناك حافز يدفع  يفضلو يشبع رغبة أو حاجة لديه، 
 همها:أبعاد أإدراك المستهلك للمنتج عبر ثلاثة 

 من  الهدفو أوتتمثل في المنفعة الأساسية التي يبحث عنها المستهلك  المنفعة الجوهرية للمنتج الأول: البعد
 .اته للمنتجئشرا

 بعادهبأ مثلةتالم اوخصائصه اتلمنتجلمكونات المادية اليعبر عن  :)المادي( الحقيقيالمنتج  الثاني: البعد، 
 .لخإ…العلامة التجارية والتغليف  وكذلكلون والوزن الوشكل العبوة و 

 خدمات ما في شكل خدمات تكميلية  اتكل ما يصاحب المنتجهو : المنتج بمفهومه الشامل الثالث: البعد(
 .لخإ...التسليم و الصيانة و  خدمات الضمانو التركيب و بعد البيع( مثل التوزيع 

 نظر في السعر المنخفض أن دائماً  تذكرا المستهلكين، نظر في اتالمنتج شكل يحدد :Priceالسعر . 2
يعني أن  المقابل في مرتفع سعر اختيارو الأخرى،  المنافسة المنتجات من درجةأدنى  المنتج يعني ،المستهلكين

 المنتجات، شراء على همموالأب الاحتفاظ المستهلكون  يفضل وبالتالي ،التكلفة تتجاوز الفوائد المرجوة للمستهلكين
حدد درجة رفض أو قبول ي ن السعرإمن الضروري دراسة أسعار المنافسين ومن ثم تحديد السعر المناسب، حيث 

 التسويق.  أنشطة جميعوهو هدف ، اتمسؤول عن الربح النهائي من بيع المنتجال وهو المنتج من قبل المستهلك 
 :اتسعر المنتَج علىالمؤثرة العوامل 

  الة والمواد الأوليةمالعو تكاليف الإنتاج. 
 القيمة والفائدة التي يحققها للمستهلك. 
  منتجالالمنافسة والمنتجات التي تنافس. 

المزيج  التسويقي  
وعناصره 

السعر

(Price)

الترويج

(Promotion)

المكان

(Place)

الأشخاص
(People)

البيئة المادية 
(Physical 
evidence)

العمليات
(Proсess)

المنتج
(Product)
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 المواسم الاحتفالية العملاء المميزين والمناطق  ،مثل، العوامل والتأثيرات على تغيرات وتقلبات الأسعار
 إلخ.…الجغرافية والقوة الشرائية

  :Placeالتوزيع )المكان( . 3
مكان البيع  مع ضمان أماكن الاستهلاك،هي القنوات التي ينتقل من خلالها المنتج من مصادر الإنتاج إلى 

يعني أن المستهلك سيكون قادراً على رؤية المنتج  مما ،المنتج للمستهلكين في الوقت المناسب وتوافرالمناسب 
يجب اختيار منافذ التوزيع المختلفة بشكل  ،وتتبع عملية تسليم المنتج في الوقت المناسب ،وشرائه عندما يحتاج إليه

 قنوات أفضل لاكتشاف المستهدف للسوق  شاملة معرفة يتطلب مما ،يتناسب مع طبيعة السلعة وحاجة المستهلك
 مباشر. بشكل السوق  لمخاطبة فاعلية الأماكن وأكثر التوزيع

تعريفهم  من أجل المحتملينجذب انتباه المستهلكين لنشطة الاتصالية من الأمجموعة  :promotionالترويج . 4
 وإقناعهم اتلمنتجإلى ا الحاجة تحديدلو  ،اتالمنتج مزايا جميع نقلمن حيث  ،قدمهات يالت بالمنتجاتوإقناعهم 

 ...إلخ.والبيع الشخصي والعلاقات العامة وترويج المبيعات والدعاية الإعلانعلى  الترويج صراعن ضمنتت ء،شراالب
 الأسئلة التالية: نعلة، يجب الإجابة عاأجل إنشاء إستراتيجية إعلانية فمن 
 كيف يمكن إرسال الرسائل التسويقية إلى الزبائن المحتملين؟ 
 ؟اتما هو الوقت الأمثل لترويج المنتج 
  زية إمكانية الوصول إلى الجمهور والزبائن المحتملين؟االإعلانات التلف توفرهل 
  ؟اتالتواصل الاجتماعي أفضل لترويج المنتجهل استخدام وسائل 
 ما هي استراتيجيات الترويج التي يتبعها المنافسون؟ 
من الضروري أن تقوم فالتي تقدمها،  اتمنتجالالذين سيتعاملون مع  الأفرادهم الجمهور : Peopleالأشخاص . 5

الذين يرغبون في التعامل مع  الأسواقأو الجمهور المتواجد في  الأفراد إعداد لتحديدمسبقًا  شاملةبعمليات بحث 
 .وعلى استعداد لشرائها اتمنتجالب تهتمتحتوي على فئة  الأسواقإذا ما كانت ما  معرفةلباختصار  ،العلامة التجارية

المُساهمة في تقديم الخدمات  ةنشطتدفّق الأ تضمنالتي  الحقيقيةهي الإجراءات  :Processesالعمليات . 6
الخطوات التي  جميعمراقبة تم تإلى العملاء، هنا يتم تحليل المتطلبات و لتسليمها والسلع، وتنفيذ الخطوات الفعليّة 

 لفحصوتزويدهم بمجموعة  من الأدلّة المُناسبة  في الوقت المحدد العميلوصولها إلى  للتأكد منتمر بها الخدمة 
نها تزود العملاء بأدلة لتقييم الخدمة على إهذه العملية فريدة أيضًا من حيث ، أو التعامل معها السلعة أو الخدمة

 .ءكل هذه العوامل تؤدي إلى ولاء العملا ،أساسها ومدى استخدام العميل للخدمة
 هادونحيث من  ،التي تريد تقديمها اتلمنتجاهوية  :Physical Evidenceالبيئة المادية )الدليل المادي( . 7
 المنظمة بموقع المادي الدليل ويرتبط هوية المنتج في ذهن المستهلك يؤكد هذا، لمنتجل نجاحالتحقيق  صعبي

عندما نقول  ،حيث أن العلامة التجارية هي مثال على الدليل المادي، على سبيل المثال السوق، في ومنتجاتها
تكوين  فييساعد مما  ،شراء الخدمة عندأو ما يحيط بالمستهلك  اديداسننا نتذكر على الفور إف ،ألبسة رياضية

مكتب المنظمة أو أثاث )البيئة المادية  تكون أن  مع إمكانية المنتج فوائدز على يتركالو  منظمةللمناسبة صورة 
 .(غرفة الفندق
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 (:Product Lifecycleدورة حياة المنتج )
 اكتمال عند) قاسو الأ من اخروجه إلى قاسو لأل ادخوله من حيث ،اتمنتجال مر بهاتالتي  المراحل من سلسلةإنها 

 .(18)حياة الإنسان مشابهة لدورةدورة حياة  اتللمنتجو ( بيعه أو إنتاجه
 :المنتج حياة دورة أقسام

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

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

مما  ،للانتشار بشكل واسعتمهيداً ذلك و  في السوق  اونجاحه اتمرحلة قبول المنتجهي  (: Growthالنمو ) . 2
 أهم خصائصها:من و  أفضل مراحل دورة حياة المنتج دّ تع

 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 اتج المنتجو مرحلة نض هي ( : Maturityالنضوج ) . 3
خوفاً من الوصول إلى مرحلة الانحدار ويمكن أن يحقق الإشباع لحاجات الزبائن فقط  ممكنة مدةتأخيرها لأطول 

 أهم خصائصها:من أو الإشباع ورضا الزبائن و 
 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 فيهتالتي مرحلة ال(: وهي  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 

 

 للأفراد التسويقية الأنشطة وأغراض وأشكال طرق  وأن مختلفة، طبيعة لها التسويقية الأنشطة أن الواضح من
، كما هو موضح في التسويق لمفهوم مختلفة تفسيرات إلى يؤدي مما تمامًا، مختلفة التسويق عملية في المشاركين

 الشكل.
 
 
 



  

  22   

 
 
 
 
 
 

 
 
  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 مفهوم التسويق على مستوى المنظمة.( 2الشكل رقم )

 .(18-16) الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد: المصدر

 

 كفاءة تحسين في الرغبة هي التطور هذا وراء الدافعة الرئيسة القوة كانت ،وتطوره التسويق ظهور جانب إلى
 الأمر السوق، في المنافسة زادتحيث  ،المنظمة ةلقدر  الداخلية العوامل بسبب القطاعات، مختلف في اتالمنظم

الأعمال  عند إدارة الاعتبار في وأخذها وتحليلها الخارجية بالعمليات اهتمامها تكريس المنظماتمن  تطلبي الذي
 التجارية.

  :Marketing philosophy التسويق . فلسفة1
 ،مع المستهلك ةالعلاق ياتبما في ذلك أساسه، ومفاهيم هووظائف التسويق وأهدافهالموقف مبادئ هذا يحدد 
 .الأسواقالاجتماعية في و الشراكة وقواعد السلوك الأخلاقية  ياتوأساس

  ييروالمعاكون عليه المستقبل ووضع الخطط يالمنظمة وتحديد ما س مستقبل تصور :المنظمة رؤيةتحديد 
 .نذهب أن نريد أين إلىتحديد من والاستراتيجيات التي تمكن المنظمة 

 تحديد رسالة المنظمة

 تحليل الاسواق

 تحديد أهداف المنظمة

 التسويقتحديد مشاكل وأهداف بحوث 

تحليل نقاط القوة والضعف والفرص والتهديدات 

 في المنظمة

 فلسفة التسويق

 المنظمة في الاسواقمكانة 

 استراتيجية التسويق

 البرامج والمشاريع والخطط التسويقية

 المجموعات التسويقية

 فاعلية برامج ومشاريع وخطط التسويقمراقبة 

والسياسات الخطط والبرامج تنفيذ الاستراتيجيات 

 التسويقية

 بحوث التسويق

 أدوات التسويق

 إدارة التسويق

 تحديد رؤية المنظمة
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 جميع على القرار صنعو  التوجيه ويوفر الرئيس هدفها حدديو  ،المنظمة أنشطة يوجه :تحديد رسالة المنظمة 
 .الإدارة مستويات

 المرجوة النتائج أو النهائية الحالات هيف ،المنظمة وأهداف القرار صنع هي عملية :تحديد أهداف المنظمة 
 .تحقيقها في العمل فريق يأمل التي

 : marketing research التسويق . بحوث2
 فإن ،للمستهلك وترويجه وتوزيعه وقيمته المنتج على يقتصر لا البحث بأن دراية على المسوق  يكون  أن يجب
  .الترويجية والطرق  للأدوات المنهجي التحسين إلى يهدف التسويقية الأنشطة نظام
 الإدارية ومراقبة القرارات اتخاذ عملية في الشكوك والمخاطر تقليل التسويق: بحوث وأهداف مشاكل تحديد 

 .التسويقية الأنشطة تنفيذ
  لإيجاد ،للسوق  نوعي تحليل توفير في التسويق مدير عمل في المهمة الخطوات إحدى تتمثل :الأسواقتحليل 

المنظمة  اتمنتجل مستهلكال معرفة من أجل جاذبية الأكثر المستهدف السوق  اختيارو  الحرة، السوق  منافذل سريع
 .أفضل بشكل

 الرباعي التحليل مفهوم تعريف يعدّ  المنظمة: في والتهديدات والفرص والضعف القوة نقاط تحليل SWOT 
 تكون  ، إذالمنظمة تطور على تؤثر التي المعقدة والخارجية الداخلية العوامل لتقييم شيوعًا الطرق  أكثر حدأ

 البيئة من والتهديدات الفرص عن فضلاً  المنظمة من البيئة الداخلية، في والضعف القوة نقاط عملية تحليل
 .الخارجية

 Marketing Tools:التسويق  . أدوات3
المنظمة التي تنتهجها في الظروف  اتالتسويق وسياس مفيدة حول كيفية تنفيذأسئلة  على التسويق أدواتتجيب 

 الحديثة.
 أسواق الأولى دخول مراحلها في الجديدة المنظمات علىالصعب  من :الأسواقالمنظمة في  تعزيز مكانة 

 المستهدفة الفئات لجذب التسويقعلى أنشطة  التركيزلذلك يجب عليها  ،في مرحلة مبكرة بالمنافسين مليئة
 بها. تعمل التي الصناعة مجال في لها جيدة قاعدة تأسيس بهدف وذلكوالمستهلكين، 

 مما الإنتاج، زيادة إلى ذلك أدى الصناعية، الثورة وظهور الوقت مرور مع التسويقية: المجموعات تطوير 
 المُنتَجات من العديد عرض استهلاكيّة وتمّ  أسواقاً  الأسواق وأصبحت والبائعين، المنتجين بين المنافسة إلى أدى
 مرور ومع السوق، في الأرباح لتحقيق مناسبة كوسيلة التسويق دور تفعيل إلى أدىمما  لها، بدائل وجود مع

 سلوك لتتبع الدراسات من العديد إنتاج في سهمأ مما والاقتصادية، الإدارية العلوم أحد إلى تطور الوقت
 .صحيحة بطريقة لهم ترويجها على العمل ثمّ  ومندوافعه،  تحديدو  المستهلك

 المنتج بالتفصيل وتخصيص الوقت الكافي لوصف قيمته وميزاته المحددة تحديد التسويق: استراتيجية تطوير، 
 وأبرزها في حملتك التسويقية. اتقدمها المنتجتابحث عن الميزات الفريدة التي 

  تعتمد ببساطة ولكنها خارقاً  فنّاً  تعد لا قوية تسويق خطة كتابة التسويقية: والخطط والمشاريع البرامج تطوير 
السوق  معلومات دراسة على بناء ،الصحيحة القرارات اتخاذ ومن ثم الكافية، المعلومات جمع في القدرة على
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 الأهداف وتحديد للمشروع محددة قاسو أ اختيارسلوكهم و  ودراسة المستهدفين العملاء وتحديد ،والمنافسين
 التسويقية.

  :  Marketing Management إدارة التسويق. 4
 تحسين) المالية: الإدارة بناء سياسة أساسها على يتم التي المفاهيم من العديدهناك  المعاصرة، العلمية الأدبيات في

 المستمرة الجهود) المنتج( السوق  من معين قطاع من المنافسين استبعاد) التنافسية( المربحة والاستثمارات التكلفة
 .المقدمة الخدمات أو المنتجة السلع من( الجودة لتحسين

مع مراعاة  لهم،كالمستهلكين وحل مشورغبات ااحتياجات التي تلبي  المنتجات فاعل بشكل التسويق نظام يحدد
ستخدم أسسها وا وجوده اكتسب التسويق طابعًا عالميًا ، عن طريقلفترات طويلة من الزمن ككلمصالح المجتمع 

 اً اقتصادي اً التسويق نظام المنظمات، كما يعدّ من أجل تحسين كفاءة إدارة  بل ،المنتجات تسويقليس فقط في 
 .(19)اونماذجه اومبادئه ةالمالي ةنشطالأ دراسة طريق عنيتم  مستقلاً 

 تطوير أو تشغيلي لبرنامج تخطيطال مرحلة في التسويقية: والبرامج والخطط والسياسات الاستراتيجيات تنفيذ 
 عنصر بكل تتعلق مفصلة وبرامج خطط في التسويق استراتيجيات صياغة الضروري  من، تفصيلية عمل خطط

 .التسويقي للمزيج الأربعة العناصر من
 التفصيلية  العمل لمشاريعالرقابة على الخطط  هي مرحلة التسويق: وخطط ومشاريع برامج كفاءة مراقبة

 التسويقية.
 

 
 
 

 

 

 

 
 .مستويات الأنشطة التسويقية للمنظمة( 3الشكل رقم )

 .(20-21)الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد:المصدر
 

 الإنتاجبين منظمة  طويلة الأمد ومتينةعلاقات  بناءالمفهوم الحديث للتسويق على مستوى المنظمة  يتضمن
هو عدم إكمال عدد كبير من المعاملات في وقت  ،الأولوية فيفإن الاتجاه  ،وبالتالي، والعميل والمشتري والبائع

 ولكن لبناء تعاون قوي وطويل الأجل ومتبادل المنفعة للطرفين. ،واحد

 :لأنشطة التسويقية للمنظمةامستويات 
 اتتتمثل المهمة الرئيسة في تقديم منتجو  وتلبيتها، تحديد احتياجات الجمهور المستهدف هاهدف التلبية: تسويق. 1
 الحالية على أفضل وجه.والرغبات هتمامات الاناسب ت

 لأنشطة التسويقية للمنظمةامستويات 

 التلبية )الاستجابة( تسويق 

 التسويق الشخصي

 التسويق الاستهلاكي
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 العميل وعد أو ،يسمع اسمك عندما ذهنال تتبادر إلى التي والمشاعر من الأفكار مجموعة :الشخصي التسويق. 2
 وخدمات السلع عن الخدمات تمييز أو اتلمنتج لترويجمثل، ا منافسيك، مع يجدوها لن ،معك ومميزة فريدة بتجربة

  .العملاء أذهان فيبطريقة احترافية  المنظمة أو الفرد صورة إدارة فن فهي، الآخرين
الاحتياجات، في عن  عند البحث جوهر مفهوم التسويقهذا مستوى صعب من حيث  الاستهلاكي: . التسويق3

ول تلبية اأو تقديم خدمات ولا تح منتجات محددةالحاجة إلى إنتاج  تحدد بشكل مستقل المنظمات أن الحقيقة
شاملة لمنظمة الدارة للإ منظمةعل للامفهوم تسويقي ف وهو ،الاحتياجات الحالية أو المتوقعة للجمهور المستهدف

 .(20)الأسواقإدارة مع مراعاة حالة الاقتصاد التي تهدف إلى 

من ، التي تجعل التسويقومفهوم  المبيعاتالميزات والاختلافات العامة بين مفهوم  إلىومع ذلك يجدر النظر 
، كما هو في ةنظمتنظيم الأنشطة التسويقية للم لياتعم التمييز بين الأدوات والأساليب الأساسية في الممكن

 الجدول.
 .مفهوم التسويقو مفهوم المبيعات بين المقارنة خصائص ( 4الجدول رقم )

 مفهوم التسويق مفهوم البيع سس المقارنةأ

 من منتج ملكية لنقل التجاري  المفهوم هو البيع المضمون 
 .المال من مبلغ مقابل مشتر شخص

توجه و وفهم احتياجات المستخدمين  الأسواقهو تحليل 
العمل من يتحدث عن تحقيق أهداف ، حيث الأعمال

 .رضا العملاء لضمانأفضل من الآخرين  كونه خلال

 اوقيمته اتيتم التركيز على خصائص المنتج التركيز
 مقابل السعر

والاحتياجات التي تجعل  اتيتم دائمًا إبراز فوائد المنتج
 العميل يرضى عن هذه الخدمات

 من فالمزيد المبيعات، من حجم الأرباح تأتي الأرباح
 .الأرباح من المزيد يعني المبيعات

عن  ،الحفاظ على العملاء عن طريقيتم تحقيق الربح 
 رضا العملاء طريق

وسيكون  ميزة تنافسيةأي لا يوفر مفهوم البيع  المنافسة
 .ملاءمة في بيئة تنافسيةأقل 

من ولذلك  والمشتري بين البائع  ثنائية الاتجاهعلاقة  يبني
 في بيئة تنافسية الأفضل استخدامها

يتم اللجوء للعروض الترويجية والخصومات  الحث على الشراء
 لتسريع عملية الشراء لدى العميل

لا تتم المتابعة الإجبارية للشراء فالهدف هو توصيل 
للعملاء وتوصيل فكرة أن المنتج يلبي  اتالمنتج

 .حتياجاتالا
 المدى الطويل المدى القصير تخطيط الأعمال

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

 

 ،نجاحتحقيق ال المنظمات يصعب على ،صغيرة وأ كبيرة كانت سواءً  منظمةي لأنجاح الأهم أسباب هو التسويق 
تساعدها في جذب المزيد من العملاء وتحقيق مبيعات جيّدة  ،تقنيات واستراتيجيات تسويقية حديثة تستخدم لم ما

ومحاولة التقرّب منهم والتواصل معهم  اتإنَّ التسويق يتطلب معرفة العملاء المحتملين للمنتج إذوزيادة الأرباح، 
المنتجات وتسويقها باستخدام  تلكومن ثم عرض  ممكنة، طريقة بأفضل وخدمتهم لمعرفة رغباتهم واحتياجاتهم،

 .(22)ومن بعض قصص النجاح لبعض المنظمات ،ذبةاطرق وأساليب مبتكرة وج
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 .الرائدة في العالم للمنظماتمفاهيم التسويق  (5الجدول رقم )

مفهوم  ميزات ال
 منظمةال التسويق

خصائص وتوسيع الالجودة وتعمل على تحسين  ةعالي اتتنتج المنظمة منتج
والابتكارات، السمة المميزة لمنتجات هذه  التقنياتيتم استخدام أحدث  ،وظائفال

خاصة، إذ كانت التقنيات اليتم إنشاؤها بفضل  واضحةالعلامة التجارية هي صورة 
لسنوات عديدة وذلك بفضل تقديم  التقنيةفي طليعة أسواق  Samsungمنتجات 

 الجودة لتلبية احتياجات معظم المستهلكين. ةمنتجات حديثة وعالي

 Samsung منتجال

 أنشطتها تتركز، العالم في غذيةالأ ةصناع الفرنسية في منظماتال أكبر هي إحدى
 نهاإحيث : الحليب ومشتقاته والبسكويت والمياه المعدنية، عمل مجالات ثلاثة على

ساعد على جذب المزيد من وت  ،اتوتفرد المنتج ةتمثل استقرار الجودة العالي
بيع المنتجات المصنعة، تستخدم جميع الطرق المتاحة كالإعلان في و المشترين 

وسائل الإعلام والمسابقات والعروض الترويجية والتذوق وغير ذلك، بالإضافة إلى 
 السليمة، والتغذية الصحي الحياة أسلوب تعزز التي ،م منتجات العلامة التجاريةيتقد

 .الحديث المجتمع سيما لا

 DANONE مبيعاتال

تعمل بانتظام على توسيع نطاق منتجاتها وتحسين المنتجات مع مراعاة احتياجات 
هذه لجودة والحلول الجيدة، وتركز با دون الاهتمامورغبات الجمهور المستهدف، 

 محددةالسياسة على المشتري وتشمل الاستشارات الفردية وهدايا لشراء منتجات 
 الأموال. استردادضمان مع وخدمة التوصيل إلى المنازل 

 
 AVON تقليديال

 نهاإ حيث البيئة، حماية هي للمنتجات الرئيسة الميزة" الجمال منبع الطبيعة" هوالشعار 
لا تهتم المنظمة بصحة عملائها  طبيعية، نباتية مكونات من أساسي بشكل مصنوعة

 ةب خاصيبافي أن اتكريمالفحسب بل تهتم أيضًا بالبيئة، لذلك يمكن للمستهلك شراء 
 موجودة.العبوات الومن ثم شراء عبوات متغيرة يمكن إدخالها بسهولة في فقط، مرة واحدة 

الاجتماعي 
 والأخلاقي

IVES 
ROCHER 

 
 تمتلك حيث العالم حول مختلفة مواقع في مطعم 30.000 من أكثر اليوم يوجد

حيث  المنافسين، على متقدمة السريعة، الوجبات سوق  من٪ 18 حوالي المنظمة
 .بعناية ومنفذ جيدًا مدروس تسويق برنامج خلال من النجاح هذا المنظمة حققت

التسويق 
 McDonalds التفاعلي

 .(23-24) الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد: المصدر
 

أكثر  أصبحت اتجاهات العولمة في الاقتصاد العالمي ووسائل التواصل الاجتماعي في الآونة الأخيرة من
 احتياجات وتعميم وتوحيد ظهور إلى فقط تؤد ولم، والأجانب المحليين الأكاديميين بينالموضوعات التي نوقشت 

، الاستهلاكقواعد ختيار، ولكن غيرت بعض الا عندوتطلبًا  معرفة واستنارةجعل المستهلك أكثر مما  ،جديدة عالمية
أثرت هذه وقد  وغير ذلك، المستهلك وسلامة للمنتجات، الطاقة وكفاءة البيئة، باحترام المجتمع مطالب من زاد مما

 نهجظهور  بداية التي تمثل المفاهيمي لمهام ومبادئ التسويقفي وعي المستهلك على إعادة التفكير  التغييرات
 .الحديث المستهلك ومتطلبات لاحتياجات جديد
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 الفصل الثاني

 ة: الأصول ومفاهيم أساسيةالإلكترونيالأعمال 
Business: Fundamentals and Basic Concepts-E 

 

نترنت تقنيات المبحث الأول:  تطور.والنشأة ال الإ
مجموعة  فهي عبارة عن ة،بشكل مباشر في أنشطة المنظمالتي تشارك المعلومات  تقنيات ىحدإ من الإنترنتيعدّ 

وتخزينها  المعلومات جمع حيث تهدف إلى ،المترابطة والتواصليةمن الأنشطة العلمية والتكنولوجية والإنتاجية 
 .(1)قصير وقتفي و  ونقلها من أجل إدارتها على المدى الطويل

، أطلقت روسيا قمرًا صناعيًا أطلق عليه اسم سبوتنيك أثناء الحرب الباردة بين روسيا وأمريكا،في ، ١٩٥٧ عام في
 (ARPANETسميت )وزارة الدفاع الأمريكية شبكة  أنشأت لمعلومات،اخوفاً من اندلاع حرب نووية وفقدان 

Advanced Research Projects Agency Network  حيث، الأبحاث المتقدمةشبكة وكالة مشاريع 
وقد  ،يفصل بينهما مئات الكيلومترات، الأمر الذي استفاد منه العلماء حاسوبتمكنت هذه الشبكة من ربط جهازي 

أنشأت الجامعات والكليات شبكة مماثلة لتبادل المعلومات، مما مهد الطريق لظهور شبكة واسعة تربط ملايين 
 .وهي حاليا أكبر شبكة اتصالات ومزود للمعلومات ،حول العالم الحاسوبز اجه

ولا تحكمها على نطاق واسع،  المترابطة ةالإلكتروني الاتصال شبكات واسعة من مجموعة يشمل الإنترنتمفهوم 
في جميع أنحاء  الموزعةالعامة والخاصة  الحاسوبعد مركزية، وتحيط في داخلها مجموعة من شبكات وا أي ق

وقد أدى إنشاء هذه  ،تمت إضافتها حاسوبنفسها طالما كانت هناك شبكات وأجهزة  تلقاء العالم، وتتطور من
، عروض البيئة الإلكترونية الجديدة دمجو  الشبكة إلى إنشاء اتصالات عالمية للمستخدمين والمنظمات والأفراد

 .(2)أكبر ةوسرع ةلو سهب ومتاحة هميةأ أصبحت المعلومات أكثر 

 :الإنترنتخصائص 
  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  الإنترنتلأن  نظراً  :المستخدم مجهول

 .ن لبعضهميمجهول يكونون  ،العالم، وبالتالي
 يمكن التحكم لا  نه، لألن يتراجع مع زيادة عدد المستخدمين الإنترنتيعني أن أداء هذا  :الاستخدام اتساع

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

 ة.على مجموعة معين
  الإنترنتب يمكن مقارنتهاوسيلة إعلانية أخرى أي حالياً لا توجد  :واسعةتجارة إلكترونية.  
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  أصبحت الإنترنت موضوع نقاشات عالمية لأنها تعمل كوسيلة لإحداث تغييرات كبيرة في  ستمر:متطور
  .(4-3)المعلومات وسرعة نشرهاشكل صناعة 

 :الإنترنت تقنيةتطور 
كانت المؤسسات التعليمية ومراكز الأبحاث تستخدم الإنترنت كوسيلة للاتصال، وربط أجهزة  : مرحلة الأولى. ال1

تعتبر   TCP/IPبروتوكولاتباستخدام  الإلكترونيوتبادل الملفات النصية الكبيرة والصغيرة عبر البريد  الحاسوب
بالشبكة يجب أن  متصلكل جهاز  لأن، الإنترنتاللغة الأساسية للاتصالات في شبكة   TCP/IPبروتوكولات

 :هاخدماتومن أهم  IP ويميزه عن بقية أجهزة الشبكة يسمى عنوان يحددة وفريد يكون له عنوان وحيد
  الإنترنت تتيح إرسال واستقبال الرسائل  عبروهي أول خدمة ات يظهرت في السبعين :الإلكترونيخدمة البريد

 .مالعال حولرك في الشبكة االإلكترونية من وإلى أي مش
 تعتمد هذه الخدمة على بروتوكول نقل الملفات: خدمة نقل الملفات (FTP)File Transfer  Protocol   

 علىخادم( ال)حاسوبجهاز إلى  صولالو  عن طريق الإنترنت عبرنقل الملفات بين موقعين ل الذي يستخدم
آخر، بفضل هذه الخدمة أصبح بالإمكان  حاسوبجهاز إلى وإرسالها  هناك، مخزنةالملفات ال وتحميلشبكة ال

 .(5)مواقع بعيدةفي  موجودة حاسوبأجهزة ومن  ،تناقل الملفات عن بعد
 ـاسم تعرف بو الثمانينات  أوائلظهرت في  :خدمة مجموعات الأخبارUsenet يمكن مقارنة مجموعات ،

، محددة وعاتموض ة حولمشترك اتاهتمام لديهمأنحاء العالم  جميعبالمنتديات التي تضم أفراد من  المناقشة
لخ. يمكن لأي إ…والعلوم التقنية تغطيمختلفة  يعضامو ب تتعلقفئات رئيسة إلى  المناقشة مجموعات تنقسم

 .(6)مناقشةمجموعة  الانضمام بسهولة إلى أينترنت للإمستخدم 
  مشتركة، تستخدم مواقع الهتمامات الاذوي قوائم بريدية لمجموعات الأفراد تشمل إنشاء البريدية: قوائم الخدمة

 الإلكترونيعناوين البريد لالويب هذه القوائم لإرسال أخبار وأحداث حول الموضوعات والمنتجات ذات الأهمية 
 .(7)المسجلين على الموقع فرادللأ

  كوسيلة للاتصال  الإنترنتاستخدام  تتيحوهي  ،اتيأواخر الثمانين فيتطويرها تم  :الإنترنتخدمة الدردشة عبر
 .شكل رسائل نصية متبادلة على في الوقت الفعلي الحوارالمباشر بين الأفراد عن طريق 

عندما  ١٩٨٩ عامفي  World Wide Web (www)بدأت فكرة الشبكة العنكبوتية العالمية  مرحلة الثانية:. ال2
من تصفح المواقع التي تحتوي على نصوص  الإنترنتمستخدمي ل يسمحمن اقتراح  Time Burnersعالم ال تمكن

 :وتشمل خدماتها الرئيسة ما يلي نترنتالإفيديو وأصوات بطريقة سهلة عبر مقاطع وصور و 
 يتم البحث المجالات في مختلفمواضيع  حولمعلومات الإلى  صولتوفر الو  :البحث عن المعلوماتات خدم ،

التي خوادم الباستخدام برامج متصفح الويب من  استرجاعهايتم ، و بحثالعن المعلومات باستخدام محرك 
 التي تتميز بتنسيق عال  بين الخوادمفي شكل صفحات،  المحزنةمن المعلومات  كبيرةكميات على وي تتح

يًا يحتوي على معلومات أو استفسارات متنوعة حول العالم وإرسالها إلكترون موقع يتم البحث فيالمختلفة، 
 .تللعميل في أي وق
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 واجهة  عن طريق التواصل في الوقت الحقيقينظام يسمح للمستخدمين   :الإنترنتالدردشة عبر  اتخدم
باستخدام الوسائط المتعددة، تتم الفيديو  وأالصوت  عن طريق الرسائل النصية أوالويب، وتتم المحادثة 

رسائل شكل  على ،مشتركةالهتمامات الامن المشتركين ذوي  في غرف الدردشة التي تجمع العديد المحادثة
 في الوقت الحقيقي. حيث يتم تبادل الرسائل بين شخصين ،فورية

  متباعدين جغرافياً من خلال تبادل للالفيديو مؤتمرات  إجراءتتمثل في : الإنترنتعبر  مؤتمرات الفيديوخدمة
لقيامه  ،، يحقق هذا النوع من الاتصال التفاعل بين المشاركينالبيانات الصوتية والمرئية بين موقعين أو أكثر

 والمعرفة أي الاتصال في الوقت الحقيقي، كما يمكن من تبادل الخبرات ،على خاصية التزامن في الاتصال
 .العالم من دان مختلفةبلفي  ينالمنتشر  المختصينبين 

 وأفراد الأمنشئيها من  مواقع تقدم على شكل يوميات تحتوي على أفكار وانطباعات هي: خدمة المدونات 
 .ملاحظاتالو  ردود الفعلح المجال لزائريها بتقديم تي، ويتم تحديثها باستمرار وتنظماتالم

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

مباشرة  الإنترنتملفات بين مستخدمي التعتمد على إمكانية تبادل هذه التقنية  نإحيث ، شبكة الإنترنتبعضها عبر 
ومن  ،في آن واحد اً ومنتج اً مع إمكانية جعل المستخدم مستهلك ،دون الحاجة للمرور بأي خادم أو وسيط آخر

 خدماتها:
  خدمةp2p أن مختلف هذه  تسمح لمستخدمي شبكات الند للند العمومية بتشارك ونقل الملفات، علماً : مةاالع

شرط تثبيت البرمجية ببها  تصالنترنت الاعبر الإمستخدم  يمكن لأي ،ات خاصةنظملم مملوكةالشبكات هي 
  المناسبة.

  خدمةp2p تسمح لمستخدمي شبكات: لخاصةا p2p مستخدمي  مع إمكانية، هاونقل مشاركة الملفات خدمة
كما  الخاصة بهم، الحاسوبعلى أجهزة مج خاصة اتثبيت بر  عن طريقالشبكات  ههذمثل إنشاء في  الإنترنت

 وصولبمنع  تسمح عناوين على بناءً  ،مبه تصالللمستخدم اختيار مستخدمي الشبكة الذين يمكنهم الا تتيح
 .تشفير الملفاتبكما تسمح و  كلمة المرور عن طريقالمستخدمين غير الموثوق بهم 

 على تسمح بالبحث عن المعلومات المخفية  :الويب الشخصية المخفية علىالبحث عن المعلومات  اتخدم
، أي المعلومات المتواجدة بصفحات الويب المخزنة بالحواسيب المرتبطة الويب الشخصي المخفي موقع

تساعد على البحث في الويب المرئي فقط،  Yahooو Google ، علما أن محركات البحث مثلp2p بشبكات
  .(8)فهي تساعد على البحث في الويب المخفي العمومي Metacrawler مثل البحث بينما محركات

حتى تتمكن من الانتقال من مجموعة من القواعد المصممة لتوجيه حزم البيانات ومعالجتها  :الإنترنتبروتوكول 
كما يشار إليه على أنه رقم تعريف  ،والوصول إلى الوجهة الصحيحة الإنترنت إلى آخر عبر شبكات حاسوب

بإرسال واستقبال المعلومات عند الاتصال  الحاسوبمرتبط بجهاز أو شبكة حاسوبية معينة، يسمح لأجهزة 
المعروضة في و عدّة بروتوكولات لتسهيل عمليّة الاتصال بين أجهزة الشبكة  الإنترنتتُستخدَم شبكة  ،الإنترنتب

 .6الجدول 
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 الرئيسة. الإنترنتبروتوكولات ( 6رقم) الجدول

 برتوتوكول الإنترنت
Internet Protocol (Ip) 

 الأساس ويُشكّل الإنترنت بروتوكولات حزمة في الأساسي الاتصال بروتوكول هو
 الشبكات بين بالاتصال ويسمح الشبكة، في الحزم توجيه عمليّة عليه تعتمد الذي

 Bob والباحث  Vint Cerfيعدّ الباحث  الإنترنت، إذ شبكة جوهر وهذا المُختلفة،
Khan  رسال المعلومات من جهاز حاسوب إلى جهاز إبعملية  اسمح انذلالهما

 .خرآحاسوب 
 التحكم بالإرسال بروتوكول

 الإنترنت
Transmission 

Control Protocol 
)Tcp( 

هو أحد البروتوكولات بروتوكول التحكم بالنقل أو بروتوكول التحكم بالإرسال 
موثوقاً خاليًا من الأخطاء  الأساسية في حزمة بروتوكولات الإنترنت، ويُؤمّن نقل

لدفق من البايتات بين مُضيفين يتصلان مع بعض عبر شبكة تدعم بروتوكول 
لتحكم في اهو الذي قام بتصميم قواعد   David Clarkالإنترنت، ويعدّ الباحث  

 .الحاسوبنقل المعلومات بين أجهزة 

 الفائق بروتوكول نقل النص

 النص التشعبيأو 
TransferHypertext  

Protocol (Http) 

 عبربروتوكول عديم الحالة )لا يحتفظ بأية بيانات بين طلبين( لنقل الموارد 
 ،الشبكة العنكبوتية علىالإنترنت، وهو الطريقة الرئيسة والأكثر انتشاراً لنقل البيانات 

 ( HTMLوكان الهدف الأساسي من بنائه إيجاد طريقة لنشر واستقبال صفحات 
كالصور والصوت والوثائق وغيرها. وقد بدأ تطوير البروتوكول من قبل الملفّات 

Tim Berners-Lee  1989في معهد سيرن سنة. 
بروتوكول نقل النص الفائق 

  الآمن 
 Hypertext Transfer 
Protocol Secure 

(Https ( 

تتم نسخة أكثر أمناً من بروتوكول نقل النص الفائق العادي، إذ إنَّ الاتصالات التي 
 بوساطته تتمتَّع بطبقة حماية غير موجودة في الآخر

 بروتوكول نقل الملفّات
File Transfer 
Protocol (Ftp) 

هو أقدم بروتوكولات الإنترنت باستثناء بروتوكول الإنترنت، إذ أصبح متاحاً للاستخدام 
ويُستخدم لتحميل ورفع الملفّات من جهاز إلى جهاز آخر ضمن  1971في عام 

الشبكة، ويعدّ هذا البروتوكول غير آمن في حال عدم ضبط إعداداته بطريقة صحيحة 
 ختراق في حال ترك الإعدادات على ما هي عليه.وقد يتعرَّض الاتصال للا

 بروتوكول النقل الآمن
Secure Shell (Ssh) 

وسيلة لنقل البيانات بصورة آمنة، إذ يحتوي على العديد من خصائص بروتوكول نقل 
نه أكثر أمناً ويحتوي على ميزات كثيرة ويسمح بالدخول إلى الخوادم إلملفّات، إلّا ا

 وتنفيذ الأوامر عن بُعد.

 بروتوكول تيلنيت
(Telnet) 

م فيها، إلّا أنه يفتقر لمعايير  الحاسوبيُتيح إمكانيّة الاتصال بأجهزة  عن بُعد والتحكُّ
 .الاتصال الآمن، إذ لا يقوم بتشفير البيانات المُرسلة والمُستقبَلة عبر الشبكة

 .(9) الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد: المصدر
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 :والإنترانت والإكسترانت الإنترنتمقارنة بين 
 الإنترنت Internet: فيما بينهاو ين الدول بنظام اتصالات عالمي يسمح بتبادل البيانات والمعلومات  وه ،

، وتقدم عدد من الخدمات مثل الشبكة (IP)الموحد الإنترنتطة تبديل الحزم باتباع بروتوكول ابوس وذلك
دّ ب، ويُعيالو  مواقع وبروتوكولات نقل توكولات نقل الملفاتو وبر  الإلكترونيالعنكبوتية العالمية )الويب( والبريد 

 في مختلفإلى تغيير المفاهيم التقليدية  ىأدمما  ي،اجتماعي وثقافي عالم تأثير ذاتاليوم ظاهرة  الإنترنت
 شكل مجتمع المعلومات.ل وظهور مفهوم مختلفالعمل والتعليم والتجارة  ،مجالات مثلال

 الإنترانت Intranet: ( الإلكترونيةأدوات داخلية لتبادل البيانات) بواسطة ها ؤ إنشا تميداخلية  شبكة هي
 الويبوتستخدم خدمات  ،HTTP مثلا الإنترنت بروتوكولهذه الشبكة وتستخدم ، بمختلف أحجامهاالمنظمات 

 جميع البرامج الداخلية لتحقيق أقصى قدر ممكن من الأنشطة التجارية. وتحتوي على الإلكترونيالبريد  مثل
  كسترانتالإ Extranet:  مع الشركاء( هي تقنية تسمح لمجموعة من إلكترونياً )أدوات خارجية لتبادل البيانات

 .(10-11)وتبادل البيانات مع بعضها البعض من الاتصالمتباعدة الالشبكات الداخلية 
 الحاسوب للاتصالات الحديثة:متطلبات شبكات 

وزمن انتقال الإرسال  ،وقت الاستجابة والإنتاجية ،يتميز أداء الشبكة بمؤشرات مثل السرعة وسهولة الإدارة:. 1
تتأثر  ،"شبكة اليوم بطيئة" إن العملفي  يقولون عندما  المستخدمين التي يعرفها جميع ،قت استجابة الشبكةو و 

على كمية المعلومات المرسلة  حيث يعتمد إنتاجية الإعداد، التقنية وازدحام الشبكة المعاييراستجابة الشبكة بكل من 
 هابين وصول المعلومات عند إدخال من الوقت المنقضييتم حساب تأخير الإرسال ، عبر الشبكة لكل وحدة زمنية

 .مرئيةال هذا المؤشر ضروري لنقل البيانات الصوتية أو، وظهورها عند الإخراجلجهاز ل
أجهزة  ،نيمستخدمالبسهولة ) إلى الشبكة القدرة على إضافة عناصر فرديةتعني  :قابلية التوسع في الشبكة. 2

الخدمات( ومع ذلك في بعض الحالات يمكن أن تؤدي هذه العمليات إلى انخفاض في أداء  ،التطبيقات ،الحاسوب
وهي القدرة على توسيع الشبكة دون فقدان  ،من المعتاد التحدث عن خاصية الشبكة مثل قابلية التوسع ،الشبكة
 .الأداء

للتأكد من سلامة عنصر كل  تكرارعن طريق التقليدية  الطرق  ذلك باستخداميتم  :وأمنه الجهازضمان وثوقية .3
من و  ،النسخة في حالة تغيير المعلوماتالمعلومات ومنع التلاعب عن طريق عمل النسخ والتحقق من هوية 

 .(12)طة برمجيات وأجهزة خاصةابوس أمن نقل المعلوماتضمان هي  الحاسوبالأهمية الخاصة في شبكات 
 نشطة منظمات الأعمال:أوتطبيقاته في  الإنترنتم استخدمزايا ا

 .اللازمةالوصول المستمر والسريع إلى المعلومات  .1
 مختلفة. أماكن فيالمتزامن للمعلومات  النقل. 2
 .في وقت واحدإمكانية المركزية واللامركزية . 3
 تفاعلي مع الشركاء والمستهلكين المحتملين.التصال الا. 4
 .تجاريةالتصالات الاخدمات . 5

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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العدد الكبير من المستخدمين النشطين لمصدر المعلومات بنشطة المنظمات لأ الإنترنتأهمية استخدام قدرات  تنبع
 ومناسبة لتبادل المعلومات الأكثر نشاطًاعلى أنها أكثر سهولة  الإنترنتيتم تقديم ، ولهذا السبب العالم في

 .(13)لمعلومات بين المستخدمينل

لكترونيالأعمال  :الثانيالمبحث   تطوروالنشأة ال :ةالإ
، ولهذا السبب الإلكترونية الأعمال ذلك في بما الحياة ، جوانب من العديد في ثورة إحداث في الإنترنت يستمر

تطور النشط الة، ومع الإلكتروني الأعمال باسم الإنترنت عبر التجارية والعمليات والمعاملات الصفقات يُعرف إجراء
ة والتجارة الإلكترونيجديدة في جميع أنحاء العالم مثل الأعمال  مفاهيمبدأت تظهر  ،لإنترنت في أوائل التسعينياتل

قد أدى تطبيق ، و اللذان شكلا نموذجًا جديدًا للتنمية الاقتصادية في معظم البلدان، الإلكترونية والتسويق الإلكتروني
المنظمة المصنعة  من هيمنة ،المعلومات المبتكرة إلى تغيير العلاقات الأساسية ونماذج الأعمال قنياتوتطوير ت

 والسلعمن قيمة الموارد المادية و من الإنتاج الضخم إلى التخصيص، و  ،المهيمن لمستهلكاثم الوسيط إلى دور 
في أنشطة  الإنترنتاستخدام قدرات  هيالمرحلة من التطور هذه  أصبحت، إلى قيمة المعلومات والمعرفة والذكاء

إنشاء أنواع جديدة من علاقات باستمرار يتم و  ،الأسواقفي  الفاعللا يتجزأ من أدائها  ءاً المنظمات جز  معظم
 .ةالإلكتروني، مما يؤدي إلى ظهور مصطلحات مثل التجارة الإنترنتعبر ة الإلكتروني عمالالأ

 المعلومات اقتصاد فكرة لتطور نتيجة الثمانينياتفي  المتحدة الولاياتظهر في  ةالإلكتروني الأعمال مفهوم
ودمجها مع تقنيات المعلومات  والعالمية المحلية الحاسوب شبكات لاستخدام النظري  شكلت الأساس فقد ،العالمي

نظرًا  ،أصبحت التقنيات والأنظمة في المنظمات نظام توصيل المعلومات الرئيسيحيث ، والأنظمة في المنظمات
وسيلة لممارسة كالعالمية  الحاسوببكة تطور إلى استخدام أدوات وقدرات ش مما، الحقيقيلتوفر الاتصال في الوقت 

  .ة وإقامة علاقات داخلية وخارجية للمنظمة من أجل تحقيق الأرباحالإلكترونيالأعمال 
 ،المترابطة الحاسوبمنظمة باستخدام شبكة من أجهزة التقوم بها هي عملية أساسية  :ةالإلكترونيالأعمال تعريف 

خدمة العملاء ومراقبة الإنتاج وأنشطة  ،مثلا ،والعمليات الأنشطةوتشمل  ،بنشاط في العديد من البلدان هار يتطو م تيو 
 تم تقديم تعريف وقد ،المعلومات ونقل الموظفين وخدمات المدفوعات ومعالجة الشراكة وشراء وبيع السلع والخدمات

"تحول في العمليات التجارية الأساسية أنها بة الإلكترونيللأعمال  IBM Louis Gerstner من قبل مدير خرآ
 .(8)كعلامة تجارية اوتم تسجيله 1997لأول مرة في أكتوبر "الإنترنت باستخدام تقنيات

 :ةالإلكتروني الأعمال ميزاتم
 الشركات التي تتبنى منهج الأعمال الإلكترونية تعمل على خفض التكاليف التشغيلية والمالية  :منخفضةال كلفةال

 .ةمستويات تمنحها ميزة تنافسيإلى 
 التخطيط والتنفيذ والتقييم  جميع مراحل في والإنتاجية والفاعلية الكفاءة زيادة :والتسويق الإنتاج مرحلتي تحسين

 عن ويتحقق ذلك الإنتاجية، وزيادة الأمثل للمواردتحسين اليؤدي إلى  الحاسوبن استخدام أجهزة إوالرقابة، حيث 
 من المدخلات. اممكن قدراً  بأقل المنتجات من الإنتاج تعظيم طريق
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 التشغيلية الأنشطةجميع  نجازلإ اللازم الوقت تقليل ة إلىالإلكتروني الأعمال نهج استخدام يؤدي :الوقت توفير 
 .محدودًا بالوقت تمامًاة الإلكتروني الأعمال نهج مما يجعل التسليم، عمليات وحتى والمالية والتجارية والتسويقية

 طرقاً وفرصاً جديدة  الإنترنتيوفر  حيثمشترين، لامع وأسرع  كثر شمولاً صل أفضل وأواتحقيق ت عل:االاتصال الف
شبكة عالمية تمكن المنظمة من كسب  الإنترنتف ،مشتري على نطاق واسعلامع  للتواصل بشكل فاعلللمنظمة 

من جميع أنحاء العالم متجاوزة الحدود الزمنية والمكانية، وتتمكن من بناء وزيادة حصتها السوقية في  عملاء
الأعمال  نظمةممكن لي ،من ناحية أخرى عمال التقليدية، لأامما هو عليه في  ،ة بصورة أفضلالإلكترونيالسوق 

ة والبريد الإلكترونيعبر الرسائل والاستفسارات  ةسئلالأرسائل و العلى أن تقترب من العملاء وتستجيب بسرعة 
 .الإلكتروني

 بالإضافة إلى الفوائد المحددة لأنظمة المعلومات التي تقدمها ، ملاحظات العملاءعلى  بناءً  جودة:فاعلية ال
إدارة  يسمى مع ما، المنظمة في بيئة إلكترونية، فإن المنظمة قادرة على اعتماد الجودة كنهج متكامل للقيام بعملها

من والمنتجات التي سبق تقديمها  نشطةلأا جميع تنفيذها ودمج منظمات إلىلمن ا، مما قام العديد الشاملة الجودة
 .(13)قبل

ظهورها وتطورها  من الضروري النظر في تاريخ ،ةالإلكترونيالضوء على مراحل تطور الأعمال  إلقاءمن أجل 
 .الشكل ذات الصلة بها، كما في التقنيات وتحويل

 .ة في العالمالإلكترونيالأعمال  مراحل تطور (7رقم )الجدول 
 ميزات ممارسة الأعمال التجارية الزمنية الفترة المراحل

 1970– 1960 المرحلة الأولى
ظهور المبادئ الأساسية لتطور مجتمع المعلومات، تم تطوير مفهوم مع 

 .لأول مرة البيانات لتبادل الحاسوبشبكة 

 1980 - 1970 الثانيةالمرحلة 
 للتقنياتفي التطور السريع  التقنيالابتكار و التطوير المكثف يسهم 

المعلومات والمعالجات الدقيقة وبطاقات الذاكرة ومفهوم تطوير شبكة 
 .الإلكترونيوالتوقيع  الإنترنت

 1990 - 1980 المرحلة الثالثة
لأعمال لوظهور المفاهيم الأولى  الإنترنتتطور معايير مساحة 

تخطيط  المنظمات لأنظمةواستخدام  ةالإلكترونيلتجارة وا ةالإلكتروني
 على بيانات من الموردين والمستهلكين. المبنيةالإنتاج 

  2000 - 1900 المرحلة الرابعة
 تقنيةوظهور  World Wide Web(www) بيئة معلومات عالمية جديدة إنشاء
 .الإنترنتبنك ل بالنقود المرتبطة بالتأسيس الأولي ةالإلكترونيالدفع  نظام

 كافة المجالاتعلى نطاق واسع في  الإنترنت تقنيةإدخال واستخدام  نحتى الآ 2000 المرحلة الخامسة
 .(10-15) الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد: المصدر

 

ستخدام لا خدمات المعلومات لبيانات وإنشاءاتبادل  هاأبسط ،في تاريخهابمراحل عديدة ة الإلكترونيلقد مرت الأعمال 
 .أنظمة الذكاء الاصطناعي في تقنياتها
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 :لمنظمةل ةالإلكترونيعمال لأا تقديمخطوات 
وملحقاتها لتحويل المنظمة إلى  الحاسوبتوفير كافة المتطلبات التقنية الحديثة من أجهزة : تطوير البنية التحتية. 1

شبكات من  استخدام الأدوات الجديدة للبيئة الإلكترونية بكافة أشكالها، والعمل على توفير المنطقة المحلية اللازمة،
 وحماية، كسترانتلإانترانت و لإاشبكات  ،مثل،ذات الصلة  منظماتلا أوداخل نفس المنظمة واتصالها بالفروع الأخرى 

 ،على الخوادم خزنةإلى قواعد البيانات الم محطات العمل من ،متماسكةبيئة عمل  توفرمج والتطبيقات التي االبر  جميع
يجب توفير أنظمة مناسبة ومعقولة لحماية بيئة ، لمنظمةا التي تحتاجهاالسرعة والمرونة لتدفق المعلومات  توفرالتي 

كات، وبالطبع ضمان الشبواختراق  الفيروسات ،مثل الحديثة الجديدة من طرق الاختراق الأمني الإلكترونيالأعمال 
صين في هذا المجال أو عبر إبرام عقود صيانة مع جهات تتوظيف مخ عن طريق ةالمنظمالصيانة الدورية لشبكات 

 مختصة. 
لتي بدأت العمل ا ،صين الأكفاء للتعامل مع بيئة العمل الجديدة في المنظماتتاستقطاب المخ :التأهيل والتدريب. 2

أما إذا كانت المنظمة موجودة بالفعل، فإنها تحتاج  ،تعيين موظفين لخطوط أعمال جديدة في المنظمةبلأول مرة أو 
ما فعلته الكثير من ، على سبيل المثال ،إلى تدريب موظفيها للتأكد من كفاءتهم في التعامل مع بيئة العمل الجديدة

 ، وعلىمشابهةلمن الدورات ا غيرهاو  الحاسوبقيادة  خضاع موظفيها لدوراتإ والخاصة عبر منظمات الحكوميةلا
متعلقة لمعلومات الللحصول على البيانات وا الإنترنت عبرموظفين للقيام بعمليات البحث الذاتي لتدريب العاملين وا

 عبر والاستفسارات البيانات وطلب الكتالوجاتوقراءة  الإلكتروني التسويق موظفين علىلالعاملين وا دريبوت بأعمالهم
 عماللأا مجال في مهنيةلا مهاراتهمتطوير من ن و موظفلوا لاملعا تمكن التي مختلفةلا مصادرلا توفير، و الإنترنت

 ة.الإلكتروني
تلك المستخدمة  ،المراقبة مثلو  نظام برمجي متكامل يوفر عمليات المتابعة بناء :والرقابة متابعةلمستوى ا . زيادة3

وحجم  للمواقعمعرفة وقت دخول وخروج العملاء أو زيارة المستخدم من لمدير امكن ت، التي الإنترنتفي مقاهي 
منظمات التوفرها  ،دارة الشبكات عن بعدلإلخ. وفي الوقت الحالي هناك برامج وحلول كاملة إ... التي تم تنزيلهاالبيانات 

موظف لمنزلي لديك ويكون الا الإنترنتء بخصوص مشكلة في لاالعم أن تطلب خدمة مجال، مثلاً لصة في هذا اتمخال
استخدام تقنيات السرية والحماية خر، مع آبلد في  اً أسئلتك ويقوم بحل مشكلتك مقيم عنالذي يرد عليك ويجيب 

 الإنترنتموظفين على وتقويم أداء ال. لخإ...صابع لأامرور وبصمات لمنظمة عبر كلمات الوالخصوصية للعاملين في ا
تقارير منتظمة عن نطاق الأنشطة وتضع آلية خاصة لمراقبة أداء عن طريق برامج ذاتية الإدارة تراقب الأداء وتقدم 

حتى يتمكن موظفوهم من تنفيذ مهامهم عن بُعد، وهذا يوفر الكثير من التكاليف المرتبطة ، الموظف لعملهم أو جزء منه
 .لبمكان العم

ة الجديدة، ومحاولة التركيز على الإلكترونيل اعمببيئة الأ العميل أحياناً  عدم معرفةحترام ا :لاءرضا العم . زيادة4
 ،مع الاستمرار في تطوير خدمة ما بعد البيع وتحديثها ،ومسؤولة مستدامةبطريقة  منظمةلمع ا تواصلالتطوير وتسهيل 

بالتوعية والتعليم المستمر حول مخاطر المعاملات  وتلتزم، باعتبارها الأكثر إثارة للجدل في بيئة الأعمال الإلكترونية
الإنترنت وضمان شروط الموثوقية اللازمة لحماية سمعة المنظمة وضمان استمرارية عملها  عبرالتجارية غير السليمة 

، ةالإلكترونيعمال لأاهي المحرك الرئيسي لأنشطة المنظمة في مجال  ،نوالتأكد من أن احتياجات ورغبات المستهلكي
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مع الحاجة للتنسيق المستمر  وديناميكية لتكون أكثر سهولة العمل والخدمة منظمة تسعى جاهدة لتحسين أساليبلوأن ا
عدم إهمال الزبائن ة و الإلكتروني عماللأالعمود الفقري ليشكلون  نهمإوالمناسب عن بعد مع الموزعين والموردين، حيث 

وجذب  ةالإلكتروني عماللأامحافظة عليهم ومحاولة إدخالهم إلى ميدان لعمال التقليدية، بل الأاالقدامى في ميدان 
 .(13)الإنترنت عمال على شبكةالأ ممارسة مستهلكين جدد عبر

  :ةالإلكترونيعمال تصنيفات الأ
 عبريشاركون  فرادمن الأ حيويةهي تجمعات اجتماعية  : E-Communitiesةالإلكترونيالمجتمعات . 1

في تفاعلات المناقشات العامة وتبادل المعلومات مع شعور إنساني كاف  بشأن المسائل ذات الاهتمام  الإنترنت
 عبرة بسرعة الإلكترونيتتطور العديد من هذه المجتمعات  ،المشترك لتشكيل شبكات من العلاقات الشخصية

في تنظيم بعض هذه المجتمعات والتحكم فيها من قبل أفراد المجتمع أنفسهم، بينما يتم تنظيم  وقد بدأ، الإنترنت
البعض الآخر والتحكم فيه من قبل المسوقين، والبعض الآخر من قبل أطراف ثالثة تعمل كوسطاء بين الأعضاء 

 مثل المسوقين والمعلنين.، وأصحاب المصلحة الآخرين
طة أجهزة امركز متصل بشبكات الاتصالات الحديثة وتدار بوس يه :E – Markets  الأسواق الإلكترونية. 2

 .في السوق الإلكتروني لا يحتاج المشترون والبائعون إلى التواجد في نفس الموقع الفعلي للتفاعل. ،سريعة حاسوب
المعلومات والاتصالات  تقنيةتطبيقات البارزة لاستخدام أهم اليمثل أحد  : E-Service ةالإلكترونيالخدمات  . 3

 في تسهيل الخدمات وتحويلها من خدمات تقليدية إلى خدمات إلكترونية. التقنيةدور  وهي ،المجالات في مختلف
المالكة للعملية ومقدمي  الجهةة التفاعلات بين الإلكترونيتحدد العملية  :E-Process ةالإلكترونيالعمليات  . 4

ة نشاط التنسيق الإلكترونيعلى وجه الخصوص، تحدد العملية  ،ة المشاركين في تنفيذهاالإلكترونيالخدمات 
 ة.الإلكترونيالمطلوب لتمكين التعاون بين مقدمي الخدمات 

)أو أحيانًا  الإنترنتهو المكان الذي تستخدم فيه المنظمة  : E- Procurement ةالإلكترونيالمشتريات  . 5
يتم استبدال العمليات الورقية بسير عمل إلكتروني  ، حيثالإنترانت( لشراء السلع والخدمات التي تحتاجها للعمل

 .(17-16)يعمل على تبسيط جميع جوانب عملية الشراءبالكامل 

هناك  ، المنتجاتمن  متنوعةمجموعة  ليشمل استخدامهاووسعت نطاق  اتنموذج المزاد الإنترنت شبكة نشرت
خيار التصميم الشامل  مايكل رابااقترح  . وقدنماذج الأعمال بطرق مختلفةوتصنيف طرق لوصف ال العديد من

للأعمال التجارية عبر  نموذج عبر الإنترنت، ولا يكتمل هذا التنظيم بتطوير الإلكترونيةوالمركّز لنماذج الأعمال 
 .في الشكلموضح كما هو  ،لرة للاهتمام في المستقبالإنترنت وقد تظهر خيارات جديدة مثي
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 نماذج الأعمال الإلكترونية.( 4الشكل رقم )

 .(17-18) الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد: المصدر

 

  :Brokerage ة طاالوسأولًا: 
عادةً ما يوجد وسطاء في و ويسهلون المعاملات المشترين بمشاركون في السوق يجمعون البائعين الالوسطاء هم 

( أو أسواق المستهلك B2C)المستهلكينإلى  أعمال المؤسسةبين (  أو B2B) إلى المؤسسةالمؤسسة أعمال أسواق 
قواعد ، و جر( أو عمولات لكل معاملة يتم تنفيذهاأتكون تكاليف الوساطة إما من رسوم )ت (C2Cإلى المستهلك)

 ر. يتغيلل قابلةالدفع 
 تشمل: ةطاالوس

 ،قدم خدمات شاملة تتعلق بعملية التداول بأكملها وتقييم السوق للمنتج المراد تداوله ومراقبة الأداءت :. التبادل1
 .عةتعمل البورصات بشكل مستقل وتدعمها جمعيات الصناحيث 

التي تتضمن  ، المنتجاتشراء أو بيع لمن المستخدمين استلام الطلبات  (:المبيعات/المشترياتن )والموزع. 2
 شروط التسليم.و مثل السعر  المطلوبةقائمة بجميع الشروط 

يحدد المشتري المحتمل السعر النهائي  إذ .Priceline.comالطلباتنموذج لبوابة  :اتالطلب استلامنظام . 3
 الطلب. تنفيذويضمن الوسيط  ،معينة اتلمنتج

العلني )الأفراد أو المنظمات( رسوم وسيطة وهي أسعار ورسوم تعتمد يتحمل البائعون بالمزاد  :اتالمزاد اءوسط. 4
على حجم الصفقة، حيث تختلف المزادات بشكل كبير من حيث عروض المنتجات ، وقواعد التوظيف، وتغيرات 

 الأسعار.
 .ةمحددفيما يتعلق بمعاملة بين المشترين والبائعين  لإجراء مدفوعات طرف ثالث آلية وفري :تجاري وسيط . 5

الوساطة (Brokerage)

الإعلان  (Advertising)

وكيل المعلومات  (Infomediary)

التاجر (Merchant)

المُصنع (Manufacturer)

العمولة (Affiliate)

المجتمع  (Community)

الفائدة (Utility)
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دليل يتوسط بين مجموعة متنوعة من الشركات المصنعة للمنتجات وعملاء الجملة والتجزئة ويسهل  الموزع:. 6
 التجاريين. العلاقات التجارية بين الموزعين المعتمدين )أصحاب الامتياز( وشركائهم

التي يحتاجها  اتالمنتجمدى توفر السعر و برنامج أو وظيفة يمكن استخدامها لتحديد  وكلاء: عن البحث. 7
 المعلومات. مثل هذه إيجاد، أو المشتري 

تكسب خدمات التداول عبر الإنترنت والوسطاء عمولة أولية، وعمولة شهرية أو رسوم  :ةالافتراضي الأسواق. 8
أمثلة على نماذج الوساطة الناجحة للتبادلات المالية عبر الإنترنت وبوابات  ،معاملات، وخدمات تسويق مؤتمتة

 .ebay.com-amazon.com-europages.com-wallmart.com(17-91) هي الصناعة
 :Advertising الإعلانثانياً: 

المذيعين هم مواقع الويب التي توفر  صبحأحيث ، التقليديوسائط البث من  الإنترنتتطور الإعلان عبر لقد 
هي المصدر الوحيد  اللافتةالمحتوى والخدمات والوسائط الإعلانية في شكل إعلانات لافتة، حيث تكون إعلانات 

 التخصص.، يعمل الإعلان بشكل أفضل عندما تكون حركة المرور على الموقع عالية للإيرادات
 :يشتمل النموذج الإعلاني على

بين قدر كبير من المحتوى والخدمات  يجمع  الإنترنتعبر نقطة دخول للمستخدمين وهي مورد تعمل ك البوابة:. 1
ويسمح المدخل ، البوابة لخدمات التطوير من بمزيد ويسمح مربحًا الزوار من يكون الإعلان في عدد كبير ،المختلفة

من الواضح أن البوابة العمودية تستهدف  ،المحتوى تخصيص م واجهة المستخدم و االمخصص للمستخدمين استخد
 رعدد جغرافي محدد من الزوا لهمجتمعًا أو جمهورًا اجتماعيًا 

إدراج عناصر للبيع أو الشراء ودفع ثمن الإعلانات، ولكن قد يتم  من الممارسات الشائعة :الإعلاناتلوحات . 2
 .تتطبيق رسوم الوصول إلى البيانا

ولكنها تتطلب تسجيل البيانات  يتحتوي على محتوى وتوفر وصول مجانالويب مواقع  تسجيل المستخدم:. 3
لتخطيط وتقييم  وجمع البياناتالمستخدم،  لسلوك تصفح المدىطويل  اتتبعالتسجيل  مما يتيح ،الديموغرافية

 الحملات الإعلانية المستهدفة.
 المطابقة اتبيع الروابط الإعلانية أو الإعلان :حسب المحتوى والبحث المستند إلى الاستعلامبالإعلان . 4
 google)بالإضافة إلى نموذج التسجيل المدفوع  محددة في استعلامات المستخدم،الرئيسة الكلمات لل

AdWords). 

الذين  مفتوحة المصدرالبرامج  ومطور  يستخدمه الإعلان السلوكي )الإعلان السياقي/ التسويق السلوكي(:. 5
التي تزيل الروابط والبرامج  التعرف على النماذجالتي يمكنها  ملحقات المستعرض في برامجهم أوات إعلانيضعون 

ويجوز لشركات  الإنترنتيتم البحث في الموقع عبر  ،تلقائيًا هاؤ وتملالمستخدم  منالإعلانية أو النوافذ المنبثقة 
 .ديالفر  الإعلانات السياقية بيع إعلانات مستهدفة بناءً على نشاط المستخدم

التي وسعت إعلانات البحث المستهدفة إلى  Google طةاتم إنشاؤها بوس :الإعلانات التي تستهدف المحتوى . 6
ثم يعرض تلقائيًا الإعلانات ذات الصلة عندما  ،ويبال لصفحةالمحتوى الدلالي  Google تحدد مما الإنترنتبقية 

 .(Google AdWords يزور الزائر تلك الصفحة )نظام
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قبل أن يتمكن الزائر من  وذلك عند مدخل الموقع توضعمتحركة بملء الشاشة  اتإعلان :التعريفية اتالإعلان. 7
 الوصول إلى محتوى الموقع بالكامل.

  المطلوب.المحتوى  تحقيقأجل بشكل منتظم بطريقة محددة من تطلب من الزائر الاستجابة ي :التفاعلي الإعلان. 8
  :Infomediary المعلوماتوسطاء  ثالثاً:
عندما يتم تحليل هذه المعلومات  ذات قيمة خاصة في التسوق  تفضيلاتهمالمستهلكين و المتعلقة ببيانات تعدّ ال

تساعد المجموعة المستقلة للبيانات حول المصنعين والموردين  ،مستهدفةالعلانية الإحملات البعناية واستخدامها في 
 . ةتقديم معلومات حول سوق معينو  ،المستهلكين على التخطيط لمشترياتهمبوالمنتجات ذات الصلة 

 :الإنترنتيتضمن هذا النموذج فئات الأعمال على 
 إجراء تتيحلافتة  إعلانات مع الويب المشاركة مواقع من شبكة الإعلانات شبكات توفر :اتشبكات الإعلان. 1

 .واسعة النطاق تسويقية حملات
 التي تقدم خدمات أبحاث الجمهور الإنترنتوكالات أبحاث السوق عبر  الجمهور: أبحاثخدمات . 2
(alexa.com) 
للمستهلكين مكافآت مثل الكوبونات والقسائم يقدم  حيثولاء العملاء لحوافز هو برنامج  فز:االتسويق الح. 3

من أجل العروض أجروا عملية شراء حول المستخدمين الذين للمشتريات من تجار التجزئة ويجمع البيانات 
 الترويجية المستهدفة.

تتجاوز  توفير معلومات شاملة وخدمات إضافية عن طريقتسهيل المعاملات بين البائعين والمشترين  ط:يالوس. 4
 . (19)التبادل الطبيعي للمنتجات بين الطرفين

 Merchant: رابعاً: التاجر
التي يمكن بيعها من خلال الكتالوجات أو قوائم الأسعار  ،لمنتجات لالتجزئة تشمل هذه الفئة تجار الجملة وتجار 

  نتيتضمن ذلك الشكل الأكثر شيوعًا لممارسة الأعمال التجارية عبر الإنتر  ،أو المزادات عبر الإنترنت
 :ةشهر  البائع الذي يقوم بالمبيعات عبر الإنترنت في المتاجر الإلكترونية الأكثر الافتراضي: . التاجر1
(Amazon.com  و Ebay.com). 
يجمع بين طلب البريد عبر  الإنترنت عبركتالوج  معنشاط تجاري يعمل بنظام الطلبات بالبريد  :كتالوج. تاجر ال2

 ف.الهات والطلب عبر الإنترنت
يتم تمثيل مقدمي الخدمات من خلال شبكة واسعة من العروض عبر الإنترنت )على عكس  الويب: . واجهات3

 (.المنظمات التقليدية التي لديها بنية تحتية واسعة النطاق لتقديم الخدمات
 الإنترنتوالتسليم عبر  المبيعاتالمنتجات الرقمية ويجمع بشكل كامل بين  معيتعامل حصريًا  رقمي: . تاجر4

 .(20)الرقمية( المنتجاتوالبرمجيات وبوابة  mp3)مثل مبيعات موسيقى بتنسيق
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  :Manufacturerالصانع  خامساً:
( بالعمل مباشرة مع اتالمنتج تزود)أي المنظمة التي يسمح نموذج التصنيع أو الإنتاج المباشر لمنظمة التصنيع 

علة لتلبية احتياجات العملاء امما يقلل قنوات التوزيع ويدعم ويبسط الإنتاج من خلال خدمة عملاء فالعملاء، 
 .لوفهم تفضيلات المستهلك بشكل أفض

 (dell.com-ibm.com-hp.comتنتقل ملكيته إلى المشتري ) ، حيثمنتجالبيع  الشراء:. 1
يُمنح المشتري حق استخدام المنتج بموجب شروط اتفاقية المستخدم ويتم الإيجار، رسوم في مقابل  الإيجار:. 2

الاتفاقية قد تحتوي على شرط الملكية في إرجاع المنتج إلى البائع قبل انتهاء عقد الإيجار، على الرغم من أن هذه 
 .رنهاية عقد الإيجا

بيع منتج يمنح المشتري فقط حقوق استخدامه وفقًا لاتفاقية الترخيص ويظل ملكًا للمنظمة المنتجة  الترخيص:. 3
 .)مثل تراخيص البرامج(

(، يتم إنشاء اتإعلان شكل)في  المتوفرعلى عكس المحتوى المدعوم  :علامة تجاريةالمرتبط بمحتوى . ال4
 ،وبالتالي ،بواسطة مؤسسة تقوم بإنشاء معلومات المنتج للاستخدام الفردي والتوزيعالعلامة التجارية ذي محتوى ال

 ة.خدمة إعلانية للمنظم بما في ذلك ،فإن العلامة التجارية للمنظمة تخلق أساسًا قويًا للتمييز بين منتجات المنظمة
 : Affiliateالعمولة  سادساً:

يوفر فرصة للتسوق  العمولةنموذج  عالية لصفحة واحدة، فإنمرور تدفع حركة التي  ،التقليديةالبوابة  بالإضافة إلى
( المبيعات)على شكل نسبة مئوية من  ةلياالحوافز الم عن طريقتحقيق ذلك وب المشترون، يتواجد فيه في أي مكان

 الشريك يحقق لم إذا ،إجراء لكل الدفع نموذج هذا، التاجر بالمشترينيزود الشركاء و  كةيمواقع الشر اللأصحاب 
 . شيئًا البائع يدفع فلن مبيعات

 .الشريكة المواقع من شبكةعن طريق  المبيعات لافتات وضع :اللافتاتتبادل . 1
 مثل تزال موجودة كنها لاول)أرباح مشكوك فيها  ائرينز اليدفع للشركاء مقابل نقرات  ويب موقع الدفع لكل نقرة:. 2
(netflix.com). 
الزيارات التي يقوم بها الزوار إلى المواقع اعتمادًا على عدد  عمولات المبيعات ميتقديتم  الإيرادات: . حصة3

 .ةالشريك
  :Community المجتمع سابعاً:

تحقيق الأرباح من خلال بيع المنتجات التكميلية أو من خلال  إلىعتمد التسويق على ولاء المؤسسين والشركاء ي
 الإنترنتيعدّ  ،الخدمات المدفوعة اتبالإعلانات السياقية أو الاشتراك تكون الإيرادات مرتبطة قد ،التبرعات الطوعية

 .العامة يةالتنم ويمكن رؤيته في منظمات أكثر الصناعات تطوراً  ىحدإوهو  الاجتماعينموذج ال لتنفيذمناسبًا 
 ،يتم إنشاء البرامج طوعًا بواسطة مجتمع من المطورين ويتم توزيعها مجانًا بشكل عام :. المصادر المفتوحة1

يعتمد بائعو المصادر المفتوحة على الإيرادات من الخدمات ذات الصلة مثل تكامل المنتج والدعم والتدريب 
  .(linuxrsp.com  ،nixp.comم )ومبيعات وثائق المستخد
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ويتألف  ،الإنترنتعلى تبرعات مستخدمي القائمة غير التجارية  زيونيةوالتلف الإذاعيةلقنوات لنموذج  العام: . البث2
 .التبرعات الطوعية عن طريق من تكوين مجتمع من المشاركين الذين يدعمون الخدمة

لتواصل مع الزوار الآخرين الزائر فرصة تمنح االمواقع التي  :اممتهلال المثيرةمواقع الالشبكات الاجتماعية و . 3
مواقع ال تقدم ،رومانسيةالهتمامات الاهوايات أو المهنية أو الهتمامات الا مثل ،مشتركةاللاهتمامات ا ساسأعلى 

مواقع خدمة مدفوعة، وأشهرها  المستند إلى المحتوى والاشتراك في اتلإعلانافرصة  المثيرة للاهتمام
myspace.com - facebook.com - linkedin.com. 

 :Utilityالفائدة  ثامناً:
على عكس نموذج الاشتراك، يتم أخذ مقدار الخدمات  ؟كم تلقيت؟ كم دفعت ،عتمد على القياس أو نهج الاستهلاكت

 الهاتف وخدمات والماء الكهرباء) الاستهلاك لخدمات الفائدة قياسات إجراء يتم ما عادة ،المستهلكة في الاعتبار
 (.الدولية

قياس الخدمات ودفعها للمستخدم بناءً على الاستخدام الفعلي للخدمات )اتصالات الهاتف : الفائدة. قياس 1
 (المحمول، الإنترنت، الدفع مقابل المعلومات

 .ةيمكن للمشتركين شراء حق الوصول إلى محتوى معين يتم احتسابه في مشاهدات الصفح المحدودة: . العضوية2
بمجالات النشاط  خاص النماذج هذه استخدامأن و  ،جزئياً  مشروط الأعمال لنماذج الحالييجب توضيح أن التوزيع 

وأن الأولويات في تطبيق نماذج الأعمال تتغير والتطبيقات العملية الجديدة  ،مترابطة تكون  ما وغالبًا المختلفة،
 .(21)تظهر
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 الفصل الثالث

 ةالإلكترونيالتجارة 
Commerce-E 

 
 

 

لكتروني التجارة مفاهيم :الأولالمبحث   .ةالإ
 لاجم فيخاصة ب التقنيتطور الأهمها من و  ،عواملعدة الاقتصاد العالمي بتغيرات كبيرة ناتجة عن  يمر           

الاقتصادية أو وفرها أفكار العولمة لت والكفاءةالاقتصاد العالمي السرعة  التي أعطت عد،عن بُ  تأنظمة الاتصالا
 تقنيةفي  الملحوظالتقدم هو والحقيقة من الأسباب الرئيسة التي أوجدت ظاهرة العولمة  ،فكرة القرية العالمية

العمليات الورقية  وتقليلالوقت و وفرت السرعة و  نتائج كبيرة تتصالاالا ةتقني حققتحيث  ،المعلومات والاتصالات
ة الإلكترونيالتجارة  وأصبحت ة،الإلكترونيوزيادة كفاءة العمليات  يةغيلتكاليف التشال وخفضت ،والاحتكاك البشري 

التي تهدف إلى  ،التفاعليةالعمل تشير إلى مجموعة واسعة من أساليب  ، إذةالإلكترونيلا يتجزأ من الأعمال  اً جزء
 عن طريق الأسواقالثقة في  بناءفي  وساعدت هم،حتياجاتاتزويد المستهلكين بالمنتجات التي تساعدهم على تلبية 

دارة إة في يالأدوات فاعل واحدة من أكثرالآن وأصبحت  ،وشروط التسليم تزويد البائعين والمشترين بالسعر والجودة
الدخول  في، كما ساعدت مما أدى إلى إنشاء نظام متوافق مع ميزة عصر المعلوماتالأعمال التجارية العالمية، 

، التجارية الأسواقالدخول إلى  قبلعن طريق إزالة الحدود والقيود  تجاري  يق أعلى مستوى تحقلالعالمية  الأسواقإلى 
التنفيذ وساعدت على تطور الأداء  فيكما ساعدت في تبسيط خيارات المستهلك من خلال جعلها بسيطة ومباشرة 

 .(1)التجاري والخدمي

 أو إلكترونية وسيلة أي عبرهي نوع من عمليات البيع والشراء أو تبادل المنتجات والمعلومات  ةالإلكترونيالتجارة 
 المؤسساتسواء بين مؤسسات الأعمال أو الأفراد أو الحكومات أو غيرها من  ،الإنترنت ذلك في بما ،حاسوب شبكة

 يتم قد النهائي والتسليم الدفع فإن الشبكات، هذه خلال من تتم اتمنتجللـ الطلب عملية أن وبما ،العامة والخاصة
 والأمن، البيانات إدارة وأنظمة الاتصالات أنظمة بين التفاعل عن تعبر لأنها الشبكات، هذه خلال من يتم لا أو

زيادة الكفاءة  يمكنهاة الإلكترونيالتجارة أعمال  فإنالمختلفة،  المنتجات لبيع المعلومات تبادل إلى يؤدي مما
 ، كما هو موضح في الشكل.ستراتيجية لنفسهاالتي تحدد الأهداف الا للمنظماتوتحسين العمليات التجارية 
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 .أهداف منظمات التجارة الإلكترونية( 5الشكل رقم )

 .(1-3) الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد: المصدر
 

 هدافلأ الإنترنت فرص يستغلون  أفرادأو  قانونية منظماتعبارة عن هي  الإنترنتعبر العاملة  التجارية  المنظمات
تلبية الاحتياجات الاجتماعية لأو  ،حاربالأمن أجل تحقيق  ،أو غيرها من الأنشطة صناعية أو ترويجية أو تجارية

 الإنترنت خدمات ومقدمي الإعلان ووكالات( العملاء) والمشترين والبائعين التوزيع منظماتالأخرى،  الضرورية
 .(4)ذلكوغير والجمعيات وهيئات الرقابة  الحكومية والوكالات

 أصبح بفضلهاالتي  ،العصر ابتكاراتمن أهم  هية الإلكترونييمكن القول إن التجارة   :ةالإلكترونيأهمية التجارة 
 :يلي كما هو ذلك فيوالسبب  التقليدية، الطرق  باستخدام السابق في صعبة كانت أرباح تحقيق

، مثل قيمة الإيجار أو قيمة شراء موقع المحل تقليدي متجرنشاء إتعتبر التكلفة الناتجة عن  ة:ضالكلفة المنخف .1
التجاري، والمصاريف الشهرية، كفواتير الكهرباء، والمياه، إضافةً إلى ذلك تكاليف أجور العمال من الأمور التي 

 ةالتجاري المتاجرتقلل أرباح 
 خاصة إضافية، تكلفة أي دون  فرد لأي منتجاتها إلى الوصول تتيح أن للمنظمة يمكن :تجاوز حدود الدولة. 2

 .البلدان جميع في انتشر قد الإنترنت وأن
 تكاليف وتتحمل ،الأنظمة من للعديدوالخضوع  خاص،إلى ترخيص  المنظمة تحتاج لا :التحرر من القيود. 3

   .في الدولة الأجنبية حتى تتمكن من بيع منتجاتها خرآطرف أو توكيل  جديد فرع إنشاء

 المالية التحويلات استخدام أشهرها وكان ،ة في أوائل السبعينياتالإلكترونيبدأت التجارة : ةالإلكترونينشأة التجارة 
كات الصغيرة، بات التجارية العملاقة وبعض من الشنظميتجاوز م هذا التطبيق لمنطاق  فإن ذلك، ومع الإلكترونية،

 استخدام توسع إلى أدى مما (Electronic Data Interchange -EDI) الإلكترونية لبياناتا تبادل جاءوبعدها 
المساهمة  المنظمات زيادة عدد إلى مما أدى ،معاملات أخرى  ة من مجرد معاملات مالية إلىالإلكترونيالتجارة 
ظهرت تطبيقات كما ، وغيرهاخدمية الات نظممالالتجزئة و  وتجارمصانع ال مالية إلىال منظماتالمن  التقنيةفي هذه 

 اسم الأنظمة هذه على أطلق وقدخاصة، الشبكات وال الإنترنت عبرتذاكر السفر و وشراء الأسهم  أخرى مثل بيع
 التسعينات في الإنترنت أن حقيقة بفضل ،وكانت مزاياها الإستراتيجية معروفة وواضحة ،تطبيقات الاتصالات

 التجارة" مصطلح ظهورفقد أدى ، فرادالأ ملايين إلى وتطوره انتشاره في الفضل ويعود، ومربحة مالية مادة أصبح

الإلكترونيةةأهداف منظمات التجار 

المشاركة 
والمسؤولية 
الاجتماعية 

للمنظمة وقيمة 
الموظف، 

والتحفيز والإدارة

تحسين جودة 
الإدارة وزيادة 
كفاءة اتخاذ 

القرارات 
.الإدارية

ك تحسين استهلا
ة الموارد في عملي
.إنتاج المنتجات

زيادة الربحية 
كفاءةوزيادة 

.العمل

زيادة الحصة 
السوقية والوعي 

بالعلامة 
.التجارية
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هو تطور الشبكات  الإلكترونية، التطبيقات عدد في كبيرة زيادة إلى ،كبير بشكل ااستخدامه توسع تيال، "الإلكترونية
 أن لوحظ وقد ،1999-1995 الفترة في وخاصة المنظماتالمنافسة بين وزديادة حدة البروتوكولات والبرمجيات و 

والمزادات وحتى تجارب  الإنترنتعبر في الإعلان بشكل قياسي التي تتمثل  الإبداعيةمن التطبيقات  العديدهناك 
 حول معلومات على يحتوي  ويب موقع الحجم بإنشاء متوسطة أو كبيرة شركة كل قامت حيث الواقع الافتراضي

 .(4)أعمالها
تعود جذور التجارة الإلكترونية إلى تسعينيات القرن الماضي مع التطور الكبير لشبكات  :ةالإلكترونيتطور التجارة 

 .هو في الجدولالإنترنت حول العالم، التطور التاريخي للتجارة الإلكترونية في العالم هو كما 
 ل تطور التجارة الإلكترونيةحمرا (8الجدول)

 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 CompuServe)بالإنجليزية: 
 العالم آنذاك

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

 Bostonافتتح أول سوق لتبادل السلع التجارية عبر الإنترنت وأطلق عليه مسمى ) 1982
Computer Exchange.) 

( وإي Amazonهي أمازون )انطلقت أسواق التجارة الإلكترونية المعروفة في وقتنا الحاضر و  1995
 م1997(، والتي تم من خلالهما إجراء مليون معاملة تجارية بحلول عام eBayباي )

ن الثقة و ( لأول مرة، الأمر الذي منح المشتر PayPalظهر نظام الدفع الإلكتروني باي بال ) 1998
 لإجراء التبادلات التجارية الشخصية أو الخاصة بالعمل.

2000 
(، وهي خدمة متعلقة بالإعلانات عبر Google AdWordsجوجل خدمة )أطلقت شركة 

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

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

طرحت شركة أبل خدمة الدفع عبر الهاتف المحمول، وإمكانية استخدام المحفظة الرقمية، مما  2014
 سهل الطريق أمام التجارة الإلكترونية للتطور عبر السنوات اللاحقة.

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

والمنتجين والموزعين وتجار  مختلفة تربط مجموعة كبيرة من المصنعين لمنظماتالرقمية كمواقع  الأسواقنشأت 
بياناتهم،  على تحتوي  واحدة شبكة معلومات في معينة شركةومكونات الإنتاج في صناعة أو  نمورديالالتجزئة و 
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ل المعلومات التجارية تبادبللمشتركين التي تسمح  ،والتقارير مستقلة تقوم بإظهار مؤشرات المعلومات منظمةوتديرها 
صة في التجارة تالتجارة كمواقع مستقلة مخ منظماتوهكذا أظهرت  ،ستثمار في عقد الصفقات بينهملاوا

 .(6)ةالإلكتروني

 ة: الإلكترونيإلى عالم التجارة  الانتقالمراحل 
 الإنترنتوجود يتطلب من قبل المنظمة  الإلكترونيعل والسهل للبريد االاستخدام الف إن: الإنترنتفي شتراك الا. 1

 تبدأ الخطوات الأولى نحو الاستخدام الفعلي لمبادئ التجارة المنظمة في الإنترنت إدخالومع ، في المنظمة
التكلفة مع انفتاح كبير على  حيث من الإلكترونيالبريد  عبرمراسلاتها من  كبيراً  توفيراً  المنظمةتحقق  ،ةالإلكتروني

 .المستدامة المراسلةالعالم الذي يتم التراسل معه والتحول إلى أساليب 
 طريق عن ،للمنظمة هذه المرحلة التواجد الفعليتعني  :الإنترنت عبر المنظمةإنشاء صفحات معلومات عن  .2

صة تموظفي المنظمات المخ قبلمن  الإنترنت عبر المنظمةعن  معلومات على تحتوي إنشاء صفحات بسيطة 
 .ةالإلكترونيمواقع الص في إنشاء تفي هذا العمل أو المنظمات التي تخ

 مختلف على العملاء مع التجارية المعاملات جميع إجراء المركز يتيح التجارة الإلكترونية: ؤسسةم يةمركز  . 3
 الدفع ووسائل والطلبات والأسعار المنتجات وقوائم كتالوجات على تحتوي  التي المكاتب ذلك في بما المستويات،
 .الدفع مالي لطريقة ورابط أمان ميزات إضافة تمت ،المطلوبة المالية والتحويلات

لإنترنت إلى التفكير في الصعود إلى ل المتزايدالمنظمة  ستخداما دفع :الإنترنت عبر المنظمةمعلومات  مركز. 4
التفاعل بين  يسهل المنظمة الذيلمعلومات  الإنترنتعبر  مركزإنشاء  عن طريقأعلى في الاستخدام،  ياتمستو 

 وعملائها.  المنظمة
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 مطبوعاتها  للمراسلاتتقوم باستخدامه  للمنظمةإلكتروني  عنوان إنشاء بعد المؤسسة على ماليًا عبئًا يشكل لا مما

 أخرى.  منظمات على بطاقات عمل الموظفين أو عند إرسال رسائل إلىو والمنشورات، 
الكامل  التواصلة وتحقيق نظمللم الداخلية بالأنظمةالمعلومات  مركزربط  :للمنظمةة الإلكترونيالتجارة  مركز .6

 .(7-8)ةالإلكترونيعمليات التجارة  جميعتكامل و  المعلومات الداخلية أنظمةوعملائها على مستوى  المنظمةبين 
 :ةالإلكترونيشروط نجاح التجارة 

 .بعد عن للعمل معززة قدرات مع للإدارة جيدة وأنظمة للاتصالات متقدمة تحتية بنية يوفر .1
، بما في ذلك الوصول الأفرادكلفة معقولة وفي متناول غالبية تب الإنترنت إلىر التسهيلات اللازمة للوصول يتوف. 2

 .الحاسوبإلى أجهزة 
تضمن حماية وأمن الموارد البشرية في هذا القطاع ، بما في ذلك التي تشريعات القانوني و الطار الإتوافر . 3

حماية المستهلكين من الاحتيال والتلاعب، وحماية حقوق الملكية الفكرية، وتنظيم الأمور الضريبية وكل ما من 
 ظمات في ثورة المعلومات.نالمو شأنه أن يسهم في تشجيع دخول الأفراد 
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مع ضمان أمن الاتصالات  ،الإنترنت التي تتم عبرمة لطبيعة التعاملات ءفر خدمات مصرفية مناسبة وملااتو . 4
 ة فاعلة.يضوابط رقاب من خلالوالعملاء  المصارفبين 

 المرافق عن فضلا فاعل، بشكل المعلومات تقنية استخدام على القادرة والمؤهلة الماهرة العاملة القوى  توافر. 5
 وفي عام بشكل المجال هذا في والتدريبية التعليمية البرامج تطوير ذلك في بما الإلكترونية، والمواقع التشغيلية

  .خاص بشكل الإلكترونية التجارة مجال
 تحققها.أن  يمكن التي والفوائد المعلومات تقنية أهمية حول والحكومات الجمهور تثقيف. 6

 المعلومات وشبكات لتقنيةالتطور السريع على  تعتمد ة على وجود بنية تحتية متطورةالإلكترونينجاح التجارة  يعتمد
 الشبكاتمثل  على عناصر متكاملة هذه البنيةتعتمد و  ،واللاسلكية تصالات السلكيةالا وشبكات الحاسوب

 .(9-10)الموارد البشريةو الأجهزة والمعدات و البرامجيات و 
 :ةالإلكترونيلتجارة ا طرق 

 وتتم ،الإنترنت عبر معلومات أو منتجات كانت المنتجات سواء وشراء لبيع منصة هي :الإلكترونيمتجر ال. 1
 .الإنترنت عبرمباشر الدفع الو  والتنفيذلطلب ابما في ذلك  ،المتجر صاحب تدخل دون  تلقائي بشكل البيع عملية

 تسهل مما ،المنتجات على مزايدة أو ببيع المشاركون  خلالها من يقومإلكترونية  خدمة: الإنترنتعبر  اتمزادال. 2
هي جغرافية مختلفة و  مناطق أو مواقع في والبائعين المشترين بين الإنترنت عبر والمعاملات المزادات الافتراضية

 فتراضي للمزادات التقليدية.الا ئالمكاف
 وبيع شراء أي ،المالية لأصولفي ا الإنترنتفتراضي عبر الا تداولالهو  :الفورية )الخط الساخن( التجارة. 3

 تغيرات من للاستفادة الوساطة منظمات تقدمها التي التداول منصات عن طريق الرقمية والأسهم والعملاتالعملات 
 . السوق  يتوقعها التي الأوقاتفي  الأنشطة هذه أسعار

 وتنمية ،والتفاعل الإبداع مرحلة إلى التلقين مرحلة وتحويل التعليمية العملية لدعم سيلةو :الإلكترونيالتعلم . 4
 التعليم مجالات في الطرق  أحدث تستخدم لأنها ،الإلكترونية والتعلم التعليم أشكال كافة بين والجمع المهارات

  .وشبكاتها التخزينية ووسائطها الحاسوبأجهزة  باعتماد والنشر
 واحدة تعتبر التي ة،الإلكترونيالسفر  لوكالات السياحية من خدمات مجموعة يه: ةالإلكترونيعمال السفر أ. 5

الشراء  مع أفضلية ،الإنترنتأدى تطور صناعة السياحة إلى تسويق خدماتها عبر  الإنترنت، أسواق وأهم أكبر من
ن الشراء مباشرة من شركات الطيران، حيث تقدم هذه علًا يمن وكالات السفر المعروفة وذات السمعة الطيبة بد

وخدمات تأجير  ،حجز الفنادق ةخدم ،تذاكر الطيران ةخدم)الوكالات مجموعة متنوعة من خدمات السفر 
 .(11-12)(إلخ. ...السيارات

 ة:الإلكتروني التجارة في أعمال احتياجات البدء
 ةالإلكتروني التجارة انتشرتو ، الإنترنت عبر الأموال لكسب ومريحة فاعلة وسيلة ةالإلكتروني التجارة عملية تعد 

 المتاجر ههذ على الأفراد من الكثير واعتماد الإنترنت عبر الإلكترونية المتاجر من العديد افتتاح بسببكبيرة  بسرعة
 بهم، خاصة ةإلكتروني متاجر فتح في يرغبون  الذين الأفراد من العديد هناك أن بالذكر الجدير ومن ،مشترياتهم في
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 طويلة رؤية لديهم يكون  أن يجب مما ،باستمرار للتطوير وقابل مربح تجاري  نشاط في يفكروا أن عليهم يتوجب مما
 .(13)للسوق  حقيقية قيمة منظمة تضيف لإنشاء المدى

 ة:الإلكترونيخطوات نجاح التجارة 
للسوق لأنك  اتعندما تقوم بإنشاء متجر عبر الإنترنت، عليك أن تفكر في ملاءمة المنتج :ات. اختيار المنتج1

 معرفة يجب ،اتتحتاج أولًا إلى البحث في الإنترنت عن المنتجات الأكثر مبيعًا ثم الخروج بفكرة لإطلاق المنتج
 .اتالمنتج ههذ على الحصول كيفية

يجب على كل من يرغب في فتح متجر إلكتروني أن يقوم بدراسة السوق وإجراء بحث  جيدًا: السوق  . دراسة2
حتى  ،ة والمشاكل والعقبات التي قد تظهر في المستقبل وإيجاد الطرق المناسبة للتغلب عليهاشامل حول المنافس

  .الإلكتروني المتجر في المباعة تبرز المنتجات الموجودة عن غيرها من المنتجات
الصعبة  القرارات بعض اتخاذ إلكتروني متجر إنشاء في أي فرد يرغب على يجب تميزك: تجارية علامة .اختر3

 يمثل الشعار فيه وعلى أن يكون  البدء سيتم الذي العمل لمجال المناسبة التجارية العلامة أو الاسم اختيار في
 .به العمل سيتم الذي التجاري  النشاط

من الضروري وضع خطة عمل مفصلة ومتينة تأخذ في الاعتبار ما إذا كانت الشركة  . وضع خطة عمل:4
بحاجة إلى تمويل خارجي من المستثمرين، وإجراء دراسة تفصيلية لتكاليف فتح متجر ووضع استراتيجية تسويقية: 

 .(11-13)إن وجدترواتب الموظفين و الضرائب، تكاليف الإنتاج، تكاليف الشحن، 

 تفكر أن عليكيجب  ،المتجر إنشاء في البدءو السابقة  الخطوات من الانتهاء بمجرد لكتروني:ر إمتج . تصميم5 
 واختيار للمنتجات جميلة صور على الحصول ،مثل، التميز على متجرك ستساعد التي الأشياء من العديد في

 .(14)ذلك وغير للمنتج جاذبة أوصاف وكتابة ألوان لوحة

 العملاء كالقيام جذب على تساعد التي الطرق  من العديد هناك العملاء: لجذب الصحيحة الطرق  . اختر6 
 ويتم وغيرها(، والانستغرام ك)ألفيس بو  الاجتماعي التواصل وسائل طريق عن نفسه المتجر أو المنتجات بترويج

 طريق عن العملاء عدد زيادة المتجر مع إمكانية صفحة ومشاركة الإعجابعلى  العملاء تشجيع طريق عن ذلك
 مع والاتفاق الإلكتروني المتجر لصفحة بالترويج يقومون  الذين للعملاء وهدايا خصومات شكل على حوافز تقديم

 .(14)المختلفة ةالإلكتروني الصفحات على المنتجات عرض بتبادل ةالإلكتروني المتاجر

  ة:الإلكتروني التجارة مبيعات زيادة طرق 
 واستراتيجيات جديدة أساليب اعتماد خلال من مبيعاتهم زيادة إلى ةالإلكتروني التجارةعلى  القائمين جميع يسعى

 .ءالعملا يتبعها التي التكنولوجية للتطورات نظرا فاعلة تكون  لا قد القديمة الأساليب لأن ،باستمرار متطورة
 أصحاب على يجب السببلهذا  ،صعبًا أمرًا الإنترنت عبر المتاجر تطوير يكون  قد الحاليين: العملاء استهدف. 1

 جدد، عملاء جذب على التركيز نع لًا يبد بالعملاء، الاحتفاظ اتاستراتيجي تحسين على التركيز المتاجر هذه
 بالعلامة لمعرفتهم نتيجةً  وذلك ،الإلكتروني المتجر مبيعات لزيادة جيدة طريقة المحليين العملاء استهداف يعدّ حيث 

 .ولاء برنامج إنشاء المحليين العملاء لاستهدافحد الطرق الأكثر وضوحًا أتتمثل  بالمتجر، الخاصة التجارية
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 التي الأيقونات إبراز يجب لذلكالمبيعات  لزيادة علةاهذه طريقة ف مميزة: بطريقة الإلكترونيالموقع  عرض. 2
 عمليات لتجنب الآمنة التسوق  مواقع عن دائمًا يبحثون  العملاء نإ حيث الإلكتروني المتجر مصداقية تثبت

 .لالاحتيا
 المنتجات عرض عملية وتساعد ،الإنترنتعبر  المتجر مبيعات لزيادة جيدة طريقة ذهه الفيديو: إعلانات. 3

 الفيديو مقاطع تحقق حيث ،المتجر بجميع المنتجات التي يقدمها والاهتمام حركة المرور زيادة إلى الفيديو باستخدام
  .الأخرى  التسويق بأساليب مقارنة الاستثمار على عائد أعلى

 تساعد التي الأمور من الإلكتروني المتجر موقع خلال من المراجعة عملية تعتبر :العملاء تقييمات مشاركة. 4
 الإيجابية التقييمات مع الصور مشاركة خلال من الإنترنت عبر المبيعات وزيادة الآخرين مع الثقة بناء على

 .يالإلكترون المتجر في المباعة للمنتجات
 والأجهزة المحمولة الهواتف يستخدمون  الأفراد معظم لأن نظرًا :الهاتف المحمول مع متوافقًا الويبموقع  اجعل. 5

 .الإنترنت عبر للتسوق  اللوحية
 في متاجر المبيعات نسبة لزيادة فاعليةالطرق  أكثر حدأ هذه والخصومات المميزة: العروض تقديم. 6

 خلال من المبيعات زيادة في المتمثلة القديمة الإستراتيجية استخدام يمكنك العروض هذه تقديم عند ،اتالإلكتروني
 إدخال خيار مع الخصومات ،مثل ،عنها عروض تقديم ثم ومن إنشاؤها تم التي للمنتجات الأساسي السعر زيادة

  .المباعة الأصناف جميع على أو الأصناف بعض خصم على
 هذه تعمل حيث ،الأحيان أغلب في يشترونه ما إلى العملاء توجيه طريق عن مبيعًا: الأكثر العناصر عرض. 7

 يرغبون  الذي ما يعرفون  لا المتجر موقع يتصفحون  الذين الأفراد لكون  وذلكالمبيعات،  نسبة زيادة على العملية
  .(15)الموقع من المنتجات شراء إلى توجيههم في العملية هذه تساعد سوف ومن ثم بشرائه

 الخاصة، والأوقات العطل أيام في عادةً  العملاء يتسوق  عادةً  والعطلات: الأعياد في خاصة عروض قديمت. 8
 هذه خلال الأسواق وازدحام المبيعات ارتفاع إلى يؤدي مما للعملاء، ذبةاج العام من الأوقات هذه يجعل مما

 فرادالأ من الكثير يستمتع حيث الإنترنت، عبرمبيعات ال زيادة على تساعد التي العواملأحد  هذايعد ، الأوقات
 .الإنترنت عبر بالتسوق 

 في شراء العميل ، عندما يرغبالإنترنتعبر  المبيعات لزيادة ضرورية هذه عملية :خيارات الدفع المتعددة. 9
 الحال هو كماالمبيعات،  حجمالدفع زاد  خيارات زاد عدد كلما ،دفعلل طريقة أي يدعم لا المتجر ولكن المنتجات

 الائتمان. بطاقات مدفوعات مع
 العملاء تحفيز يمكنهاحيث ة الإلكتروني التجارة مبيعات لزيادة فاعلة عملية هذه :أضف عبارة كمية محدودة. 10

 العملاء يقول القلق، تثير العبارة هذه لأن ،الطلب تأخير نع لاً يبد اتالمنتج رؤية بمجرد الطلب على وتشجيعهم
 .اهشرائ قبل حتى ابيعه يتم قد اتالمنتج نإ

 المعروضة باختيار المنتجات ،العملاء إقناع على العملية هذه تساعد غيرك: عن يميزك العملاء بما مشاركة .11
 مميزاتها أفضل وشرح المعروضة المنتجات مواصفات شرح عن طريق المنتجاتفي العملاء  ثقة زيادةو المتجر  في

 .(15)الإلكترونية التجارة موقع على المبيعات يزيد مما عالية عليةابف وعرضها
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 ة الإلكترونيفوائد التجارة 
 التيمختلف المنتجات لزيادة الإنفاق والاستهلاك  علىوالعمل   الإنتاج ماكنأمختلف  في الإنترنتإدخال أدى 

نسبة المشاركة في خدمة  دادمستقبلا عندما تز  عليها الإقبال لارتفاع، الإنترنت عبر الدولية المنظمات تقدمها
 يريدونها التي المنتجات بشراء لهم ويسمح الإنترنت مستخدمي وعي من يزيد بحيثللجميع،  اً متاح ويصبح الإنترنت
 الأفراد على بالنفع ويعود والفقيرة، الغنية البلدان من لكل كبيرة فوائد سيجلب الإلكترونية التجارة تقدم نأ، بسهولة

 ت.والمنظما
 بالنسبة للأفراد:  الفوائد

 الوقوف أو إلى السيرمفتوحة دائمًا لأن العملاء لا يضطرون الإنترنت  عبر الأسواق: توفير الوقت والجهد. 1
إدخال بعض معلومات البطاقة ثم  اتالمنتج شراءفعله هو  هم، كل ما عليةمعين اتمنتج لشراء ريبواط في

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

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

 التقليدية بالمتاجر مقارنة مخفض بسعر المنتجات ببيع الإنترنت شركات من العديد تقوم :التكاليفض يخفت .3
 .العملاء مصلحة في يصب ما وهو العادية، الشراء تكاليف من الكثير يوفر الإنترنت عبر التسويق لأن
 الإلكتروني السوق  في العاملة للشركات ويتيح المباشر التفاعلي الاتصال الإنترنت يتيح رضا المستخدم: تحقيق. 4

 ء.للعملا أكبر ورضا أفضل خدمات تقديم ،وبالتالي العملاء، لطلبات السريعة للاستجابة الميزات هذه استخدام
 :منظماتبالنسبة لل الفوائد 
مما  ،العالم حولالوصول إلى أسواق مختلفة وأنواع مختلفة من المشترين  منالصغيرة  لمنظماتا تمكن .1

 إلى والشفاف والبسيط السهل والوصول السوق للمنتج وللتاجر فرصة توسيع  توفرة الإلكترونيأن التجارة  يعني
 والمال والوقت الجهد توفر بطريقة، عالمية شراء عمليات لإجراء المشترين نفسهفي الوقت  وتسمح العالمية الأسواق

 .الأسعار بمقارنة للمشترين السماح خلال من
مما يمكّن  وعملائها ومورديها، المنظماتمباشرة ووثيقة بين  اتة إقامة علاقالإلكترونيالتجارة  تتيح .2

 ةنظمأ المنظمات تستخدمخاصة عندما  ،ارخص من مورديهأالمؤسسات من الحصول على خدمات أفضل وأسرع و 
 التلقائي، التسليم عرض وخدمات ومباشرة، فورية خدمات حيث توفر هذه الأنظمة، ةالإلكترونيلبيانات اتبادل 
هذا هو  بشري، تدخل دون  المعاملات معالجة أو المعاملات أنظمة في المنظمات بين المتبادلة الرسائل إدخال

 واسع نطاق على وغالبًا ما يتم استخدامه ،دزو الم حاسوبو  المنظمة حاسوبالمكان الذي يتم فيه الاتصال بين 
في العقود والفواتير وأوامر الشراء بين موردي المكونات والشركات الصناعية، وقد جرى ادماجة ضمن نماذج 

 .المتقدمة البلدانة في الإلكترونيالتجارة 
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 للسلع جديدة أسواق خلقو  للعميل أفضل خدمات تقديم الممكن من تجعلالعلاقة المباشرة بين المنتج والعميل . 3
 .(10) ةعالي قيمة ذات تكون  ما وغالبا العميل ذوق  حسبب تصمم التي

 :الإلكترونيأنظمة الدفع 
 المعاملات بإجراء المصارف لعملاء تسمح التي الأساليب استخدام فيشهدت الصناعة المصرفية تقدما كبيراً  

 والمحافظ الإلكترونية النقود أي الإنترنت، عبر الأموال وتحويل الإلكترونية الاتصال شبكات عبر المصرفية
 .رقمية بيانات شكل في ،الرقمية

 من بدلا إلكترونيا، الأموال بتبادل الإلكترونية التجارة تطبيقات في للتجار يسمح نظام هو الإلكترونينظام الدفع 
وآمنة  وسريعة سهلة طريقة الإنترنت عبر للتجار ويوفر الورقية، الشيكات أو الورقية أو المعدنية النقود استخدام

 .للحصول على أثمان منتجاتهم من العملاء
 نظمة الدفع الإلكتروني:أ
 نقطة البيع أو نقطة الشراء الدفع عن طريق 
  عن طريق أجهزة الصراف الآلي  
   الإنترنتطريق  عنالدفع 

 :الإلكترونيمزايا الدفع 
وهذا ما لا  ،المزيد من المبيعات العالم مما يؤدي إلىحول الوصول إلى المزيد من العملاء  واسعة النطاق:. 1

 المزيد جذب يمكنك ولاأو من النطاق المتاح حولك  تكنك مقيد بأفراد من دولإحيث  ،يحدث خلال الدفع التقليدي
 .العملاء من
السرعة إلى مما يؤدي  ،العميلوقت  إضاعة دون  ثوان   فيالمعاملات إنجاز  يتممعاملات أكثر فاعلية وكفاءة: . 2

 لتقليديةا المدفوعاتوالبساطة وهذا على عكس 
 عبر المتاجر في هميمكن للعملاء الدفع مقابل منتجات :العالم أنحاء جميع في ممكن الإنترنت عبر الدفع. 3

 .لإتمام العملية الإنترنتب متصلاً  جهازًافقط  العملية وتتطلب مكان، أي وفي وقت أي في الإنترنت
 .المعاملات وتقليل الورق المستخدم في المعاملات النقدية التكلفةانخفاض . 4
 .(16-17)المعاملات وثوقية لضمانلأدوات فاعلة للأمان ومكافحة الاحتيال  ةالإلكترونيتوافر بوابات الدفع . 5

 ة ونماذجها الأساسية.الإلكترونيالمبحث الثاني: التجارة 

إلى الدعم  الإنترنت عبر ةللمنظمالتمثيل البسيط  تتراوح من من عدة مستويات مختلفة الإلكترونييتكون السوق 
على ، اً ومحلياً ة في طبيعتها دوليالإلكتروني الأسواقتعمل  ، إذمن المنظمات للعديدللأنشطة المشتركة  الإلكتروني

عوامل عدة بسبب  صعبةة الإلكتروني الأسواقعلى المستوى المحلي، فإن التي تعمل فقط  التقليدية الأسواق عكس
 الإلكتروني السوق  فإن الدولية للمعايير ووفقا نظمة المصرفيةمثل الاختلافات في الضرائب والرسوم الجمركية والأ

وهو حاليًا أحد قطاعات  ،والإنترنت الإلكترونية التقنيات تستخدم التي التجارية المنظمات بين للتفاعلات سوق  هو
 .ة، اعتمادًا على المشاركين وخصائص تفاعلهمالإلكترونيسوق التجارة 
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 ة:الإلكترونيلتجارة اخصائص 
إنشاء يعتبر ، جغرافية أو مكانية حدودًا يعرف لا الإنترنت عبرتجاري ط انش يه :الإلكترونية التجارة عالمية. 1

 ،العالممن جميع أنحاء  الإنترنتسواق ومستخدمي الأالوصول إلى المالكة بحق  المنظمةيزود  عبر الإنترنت موقع
 مكانمن أي  الإنترنت عبرموقعها  منظمة عن طريقلأي  ،إدارة المعاملات التجارية بكفاءة القدرة على يمنحهم

فرض الضرائب مثل صعوبة  رقمياً التي تسلم  المنتجاتحالة  جغرافي، وهذه السمة لها تبعات مختلفة خاصة في
على  قد لا تنطبقو ة هي صفة نظرية أو اجتماعية الإلكترونيالجمركية عليها، ويلاحظ أن الصفة العالية لتجارة 

 .وقد تقتصر بعض المواقع على مناطق جغرافية معينة ،ة القائمةالإلكترونيقع التجارة امو  جميع
 بين التقليدية التقسيمات أن والصغيرة، الكبيرة المنظمات تجدة: الإلكترونيطبيعة متعددة التخصصات للتجارة . 2

 قنوات في والاختلافات للمنتجات المادي المظهر في الاختلافات على الأصل في تعتمد كانت التي الصناعات،
كما  ،التقليدية ةقيللمستهلك بالطر  تسليمهاالسلع أو الخدمات التي يمكن في ، وضوحًا أقل أصبحت المادية، التسليم
ومعلومات  حاسوبالموسيقى وأفلام الفيديو التي تحتوي على برامج  ،مثلافي شكل رقمي  مباشرة  تسليمهايمكن 

للتعامل مع هيكلة العلى إعادة  المنظماتوتحفز  قوياً  اً تنافسي تولد ضغطاً  ميزةفهي  ،أو إحصاءات وغير ذلك
 ةالخاضع اتصعوبات في تحديد المنتج إلى يشيرو وما يعتبر خدمة،  منتجمثلا بين ما يعتبر  ،علاقة وثيقة

  ة.بيلضر ل
فقد تحدثنا سلفًا عن الميزة التي تقدمها فكرة التجارة الإلكترونية في تخطيها عل مع العملاء: االتواصل الف. 3

يسهل التعامل مع العديد من الشركات سواء المحلية أو العالمية بكل سهولة  ،لعنصري الزمان والمكان؛ وبالتالي
  ويسر.

 وإساءة العميل معلومات عن الكشف يتم أن احتمالية هناكدون الكشف عن هوية المتعاملين:  . المتاجرة4
، الآخر منهما كل يعرف لا طرفين بين تجارية معاملة إجراء، يمكن الإرسال عبر الإنترنت وقت في استخدامها

 أحد يقدم فقدوقد لا يملك أي منهما معلومات كافية عن الآخر، بما في ذلك المكان الذي يجري منه الاتصال، 
 ،المعلومات تلك من للتحقق سهلة طريقة هناك تكن لم لو الآخر، حتى للطرف مضللة أو خاطئة معلومات الطرفين

 حقيقي ضمان أي دون  البيع بعد ما خدمات أو بالضمانات الوعد أو المصرفية البطاقات سرقة مواجهةحتى في 
 هذه تتعرض أن إمكانية مع الآخر، الطرف بتزويد الطرفين أحد فيها يقوم التي الحالات وفي ،التاجر به يلتزم

 يسيء من مقتضاها أو استخداماتها على للسيطرة فرصة صاحبها يملك أن دون  الاستخدام لإساءة المعلومات
من أجل الحفاظ  التقنيةوهناك اجتهادات تعتمد على المعلومات،  وسرية الخصوصية إلى يشير ما وهو استخدامها

 .(18-19)الإنترنتالتجارية عبر  على الخصوصية وتوفير الأمان والموثوقية في التعاملات

، فهناك الكثير من اومفتوح اكبير  امن أهم المميزات التي توفرها التجارة الإلكترونية كونها سوق ميزة التنوع:. 5
وفقًا للتنوع المذهل للمنتجات  ،المجالات والأسواق التي تستطيع التواصل معها تبعًا لمشروعك بشكل سهل وبسيط

 فذلك يسمح لك بالمقارنة والتدقيق لاختيار العروض المناسبة لك ولشركتك. ،والخدمات الموجودة على الإنترنت
الشركات من تتبع سلوك العملاء وتحليله، مثل مشاهدات الصفحة، ومعدلات النقر، تمكّن  :التحليلات والتتبع. 6

 يمكن استخدام هذه البيانات لتحسين تجربة المستخدم وتحسين أداء موقع الويب. ،ومعدلات التحويل
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 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( 6الشكل رقم )

 .(20-21-) الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد: المصدر

 

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

 مثل منتجات تشمل ما وعادة المستهلكين مع اتصال لها ليس التي المنظمات بين ةإلكتروني تجارة تجزئة أو وتاجر
 التجارة عبر التجزئة تجار إلى مباشرة أيضا المصنعون  يبيع المتكاملة، إذالمنتجات  أو البرمجيات أو الخام المواد

  .(22)ةالإلكتروني
 المؤسسات التجارة بين إلى يشير :Business to customerستهلك الم إلى الأعمال مؤسسة (B2C) نموذج. 2

والهدف منه هو البيع المباشر  الإنترنت عبر المستهلكين إلى مباشرة المنتجات بيع يتم حيث والمستهلكين،
توافر  ،الرئيسة والمناطق المدن بين الجغرافية المسافات علاف بشكل يلغي التجارة من الشكل هذا ين،للمستهلك

 والتجارة ةالإلكتروني والمزادات ةالإلكتروني والمتاجر والكتالوجات ةالإلكتروني مثل المعارض ،المنتجات للمستهلك
 .(23)الأخرى  والخدمات السياحة وخدمات ةالإلكتروني الدفع وأنظمة الإنترنت عبر

 :له جانبان :to business Customer الأعمال مؤسسة إلىالمستهلك  (C2B) . نموذج3
 مختلف أسعار مستقل بشكل يحدد أن للمستهلك يتيحة الإلكترونيشكل من أشكال التجارة  يه الجانب الأول:

 لا يعني أنه سيكون هناك بيع على سعر الطلب الذييتم تشكيل الطلب  وهكذا ،المنظمات تقدمها التي المنتجات

التجارةنماذج 

ةالإلكتروني

В2С

B2G

G2В

G2G

G2CС2В

C2G

С2С

В2В
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منتجات للبيع بسعر  يعرضباتخاذ القرار النهائي وبعد ذلك  الطلب الحالي يقوم البائع باستخدام إحصائياتمما 
 متوسط.

بين المستهلكين الأفراد  الإنترنتمجموعة من الأساليب والأدوات والتقنيات لإجراء المعاملات عبر  :الجانب الثاني 
التجاريين والمحامين لمستشارين ة لالإلكترونيمواقع ال ،مثلا ،التجارية الخاصةمنظمات الو أأو الجمعيات الصغيرة 

صين القادرين تووكلاء الإعلان وغيرهم من المخ والمدققينصين في تحسين أنشطة المنظمات( توالمروجين )المخ
 .نظمةعلى تقديم الخدمات للم

 الأفراد بين التجاري  التبادل هو :Consumer to Consumerالمستهلك  إلىالمستهلك  (C2C)نموذج . 4
 البيع عملية تتمو  ،الإنترنت عبر مشاهدتها طريق عن آخر لمستهلك منتجات من يملكه ما بيع ألفرد يستطيع حيث

ص به قسم تفي هذه الحالة، يعمل الموقع الشخصي لفرد أو موقع مخو  الإنترنت عبر بأكملها والدفع والشراء
، إذا كان لدى كلا الإنترنتيمكن إجراء المعاملة مباشرة عبر  ،إعلانات مبوبة مجاني كوسيط بين المشتري والبائع

 تطبيقاتها ومن ،الإنترنت، أو نقدًا إذا تم الاتفاق على جميع القضايا المتعلقة باستخدام إلكترونية الطرفين أدوات دفع
 وصول مع التسويق هذا شعبية ارتفعت الإعلانات، مما ولوحات المبوبة والإعلانات الإنترنت عبر المزادات
 .eBay(24) مثل للمنظمات الإنترنت

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

 .وغيرها والجمركية والإحصائية الضريبية التقارير وتقديم الحكومية، بالعقود والوفاء الحكومية، للتوريدات
 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-Governmentةالإلكترونيالحكومة   (G2B) نموذج. 7
تبادل ل الإنترنتة تستخدم الحكومة الإلكترونيمن التجارة  النوعوفي هذا ،  Government –to-Business الأعمال

، كما تشمل الخدمات ةالجمركية وغير و المعلومات مع المنظمات، ومنها المعلومات الخاصة بالضرائب التجارية 
في مواقعها التقليدية في العالم الواقعي  أوة الإلكترونيسواء في مواقعها  للمنظماتالتي تقدمها الأجهزة الحكومية 

 يجمع ، حيثبها المرتبطة والمؤسسات الإنترنت عبر الحكومات تستخدمه متطور نظام هوو  ،وليس الافتراضي
 نشاءلإوذلك  ،، ووضع المعلومة في متناول الأفرادالخاصة والجمهور عموماً الجهات  مع المتنوعة خدماته بين

المناقصات و لنظام توزيع أوامر الدولة، وتعمل  ،التنفيذ جودة تحسين إلىتهدف و علاقة شفافة تتصف بالسرعة والدقة 
ضمان الاتصال بالسلطات الضريبية والجمركية وسلطات التصديق والتراخيص الحكومية و ة الإلكتروني
 .إلخ...والإدارات

 المستهلك قطاع إلى الحكومي القطاع من :E-Government ةالإلكتروني الحكومة (G2C) نموذج .8
Government-to-Consumerوبين الحكومية الأجهزة بين المعلومات تبادل يتم التجارة من النوع هذا ، وفي 
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 الخدماتمثل، ، للمواطنين الحكومية الأجهزة تقدمها التي الخدمات النوع أيضاً  هذا يشمل وكذلك المستهلكين،
 الشاغرة الوظائف عن الحكومية الأجهزة إعلاناتعلى  النوع هذا يشمل وكذلك الطبية، وأ الثقافية أو التعليمية

 دون  القيادة رخصة تجديد مثل ،الإنترنت طريق عن الحكومية معاملاته ينجز أن فيه المواطن فيستطيع لديها،
 وغير والاستحقاقات والبدلات التقاعدية الرواتب) الاجتماعية الخدمة الترخيص وأنظمة دائرة إلى للذهاب الحاجة

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

 عندما العامة السلطات تعمل أن هو الهدف ،التجارية الأنشطة أيضًا يشمل أن يمكن الذيبين الأجهزة الحكومية، 
المستخدمين،  قبل من المقدمة المعلومات ومشاركة استخدام خلال من أفضل بخدمة المواطنين لتزويد معًا تعمل

بين الجهاز  ودارة في نفس الجهاز أومشاركة الأجهزة الحكومية لبعضها في تبادل المعلومات، سواء بين الإ
تكاليف  وخفضتطوير أداء تلك الأجهزة  بهدفوالأجهزة الأخرى على المستوى الدولي أو الوطني أو المحلي، 

نظم التعاون الآلي في مجالات الجمارك والضرائب و الموظفين وتقديم خدمات الانتخابات  إعدادوتقليل  التشغيل
 .(23-25) المعلومات الجغرافية ةنظموأوإنفاذ القانون 

 ة الإلكترونيمعوقات التجارة 
  :نيةفأولا: المعيقات ال

 بها. معترف دائمة معايير والجودةالحماية والأمن قضايا  تتطلب 
  الإلكترونية التجارة لمتطلبات كافية ليستفي بعض الأماكن سرعة الاتصالات. 
  تطورالفي  خذةآة الإلكترونيلتجارة لبرمجيات الأدوات تطوير. 
  الإلكترونية التجارة وبرامج الإنترنت تقنيات بدمج المتعلقةالصعوبات التقنية 
  للمشاريع الصغيرة تحملهاة لا يمكن الإلكترونيالتكلفة العالية لمشاريع التجارة. 
 المشاكل المتعلقة بعملية تنفيذ الطلبات التي تتطلب كفاءة عالية. 
 الحاجة لمخازن محوسبة. 

 :ثانيا: المعيقات التنظيمية والبيئية

 الاهتمام بالأمن والحماية والخصوصية. 
 ةالإلكترونيالثقة في عمليات التجارة  انعدام. 
 دون حل لا تزال الضرائبة مثل يالسياسو  القانونية القضايا العديد من. 
 الإلكترونية التجارة تطبيقات استخدام أحيانًا والدولية الحكومية اللوائح تمنع 
  ةالإلكترونيواضحة لتقييم وقياس فوائد التجارة  وسائلعدم وجود. 
  (9-10)المستهلكين من للعديد الشرائية العادات. 

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

 سوق لايرتبط تطور  ،العرض الخارجي ليس فقط تحت تأثير الطلب والعرض المحلي بل أيضاً  المنتجات بين الدول
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 جلبساعد على يس مما، المعلومات تقنيةوتطور سوق الإعلان الرقمي ومجال  التقنيةقاعدة الإلى حد كبير بتطور 
الحالية  الأسواق واختراق ،العمل ومجالات الأسواقتكاليف وتوسيع ال خفض عن طريق للمنظماتمزايا تنافسية 

 الحركةجديدة، وجذب عملاء جدد وتحسين خدمة العملاء القدامى وتحقيق قدر أكبر من  مبيعاتوتحديد قنوات 
4,9-)ةالإلكترونيوالكفاءة في اتخاذ القرارات الإدارية ضمن نظام اتصالات موحد، مع الأخذ في الاعتبار فئات التجارة 

10). 
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 الفصل الرابع

 .الإلكترونيلتسويق امفاهيم 
 Marketing concepts-E 

 

لكتروني المفاهيم الأساسية للتسويق ول:المبحث الأ   .الإ
عالم الفي  للمنظمة تتطور باستمرار وتساعد على تحسين القدرة التنافسية إلكترونيةتصال ا وسيلة يالإنترنت ه
أو غير الربحية، بغض الربحية يعد التسويق نشاطا حيويا وله أهمية كبيرة سواء كان في المنظمات  ،الافتراضي

فإن التسويق اليوم يمثل تحديًا حقيقيًا لنجاح المنظمات ، منظمات تنتج سلعا أو خدماتالالنظر عما إذا كانت 
وتطوير وتوزيع منتجاتها بناءً على احتياجات ورغبات السوق بتصميم  لهالأنه يسمح  ،وبقائها ونموها وازدهارها

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

  التقليدي.
 الإلكترونيالتسويق  تعريفات( 9) رقم الجدول
 التعريف المرجع الرقم

1. 

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
 وعيهم وزيادة وجه أفضل على العملاء رضا أجل من الإنترنت عبر الخدمات

 .التجارية والعلامة المنتجاتب

2. Hassan AL-Ababneh 

لتسهيل عمليات افتراضية تسويق في بيئة الساليب وممارسات استخدام أ
الوصول إلى الجمهور المستهدف ب  مما يسمح ،التبادل وتلبية طلبات العملاء

لكترونية إأكثر تنافسية عبر وسائل سعار أمنتجات ذات جودة عالية ب وتقديم
 التكاليف. خفضمع قدرة المنظمة على 

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

 الإلكتروني: التسويق نشأة

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

 .املتحقيق ربح أعلى وتحقيق النجاح بشكل شمن أجل التسويقية بناء على الإنترنت 
 حيث تم نشر أول لافتة قابلة للنقر، وبعد ذلك اشترت1993في عام  بدأ العصر الرقمي للتسويق ،  HotWired 

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

 و  HotBot  كات البحث والأدوات مثلتم إطلاق المزيد من محر  1996في مجال التسويق الرقمي، وفي عام 
LookSmart  و Alexa وغيرها. 

https://en.wikipedia.org/wiki/HotWired
https://en.wikipedia.org/wiki/HotWired
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 مشاركين أكثر نشاطًا، حتى جاء عام ال الأفرادمع استمرار تطور الإنترنت أصبح   طفرة التسويق الإلكتروني
 Microsoft وانضمامها للمنافسة في السوق، وإطلاق Google كثير من الخطوات المهمة، مثل، نشأةب 1998
ثم انتشر الإنترنت بصورة كبيرة بين  Yahooمحرك بحث الويب  Yahoo وإطلاق.MSN بحثها الجديد محرك

هُجرت محركات البحث الصغرى، تاركة مساحة أكبر لعمالقة السوق، حيث حيث الأفراد بعد ذلك بعامين فقط، 
عي في الظهور حدثت طفرة حادة في عالم التسويق الرقمي، وسرعان ما بدأت مواقع التواصل الاجتما

وهو يعتبر   Facebookومن ثم  .ه للتواصل الاجتماعي على الإنترنتؤ وهو أول موقع تم إنشا  MySpaceمثل،
بشر ببداية فصل جديد في التسويق حيث قام بفتح آفاق جديدة للأعمال  ، حيثثاني موقع للتواصل الاجتماعي

 .الإلكتروني
  فقد غيرت ملفات تعريف الارتباط الكثير في مجال  ،ر مهمًاأصبح هذا العنصظهور ملفات تعريف الارتباط

التسويق الإلكتروني، ويتم اليوم تشفير ملفات تعريف الارتباط، لتزويد المسوقين بمجموعة متنوعة من الطرق لجمع 
 .بيانات المستخدم الحرفية

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

 الإنترنتالتسويق عبر و  ،قد تصبح القناة الإعلانية الوحيدة الإنترنتالمباشرة لهذه الأحكام هي الفرضية القائلة بأن 
، أصبح من الواضح الإنترنتبعد السنوات العشر الأولى من تطور ولكن  ،هو المستقبل الحتمي للتسويق العامو 

 ،استبدال العالم الحقيقي ليستللإنترنت  ةالمهمة الرئيس إن القريب،في المستقبل  مرجحهذا السيناريو غير مثل أن 
 ،التسويق التقليدي لا يحل محل الإنترنتعبر تسويق الفإن  ،وبالمثل ،بل ببساطة استكماله وتبسيط عملية الاتصال

 تحقيقمن أجل  ،الذين يستخدمونه باستمرار فرادويتزايد عدد الأ عيسر شكل ب الإلكترونيالتسويق  ينموه، كملي بل
هو استغلال الفرص المتاحة لمستخدمي  الإلكترونيلأنفسهم أو لأعمالهم، الهدف الرئيسي للتسويق  حوالأربا المنافع

وللحصول بشكل مستقل على معلومات وبيانات  ،من الربح والنمو والتطوير اممكن اقدر  أكبرلتحقيق  الإنترنت
، إذ تتمتع المنظمة والعميل في مجال التسويق والعلامة التجارية التي تهمهم اتمختلفة حول المنظمة والمنتج

ومعالجة المعلومات واستفسارات العملاء بشكل تفاعلي لاحتياجات  بعلاقة تواصلية واستجابة سريعة الإلكتروني
 .(2-3)لأنشطة التسويقية المربحةمن االواردة واستخلاص النتائج 

ومع ذلك، هناك فرق يميز  ،لأن الإنترنت إلكتروني وتفاعلي الإلكترونيتتشابه أدوات التسويق الرقمي والتسويق 
مما يعني أنه  بالإنترنت أو دون الاتصال بالإنترنت، الاتصالهو وضع  التسويق الإلكتروني عن التسويق الرقمي،

، بينما يستخدم التسويق الرقمي في بيئة في التسويق الإلكتروني يتم استخدام أدواته حصراً في بيئة الإنترنت
ويستخدم مجموعة متنوعة من  الإنترنتيتجاوز مجال  لكنه، الإنترنتالاتصال ب ودون  الإنترنتالاتصال عبر 
المحمول  الهاتفالرقمي وتطبيقات  التلفاز ،، على سبيل المثالالإنترنتاستخدام  دون  المختلفة الوسائط الرقمية

 ،، والشاشات التفاعلية، والمنشورات المطبوعة، والملصقات التي تحتوي على الاستجابة السريعةمن رسائل المختلفة
يستحيل ترويج وإنشاء وتحسين أي علامة  هو أحد نماذج التسويق الرقمي، ودونههو الإلكتروني ا أن التسويق مب

لا يتقادمان ولكنهما يعملان فقط على  يةلأنشطة التسويقلهذان نظامان ف ،تجارية أو منتج في العصر الحديث
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إلكترونية ورقمية جديدة تجعل من الممكن تلقي وتحليل تحسين والتحديث والتغيير كل يوم مع استكمالهما بتقنيات ال
 .(2-3)واستخدام معلومات أكثر دقة وموضوعية ومحددة في الوقت المناسب

عبر الحدود من أجل التحول من أدوات التسويق التقليدية إلى الترويج للمنتجات  إلىالأنشطة التسويقية تتطلب 
لكل لإنترنت عبر اعلية التسويق اوالقيمة المضافة الحقيقية للمنتج، تمتد فولاء العملاء من خلال الحوار  زيادة

بل  ،، ولن يؤدي استخدامها إلى تحقيق النتائج المرجوة فحسبخصيصاً مختارة  ة أدا  إلى وجه التحديدعلى  منظمة
 .(4)الأعمال لتطور جاذبةل على العديد من الفرص الجديدة الو حصالو  الأسواقتفوق على المنافسين في ال

وجذب أكبر زيادة المبيعات من أجل التسويق التقليدي إلى الترويج للمنتجات  كما يهدف الإلكترونييهدف التسويق 
 تميزهناك ثلاثة عناصر رئيسة  ،الإنترنت عبر حصرياً كل شيء يحدث  منظمة، فإنمستخدمين للقاعدة من ال

 .، كما هو موضح في الشكلالنماذجمختلفًا تمامًا عن الأنواع الأخرى وتميز  الإنترنتالتسويق عبر 

 
 التسويق التقليدي معمقارنة التسويق الإلكتروني ( 7الشكل رقم )

 .(6-5) الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد: المصدر
 

  :التي تستخدمها المنظمات الإلكترونيأنواع التسويق 
 يعتمد على قدرة المنظمة في تسويق نفسها وتسويق منتجاتها (:External Marketingالتسويق الخارجي ) -أ

 الترويج(.و  التوزيعو السعر و تصميم وتنفيذ المزيج التسويقي ) المنتج مثل مرتبط بوظائف التسويق التقليدية  وهو
 ةمرتبطهداف المنظمة الأبالموظفين قناع إمنظمة على القدرة : (Internal Marketingالتسويق الداخلي) -ب

وتحفيز الموظفين على التواصل علة لتدريب ايجب على المنظمة تتبع سياسات ف، إذ بالعاملين داخل المنظمة
 اجات العملاءتيحا لتلبية يسعوال ،بشكل جيد مع العملاء ولمساعدة الموظفين على العمل معًا كوحدة واحدة

 . ورغباتهم
التي  ،يشير إلى فكرة جودة المنتجات المقدمة للعملاء (:Interactive Marketing) التفاعليالتسويق  -ج

 ن.تعتمد بشكل أساسي وبقوة على الجودة والعلاقة بين الموظفين والمشتري

ايهمن الممكن الحفاظ عل:التفاعل
عن طريقبأي شكل من الأشكال 
إعدادات و الشبكات الاجتماعية 

المواقع علىحركة المرور 
.وتحسين محركات البحث

ئة استراتيجية تجز :الاستهداف
ح وتقسيم سوق كبير إلى شرائ

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

عبر نات قياس البياتعني: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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 مما ،باستثناء إمكانات التواصل مع العملاء ،التقليديةالتسويق عن مفاهيم  الإلكترونيالتسويق  لا يختلف مفهوم
الأعمال التي  نجازلإوبسيطة وغير مكلفة، كوسيلة اتصال سريعة  الإنترنتعلى شبكة  الإلكترونييعتمد التسويق 

 .(7)تشكل الأنواع الرئيسة لعملية التسويق بشكله التقليدي
 :الإلكترونيالتسويق ومراحل  دورةلنموذج آرثر 

المستهدفة  الأسواقد ياحتياجات ورغبات العملاء المحتملين، وتحد يتم تحديد هذه المرحلةفي  :عدادولًا: مرحلة الإأ 
لكي تكون ناجحًا، تحتاج إلى الحصول على البيانات والمعلومات التي  د طبيعة المنافسة.يذبة، وتحداوالج المحتملة

من اللجوء إلى جمع البيانات والمعلومات على الإنترنت واستخدام نهج  المنظمةتحتاجها بسرعة، حتى تتمكن 
ذبة وطبيعة المنافسة يساعدان اكما أن حجم الأسواق الجاحتياجات المستهلك ورغباته، أبحاث السوق لتحديد 

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

  .(6-7)تالمعروضة في الأسواق الإلكترونية عبر شبكة الإنترنالجديدة 
 : يدا(أنموذج )ل وفقاً 
 :الترويجية يتم استخدام العديد من الوسائل لجذب انتباه العميل/المستهلك، أهمها الأشرطة  مرحلة الانتباه

 .يورسائل البريد الإلكترون
  التي تمكنه من تكوين رأي معين  ،المستهلك/العميلتوفير البيانات والمعلومات التي يحتاجها  :الاهتماممرحلة

 .حول المنتج الجديد
  الرغبةالتركيز على رغبة العميل/المستهلك نفسه، ولكي تثير العملية  يتمفي هذه المرحلة  :ثارة الرغبةإمرحلة ،

 جيا الوسائط المتعددة.لو فاعلة ويفضل استخدام تكنلو  والتطوير عمليةن تكون عملية العرض أ يجب
  ةالمعروض اتاقتنع بالمنتجراضياً و المستهلك /العميل يكون لمراحل السابقة ا بعدالشراء(  :)جراءوالإمرحلة الفعل 

 شراء.عملية الفإنه ينفذ إجراء  الإنترنتعبر 
المنتجات بتسليم المنظمة )البائع(  حيث توفر، بين البائع والمشتري عن عملية التبادل  تعبر مرحلة التبادل:ثالثاً: 

 .ةالمطلوبالمنتجات دفع ثمن ب)المستهلك( المشتري يقوم المطلوبة بالكميات المطلوبة في الوقت المناسب و 
من الضروري بل  فحسب،جراء عملية البيع إ لمنظمةا تستطيعلا  مرحلة ما بعد البيعوهي  :خدمة العملاء رابعاً: 

بد من  لاو  ،جدد عملاءتقف عند كسب واستقطاب  فالعملية التسويقية لا ،على علاقات فاعلة مع المشتري  الحفاظ
 ،ومن هذه الوسائل المجتمعات الافتراضية العملاءة التي تحافظ على هؤلاء الإلكترونيالوسائل  جميعم استخدا
المعلومات حول المنتجات الجديدة افتراضية تتواصل عبر البريد الإلكتروني وتزود المشتري بجميع  غرفة دردشةو 

 خدمات الدعم والتحديث.و سئلة المتكررة قائمة الأبالإضافة إلى 
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 :الإلكترونيخصائص التسويق 
في أي وقت  أن يتعاملوا لكترونيللتسويق الإ الويب يمكن للعملاء الذين يتعاملون مع 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 

إمكانية مع  الجغرافية تعرف الحدود لاالمستخدمة  الإلكترونيالتسويق  لن وسائإ :عالمية التسويق الإلكتروني. 2
  .لإجراء عمليات شراء في مكان تواجد العمي

وكذلك القواعد  ،بالتطور السريع للمفاهيم والأنشطة التي يتضمنها الإلكترونييتميز التسويق  :قابلية التطور. 3
المعلومات المتقدمة  تقنيةوما يرتبط بها من  ،ةالإلكترونيتقنيات الو  وسائل الاتصالستخدم ي، حيث التي تحكمه

حسب تطور بولهذا السبب فإن الحلول الصحيحة المطلوبة التي تخضع للتغيرات السريعة ، وتتطور بشكل سريع
 ت.الاتصالات والمعلوما

يَتميّز التسويق الإكترونيّ بالكفاءة العالية، حيث يمكن تحديث أو تعديل المنتجات والأسعار : الكفاءة العالية. 4
 عّل.اعلى طلب السوق، كما يمكن أيضًا تلبية احتياجات العملاء بشكل ففورًا بناء 

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 التعليقاتالتسويق الإ

 علام الاجتماعية. على شبكة الإنترنت، الرسائل والتعليقات والمشاركات وسائل الإ
إلى جانب التواصل مع العملاء، التسويق الإلكتروني يتيح لك : تتبع وتقييم جميع أنواع الحملات التسويقية. 5

 يمكنك مراقبة الإعلانات وأنواع المحتوى التي شهدت قبل إجراء عملية شراء.  ،تتبع أنشطتها
يعمل التسويق الإلكتروني على سد الفجوة بين المنظمات الكبيرة والصغيرة من  بين المنظمات:. سد الفجوة 6

دون أن  ،الدولية قاسو الأفي دخول ال الصغيرةللمنظمات  مما يسمح، حيث الإنتاج والتوزيع والمهارات البشرية
 .المتنافسةمساواة مع هذه المنظمات لا تجعلها تقف على قدمالتي  الكبيرة، منظماتمثل، الكون لها البنية التحتية ي
في التسويق الإلكتروني تنفذ الصفقات إلكترونياً دون حاجة لاستخدام الورق غياب المستندات الورقية: . 7

وهذا ما أثار  ،قبض الثمنو  المنتجاتوخصوصاً المنتجات التي تقبل الترقيم وذلك من عملية التفاوض حتى تسليم 
قانوني خاص بالتجارة الأمر الذي دعا المنظمات الدولية لوضع إطار   ،مسألة إثبات العقود وصحة التواقيع الرقمية

  .(8)الإلكترونية، والتوقيع وتسديد القيمة إلكترونياً 
 :الإلكترونيهداف التسويق أ

 العالمية. الأسواقالوصول إلى . 1
 .مبيعاتلا زيادة. 2
 .للمنظمة التجارية لعلامةا تعزيز. 3
 محتملين.لا ءلاالعم من بياناتكبيرة قاعدة  كلاامت. 4
 .يةالتسويق خطةال أهداف العملاء المحددة في جميع تحقيق على . القدرة5
 وقت. أي في العمل على . القدرة6
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 استخدام أفضل وأكثر كفاءة لميزانية التسويق.. 7
 التسويق. تكاليف . تقليل8
 . زيادة رضا العملاء9

 .الكبرى  البحث محركاتي ويظهر ف منافسةلا مواقعلأفضل من ا اً رقم الإلكتروني موقعالل يسجت. 10
كان عمل  بين وسائل الإعلام الجديدة وقنوات الإعلان التقليديةلاختلافات حول االدراسات الشاملة إحدى أولى 
McDonald  وWillson  ميزات  توضيح. من أجل (2)"61"الإلكترونينموذج التسويق  1999الذي صاغ في عام

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

 
 مزايا التسويق الإلكتروني.( 8الشكل رقم )

 .(8-3) الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد: المصدر

 

كل فرد أو  احتياجات بما يتناسب مع لكترونيالإالتسويق  يمكن تصميم رسائل :Individualisation التفرد. 1
رسالة إلى الجمهور ال توجيهحيث يتم في معظم الحالات على عكس الوسائط التقليدية،  ،ينمستهلكمن الشريحة 

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

 .(9)حملات إعلانية مستهدفة إجراءأنفسهم، مما يزيد من فرص 
 هايتم تقييم، التي يوفر الإنترنت المزيد من الفرص للاتصالات التسويقية المتكاملة :integrationالتكامل . 2

، هو تدفق اتصالات من المنظمة إلى العميلالتسويق الخارجي  نإحيث ، الصادرةو  الواردةمن حيث الاتصالات 
مع التسويق و  ،لمنظمةللمنتجات امع القنوات الأخرى لترويج  الإنترنت دمجيتطلب دراسة متأنية لكيفية الأمر الذي 

واتباع  ،ومنتجاتها المنظمة حيث يمكن للعملاء كتابة تعليقات حول ،من العميل إلى المنظمةالتواصل  يتمالداخلي 

الأساسية للتسويق المزايا 
الإلكتروني

Individualisation
(التفرد)

Integration

(التكامل)

Interactivity
(التفاعل)

Site Independence

(استقلالية الموقع)

Industry
restructuring

تغيير عملية العمل 

Measurability
(القياس قابلية (
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 يستكشفمن خلالها التي عملية الالجزء الأكثر أهمية في الاتصال الداخلي هو  ، يعدّ تنفيذ الطلبلالتعليمات 
 .(10)مختلفة منظماتلمنتجات من ل مختلفة  المستهلك خيارات

فرد والقدرة على تجميع وتذكر الالقدرة على مخاطبة »لتسويق التفاعلي يتضمن ا :Interactionالتفاعل . 3
الفرد مرة أخرى والنظر في استجابته الفريدة بعين  إعادة استهدافالقدرة على »مما يؤدي إلى، «الفرد ذلكجابة ستا

 « الاعتبار
 :التأثير القوي للإنترنت كبيئة معلوماتينجم عن حقائق 

  يبدأ الاتصال. الذيهو العميل 
 يحتاجهاالتي  عن معلومات حول العلامات التجارية والمنتجات يبحثالذي الفرد  هو العميل. 
 يمكن الاستماع اللذين ، ازذاعة أو التلفالإمن المشاركة البشرية، على عكس  الكثير يتطلب استخدام الإنترنت

ام إليهما ومشاهدتهما، يتيح الإنترنت التوزيع المجاني للأفلام والتسجيلات الصوتية مهما كان حجمها، واستخد
 .(11)، وإنشاء ألعاب وتطبيقات تفاعليةفراداستطلاعات الرأي، وبدء المناقشات بين الأ

وصلت الحملات الإعلانية في مجال الاتصالات الإلكترونية  :Site Independenceاستقلالية الموقع . 4
، التي العالمية الأسواقفي  المنتجات تسويق منظمة مما يسمح لأي ،إلى جميع مستخدمي الإنترنت حول العالم

يمكن للعديد من الشركات استخدام التسويق عبر الإنترنت ، مع ذلك ،الكبيرة منظماتلا حكراً علىكانت في السابق 
تعظيم إمكانات التسويق عبر الإنترنت، تستخدم مؤسسات التسويق من أجل للحصول على ميزة تنافسية بعدة طرق. 

 .(12)قناة للمعلوماتعبر الإنترنت وسائل التواصل الاجتماعي كأداة أساسية لإنشاء 
بشكل أساسي طريقة الوساطة  الإنترنتلقد غيرت  :Industry restructuringتغيير عملية العمل . 5

كيفية  من المهم التفكير في ،للمسوق الذي يقوم بتطوير استراتيجية اتصال لشركته عبر الإنترنت بالنسبة ،التجارية
 .تالعامة للتوزيع عبر الإنترن الإنترنت تمثيل العلامة التجارية على مواقع الوساطة وفي وسائط

 السوق غير مكلفة نسبيًا لإجراء أبحاث  كوسيلة الإنترنتيمكن استخدام   :Measurabilityقابلية القياس. 6
معلومات العملاء هي  للحصول علىالقناة الثانية  ، وتعدّ الحاسوبالمقابلات الشخصية بمساعدة  باستخدام تقنية

يستخدم العديد من المسوقين عبر الإنترنت  ،بشرط تثبيت نظام لإجراء تحليلات الويب ،لمنظمةالإلكتروني لموقع ال
 المستخدمة على موقعتنظيم عرض المعلومات والرسومات  عند ،هذه البيانات لدراسة تفضيلات المستهلك وسلوكه

ويشترون معدات باهظة الثمن  في الغرب قواعد بيانات خاصة الإنترنتينشئ كبار تجار التجزئة عبر و  الويب،
جمهور بشكل اليسمح لهم بتقسيم  مما الخوارزميات للاستخدام التسويقي لجميع بيانات المستخدملمعالجة وتحديد 

 .(11-12)أكثر دقة وحتى التنبؤ بسلوكهم الاستهلاكي

لكتروني التسويقي المزيج :الثانيالمبحث   .الإ
 ،الأنشطة التسويقية هما من جوانب الأنشطة التسويقية من منظور تكامل وربطميعتبر المزيج التسويقي جانبا 

 لضمان تحقيق المنظمة لأهدافها الرئيسة المتمثلة في الربح والبقاء والاستمرارية والنمو ضمن الموارد المتاحة.وذلك 
التي تتيح  ،المتكاملة والمترابطة منظمةالمجموعة من المتغيرات التسويقية  يتكون من  تعريف المزيج التسويقي 

بناءً على ذلك فإن المزيج التسويقي يعتمد بشكل عام على  بشكل يلبي توقعات المسوقين،العملية التسويقية  تنفيذ
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بأفضل المرجوة يمكنه تحقيق الأهداف والغايات  اواحد اأو عنصر  اأنه لا يوجد مكون الفكرة الأساسية التي مفادها
اً مجموعة من الأجزاء أو العناصر مع مزجتعني  التي ،فكرة المزيج التسويقي جاءت ومن هنا، الأشكال والصيغ

من استخدام  ،المنظمة ترغب بهاالتي  غاياتوالهداف الألتحقيق  أكثر ملاءمة مجموعةلحصول على مزيج أو ل
 كما هو موضح في الشكل. .(13)التسويقعناصر بين العديد من  من عنصر واحد

 
 .الإلكتروني  التسويقي  المزيج عناصر( 9الشكل رقم )

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

 صفحات من العديد على يحتوي  مركزيّ، موقع عن عبارة الويب موقع : Site designموقع الويبتصميم . 1
 عبر تواجدها يُمكن التي الملفات ختلفت ،(server)الخادم يسمى آخر حاسوب على الموجودة الصلة ذات الويب
 اسم فيالملفات  جميع تشترك الأخرى، الملفات أنواع من وغيرها والنصوص والصور المُستندات بين الويب موقع
 إلى الــزبائن زيارات تحقيــق إلى المنظمــة وتســعى للموقع، الرئيسة الصفحة من إليها الوصول ويمكن واحد، نطاق
 موقـــع تصـــميم أهميـــة تـــبرز هنـــا ومـــن التســـويقية، الأنشـــطة الطريق عن الزيارات هـــذه حجــم وتعظــيم الويــب موقــع
 .بهم والاحتفاظ الزوار جذب على قدرته زادت الويب أكثر جاذبية، موقـــع كـــان كلمـــا ،الويب

 ،موقع الويبلالمظهر العام الشكل و الذي يخلق  الإلكترونيلمحتوى اعملية تخطيط وتنظيم  إنها  الموقع تصميم
موقع الويب، وتشمل هذه أثناء تصميم وإنشاء في تخطيط عناصر الموقع وتنفيذها بعناية فائقة يتطلب  ،لذلك

هيكل والألوان المستخدمة وأحجام الخطوط ونوعيتها والرسومات وخريطة ال ،العملية جميع عناصر موقع الويب مثل
الجرافيكي وتصميم الواجهة وتجربة المستخدم وتحسين محرك البحث، لذلك يتجاوز الموقع، إلى جانب التصميم 

ومختلف العناصر التي تعزز تجربة  الويب، تصميم مواقع الويب الجوانب الجمالية لتشمل الوظائف العامة لموقع
يًا جماليًا ، من المهم أن تضع في اعتبارك أنه يضيف بعدًا بصر الويب عند تصميم وتطوير موقع ،المستخدم

يجب أن يكون  ،ممكنة مدةلأطول الويب  زوار على موقع اليبقي  ، حيثويشكل جزءًا مهمًا من موقع الويب 
يجب لذلك،  ،الإنترنتجيدًا، فمن المهم دراسة تصميم موقع الويب قبل إطلاقه عبر  مدروسًا الويب تصميم موقع

عناصر المزيج 
ونيالتسويقي الإلكتر 

التخصيص
الخصوصية

المجتمعات 
الافتراضية

خدمة 
العملاء

الترويج
التوزيع/ المكان السعر

المنتج

الأمن

تصميم موقع 
الويب
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التقنية التي تجعل زوار موقع الويب يتفاعلون بشكل إيجابي جراء المزيد من البحث حول معرفة الأمور إعليك 
وبما أن تصميم  ،داخل صفحات الموقع، فهذا يساعد على تحقيق مبيعات أعلى إذا كان الموقع ذا نشاط تجاري 

ويب، فإن التصميم المميز يمكن أن ال% من الانطباع الأول للعميل عند العمل على موقع 94الويب يمثل حوالي 
توسيع قاعدة العملاء وتحقيق أهداف  ،في زيادة حجم المبيعات وزيادة الوعي بالعلامة التجارية، وبالتالييساعد 

 .(15-16) المنظمة العامة

ات لحماية نظمالم تعتمدهاالتي الإجراءات والسياسات الوقائية  أحدن موقع الويب اأم يعد :Security الأمن. 2
 ةنظمالم أمن تعريض إلى تهدف التي الضارةهجمات ال أو ،مواقع الويبنفسها من مجرمي الإنترنت وتهديدات 

وسرقة الموارد  إليها والوصول البيانات في للتحكم الأنظمة باختراق الإنترنت ومجرمي للمتسللين وتسمح للخطر
القرصنة  أنشطةة في سياق الإلكترونيفي المعاملات والتبادلات التجارية و  والسريةالقيمة، وقد برزت أهمية الأمن 

بالأسرار التجارية أو الأمور المالية )الهاكر(. خاصة عندما يتعلق الأمر  الإنترنتلصوص  بها التي يقوموالتخريب 
حد أمسألة أمن وسرية البيانات هي من إن ، فمثل أرقام حسابات المشتري أو البائع وأرقام بطاقات الائتمان

 مختلفة أساليب إلى ون ئيلج الذين ،الإلكترونيالتي تستحوذ على اهتمام المختصين في مجال التسويق  واضيعالم
 في الإنترنت لصوص ارتكبهاالانتهاكات التي  أدت التشفير، ،المثال سبيل على البيانات، وحماية الأمن لضمان

، الإنترنت عبرعاملات التجارية والمالية مفي ال تهمثق وإضعاف العملاء استقرار زعزعة إلى للإنترنت الأولى الأيام
فاعلة وناجحة تمكن من تحقيق الأمن والسرية للتعاملات التجارية  ةمنظمات من تطوير حلول تكنولوجيالإذ تمكنت 

والبرامج  الحاسوبة وشركات الإلكترونيومنظمات التجارة  الإنترنت، تعمل المتاجر عبر الإنترنتوالمالية عبر 
 .(17)الإنترنتمنة عبر آن تكون المعاملات المالية والتجارية أبشكل مستمر لدعم فكرة  الإنترنتومنظمات 

هو ما تقدمه المنظمة وتعرضه من و هو قلب المزيج التسويقي وجوهر الأنشطة التسويقية  :Product المنتج. 3
، يعتمد المنتج الناجح دائمًا على معرفة الاحتياجات أو خدمات اسلع يمكن أن تكون التي   ،خلال متجرها الإلكتروني

التي يتم تحقيق أهداف المنظمة، تسمح الجودة العالية للمنتجات  من أجل لشريحة المستهدفة من الجمهورلالمهمة 
قليدية، إذ ولكن أيضًا مع المتاجر الت ،الإنترنت بالتنافس ليس فقط مع المتاجر الإلكترونية تقنيةبيعها من خلال 

 ،من خلال الإنترنت في أي مكان في العالم وفي أي وقت افيه ةوالمرغوب ةالمطلوب  اتيمكن للمشتري شراء المنتج
المشتراة بأقصى  المنتجاتيتسلم  الإنترنتفإن المشتري عبر ، كون أنظمة توصيل ودفع مناسبةتأن  مع إمكانية

خاصة إذا كانت كل العملية بلكترونية أسرع من العمليات التقليدية الإسرعة ممكنة، وتعدّ سرعة التسليم للعمليات 
من أهم متطلبات نجاح أي ، يتم تحديد نجاح المنتج من خلال كمية البيانات والمعلومات المقدمة، إلكترونية كاملة

ير عدد كبير بحيث يمكن توف، منتج يتم تسليمه عبر الإنترنت هو توفر البيانات والمعلومات الكافية عن المنتج
، هناك أيضا عدداً كبيرا من الإلكترونيللتسوق  من المنتجات، مما يمنح المتسوق الإلكتروني رؤية واسعة وعالية

ولكن على الرغم من العدد  ،الإنترنت عبرالمنتجات المتشابهة التي تقدمها نفس المنظمة أو المنظمات المنافسة 
غير أن هذه الكثرة والوفرة ليس بالضرورة أن تؤدي إلى تقليل  نتالإنتر الكبير من المنتجات المتشابهة على 

كأداة ترويجية لتسويق وبيع منتجاتها  التي تطرحها المنظماتهناك العديد من المنتجات المجانية ، الأسعار
المعلومات  تقنية، لقد ساهمت مشركة التأمين تبيع السيارة بسعر التكلفة بشرط أن تؤمن السيارة عنده ،مثل ،الأساسية
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ونظم المعلومات الإدارية في تسريع وتقصير مدة تصميم وتطوير المنتج الجديد إذ يجري جمع البيانات والمعلومات 
ذواقه بصورة سريعة لتلبية هذه الاحتياجات والرغبات وتجسيدها في منتج أالخاصة بحاجات المستهلك ورغباته و 

 .(18)الإنترنتعبر  اليتم بيعهحقيقي 

لإضافة قيمة  المنظمةتستخدمها من الخطوات والاستراتيجيات المنهجية التي  مجموعةهي  :Price السعر. 4
بمثابة ببساطة  يمكن اعتبارها ،المنتجاتمقابل الفوائد التي يجنيها العملاء من استخدام  اتحقيقية وملموسة للمنتج

أمرًا لمفهوم التسعير  الشاملةعد المعرفة ي ،العميلالمال مقابل منفعة أو خدمة يتلقاها عملية تبادل يتم فيها تبادل 
لاختيار طريقة التسعير المناسبة لأي خدمة ستقدمها، حيث يتم تحديد قيمة الخدمة بشكل مباشر عن  ضروريًا

طريقة تحديد أفضل  الإلكترونيتعدّ استراتيجية التســــعير  ،طريق درجة الفائدة أو أهمية المشكلة التي تحلها للعميل
تعتمد استراتيجيات  ،، وهو السعر الذي يزيد الأرباح إلى أكبر مدى ممكناً مع مراعاة الطلب والسوق للمنتجات اسعر 

تتضمن الأمثلة العوامل الداخلية الخاصة بالمنظمة: أهداف  ،التسعير على العديد من العوامل الداخلية والخارجية
تأخذ استراتيجيات التسعير أيضاً  ،هور المستهدف ومكانة المنظمة وسمات المنتجوأهداف التسويق والجم المبيعات

الطلب على المنتجات، وأسعار المنافسين، والاتجاهات العامة للسوق  ،مثل ،خارجيةالعوامل الفي الاعتبار 
بسبب أقل من مستوى السعر في المتاجر التقليدية وذلك  الإنترنتوالاقتصاد، ويعدّ مستوى السعر في المتاجر عبر 

 .(19-20)انخفاض التكلفة

التي تتمثل في تعريف الترويج هو عبارة عن مجموعة من الأنشطة التسويقية  :Promotion الترويج. 5
بهدف دفعه  ،أو فكرة معينة وإثارة اهتمامه بها وإقناعه بإمكانية تلبية احتياجاته اتخدمالأو  السلعالمستهلك بمزايا 
 ،هي أداة اتصال تسويقية بين المصنعين والمستهلكين، ثم الاستمرار باستعمالها مستقبلاً  الشراء،إلى اتخاذ قرار 

ت الأساسية التي تستخدم في من الأدوا عددمن أجل توعية العملاء بالاسم التجاري، هناك تستخدمها المنظمات 
 ،والإعلانات السياقية ،تحسين محرك البحثو  ،الإلكترونيمنها: الموقع  الإنترنتة عبر الإلكترونيترويج الأعمال 

التسويق الفيروسي، والتسويق بالعمولة، والإعلانات التفاعلية، و  ،الإلكترونيوالتسويق عبر البريد  ،اللافتةوإعلانات 
 .(20-22)وغير ذلك والمدونات، 

من مصادر الإنتاج إلى أماكن  اتيتم من خلالها نقل المنتج هي القنوات التي : Place )المكان( التوزيع. 6
 المناسب البيع مكان يضمن إذ ،من خلالها يصل المنتج إلى حوزة المستهلكالتي  ،للمستهلك االاستهلاك وإتاحته

 المستهدف المستهلك أن يعني مما ،المناسب بالوقت وإيصاله المناسب الوقت في للمستهلكين متاحا المنتج يكون  وأن
 .(20)إليه يحتاج عندما وشرائه المنتج رؤية على قادراً  سيكون 

عن طريق تقديم  هموتوقعاتالعملاء إنها عملية تلبية احتياجات  :Customer Service خدمات العملاء. 7
إلى تقديم هذه الخدمات من خلال  الإلكترونيمنظمـــات التسويق  تسعى، همرضا إلى تؤديجودة ال عاليةخدمات 

المنظمة  تجاه وولائهم ورضاهم العملاء عددوسائل وأساليب مختلفة، وكل هذه الوسائل والأساليب تؤدي إلى زيادة 
ن إالقول  نايمكن ،الإنترنتة عبر الإلكترونيالخدمات جزءاً كبيراً من حجم الأعمال  تشكل ،وموقعها ومنتجاتها

التي أصبح للخدمات  ،يعكس واقع التجارة التقليدية وهو ما ،هو في الأساس اقتصاد خدمات الإنترنتاقتصاد 
السلع  التي تمثللمنتجات امنتجات غير ملموسة لأن هناك العديد من صور هي الخدمات  ،النصيب الأكبر منها
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يمكن النظر إلى خدمة ومحتوى إستراتيجية التجارة الإلكترونية  ،والخدمات والأفكار والأماكن والمنظمات والأفراد
على أنها عمل أو مشروع حيث تسبب منظمات التجارة الإلكترونية ضررًا لأجزاء من السوق المستهدف )الذي 

 .(23)يتكون من مجموعة من المتسوقين عبر الإنترنت(

 ،مجموعة من الأفراد تجمعاجتماعية  اتشبك عبارة عن :Virtual Communities المجتمعات الافتراضية. 8
أو الشبكات  الإنترنتالذين يتفاعلون مع بعضهم البعض عن طريق توصيل الاهتمامات والأفكار والمشاعر عبر 

تنفيذ جميع الحواجز الجغرافية والسياسية لتحقيق الاهتمامات والأهداف المشتركة، يتم  ةمتجاوز  ،التعاونية الأخرى 
بطرق مختلفة، مثل الدردشة والمحادثات والمنتديات وبعض المواقع الإلكترونية التي توفر فرصًا هذه الأنشطة 

 يسمح المجتمع الافتراضي للأفراد والمجموعات بالالتقاء والتحدث والتعبير عن أنفسهم وطرح وتبادل ،للتفاعل
 .موالدردشة وتكوين صداقات جديدة وتبادل المعرفة والأفكار والمراسلة وحضور الأحداث والتفاعل معه الأسئلة

 بياناتهم حماية في والمنظمات والمجموعات الأفراد حق عن البيانات حماية تعبر :Privacy الخصوصية. 9
 في( الإنترنت مستخدم) العميل حق هي العميل خصوصية نإ حيث، القرارات اتخاذ عند وخصوصيتهم الشخصية

 تكفله حق الخصوصية ،استخدامها أو عرضها أو الخاصة معلوماتالو  بياناتال إلى بالوصول للآخرين السماح
بالاستخدام  المرتبطةمواجهة التغيرات الاهتمام بحق الخصوصية في  تزايدد قو  ،الإلهية والتشريعات القوانين جميع

 غير الوصول لمنع اللازمة التدابير وجميع والبيانات الخصوصية حماية ذلك يتضمنواسع النطاق للإنترنت، 
التسويق  عالم، تمتد هذه المشكلة إلى الشخصية المالية البيانات مثل والحساسة السرية المعلومات إلى به المصرح

عبر  فرادتتابع الأ منظماتهناك  ،الأسواق واختراق التنافسي للتجسس المنظمات تتعرض حيث، الإلكتروني
 .(24)مالإنترنت، وتراقب ميولهم وسلوكياتهم، ثم تعيد بيع تلك البيانات دون موافقته

الذي يركز  ،الإلكترونيلتسويق ليعدّ التخصيص أحد العناصر الأساسية  :Personalization التخصيص. 10
واستهداف العميل بطريقة  ،الإنترنتعلى استخدام بيانات ومعلومات العملاء لتصميم منتجات أفضل وتسويقها عبر 

 وتقديم وتصنيع تطوير في معلوماتالو  بياناتال على الاعتمادب وذلك ،المنتج احتياجاته بدقة عالية فيها لبيي
 مستخدم لكل ديناميكيًا المحتوى  تغيير خلاله من يمكنك نظاماً  التخصيص يعدّ ، الإنترنت عبر للأسواق المنتجات

 تفاعل واقع تصميم للمسوقين يمكن الطريقة بهذه ،تفضيلاته على واعتمادًا السابقة مشترياته تجربة على بناءً  وذلك
 وغيرها البريد ورسائل المحتوى  طريق عن العملاء مع للتفاعل طريقة المستهلك، توقعات بالفعل يلبي الذي العملاء

 وتحقيق التجارية للأعمال ولائهم زيادة على تساعد بما للعملاء مخصصة تجربة تقديم شأنها من التي الطرق  من
 أجل من وتحليلها البيانات بجمع التسويق فرق  تقوم للعملاء، مخصصة عميل تجربة لتوفير. الأرباح من المزيد
 إلى ضروريًا أمرًا التخصيص يعدّ  ،بهم الخاصة التخصيص حملات توجيه ثم ومن المستهلكين تفضيلات معرفة

 العملاء ولاء على سلبًا الشخصية غير والصيانة الخدمة وتؤثر المنافسة وتصاعد العملاء مطالب نمو مع ما حد
 .(25-26)الأعمال تطوير وتعيق

 :الإلكترونيمزايا استخدام مزيج التسويق 
بينما يفضل البعض  ،محركات البحث بشكل أساسي فراديستخدم بعض الأ المستهدف:سوق لل كبيرة . تغطية1

هوايتهم  يعد YouTube مقطع فيديو على الآخر العمل مع الشبكات الاجتماعية، وبالنسبة للبعض فإن مشاهدة
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ستتمكن فقط من جذب انتباه جزء صغير من أنك ف واحدة فقط إلكترونيإذا كنت تستخدم أداة تسويق  ،المفضلة
بشكل شامل، ستتمكن من الوصول إلى جميع المستخدمين  الترويج لمشروععن طريق  ،وذلك ،جمهور المستهدفال

 الذين يحتمل أن يكونوا مثيرين للاهتمام.
وقت في  ،من خلال قنوات متعددة المستهدف يجب الوصول إلى الجمهور بالعلامة التجارية: الوعي. زيادة 2

ة وتسويق المحتوى في يخاصة عند استخدام الإعلانات الصور  يلاحظه أحد،واحد حتى لا يمر عملك دون أن 
 يعمل هذا التأثير بشكل جيد في مجال الخدمات وعلى المدى الطويل. ،الوسائط الشهيرةمنشورات 

، ويبال لموقع الترويج كيفية معرفة هو عليةاف الأكثر الشيء :الإنترنتقنوات التسويق عبر  فاعلية. معرفة 3
 عن طريق ، وذلكدائمًا بإجراء تعديلاته الخاصة يتكيف، لكن الواقع يسمح بالطبع بتوقعات أكثر أو أقل دقةالذي 

تدريجيًا تحديد المناطق التي  يمكنك إذ ،فاعليتهافي وقت واحد ومقارنة  الإنترنتتجربة عدة قنوات إعلانية عبر 
 اتخاذ قرار بشأن إعادة تخصيص الميزانية المناسبة. تدريجيًا ومن ثمعائد على الاستثمار  أعلى تقدم
التي تقدم فوائد  ،هناك العديد من القنوات الإعلانية عبر الإنترنت: زيادة سريعة في عدد الزيارات والمبيعات. 4

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

لنمو بسرعة دون فقدان اتاح لصاحب العمل فرصة يواحد فسيكون التأثير متوازنًا وس مزيج فياتجاهات مختلفة 
 الربحية.

اتجاهات للترويج  3-2أكثر من  السوق نادرًا ما يستخدم معظم المشاركين في  :يةالحصول على ميزة تنافس. 5
يركز فقط على تحسين محركات البحث والإعلانات  منهناك  ،المناسب مجالال عن النظر بغض ،الإنترنتعبر 

لترويج لعملك، ستحصل على ميزة تنافسية من خلال ال المتكام لكترونيالسياقية، وبالطبع استخدام التسويق الإ
 .(27-28)كبيرة ويمكن أن تساعد في زيادة حصتك في السوق وجذب أفضل المشاركين في السوق 
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 الخامسالفصل 
 الإلكترونيأدوات أساسية في التسويق 

E-Marketing Essential Tools  
 

لكتروني لتسويق اأدوات الأول: المبحث   .للمنظماتالإ

لًا يوإنتاج السلع والخدمات التي تلبي احتياجاته بد المستهلكسلوك معرفة وفهم  إلى التسويقتهدف دراسة   
 مفيدًا بل فحسب، للمستهلكين مفيدًا ليس الحديثة التسويق مفاهيم جوانب اتباع إننتج، ن تزويده بما ينتجه المُ ع

 والأنظمة الأقسام بتحديد وذلك واسع نطاق عبر عمالهاأ  تقيم أن للأعمال يمكن كما الخدمات، تقدم التي للمنظمات
 ،التسويق ةاستراتيجيمن نتائج الالبيانات و  تتبع عند بشكل فاعل تعمل معاً ، التي والتسويق المبيعات مثل، المختلفة

؟ وكيف يمكن ون المستهلك هايريد شياء التيما هي الأبعض الأسئلة، على جابة الإإلى ( ون )البائع نيالمنتج يحتاج
أن الأنشطة التسويقية الحديثة تتطلب مجموعة من  ،البقاء في السوق وتحقيق الأرباح م؟ عندها فقط يمكنهتقديمها

بتحسين حملاتها وتوسيع نطاق مجالاتها التسويقية والوصول  نظماتنها تسمح للمإحيث ، مبتكرةالدوات الأتقنيات و ال
التسويقية بشكل رشيد في جميع الأنشطة وإدارة نيات المبتكرة تنظيم لتقامما تتيح  ،إلى جمهور مستهدف أكبر

قام المؤلف إذ  ،التكاليفبأقل  يةالتسويقنشطة الأوإجراء  ،التسويقية عن بُعد الأنشطةالمجالات وإدارة مختلف 
التسويق، مع المعايير اللازمة لضمان فاعلية من مجموعة عن عبارة هي التي  الإلكترونية،ببناء أدوات التسويق 

 كما هو موضح في الشكل. .(1)ةوالداخلي ةمراعاة اختلالات الاقتصاد العالمي وعوامل التأثير الخارجي
 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 .مع مراعاة تأثير العوامل الخارجية والداخليةأدوات فاعلة للتسويق الإلكتروني للمنظمات ( 10الشكل رقم )

 عمل المؤلف. المصدر:
 

علية الأنشطة التسويقية، لا بد من التعرف على كل أداة بشكل اف لضمان المعايير التي وضعها المؤلفستناداً إلى ا
لمنظمات وقطاعات  عيوب، وإبراز ميزات استخدامها في الأنشطة العمليةالمزايا و العناصر و ال، وتحديد مفصل

 الاقتصاد العالمي.

  للمنظمات الإلكترونيعلة للتسويق اأدوات ف

SEO 

Еmail- Marketing 

Content Marketing 

SMM 

Advertising and PR 

Analytics 
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النوع من التسويق على إنشاء وتبادل المواد عبر  يركز هذا :Content Marketingأولًا: تسويق المحتوى  
الإنترنت مثل: الفيديوهات والتدوينات، ومشاركة النصوص على وسائل الإعلام الاجتماعية، التي لا تروج صراحةً 

 فإن ،أو بشكل  مباشر للعلامة التجارية، ولكنها تهدف إلى تقديم محتوى يفيد الجمهور ويحفزهم للاهتمام بمنتجاتها
حل مشاكلهم، مع إمكانية نشر المعلومات حول العلامة التجارية  فيساعدهم يللعملاء  ا وملائماً ديم محتوى مفيدتق

 .موضح في الشكل ومختلفة، كما هالويب الللمنظمة وتقديمها بطرق مختلفة لأفراد مختلفين عبر مواقع 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 أدوات تسويق المحتوى الحديثة( 11الشكل رقم )

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

لمنافسة الشديدة وعدم استقرار البيئة الاقتصادية حول العالم، يمكن تشكيل صورة العلامة التجارية للمنظمة افي ظل 
تم مشاركة حيث ت ،نشر محتوى أصلي ومفيدمن خلال  ،أو أكثر اواحدويب عبر موقع  محتوى عن طريق إنشاء 

 . اً ثقة الجمهور تدريجي لاكتساب المنظمةأخبار 
 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. 

 تسويق بالمحتوى:ال عيوب
  التكلفة العالية لإنشاء وإنتاج المحتوى. 
  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  المجلات حيث يقومشبه ت ةإلكتروني صفحة هي عبارة عن : Blogsالمدونات . 1

 فلترةفي نشر المواد الأصلية أو  المدونة صتتخ  قد ،أو أنشطتها هاالمدونة أو معتقدات أفكاربتسجيل حتى منظمة 

 المحتوى تسويق أدوات

 

 لمدوناتا

 
 

 

 هبوطال صفحة

 

 

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

 .الجمهور المخلص

ضمان الولاء للعلامة التجارية للمنظمة وزيادة التصور 
 .الإيجابي لأنشطة المنظمة من قبل المستهلكين

 

 الويبموقع 

 

 ندوات عبر الإنترنت

          

 اصطياد الروابط
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الرئيس  ى محتو التم إضافة ت ها،مع مصادر  هامن مصادر الإنترنت المختلفة وتدوينت جمع التيالأخبار والمقالات 
بإدخالات  المقالات التي تحتوي على نص أو صور أو محتوى وسائط متعددة، وتتميز المدونات ،، مثلابانتظام

 التفاعلبمواقع التدوين للمستخدمين  تتيح ، إذكسي )الإدخال الأخير في الأعلى(قصيرة وعاجلة بترتيب زمني ع
مع إتاحة الفرصة  ةفي بيئة الأعمال الحديث ،المحتوى  علىمع الناشر عن طريق نشر التعليقات و  مبعضه مع

عن طريق إنشاء مدونة على موقع واحد أو أكثر عن طريق نشر محتوى  ،صورة العلامة التجارية للمنظمة لتشكيل
 اكتساب ثقة الجمهور تدريجيًا. ثم أصلي ومفيد، فأنت تقوم في البداية بمشاركة الأخبار من مجال عملك ومن 

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

 .زمني بترتيب متاحة وكلها تشعبية، روابط
 .ًتستقبل العلامة التجارية للمنظمة جمهوراً دائما 
 .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 

 :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 
  المدونات يمكن أن تأتي على حساب القيم والأخلاق الاجتماعية. بها تتمتعالحرية الكاملة التي 
 أو كاذبة معلومات خاطئة نشر. 
  المدونيناستنزاف أوقات القراء أو. 
على  النقربعد  عبر الإنترنت التي يصل إليها العميل الويبصفحة  تعني :landing pageصفحة الهبوط  . 2

هي ف ،المعلن عنها اتعادةً على معلومات تفصيلية حول المنتج تحتوي التي علاني، الإتشعبي النص الرابط 
وتتمثل  ،من خلال ربطه بالحملات الإعلانية الممولة للمنظمةستهدف العملاء المحتملين ت، ةصفحة ويب مستقل

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

، لديها هدف واحد هو إقناع العميل على اتخاذ الويب ويب موجودة بغض النظر عن الصفحة الرئيسة لموقع
 الشراء. اتإجراء

 :مزايا صفحة الهبوط 
 إنشاء موقع ويب.من وأسرع التنظيم  ةلو سه 
  فضل مع مرور الوقت.أأقل تكلفة و 
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  من الأدوات الأخرى. للعديدالميزانية القليلة 
  ودةالجصفحة عالية. 

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

 التي تتطلب نهجًا أكثر جدية لتنظيم التسويق.
   مصممة الهبوط صفحات لأنمحرك البحث،  في اوالترويج له اتالمنتج همثل هذ تصنيفمن الصعب 

 العالية. الزيارات عدد ذات البحث لعمليات
موقع مركزيّ يحتوي على العديد من صفحات الويب المختلفة المرتبطة مع  هو :Web site الويبموقع . 3

( تختلف الملفات الموجودة على موقع الويب بناءً Serverآخر يسمى الخادم ) حاسوببعضها والمستضافة على 
دي ولا يُشير اسم الموقع إلى تواجده في مكان ما ،على المستندات والصور والنصوص وأنواع الملفات الأخرى 

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

ى المنظمــة إلى تحقيــق زيارات الــزبائن إلى موقــع الويــب وتســع الويب،الذي ينقلك إلى الصفحة الرئيسة لموقع 
هـــذه الزيارات عن طريق الأنشـــطة التســـويقية الخارجيـــة ومـــن هنـــا تـــبرز أهميـــة تصـــميم الموقـــع،  عددوتعظــيم 

 زادت القدرة على جذب الزوار والاحتفاظ بهم.، كلما كان الموقع أكثر جاذبية
 الويب: زايا موقعم

 .تقديم مجموعة كاملة من المنتجات عبر الإنترنت 
 عل وزيادة نسبة الجمهور.اتحسين القدرة على جذب حركة المرور بشكل ف 
  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 والاستضافة  الويب تكاليف إنشاء موقع

 والتطوير والتصميم والصيانة وتحسين محرك البحث(.
 مما يؤدي إلى ضياع العديد من الحقوق والممتلكات. ،بقانون  اتعدم تنظيم التشريع 
  (4-5)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 مشاركان ، إجراؤه في الفضاء الافتراضي الذي يتم ،عبر الإنترنت تقديميالعرض الأو  التنظيمي
يتيح لك مما  ،عادةً ما يرى المشاركون المتحدث، لكنه لا يراهم ،المتحدث والجمهور هما عبر الإنترنتفي الندوة 

 ذلك إظهار معرفتك وبناء الثقة في العلامة التجارية.
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 :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. 
 التقنية هذه من الهدف المحتوى، لترويج فاعلة وسيلة أنها الروابط أثبتت لقد :Linkbaitingاصطياد الروابط . 5

تستخدمها مواقع الويب  حيث ،عن طريق إنشاء محتوى مفيد يسهل مشاركته كبيرةهو جذب روابط وحركة مرور 
في  ،يتعلق الأمر بإنشاء محتوى مثير للاهتمام وقيم يمكن استخدامه كأمثلة ،صفحاتهامع  محددةلربط صفحات 

في المحتوى دون محاولة  امهاستخدتم ابوضوح المواضيع أو المصطلحات التي ي مقالات أو محتوى محدد، يشرحال
يتم تخزينها مع بعضها واستخدامها  المرور، حركة لتأمينالتفصيل، مما يشجع الأفراد على الارتباط بها أو مشاركتها 

ذلك، من أجل تحقيق النجاح في هذه المجالات،  المعلومات، ومع أهدافمن قبل مواقع الويب الأخرى من أجل 
من الناحية الفنية، يجب أن يكون المحتوى الذي تم إنشاؤه 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 جراءإ. 
 الإنترنت عبرصورة العلامة التجارية  تحسين. 

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

 تطوراتالأكثر  أحديعدّ البريد الإلكتروني  :E-mail marketing ثانياً: التسويق عبر البريد الإلكتروني
وسيلة لنقل الرسائل  يوه ،الإنترنت وأهم وسائل الاتصال الناجحة في التأثير على المستهلكين انتشاراً عبر
خصوصية في إرسال الرسائل الإلكترونية، الالمحافظة التامة على مع بين الأفراد والمنظمات  سري  بشكلالإلكترونية 

سال الرسالة نفسها إلى عدد كبير من إر إمكانية  مع الورق تبادل الرسائل والمستندات دون استخدام  حيث يتم
وبمدة زمنية محدودة لا تتجاوز بضع ثوان  وبتكلفة  هالمستخدمين، إذ تصل إلى الجهة المطلوبة في الوقت نفس

عادةً  ،وغير ذلك والملفات الحاسوب وبرامج والأفلام والصور النصوص إرساليمكن للبريد الإلكتروني منخفضة، 
الذي يكون نموذجا  ،يقوم الأفراد بمجرد اتصالهم بالإنترنت بتصفح بريدهم الإلكتروني المتميز بطابعه غير الرسمي
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في الوقت المناسب للمعني واستقبالها والاطلاع عليها في  ئلرسااليمكن إرسال  حيثلإعلانات الأوقات المناسبة، 
لية التعرض لها ويكمن العنصر الأساسي في الإعلان عبر البريد الوقت المناسب للمستخدمين، مما يزيد من فاع

تفضل منظمات كثيرة أن تبني قائمة عناوينها بنفسها التي يمكن  ،الإلكتروني في امتلاك قاعدة بيانات كافية
(  yahoo - hotmailتجميعها من ملفات تعاملها، كما تقوم بعض المنظمات الإلكترونية المالكة منصات مثل )

 ،قديم خدمة البريد الإلكتروني المجاني لمستخدميها مقابل استخدام المنظمات لهذا البريد لعرض إعلاناتها المدفوعةبت
 يتم عرض المجموعة الرئيسة لأدوات التسويق عبر البريد الإلكتروني في الشكل. ،مستخدمالوفقا لتصنيف بيانات 

 

 أدوات التسويق عبر البريد الإلكتروني. (12الشكل رقم )

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

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

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

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

 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 استخدام  يلزم للعملاء الصحيح التقسيممن أجل

 العالية. هتعقيد إدارته وتكلفت بسببالمنظمات تحمله 
  تقسيم المستهلكين إلى شرائح والحفاظ على اتصال معهم.ل مؤهلينالحاجة إلى موظفين 

تجزئةال

A/Bاختبار

التشغيل الآلي

مغناطيس 
الرصاص
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 زيادة التكاليف المالية لإعداد المحتوى لتطوير الاستراتيجيات لكل شريحة من المستهلكين والمستخدمين. 
أسرع طريقة و  الرائدة لتسويق عبر البريد الإلكترونياهي إحدى أدوات  :Lead magnetمغناطيس الرصاص . 2

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

 في حل المشكلات. يساعد  ءلهاتف أو أي شيالحصول على البريد الإلكتروني أو رقم ا
 :مغناطيس الرصاص عيوب
 منتجات المنظمة. من المزيد شراءو زالة اعتراضات المستخدم وزيادة الاهتمام بالمشاركة إ 
  ًلعلامة التجاريةليزيد من خبرة المنظمة ويجعل العميل أكثر ولاء.  
  محاولة جعل المغناطيس مفيدًا لتحقيق الكفاءة وفقًا لاحتياجات  هوتنظيم مثل هذا الحدث في سلبية هذه الأداة

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

هو في  A/Bاختبار يعدّ  ،لتحديد أيهما يعمل بشكل أفضل ،ويب أو تطبيق مقابل بعضهماالنسختين من صفحة 
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  ءالتحليل الإحصائي لتحديد الشكل الأفضل لأدا
 .A/Bالمذكورة أعلاه باستخدام اختبار طرق وأدوات التسويق المنفذة  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. 
 أعمالها إدارة المنظمات على يصعب ،تغيرات وتقلبات السوق العالمية ظلفي  :Automationالتشغيل الآلي . 4

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

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

 .تحسين العمليات التسويقية للمنظمة وتوفير الوقت 
  التجاريةخلال جميع مراحل المبيعات وزيادة الولاء للعلامة من القدرة على توجيه المشترك . 

 :التشغيل الآلي عيوب
 .التشغيل الآلي للعمليات التسويقية والخدمات البريدية مدفوعة الأجر تتطلب تخطيطًا مناسبًا للميزانية 
  (9)الإلكتروني وإدارة عمليات التشغيل الآليالحاجة إلى مختص تقني للعمل على إنشاء سلاسل البريد. 
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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
من الصعب تخيل الحياة دون : Search Engine Optimization ثالثاً: تحسين محرك البحث

 الويبعبر الإنترنت، إذ يتم إنشاء مواقع  الحياة احتياجات جميع حول من معلومات شيء كلتجد  ، حيثإنترنت
من أن  تضمنولكن كيف  لهم، التجارية علامتها وتقديم جدد مشترين جذب في ترغب التيمن قبل المنظمات 

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

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

 على ليسهل الإنترنت، على المخزنة المستندات في للبحث يستخدم حاسوبيبرنامج  هو محرك البحث:تعريف 
 الموضوع أو بالمحتوى  المرتبطة للمستخدم الرئيسة الكلمات إدخال طريق عن معين محتوى  إيجاد المستخدمين

 التي الأساسية الكلمات على تحتوي  ويب من صفحة مكونة مجموعة يعرضثم  البحث، محرك في المطلوب
"صفحات نتائج  اسميشار إليها عادةً بـ ،شكل قائمة نتائج فينتائج البحث عادةً عرض  يتم المستخدم، أدخلها

 ...إلخ.يةصوت تسجيلات فيديو أومقاطع يمكن أن تكون النتائج عبارة عن صور أو  "،محرك البحث
 البحث عمليات من مليارات بإجراء الأفراد يقوم حيث الرقمي التسويق من أساسياً  جزءًا يعدّ  تحسين محرك البحث

 البحث يكون  ما غالبًا تسويقية، لأغراض ذلك يكون  ما وغالباً  المنتجات، حول معلومات على للحصول عام كل
 البحث، نتائج في والترتيب الظهور زيادة إلى ضافةبالإ التجارية للعلامات المرور لحركة الرئيسي المصدر هو

 في البحث نتائج تطورت ذلك، ومع النهائية، أرباحك على مادي تأثير له مما ، المنافسين من أعلى تكون  بحيث
 تبقي أن المرجح من التي المباشرة، والمعلومات الإجابات من المزيد للمستخدمين ووفرت الماضية، القليلة السنوات

 .الأخرى  الويب مواقع إلى توجيههم نع لاً يبد النتائج صفحة على المستخدمين
 :مزايا تحسين محركات البحث

  بالعلامة التجارية ويحسن  الوعي منمما سيزيد  ، لمنظمةالويب الخاص با زيادة حركة المرور إلى موقع
 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
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  (10-11)الويب موقع محتوى  واستكمالمختصين لصيانة ال من كادرالحاجة إلى. 
 ،إلى جذب انتباه الجمهور وتوجيههم إلى موقع الويب الإلكترونييهدف الإعلان  :Advertisingالإعلان  رابعاً:
، للمنتجات للترويج الإنترنت عبر التواجد أشكال من شكل محدودة، أو عامة صغيرة أو كبيرةكل منظمة ل يكون حيث 

من المعلومات  اممكن اباستثمار أقل قدر  ،الوصول إلى أكبر عدد من الأفراد تهدف إلىجميع المطالب  لأن
والحصول على أكبر قدر ممكن من الفوائد الممكنة، هناك طريقة فاعلة عن طريق السماح لجميع العملاء بالمعرفة 

على عكس الإعلانات التقليدية، أصبح الإعلان  الإلكترونيوالاهتمام بالنشاطات التسويقية عن طريق الإعلان 
يمتاز بالوصول السريع والسهولة حيث  ،التسويقية المنظماتأكثر سهولة في الوصول إلى جميع  الإلكتروني

أساسياً  اً يعد أمر  إلكترونيمتلاك موقع الحالي ا في الوقت ،والكفاءة وبتكاليف قليلة إلى جميع الجمهور المستهدف
من  ،سويق عبر الإنترنت أمر ضروري والتواجد عبر الشبكات الاجتماعية أمر لا غنى عنه ووجود استراتيجية ت

 إنشاء علاقات متبادلة المنفعة بين العلامة التجارية والجمهور المستهدف وبناء سمعة جيدة. أجل
 :مزايا الإعلانات

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

 :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 ةلعلامعلى ا 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 مثل عبركنت لا تتحدث مباشرةً إلى الجمهور  نوإ ،عن طريق وسائل التواصل الاجتماعي

Facebook أوTwitter أوInstagram   أو LinkedIn  وغيرها، فإن التسويق عبر شبكات التواصل
 اتلمعرفة نقاط القوة والضعف وتقييم اهتمام الجمهور بالمنتج، وذلك الاجتماعي هو عرض المنتجات إلى الجماهير
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، كل هذا يحدث عن طريق الاتصال المباشر مع الجمهور المستهدف، مع إمكانية العمل على اتم إطلاقه التي
 من الأفراد والتواصل معهم في الوقت الفعلي.  اً ة وأن تكون قريبتحسين السمع

 مزايا التسويق عبر شبكات التواصل الاجتماعي:
 للتقنية الأساسيةفة رالمع بعضتحتاج  بحيث امدستخالا لسه. 
  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 ويمكنجمهور كبير. 
 .التغذية الراجعة الفورية 

 :لتواصل الاجتماعيفوائد استهداف إعلانات وسائل ا
 على التوالي مشاهد الإعلان من قبل الجمهور المستهدف وليس الجميع. 
  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 
 (12)ص في استهداف الشبكات الاجتماعيةتلتحقيق الكفاءة تحتاج إلى مساعدة مخ. 

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

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

 تحليلات الويب:  مهام
 .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 المنظمةأهداف التي تسعى إليها 

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

(14-13) 

لكترونيلتسويق ا: أدوات الثانيالمبحث   على مستوى العالم. الإ
يلاء اهتمام إفي ظل الظروف الحالية للتطوير المكثف للتقنيات المبتكرة وتنفيذها في مجال التسويق، يجب     

 ،فحسب الحملات الإعلانيةعن حصاءات الإلا تتطلب فقط جمع  ، التياستراتيجية تسويقية فاعلة لتطويرخاص 
تسمح مجموعة الأحداث  ، إذالبيئة التنافسية تستحق خاصية الانتباه ها،وتقييم السوق  دراسات إجراء تتطلب بل

المقدمة تطبيق التجربة الناجحة لقادة هذا المجال واستخدام القنوات المناسبة للتواصل مع الجمهور وتشكيل الميزة 
 كما هو موضح في الشكل.. اتمنتجلالتنافسية المستدامة وإيجاد ممارسات العمل للترويج ل

 
 .الأدوات الحديثة للتسويق الإلكتروني العالمية( 13الشكل رقم )

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

1 .Google Ads: عبروتحليل المنافسين  الإنترنتأشهر خدمات تحسين محركات البحث عبر إحدى  هذه تعد 
من المجالات  مجموعة واسعة عنبيانات اليقوم النظام بجمع ، الرئيسة المستخدمةاستنادًا إلى الكلمات  ،الويب

  ومنها: التي تهمك في البحثالمطلوبة  الصفحة إلى بالوصول لك ستسمح التيواستعلامات البحث، 
 .مؤشرات ومصادر حركة المرور 
  بحث محرك مكانة الموقع في Google. 
 الاستفسارات الرئيسة التي يقدمها Google .للموقع 
 .استعلامات البحث التي يوفر لها الموقع إعلانات سياقية 
  للتحليلات الأخرى مقارنة مقاييس تحسين محركات البحث المختلفة والعديد من البيانات. 

تحديد الكلمات الرئيسة المناسبة للحملة وإيجاد أفكار لإنشاء  يمكنك ،بعد تحليل البيانات التي تم الحصول عليها
 . بشكل أفضل ةمحتوى يحظى بشعبية الجمهور والحصول على رؤى حول كيفية الترويج للمنافس

2 .Facebook: إذ يمكن مشاهدة جميع الإعلانية الشفافية بمبدأ ويلتزم الخدمات من واسعة مجموعة يقدم ،
عرض جميع المنشورات التي  يمكن، عرضها في تطبيقات وخدمات المكتبة الخاصة للإعلاناتالإعلانات التي تم 

يتيح تتبع إعلانات إذ  ،معلومات المعلن ومصدر التمويل ونطاق التكلفة والفاعلية من خلالتم الترويج لها ي

Google Ads

Facebook

Brand Lift

Publer
Serpstat

Facebook for business

Facebook Creative Shop

ThinkWithGoogle.comGoogle Market Finder

SimilarWeb

SemRush
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لأفراد ل الإعلانيةحملات ال تتبعفي ساعد يسمما  ،الكلمات الرئيسة أو اسم المعلن بحسب الأسواقالمنافسين في 
 عليةاوف بمرونة تكتشف الأداة  هذه لأن نظرًا، الإبداع ويلهم المتلقين اهتمامات يثير ما تحديد خلال من الآخرين

 لمنظمة.تستخدمه ا الذيالتجارية المطلوبة أو المنتج  العلامة مع بمرونة وتكيفها الإعلانات سوق  في الاتجاهات
3 .Brand Lift:  يلاء اهتمام خاص لأداة تأثير العلامة التجارية الحديثة التي ستوفر الوصول إلى مستوى إيجب

لتحديد تأثير الحملة  Google ةبتجر هذه الأداة  عبارة عن استطلاع مجاني ، المستهدف لجمهورالمعرفة ل من عال  
 مباشرة، عن الاستطلاع إجراء خلاله من يتم الذي، تجاه العلامة التجارية ينقف المستخدماالإعلانية على مو 

 بالمنتج وعلاقته الإعلان محتوى  حول المشاهدين من مجموعة على أسئلة وطرح اليوتيوب عبر فيديو إنشاء طريق
 تم التيتتم مقارنة الإجابات  حيث ،الفيديو ةعلى ميزانية حمل عدد الأسئلة يعتمد ، حيثوغير ذلك عنه المعلن

 الفيديو تأثير لتقييم الإجاباتتحليل  فييسمح  ، ممامجموعة التي لم تشاهد الفيديوال إجابات مع عليها الحصول
 مختلفة: مؤشراتالإعلاني على التواصل مع المستخدمين باستخدام 

 .إمكانية تذكر الرسالة الإعلانية 
  العلامة التجارية.ب الوعيتأثير الإعلان على 
 الإعلان؟. رؤية بعد منافسيهم بين من تجارية علامة الأفراد يختار مرة كم :الاستعداد لاختيار علامة تجارية 
 مشاهدته بعد المنتج شراء أرادوا الذين المستخدمين عدد :نية الشراء. 
4. Publer :وذلك للمنافسين،  تفصيليعلانية عن طريق تحليل الإحملة الفاعلية زيادة  على تعمل أداة  هي
من بيانات الالإعلانات هذا بمراقبة  تتبعيقوم نظام إذ ، .Publerستخدام خدمة حديثة ومتعددة الوظائف مثلبا

وغير ذلك، بالإضافة إلى العشرات من الشبكات  TikTokو Facebookو Instagram شبكات الاجتماعية
ملايين إعلان وتوفر وظائفه العديد  8مليون منشور و 300بتحليل أكثر من  Publer يقوم ، إذالإعلانية الشهيرة

من الفرص للبحث عن الإعلانات والمنشورات والمجتمعات وفقاً لمعايير مختلفة والبحث عن الإعلانات المستهدفة 
الإعلانات  تحديد المجتمعات المناسبة لوضع يمكنكعن طريق تتبع تقدم المنافسين  ،شبكات الترفيهعن والبحث 

أو تحديد مصادر المرور الأكثر ربحية لمنتج المنظمة أو الاستلهام من التصميمات التي تحظى بتقدير كبير من 
دون مجموعة متنوعة  صعباً لمنظمة في الواقع الحديث  الإنترنتيعدّ تنظيم التسويق عبر ، مما قبل جمهور المنظمة

 من التقنيات والمنصات المبتكرة المختلفة.
5.Serpstat :ستخدم لجمع الدلالات وتحليل الكلمات الرئيسة وت يب أو المكانةرتتتبع الهي أداة تستخدم لت

 أدخل أي موقع في حقل البحث وسيعرض الويب، تدقيق موقعلوأداة  ،الروابطوتحليل  ،وتحليلات البحث ،للمنافسين
Serpstat   والمدفوع ومواقع المجال في نتائج محرك البحث معلومات حول العبارات الرئيسة للبحث المجاني

 .(17-19)وديناميكيات حركة المرور والصفحات الأكثر زيارة والمواقع المنافسة

 :التسويق مشاكل لحل الأخرى  المنظمات تجارب من تستفيد الأداة هذه باستخدام
  نتائج البحث.أعلى  إلى منافسيك تدفعاستخدام الكلمات الرئيسة التي أثبتت جدواها التي 
 والعمل على تطوير هذه المجالات. اتفي التخصص المشهورةالمنتجات  التعرف على 
 .تخطيط الميزانيات الإعلانية على أساس الاستراتيجيات الناجحة 



  

  79   

  جمهورال يجذبوإنشاء محتوى فريد  ةالمنافس الويب مواقع كثر شعبية فيالأتحليل محتوى الصفحات. 
وإيجاد نقاط الضعف التي  الويب،المنظمة عبر  موقع تحسين درجة تحديد يمكنك  Serpstatبمساعدة أدوات

 التحليل خلال من ذلك منتتحقق وحدة تدقيق الموقع  حيث ،الخاص بك يمكن أن تؤثر على ترتيب محرك البحث
 لأن، والإخبار بكيفية إزالتها الاقتراح وتقديم البحث محركات تحسين في أخطاء وجود لاكتشاف لصفحاتك الشامل

 تستخدمها علةاف طرق  ليست هذه أن إلا ،من الطرق المختلفة لتنظيم الأعمال التسويقية عبر الويب اً هناك عدد
للأعمال  Facebookمنصة  مثلعالمية  شهرة ذات أدوات هناك ذلك، ومع ،العالم أنحاء جميع في المنظمات

 التجارية أكثر قطاعات الأعمال شيوعًا وعروضاً للتعرف على الاستراتيجيات الإبداعية لكل منها.
6.Facebook for business : :تسمح بنقل أعمال المنظمة إلى مستوى جديد 
  حتفاظ باهتماماته.الجمهور المستهدف والا جذبطرق 
 .قنوات الاتصال المثلى مع العملاء 
  لتعزيز العلامة التجارية وزيادة المبيعات.أدوات عملية 
 .الحالات الحقيقية للمنظمات الناجحة وغيره 
7.Facebook Creative Shop:  بالإضافة إلى معرض الإعلانات الجاذبة، يمكنك هنا إيجاد توصيات فاعلة

 هي وما صحيح، بشكل الصوت استخدام وكيفية الأولى، القليلة الثواني في اعرضه سيتم التيلإنشاء الإعلانات: 
 Creative Studioاستخدامب  Facebookيوصيالإبداعية،  الأفكار تنفيذ وكيفية المحمول الهاتف إعلانات مزايا

 .(20)يمكنك إنشاء مخططات إعلانية والعمل عليها مع الزملاء واختبارها وتشغيلها بسهولة حيث، 

8 .ThinkWith Google.com : والرؤى  ،والتحليلاتللتنفيذ  القابلة الرؤى هو موقع تسويق رقمي يجمع بين 
عملك والحصول عليها حول هذا المورد يمكنك إيجاد رؤى فاعلة  باستخدام ،النمو وآفاق الاتجاهات حول العالمية

والحصول على أفكار لتصميمات الإعلانات والتعرف  الأخرى واستخدام تجربة الاستراتيجيات الناجحة للمنظمات 
 العملية التي ستساعدك في حل مشكلات التسويق.  Googleعلى أدوات 

9.Google Market Finder:  التي ،الأسواق معرفة، فأنت تريد دائمًا الإنترنتعبر  نشاط تجاري  إدارةعند 
الحصول على إجابة لهذا  ، مع إمكانيةالأسواق تلك لدخول المطلوب هو وما فيها كبيرة بشعبية اتالمنتج حظىت

واستنادًا إلى تحليل  ،تطبيقالويب أو الرابط إلى موقع  وجوديكفي  ،Google Market Finderالسؤال باستخدام 
بالإضافة  ،سيحدد أي البلدان هو الأفضل لعملك ،ومستوى المنافسة وغير ذلك اتمنتجالالطلب المحتمل على 

مستوى دخلهم متوسط من  استناداً  الحصول على إحصائيات مفيدة حول العملاء المحتملين يمكنكإلى ذلك 
حول كيفية توطين الإعلانات والوصول إلى الجمهور  مثالية ستقدم الخدمة أيضًا حلولاً ، مما الإنترنتوسلوكهم عبر 

 الإنترنتفي العالم الحديث يوفر  ،المختارة الأسواقالمستهدف والعمل مع المدفوعات الدولية وتنظيم التسليم في 
يجاد إفي هذه الحالة تحتاج إلى  ولكن ،عددا كبيرا من الفرص لزيادة نطاق الأعمال التسويقية إلى المستوى الدولي

نهج للعملاء المحتملين وتكييف الموقع على الويب والإعلانات والخدمات اللوجستية وأكثر من ذلك بكثير مع كل 
التأكيد من فرص نجاح  ةدازي Google Market Finderأداة تعدّ  ، إذالتخطيط لتحديد المواقع فيهسوق يتم 

 . (21-22)الإنترنتأعمال المنظمة ونموها الواعد عبر 



  

  80   

10.SimilarWeb: معلوماتالمنظمة  تشاركحيث  ،خدمات تحليلات الويب للمنظماتموقع ويب يوفر  هذا 
 عملائها مع التحليلات، ذلك في بما ،، ومصادر الإحالةومنافسيها بعملائها الخاص الويب موقع مرور حركة حول
مكن معرفة حركة المرور تستخدام هذه الأداة الموقع بل« الاستقرار»، والسكانية والتركيبة الرئيسة الكلمات حول

بالإضافة إلى ذلك تتوافر إحصاءات  ،عبر الموقع والكلمات الرئيسة التي تؤدي إليها قنوات جذب حركة المرور
 التي الصفحات وعدد ،الموقع فيالوقت الذي يقضيه و  وولائهم، للمستلمين،حول البيانات الديموغرافية والجغرافية 

ومعلومات حول فئات الاهتمام وأجهزة المستخدم وحركة المرور من  ،وغير ذلك جلسة كل في مشاهدتها تمت
سيسمح استخدام منصة مماثلة للويب بزيادة حركة المرور ما  ،الشبكات الاجتماعية وأشهر صفحات الموقع

اكتشاف فرص النمو إلى  بالإضافة ،العضوية عن طريق الكلمات الرئيسة وإيجاد جماهير جديدة وشركاء محتملين
في منظمة العمل  الإلكترونيعند اعتماد استراتيجية التسويق ، و على استراتيجيات التسويق الخاصة بالمنافسين بناءً 

 يظهر عدد من الأسئلة:
 ما هي الميزانية التي يجب التخطيط لها لتحقيق مؤشر الأداء الرئيس؟ 
  الكلمات الرئيسة؟ تهل سيتحسن أداء الحملة إذا تغير 
  ؟الإستراتيجية تطوير عند الاعتبار بعين السوق  تطوراتأخذ 

 Googleمن الممكن الحصول على إجابات للأسئلة المطروحة باستخدام أداة مبتكرة مثل مخطط النتائج من
 تقدم حول سنوية وربع وشهرية أسبوعيةوتلقي توقعات  علانالإوبفضل هذه الخدمة من الممكن التخطيط لميزانية 

ويحاكي المواقف  Googleيحلل مخطط النتائج عددًا كبيرًا من عمليات البحث في  ، مماالتنبؤات لإجراء الحملات
إذا كان عملك يعتمد على الموسم فإن المخطط سيقدم توصيات  ،فعلى سبيل المثال ،مختلفة مؤشراتبناءً على 

 . (10-13)لتحسين حملتك ويقترح خيارات لتحسين الأداء دون زيادة التكاليف
11.SemRush:  المستخدم،  حول عمليات بحثبيانات متكاملة  توفيرمسؤولة عن و   لويبا أداة لتحليلهي

يمكنك استخدام ، إذ (Search Engine Result Page)الترتيب والظهور ضمن صفحة نتائج البحث وعامل
تم وقد لكونها معروفة كخدمة متكاملة لتحليل المنافسين،  ،عن منافسيكلمجالك  هذه الأداة للحصول على نتائج 

إذ من الممكن تحسين محركات البحث،  بشكل كبير من قبل الاحترافيين في استراتيجياتهم في مجال هااستخدام
البحث وكذلك تدقيق الموقع بحثًا عن  اتللتحقق من توافق النص مع توصيات تحسين محرك استخدام أدوات
 الإستراتيجية تتميز أن بشرطالعالمية  الأسواقتجدر الإشارة إلى أن الأدوات المقدمة فاعلة في  .(23)الأخطاء الفنية

 ء. العملا نحو وموجهين وواضحين مناسبين وتصميم بواجهة تطويره تم الذي والإعلان
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 السادسالفصل 

 يزات موالم المراحل الإلكترونيالتسويق 
marketing phases and advantages-E 

 

لكترونيالتسويق مراحل  :الأولالمبحث   .الإ
تؤكد الدراسات الحديثة أن التطور السريع للإنترنت يتطلب دراسة شاملة لأهداف وغايات واتجاهات تطوير التسويق 

والأعمال  والتقنيةعلى العلوم  بشكل مباشردورًا مهمًا في حياتنا اليومية، حيث يؤثر  بدأ الإنترنت يلعب ،الإلكتروني
يشمل  ، حيثفي الأنشطة التسويقية لمنظمات الأعمال كما هو الحال ،اتجاهًا مستقلًا ومهمًا هوالتعليم، مما يجعل

والعلاقات العامة وأساليب  الإعلانيةاللافتات على سبيل المثال، من الأنشطة التسويقية،  كاملةمجموعة فرعية على 
ويتم  ،هو دراسة احتياجات المستهلك وتحديد رغباته واحتياجاته الإلكترونيأحد الأهداف الرئيسة للتسويق  ،البحث

وسائل التواصل  عبر، مثل البيانات الخاصة بالتفاعلات الإنترنت عبر ذلك من خلال تحليل البيانات المتوفرة
عل ابشكل فوضع العلامة التجارية  الإلكترونييتطلب التسويق  ،ةالإلكترونيالاجتماعي والبيانات الخاصة بالمواقع 

استخدام تقنيات التسويق  عن طريقويمكن تحقيق ذلك ، لضمان كفاءة عالية للحملات الإعلانية وذلكوصحيح 
أصبح  الإلكترونيوبالتالي، يمكن القول إن التسويق  ،والتحليل الجغرافيئيسة الحديثة، مثل البحث عن الكلمات الر 

العملاء، وزيادة ب والاحتفاظيساعد على زيادة الوعي بالعلامة التجارية،  لأنهأمرًا ضروريًا لمنظمات الأعمال، 
 .(1)المبيعات

حيث تتم معظم الأنشطة التسويقية في ممارسة التسويق، غالبًا ما يستخدم مصطلح التسويق الإلكتروني بالتبادل، 
 عبر الإنترنت، اعتمادًا على مستوى نشاط المنظمة، كما هو موضح في الشكل.

 

 
  بحسب النشاط.للمنظمات  مستويات التسويق الإلكتروني( 14الشكل رقم ) 

 .(4-2) الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد: المصدر
 

يرتبط  الإلكترونيالرئيس للتطور الحديث للتسويق  ممارسة الأنشطة التسويقية، فإن المحتوى  أما بالنسبة لشروط
 . باجتياز المرحلة الأولى

 

تحويل عمليات الأعمال، 
عندما يتم تنفيذ معظم 

الأحداث أو التقنيات  أو 
الإجراء باستخدام تقنيات 

.الإنترنت

The third level

مقدمي التفاعل بين 
والمستهلكين الخدمات

على أساس استخدام 
قدرات الإنترنت

Second Level

كة تواجد المنظمة عبر شب
الإنترنت 

(صفحة الويب)

level one
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 :المرحلة الأولى إلى الثانية خصائص
 .الإلكترونيعملاء خدمة النظام  .1
 النظام الإلكتروني للعلاقات مع الموردين والشركاء الذين يديرون سلسلة التوريد. .2
 .  الإلكتروني التسويق.  3

في شكل وأنشطة التسويق التقليدية هو أن معظم العمليات تتم  الإلكترونيالفرق الرئيس بين أنشطة التسويق 
ولكن يتم الوصول  ،كما هي تبقىالرئيسة  ةمرحلالعملية الشراء التقليدية على الرغم من أن من ، مما يغير إلكتروني

وتقييم تم تنفيذ مراحل البحث عن المعلومات ي، الإلكتروني التسويقعند استخدام أدوات  ،إليها بطريقة مختلفة
 .الفرص والاستجابة لعملية الشراء باستخدام أدوات الإنترنت، كما هو موضح في الشكل

 
 .عبر الإنترنت اتعملية اتخاذ قرار المستهلك لشراء المنتج( 15الشكل رقم )

 .(3-5) الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد: المصدر
 

عندما يكون هناك فرق بين الحالة الراهنة والحالة المرغوبة، بحيث  ظهورالب تبدأ الحاجة :الشعور بالحاجة. 1
والخارجية على يتأثر المستهلك في هذه المرحلة بالمؤثرات الداخلية  ،يشعر المستهلك بحاجة معينة ويريد إشباعها

لها تعرض يالمؤثرات التي بما ينتج عن تأثره م ،ختيارالامهماً في دوراً  المبيعات مندوب يلعبحيث  ،السواء
 (.المبيعات وغيرة تنشيط الإعلان أو) الترويجية والأنشطة الجهود باستخدام ذلك ويتم ،المستهلك

من شأنها أن  ات، التيحول المنتجالمشتري عن معلومات  يبحثالحاجة،  تحديدبعد  البحث عن المعلومات:. 2
 التي اتالمنتج ت، إذا كان الدافع قويًا وكانوقد لا يبحث عن مزيد من المعلومات ،تساعد في حل أو تلبية الحاجة

 .بسهولة، فمن المرجح أن يقوم المستهلك بالشراء اً متاح ةحاجاللبي ت
 البدائل عن والصحيحة الكاملة المعلومات بجمع المستهلك قيام مدى على المرحلة هذه تعتمد. تقييم البدائل: 3

ختيار بين العديد من العلامات التجارية كيف يتم الا مع أهمية معرفة ،بينها من الاختيار يمكن التي ،المختلفة
 في لإقامةا تقييم معاييرمثل، منتج مجموعة محددة من الخصائص،  لكل حيثيم المستهلك المعلومات وكيف يقّ 

 السعر أن من الرغمعلى  ،عامل كل أهمية التكلفة( وتحديد الاستقبال، وحسن الترحيب النظافة، الموقع،)الفندق

الشعور بالحاجة 

البحث عن معلومات

تقييم البدائل 

اتخاذ قرار الشراء

تقييم ما بعد الشراء 
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ولا بد من  ،المرتفع الدخل كأصحاب اثانوي عاملا يعتبرونه من هناك نإ ألا المستهلكين لمعظم أساسي معيار
 جدوت ،الأوزان بنفس المعايير نفس المستهلكين من إثنين يستخدم فقد للمستهلك، بالنسبة المنتج قيمة على التركيز

 خر.الآ عن مختلف رأي أو سلوك له منهما كلا أن
اجات ورغبات تيحا تلبي اختيار المنتجات المناسبة التيتقوم بنتيجة عملية التقييم  هي تخاذ القرار الشرائي:ا .4

ولذلك فهو  ،ومقارنة فوائدها وتكاليفها بين البدائل المتاحة كأي قرار آخر، هو الاختياروقرار الشراء  ،المستهلك
منها:  كما تتأثر نية الشراء بعوامل غير متوقعة و ، في كثير من النواحي يمكن أن يتأثر بمواقف الآخرينقرار معقد 

 .(6)الاعتماد على دخل الأسرة، والسعر المتوقع للمنتج، والفوائد المتوقعة من شراء المنتج

يقوم المستهلك بتقييم عملية اتخاذ قرار الشراء بناءً على توقعاته السابقة  ،بعد عملية الشراء تقييم ما بعد الشراء: .5
وفق توقعات  المنتجات، فإذا جاءت وما إذا كانت المنتجات قد حققت له الإشباع المناسب بشكل كاف  أم لا

 ،تظهر ظاهرة جديدة نوعيا ،الإلكترونيالتسويق  أدواتمع تطور  ،االمستهلك فإنه سيكون راضياً والعكس صحيح
ن الشكل الرقمي للمنتج آخذ في الظهور ويتطور إحيث  ،منظمةلباالخاص  ينظام التسويقال علىتنعكس  أن يجب

سينعكس الرضا عن المنتج في السلوك اللاحق مما  ،التسويقيةفي عملية تنفيذ العمليات  التفاعل النشط معه
وكما يميل المستهلك الراضي إلى  ،فإذا كان راضيًا فمن المحتمل أنه سيشتري المنتج في المرة القادمةللمستهلك، 

مشاركة مصدر المنتج الإيجابي مع الآخرين، وقد يرفض المستهلك غير الراضي استخدام المنتج أو يقرر إعادته 
تقدم ال ينإلى البائع أو محاولة إيجاد بعض المعلومات الإيجابية حول عنصر الشراء، وكما يمكن للعملاء الغاضب

 في الشكل.حل تسويق المنتجات الموضحة . من مراالمنظمة ضدشكوى ب

 
 مراحل تسويق المنتجات.( 16الشكل رقم )

 .(7-9) الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد: المصدر
 

 ،المحددة علامة تجاريةالمعلومات حول ال لنشرنوع من الاتصالات التسويقية  وه الإعلان عن المنتجات:. 1
إعلام الجمهور المستهدف من أجل جذب الانتباه إليها والترويج لها والحفاظ على الاهتمام بها، وذلك  من أجل
 .محددةع اريمشل تجاريةالعلامة التتعلق بأنشطة  محددةبأحداث 

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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 ات:منتجالكيفية الإعلان عن 
   يمكنك اتخاذ قرارات جيدة حول كيفية ومكان الترويج  ء،عملاالفقط من خلال معرفة من هم  :ءعملاالمعرفة

 .اتمنتجلل
   التي تقدمها وما الذي يحفزهم  ات،من المهم معرفة كيفية تحديد العملاء لنوع المنتج توقعات العملاء:معرفة

 .ئهاعلى شرا
   الرئيس هدفاللا تجعل "زيادة المبيعات"  ،الأهداف هذهحدد كيفية تحقيق  علان:الإأهداف معرفة. 
   والقناة التي تريد  اتمنتجالاختر المكان المناسب لترويج  :ءعملاالالطريقة الصحيحة للوصول إلى معرفة

 الترويج من خلالها.
   السيئة من خلال إيجاد بهذه الحالة تتخلص من بعض التجارب  :ينمنافسالإعلن في الأماكن التي يعلن فيها

  .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 كتابةقبل  علان: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 مثل :الخاصة اهتمامات العميل المحتمل وليس اهتماماتكمعرفة"
كيف يمكنك أن تجعلهم فخورين بشيء  هم يريدون معرفة ،معظم العملاء لا يهتمون بما تفتخر به ،بالإعلان"

 .اتحاجالأو  تمشكلاالفي حل ة مساعدالما أو كيف يمكنك 
  :بتجربة وقم الميزانية منخفضة بحملة ابدأ ،كبيرة حملة على بالكامل الإعلانية ةميزانيال تهدر لا بداية بسيطة 

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

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

 المنتجات. بشراء المستهلكين لإقناع
 اتالمنتج عرض على المؤثرة العوامل

  ؤديتو  المستهلكين رضيت ،الاستخدام وسهولة اتالمنتج عرض في الجيد التصميم :الإلكترونيالموقع  تصميم 
 الشراء. قرار اتخاذ إلى الأحيان من كثير في

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

  :المشكلات هذه نإ حيث ،مواصفاتال جميعلو  اتللمنتج مطابقةالصور أن يجب التأكد من  مواصفات المنتج 
 ج.والمنت البائع سمعة على كبير بشكل تؤثر أن يمكن
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  على العملاء وتحفيز المنتج تقديم في الأدوات هذه تساعد الإعلان المناسبة: أدواتعرض المنتج باستخدام 
 الإعلانية، اللافتاتو  الإلكترونية، المواقعو  الاجتماعي، لتواصلل منصات شكل على رئيس بشكل وذلك الشراء،

 .الترويجية والشاشات الملصقاتو  الترويجية، النشراتو 
 والخدمات، السلع من بين شملها يمكن التي ،والعملاء الأسواق احتياجات هي تحديد :المشترين اتمنتج تحديد. 3

 .الرغبات لإشباع الأساس في العميل عليها يحصل أن يرغب التي

 كيفية التعرف على احتياجات العملاء؟

 :ومعرفةوالجمهور المستهدف،  ءعملاالالاستطلاعات معلومات شاملة حول احتياجات  توفر إنشاء استطلاعات 
كما أنه يركز بشكل كبير على ملاءمة  ،أو رغباتهم أو احتياجاتهم أو المشكلات التي يريدون حلها دوافعهم
هذه  ،للتلك الاحتياجات، والنوع المناسب من الموظفين، وأي بيانات يجب جمعها في المستقب اتالمنتج

مقارنة حول كيفية ، يمكنك أيضًا تضمين أسئلة اتخدمللأو  للسلع ذلك بيعاً  سواء كان ،المعلومات مهمة للبائع
ن علًا يبد ،المنافسين اتمنتجلب اختيار العملاء اسبأومحاولة فهم  نمنافسيالمنتجات بتلك الخاصة بال

جابة بد من الإ لا ،يمكن أن تمنحك هذه الاستطلاعات نظرة ثاقبة حول احتياجات العملاء المتغيرة ،كاتمنتج
 ؟ لماذا تغيرت احتياجاتهم؟ ات محددةوقت محدد يشتري فيه العميل منتجهل هناك  ،سئلةعلى مثل هذه الأ

  أصبح استخدام منصات التواصل الاجتماعي عاملاً مهمًا في جذب الجماهير  وسائل التواصل الاجتماعي: فوائد
زيادة المبيعات بالإضافة إلى ذلك، تسمح منصات الوسائط  ،، وبالتاليالمنظمةصورة  وتحسينالمستهدفة 

يتيح ذلك  ،على المنشوراتوالتفاعلات  والمشاركاتالاجتماعية بالتواصل مع العملاء من خلال التعليقات 
 تحديد احتياجات العملاء في الوقت الفعلي وما يريدون. لمنظماتل

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

 ليست اتالمنتج جودة العملاء، تجربة تحسين إلى بحاجة فأنت خدمتك، من أفضل منافسيك لدى العملاء خدمة
 ونتيجة محدود، وقتهم أن ن و يشعر  حيث المباشر الفني الدعم عن دائمًا العملاء يبحث العملاء، عنه يبحث ما

 عبر مستمرًا دعمًا ذلك يتطلب ،رضاهم اديزدامما يؤدي إلى  إليه يحتاجون  ما على العملاء يحصل لذلك،
 فراتتو حيث   اليوم، مدار على العملاء مع للتفاعل الروبوتات باستخدام العملاء خدمة وأتمتة المباشرة الدردشة

 .المشترك والتصفح المرئية الدردشة مثل المباشر الدعم حلول

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

النتائج، تقوم  عن طريقمفيد أيضًا للمديرين أو الموظفين لتوفير معلومات شاملة لزيادة رضا العملاء هذا 
 فقدان العملاء.من لتقليل لبتعديل المنتجات  المنظمات
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   التي  المنفعةهذا السبب هو و  غيرهادون  اتمنتجالإلى سبب لشراء 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 من لجودة المنتج هي السمة التي تؤثر على القدرة  ،المستهدف
 .(11-12)التي يبحث عنها العملاء، التي تعد من أعلى احتياجاتهمالجودة 

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

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

 المثاليخصائص المنتج 
   حلول لمشاكل العملاء واحتياجاتهم ورغباتهمالتقديم. 
   للعملاءسهلة الاستخدام. 
   للمستخدم أفضليوفر تجربة. 
  ذباوج مقبول بمظهر يتمتع أن يجب. 
  خفض التكاليف لتحسين هوامش الربح. 
   اتمع جودة المنتج اتر المنتجاسعأتطابق. 
 التسوق  تطبيقات وانتشار المماثلة بالمنتجات مقارنة المزايا من العديد وجود معمقارنة مع المنتجات المماثلة: ال. 5

التي تبحث  ،منتجاتالالتطبيقات والمواقع المحلية والدولية لشراء من مئات التجد أن  يمكنك، الإنترنت عبر والبيع
 وجودتها المنتجات أسعار في ستجد اختلافًا لأنك، اتعنها وتجد في كل موقع عدداً من الخيارات لنفس المنتج

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

تظهر لك أفضل الخيارات  ،الإنترنت عبرللبيع المعروضة جمع المنتجات تقوم ب، هناك تطبيقات وأدوات المشكلة
 عشرات في البحث نع لاً يبد ،الوقت من الكثير عليك يوفر هذا ،توفره وسهولةمن خلال تمييز كل منتج وسعره 

، ةر ممكناسعأار أقل يختاض و و يمنحك أفضل عر كما أنه ومقارنة مئات المنتجات في كل تطبيق،  التطبيقات
 .الأخرى  منتجاتالسعر مع التسرع واختيار أي منتج قبل معرفة فرق الالتعرض للخداع في حال  وعدم

 ما وغالبًا المنتجات، في الاستثمار عند راسعالأ أفضل عن دائمًا العملاء يبحث الأسعار: أقل عن . البحث6
 .(13-14)اشرائه في يرغبون  نالذي اتللمنتج راسعالأ أفضل لإيجاد الأسعار مقارنة مواقع يستخدمون 

 الإلكترونيفي التسوق  أدوات مقارنة الأسعار
 Shopbrain  

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

 PriceBlink 
خلال تصفح المنتجات، كما يمكن لهذه الأدوات من بمقارنة أفضل الأسعار  للقيامهذه الأداة  جوجل تطرح شركة

نافذة صغيرة  الانتهاء من هذه العملية، ستظهر لك بمجردألف موقع تسوق إلكتروني،  11الوصول إلى أكثر من 
 الويب الخاصمباشرة إلى موقع  سينقلك، بالإضافة إلى إرفاق رابط امتاح اأفضل سعر  ابهيكون في أعلى الشاشة 

 .اتالمنتج بيعب
 Google Shopping 

 Google Shopping جوجل بشكل مباشر، بواسطة خدمة محرك بحث أدوات باستخداميمكنك مقارنة الأسعار 
المتاجر  تناسبك عبر إظهار منتجاتثم يمكنك إضافة اسم المنتج في خانة البحث لتظهر لك أفضل النتائج التي  من

كما توجد ميزة طلب الحصول على تنبيهات في حال توفر المنتج بسعر أقل من النتائج التي  ،المختلفة ةرونيالإلكت
 .وجدتها

 Shopping.com  
الشهير، ويأتي   eBayتابع لموقع ، وهذا الموقع Google Shopping يأتي هذا الموقع مشابهاً لطريقة استخدام

 دنىالمنتجات من أعن المنتجات المعروضة للبيع، ويمكنك التحكم في فرز النتائج لتظهر لك  بحثالمحرك  مع
 .على أو العكسالأسعر حتى 

 متجرال من اتلمنتجل شراءال ثمن يدفع ثممن  المنتجات، العميل يطلب الطريقة هذه في :دفعالو  المنتجاتطلب  .7
 أهمية تكمن ،المصرفي الحساب أو العميل بطاقة تفاصيل وتعبئة تقديم خلال من ويبال موقع عبر أو الإلكتروني

 المنتجات التيحتى يتمكن العميل من شراء  ،تبسيط عملية الشراء في الرقمية التجارة عالم في الإلكتروني الدفع
 ،محددةبمنطقة جغرافية  بعدم تقيدك ولزيادة وصولك إلى العملاء ،المنزل بطريقة مريحة وبسيطة وآمنة من ايريده

 .ووقتتنفيذ بأقل جهد الجذب العملاء و  مع
 الزمني والجدول الوقت خلال للمستهلك وتسليمه المنتج تقديم في الطريقة هذه تتمثل للمستهلك: المنتج . تسليم8

 .المحدد
 التسويق أساليب وعلى المنتجات من نوع كل خصائص على تعتمد لأنها بيع،ال تمعاملا جميع مراحل هي هذه
 الدفع، طرق  وكذلك البيع، بعد وما قبل ما خدمات مثل مختلفة عناصر تكملها وربما السوق، في تطويرها تم التي

 .(9)للمنتج المشتري  كيان في تتغير لا( والمشتري  البائع) الكيانين بين الأساسية العلاقة ولكن

لكتروني عيرلتسل يامزاساسيات والالأ :نيالمبحث الثا  .الإ
 تعتبر ،المنتج تسويق خطة من كجزء التجارية الأنشطة على بناءً  اتوالخدم السلع راسعأ تحديد التسعيريتضمن 

 المتعلقة الأخرى  الأنشطة مستوى  على أيضًا ولكن ،انفسه اتالمنتج مستوى  على فقط ليس مهمة التسعير قرارات
 تسعير يتسم ،ة الجديدةالإلكترونيلارتباطه بالوسائط وذلك  ،الترويج والتطوير وأبحاث السوق  مثل،، المنتجب

 مما، في اليوم عدة مراتر المنتجات اسعأتغير ت حيثالجديدة،  البيئة هذه في والديناميكية بالمرونة المنتجات

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%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/
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الأخرى ر العديد من الفرص يوفتبالإضافة إلى ، العملاء مع تنظماالم تواصل طريقة بتغيير للإنترنت يسمح
 التفكير بشكل مختلفحيث يتيح لكل من يستخدمه  ،لإنشاء العلامات التجارية والابتكار والتسعير والتجارة والتسويق

 تتواصل التي الطريقة تغيير على القدرة لديه الإنترنت جديدة، توزيع وقنوات أسواق واكتشاف والمسافة الوقت حول
 والتجارة والتسعير والابتكار التجارية بالعلامات يتعلق فيما الفرص من العديد إنه يوفر عملائها، مع المنظمات بها

 أسواق كشافستوا والمسافة الوقت بشأن مختلف بشكل يفكر أن يستخدمه من كل يتطلب من وهذا والتسويق،
 .الشكل في موضح هو كما الإنترنت، عبر للتسعير الأساسية المبادئ جديدة، توزيع وقنوات

 
 أساسيات التسعير عبر الإنترنت.( 17الشكل رقم )

 .(17-18) الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد: المصدر
 

 

 يمكن وثيق، بشكل المترابطة العالمية الأسواقعبارة عن مجموعة من  الإنترنتأن اقتصاد  بما :واسع الانتشار. 1
 جميع في المنافسين عدد فإن نفسه، الوقت في ولكن العالم، أنحاء جميع في عالية بسرعة تنمو أن منظمة لكل

 .(6)المخاطر من مختلفة أنواع في زيادة صاحبهي ما وهو المعدل، بنفس يتزايد العالم أنحاء
 ،لمستهلكين المهتمين مجانًاليمة والتسعير العكسي، يجب نقل المنتجات القّ  العدالةمبادئ إلى  استنادًا :يانمج. 2

 وتقدممجانًا،  الإنترنتإلى مستخدمي  Internet Explorerبنقل متصفح  Microsoft توفرعلى سبيل المثال، 
، وتوزع برامج مكافحة الفيروسات مجانًا... إلخ. ومع ذلك، في المستقبل سيؤدي بيع مجاني إلكتروني بريد خدمات

 .ةنظمالإصدارات المعدلة من هذه المنتجات إلى تحقيق إيرادات مربحة للم

 وتكون  ،إلى زيادة حجم الشبكة نفسها الإنترنت تسويق فيجدد المشاركين اليؤدي وصول  التأثير المتزايد:. 3
بالإضافة إلى  ،مما يؤدي إلى زيادة الأرباحالمبيعات،  حجم زيادة ،وبالتاليا، جذب المزيد من الموارد إليه النتيجة

 ولكن الأفراد للمشاركين فقط ليس الفوائد زيادة إلى الإنترنت اقتصاد يميز الذيذلك يؤدي انخفاض تكاليف الإنتاج 
 .(17-18)العملية في المشاركين لجميع أيضًا

 ،الشراء فترة طال كلما ،الوقت بمرورإلى الانخفاض  الإنترنت عبرتميل أسعار المنتجات  التسعير العكسي:. 4
 إلى الإنترنت منظمات تضطر القوية المنافسة مواجهة في البقاء أجل ومن شراؤه، تم الذي المنتج سعر انخفض

 المعالجات على عام بشكل هذا العكسي التسعير نظام ينطبق السوق، في الجديدة المنتجات من المزيد توفير
 الأخرى. الفائقة التقنيات ومنتجات والاتصالات الدقيقة

التأثير المتزايدمجانيواسع الانتشار

إعادة تقييم القيمةالتكامل التسعير العكسي
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 على واستخدامها الزائد العرض خلال من اتالخدمو  السلع قيمة تحديد يتم الإنترنت، اقتصاد في :التكامل. 5
 للمستهلكين بالنسبة قيمتها زادت الإنترنت، عبر المتاحة المنتجات عدد زاد كلما آخر، بمعنى واسع، نطاق

 .أكبر بشكل توفرها بسبب المحتملين
 مع والمعلومات، المعرفة قيمة نظام خلال من المادية للقيمالاستبدال التدريجي في  يتمثلإعادة تقييم القيمة: . 6

 تعزيز إلى ذلك تحقيق مما يؤدي باستمرار، تتزايد المصنعة المنتجات قيمة في المعلومات مكون  حصة أن العلم
 .المستهلكين وطلبات الطلب جوانب لجميع مفصل تحليل على وبناءً  للسوق، الواضح التقسيم أهمية

مفاده استنتاج  إلى الوصول فيتساعد  الإنترنتلعمل  أعلاه المذكورةتجدر الإشارة إلى أن المبادئ الأساسية 
بدورها  التي ،الإلكترونية التسويقيةالتقليدية والأعمال  التسويقيةالتمييز بين عدد من الاختلافات بين الأعمال 

العملاء والشركاء  عن لبحثاخوارزمية وتطوير  المعلومات وتحليل جمع ،مثل ،عمليةالجوانب التنعكس في 
 وفي الأعمال كفاءة مفتاح هو الصحيح الحل يكون  حيث الأسعار، أسئلة أيضًا وبالطبعوالمستثمرين المحتملين، 

 .التجارةفي  الإنترنتتسعير لإدخال مصطلح جديد  يجبلا  ، حيثتمامًا طبيعيًا السؤال يبدو الحالة هذه
 :التقليدية التسويق وعملية الإلكتروني التسويق مميزات

 العملية هذه وصف يمكن حيث للغاية، مهمة المتجر إلى العملاء جذب طريقة تعد طرق جذب المشترين:تنوع . 1
 :مراحل أربع في تقليديًا المفهومة التجزئة تجارة في
 المتجر موقع تحديد في مهمًا عاملاً  الإعلان عن طريق  تر  جذب مش. 
 مهمًا دورًا الجيد والمدخل المتجر نافذة تصميم خلال من المتسوق  على التأثير يلعب. 
 المريح. وتنظيمها التسوق  لقاعة الداخلي التصميم طريقعن  المتجر دخلي الذي المشتري  جذب  
  اختيار في سرعة السهولة و الاختيار المشتري للمنتجات التي يحتاجها، يعتمد قرار المشتري على مدى

 .(19)أو إجراء عمليات الشراء الآتية في هذا المتجر المحدد قاعة التسويقبمساعدة البائع في  اتالمنتج
نفسي على المشترين في نظام التأثير اليحرم البائعون من فرصة ممارسة  :المشترين على نفسيال التأثير. 2

 حيث ،والجدية ةجاذبيالحدوث مثل هذا التأثير على المشتري كدليل على  إمكانيهيستبعد  مما ،الإلكتروني التسويق
 يبقى كل شيء خلف شاشة متصفح الويب.

 عبر المتجر في بينما شخصيًا، المنتج تحديد يتم ة،التقليدي التسويقفي عملية : المنتج معلومات عرض طرق . 3
 الصلة ذات المعلومات لوصف المتأنية القراءة خلال من المشتري  من المعرفة هذه على الحصول يتم الإنترنت،

 .المنتج وخصائص
 ،وتقديم الطلب عبر الإنترنتعند شراء المنتجات، يقوم المشتري بالتسجيل  متجر إلكتروني: عبرطريق الشراء . 4

لا  يخلق خطرًا معينًا يتمثل في أن المشتري قد لا يحصل في النهاية على المنتج الذي طلبه بالضبط أومما 
أكثر إثارة للاهتمام من وجهة نظر المشتري،  بسعر المخاطرة وتكمن إمكانية ،يحصل على الجودة التي توقعها

  .يتم بيعها عبر شبكة الويب المنتجات التي وهو أقل من
متجر إلكتروني يجعل عن طريق إن تنظيم التجارة والخدمات  :التجارة تنظيم في الإنفاق مستوياتحسب . ب5

هناك العديد من كما أن  ،المعدات التجارية المختلفة أمرًا اختياريًاو والمستودعات والمكاتب  التجاريةمباني الوجود 
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 بيع متاجروليس لديها  ،ةالإلكترونيالمتاجر  عن طريقالمنتجات فقط  تسوق في العالم التي  الصناعيةالمنظمات 
بطبيعة و  بالتجزئة، البيع توزيع شبكة وإدارة والإعلان البيع تكلفة تقليل التجارة تنظيم يتيح ،على الإطلاق تقليدية
 ر،اسعالأ انخفاض إلى يؤديمما  ،اتالمنتج لسعر الهيكلية العناصر أهم أحد وهو التكلفة، خفض فإن ،الحال
 التجارة من أرخص% 30-20 أي) الجملة بأسعار ولكن بالتجزئة المنتجات بيع يمكن تعتقد أنه السبب ولهذا

 .التقليدية(
 المتاجر من العدد نفس تصفح من بكثير أسهل الإنترنت عبر المتاجر من العشرات زيارة تعدسهولة التسوق: . 6

 التي تحتاجها. المنتجات لإيجاد التنقل أو الفعلية
متاحة للعملاء من أي مكان في العالم تقريبًا، لذلك لا يقتصر على  عبر الإنترنتمتاجر ال :والاستخدام . التوافر7

 دون ازدحام ،على مدار الساعة تعمل المتاجرهذه و اختيار المنتجات التي يحتاجها أثناء السفر ورحلات العمل 
 .(20)يناسبه وقت أي في التسوق  فرصة مما يسمح للمشتري  من المشترين كما الحال في المتاجر العادية

 الاتصال عليك المنتج حول الكاملة المعلومات من ولمزيد الشراء عند التقليديمتجر الفي جودة الخدمة: . 8
 سيتمكن الذي الوقت كفاءته وعلى ومستوى  البائع على المنتجات اختيار إذ يعتمد المشورة، على للحصول بالبائع
 المعلومات دعم من واسعة مجموعة يقدم جيدًا المنظم الإلكتروني المتجر أن للمشتري، إذ تخصيصه من البائع

 المنتج، وقد حول المشورة على للحصول حراً  البائع يكون  حتى الانتظار المشتري  على يتعين ولا المنتجات، لجميع
 .للأسعار المشتري  حساسية في انخفاضا يعدّ  ، مما الإلكتروني المتجر تفضيل إلى بالمشتري  الوضع هذا يؤدي

 بناء من بكثير أقل وقتًا تجارية علامة يحمل الإنترنت عبر متجر إنشاء يستغرق  :الأسواقحلول وقت دخول . 9
 تتاجر لأنها ،وذلك ،فيها والتحكم منتجاتها أسعار تحديد الإنتاج لمؤسسة يمكن نفسه الوقت في بينما تقليدي، متجر

 .منتجاتها بيع من مباشر دخل على الفور على وتحصل وسطاء دون 
 يتعين لذلك محدودًا، المنتجات اختيار يكون في المتجر التقليدي  بشكل عام المنتجات: مجموعةحسب . ب10
 . ةالمناسب اتالمنتج عن بحثًا المتاجر هذه أحد في التجول الأحيان من كثير في المشتري  على

 فكرةمن  كبير بشكل يغيران الإنترنت باستخدام المنتجات في والتجارة الإلكتروني التسويق أن إلى الإشارة تجدر
 فرصة المشترين يمنح نفسه الوقت وفي للأسواق التنافسية القدرة من يزيد  القياسية، مما التسعير استراتيجيات

 .الحقيقي الوقت في المعلومات وتلقي ،عالمي نطاق على البائعين من العروض مقارنة
لكتروني: نماذج التسويق الثالثالمبحث   .الإ

 تسويقي نموذج باستخدام ،التسويق وبرامج استراتيجيات لتطوير الداعمة الأدوات أهم من ةالتسويقي ذجاالنم عدت
 طريقة إنها ،المستقبلية التطوير لاستراتيجيات والتخطيط منافسيك نتائج مع نتائجك مقارنة يمكنك وبسيط، واضح

 السنين، مر على التسويق نماذج من العديد تطوير تم لقد ،لاستراتيجيتك المنطقي والأساس الهدف لتوصيل ذبةاج
 التسويقية؟ لاستراتيجيتك الأنسب النموذج هو ما ولكن

 :E- Marketing Forms   الإلكترونيالتسويق  نماذج
طريقة تسويقية تعمل على تحفيز اهتمام الجمهور المستهدف من خلال اتصال تسويقي  التسويق الفيروسي:. 1

إلى آخر من خلال الكلام الشفهي أو الإنترنت  فردمن  اتآخر عن طريق نشر معلومات حول منتج لفردموجه 
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للأصدقاء  لمشاركة الرسالة التسويقية فرادمن التسويق الفيروسي هو إلهام وتحفيز الأ الهدف ،أو البريد الإلكتروني
ويصل ، اً ذباوج يجب أن يكون المحتوى مثيرًا للاهتمام ،لمينفي عدد المست كبيرةمن أجل تحقيق زيادة  ،والعائلة

، وذلك اعتماداً على عملية التناسخ الفيروسي بما يشبه إلى المستلمين بسرعة كبيرة وبتأثير كبير على هدف العميل
يقوم من يستلم الإعلان بتمريره طواعية إلى  الإنترنتو  الحاسوبتناسخ الفيروسات في المجال الحيوي، وفي عالم 

 .(21)الاجتماعيالتواصل ستخدم في شبكات غالباً ما يجميع من يعرفهم لما يجد فيه من طرافة أو تميز و 
 من اقدر  أقصى تحقيق إلىالاجتماعية والإدارية التي تهدف  الأنشطةهي مجموعة من  :الإلكترونيالتسويق . 2

، وتشكيل عرض لتبادل المنتجات باستخدام الإنترنتعبر ممكن  وجه أكمل على احتياجاتهم وإشباع العملاء رضا
من  اً واسع اً توفر نطاقو قليلة ومتاحة  الإنترنتتقنيات المعلومات والاتصالات، حيث أن تكلفة استخدام تقنيات 

تقييم الكفاءة في مكان و في أي  الأسواقاستهداف الجمهور والوصول الفوري تقريبًا إلى نفسه وفي الوقت ، التغطية
استخدام الأدوات  الإلكتروني، كأسلوب تسويقي يتضمن التسويق للأعمال التسويقيةالعمل في الوقت الحقيقي 

رسائل  فاعليةحول للمعلومات أكثر تفصيلًا و والتقنيات التقليدية والمبتكرة، لا سيما في إجراء أبحاث تسويقية، 
جمعها وتحليلها  ة، مع إمكانيةالإلكترونيوملفات تعريف المستهلكين التي تغطيها الإعلانات  الإلكترونيالإعلان 

الحصول على  من أجلالتبادل  عن طريقاجات ومطالب المستهلكين )المشترين( لتحديد وتلبية احتي الإنترنت عبر
في السنوات الأخيرة  الإنترنتأصبحت المتاجر عبر مما  ،بائع(ال) المنتجات مصنعح أو مزايا أخرى من قبل اربأ

 . (22-23)الإلكترونيذات شعبية متزايدة كعنصر رئيس في سياسة التسويق 

إنه مزيج من الممارسات والاستراتيجيات والتقنيات التي تستخدمها المنظمات لإدارة وتحليل  :. التسويق بالعلاقات3
الهدف هو تحسين علاقات خدمة العملاء والمساعدة في  ،تفاعلات العملاء وبياناتهم طوال دورة حياة العميل

 نقاط أو قنوات عبر العملاء بياناتبجمع  العملاء علاقات إدارة أنظمة تقوم ،وزيادة نمو المبيعات همالاحتفاظ ب
 الحية والدردشة والهاتف ،الويب عبرالمنظمة  موقع تشمل أن يمكن التي ،المنظمةو  العميل بين مختلفة اتصال
 الذين الموظفين تزويد أيضًا العملاء علاقات إدارة لأنظمة كما يمكن ،الاجتماعية والشبكات المباشر والبريد

 ،والمخاوف الشراء وتفضيلات الشراء وسجل للعملاء الشخصية المعلومات عن مفصلة بمعلومات العملاء يواجهون 
 .نظمةمن العملاء المخلصين، التي تشكل تحديداً ميزة تنافسية طويلة الأجل للم كبيرةتهدف إلى إنشاء قاعدة مما 

لتسويق يركز على تجار الجملة وتجار التجزئة والموزعين، ليس فقط من اهذا مجال واسع  التسويق التجاري:. 4
وتسعى للمستهلكين،  المنتجات وتقديمالطلب من شركاء سلسلة التوريد  زيادة بهدف وذلكلزيادة طلب العملاء، 

هائي، بشكل دائم وثابت للمستهلك الن اتالتأكيد من توفير المنتج إلىالمنظمات عن طريق هذا النوع من التسويق 
 المحتملين للترويج الفاعل. للشركاء الترويجية العروض إذ يتم إعطاء الحوافز للوسطاء وتقديم

 رسالة لتوصيل بعناية متعددة اتصال قنوات وتنسيق لدمج المنظمة تستخدمها التي هذهالاتصالات: . التسويق ب5
 ،الأعمال تطوير ومبادئ ،الجمهور وتحليل الاجتماعي التواصل ووسائل العامة العلاقات مثلا ،ومتسقة واضحة

 للمنظمات مما يسمح منفصلة، إعلامية قنوات خلال من صلة ذات تبقى التي ،التجارية العلامة هويةو  والإعلان
المنظمة،  صورة تحسين خلال من شفافةو  ذبةاجبطريقة  اتمنتجال بتجربة المستهلكين بتزويد والخاصة العامة
 الاعتبار في شاملًا، يأخذ تسويقيًا نهجًا المتكاملة التسويقية الاتصالات إذ تعد ،المصلحة أصحاب مع اتوالعلاق
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 أن نع لاً يبد آخر بمعنى ،الأعمال تطوير واحتياجاتالمنظمة  لأهداف الأكبر السياق ضمن التسويق استراتيجية
 أو فرقًا الجمهور/المستهلك وتحليلات الاجتماعي التواصل ووسائل العامة والعلاقات والإعلان التسويق يكون 

 لإنشاء التخصصات هذه تكامل على تشجع المتكاملة التسويقية الاتصالات فإن المنظمة، داخل منفصلة جهودًا
 قوة. أكثر نهج
 حول المعرفة من مجموعة استخدام يتضمن تسويقيًا أسلوبًا تتضمن العلامة التجارية العلامة التجارية: . تسويق6

 منتجات تميز، بالإضافة إلى تحقيق ميزة تنافسية وتطويرها التجارية العلامة تكوين عمليات إدارة ووسائل أساليب
 .الفكرية الملكية بقوانين التجارية العلامات يحمتو  ،المنظمات سائر منتجات عن المنظمة

 ةنشطالأفي متقاربة نظمات الالم تستخدمهو  يعدّ التسويق المتبادل من أنجح أساليب التسويق :المتبادلالتسويق . 7
تسويق كلّ من الطرفين للآخر، ويُمكن عن طريق هذه الطريقة لتُفيد بعضها  على والخدمات، وتعتمد المنظمات

شرح ال طريق وذلك عنما،  نظمةتوضيح فكرة التسويق المتبادل باختيار أحد المبرمجين نسخة من برنامج تابع لم
معين على استخدام تلك النسخة من البرنامج دون غيرها، ويوجههم إلى المنظمة التابع حثّ المُشاهدين والمستيقوم ب

 .(24-25)الها ليأخذ العملاء خدمات استشارية منه
 المحمول، الهاتف عبرتقنيات التسويق  ،تقنيات تسويق مركز الاتصال ،التسويق الشبكي التسويق المتنوع :. 8

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

 الأسواق، في مكانتها وتعزيز ،ومنظمة منتج لكل التنافسية القدرة وزيادة والإدارية، التسويقية الأهداف تحقيق
 .الأنشطة مراقبة وتحليل وتنظيم لتخطيط الحديثة العلمية والأدوات الأساليب وتطبيق تطويرو 
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 الفصل السابع

 الإلكترونيالتسويق  اتاستراتيجي

e-marketing strategies. 
   

 التسويقية الأعمال تطويرستراتيجية في دور الا :الأولالمبحث 
ونوع  هابغض النظر عن حجم ،يتطلب من كل منظمةللمنافسة في جميع أسواق المنتجات  الشديدإن التطور 

يرجع هذا في  ،أن تولي اهتمامًا خاصًا للتطوير والتحسين المستمر لاستراتيجيتها التسويقية ،ط الذي تمارسهاالنش
إلى تحقيق الأهداف  تهدف ،جلالبداية إلى معرفة استراتيجية التسويق الخاصة بالمنظمة كخطة تسويقية طويلة الأ

خطة استراتيجية مفصلة،  لكل منظمة أن يكون  يجب، تحقيق مركز قيادي في سوق معين ،التسويقية للمنظمة، مثل
 .(1)تحقيقها تحديد كيفيةهدف المحدد لاستراتيجيتها التسويقية من أجل لاالإجراءات لتحقيق ومجموعة من 

إلى الكلمة  ةاللغوي هجذور عود ت إذمختلفة باختلاف مجالات العمل،  دلالات ومعان مفهوم الإستراتيجيةل
تم استخدام هذا المصطلح لأول مرة في  ، فقدتوجيه واختيار الأهدافو ، التي تعني فن Strategosاليونانية 

يعني خطة الحرب أو فن التخطيط للأنشطة الحربية قبل اندلاع الحرب، وفي الوقت نفسه  ،المجال العسكري 
كان فن توجيه هذه الأنشطة بعد الحرب، بما يعني التنبؤ بسياسة الدولة وتنفيذها باستخدام الموارد المتاحة 

لح إلى مجالات والمستخدمة على نطاق واسع في الأساليب طويلة الأجل، لذلك تحول استخدام هذا المصط
 .الأعمالمختلفة ليشمل الأعمال لتطوير استراتيجيات المنظمة في دراسة سياسة 

، أو الأجللتحقيق هدف تسويقي طويل  ةمستمر  اتهي عملية تخطيط منهجي وتغيير  لاستراتيجية التسويقيةا
استراتيجية المنظمة هي مجال  ،لتحقيق أهداف تسويقية مهمةالأجل بمعنى آخر هي مسودة خطط طويلة 

ومجال التعاون  ،جال نشاطها وأدوات تحقيق الأهدافالتي تكشف عن م المنظمة، من مجالات تطوير
لتحقيق التنبؤات المقررة،  ،التدابير طويلة الأجلو الخارجي والداخلي ورسالتها واستجابتها لمختلف المعوقات 

تعتمد استراتيجية التطوير كافة خصائصها  ،من دورة حياتهالسلوك المنظمة في مرحلة معينة  انموذجتعدّ 
 مروراً بالتقديم والنمو والنضج والانحدار في كل مرحلة من مراحل دورة حياة المنظمة المنظمةمنذ تأسيس 

 (2-3)لمناهج والأساليب الفرديةلتنظم استراتيجية التطوير ل

يعدّ الأعمال  مؤسسة إلى الأعمال مؤسسة Business to Business( B2B) الإلكترونيمفهوم التسويق 
من أجل  ،الاستراتيجيات التسويقية الرئيسة التي تستخدمها المنظمات للتواصل مع المنظمات الأخرى  ىحدإ

 التسويق يعدّ مما  ،الإيرادات تحقيقل المنظمةالويب الخاص ب حركة المرور إلى موقعو زيادة عدد العملاء 
 هذه المسوقين من العديد يستخدمحيث  التسويقية، للأنشطة للترويج مبتكرة طريقة المنظمات بين الإلكتروني

 وتحديث الأسعار في والتغييرات الجديدة المنتجات إطلاق وعمليات التجارية بالعلامات العملاء لإعلام الوسيلة
 استخدام يفضلون  المسوقين يجعل الذي الرئيس السبب المستقبلية، والأحداث الجديدة والميزات المنتجات

وبناءً على  ،كبيرة بفاعلية المبيعات قُمع باستخدام للعملاء بالترويج السماح هو الإلكتروني التسويق مفهوم
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 قُمع في الرئيسة العناصر المؤلف صاغ. (2-1) ،الإلكترونيعمال العلمية في مجال التسويق تحليل نقدي للأ
  الشكل في مبين هو كما الإلكتروني، التسويق مفهوم إطار في المستخدمة المبيعات

 

 
 عناصر قمُع المبيعات في مفهوم التسويق الإلكتروني للمنظمات.( 18الشكل رقم )

 .(4-7)الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد: المصدر
 

عن طريق  ،الأسواق في ةلمنظمالسوقية لحصة الإلى زيادة حجم المبيعات وزيادة  الإلكترونييهدف مفهوم التسويق 
في قُمع  المقدمةلعناصر ل وفقاً  ،ضمان الكفاءةتساعد على أدوات جديدة  واستخدام ،التسويق أساليبتحسين 
 .اعلاة الشكل في يجدر النظر في كل عنصر من العناصر الواردةحيث  ،المبيعات

سهلة أو الحلول الهذه الحاجة بين  تلبيةالشراء، وتختلف طرق  إلىفع دتالحاجة التي  هي :مرحلة الوعي. 1
 ،والخدمات السلعمعلومات حول  ون تلقيو  المشكلةب دراية علىالعملاء  يصبححيث ، واضحةالصعبة أو غير ال

 ،، يجب استخدام مجموعة متنوعة من الأساليب، مثلالمنظمةلمساعدة العملاء على معرفة المزيد عن منتجات 
مواقع التواصل الاجتماعي التي تساعد على جذب العملاء  منشوراتأو من خلال  الويب أولى لموقعزيارة 

 .(3)المستهدفين للمنتجات
، في منتجاتالخدمات أو شراء المن خلال استخدام  ءعملالهي الفائدة والقيمة التي تقدمها ل :مرحلة الاهتمام. 2

أو  الويبموقع  عبريقومون بقراءة المعلومات عنك حيث ، المنظمةعن معرفة المزيد  لاءالعم يريد ،هذه المرحلة
 مما ينقل، الاجتماعي على منصات التواصل اتمنتجال الآخرين الذين جربوا فرادفي المتجر، ويبحثون عن رأي الأ

قدم لهم محتوى يرضي وي منتجات،اللأن القمع هو إقناعهم بالفوائد التي تجلبها لهم  ،إلى الخطوة التالية عميلال
، ليس هذا فقط، بل عليك أيضًا المحاولة عالية منتجات وتقديمها بطريقة احترافية وجودةالرغبتهم في التعرف على 

البريدية، أو  أو تقديم بعض الأدلة التي سيحصلون عليها إذا اشتركوا في قائمتك هملجذب العملاء أو جذب انتباه
 .(4)يء آخر يجعلهم يفكرون في الشراء منك الآن أو في المستقبلقسيمة خصم لطلبهم الأول أو أي ش

 اتالمنتجلمنافسين واختيار ا بمقارنتك مع دقيقة يقوم فيها العميلو هي عملية مقارنة مكثفة  :مرحلة التقييم. 3
 المتنوعةبعناية وتقديم المزايا  نمنافسيالمن المهم أن تتأكد من دراسة  العملاء جذبمن أجل ، الأنسب له

حذرًا  يكون يجب أن في هذه المرحلة  التسويق، و التي يحتاجها أكثر من تلك التي تقدمها المنافسة ،للعميل

يقُمع المبيعات ضمن مفهوم تسويق الإلكترون

تحقيق 
شراء 

المنتجات

تقييم 
المنتجات 
المرغوب 

فيها

الوعي 
والاهتمام 
بالشراء
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يتعلق الأمر بتقديم  عندما قليل أو كبير ضغط لإمكانية إلحاق الضرر بالعلامة التجارية عن طريق ممارسة
 ن. و أو الخدمات التي يحتاجها العملاء والمشتر  السلع

يقوم العميل بعملية  إلا عندماولا تكتمل عملية البيع  تمام الصفقة البيعيةلإ هي المرحلة الأخيرة :مرحلة الشراء .4
عندما تسعة من كل عشر عملاء عملية شراء  يجري في الواقع ، الشخص المناسب لهالشراء النهائية ويقتنع أنك 

تكييف المرحلة النهائية من عمليات ولهذا السبب من المهم  ،إلى المرحلة النهائية من مسار التحويل يصلون 
مفهوم التسويق  وأن تمثل جوهر عملية الشراء مع احتياجات العميل وتفضيلاته وخصائصه وتوقعاته، شراءال

 .الإلكتروني
 ،المنتجاتالعلامة التجارية للمنظمة إلى شراء على  التعرفمن ابتداءً العميل  رحلةهي  :قُمع المبيعات

 والمبيعات للتسويق المبيعات قُمع تصميم تم، في الحياة الواقعية وفي بيئات العمل الحديثةيحدث هذا عادةً 
 ،حركة مرور إلى موقع المنظمة عبر الويب توجيه المثال، سبيل على مرحلة، كل عن المسؤول الفريق لتحديد
 مرحلة كل الخدمات، أو للمنتجات المدفوعات وترتيب الاتفاقيات وإبرام والاتصال المحتملين، العملاء وجمع

 وتصحيحها، الاستراتيجية بتحليل الفريق يقوم التحويل، مسار في ما خطأ يحدث عندما للنجاح مقياس هي
 المبيعات قُمع تبني المنظمات من العديد أن بحقيقة العالمية الأسواق تطوير في الحديثة الاتجاهات تتميز إذ

 كل في المنظمة، منتجات وشراء الرئيس الهدف نحو الانتقال والأسرع الأسهل من يكون  بحيث العميل، حول
 مع التواصل على والتركيز الإستراتيجيات لوضع الهادفة والمبيعات التسويق فرق  تشكيل يتم حديثة منظمة

 في المستخدمين وتفضيلات رغبات تلبية بل المبيعات، زيادة في للتسويق الرئيسي الهدف يتمثل لا العملاء،
 الانتظار يمكنه الماضي في المستخدم كان بينما معهم، اوثيق وتواصلا تفاعلا وإقامة ممكن وقت أسرع

 مع التكيف إلى المنظمة تحتاج حيث مختلف الحديث الواقع فإن المنظمة، به تتصل حتى أيام أو لساعات
 .(7-4)بسرعة للطلبات والاستجابة العملاء

الاتصال عملية أساسية في قُمع يعدّ  ،سرعة للطلباتبالتكيف مع العملاء والاستجابة إلى المنظمات  تحتاج 
وهي المهمة الرئيسة  ،لمشكلته حل على بسرعة الحصول المستخدم من بطريقة تمكنالمبيعات ويجب تنظيمه 

  .الإلكترونيلمفهوم التسويق 
لكتروني التسويق :الثانيالمبحث   .الرئيسة والاستراتيجيات الإ

في السنوات ، في بيئة الأعمال ةالمنظم وتنمية لدعمفاعلية الطرق  أكثر ىحدإ الإلكترونيالتسويق يعدّ 
التي أدت إلى بعض  COVID-2019انتشار جائحة بسبب ،حدثت تحولات وتغيرات عالمية الأخيرة

الاختلالات الاجتماعية والاقتصادية والسياسية وعدم الاستقرار، مما شكلت بداية انتقال عالمي إلى التقنيات 
التي اضطرت إلى تغيير  ،ةالعالمي ما يميز العديد من المنظمات والرقمية في جميع قطاعات الاقتصاد، وه

المنظمة  إعداد، من أجل في العالم هذه التغييرات غير المتوقعةللتكيف مع استراتيجيتها الرقمية على الفور 
استراتيجية تسويق إلكتروني ناجحة يجب على إدارة المنظمة فهم أهمية وملاءمة التسويق في بناء  وتطوير

الاستراتيجية، وكذلك إدخال واستخدام الابتكارات في عملية الإدارة، لتحليل المناهج العلمية والعمل في مجال 
ميزات  واضح من أجل، وهناك الكثير منها ولكن لا يوجد تصنيف واحد الإلكترونيبناء استراتيجيات التسويق 
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تطبيقه في واقع الأعمال الحديثة، وبناءً على ذلك قام المؤلف بناءً على تحليل نقدي للمصنفات العلمية 
الأكثر صلة بالموضوع  ، التي تعدّ نيالإلكترو للتعميم وهيكلتها بوضع قائمة شاملة لاستراتيجيات التسويق 

  ، كما هو موضح في الشكل.والمطلوبة في واقع الأعمال الحديثة

 
 استراتيجيات التسويق الإلكتروني في الأعمال التجارية.( 19الشكل رقم )

 .(14-8)الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد: المصدر
 

التي وضعها المؤلف جميع مجالات وأنواع الأنشطة التسويقية ضمن مفهوم  الإلكترونياستراتيجيات التسويق  تشمل
التي يجب على المنظمات ، التي يتم تصنيفها بناءً على الخصائص والاستراتيجيات والإجراءات الإلكترونيالتسويق 

 .تنفيذها لتحقيق أهداف أعمالها
التي التكنولوجية  الابتكاراتأحد هو الفيديو التفاعلي  عي:استراتيجية الفيديو عبر وسائل التواصل الاجتما. 1

عن طريق شاشة والفيديو ، ويتم عرض الصوت والصورة الصوتية والمرئية بناء على الاستجاباتتقدم المعلومات 
 التسويق في البيانات، وتخزين إدخالووسائل  حاسوبمن جهاز  تتكون جزء من وحدة متكاملة  ووه ،عرضال

يعدّ استخدام محتوى  ولهذا السبب، والفيديو الصور القائم على المحتوى  مع التفاعل في المستهلكين يرغب الحديث
اكتسبت الشبكات  COVID-2019 جائحةومع تطور  ،المهمة الإلكترونياستراتيجيات التسويق  ىحدإالفيديو 

صبح ست هاتشعبية كبيرة مع الأخذ في الاعتبار أن الفيديو  Instagram Reelsو  TikTok الاجتماعية مثلا
 .(11)الشكل الأكثر شيوعًا لمحتوى الوسائط الاجتماعية في السنوات القادمة

في ظروف العمل الحديثة من الصعب القيام بأنشطة تسويقية دون  استراتيجية التركيز على تجربة المستخدم:. 2
العديد من المستخدمين مواقع الويب ذات الواجهة سهلة  يفضلوفقًا للعديد من الدراسات،  ،موقع ويب للمنظمة

التابع للمنظمة على موقع الويب  ائرون من المرجح أن يبقى الز ف ،التي تعطي الأولوية لتجربة المستخدم ،الاستخدام
 تخدم لموقعها عبر الويب، قدمتولمساعدة المنظمات على قياس تجربة المس ،ن مواقع الويب المنافسةعلًا يبد

استراتيجيات 
يالتسويق الإلكترون

استراتيجية الفيديو على وسائل التواصل الاجتماعي. 1
استراتيجية التركيز على تجربة المستخدم. 2
استراتيجية تحسين موقع الويب للأجهزة المحمولة. 3
استراتيجية تحديث موقع المنظمة. 4
استراتيجية تعزيز المبيعات. 5
استراتيجية تطوير الخدمة الذاتية. 6
استراتيجية التسويق القائم على الحساب. 7
Zاستراتيجية استهداف الجيل . 8
استراتيجية وسائل الإعلام المدفوعة. 9

استراتيجية تحديث صورة المستهلك. 10
استراتيجية المحتوى الفريد. 11
استراتيجية التخصيص. 12
استراتيجية أتمتة العمليات التجارية. 13
استراتيجية لإيجاد أدوات تسويقية جديدة ومراجعة الميزانية. 14
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Google  مؤخرًا مجموعة جديدة من المقاييس تسمى«Core Web Vitals»  التي تساعد في قياس سرعة الموقع
 .(12)الاستقرار البصري  وقياسووقت الاستجابة 
والمهارات والانطباعات التي يتلقاها  ةهي مجموعة من المعرف  User experience(UX) تجربة المستخدم

تساعد تجربة المستخدم على تحسين ، علامة تجارية اتذ ةمحدد سلعالمستخدم بعد التفاعل مع خدمة معينة أو 
تعتمد تجربة المستخدم الجيدة دائمًا على اهتمامات المستخدم وتفضيلاته  ،وإيصال قيمة المنتج ئهمولاو رضا العملاء 

، يعتمد المصممون غالبًا الأسواقنظرًا للمنافسة المتزايدة باستمرار والعديد من العروض في  ،ذلكومع  ،واحتياجاته
يؤدي إلى حقيقة أن التفاعل مع المنتجات يصبح صعبًا بالنسبة للمشترين  مما ،على الانطباعات والتأثير المذهل

 .(13)المحتملين ولا يمكنهم تحقيق النتيجة المرجوة
في تتمثل إحدى استراتيجيات التسويق الإلكتروني المهمة  تحسين موقع الويب للأجهزة المحمولة:استراتيجية . 3

-COVID كورونا وباء انتشار لشدة نظرًا ،بحيث يتناسب مع الأجهزة المحمولة ،الويب عبر المنظمة موقع تحسين
 استخدام واستمرارية الحاضر الوقت إلى 2019 عام من العالمي الاقتصاد قطاعات جميع في القيود وزيادة 19

 محرك تحسين يساعد بل فحسب، للزوار جاذبة مستخدم تجربة إنشاء إلى ذلك يؤدي لن لذلك، النمو في الأجهزة
 (14)للمستخدمين وتقديمه صحيح بشكل الويب محتوى  تفسير على البحث

، كما هو للأجهزة المحمولةالمؤلف تم وضع توصيات لتحسين موقع المنظمة عبر الويب ة بناءً على مساهم 
 موضح في الشكل.

 

 
 .للهواتف المحمولةتحسين موقع المنظمة عبر الويب ( 20الشكل رقم )

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

تحديد الاتجاهات الرئيسة في مجال تحسين مواقع الويب للأجهزة  يمكن بناءً على التوصيات التي قدمها المؤلف،
تحسين موقع ل ردامو ال جميعيتطلب حيث ، الراحة وسهولة الاستخدام وزيادة القدرة التنافسية لضمان ،المحمولة
ووجد إذا قام مستخدم الهاتف الذكي بزيارة موقع الويب الخاص بالمنظمة  ،ي منظمة للأجهزة المحمولةالويب لأ

تحليل المشاكل المكتشفة في عمل موقع الويب باستخدام أدوات مبتكرة

إجراء تحليل تباين لموقع الويب بين الأجهزة لتحديد الاختلافات والعيوب

ة زيادة سرعة تحميل موقع الويب وتقليل حجم الصورة باستخدام برامج وتنسيقات الاستضاف
.الجديدة

CSSو Javascriptتقليل درجة التفاعل عن طريق تقليل كمية الأكواد

دامإصلاح الوحدات الإعلانية الثابتة في موقع الويب لتوفير الراحة وسهولة الاستخ
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أن موقع الويب غير مناسب للهواتف الذكية )يتم عرض الصور بشكل غير صحيح، والمفاتيح غير مريحة وغير 
إذ تأخذ محركات البحث هذا الاتجاه  ،ذلك( فلن يتردد في إغلاق موقع الويب وفتح رابط آخر في محرك البحث

 .تيب موقع الويبولذلك يتم باستمرار تقديم مبادئ جديدة ومحسنة لتر في الاعتبار، 
 تنظيم وتفاصيل يةالتسويق اتممارسلتنشأ الظروف الحالية ل :الموقع الإلكتروني للمنظمةاستراتيجية تحديث . 4

 أهداف وتحقيق الكفاءة لزيادة الحديثة والأدوات الأساليب عن المستمر البحث إلى الحاجة من التسويقية الأنشطة
 لمنظمة هو التفعيل والتحديث المستمر موقعلعملية زيادة فاعلية تسويق  الذي يضمن، والعامل الرئيس العمل

ولذلك يجب أن  ،ثانية لتكوين رأي حول موقع الويب 0.05المنظمة، إذ يستغرق المستخدمون ب الويب الخاص
كما محدثة باستمرار للأنشطة الخاصة بالموقع الإلكتروني للمنظمة، قائمة  الإلكترونيتتضمن استراتيجية التسويق 

 هو موضح في الشكل.

 
 لمنظمة في التسويق الإلكتروني.الويب ل أنشطة تحديث موقع ( 21الشكل رقم )

 .(18-17)الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد: المصدر

 

الجاذب بصريًا يجعل موقع الويب أكثر احترافًا ووثوقية للمستخدمين، مع إمكانية تجدر الإشارة إلى أن التصميم 
تأثير تصميم موقع الويب بشكل كبير على نجاح أعمال المنظمة، وستضمن الملاءمة والتحديثات المستمرة اهتماماً 

ن المستخدمين، تعدّ ملاءمة ٪ م46.1كبيراً وولاء من العملاء المحتملين، وفقًا لنتائج دراسة تسويقية عالمية لـ 
المعلومات الموجودة على موقع الويب وتصميمها عاملًا مهماً في تحديد ما إذا كانت المنظمة تستحق الثقة أم لا، 

 .(18)دون موقع ويب محدث ومحسّن سيكون من الصعب على المنظمات إقامة علاقات اتصال مع العملاء
جميع قطاعات الاقتصاد العالمي، يحتاج العديد  رقمنةلفي ظل الظروف الحالية  استراتيجية تعزيز المبيعات:. 5

-COVIDا كورونلوباء  القوي رتبط ارتباطًا وثيقًا بحقيقة أن الانتشار ي وهو ما ،من المستهلكين إلى حلول فورية
عند تكوين ، الإنترنتمما جعلهم يتوقعون حل جميع المشكلات عبر  ، قد غير سلوك المستهلك بشكل جذري   19

استراتيجية تسويق إلكتروني من الضروري تضمين أدوات رقمية تسهل على المستخدمين التفاعل بسهولة مع 
المنظمة عن طريق العمل الفاعل لقسم المبيعات، في استراتيجية التسويق الإلكتروني يتم بيع المنتجات على أساس 

.تكييف موقع الويب مع الأجهزة المحمولة.بساطة موقع الويب وسهولة الاستخدام

.التحديث المستمر لموقع الويب.سرعة تحميل  صفحات موقع الويب

في تحسين موقع الويب بحيث يسهل إيجاده
.محركات البحث
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المحادثة والبحث الصوتي والتخطيط وإجراء جميع المعاملات عبر ، روبوتات استخدام الأدوات المبتكرة، مثلا
 .(19)الإنترنت

يمكن أن يؤدي استخدام البحث الصوتي في مفهوم التسويق الإلكتروني إلى إضفاء طابع شخصي على المعلومات 
البيع، مما يناسب التسويقية، لأنها توفر دعوة للعمل وبيع المنتجات بكفاءة أكبر من خلال توفير الوقت في عملية 

يمكن أن يوفر ذلك تجربة مستخدم جيدة، يمكن للمشاهدين  الظروف الحديثة ويسجل العروض التوضيحية للمنتجات،
إيقاف الفيديو وإعادة تشغيله في الوقت الذي يناسبهم، لضمان فاعلية استراتيجيات التسويق، بالإضافة إلى استخدام 

عملية البيع، يجدر استخدام الأدوات لجدولة الاجتماعات مع المشترين تخطيط الصفقات عبر الإنترنت لإغلاق 
 .(20)والمستهلكين المحتملين، أو السماح بالجدولة التلقائية للاجتماعات في الموقع مع العملاء المحتملين

مع  ،العالمية الحديثة تجعل المستخدمين يتوقعون مكافآت فورية الأسواق :استراتيجية تطوير الخدمة الذاتية. 6
 يريد لا ،أثناء مشاركة العملاءفي الأسئلة  عنإنشاء تجربة عملاء رائعة عن طريق توفير الموارد والإجابة  ضرورة

لًا ي، بدأسئلتهم على للإجابة الدعم فريق قبل من بهم الاتصال ليتم أيام حتى أو لساعات الانتظار المستخدمون 
 بحيث، الأكثر شيوعاً  إنشاء قاعدة معرفية بإجابات للأسئلة المتداولة يجب، الحديثة المنظماتن ذلك في واقع ع

كما نرحب بإنشاء مكتبة فيديوهات مع  ،تتضمن قاعدة المعرفة صورًا أو تفسيرات أو روابط لمصادر إضافية
 .(12)لعمل مع المنتجلتكيف والتدريب لمساعدة العميل على العملية،  نصائح

 كما ،استطلاعات رأي العملاءرضا العملاء عن أنظمة الخدمة الذاتية المطورة يتم إجراء  درجةتقييم من أجل 
 لأكثر مشكلته عن يتحدث الراضي غير العميل لأن ،المستخدممع علاقة المشكلة  حلالخدمة  مقدميجب على 

، مما تكمن أهمية المشكلة في حقيقة أن العملاء فرادأ عدة مع صديقه رأي منهم كل يشارك حيث ،فرادأ عشرة من
أن تصبح  يمكن ،الذين تم إرضاء شكاواهم أصبحوا أكثر ولاءً للمنظمة من أولئك الذين لم يظهروا أبدًا عدم رضاهم

ات التي تشجع العملاء الصحيح تجاهها هدية حقيقية للمنظمة، المنظم بالمساركل شكوى واردة من المستهلكين 
المحبطين على التعبير عن شكاواهم وتمكن موظفيها من اتخاذ قراراتهم الخاصة لحل المشكلات فأنها تحصل على 

 .(10,21)أرباح وعائدات أعلى مقارنة بتلك التي تفتقر إلى نهج منظم لمعالجة المشاكلات

 لاءجذب عمإلى استراتيجية تسويق رقمي تهدف  ذهه الحساب: تسجيل على ةاستراتيجية التسويق القائم. 7
، وعادةً ما يكون العائد من خلال استهداف العملاء واكتسابهم من تلك المنظمة ة،منظمكون تغالبا ما  ،محددين

علة للوصول إلى اتعاون المسوقون مع فريق المبيعات في التسويق الداخلي وهذه طريقة في، على الاستثمار كبيرًا
تتطلب  ،تقدم منتجات متقدمة وحديثةالتي التكنولوجيا  منظمات بشكل شائع من قبل اتم استخدامه ،اسبالعميل المن

 إحدى وهي ،العملاءالوقت والجهد اللازم لاكتساب من كما تقلل  ،هذه الإستراتيجية قاعدة بيانات كبيرة للعملاء
-Account التسويق القائمة على الحسابات ستخدم أدواتالتي ت ،الإلكترونيالأدوات المبتكرة لمفهوم التسويق 
Based Marketing (ABM)  على  ، المنظمات الكبيرةلعملاء مباشرة تبيع  فردية جية تسويقاستراتي فهي

التسويق القائم على الحساب  يستخدمون استراتيجيات B2B ٪ من المسوقين70الصعيد العالمي ما يقرب من 
عائد الاستثمار وجدوا أن التسويق القائم على الحساب يحقق عوائد أعلى من ٪ من المسوقين الذين يقيسون 85و

تستند  التي ،على الحساب المعتمدوتأتي الفكرة المفاهيمية للتسويق  ،استخدام أي استراتيجية تسويق رقمية أخرى 
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ومن الواضح  ،كل عام من قبل نفس مجموعات العملاء يأتي٪ من حجم المبيعات 80 إن مفادهافكرة بسيطة  إلى
في هذا  ،استراتيجياتها التنموية على إدارة أفضل لعملائها الرئيسيين في هذا المجاليجب أن تبني  المنظمةأن 

د من قطاعات يعدالينتج لأنه بفضلها بعين الاعتبار من خلال الشراكات، هذا المفهوم  أخذالصدد من المهم 
ن التسويق القائم على الحساب إولكن من حيث المبدأ ف المبيعات،٪ من حجم 80-50الأعمال التجارية ما بين  

أن تسويق  في حين ،قابل للتطبيق إلى أي مجموعات من العملاء المختصة والمؤهلة لإدارة الحسابات الرئيسة
الحسابات الكبيرة والتي  B2Bأصبح نهجًا شائعًا بشكل متزايد لمنظمات  ،الحسابات الرئيسة في السنوات الأخيرة

جمع التسويق القائم على ي ،السوق  من قطاعات في قطاعاً  محددةوقنوات يركز تسويقها على منتجات/حلول 
قام المؤلف ببناء  ،وبناءً على ذلك ،مع التركيز على عملاء محددين ومعاملتهم معاً، الحساب كل هذه العناصر

  ، كما هو موضح في الشكل.سابعلى الح ةمزايا استراتيجية التسويق القائم

 
 مزايا استراتيجية التسويق القائمة على الحساب.( 22الشكل رقم )

 .(23-22)الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد: المصدر
 

على ولائهم يُعدّ التسويق القائم على الحساب أمرًا جيدًا لبناء علاقات مع عملاء المنظمات وسيساعد في الحفاظ 
 للعلامة التجارية، لأن هذه الاستراتيجية أساسية نظرًا للحاجة إلى نهج شخصي للمبيعات وخدمة العملاء.

ولدوا بين منتصف التسعينيات ومنتصف العقد الأول من  نالذي الأفراد مه :Z  استراتيجية استهداف الجيل. 8
معينة ناشئة عن ولادتهم  تقنيةظهر هذا الجيل بعد جيل الألفية لتمييز أعضائه بمهارات  ،القرن الحادي والعشرين
 مواقع على التفاعل ويحتل كبيرة، بسرعة التقنية مع هذا الجيل أفراد ، إذ يتكيفكبير تقنيفي عصر تميز بتغير 

أصبح سريعًا إذ  التقنية، الناحية من والذكاء بالتنوع الجيل هذا يتميز حياتهم، من كبير جزء الاجتماعي التواصل
٪ 40من القوى العاملة و Z  20٪ في الاقتصاد الحديث وفقًا للإحصاءات، إذ يشكل الجيل تأثيراً كثر الأجيال لأ

لذلك تحاول المنظمات  من جميع المستهلكين وهو الجيل الأكبر والأكثر تنوعًا ديموغرافيًا والمعتمد على التكنولوجيا
 جل أي جهاز محمول.أتحسين اتصالاتها التسويقية من 

 

٪ من الوقت 50صل إلى التسويق القائم على الحسابات أكثر تخصيصًا من التسويق التقليدي، لأنه يقلل بنسبة ت: الربحية 
.الضائع على العملاء المحتملين الذين لن يشتروا أبدًا أي منتج

مل للعميل يتم تخصيص الاتصالات التسويقية، مما يعني أن محتواها أقرب ما يكون إلى احتياجات الع: التخصيص
.المحتمل، الذي من المرجح أن يصبح عميلًا للمنظمة

مكن للمسوقين دورة المبيعات ويمن التسويق القائمة على الحساب، تقلل المنظمات أساليبباستخدام : سرعة عملية البيع
.ومندوبي المبيعات التركيز فقط على العملاء المحتملين الذين من المرجح أن يحققوا أرباحًا
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 : الإنترنتميزات تحسين أدوات تواجد المنظمة عبر 
 :من الزوار غير مستعدين للانتظار 40ن إإذ يعدّ هذا الأمر بالغ الأهمية لزوار الموقع  وقت التحميل ٪

للتعلم أو  يومياً مرة  150يعني أن المستخدم العادي يتحقق من هاتفه الذكي  مما ،ثوان  للتحميل 3أكثر من 
 القيام أو البحث أو المشاهدة أو الشراء.

 :بل يبحث عن مكان  فحسب، اتلا يبحث المستخدم فقط عن معلومات حول المنتج ميزات سلوك الشراء
العروض الترويجية في المتاجر غير  غالبًا ما تكون ، الإنترنتمحتمل للشراء وليس بالضرورة متجر عبر 

المتصلة بالإنترنت أكثر جاذبية للعملاء من شراء الفرص من المنزل، ويمكنهم الحصول على مزيد من 
٪  يستخدمون الأجهزة المحمولة 57٪ من العملاء الهواتف الذكية و 82المعلومات قبل الشراء، يستخدم 

 لمقارنة الأسعار.
  طريقة جيدة  الإنترنتجهزة المحمولة للمبيعات عبر تطبيقات الأ تطويريعد  :المحمولتطبيقات الهاتف

بشعبية  الإنترنتتحظى تطبيقات الأجهزة المحمولة التي تتيح التسوق عبر  .Zلتبسيط عملية الشراء للجيل 
عامًا بتثبيت  34و  18كبيرة بين الشباب وقد قام ما يقرب من نصف الأفراد الذين تتراوح أعمارهم بين 

تطبيق تسوق واحد على الأقل على هواتفهم الذكية، من الأدوات المهمة للتأثير على المستهلك التعاون مع 
هم لأولئك الذين يؤثرون على ممثلي الجيل المدونين ووسائل الإعلام النشطة اجتماعيًا، والثقة في منتجات

 .(24)بسرعة أكبرالعملاء المثاليين  وإيجادالعملاء المتحمسين جذب  منالمنظمة ستتمكن الجديد، 
يجب أن ندرك جيدًا أنه لا يوجد تنسيق رقمي عالمي واحد يناسب جميع المشترين في نفس السوق، وهذا ينطبق 

تأثير الاختلافات الاقتصادية والمهنية بين الأجيال عبر الثقافات كبير، وكل ما حتى في الأسواق المحلية، إن 
سبق يجعل من المناسب إدخال إستراتيجية شاملة في الممارسة اليومية، مما يعني التكامل السلس لجميع قنوات 

هم المستمر بشكل أسهل التفاعل بين المنظمة والمستهلك عند الانتقال من واحدة إلى أخرى، لتهيئة الظروف لتفاعل
وأكثر ملاءمة للتوقعات والمتطلبات والاحتياجات الحالية، ومن الضروري مراعاة متطلبات هذا الجيل عند تطوير 

 مفهوم التسويق الإلكتروني.
مع زيادة عدد الأفراد الذين يعملون من المنزل، أصبح الإعلان الرقمي  استراتيجية وسائل الإعلام المدفوعة:. 9

مما دفع  الوسيلة الإعلانية الأقل تأثراً مقارنة بالإعلانات الإذاعية والإعلانات المطبوعة واللوحات الإعلانية،
المنظمات إلى الاستمرار في تقليل الإنفاق التسويقي التقليدي وتخصيص ميزانيات التسويق للإعلان على الوسائط 

يمكن للمنظمات الترويج لمحتواها عن طريق منشورات وسائل  وتعدّ الوسائط المدفوعة إحدى الطرق التيالمدفوعة، 
تقديم الإعلانات ونتائج البحث المدفوعة وإعلانات الفيديو والنوافذ المنبثقة من  ،التواصل الاجتماعي التي ترعاها

تجارية يمكن أن تكون الوسائط المدفوعة فرصة فاعلة لتوسيع نطاق وصول العلامة ال ،والوسائط الترويجية الأخرى 
وف في النهاية عن طريق رعاية المحتوى س ،للمنظمة، والحصول على المزيد من النقرات وزيادة عدد الزيارات

 .(10-8)يسمح بجذب جمهور لم يكن ليتوافق مع العلامة التجارية للمنظمة دون هذه الأدوات
، فقد الإلكترونيالتسويق عبر البريد  ةفي وصف استراتيجي ذكرناكما  استراتيجية تحديث صورة المستهلك:. 10

إعادة تقييم ومقارنة  الضروري مما يجعل من ، COVID-19وباء كورونا تغير سلوك المستهلك كثيرًا منذ بداية 
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وبمساعدة  Audience Insights Facebook و  Google Analytics صور المشترين المستهدفين باستخدام
الجمهور  ةصور  يتوافق دائماً معأن الجمهور الحالي لا يزال  علىالأدوات المبتكرة من الممكن التأكد  ههذ

الجمهور  بالتعرف علىمن الخصائص التي تسمح  مجموعةالمستهدف، كما تعدّ صورة المستهلك عبارة عن 
٪ 77د إلى قاعدة بيانات مجزأة يمثل إرسال البري محتوى يثير اهتمامهم،من أجل اختيار  ،المستهدف بشكل أفضل

، لأن المستخدمين أكثر عرضة لإدراك المحتوى الذي يتناسب الإلكترونيمن عائد الاستثمار للتسويق عبر البريد 
 .مع احتياجاتهم

أم  عناصر هذه الإستراتيجية موضع التنفيذ ما إذا كان سيتم تنفيذ أحدعرفة لم فريد:المحتوى الاستراتيجية . 11
لمعرفة الموضوعات والكلمات الرئيسة  Google Analyticsيتعين عليك إجراء تحليل رئيس للأعمال في  ،لا

 يتطلب إنشاء مدونات جديدة وموقع الأمر الذي، الإلكترونيالمنظمة التي يبحث عنها المستهلكون على موقع 
لتشمل المزيد من المعلومات  ،احاليً  على الموارد حول هذا الموضوع أو تحديث المدونات الشائعة ويب يعتمد

هو ، تعدّ خوارزميات البحث معقدة فهي تأخذ في الاعتبار العديد من العوامل ولكن تفرد المحتوى المفيدة والمحدثة
باستعلام البحث وتُفرض عقوبات على استخدام  المتعلق، تكافئ محركات البحث المحتوى الفريد المهم دائمًا

مصداقية المصدر  بمثابة شهادة علىالمحتوى الفريد جودة ر المسروقة، يعدّ محركات البحث للنصوص والصو 
  ، كما هو موضح في الشكل.احترام العملاءو 

 
 طرق ضمان تفرد المحتوى في التسويق الإلكتروني.( 23الشكل رقم )

 .(26-25)الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد: المصدر
 

محتوى قويًا ومفيدًا وفريدًا، يجب ألا ننسى الروابط الاجتماعية، وليس بيع المنتجات، بحيث يكون عندما ننشئ 
من الممكن كسب ثقة المزيد من العملاء المحتملين، مما يضمن إنشاء محتوى عالي الجودة وفريد من نوعه من 

 ة الاهتمام بالعلامة التجارية للمنظمة.فاعلية المحتوى لاستراتيجية التسويق، عن طريق زيادة ولاء العملاء وزياد
التفاعل مع العملاء المحتملين عن طريق إرسال رسائل مستهدفة وذات صلة يعدّ  استراتيجية التخصيص:. 12

الحديثة  المنظماتتستخدم حيث ، في بيئة التسويق الحالية أمر مهم وضروري البيانات الواردة منهم إلى  استنادًا

المحتوىإنشاءوهدفطبيعةفهم

.والمستهلكينللمنظمات

.دراسة وتحديد الجمهور المستهدف

.أصالة المحتوى
ي تهم وصف الحالات والمواقف الحقيقية الت

.المستهلكين

.كتابة محتوى فاعل وعالي الجودة
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ويعد دورهم  ،العملاء تضمن تحقيق الأهداف بمساعدة أنظمة إدارة العلاقات مع ،تقنيات وأدوات مبتكرة للتخصيص
 .في استراتيجية التخصيص مهمًا لأنه يتيح جمع المعلومات حول المستهلك وتفضيلاته، كما هو موضح في الشكل

 
 شخصيًا لمفهوم التسويق الإلكتروني.المعلومات التي توفر نهجًا ( 24الشكل رقم )

 .(28-27)الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد: المصدر
 

استراتيجيات  من خلال٪ من المنظمات في العالم بتحسين نشاطها التجاري 86قامت حوالي  في المتوسط
 .التخصيص

  :استراتيجيات التخصيص تحقيق طرق  
  بمجرد تسجيل العميل المحتمل لمورد أو تنزيله، يجب عليك  الاهتمامات:بإرسال معلومات ذات الصلة

 ء.قائمة على الاهتمامات لإرشاده خلال مراحل عملية الشراالاستمرار في إرسال معلومات وموارد إضافية 
  الإلكتروني التي تحتوي على سطر من المرجح أن يفتح المستخدمون رسائل البريد  بالاسم:خاطب العملاء

موضوع مخصص أو البريد الإلكتروني نفسه والنقر عليها، إذ تقدم رسائل البريد الإلكتروني الشخصية سرعة 
 .(28)ضعافأ ةالمعاملات إذ تكون أسرع بست

، من المهم الإلكترونيمع كل هذه الاستراتيجيات الجديدة للتسويق  :العمليات التجاريةاستراتيجية أتمتة . 13
  كبر.والتركيز على المشاريع ذات الأولوية الأأتمتة أكبر قدر ممكن لتوفير الوقت 

 :المهام الرئيسة للتشغيل الآلي
  :في كل مرة يقوم فيها الفرد بتحويل أو إرسال بريد إلكتروني إليك، يمكنك تلقي إشعارات الإخطارات التلقائية

 اللاحقة.عبر البريد الإلكتروني حول الخطوات 
  القيام بجدولة جميع رسائل البريد الإلكتروني التسويقية مسبقاً لجهات الاتصال  :الإلكترونيأتمتة التسويق

 .مسبقاً  المحددة
  جدولة منشوراتك على وسائل التواصل الاجتماعي عبر قم ب :الشبكات الاجتماعيةفي أتمتة منشورات

 .منصات متعددة مسبقًا

التفضيلات بحسب تصفح الموقع

الرد على الرسائل الإلكترونية

الموارد المحملة

المعلومات الديموغرافية

معلومات الاتصال
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  الفرد بتنزيل مورد معين فيمكنك على الفور إرسال بريد إلكتروني  يقوم عندما المحتملين:للعملاء الآلي التدفق
تلقائي مع ارتباط لتنزيل هذا المورد، ومن المهم أيضًا الاستمرار في إرسال رسائل بريد إلكتروني مؤتمتة 

 (29)مسار التحويلمجدولة تحتوي على المزيد من المعلومات حول الموضوع للمساعدة في نقلها إلى أسفل 
 :التقارير في إعداد أتمتة التقارير التحليليةGoogle Analytics   لتتبع سلوك ات الزبائن قدارة علاإو

 .المستهلك
تأكد ، الإلكترونيعند تطوير استراتيجية تسويق  استراتيجية إيجاد أدوات تسويقية جديدة ومراجعة الميزانية:. 14

تتضمن هذه الأدوات برنامج أتمتة  ، ممالتبسيط وتحسين جهود التسويق والمبيعاتمن تجربة أدوات تسويق مختلفة 
التقارير وبرامج تحسين محركات  إعدادوبرامج التحليلات و  نظام إدارة المحتوى و  دارة علاقات الزبائنإب تسويق

لمستهلكين مما يؤدي ليجب الإشارة إلى أن الوباء غير سلوك المستهلك وبالتالي غير طريقة الوصول  مما البحث،
 .(28-29)هذا إلى البحث عن مناهج وأدوات وطرق جديدة للإدارة بالإضافة إلى مراجعة ميزانية التسويق

جمهور القائمة من الإجراءات المطلوبة لبناء علاقات طويلة الأمد بنجاح مع  الإلكترونياستراتيجية التسويق  تعد
، منظمة تجارية لديها استراتيجية التسويق الإلكتروني الخاصة بهاكل  ،المستهدف وتحقيق أهداف تجارية محددة

والعديد من العوامل  والجمهور المستهدف والمنطقة ،مع الأخذ في الاعتبار تفاصيل الموقع والتعرض للإعلان
، فإن لمنظمتكعند بناء استراتيجية تسويق إلكتروني مخصصة  ،الأخرى، لهذه الأسباب فهي مهمة وضرورية

استخدامها بشكل  منظمةمفهوم التسويق الإلكتروني يقدم مجموعة متنوعة من الأدوات والعناصر التي يمكن لكل 
ة، التي الإلكترونيارتباطًا وثيقًا بالقنوات الرقمية و  الإلكترونيومع ذلك يرتبط مفهوم التسويق  جماعي،فردي أو 

 .منظمةالإستراتيجية لل الأهداف تحقيق ضمان يصعبدونها 
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 الثامنالفصل 

 ةالإلكتروني الأسواق
Electronic markets 

 

لكتروني الأسواق: الأولالمبحث   ة.الإ
 الإنترنت عبر التسوق  من ن و المستهلك تمكن التي ةالإلكتروني الأعمال أشكال من شكل هو الإلكتروني السوق 
 البحث عملية أنها على أيضًا الإلكتروني الشراء عملية إلى ويشار، البائعين من مباشرة والخدمات السلع وشراء

 على شراء للحصول طلب تقديم ثم ومن المنتج لذلك ،لكترونيالإ متجرال موقع زيارة من خلال اتمنتجال عن
 إلى انطباعهم أو صورتهم لنقل العملية هذه من الاستفادة الأعمال صحابأ أو للمنظمات يمكن ،المطلوب المنتج

وهو مفهوم مشابه ويمثله موقع الويب،  الإنترنتتم إنشاؤه عبر  افتراضيا اسوق الإلكترونيالسوق يعدّ  ،المستهلكين
 من محددة لفئات وخدماتهم سلعهم بعرض المنظمات أو التجار أو الأفراد يقوم حيث التقليدية الصناعة لسوق 

 الأسواقفي  ن و المشارك لكترونياً،إ والبيع الشراء معاملات تسهيل ، عبروالمتطلبات الاحتياجات لتلبية ،المشترين
يتم تمثيل تفاعل ، للسوق  التحتية البنية توفر التي والمنظمات والوسطاء والمشترون  البائعون  همة الإلكتروني

العمليات التي قد تشمل  طريق عنسواق الشراء والبيع للمنتجات وأنواع أخرى من أنشطة السوق أالمشاركين في 
 .(1)واستهلاكها وتوريدها اتتطوير منتجات جديدة وأبحاث السوق وتحديد المصادر وطلب المنتج

 :الإلكترونيأهمية السوق 
أيام  طوال ولكن اليوم، خلال فقط ليس :اليوم في ساعة 24 مدار على للمستهلكين ةمتاح الإنترنت قاسو أ. 1

 .لمنتج المفضالواختيار  ،هسوق في الوقت الذي يريدتالموقع الإلكتروني لل فتح فقط المستهلك يحتاج حيث الأسبوع،
 عن تفصله التي المسافة عن، بغض النظر فردوهذا يعني أنه يمكن لأي  :وزمانية مكانيةحواجز وجود  عدم .2
 .عالميًا وأ محليًاكان  تواجدها مكان أي في المنتجات طلب يمكنه الإلكترونية، قاسو الأ
 يريدونها التي المنتجات ويختارون  الاختيار، بحرية المستهلكون  يتمتع: تأثير البائع على المشتري حماية  .3

 ، وهذا يخص المستهلكين.دائم بشكل ويشترونها
 ت.الإنترن عبرمنتجاته لزوار البالنسبة للبائع، يزداد عدد المستهلكين و عدد المستهلكين والزوار: زيادة . 4
 ،العالم الإلكترونيإلى دخول الميزة  للمنظماتالأسواق الإلكترونية  توفر: الإلكترونية للأسواق النوعية . المزايا5

 منتجاتها. لعرض متجر أو محل فتح قيمة من نسبيا أقل المادية قيمتها تكون  التي
 على المنظماتيساعد  : يلكترونو التسويق الإ أعلانات المدفوعة نظام الإ خلال منيتم الترويج للمنتج  .6

، مما يوفر لنا العديد من المزايا، العالم أنحاء جميع من المنافسة على والتعرف الإنترنت عبر لمنتجاتها الترويج
، كما هو جعل السوق الإلكتروني أفضل بكثير من السوق العادي، وكذلك مدى انفتاحه على العالم الخارجيالتي ت

 موضح في الشكل.
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 .ونيعمال بين المشاركين في السوق الإلكترنشطة والأالأ أشكال( 52الشكل رقم )

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

وفي مراحل مختلفة  ،في مناطق جغرافية مختلفةواقعة  ،مختلفة أحجاممنظمات ذات  خلاليتم تمثيل البائعين من 
 ثلاثالحديثة إلى  الأسواقيمكن تقسيم جميع المنظمات الدولية العاملة في  ،ةالإلكترونيمن تنفيذ أدوات الأعمال 

 كما هو موضح في الشكل. .الإلكترونية الأسواق في تمارسها التي الأنشطة نوع على بناءً مجموعات 

 
 أنواع الأسواق العالمية .( 26الشكل رقم )

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

 بالوسيط أيضاً  وأحياناً  /المشتري /بالبائعشركاء العملية التسويقية  هالمكان الذي يلتقي في هي :التقليدية الأسواق. 1
لا إذا أجبرت على إ، الإلكتروني التسويقأعمال  بيئة إلى تتطورولا حقيقية  مادية بيئة في تعمل التي الأسواق في

 القيام بذلك بسبب الظروف.
أو  السلعالبحث عن عمليات إلكترونية حول  هالتي تمارس في ةق الافتراضياسو الأهي  ة:الإلكتروني الأسواق. 2

 اتشراء للحصول على المنتج اتومن ثم تقديم طلب المنتجاتهذه ب ةة الخاصالإلكترونيقع االخدمات عن طريق المو 
 .(4)الإنترنت في بيئةوهو ما يحدث فقط  ة،المطلوب

المنتجات وحل المشتركة لتطويرالعمل
.ستيةوالخدمات اللوجالمشتريات العامة والنقل .عاتا النز 

التراخيص ، و منح التصاريح)إدارة الأعمال 
(.تحصيل الضرائبو الامتيازات و 

الآلية للمنتجات والمعاملاتالنقل والتسليم 
.الإلكترونية

التقليدية

مختلطةال

الإلكترونية
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 .الإنترنت شبكة عبر نشاطها من جزءاً  وتمارسالتقليدية  الأسواقفي  تعملالتي هي المختلطة:  الأسواق. 3
 الوصول يتطلب حيث ،التقليدية الأسواقعن أولئك الموجودين في  قليلاً ة الإلكتروني الأسواقيختلف المشترون في 

بأنهم  يتمتعون   الإنترنت ومستخدم المعرفة ذات الصلة، لذلك يتميزالمعدات ومستوى معين من  شراء الإنترنت إلى
وسائل الإعلام أجرتها  لدراسة وفقًا، مقارنة بالمستهلك العادي في السوق الحقيقي المعرفةمن  أعلى بمستوى 

Metrix Media  وMcKinsey إلى فئات الإنترنتتقسيم المشترين عبر  يمكن. 
 :الإنترنتالمشترين عبر  فئات

باستمرار عن مكان شراء  ويحبون البحث الإنترنت٪ من مستخدمي 8 يمثلون محبو التفاوض هم : . المفاوضون 1
 .الفئة هذه ضمن الإنترنت عبر المتسوقين نصف يقعحيث  ،بأقل الأسعارالمنتجات 

نشطة الأالمشاركة في  ويفضلون الإنترنت  عبر أقل بشكل والتسوق  ،البقاء على اتصال يحبون : .  المتصلون 2
 يمثل ما الواقعية وهو الحياةبالعلامات التجارية التي يعرفونها في  ون غالبًا ما يهتمو مثل الدردشة أو إرسال التهاني 

 ينتمون إلى هذه الفئة. الإنترنتمن مستخدمي  ٪ 35 حوالي
غالبًا ما و للحصول على المعلومات  الإنترنتيستخدمون  ومحبو الأنشطة الترفيهية ون العادي الأفرادالترفيهون: . 3

وتشكل  ،محبو الأنشطة الترفيهية المواقع الرياضية والترفيهيةويفضل ية خبار إو  اقتصاديةمواقع  الأفراديزور عامة 
تحويل حركة المرور إلى عملية  حيث تتمثل في ،لبائعينلهذه الحالة مهمة  وتكون  ،هاتان الفئتان حركة مرور كبيرة

 شراء.
 الإنترنتم أكثر من نصف الاتفاقات عبر ار أببقومون يحيث  مؤيدو مبدأ جعل الحياة أسهلالتساهليون: . 4

 ساسي هو الشراء المباشر من يد إلى يد وتوفير الوقت.هم الأئومبد
لكنهم يشاهدون و ن ي٪ فقط من المستخدم10)أو المتصفحون( يشكلون حوالي هالتنز محبو المتصفحون: . 5

٪ من إجمالي الوقت الذي يقضيه 35صفحات ويب أكثر بـأربع مرات من المستخدمين الآخرين وهم يمثلون حوالي 
 تجذبهم المواقع التي يتم تحسينها وتحديثها باستمرار.و  الإنترنتن عبر و المستخدم

لنماذج التفاعل للمشاركين في   عام بشكل ة لا يوجد نظام موحد مقبول الإلكتروني لأسواقاعند دراسة وتحليل 
 . (6)ةالإلكترونيالسوق 

 :أنشطة الأسواق الإلكترونية
 :بين  الوساطة عقود إبرام يتم ،والشراء البيع عملية لتسهيل والبائعين المشترين بين كوسطاء يعملون  الوساطة

 ،أو مستهلكين مع مستهلكينعمال مع مؤسسات الأعمال أو مستهلكين مؤسسات الأ إلىمؤسسات الأعمال 
 الخصومات.من أو عليه  متفق مبلغ أو مئوية نسبة من الوسيط أرباح تتكون 

  بريد إلكتروني وغرف دردشة ومنتدياترسائل شكل  علىخدمات ات و يقدم الموقع إعلان :العروض الترويجية، 
 وغيرة. لافتاتالمثل  الإعلانات من ساسيالأالدخل ويكون 

   وتجربة شراء منتج معين وغير ذلك. المنتجاتتبادل المعلومات حول جودة من تسمح للمشترين  :تلااتصالا 
  تتغير أو ثابتة الأسعار تكون  أنيمكن  ،والخدمات للسلعالنموذج التقليدي لتجارة الجملة والتجزئة  :التجارة 

 .ةالمطلوب اتالمنتج على الطلب حسبب
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 :المالية والتكاليف الزمنية  التكاليف يقلل أن يمكن مما ،والعملاء نتاجالإاتصال مباشر بين منظمة  الإنتاج
 الحليب والزهور وغير ذلك.كالمنتجات القابلة للتلف ب للتجارةوهو أمر مهم 

 :من عائدال ويكون  المجتمع، أفراد بين التواصل أهمية على الافتراضية المجتمعات تقوم المجتمع الافتراضي 
 .والإعلانات المساهمات

  لذين افي هذه المواقع يتم توفير بعض المعلومات لجميع المستخدمين وبعضها فقط للمشتركين  :اتالاشتراك
  .يدفعون رسومًا

أصبحت  ،والمنتجات المبتكرة لتقنياتا في الكبيرالدولية والتطور  للسوق لتحول العالمي ل الحديثةظروف الفي ظل 
 الحياة مجالات جميعفي المبتكرة  لتقنياتاوتدخل  ،ية ورقمية أكثر أهمية وأكثر طلبوالخدمات الأكثر تقن السلع
 .(7)مما يغير تمامًا الإدراك البشري ومناهج الإدارة ،عملالمناسبة في مبادئ  تغييرات وتتطلب يومي بشكل

 .ةالإلكتروني الأسواق عبرتسويقية الحملات التنظيم 
العديد من  تحتاج، الإلكترونية للأسواق الكاملة للإمكانات علاالف الاستخدام أجل من الحالية، الظروف في

العناصر الأساسية في حملاتها التسويقية والاستعداد  جميع تنظيم إلى الأسواقالتي تقرر دخول هذه  ،المنظمات
تحتاج إلى تحليل نقاط القوة  الإلكترونيفي التسويق  ،للتغييرات والتحولات المستمرة من أجل تنظيم تسويقها

 والضعف لديها واستعداد المنظمة للتكيف مع التغيير.
 :التغيير مع للتكيف المنظمة تدفع التي العوامل

 العمليات التجارية وزيادة سرعة خدمة العملاء: . 1
 الإلكتروني التسويق عمليات إجراء عند العملاء استفسارات على الرد توقيت تحديد. 
 بيئة مفتوحةفي  الإنترنت عبروخدمات البحث  التسويقة وأنظمة الإلكتروني الأسواق يئةته. 
  الإلكتروني التسويق مجال في الناجحة المنظمات تحاول ،بين الطلب وتنفيذه بالثواني فرق الهو قياس الوقت 

 الساعة مدار على عاملاً  ويكون  مربح إنترنت مشروع إنشاء أجل من الضرورية غير الإجراءات من التخلص
  .الأسبوع أيام طوال

 السرعة التي تعمل بها المنظمات لفهم وتقييم وضعها التنافسي بطرق جديدة. 
  مع عدد كبير من الشركاء:المشترك  العمل. 2
  بسيطة وحسابات طلبات مجرد وليس واسعة، علاقات على الحفاظ إلى الإلكتروني التسويق حتاجي 
   الوقت. مرور مع التعاون  من جديدًا شكلاً  ويمثلبين المنظمات ديناميكي التفاعل 
   تنفصل ثم الضرورة عند معًا المنظمات تعمل. 
  ينمستهلكالمثلى للحلول ال يجادة لإكية بيئة للوساطة الديناميالإلكتروني الأسواقوفر ت. 
   عليةاالمنظمات على التكاتف معًا لزيادة الكفاءة والفتؤدي المنافسة المتزايدة في جميع أنحاء العالم إلى إجبار. 
  الشخصية: اتإلى الخدم التحول. 3
  تركز على رضا العملاءالتي ة الإلكتروني التسويقية السمات المميزة للأعمال. 
  المنتج من أهمية أكثر أصبحت الخدمة أن تدرك أن الإلكترونية الأسواق دخلت التي المنظمات على يجب. 
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   الإنترنت عبر نظماتالم وتحاول شخصي، اتصالن والشركاء والموظفون إلى و يحتاج المستهلكون والمشتر 
 .الأفراد للعملاء سوق  إنشاء خلال من لعملائها أفضل خدمة تقديم

  :الشفافة الإلكترونية التجارة لوائح. 4
  ة.الإلكترونيالنجاح في مرونة التجارة 
 يجب على المنظمات إعادة تحديد مواقعها إذا كانت كما قطاعات الاقتصاد بأكملها لإعادة الهيكلة  خضاعإ

  .(6-5)تسعى إلى إنشاء بنية ويب مربحة
، فأنت ةالحقيقي ةالمادي الأسواقالعادية في  المنتجاتة عن قيمة الإلكتروني الأسواقلا تختلف قيمة المستهلك في 

 بإدراك أيضًا المستهلك قيمة وتتعلق، ةبشكل أفضل من المنافس هوتقديمبحاجة إلى معرفة ما يحتاجه المستهلك 
التي يقدمها  المساعدةخدمات الوإلى العلامة التجارية و المحددة،  منتج وخصائصهال من المستمدة للفوائد المستهلك

ن في الاعتبار أيضًا التكاليف المالية والزمنية ي، يأخذ المستهلكجالمنتوعند تحديد قيمة  اتالبائع في بيع المنتج
 .(9-8)اتوالنفسية لشراء المنتج

 .(10)الإلكترونيين المتسوقين تجذب التي العوامل

  . أنفسهم المستهلكين قبل من معينة وظائف وتوفير العامة النفقات خفض طريق عن :ةضالكلفة المنخف. 1
 للعميل، المحددة للاحتياجات وفقًا المنتجات خصائص وتخصيص العرض تخصيص بفضل :التسوق  . منافع2

مختلفة  منتجات طلب على والقدرة الطلب وتتبع المنتجات، طلب عند الذاتية الخدمة وضع في التسوق  وسهولة
 واحد. مكان في المنتجات مختلف شراء وإمكانية

 ودون  مستمر بشكل منتجاتال تسويق تستطيع لأنك محددة زمنية بأطر مرتبط غير البيع: المستمر . الاتصال3
 .العمل وفي فراغك وقت في المستهدفين ءعملاال إلى الوصول يمكنك وبذلك انقطاع،

دل على أن المشتري يبدأ يوالمشتري بعد عملية الشراء  التاجرإن استمرارية العلاقة بين العلاقات مع العملاء: . 4
 الترويجية المعلومات خلال من الجديدة المنتجات تسويق تدعم العلاقة وهذه البائع مع مميزةعلاقة  تطويرفي 
 .المستقبل في الشراء عملية تكرار الممكن من تجعلها التي

 ،للوصول إلى المزيد من العملاء المنظمةز على رضاء العملاء وما يمكن أن تطوره يتركال يجب رضا العملاء. 4
 .بشكل صحيح وتحديد الاتجاه المستقبلي لتطويرها المنظمةوالقيام بتقييم 

 اتباع إلى بحاجة فأنتالملابس،  قطاعتعمل في  المنظمة، إذا كانت دراسة احتياجات الجمهور ومتطلباته. 5
 .السوق  في التنافسية القدرة وزيادة العملاء احتياجات وتلبية المنتجات لتطوير والعالمية المحلية الاتجاهات أحدث

في السوق من أهم العوامل التي تجعلك تحافظ  ةمكانالالحفاظ على  والعملاء المحتملين المنظمةالثقة بين . 6
إذ يفيد جذب العملاء المحتملين وتحويلهم إلى زبائن ، ب ثقتهم مع كسب المزيد من العملاءاكتساو  ءعملاالعلى 

 .أوفياء دائمين في تشجيع غيرهم من العملاء المحتملين
متابعة النشاطات الحديثة وآخر عمليات التعامل مع العملاء، التي يمكن أن الابتكار  على المنظمات قدرة. 7

توفر معلومات حقيقية عن نقاط القوة والضعف في مشروعك التجاري، مثل المعاملات والخطط الهامة، والمشاكل 
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ابدأ بالاطلاع على التقارير المالية والتقارير  ،وبالتالي، للمنظمةتقييم الصحة المالية  الرئيسة في القوى العاملة وهكذا
  .السنوية والتقارير الفصلية وتحليها وقراءتها بشكل متعمق

 :(11)التسوق عبر الإنترنت يامزا

 ها.وأسعار  اتالمنتج حول المعلومات من كبيرة كمية توفر بسبب الإنترنت عبر المنتجات إيجاد سهولة. 1
 .الخيارات والمنتجات سوف تكون مطروحة أمامك في نفس الوقت: جميع المفاضلة. 2
 .التسوق  مجرد من أسهل العروض أفضل يجادإ .3
توفير الوقت والجهد: وهي من أكثر المزايا أهمية حيث توفر وقت وجهد كبير، فبدلا من الذهاب إلى الأسواق  . 4

، أتاحت لنا الأسواق الإلكترونية هذه العملية المطلوبةالتقليدية وتضيع ساعات من الوقت للحصول على السلعة 
 خلال دقائق. 

 .بالشراء لإقناعهم المستمرة ومحاولاتهم المبيعات مندوبي مع التعامل إلى المستهلكون يضطر لا  :الشراء المباشر. 4

من حولك، بل تمتد للمشترين الأفراد الآراء والتجارب على  قتصر: لن تحول المنتج طلاع على آراء الآخرينالا. 5
 .أكبر ثقة عند الشراء يجعلكفي جميع أنحاء العالم ، مما 

 متعددة دول من والمنتجات السلع إلى الوصول إمكانية الإنترنت عبر التسوق  أتاح: العالمية التسوق  فرص. 6
 .دقائق غضون  في العالمية الأسواق إلى والسهل السريع الوصول الإنترنت عبر التسوق  يتيح حيث العالم حول

 أنظمة الدفع الإلكتروني. عن طريقيمكن الدفع . 7
 ساعة في اليوم 24توفر المعلومات على مدار  .8
ن زيارة متجر ثم علًا يالمقارنة مباشرة بين مختلف السلع والمواقع بشكل مباشر، بد تستطيع :سهولة المقارنة. 9

 .لتكتشف أن هناك معلومات كانت غائبة عنك ولم تستفسر عنها ،تنتقل لمتجر آخر
مكانية استرداد المواد في حال كان هناك إلجمهور لتوفر العديد من الأسواق الإلكترونية  خدمة ما بعد البيع :. 10

  .صفات المتفق عليهاموانها لا تطابق الأخلل ما في السلعة أو لوجود عيب معين فيها أو 
 :(12)عبر الإنترنتعيوب التسوق 

لا تستطيع معرفة ملمسها أو ربما يصعب عليك تصور حجمها الحقيقي ومقاساتها،  المنتجات:عدم تجربة . 1
 وهو الفرق بين التسوق التقليدي.

حتيال: يقوم بعض المحتالين بالاحتيال على المتسوقين من خلال تصميم موقع ويب مشابه سهولة التعرض للا. 2
خاصة معلومات البطاقة بلموقع الويب الحقيقي، وقد يتم اختراق المتجر عبر الإنترنت، وقد يتم تسريب معلوماتك 

 المصرفية، مما يعرضك لخطر السرقة.
ل هذه المواقع مع شركات شحن أو توصيل غير موثوق بها، مما أثناء الشحن: قد تتعامفي ان الأمتعة .  فقد3

 يتسبب في مشاكل في العملية بالنسبة للمستلم.
 المطلوبة: فقد لا تكون السلعة أصلية كما توقعتها، أو قد يكون حجمها أو مواصفاتها توقعاتللتوافق السلعة عدم  .4

 أو لونها مختلفاً عما كنت تتوقعه.
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 ةسرعالو  ةموثوقيالمان و الأ) المستهلكفي السوق الإلكتروني على الحالة التقنية لواجهة  يعتمد رضا المستهلك
 ةن أنظمة الدفع( بالإضافة إلى الجوانب التسويقية لتلك الواجهة )جاذبية استراتيجياوجودة المحتوى أم ةبساطالو 

التي يتم لات العملاء عن المعامرضا لا يشجع  التسعير المستخدمة وجودة الخدمة ووثوقية الدعم اللوجستي(
بل يبني أيضًا الثقة في التجارة الإلكترونية فحسب، تكرار عمليات الشراء  علىق الإلكترونية اسو إجراؤها في الأ

 .(5)التي تدعمها سمعة وجودة اتصالات منظمة
لكترونيق اسو : تجزئة الأنيالثاالمبحث   .ةالإ

تقديم  من أجلخصائص مشتركة ذوي لوصول إلى مجموعات محددة من العملاء لهي استراتيجية تسويقية تهدف 
من الجمهور المستهدف إلى قطاعات أو مجموعات متجانسة  عن طريق تقسيم ،منتجات تلبي احتياجاتهم

د في تحدي النهجيساعد هذا  ،التقليدي الإلكتروني أو التسويق التسويقالمستهلكين، سواء كانوا مستهدفين من خلال 
من المهم معرفة كيفية جذب و ، اتمنتجالتحديد المواقع وتطوير استراتيجية بيع و المبيعات  ومعرفةحصة السوق 

للقيام بذلك تحتاج إلى و  ،االمنتج التي يجب التركيز عليه ميزاتتقديم و انتباه المستهلكين وكيفية إثارة اهتمامهم 
لهذا السبب عند و  ،جمهور المستهدفالوحتى نقاط الضعف لدى  ،الاحتياجات والرغبات والتفضيلات معرفة

 الخصائص التقنية للمنتجات غالبًا ما لا يتم الإعلان عن، مشهورةعلامات تجارية ذات الإعلان عن منتجات 

 .(13)ولكن الفوائد التي يجلبها الشراء ،لتي يتم بيعهاا

التي لديها  المنظماتتحدده مجموعة من  إلكتروني افتراضي تنظيمي/مؤسسي تجاري هو سوق  السوق المستهدف
يجب أن يبدأ تنفيذ استراتيجية  ،ئيةمعينة ولديها الموارد الكافية والرغبة والقدرة الشرا اتمنتجلاحتياجات مماثلة 

 المستهلك. يركز علىمنظور  من الأساسيةتجزئة السوق بتحديد مهمة المنظمة ووصف دورها ووظيفتها 
 تجزئة السوق  أهمية

مما تساعد لأسواق إلى عدّة أجزاء، ابسبب الفوائد التي تُقدمها عند تقسيم  للمنظماتتجزئة السوق ذات أهميّة  تعدّ  
 المساهمة في  في
 ن هذه الأهداف ستساعد المنظمة على إعداد الخطط الصحيحة لتحقيق النتائج إحيث  :أهداف تسويقية واضحة

  تنافسية. قدرة المطلوبة وتحقيق أفضل
  وذلك  ،في السوق  الكبيرة المنظماتالمنافسة المباشرة مع  التغلب علىعلى  المنظمةتجزئة في مساعدة الدور

 .صائص تنافسيّة واضحةخمُنتجات ذات  قديمعن طريق ت
  ًفي قطاع السوق المستهدفالمنافسين بمقارنة.  
 الداعمة احتياجات  الأماكن، كما تلبي المنظماتمواقع المنافسين لتجنب تلك معرفة  في المنظمةساعد ت

 .المستهلكين بأفضل الطرق والوسائل مقارنة بمنافسيهم
  عليةاالمشاركة في بناء المزيج التسويقي والسعي لاستخدامه بف. 
  المنتجات للجزء المُستهدف من السوق، بدلًا  تقديممن أجل  ،الموارد المناسبة تخصيصعلى  المنظمةمساعدة

 .من توفيرها لأجزاء من الصعب التعامل معها في السوق 
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 مراحل تجزئة السوق 
مهمًا في قرار على دور الخبراء وتستكشف جميع المؤثرات والعوامل التي تلعب دورًا  تعتمد :البحثمرحلة . 1

غطي ت ات، التيستبيانالا إعداد عن طريقيتم الحصول على المعلومات في هذه المرحلة  ،الشراء لدى العميل
 أهمية مواصفات المنتج وتقييم العلامة التجارية وطبيعة اتجاهات المنتج والتوزيع الجغرافي للعملاء. 

العلاقات والعوامل التي تؤثر على  تحديد، يتم اد على تطبيق الأساليب التحليليةبالاعتم مرحلة التحليل:. 2
عدد العوامل إلى أدنى الحد من القطاعات المتأثرة بعوامل محددة، من المهم  التعرف علىمن أجل  ،الاتصال

 هذا يساعد على تسهيل تنفيذ تجزئة السوق.  ،مستوى ممكن
وترتبط  هي عملية تعتمد على الاستراتيجيّات المُستخدمة في تجزئة السوق  مرحلة تحديد القطاعات المطلوبة:. 3

 .بنوع الإستراتيجية المستخدمة في السوق 
تعتمد على عوامل محدودة تحدد خصائص كل قطاع من قطاعات السوق المختلفة عن مرحلة الاختيار: . 4

 القطاعات الأخرى.
 يقدم يوهو اختيار برنامج تسويق مناسب يُساعد على تنفيذ تجزئة السوق: يالبحث عن برنامج تسويق. 5

الضرورية التي تعتمد على تلبية رغبات من أجل تحقيق الأهداف  يةعملية التسويقالمساعدةً للمسؤولين في 
 .(14-15)علاواحتياجات الفرد بشكل ف

  . السوق الإلكتروني تقسيم أسس
 تسمحوالأسس التي تعتمد على مجموعة من المعايير  حيث ،عشوائيةعملية السوق ليست تقسيم إن عملية 

يمكن بعد ذلك أن  ،ضل النتائج من خلال أبحاث السوق الوصول بشكل أفضل إلى العملاء والحصول على أفب
 السوق على أفضل خمسة نماذج لتجزئة العملاء متضمنة في أي خطة تسويق.تقسيم يعتمد 

حسب المنطقة بتصنيف العملاء  يتكون منلأنه أشكال تجزئة السوق من  شكلاهو أبسط : التقسيم الجغرافي. 1
 ،يعتمد على تحليل موقع الأفراد، تركز المنظمات التي لديها منافذ بيع بالتجزئة على هذا التقسيم حيث، الجغرافية

أن تفيد استراتيجيتك بتحديد  من منظور رقمي، يمكن، لتسويقاستهدفه يالمكان الذي  لمعرفةيمكن أن يكون مفيداً 
 حيث ،جعلها في متناول أي شخص في أي مكان في العالمت الإنترنتن إحيث  ،الموقع الجغرافي أو البيانات

يوفر للجميع فرصة  الإلكتروني، فإن التسويق تقتصر على مجالها المحليكانت الشركات الصغيرة إلى المتوسطة 
ات الجغرافية المفيدة لتجزئة السوق: القارات والبلدان والمدن والمناخ والثقافة تشمل البيان ،الانطلاق إلى العالمية

 .واللغة
، نه يقسم السوق بناءً على عدد من المعاييرإالسوق حيث تقسيم يعتبر النوع الأوسع من : التقسيم الديموغرافي. 2

إلخ. من أجل تحقيق أفضل درجة ممكنة من  ...الدخل الشخصي، العمر، الجنس، المستوى التعليمي ،مثل
 الإعلام عروضًا مختلفة، كل منها مصمم خصيصًا لتلبية احتياجات صناعة معينة. منظماتقد تقدم ، الاستهداف

واستجاباتهم، ويسعى إلى التواصل مع مجموعة صغيرة من  لاءيركز على سلوك العم: التقسيم السلوكي. 3
المستهلكين ذوي المواقف والسمات النفسية المشتركة لمساعدة العلامات التجارية على استخدام أصولها بشكل أكثر 

من الصعب فهم سلوك المستهلك، ولكن في عالم البيانات الضخمة، يمكنك الآن جمع معلومات ان كلقد فاعلية، 
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بدلًا من وضع افتراضات حول كيفية  ،التجارية وتجميعها وفقًا لذلك ةعلامالتفاعل يقوم به العميل مع  حول كل
على موقع الويب الخاص بك أو الصفحات الاجتماعية أو التطبيق أو المتجر، يمكنك الحصول  فرادتصرف الأ

يجمع  ،ن تجربة العملاء الخاصة بكعلى بيانات في الوقت الفعلي واستخدام ما تتعلمه من تلك البيانات لتحسي
تجزئة السلوك طريقة  ،أو الخدمات السلعهذا الجزء معلومات عن سلوك المستهلكين وأنماطهم في شراء واستخدام 

 هذا شيء عظيم عند الحديث عن منتج أو مناسبة.  ،بطرق يمكن أن تؤثر عليهم الأفرادممتازة للتحدث مع 
التي تصنف العملاء هو نوع من تجزئة السوق  اتحسب الفائدة والاحتياجبالتقسيم بحسب المنفعة:  التقسيم. 4

بناءً  ،د يشمل أيضًا تقسيم العملاءق ،تي يمكن أن يستمدوها من المنتجاتعلى أساس القيمة المتصورة والفوائد ال
مهمة هذا القطاع  الأولى عنتعتبر الانطباعات  ،الأداء الوظيفي والجودة وخدمة العملاءعلى الفوائد العملية مثل 

المستهلكين وتطوير  لمعرفةهذا النوع من التجزئة  المنظماتتستخدم العديد من  ،لأنها تعتمد على تصور المستهلك
  المنتجات وتسويقها.

ويشمل  ،بنفس السهولة التي تقوم بهاتدرس المنظمات أنماط حياة المستهلكين وشخصياتهم : التقسيم النفسي. 5
الذي يستخدم بنجاح ، الأبحاث والأنشطة والآراء والمعتقدات والاهتمامات ضمن ما يعرف بعلم النفس التسويقي تلك

من الممكن استكشاف سيكولوجية ، من خلال وسائل التواصل الاجتماعي وتحليل بيانات الويب ،في تجزئة السوق 
من المعلومات والحقيقة حول الشخصية والقيم عل لأنه يوفر المزيد اهذا النوع من التجزئة ف ،السوق المرجعية

واختيارات نمط الحياة والآراء والاهتمامات والدوافع مقارنة بالتجزئة الديموغرافية والجغرافية، التي لها جميعًا تأثير 
 .(16-17) كبير على الأفراد

وكلما  ،في وقت واحدعدة معايير  تاستخدم للمشتري  وتطوير الصورةمن أجل تحديد الجمهور المستهدف بدقة 
زاد عدد الميزات التي تختارها، كان ذلك أفضل، ولكن لا ينبغي لأحد أن ينسى أن هذا الجزء من المنظمة يجب 

، ستتمكن من نفسها بالاعتماد على المعايير تكون متاحة للاتصالات المستقبليةأن و  ،أن يتمتع بإمكانية التطوير
يمكنك تجميع العملاء بناءً على المستوى في مسار تحويل و جمهور المستهدف إلى مجموعات أخرى التقسيم 

لجمع بيانات العملاء وإدارتها، يجب عليك استخدام و  ،المبيعات وكمية المشتريات وفئة العناصر المشتراة وغير ذلك
 .ءة العملكفا وزيادةدارة علاقات العملاء التي تساعد في تحسين الاتصال لإ أنظمة

لكتروني التسويق منصات: المبحث الثالث   .الإ
العديد من المشترين  بينتفاعل ال اتفي عمليبين المنظمات مشترك نظام معلومات  ةالإلكترونيق اسو الأتعدّ 

محددين وإجراء الأنشطة التسويقية اختيار شركاء و تحديد الشركاء المحتملين مثل أنشطة السوق وتتحقق  ،والبائعين
 ،يؤدي إلى زيادة كبيرة في المنافسة بين البائعين يمكن أنمما  خلال تخفيض التكاليف في الأسواق الإلكترونية، من

دون شكل مباشر، ب انخفاض الأسعار بالنسبة للمشترين أو إتاحة الفرصة للمشترين والبائعين للتفاعل ،وبالتالي
مما الوصول المجاني إلى المعلومات لجميع المشاركين،  ، وحريةجدد في السوق المشاركين الأمام دخول  حواجز

 يلغي دور الوسطاء.
 ن،والمشتري ينبين البائع والعقود ينظم عملية إبرام الاتفاقيات إلكتروني موقعهي  ةالإلكتروني التسويقمنصة 

 الحقيقيإبرام المعاملات في الوقت  الإنترنتتسمح إمكانات و  ،بالإضافة إلى إجراء المعاملات المالية والتسويقية
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يجب أن يضمن وكما  ،التسويقيمكن للبائعين والمشترين من مختلف أنحاء العالم المشاركة في أنشطة منصة و 
كمؤسسات العمل مع  ،والمدفوعات والخدمات والسلعتدفق أكثر كفاءة وحرية للمعلومات  التسويقتطوير منصات 
 الأسواقمن قبل مختلف المشاركين في  الإلكتروني التسويقإنشاء منصات  وذلك مع إمكانية ،مؤسسات العمل

 كما هو موضح في الشكل. ..(18)المحددةحتياجات لاة لتلبية االإلكتروني

 
 أنواع منصات التسويق الإلكترونية في العالم.( 27الشكل رقم )

 .(19-20)الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد: المصدر
 

 النوع هذا نشأتم إو  ،الموردين لجذب إلكترونية تسويق منصة إنشاء يمكن الكبيرة المنظمات بمساعدة .المشتري:1
 الكبرى،من التحسين لعملية الشراء من قبل المنظمات  التحقيق أقصى قدر  نتيجة الإلكتروني التسويق منصات من
 وفورد موتورز جنرال بين التي جمعت السيارات، صناعة في هذه ةالإلكتروني التسويق منصات أولى نشأت وقد

 .(15)كرايسلر ودايملر
 .وخفض التكاليفمن من أجل جذب المزيد من العملاء  الإلكترونييتم إنشاء منصات التسويق  :البائع. 2
ربط المشترين هو هدف الأسواق الإلكترونية التي تم إنشاؤها وإدارتها من قبل أطراف ثالثة كان :  أطراف ثالثة. 3

مع التركيز على  ،اً عموديإلى  تقسيمهايمكن ، ولكن بناءً على تخصص منصات التسويق الإلكتروني ،والبائعين
مع التركيز على عمليات  التجارية عمالموجهة نحو الأ)وظيفي(،  أفقي . وإلىمن المنتجات محددصناعة أو نوع 
 تجارية محددة.

 من حيث التصميم: الإلكتروني التسويق مواقعواع أن
هو دليل افتراضي يجمع الأدلة من العديد من الموردين ويقدمها لمجموعات مستهدفة من  (:الكتالوج) الدليل. 1

ومقارنة المنتجات ولكن بمعايير مختلفة، بما  ،هنا يمكن للمشترين الحصول على الكثير من المعلوماتو المشترين 
من هذا النوع دخلًا من رسوم  الأسواقتكتسب و  ،ذلك وغيرالتسليم والضمانات المقدمة ووقت ر اسعفي ذلك الأ

 المعاملات ورسوم الإعلان من البائعين.
يتنافس المشترون على سعر أعلى لأن المزاد يبدأ بسعر  فرصة لبيع مخزونهم: المزادات تمنح البائعين. 2

 مخفض، وينجذب البائعون إلى حقيقة الوصول إلى أسواقمنخفض، وينجذب المشترون إلى فرصة الشراء بسعر 
السعر غير ثابت كما هو الحال في مواقع الدليل ولكن  ،مبيعات جديدة وإمكانية حدوث دوران أسرع للمخزونات

يمثلها
المشتري 

طرف ثالثمثلهاي

يمثلها
البائع
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يتنافس البائعون و  أصبحت المزادات قصيرة الأجل شائعة ،مجال المشتريات العامة المزاد فيأثناء في يتم تحديده 
 بعض على بيع المنتجات.مع بعضهم 

ق الفورية )سوق مع التسليم والدفع اسو في الأ المنتجاتالمصدر لبيع وشراء منصات تجارة مجهولة البورصات: . 3
يعد عدم الكشف  ،بشكل كبير تتغييرنسبة العرض والطلب ويمكن أن  بحسبأسعار البورصة  تحديديتم  الفوري(.

ضر فيها الإعلان بالمركز التنافسي للمشتري يسيما في المناطق التي يمكن أن  لا عن هوية المشاركين أمرًا مهمًا،
 .قطاع الطاقةمثل ؤثر على الأسعار يأو البائع و 

 العملات والأسهم والعملات وبيع شراء أي الإنترنتتداول افتراضي للأصول المالية عبر  :الإنترنت عبر التداول. 4
ن أجل الاستفادة من حركة أسعار هذه الأصول م الوساطة منظمات تقدمها التي التداول منصات عن طريق الرقمية

 .في الاتجاه المتوقع
 الإبداع طور إلى التلقين طور من وتحولها التعليمية العملية تدعم التي الوسائل من وسيلة :الإلكترونيالتعليم . 5

ووسائط  الحاسوبتستخدم أجهزة  ،ةالإلكترونيالتي تجمع بين التعليم والتعلم بكافة أشكاله  المهارات، وتنمية والتفاعل
 .وشبكاتها الحاسوبوشبكات التخزين الخاصة بها في مجال علوم 

هم أ حد أالتي تعدّ ة، الإلكترونيعمال السفر لأ السياحية من الخدمات مجموعة هي ة:الإلكترونيعمال السفر . أ6
 إذ ،الإنترنتخدماتها عبر  تسويق إلى تحقيق عمال السفرأ دى نمو قطاع أوقد  ،الإنترنتالحيوية عبر  الأسواق

ن هذه الوكالات تطرح لأ ،الطيران مباشرة منظماتها من وكالات السفر الرائدة والمعروفة وليس من ؤ يفضل شرا
الفنادق وخدمات تأجير السيارات السياحية حزمة من الخدمات السياحية )خدمات تذاكر السفر وخدمات الحجز في 

  .وغيرها(
والخدمات  السلعهو موقع الويب الذي تقوم بإنشائه عندما تريد بدء عمل تجاري يبيع  :موقع التجارة الإلكترونية .7

وصفحات الخروج  اتيحتوي موقع الويب على صفحات متعددة تعرض تفاصيل المنتج ، حيثعبر الإنترنت
 وصفحات الطلب.

في المقام الأول  اويمكن استخدامه، هذه فرصة للتعبير عن نفسك وتعزيز عملك أو مواهبك :الشخصيةالمواقع . 8
 .(21-22)لأغراض إعلامية أو ترفيهية، ولكنه يستخدم أيضًا في التسويق الوظيفي

 :(23)الإلكتروني التسويقمزايا منصات 

 .عبر الإنترنت سريع جدًا ومدعوم بالاتصالات وبأقل ميزانيةمعدل الاستجابة للتسويق  :الفورية . الاستجابة1
ومعلومات الاتصال والموقع الإلكتروني المتعلقة  نشر معلومات عن المنظمة :ستخدامسهولة التعامل والا. 2

يتيح إطلاق حملة إعلانية واسعة مما بالمنتج أو الخدمة المقدمة )بما في ذلك الرسومات والصور وما إلى ذلك(. 
 النطاق دون تكبد أي تكاليف إضافية.

 المنصات بـ مقارنة التكلفة حيث من السعر في أرخص إذ تعدّ  التكلفة حيث من تكون فاعلة :منخفضة التكلفة. 3
 .الأخرى 
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 لتعقيد)المفاوضات التنافسيةا منقد تشارك المنظمة في أنشطة متعددة بأي درجة المتنوعة: . المشاركات 4
 .(نواع مختلفة من المسابقاتوأ مزادات المشتري/البائعو  الأسعار/العروضطلبات و 
 .التسويقيةالأنشطة ة لجميع الإلكترونيالمستندات إلى الوصول توفير  :الوصول المجاني. 5
 .يتم جمع الكثير من بيانات المستهلك عبر منصة التسويق الإلكترونيجمع المعلومات: . 6
 .الإلكترونيإنشاء المستندات في شكل إلكتروني وتوقيعها بالتوقيع الرقمي  :تقليل الأعمال الورقية. 7
 .إزالة الحواجز الجغرافية كما يؤدي إلى زيادة كبيرة في المبيعات إلىيؤدي التوسع الكبير في أسواق المبيعات . 8
قرض سريع و  بنكيضمان و الحصول على توقيع رقمي إلكتروني  :مناسبة لكفاءة العملتوفر الأنظمة خدمات . 9

 الترجمة إلى اللغات الأجنبية، إلخ(.و حساب الخدمات اللوجستية و خدمات التأمين و ، للتطبيقات الآمنة
 ة:الإلكترونيفوائد المنصات 

  فيتكمن الفائدة  بالنسبة للمشترين:. 1
 انخفاض التكاليف.  
 .السرعة التي تكون بها عملية الشراء أقصر مقارنة بالأسواق التقليدية 
  في البحث والتحليل والمقارنة والتعرف على سمات المنتج.يحتاج المشترون إلى إنفاق الكثير من الوقت والمال 
  تحمي المشتري من الرسوم غير المدفوعة. عمليات الأنشطة التسويقيةأتمتة  
 تكمن الفائدة في  بالنسبة للبائعين:. 2
  التسويق الإلكترونيانخفاض تكاليف الإنتاج والتوزيع بفضل منصة. 
  ما قبل البيع إعداد مثلتجنب بعض التكاليف.  
 جذب عملاء جددو  إزالة القيود المفروضة على الوقت والمكان. 
 وأوقات المعالجة  زيادة الإيرادات من خلال القدرة على أتمتة اتصالات العملاء لتقليل الأخطاء والمعاملات

 خفض تكاليف معالجة الطلبات. ،وتكاليف العمالة، وبالتالي
 :الإلكتروني التسويقالعمل عبر منصات  مخاطر

 الثقة في السوق الإلكتروني من أهم احتياجات المستهلك لتلبية احتياجاته الشخصية.  

 أثناء عمليات الشراء بسبب تعرضها في التي تم الحصول عليها  ،الكشف عن البيانات الشخصية للعميل
 .الغير، الأمر الذي يتطلب تأمين المتاجر الإلكترونية بأحدث أنظمة الأمان الإلكترونيةللسرقة من قبل 

القيم التي تهم جمهور السوق، عليك دراسة الموقع الإلكتروني والمدونة وقنوات التواصل الاجتماعي الخاصة لمعرفة 
يحصل  ،لقوائمهمإذا لم يوفر السوق هذه المعلومات، فيمكنك تحليل كيفية عرض البائعين الآخرين  ،بالموقع

ومع  ،المصادر على المنتج والمشتري  هذهالمشتري على معظم معلوماته من مصادر تسويقية، ويعتمد مدى تأثير 
لمشتري عن طريق المصادر التجارية، هي تلك التي يتم إرسالها إلى ا عليةاذلك، فإن البيانات الشخصية الأكثر ف

ويلي ، والخدمات وميزاتها السلع كلما زادت المعلومات التي تم جمعها، زادت المعلومات المتاحة للعملاء حول توفر
عندما يقوم المستهلك باختيارات مختلفة بناءً على المعلومات  ،ذلك مرحلة تقييم للخيارات التي يقومون بتقييمها

 . (18)رحلة السابقةالمقدمة في الم
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    التاسع الفصل

 ةالإلكترونيتقنيات المواقع 
Websites technology 

 

لكترونيتصميم المواقع  ياتساأسالمبحث الأول:   ةالإ
 الوسيلةهو الويب يصبح إنشاء موقع  وجهة النظر هذه، من ، التجارية لعلامةل الممثل المباشر الويبموقع يعدّ 

عتمد نجاح الأنشطة التسويقية عبر القنوات الرقمية والإنترنت ي حيث ،على المستهلكين لمعلوماتا لتأثير الرئيسة
مجموعة واسعة من تقنيات التسويق التي تهدف  الإنترنتتقدم حيث ، الإلكترونيموقع الكبير على تصميم  إلى حد

المحلية والعالمية، عن طريقها يتم تنفيذ التسويق الموجه للعملاء وتحسين العمليات  الأسواقإلى زيادة المبيعات في 
، سواء الذي تحتاج المنظمة إلى تطويره الويبموقع ، بغض النظر عن نوع نفسهوقت الفي التسويقية للمنظمات 

بط الموقع الإلكتروني بنظام تم ر  ،لتفاعل مع العملاء والزوارلتمكين ا ،أو مورد ويب كاملًا  كان موقع لبطاقة عمل
في  والموظفينالمتاحة لكل من المستهلكين  ة وأصبح مركزًا لتنفيذ المبادرات التسويقيةنظمالمالخاص بمعلومات ال

 الويب لأن مهمة موقع الزوار بطريقة تسهل عمليات الشراء الخاصة بهم،، وتتمثل مهمة الموقع في توجيه ةالمنظم
من خلال  للمنظمة ينمنتظم ءعملا تحويلهم إلىمحاولة  بل ،موالاحتفاظ به ينليست فقط جذب المستهلك

 ،عن زوار الموقعلحصول على بيانات إحصائية وا السوق ث ابحألإجراء  استخدامات الموارد التي أنشأتها المنظمة
، فريدة من نوعهامما يحول الموقع إلى أداة تسويقية  ،وجمع معلومات حول تفضيلات واهتمامات وعادات الزوار

شرح سبب مغادرة الزائر و  ،بفضلها معرفة ما يريد العملاء تحقيقه يمكنتنفيذ الأنشطة التسويقية، التي  من خلال
 . (1)ءلموقع الويب دون إجراء عملية شرا

يجب  ،لإنشاء الشكل والمظهر العام لموقع الويب الإلكترونيلمحتوى اهو عملية تخطيط وتنظيم  الويبتصميم 
: موقع مثلاالعناصر  كافة، هي عملية تشمل والتطويرأثناء التصميم في فائقة تخطيط عناصر موقع الويب بعناية 

ويتجاوز تصميم واجهة  ،التصميم الجرافيكي ،حجم الخط، الرسومات، خريطة الموقع ،الألوان المستخدمة ،هيكلال
ويتضمن الوظائف  ،نب الجمالية لتصميم موقع الويبالجواو تحسين محرك البحث  ،وتجربة المستخدم ،المستخدم

من  ،موقع الويب وإنشاءعند تصميم  الويب، تجربة المستخدم لموقع تعززالعامة للموقع والعناصر المختلفة التي 
كما أنه عنصر مهم في ضمان بقاء الزوار على موقع  للموقع، جماليًا بصرياً الضروري مراعاة أنه يضيف بُعدًا 

لذلك،  ،الإنترنتمن المهم دراسة تصميم موقع الويب قبل إطلاقه عبر  ،تصفحال في أثناءممكنة  مدةلأطول  الويب
موقع يتفاعلون بشكل إيجابي الفأنت بحاجة إلى إجراء المزيد من البحث لمعرفة الجوانب التقنية التي تجعل زوار 

  .(2)موقعالمع صفحات 
 على الموجودة مع بعض، المرتبطة الويب صفحات من يتكون من العديد مركزيّ  موقع هوالإكتروني  موقعال

 والصور المُستندات بين الإلكتروني الموقع عبر تواجدها يُمكن التي الملفات وتتنوع ،الخادميسمى  آخر حاسوب
عن  إليها الوصول مع إمكانية واحد نطاق اسم في جميعاً  تشترك الأخرى، الملفات أنواع من وغيرها والنصوص

تســعى المنظمــة إلى تحقيــق زيارات الــزبائن إلى موقــع الويــب وتعظــيم حجــم  حيث، الرئيسة للموقع الصفحة طريق
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، لأنه كلمـــا الإلكتروني ومـــن هنـــا تـــبرز أهميـــة تصـــميم الموقـــع ،هـــذه الزيارات عن طريق الأنشـــطة التســـويقية 
 .(4-3)القدرة على استقطاب الزائرين والمحافظة عليهم زادتذباً اع جكـــان الموقـــ

 :والصفحة الإلكترونية الإلكتروني الفرق بين الموقع
فالموقع  ،التي تتكون فقط من صفحة واحدة هناك فرق بين الموقع الإلكتروني وبين ما يُعرف بالصفحة الإلكترونية 

 ،واحد نطاقالمرتبطة ببعض والمجمعة معًا تحت اسم تضمن مجموعة من صفحات الويب المُختلفة يالإلكتروني 
يتم الوصول إلى الصفحات الإلكترونية الموجود ضمن الموقع الإلكتروني من خلال ارتباطات تشعبية موجودة 

ت ذات صلة بالموقع مُعين ملفا ، وتتضمن جميع الصفحات الإلكترونية الموجودة عبر موقعالويب عبر موقع
نفسه، ويُمكن أن تستخدم صفحات الويب اسم واحد يجمعها جميعاً، إلا أنه يجب أن تكون تلك الصفحات موجودة 

 في مستندات مُختلفة ولها عناوين مختلفة.
 :يف المواقع الإلكترونيةتصن

تغييرات على خادم  المستخدم بإجراء أي فيها وهي المواقع التي لا يقوم :(Static Websiteالمواقع الثابتة: )  
لا يعني هذا أن المستخدم لا هذا ، الويب لا يتم إجراء أي تغييرات على قواعد بيانات موقعبالتالي  ،الويب لموقع
وهذه المواقع سريعة التصميم، سهلة الإنشاء، على محتواها،  اتلا يستطيع إجراء أي تغيير و ، معهاالتفاعل  هيمكن

 (.JavaScript( و)CSS( و)HTMLلغة ) ،، مثلاتُنشأ هذه المواقع باستخدام بعض اللغات ،وغير مكلفة
 هاأثناء استخدامفي  تحريرهاهي المواقع التي يمكن للمستخدم  :(Dynamic Website) التفاعليةالمواقع  

يؤدي التغيير في صفحة واحدة إلى انعكاس هذا س، الخادم الخاص بهالموجودة على بيانات الوإجراء تغييرات على 
بتوفر ما يُعرف  الويب الموجودة عبر الموقع، ويمتاز هذا النوع من مواقعالتغيير على جميع الصفحات الأخرى 

، ويُطوّر هذا النوع من المواقع الإلكترونية باستخدام لغات برمجة الويب بنظام إدارة المُحتوى الموجود عبر موقع
 .من اللغات (، وغيرهاASP.NET)و (PHPلغة ) ،مثلمختلفة، 

 :الويب أقسام موقع
إلى مناطق  اعد على التنقلوعلامات التبويب التي تس ،هذا هو الجزء الذي يحتوي على اسم الموقع :رأسال. 1

 .أيضاً  ويمكن أن يحتوي أيضًا على حقل بحث ،الموقعمن  مختلفة
قد  ،يحتوي على محتوى الصفحة، الذي يختلف باختلاف نوع الصفحةهذا هو الجزء الذي  :الصفحة محتوى . 2

 .يحتوي هذا القسم على صور ومقالات وأخبار ومقاطع فيديو ومحتويات أخرى 
يقع هذا القسم أسفل محتوى الصفحة، ويحتوي عادةً على معلومات الاتصال الخاصة بمالكي المواقع  :تذييلال. 3

 .(5-6)ومعلومات ثابتة أخرى 
علان أو تحسين محرك البحث، يجب أن تكون للإأو إنشاء أي خطة تنظيمية  ويبالالبدء في تصميم موقع بل ق

على هذا الأساس وبناءً على تحليل نقدي للأعمال العلمية في مجال  ،والأساسية هي تصميم الموقعالأولى  الخطوة
ة وهيكلة الإلكترونيمؤلف بتشكيل المجالات الرئيسة لتصميم وتطوير المواقع ال ، قامالإلكترونيوتنفيذ الموقع تطوير 
 ، الموضحة في الشكل.المراحل
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 مراحل تصميم وتطوير المواقع الإلكترونية.( 28الشكل رقم )

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

، بالإضافة إلى إنشاء الخطط تخطيط دقيقمن إجراء لا بد  ،لاءترضي العم نوعيةنتيجة  تحقيقمن أجل 
وفقًا للعديد من الدراسات  ،الوقت والمفصلةالتفصيلية  اتالخوارزمي توفر ،والخوارزميات لمراحل العمل المختلفة

والثلث  للمنظمة الويبفي وضع خطة مرحلية لتنفيذ وتطوير موقع  وقتالمن الضروري قضاء ثلثي  ،الدولية
 .ةالمتبقي سيكون كافياً لحل أهداف عمل محدد

حدوث في كثير من الحالات تؤدي محاولة توفير الوقت إلى  ،ويبالالتقليل من أهمية عملية تصميم موقع  يمكنلا 
والمختص  الرشيدسيوفر التصميم  ، مماأخطاء جوهرية يستغرق إصلاحها وقتًا أطول بكثير من الوقت الذي تم توفيره

 ن تطوير مورد الويب يتطلب الكثير من العملأيجب القول و  ،الماليةالمادية و الموقع الوقت والموارد  إنشاءلعملية 
حتى موقع الويب الصغير يمكن أن يكون له تأثير كبير على تطوير الأعمال  ،الذي يستغرق وقتًا طويلاً  المتعب

كتروني خاص ببطاقة العمل، فإنك تحتاج إلى التفكير في كل التفاصيل عندما تقوم بإنشاء موقع إل، لذلك التسويقية
 .يجب تحديد وتعريف أهداف العمل الأكثر أهمية وقبل كل شيء، في  البدايةوتصميمها بعناية، 

يساهم  ،هي الأهداف التي تحدد النتيجة المراد تحقيقها في المستقبل الإلكترونيتحديد أهداف وغايات الموقع . 1
من إنشاء  الهدففي هذه المرحلة، يجب على فريق العمل أن يحدد بوضوح  ،كل هدف في تحقيق جزء من الرؤية

 الويبلنجاح موقع  ضروريانفشل، التخطيط الجيد والهدف الواضح ال سيكون  دون تحديد مهمة واضحة ،الموقع
فلن تكون كل الخطط واضحة بما فيه  ،البداية منذالأمر تفكر في  لم إن ،جماعيوخصوصاً أن بناء الموقع عمل 

تطوير لن يكون  ،محدد يهدف تصميموجود دون  ،كامل للموقع نفسه الكفاية حول كيفية تطوير وتنفيذ تصميم
يكون  ،ضروريةالوظائف غير المن المعلومات و سيحتوي على الكثير من ذلك، أو على العكس  ياً موقع الويب كاف

ومع ذلك مع التخطيط  ،المصدرمع موضوع  تتناسبتضمين معلومات كافية ولكنها لا تم  لأنه االخيار التالي ممكن

تحديد أهداف وغايات الموقع الإلكتروني

تحليل ودراسة الجمهور المستهدف

وضع المواصفات التقنية لتطوير موقع الويب

النماذج الأولية

تخطيط وتصميم موقع الويب

التنسيق

البرمجة

ملء المورد

الاختبارات

دعم المستخدم
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بواجهة  مويب منظ موقعالدقيق لتسلسل العمل من البداية إلى المرحلة النهائية من التطوير ضروري أن يكون لديك 
  .واضحة وسهلة التنقل

الموقع الإلكتروني تصميم عملية تنفيذ  موارد الويب فيمن متلقي  تحليل وتحديد الجمهور المستهدفال . مرحلة2
 ،مثلا ،من حيث الموضوع والتوجهالجمهور المستهدف  ورها يصعب تصالعناصر التي دون أي تلك للمنظمة،

أنواع المحتوى و  ،تفضيلات وتوقعات المشترين والعملاء المحتملينو  ،ر لجذب الجمهورو نشالمالمعلومات والمحتوى 
 .الموضحة في الشكل (9)التغذية الراجعة وتنظيم عملية التفاعلو  الويب لموقع الترويجالمستخدم لأغراض 

  
 عناصر تحديد الجمهور المستهدف لموقع الويب.( 29الشكل رقم )

 .(11-10)إعداد الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب: المصدر

 

فإن الأخطاء التي تحدث في هذه  ،أن هذه المرحلة من أهم المراحل بما المواصفات الفنية: إعداد. مرحلة 3
المواصفات أحد عناصر  إعداد، يعدّ تنفيذ المشروع في الوقت المناسب سيكون لها تأثير سلبي علىالمرحلة 

المشروع وأساليب عمله م الفنية من متطلبات وإمكانات اتنظم المهو  ،تطوير الناجح لموقع الويبالالتصميم و 
تقوم عليها العملية المهام الفنية، التي  على عدادمراحل الإ تعتمدعند تصميم موقع الويب، يجب أن  ائفه،ووظ

 .الموضحة في الشكل ، يتم إنشاؤه وفقاً للمتطلبات التي جمعها المؤلف، بأكملها

 
 متطلبات التقنية لتطوير مواقع الويب. (30الشكل رقم )

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

الجمهور المستهدف والتركيز على موقع الويب الخاص بالمنظمة

ما هي تفضيلات وتوقعات المشترين والعملاء المحتملين

ما هي المعلومات والمحتوى الذي سيتم نشره لجذب الجمهور

ما هي أنواع المحتوى التي سيتم استخدامها لترويج الموقع

القنوات الرقمية للتواصل

التغذية الراجعة وتنظيم عملية التفاعل

متطلبات تفصيلية لتطوير موقع 
الويب

يجب تحديد جميع ميزات وخصائص 
في عمل الموقع الإلكتروني وتثبيتها

.إطار المهمة التقنية

متطلبات دقيقة لوصف تطوير موقع 
الويب

ا يجب أن تتضمن المهمة التقنية وصفً 
غير دقيقًا لجميع المتطلبات الوظيفية و 
.عةالوظيفية للموقع الإلكتروني المتوق

متطلبات توافر البيان

يجب أن تكون المواصفات التقنية 
لتطوير موقع الويب واضحة ومتاحة 

.لجميع المشاركين في المشروع
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 الويب موقعالتي تم من أجلها إنشاء الأهداف المهم عند وضع مواصفات الشروط الأساسية للعقد، مراعاة  من
 لتطوير الرئيسة العمل أهداف تحديد وبمجرد المستهدف، الجمهورالتي تم الحصول عليها من تحليل  والمعلومات

 نموذج وإنشاء تطوير الضروري  من يصبح المطلوبة، إذ والمهام التقنية المستهدف الجمهور تحديد يتم الويب، موقع
 للموقع. أولي

 منظمةموقع الويب المستقبلي للل ةمكونالأجزاء ال مكانةهو إظهار  هاالهدف من :وليالأ نموذج الإنشاء . مرحلة 4
لا يتعين على الزائر التفكير كثيرًا في ، فومريحةوعملية والتعرف على ميزات التنقل التي يجب أن تكون بسيطة 

ومع تساوي الأمور الأخرى، يفضل  ،على موقع الويب إيجادهاكيفية الوصول إلى المعلومات المطلوبة وكيفية 
ومعرفة  ،الحصول على نظرة عامةفي الواضح يتيح لك التصميم ، حيث الأفراد مواقع الويب سهلة الاستخدام

وتوقع الشكل الذي سيبدو عليه المشروع الانتظار هذا يلغي مشكلة  ،الشكل الذي ستبدو عليه الصفحة في المستقبل
إجراء التغييرات والتعديلات بدلًا من  لاءمن السهل على العم ،بالإضافة إلى ذلك ،وكيف سيبدو في شكله النهائي

 من أكثر التصميممن الأسهل القيام بذلك بشكل صحيح في  ،إعادة رسم المتطلبات أو إعادة كتابتها على الورق 
ستكلف مثل هذه  أخرى، تغييرات وإجراء العناصر وترتيب الوظائف لتغيير النهائي الويب موقع على لاحقًا به القيام

ميزة أخرى هي تحديد أدق  ، هناكبكثير من تطوير نموذج أولي لموقع الويب من حيث الوقت والمالالتعديلات أكثر 
٪ لكنها ستكون قريبة 100بالطبع لن تكون  ،لتوقيت عملية التطوير وتخطيط الميزانية لتطوير وتنفيذ الموقع اً تقدير 

 .(14)قدر الإمكان من هذه المؤشرات
التفصيلية للنماذج الأولية لمواقع الويب، يصنف المؤلف أنواع النماذج الأولية لمواقع بناءً على الخصائص والسمات 

 .ية لمواقع الويب كما هو في الشكلالويب من خلال تحليل الأعمال العلمية في مجال النماذج الأول
 

 
 الأشكال الأولية لتصاميم مواقع الويب.( 31الشكل رقم )

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

o مناسب لإنشاء تصميمات ومواقع ويب بسيطةو  نسبياً  طيبس وليةالأ هذا النوع من النماذج: على الورق  الرسم 
 مخططيتم رسم تخطيطي عليها بشكل ،  A4 للقيام بذلك، كل ما تحتاجه هو قلم رصاص وورقةوغير المعقدة، 

الأشكال الأولية لتصميم 
مواقع الويب

الرسم على الورق

منخفض تصميم 
صيلاتفال

عاليتصميم 
التفاصيل

تصميم ثابت

يالتصميم التفاعل
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سيسمح هذا النوع من الإلكتروني، و  تصميم للموقعأفضل  سيتيح تحديد ، مماالمستقبليموقع الويب  لوحدات
رؤية  مع تقديم ترتيب جيد للعناصر وإنشاء رؤية مشتركة دون تفاصيل غير ضرورية بإيجادالنماذج الأولية 

  ، كما هو موضح في الشكل. لموقعاويب ورسم خريطة الموقع  لإنشاء ،للمفهوم بأكمله

 
 نموذج أولي للموقع على الورق.( 32الشكل رقم )

 .(16-14)إعداد الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب: المصدر
 

تصورًا لنموذج موقع الويب مع تفاصيل الميزات الرئيسة وتخطيطها على الصفحات الرئيسة  28يوضح الشكل 
ومن الأفضل  ،عند استخدام نماذج المواقع باستخدام الرسم على الورق، لا ينصح بالتفاصيل ،ومع ذلك ،للموقع

 وصف رؤية الموقع المستقبلي بطريقة سطحية ومفهومة.
 يُعرف هذا النوع من صفحات الويب ونموذج موقع الويب أيضًا باسممنخفض التفاصيل:  تصميمLoFi 

Wireframe.   يساعدك هذا ، هذا النوع من النماذج الأولية لموقع الويب من الرسومات الأولية إنشاءيتم
استخلاص الأفكار وتحويلها إلى مستندات رقمية النماذج الأولية لموقع الويب هذا على  الأسلوب في إنشاء

والترميز  الوحداتأحجام ونسب  مثل في هذه المرحلة يتم تحديد النقاط العامة ،والاتفاق على نطاق تقريبي للعمل
عادةً  ،يقدم كل مشارك في عملية التطوير تعليقاته ويطرح فرضيات وأفكارًا لتطوير الموقع ، إذوالهيكل والإطار

 للمجموعاتصفحة ذات تمثيل تقريبي  فهي ،يحتوي التصميم الذي يحتوي على تفاصيل قليلة على أي محتوى لا 
 .، كما هو موضح في الشكلفي شكل أشكال هندسية

 
 نموذج أولي لموقع الويب باستخدام تصميم قليل  التفاصيل.( 33الشكل رقم )

 .(16-14)إعداد الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب: المصدر
 

يعد هذا النوع من النماذج الأولية لموقع الويب مناسبًا لمواقع الويب ذات الوظائف البسيطة والمباشرة، حيث لا يتم 
 ميزات ووظائف تصميم موقع الويب بمثل هذه التفاصيل.عرض 
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 يتم استخدام هذا النوع من النماذج الأولية لموقع الويب عندما يكون الهيكل العام للموقع  :عالي التفاصيل تصميم
العمل مع محتوى مثل النص والرسوم التوضيحية والأوصاف والتعليقات في  ثم تبدأ من  ،قد تم تطويره بالفعل

قل معلومات لن ضبط التباينالرسالة الرئيسة ويساعد على هو محتوى ال يعد ،التوضيحية والأيقونات الصور
 الصور، لتشكيل  التوضيحية غنياً بالمعلومات والرسوم يجب أن يقدم النص شرحًا ،تسويقية قيمة إلى الجمهور

 كالمصمم الدراسة الشاملة تفاصيل على الفريق عادةً ما يعمل قصة، العامة على الصورة تحتوي  أن ويجب
باستخدام هذا النموذج الأولي  (المنتجات ومواقع الإنترنت عبر للمتاجر) والمصور الإعلانات وكاتب والرسام

لنموذج  ايظهر تصور  ، إذيكون تنظيم العمل الجماعي أسهل عندما يكون لكل مشارك مهمته الوظيفية الخاصة
 ، كما هو موضح في الشكل.عالي التفصيلباستخدام تخطيط  أولي لموقع ويب

 

 

 نموذج أولي لموقع الويب باستخدام تصميم عالي التفصيل.( 34الشكل رقم )

 .(16-14)إعداد الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب: المصدر
 

حقيقي، الويب التجدر الإشارة إلى أن هذا النوع من النماذج الأولية لموقع الويب يشبه في كثير من النواحي موقع 
 حيث يعتمد تصميمه بالفعل على المجموعات الوظيفية.

 قد لا تتمكن من التفاعل مع مثل هذا  ،شكل صورة بيانية تكون علىهذه النماذج الأولية : ثابتال التصميم
 الإلكتروني لموقعللقطة شاشة  هتشبفي الواقع مجرد صورة فهي  ،قابلة للنقرالوالعناصر غير  التصميم

لتحسين موارد التطوير، يقوم المصمم فقط بتصميم نموذج، ثم يتم نسخه ونقله إلى مواقع الويب  ،المستقبلي
ن التحسينات ستحدث بنسبة إالأخرى. ليس هناك فائدة من إنشاء نموذج أولي تفاعلي على الفور حيث 

بدلًا من إعادة  Photoshop% تقريبًا من الوقت، وبالتالي يكون من الأسهل تحرير الرسومات في 100
عندما تكون  المنظماتمن  العناصر التفاعلية حيث يتم استخدام هذا النوع من النماذج الأولية من قبل العديد

 .(16)بسيطة ولا تحتوي على عناصر وظيفية معقدة الإلكتروني واجهة الموقعتكون المواعيد النهائية قصيرة و 
 وعندما  البصري،هذا النوع من النماذج مناسب وضروري عندما يتعلق الأمر بالتمثيل  دّ يع: تفاعلي تصميم

والمؤثرات يلاحظ المصمم كيفية عرض الرسوم المتحركة ، يتم أخذ المحتوى واللحظات السلوكية في الاعتبار
موقع الويب عند التفاعل معها، وكيف البصرية والانتقالات والشرائح وكيفية عملها وكيف تتصرف عناصر 

 تنبثق النماذج والفلاتر، وكيف تؤثر الأزرار على إجراءات المستخدم في الأدوات المختلفة، إنها في الواقع
الويب قبل موقع لمساعدة في إنهاء تصميم إنها مجرد نموذج أولي ل، نسخة صالحة للعمل من موقع الويب
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والاهتمام بالتفاصيل وتبسيط الاختبار والاتفاق على النتيجة النهائية، والقدرة على التفاعل  ،تطويرالالبدء في 
ترغب في تحقيق نتيجة مثالية مع و بعناية  ةميزانيالعند تخصيص  ،مع هذا التصميم وحتى إدراج قابل للنقر

فغالبًا ما تُستخدم نماذج التصميم هذه لتوضيح مفهوم تصميم الويب الخاص بمؤسستك  ،القليل من الأخطاء
 .(16)ومشروع تنفيذ موقع الويب مع وضع أهداف عملك الرئيسة في الاعتبار

من الضروري تنفيذ عبارة الحث على ، ما نظمةلمعملية تصميم موقع الويب  في طيط والتصميم:خمرحلة الت .5
 موقع الويب وتطوير تصميم فيحجم المبيعات المطلوبة في  زيادة الأجل تحقيق من  ،فاعل لبشكاتخاذ إجراء 

، الجانبإذا تجاهلت هذا  شراء عملية إجراء يقرر الجميع فلن متاحًا،موقع الويب  ن و يك أنمن لا بد  ،للمنظمة
التي  الويب تكون مسؤولة عن تصور وتنظيم مظهر موقع الويب فإن هذه المرحلة من عملية تصميم وتطوير موقع

 موقعفهرسة  تمت، تصميم خيارات التنفيذ الفردية إذا لزم الأمرو رسم الأجزاء الوظيفية و تشمل: تطوير الألوان 
لم و  بإجراء تغييرات على تصميمه، عندما يقوم للزائرين والمشترين اً يصبح معروف ،طة روبوتات البحثاالويب بوس

أن مفهوم الويب بالكامل، موقع يؤدي إلى فشل تصميم الأمر فهذا  ،ويب جيدًا بما فيه الكفايةالموقع  مظهريكن 
"التصميم الجيد" من الناحية العملية لا يشمل التصميم الجميل فحسب، بل يشمل واجهة وتجربة المستخدم المريحة 

، يجب أن تكون عناصر الصفحة سهلة بحيث قع الويبمو والبسيطة، لأن هذا هو المكان الذي يبدأ فيه نجاح 
هذا مهم بشكل خاص عند تصميم موقع الويب، التي يجب أن تكون مريحة  ،يمكن للزائر إيجادها على الفور

 .(10)ومفيدة وغنية بالمعلومات قدر الإمكان
 تصميممع العميل على  المصممفق تي ،الويبموقع الانتهاء من عملية تطوير تصميم بعد  . مرحلة التنسيق:6

 ،ن مرحلة التصميم هذه تتضمن تطوير الموقع وملحقاتهإالتنسيق التكيفي، حيث ينتقل إلى وبعدها فقط  ،الموقع
 .(11)خدام أي نوع. الأدوات والمتصفحاتبالإضافة إلى دعم الرسومات للتخصيص من خلال است

على سهل بكثير إجراء تغييرات من الألأنه  ،ومهمةمسؤولة ويب التعدّ هذه المرحلة من تصميم وتطوير موقع 
كلما ومع ذلك، كلما كنت أكثر تفاعلًا، ، ن إجراء التصحيحات والتغييرات عدة مراتعلًا يالموارد مرة واحدة بد

مناقشة حول تصميم مواقع الويب من المرجح أن يكون لدى الأفراد موقع ، أصبح التفاعل مع العميل أكثر أهمية
 .(18)احتياجاتهم ومتطلبات السوق في مجال معين ويب يناسب

 ،نشاء العناصر الأساسية لمورد الويبلإهي المرحلة التي ينبض فيها موقع الويب بالحياة هذه  ة:برمجال . مرحلة7
يتم دمج  للمنظمات، يتم وضع المنطق والوظيفة الأساسية موضع التنفيذ لتوفير الموارد وتحسين العمليات التجارية

ولكن هذا ممكن فقط عند تنفيذ مشاريع صغيرة، إذا كنا نتحدث عن  ،واحدة مرحلة والبرمجة في التنسيقمرحلتي 
بعد  ،كبيرة، يجب تقسيم هاتين المهمتين إلى مراحل مختلفة منظمةلأو موقع ويب  الإنترنتمتجر كبير عبر 

 المرحلة التالية من تجميع المحتوى. تبدأالانتهاء من تصميم وتنسيق وبرمجة الوظائف الرئيسة للموقع، 
 ،لعملاءالاهتمام  كامل مثيرمحتوى  لا يمكن اعتبار موقع الويب الذي لا يحتوي على :المحتوى  ملءمرحلة . 8

 إعداديتم ، وإدراجه في صفحات الموقعالمحتوى إلى التنسيق المطلوب  تم ترجمةتفي هذه المرحلة من التصميم، 
من  ،والمواصفات المتفق عليها مسبقاً  يمكن الاستعانة بمؤلفين لكتابة مقالات للموقع وفق الشروطالمواد مسبقًا، 

يمكن أن تكون أوصافًا  ،للمحتوى   فاعلااً صأن يكتب نومهارات الكتابة  لبلاغةيتمتع با فردحيث المبدأ يمكن لأي 
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إذا لم يكن  ،بالإضافة إلى ذلك يجب تحديث المحتوى باستمرار ،غنية بالمعلوماتللسلع ومجموعاتها ونصوصًا 
إذ  ،المشكلة بشكل مطرد وتكون هناك تطوير فلن تهتم محركات البحث بموقع المنظمة وستنخفض التصنيفات 

 ،وذات صلة من أجل جذب اهتمام العملاء المحتملينوغنية بالمعلومات ومحدثة يجب أن تكون النصوص مفيدة 
هناك لحظة تكنولوجية مهمة في تصميم وتطوير المواقع ، بعد اتباع جميع الخطوات التي حددها ونظمها المؤلف

 .عليها الحصول تم التية وهي التحقق من أداء الوظيفة الإلكتروني

تجاهل يتم إجراء اختبار موقع الويب في كل مرحلة من مراحل إنشائه ومع ذلك لا يمكن  . مرحلة الاختبار:9
حيث تساعد هذه العملية في تحديد الروابط المعطلة أو العناصر التي لا تعمل، مع الأخذ في عملية الاختبار، 

بعد التخلص  ،ب إلى العميلفي الوقت المناسب قبل نقل مورد الوي ،الاعتبار أهمية إزالة كافة الأخطاء الموجودة
بعد النقل يتم اختبار  ،الإنترنترد ادائم لمو المكان ال وهومن جميع الأخطاء يتم نقل مشروع الويب إلى الاستضافة 

 .الموقع مرة أخرى من أجل القضاء على جميع الأخطاء حتى الصغيرة منها في الوقت المناسب

موقع م كيفية استخدام يإلى تسليمه للعميل وتعل الويب إنشاء موقعمن هي المرحلة  :مرحلة دعم المستخدمين .10
عالي الجودة وجود فريق إدارة مناسب ومرن قادر على الصيانة المستمرة ويب  موقع لمن العلامات الجيدة  الويب،

 .(20-19)ومواصلة التطوير
لكترونيتصميم وتطوير المواقع المبحث الثاني:   ةالإ

 ،ذباتصميم الجالأن وظيفة موقع الويب أكثر أهمية من  الكبرى والعلامات التجارية  المنظماتتعتقد العديد من 
، في إجراء عملية شراء أو الوصول إلى الخدمات المنظمةلاء ومستخدمو موقع الويب الخاص بعندما يرغب العم

يجب على الزوار المحتملين التنقل بسهولة في موقع ، كما توقعاتهمالخاص بالمنظمة يجب أن يلبي موقع الويب 
قسام، هذه الأو  صفحاتالبين  التنقليقدر المستخدمون سهولة  ،جميع المعلومات التي يحتاجون إليها وإيجادالويب 

يتطلب  الذيمعقدًا ومتعدد التخصصات، أمراً موقع الويب ليعد تصميم التنقل  ،المواقع سهلة الصيانة والتحديث
فوضى أو التأثير على وظيفة موقع ث احدإإلى  ،لا تؤدي إضافة محتوى إضافي بحيثة نظململإنشاء موقع ويب 

مهام ن عمل الموقع يتكون من عدد من الخيارات المختلفة التي تحل بعض إحيث ، الويب الخاص بالمنظمة
للمناهج  شاملمؤلف بناءً على تحليل الالتي على أساسها  قام  ،رد الويبامو لالمستخدم من أجل العمل المريح 

ببناء العناصر الرئيسة التي يجب أن تحظى باهتمام كبير عند تطوير وظائف الموقع،  ،لأدبيات العلميةلالحالية 
 كما هو موضح في الشكل. لمنظمة.التي يمكن أن تؤثر سلبًا على الحالة من مورد الويب الخاص با
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 الخصائص الوظيفية لموقع الويب. (35رقم )الشكل 

 .(22-21)الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد: المصدر
 

صعوبة في التنقل  كان يواجهللزائر، إذ مهمة  الميزةهذه تعتبر  الويب: لتنقل في موقعالاستخدام واسهولة . 1
يواجهها الصعوبات التي  بسبببالإحباط  يشعرفقد ، يحتاجهاالتي من صفحة ويب إلى أخرى بحثًا عن المعلومات 

إعادة جذب الزوار الذين غادروا موقع الويب أكثر صعوبة من جذب  تعدّ  ، إذالموقع وسيكون أكثر عرضة لمغادرة
 .زوار جدد

من موقع صفحة أي فكرة واضحة عن  وارز الكون لدى ييجب أن  :الويب المنطقي لمحتوى موقع . التقسيم2
التقسيم يسمح ، مما يجعل التنقل في الموقع أسهل بكثير ،عليه وكيف وصلوا إلى هناك المتواجدون  المنظمة 

 ع الويب.لموق الحالية ائفبتنظيم عقلاني للمحتوى ضمن الوظالمنطقي لمحتوى موقع الويب 
تصميم موقع ويب هو الاختيار الخطأ الأكثر شيوعًا عند  :يجب أن يكون عنوان موقع الويب سهل التذكر. 3

 .وعملائها المنظمةوالاستخدام لزوار موقع الويب سهل التذكر ليجب أن يكون اسم نطاق  ،الخاطئ لاسم النطاق
هذا هو إثبات الهوية الذي يميز مواقع الويب عن العالم الافتراضي عبر  :Domain Nameاسم النطاق 

وقد يتضمن أرقامًا  الإنترنتإنه عنوان أحد موارد ، لهما نفس الاسمعلى الإنترنت  موقعانلا يوجد  حيث الإنترنت،
( التي تسهل تذكر اسم الموقع، وتتم ترجمة هذه الأرقام بوساطة IP) الإنترنتيحل محل عنوان بروتوكول  ،ورموزًا

 ."https://ababneh.netعلى سبيل المثال" Domain Name System (DNS)نظام أسماء النطاقات 
 .(22)الإنترنتتتوافق أسماء النطاقات الحديثة جزئيًا مع اسم المنظمة أو العلامة التجارية وتميز منطقة المجال لمورد 

 :أسماء النطاق لمصادر الويب
هذه كاختصار لتمييز المجالات النشطة المحددة التي تنتمي  النطاقاتاستخدام أسماء  المجالات العامة :. 1

 إليها موارد الويب.
Edu مؤسسة تعليمية 
Gov مؤسسة حكومية 
Art  مؤسسة فنون 
Mil مؤسسة عسكرية 

Firm- Com  عمال تجارية مثل أ منظمة 

التنقل في موقع الاستخدام و سهولة 
الويب

المنطقي لمحتوى موقعالتقسيم
الويب

يجب أن يكون عنوان موقع الويب 
سهل التذكر

سهولة إيجاد موقع الويب على 
شبكة الإنترنت

معالويبمواقعتوافق
المتصفحاتمختلف

في الويبتحديث محتوى موقع
الويبتناسق عناصر موقعالوقت المناسب

المحتوى والترتيب 

الويبسرعة تحميل موقع
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Tv محطة تليفزيونية 
          Com-Shop  موقع تسوق مثلCom 

Rec موقع استجمام 
Info موقع معلومات وبيانات 

الذي يتوافق عمومًا من حرفين )بعد "."( يستخدم للإشارة إلى جنسية بلد ما،  تدوين مكون  المجالات الوطنية:. 2
 .مع رمز مكون من حرفين

 

ترتبط المنافسة الشديدة بين المواقع الحالية بالبنية التكنولوجية المتغيرة  :الإنترنت عبر موقع الويب إيجاد . سهولة4
هناك الملايين من المواقع على شبكة الإنترنت ويتم  ،للاقتصاد العالمي والحاجة إلى تنظيم التجارة الإلكترونية

تتطور بمساعدة التسويق الرقمي فمن الضروري والمهم من الناحية  للمنظمات فإنهابالنسبة ، إضافة المزيد كل يوم
 .الإنترنت الويب عبرموقع لالمفاهيمية تطوير تحسين محرك البحث 

كافة وتطبيقها في المكثف للتقنيات الرقمية  في إطار التطور :توافق مواقع الويب مع مختلف المتصفحات. 5
الأدوات والبرامج المختلفة  تنوعتإذ  ،الويبالتطوير والتطور مواقع  قطاعات الاقتصاد العالمي، لم يسلم من هذا

 الأفرادالتي يفضل  الإنترنتاليوم هناك العديد من متصفحات  ،بما في ذلك متصفحات الويب مكثفبشكل 
  Internet  Explorer كنت تستخدم سواء على أي متصفح المنظمةموقع  تنزيل لذلك من الضروري  ،استخدامها

-  Firefox -  Safari - Google Chrome  مع ضمانهذا مطلبًا مهمًا لوظائف موقع الويب  يعدّ  ،وغيرها 
 تصميم موقعأن يراعي  يجب ذلكل ،توافق موقع الويب مع المتصفحات دون المساس بالوظائف وتصميم الويب

 .المتطلبات الأوليةمن تطوير ال الإنترنت عبر الويب
إذا لم  ،عامل النجاح الحقيقي لموقع الويب هو محتواه إن  :في الوقت المناسبالويب تحديث محتوى موقع . 6

 تحديث يصبح ،ذلك ومع الزيارات، عددالاهتمام وينخفض  فسيفقد زوار الموقع، باستمراريتم تحديث المحتوى 
 HyperText Markupترميز النص الفائق )لغة   HTMLدون إتقان لغة صعبًا أمرًا يوميبشكل  المحتوى 

Language) على الرغم من وجود العديد من في ممارسة العمل التسويقي، علة للمحتوى امما يضمن إدارة ف
 هنلأ، تتطلب المراجعة المستمرة للمحتوى وتفعيله وتحديثه التي ،الويبالأساليب والأدوات المبتكرة لصيانة مواقع 

 مجموععل في اارتباطًا وثيقًا بتحقيق المحتوى ووضعه الف المنظمةالويب الخاص بدعم وتطوير موقع بيرتبط 
يجعل موقع مما عل مواقف قياسية في استعلامات البحث، االصلة والترويج الف وسيوفر المحتوى ذ ائف، مماالوظ

 .أكثر قابلية للتمييز والطلب المنظمةب الويب الخاص

Jo  ردنيشير إلى الأ 
Lb يشير إلى لبنان 
Mx يشير إلى  المكسيك 
Ca يشير إلى كندا 
Ps يشير إلى فلسطين 
Ae مارات العربية المتحدة يشير إلى الإ 
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ويوفر التنقل بين يجب أن يكون موقع الويب كاملًا ومناسبًا وسهل الاستخدام،  :الويب موقع عناصر . تناسق7
المتطلبات الهيكلية لجميع صفحات  ويلبيالصفحات والمعلومات عبر الإنترنت اللازمة لإنشاء موقع الويب، 

مع  متوافقةموقع الويب غير  تصميماتإذا كانت  ،توحيدالساس و الأمعين من أجل الحفاظ على  ، لتصميمالويب
 .الإنترنت للمنظمة عبربعضها ، فسيبدو موقع الويب غير منظم وهو ما سينعكس في صورة العلامة التجارية 

خطأ  فرادت الحديثة بتنفيذ وتطوير موقع الويب، يرتكب العديد من الأنظماعندما تقوم الم والترتيب: . المحتوى 8
 يسمحبالغ الأهمية لأنه الجيد للمعلومات أمرًا  صميمالت يعدّ  ،قدر كبير من المحتوى على موقع ويب واحد تضمين

من  ،محدد تصميم نموذجاختيار عن طريق  ،موقع الويب وضع المحتوى بشكل صحيح علىبمصممي الويب ل
أن توفر للزائر الكثير من ومن ثم لا يتعين على المنظمة ، موضحةالمرغوبة بقائمة  الأدواتالممكن وضع 

معلومات حول موقع الويب محملة بشكل زائد ولكن قد يحتاج إلى إعادة توجيهه إلى القسم الذي يحتوي على ال
 المعلومات المتوفرة لديه.

في ظل  ،العملاء في انتظار شيء من الماضي، أصبح إبقاء السرعةفي عالم  :الويب سرعة تحميل موقع. 9
تحميل موقع الويب أن يتم  الإنترنت ومستخدم يريد ،الاقتصاد العالمي مجالاتجميع في لرقمنة لالظروف الحديثة 

إذا كان موقع الويب يحتوي على عدد كبير  ،عرض الصور والمقالات ومقاطع الفيديو على الفور يتموأن بسرعة 
ظار الزوار لتحميل الصور ومغادرة من الصور الكبيرة، فقد يستغرق التحميل وقتًا أطول، مما قد يؤدي إلى عدم انت

، مما يجب أن يعطي الأفضلية للملفات الأصغر حجمًا عند ملء المحتوى، ما لم بالمنظمةموقع الويب الخاص 
 (.24-23) فأنت بحاجة إلى تحديد الأولويات الصحيحة الصدد اهذ في ،تكن هذه الملفات مهمة لجذب انتباه الزوار

والأهمية  ،ومستوى التنقل ،والتصميم ،حسب الغرضبهناك العديد من مواقع الويب التي تحتاج إلى التنظيم 
بناءً على فائدتها وقيمتها عند البحث تسمح البنية الحالية للمستخدم بتقييم مواقع الويب ة، وغير  الموضوعية للمحتوى 

احتياجات العميل وما هي أهداف العمل التي يجب عن المعلومات ولأن مطوري مواقع الويب يعرفون ما هي 
 ،الرئيسي لتقييم موارد الشبكة هو القدرة على تلبية الاحتياجات أو الاهتمامات المحددة للزائرن المعيار أ ،تحقيقها

على هذا الأساس وبناء على تحليل دقيق للبحث العلمي في مجال وظائف الهياكل وسمات تطورها، قام المؤلف 
 .الأنظمة اعتمادًا على غرضها ووظائفها، كما هو موضح في الشكلبتعميم 

 
 تصنيف المواقع بحسب الوظائف (36الشكل رقم )

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

قع بطاقات العملامو
الويب مواقع 

للمنظمات
المدوناتالمواقع التجارية

موقع   البوابة 
الإلكترونية

تطبيقات الويبةالاجتماعيالشبكات 
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على معلومات هذا هو أبسط نوع من مواقع الويب، وهو منظم على صفحة واحدة ويحتوي  :موقع بطاقة العمل. 1
أساسية وتركيبية حول المؤسسة أو العلامة التجارية مع الإشارة إلى العناوين المختلفة )الهاتف، البريد الإلكتروني، 

التي لا ترغب في ربط  للمنظمات اً هذا النوع من مواقع الويب ضرورييعدّ . الشبكات الاجتماعية، المدونات، إلخ.(
رغب في إنشاء مجال إنترنت خاص بها، وهو أمر مفيد لأصحاب المشاريع ولكنها ت الإنترنتأعمالها بشبكة 

 .الناشئة الصغيرة والمنظماتالخاصة 
يتميز هذا النوع من مواقع الويب بأحجام أكبر بكثير وهو مصمم لتوفير معلومات أكثر  المنظمات:مواقع . 2

 :للمنظمةتفصيلًا حول السلع أو الخدمات أو العلامة التجارية 
 العلامة التجاريةو  المنظمة تاريخ إنشاء.  
  المنظمة.وصف الأهداف الرئيسة ومهمة 
 .استراتيجيات التنمية 
  للمنظمةالأنشطة الرئيسة . 
   المزايا التنافسية 
  .فريق العمل وإنجازاته 

، لأنه دون تمثيلها تطوير وتنفيذ موقع ويب لمنظمة ما شرطًا أساسيًا للوجود الكامل للمنظمة يعدّ  ،في العالم الحديث
يمكن لمورد الويب هذا  ،لن ينظر إليها معظم الشركاء على أنها موثوقة وتستحق الاهتمام الإنترنت عبرالخاص 

تختلف أنواع مواقع الويب  ، إذأو أن يشارك بشكل مباشر في الأنشطة العملية ،أن يكون له وظيفة تمثيلية فقط
 عبروظيفة متجر  نفسه ويمكن أن يؤدي في الوقت ،يث الغرضاختلافًا كبيرًا من ح بالمنظماتالخاصة 
 .(25)الإنترنت

من أشهر الفئات التي تساعد مئات الآلاف من الأشخاص حول العالم على بدء أعمال  :المواقع التجارية. 3
 .(26)تجارية مربحة عبر الإنترنت بسبب مميزاتها

النص ) التحديث المستمر لأي نوع من أنواع المحتوى هو مواقع المن السمات المميزة لهذا النوع من  :المدونات. 4
أو مجموعة من الأفراد أو ممثل  فرديشارك  ، من خلال ما ينعكس على المدونات(. والوسائط المتعددة والرسومات

 ،مقالة لمنظمة حدث أفكارهم ومعلوماتهم حول مواضيع مختلفة ويتواصل مع المستخدمين من خلال التعليق على
هي و ، الذين يعملون كمدونين الوقت الحاضر، أصبحت هذه المواقع جزءًا لا يتجزأ من حياة العديد من الأفراد  في

صون مقالات تينشر فيه المخ مجالوهو  الإنترنتعبر  المنظمةب الخاص ويبال موقعغالبًا ما تكون جزءًا من 
 .الإنترنت عبروالترويج لعلامتها التجارية  المنظمةعالية التخصص ترتبط ارتباطًا مباشرًا بخصائص أنشطة 

ولكن  ،ةالمدون تشبه، كبيرةعبارة عن منصة إنترنت هو هذا النوع من مواقع الويب  :ةالإلكترونيموقع البوابة . 5
هوايات المواقع الويب عددًا كبيرًا من الجماهير ذات الاهتمامات و اليستهدف هذا النوع من ، مع ميزات متقدمة

المنتديات والمشاركة في و قراءة الأخبار والدردشة على قدرة الجمع بين خدمات متعددة، ولديها يوغالبًا ما  ،مختلفةال
 .ذلكغير وتخزين المعلومات الشخصية و  الإلكترونيواستخدام البريد  استطلاعات الرأي
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والتواصل والترفيه مواقع الويب الكبيرة المصممة للتعارف  إلىتشير هذه الفئة  الاجتماعية: . الشبكات6
في السنوات  ،للمستخدمين، وتوفر فرصًا لمشاركة المعلومات حول أنفسهم واهتماماتهم والأحداث المهمة مع العالم

يتم تصنيف هذا النوع  حيث، للسلع والخدماتتدابير تسويقية خاصة والترويج بنشاط لتطوير  االأخيرة تم استخدامه
يحقق التوسع وثقة المستخدمين النهائيين من خلال استخدام الشبكات موقع ويب من مواقع الويب على أنه 

 الاجتماعية.
لأنها تفاعلية وتسمح ، أنواع مفيدة من مواقع الويب التي توفر الوصول إلى منتجات البرامج :تطبيقات الويب. 7

لتلبية احتياجات المستخدمين الاستخدام في سهل وأهذا النوع من مواقع الويب أكثر تطوراً  يعتبر ،مختلفة مهامبإجراء 
ويزيد من الوعي بالعلامة التجارية، ويزيد من ، الإنترنت ي، مما قد يجذب انتباه مستخدمفي الوقت الفعليالمختلفة 

 .الولاء للمؤسسة وعلامتها التجارية
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 العاشرالفصل 

 الويب موقعلالبحث محركات تحسين 
Website search engine optimization 

 

 : أساسيات تحسين محركات البحث.الأولالمبحث 
تتطلب الظروف الحديثة أن تستخدم أنظمة الأعمال تقنيات وأدوات مبتكرة لزيادة كفاءة وتحسين الأنشطة التسويقية 

هي للمنظمة، مع القدرة على إسناد هذه التقنيات والأدوات إلى محركات البحث، حيث أن المواقع الإلكترونية 
إلى الملايين وتشابهت في  دهااعدتكثرت المواقع الإلكترونية ووصل  ،للمنظمةفاعلة الالتسويقية  داة الأو  الواجهة

أن يكون لكل موقع أولوية في الوصول إليه عبر محركات البحث، إذ أصبح من  يتطلب حيثمجال أعمالها، 
من جميع محركات البحث هو إيجاد البيانات  الهدف ،بحثالالصعب التنقل إلى صفحات موقع  الويب دون محرك 

قبل تطوير محركات البحث، كان الإنترنت عبارة عن مجموعة  ،المتاحة على الإنترنت وفقًا للترتيبات الخاصة بها
التي يتصفحها المستخدمون عن طريق إدخال عنوان موقع الويب بشكل مباشر أو استخدام أدلة  من مواقع الويب،

  .وقوائم مختصة

 ساعد مستخدميالإنترنت، شبكة المستندات المخزنة على  عنللبحث  يستخدم حاسوبيبرنامج ذا ه محرك البحث:

للمستخدم المتعلقة بالمحتوى أو الموضوع  الرئيسةطريق إدخال الكلمات الإنترنت في البحث عن محتوى معين عن 
ع الويب التي تحتوي على كلمات ، ومن ثم يعرض محرك البحث مجموعة من مواقالمطلوب في محرك البحث

يُشار إليها غالبًا باسم "صفحة رئيسة أدخلها المستخدمون، وعادة ما يتم تقديم نتائج البحث في شكل قائمة نتائج، 
 إمكانية أن تكون النتائج عبارة عن صور أو مقاطع فيديو أو صوت وغير ذلك. عم ،نتائج البحث"
لأن المستخدمين يقومون بمليارات عمليات البحث جزءًا مهمًا من التسويق الرقمي هذا يعد  البحث: اتتحسين محرك

معظمها لأغراض تسويقية، للحصول على معلومات حول المنتجات ، وغالبًا ما تكون عمليات البحث  كل عام،
خرى، يمكن أن بالإضافة إلى قنوات التسويق الأ ،هي المصدر الرئيسي لحركة المرور الرقمية للعلامات التجارية

النهائية، ومع ذلك، تطورت نتائج  أرباحكيكون للظهور والمرتبة في نتائج البحث مقارنةً بمنافسيك تأثير كبير على 
ن و لتزويد المستخدمين بمزيد من الإجابات والمعلومات المباشرة، مما يجعل المستخدم الأخيرةالسنوات  فيالبحث 

  .(1)ن توجههم إلى مواقع ويب أخرى علًا يبد أكثر بقاء على صفحة نتائج موقع الويب

للمعلومات على  الشاملةالأداء الأمثل والبحث الفاعل والتغطية  ضمانتتمثل المهام الرئيسة لمحركات البحث في 
حيث ، الإحصائية لمعلوماتا، يتم حل هذه المهام على أساس معالجة والوصول المتساوي إلى جميع الموارد الويب

ولكن  ،فجميع الطرق المستخدمة لفهرسة المستندات وترتيبها هي عملية سرية ،همن نوع فريدن كل محرك بحث إ
هيكل نظام البحث كما هو موضح في  معرفةلذلك من الضروري  ،المبادئ الأساسية لمحركات البحث متشابهة

 .الشكل
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 .هيكل محرك البحث( 37الشكل رقم )

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

يشار إليه أحيانًا باسم العنكبوت أو روبوت العنكبوت، وغالبًا ما يتم اختصاره إلى الزحف،  :crawler. الزحف 1
شبكة الويب العالمية عن محتوى جديد ويضيفه إلى الإنترنت، وعادةً  حث بشكل منهجي فيبيوهو روبوت إنترنت 

الإنترنت  الموجودة علىيقوم زحف البحث بمسح المستندات  ،ما يتم تنشيطه بواسطة محركات البحث لهذا الغرض
ت ، تسمى عملية إدخال المعلوماوقاعدة البيانات محرك البحث جديدة لإدراجها في فهرسالمستندات اللتحديد 

إضافة صفحاتهم يدويًا إلى قائمة انتظار بلمالكي مواقع الويب  تسمحمحركات البحث آلية تسجيل تمتلك  ،بالفهرسة
 الفهرسة. 

 مهام زحف البحث:
 الموقع رابط يستكشف صفحات الويب من قائمة عنوان الإنترنت أو(URL (A Uniform Resource 

Locator)  سابقة للإنترنت.التي تم الحصول عليها من عملية زحف 
 ج الروابط من صفحات مواقع أخرى.استخر ا 
 ( الالتحقق من العناوين المضافة يدويًا بواسطة مشرفي المواقع.)مسجلة في محركات البحث 
حيث  ،إنه المكان الذي يتم فيه تخزين الصفحات التي تم اكتشافها أثناء عملية الزحف :Indexer. المفهرس 2

حسب ظهورها في صفحة مرتبة ب، ويخزن كافة المعلومات في فهرسهمحتوى الصفحة يقوم محرك البحث بتحليل 
التي يمكن لمستخدمي الإنترنت محتملة الرئيسة ال اتكلمال يتم إنشاء قائمة كلمات للمستند تحتوي على ،نتائج البحث
 ملفات الفهرسة.يحتوي كل محرك بحث على خوارزميات الفهرسة الخاصة به وتنسيقات ، فيهاو  البحث عنها

حاسوبي مخزنة في نظام المجموعة منظمة من المعلومات أو البيانات  هي :Databaseقاعدة البيانات . 3
يتم استخدامه من قبل المنظمات لتخزين  ،الحصول عليها وتعديلها وإدارتهاإلكتروني أو بطريقة يسهل  بشكل

عد وا إدارة ق لبسيط، تم ابتكار طريقة جديدة البيانات قواعد تقنياتمع تطور  ،المعلومات والبحث فيها وإدارتها
حساب الخصائص  ، يتمالبيانات، بعد إنشاء قاعدة البيانات عدوا برنامج خاص يسمى نظام إدارة ق بمساعدةالبيانات، 

الزحف

قاعدة البيانات

واجهة مستخدم الويب

نموذج الترتيب

المفهرس
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ات الداخلية والخارجية للصفحات من أجل تحديد مدى ملاءمتها وترتيبها في نتائج محرك البحث المستقبلية لاستعلام
 .بحث محددة

التي يتم فيها جلب المحتوى من فهرس محرك البحث  الطريقةهذه هي  :ranking model. نموذج الترتيب 4
بناءً على طلب  ،البحث المحددحسب صلتها باستعلام بللمستخدمين على صفحة نتائج البحث، مرتبة وتقديمه 
يصل خادم الويب إلى خادم الفهرس ويبحث عن الصفحات التي تحتوي على كلمات رئيسة تطابق  ،المستخدم

 الاستعلام.
 ،في قاعدة البيانات عن الصفحات المطلوبة يقوم بالبحث :Web User Interface. واجهة مستخدم الويب 5

التي تطابق استعلام المستخدم ويتم إجراء الترتيب )الفرز( لاختيار الصفحات من قاعدة بيانات محرك البحث 
 .(3-5)حسب صلتها بالاستعلامبويرتبها ترتيبًا تنازليًا 

عندما ، بناءً على هدف البحثصياغة استعلام يقومون بو  متنوعةيبحث العديد من المستخدمين عن معلومات 
أراد ، إذا مصطلح البحثيريد المستخدم شراء شيء ما أو مشاهدته أو الاستماع إليه، فإنه يضيف الإجراء إلى 

بناءً على محتوى الاستعلام أو هدف البحث  ،مباشرة في شريط البحث يدخلهافإنه ، ما معرفة إجابة سؤال
وثيقة الويب لإنشاء علاقة موقع  ةأنواع استعلام البحث ومحتوى صفح استعلام بحث إلى يتم تقسيم ،المطلوب

فهناك أنواع مختلفة  ،عناصر قائمة البحث وفقًا لمعايير معينةنظرًا لأن محرك البحث ينظم الصلة ببعضها ، 
النهج المنظم والمرئي إلى تطوير التصنيفات وهو  ،من عمليات البحث للحصول على المعلومات التي نحتاجها

آلية  في أبحاث محركات البحث في جميع أنحاء العالم على النقيض من الأساليب الحالية التي تعتمد على
 .التي يستخدم فيها، كما هو موضح في الشكلالتشغيل 

 
 .أنواع محركات البحث بحسب آلية العمل( 38الشكل رقم )

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

جديد وفهرسته في قاعدة المحتوى البرامج الزحف أو الروبوتات أو العناكب للزحف إلى  تستخدم آلية الزحف:. 1
قد يستغرق الأمر عدة أيام بين عمليات الزحف،  ،محرك البحث بحسببيانات البحث، يختلف معدل تكرار الزحف 

وقد يعرض نتائج البحث محتوى محدثًا جديدًا بمجرد أن تزحف محركات البحث إلى موقع الويب مرة أخرى، أحد 

يمحرك بحث دلائل. 2 محرك بحث زحف. 1

مساندمحرك بحث . 4 هجينمحرك بحث. 3
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العوامل المهمة لمحركات البحث هو الفهرسة وتسمى الكلمات المحددة والكلمات الأساسية والعبارات التي تصف 
وفي بعض الأحيان عندما لا يعرف الزحف معنى الصفحة، قد يحتل موقع الويب مرتبة  ،ةأفضل وصفاً للصفح
في هذه الحالة تحتاج إلى تحسين الصفحات لروبوتات محركات البحث بحيث يسهل فهم  ،أقل في نتائج البحث

الكلمات برامج الزحف الكلمات الرئيسة الصحيحة، سيتم تخصيص الصفحة لتلك  تختاروبمجرد أن  ،المحتوى 
يقوم محرك البحث بمقارنة سلسلة البحث في استعلام البحث ، مرتبة عالية في نتائج البحثوستحتل الرئيسة 

 البحث محرك يقوم ،بالصفحات المفهرسة في قاعدة البيانات لأن سلسلة البحث يمكن أن تمتد إلى صفحات متعددة
 Google أن إلى الإشارة وتجدر ،البحث سلسلة باستخدام فهرسها في صفحة لكل بالموضوع الصلة مدى بحساب

 وتستخدم الزحف برامج تستخدم التي البحث محركات على تعتمد Yandex و Baidu و! Yahoo و Bing و
  (.6-7)البحث نتائج لعرض أعلاه المذكورة التقنية

 امختصر  اوصفلقوائم، إذ يرسل مالك موقع الويب ا التي تصنف الإجراءات البشريةهي . آلية الدليل المفتوح: 2
ثم تتم مراجعة الموقع المقدم يدوياً وإضافته إلى الفئة المناسبة  ،لدليل الموقع مع الفئة التي يجب تصنيفه ضمنها

أو رفض إدراجه في القائمة، ستتم مطابقة الكلمات الرئيسة التي تم إدخالها في حقل البحث مع أوصاف موقع 
ذا يعني أن التغييرات التي تم إجراؤها على محتوى صفحات الويب لا تؤخذ في الاعتبار، نظرًا لأن ه ،الويب

، ومن المرجح أن يحصل الموقع الذي يحتوي على محتوى جيد على تصنيف مجاني الذي يهمالوصف فقط هو 
فقد دفعت محركات ومع ذلك،  Yahooعلى محركات البحث هذا هو دليل  لاً مث ،محتوى الأكثر من موقع سيئ 

 .جميع محركات البحث التي يقودها الأفراد التي تشبه الدليل إلى خارج الإنترنت Google البحث الآلية مثلاً 
تستخدم الآلية المختلطة الفهرسة ، هي برامج الفهرسة الإلكترونية التي تتضمن صفحات الويب. آلية هجينة: 3

البحث، تستخدم معظم محركات البحث القائمة على الزحف  الويب في نتائجالآلية والفهرسة اليدوية لتضمين مواقع 
برامج الزحف بشكل أساسي كآلية رئيسة والأدلة التي يديرها الأفراد كآلية ثانوية وعندما يتم تحديد  Googleمثل 

تقديم موقع موقع ويب على أنه إرسال عشوائي، هنا يتوجب على مالك موقع الويب اتخاذ إجراء تصحيحي وإعادة 
صون بمراجعة الموقع المقدم يدويًا قبل إعادة إدخاله في نتائج البحث، تالويب إلى محركات البحث، ويقوم المخ

العمليات، إلا أن الإدارة تتم يدوياً لتتبع نتائج البحث وعرضها بإدارة روبوتات البحث  قيامعلى الرغم من  ،لذلك
 .(7-8)بشكل طبيعي

التي تستخدم مجموعات مختلفة من أدوات محرك البحث التي تحتوي على روبوتية امج هي بر  :. آلية مساندة4
 ،الروبوت لعرض الصور ومقاطع الفيديو والأخبار والمنتجات والقوائم المحلية حصرياً، مثلأنواع مختلفة من برامج 

بعض تقوم يمكن استخدام الصفحة المتوافرة للبحث فقط عن الأخبار من الصحف المختلفة،  ،Googleأخبار 
بجمع معلومات وصفية حول الصفحات من محركات البحث والأدلة الأخرى  Dogpileمحركات البحث مثل 

 توفر محركات ،metasearchلعرضها في نتائج البحث، يسمى هذا النوع من محركات البحث بمحرك البحث 
المعنى السياقي لاستعلامات  معرفةعن طريق  مجال معيننتائج بحث دقيقة في  Swoogle البحث الدلالية مثلا

 .(9)البحث
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يمكن أن يكشف أن الابتكار وأتمتة عملية التسويق  التشغيلآلية  بحسبنوع محرك البحث الذي طوره المؤلف  إن
البحث لا ف التي تحل محل عمل محركات البحث، العمل التنظيمي فيالأساليب القديمة واسعة النطاق تحل محل 

نظرا لعدم وجود نهج موحد  ،ولكن على عدة عوامل، بما في ذلك نوعها ،يعتمد فقط على أنواعها الموضحة أعلاه
تقديم تصنيف  تم ،اتالتحليل النقدي والتعميمعلى  بناءً لتصنيف أنواع محركات البحث في المؤلفات العلمية، 

 ، كما هو موضح في الشكل.البحث اتمحرك لأدوات

 أنواع محركات البحث في العالم.( 39الشكل رقم )

 (.10-11)إعداد الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب: المصدر

 

أن محركات البحث العالمية مصممة في الحصول على نتائج البحث النهائية هما مدورا تلعب محركات البحث 
محركات البحث  تقومبينما ، للبحث عن المعلومات على شبكة الإنترنت دون تحديد موضوع أو معيار بحث محدد

 .محددةأو موارد  من ذلك، بإجراء عمليات بحث على شبكات محليةالمحلية على العكس 
يسمح للمستخدمين بالبحث عن أي نوع من المحتوى مثل النص والرسومات والصوت  . محرك البحث العالمي:1

محرك البحث العالمي الأكثر شهرة هو  ، يعدّ يتم إجراء عمليات البحث عبر جميع موارد الإنترنت ،والفيديو
Googleتائج أكثر ، وهو ذو صلة بما يقوم به نظرًا لاعتماده على الخوارزميات الذكية التي تساعد في عرض ن

عبر محرك في الصين و ،  Yandex عبر محرك البحث يبحث المستخدمون في بلدان رابطة الدول المستقلة ،دقة
و  Mail.ruو Yahooو  bing مثلا . بالإضافة إلى ذلك، هناك محركات بحث عامة أخرى Baiduالبحث 

Nigma  وDuckDuckGoother. 

هذا النوع من المحركات يكون داخل منظمة خاصة أو مكتبة أو مختبر أبحاث،  . محركات البحث المختصة:2
 .قاعدة بيانات المنظمة فقط لتسهيل عملية البحث عن المعلومات داخل تلك المنظمةاستخدام ويتم 

)دينية، مهنية،  محددةاجتماعية لبحث عن المعلومات التي تهم فئات ل مصممة . محركات البحث الموضوعية:3
رها( في الظروف الحديثة، لم يعد هناك تقريبًا أي محركات بحث موضوعية فقد حل محلها محركات بحث وغي

 .(10-11)تقديم نتائج بحث فاعلة في أي اتجاهتقوم بعالمية 
 والكثير من الوقت لتحديد الأهداف والاستراتيجياتة الكثير من الجهد نظميتطلب تحسين موقع الويب الخاص بالم

كيفية عمل محركات ب ةأولي معرفة، من المستحسن أن يكون لديك الويب للموقع قبل البدء في الترويج لموقع الرئيسة

عالمي•

متخصص•

موضوعي•

محركات البحث العالمية

محلي•

البحث عن طريق الموارد الفردية• محركات البحث المحلية
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نتائج إيجابية، وأن الخبراء يبنون استراتيجيات تحسين موقع الويب لاستعلامات  ىالبحث من أجل الحصول عل
 ائج محرك البحث.في الصفحة الأولى من نت كالبحث الضرورية حتى تكون على يقين من أن

 :مهام محركات البحث
في البحث عن المعلومات،  تلبي احتياجات البحث الخاصة بالمستخدم: . الاستجابة الصحيحة لطلب المستخدم1

لضمان هذه النتيجة يجب أن  ،مما يضمن الولاء لمحرك البحث ولا يعطي سببًا لاستخدام محركات البحث الأخرى 
 وأكثر ملاءمة لطلب المستخدم. اً استعلامات بحث ةتحصل على أفضل عشر 

نتيجة من شأنها أن تسهم في الحصول  نشرفي البداية من الضروري  لموقع:ل. ضمان تحويل حركة مرور 2
على مكافأة مالية يعني ربح لأصحاب المواقع الإلكترونية وأصحاب الأعمال، التي يتم توفيرها عن طريق عناصر 

 .(12)يد المواقع والإعلان والعلاقات العامةتسويق قياسية مثل تحد
لضمان ترتيب موقع الويب في المراكز الثلاثة الأولى أو العشرة الأولى في البحث، من الضروري دراسة أو تحليل 

  :تقسيم هذه المعايير إلى مع إمكانية ،أو معرفة جميع المعايير الرئيسة لمحركات البحث ومحاولة تحسينها
 يتميز هذا المعيار بحقيقة أن ترتيب موقع الويب يعتمد على تقييم  لمحركات البحث: يالنصالمحتوى  رايمع

أي صلة محتوى الصفحة بالكلمات الرئيسة التي يبحث عنها المستخدم في  ،لصفحةل ينصالمحتوى الجودة 
محركات البحث، يتم العمل معهم في مرحلة إنشاء الجوهر الدلالي للموقع وتعبئته بمحتوى نصي، ومن 

أي المعروف أن محرك البحث يوفر في الصفحة الأولى من البحث النتائج الأكثر صلة باستعلام المستخدم، 
، يتم همع المعايير المطلوبة ويجب أن يفي بها  في الوقت نفس من الدقة اممكن ااه يتوافق بأكبر قدر أن محتو 

 .لفت الانتباه إلى صحة ملء عبارة العنوان ووصف الصفحة ووجود استعلام رئيس في العناوين
  وفهرسته، لأن يتم تطبيق هذا المعيار بعد نشر موقع الويب  نصي لمحركات البحث:الغير  المحتوى معيار

مبدأ الاختيار لا يعتمد على معايير غير نصية لتقييم جودة محتواه، إذ تحتوي على عامل ترتيب مختلف 
ويعمل النظام على مبدأ مراعاة عدد الروابط  ،قليلًا لموقع الويب وهي درجة ملف تعريف الارتباط الخارجي

 . (13)لمورد الويب وتقييم وثوقية إحالة الموارد والتحقق من التسجيلات في أدلة مواقع الويب
التي  الإنترنتومصداقيتها في البلدان الممثلة بمجموعة كبيرة من المنتجات والخدمات عبر  Googleتتميز أولوية 

من المنتجات  اتوالإعلان Googleبحث  يعدّ  ،تقدمها المنظمة والتي يمكن دمجها بسهولة مع بعضها البعض
 Gmailوبريد  Chrome، إلى جانب متصفح نظمةة ويمثلان الغالبية العظمى من إيرادات المنظمالأساسية للم

والعديد من الخدمات  Googleللجوال المملوك لشركة  Androidونظام تشغيل  YouTubeو  Googleوخرائط 
، كما الإنترنتهي في الأساس متجر شامل لتلبية الاحتياجات عبر  Googleالاستهلاكية والتنظيمية الأخرى، 

 هو موضح في الجدول.
 Googleشهر محركات البحث بعد أ (10يوضح الجدول رقم )

 خصائص محرك البحث 
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1. 

 
 

Bing 
 

نظام التشغيل الشهير  ةصاحب  Microsoft التقنيةإنه محرك البحث الخاص بعملاق 
Windows  ومجموعةOffice  التي تهدف إلى التنافس مع قادة محركات البحث مثل ،

Google وله قاعدة شعبية كبيرة الإنترنت. يعد محرك البحث من أفضل محركات البحث على ،
 زيارة في العالم.وهو ثاني أكثر محركات البحث 

2. Yahoo 

، أصبح محرك البحث هو محرك بحث قوي يمثل جزءًا كبيرًا من عمليات البحث على الإنترنت
 Yahooتحت إدارة Microsoft أن فراد، يعتقد بعض الأ Yahoo و Bing  يستخدمان نفس

 إدارة، وأعتقد أيضًا أن  ةحقيقة غير صحيحاللكن  ، ويعرضان نفس النتائجالخوارزمية 
 Microsoftأكثر ذكاءً من ذلك. 

3. 
Baidu 

 

مواقع الويب وملفات الصوت ليوفر نتائج  ، حيثمحرك البحث الأكثر استخدامًا في الصين هو
يعدّ أفضل  ،والصور، بالإضافة إلى الخرائط والأخبار والتخزين السحابي والخدمات الأخرى 

المعروف باسم جدار و محرك بحث للمواطنين الصينيين منذ أن فرضت الحكومة حصارًا دائمًا 
  Googleالحماية العظيم في الصين على خدمات  

4. Yandex 

 ،يشتهر بمجموعة من الخدمات التي تشمل محركات البحث والذكاء الاصطناعي والتحليلات
يمكن العمل بسهولة مع مصطلحات بلدان رابطة الدول المستقلة عند البحث عن الموارد 

 70متعددة الجنسيات في المقام الأول لمستخدمي اللغة الروسية وتقدم منظمة تعدّ  ، إذالأجنبية
، بما في ذلك النقل وخدمات البحث والمعلومات الإنترنتمن المنتجات والخدمات ذات الصلة ب

 .والإعلان الهواتف المحمولةملاحة وتطبيقات ة والالإلكترونية والتجار 

5. 

 
 

DuckDuckGo 
 

لا يتتبع محرك البحث مواقعك  ، حيثبسبب خصوصية المستخدمكبيرة  اكتسب شعبية بسرعة
شعارها أننا محرك . تتعقبكمما يعني أنه لا توجد إعلانات  نهائياً  الإنترنتأو أنشطتك عبر 

 تخزيناحترام خصوصية المستخدمين وعدم  يكمن فيتميز السر  ،المستخدمينبحث لا يتابع 
، الإنترنتمن مستخدمي  للعديدونظراً لأهمية عنصر الخصوصية  ،بياناتهم لأغراض إعلانية

 .الأخيرةالسنوات  في اكبير  وتطوراً  محرك البحث هذا نمواً  شهدفقد 

6. Ecosia 
إنها صديقة للبيئة  ،أرباحه لزراعة الأشجار حول العالممحرك بحث فريد من نوعه يخصص هو 

تعمل خوادم المتصفح على طاقة متجددة بنسبة و ، عملية بحث 45وعادةً ما تزرع شجرة كل 
 .ولا تشجع تتبع الجهات الخارجية أو بيع البيانات الإعلانية٪ 100

7. Yippy 

بوابة ويب تستخدم عبارة عن مجمع البحث الذي يُطلق عليه أيضًا  الوصفيمحرك البحث 
خاصة لتجميع نتائج بحث الويب للعبارات أو المصطلحات من محركات البحث  اتخوارزمي

يسمح للمستخدم فهو ، الأخرى، يقوم ببساطة باسترداد البيانات من محركات بحث الويب الأخرى 
لى أفضل والحصول على نتائج من مصادر متعددة والحصول بسرعة ع ،بإدخال استعلام واحد

يقدم نتائج   Yippy الإجابات من مجموعة واسعة من المعلومات ومن المثير للاهتمام أن
ومن  بتنسيق مجموعات تسمح للمستخدمين بتصفية النتائج بحسب الأقسام الفرعية المختلفة

 كفاءة البحث وتحسينورضا العملاء  الشاملبحث ال  yippy ميزات محرك البحث
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8. 
 

Swisscows 

يستخدم و . Hulbee AGمن قبل المنظمة السويسريةمشروع ك 2014تم إطلاقه في عام 
ويضمن عدم تخزين عطي إجابات أسرع على الاستفسارات تلتعرف على البيانات الدلالية الذي ل

يحترم المحتوى المناسب للعائلة ويراقب نوع حيث   للعائلاتإنه مناسب . ،بيانات المستخدم
مع حذف النتائج الصريحة، تتمركز خوادم المحرك في مراكز بيانات  للأطفالالمحتوى المقدم 

 تحت الأرض تحت جبال الألب السويسرية خارج الاتحاد الأوروبي والولايات المتحدة. 

 .(13-14-15)الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد: المصدر
 

لعمليات  شاملمن الضروري إجراء تحليل  ،تعتمد على تحسين محركات البحثقبل إنشاء استراتيجية تسويق رقمي 
نظرًا جميع الفروق الدقيقة وخصائص عمل المنظمة في كل مرحلة،  معرفةمن أجل  ةالأعمال التسويقية للمنظم

مما يستلزم إجراء تغييرات على موقع ة، لأن تحسين محركات البحث هي عملية طويلة ويجب أن تكون شامل
وتحسين هيكله وإجراء تصحيحات في التصميم والمحتوى من أجل الحصول على نتيجة  ،المنظمة على الويب

- Google جيدة، لا يتغير هيكل العمل اعتمادًا على محرك البحث لتحسين محركات البحث لموقع المنظمة
Bing  - Yahoo  يتم فيها الترويج، بناءً على ما التي الجغرافية على المنطقة الأمر كما أنه لا يعتمد  ،وغيرها

ساس التعميم الذي سمح بتحديد أوعلى  ،ث الموجودة في هذا المجالابحللأ نقدي أجرى المؤلف تحليل ،سبق
  .الشكل في الواردة المراحل الرئيسة

 
 

 مراحل تحسين محركات البحث لموقع المنظمة.( 40الشكل رقم )

 .(16-17)الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد: المصدر

 

الويب الخاص قبل اتخاذ قرار بالترويج لموقع  المنظمة:ب الويب الخاص لموقع تحسين محرك البحث . تدقيق1
بما في ذلك البيئة  ،المؤشراتلمختلف ، من المهم إجراء تحليل شامل محددةباستخدام كلمات رئيسة بالمنظمة 

ي تحسين صصاتيقوم أخ إذ ،ةنظمالإضافة إلى تحليل شامل لأداء موقع الويب الخاص بالم، التنافسية والموضوع
محركات البحث بإجراء تحليل مدى ظهور موقع الويب عن طريق الكلمات الرئيسة، وإجراء تحليل للمنافسين 

تحسين محرك تدقيق.  1
الويب لموقع البحث

النواة الدلالية  إنشاء. 2الخاص بالمنظمة
الويب الخاص لموقع

بالمنظمة

التحسين الداخلي. 3
تحسين محتوى. 4لموقع الويب

موقع الويب

داخلي الربط ال. 5
الويبلموقع

التحسين الخارجي . 6
لموقع الويب
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بناءً على أهداف  ،قادة السوق من أجل تحديد أفضل السبل للتحرك تتحليلاو  ،الاستراتيجية التي يتبعونها لمعرفة
بتحليل البنية والمحتوى وملفات تعريف الارتباط الخاصة بصفحات أعمالها الاستراتيجية، إذ يقوم المختصون 

موقع مطلوبة للترويج لاللمختص تحديد الميزانية ا يستطيع، بناءً على ذلك المنافسين في الجزء العلوي من البحث
وما هي تكلفة كتابة  ،وما يجب أن يكون معدل نمو الروابط الخلفية للموقع  Googleالمنظمة على الويب في

المحتوى مع أهمية الملاحظة بأن يتم تخصيص الشهر الأول من العمل للتحسين الفني للموقع مع جميع التغييرات 
 .العالمية اللازمة والتحسينات اللاحقة

 ،يعدّ جمع النواة الدلالية مرحلة مهمة في عملية التحسين :المنظمةبإنشاء النواة الدلالية لموقع الويب الخاص . 2
بناءً على ة، نظملجذب العملاء لموقع الويب الخاص بالملأن الاختيار الصحيح للعبارات الرئيسة هو المفتاح 

 ،صفحات المقصودة وصفحات المدونةالنية موقع الويب و التكوين وتجميع الجوهر الدلالي لموقع الويب يتم إنشاء ب
بالإضافة إلى كتابة النصوص وإنشاء الروابط وإنشاء البيانات الوصفية، من أجل الترويج الناجح لأي موقع 

ا إلى ويتم تقسيمه ،جميع الكلمات الرئيسة المتعلقة بموضوع الموردل شاملةوهو قائمة  ،ستحتاج إلى جوهر دلالي
 بدءعند  بل ،وتحسينه ، يتم استخدام الدلالات ليس فقط عند إنشاء موقع الويبذات معاني متشابهةمجموعات 

يتم اختيار الكلمات الرئيسة  ،الإنترنتالحملات عن طريق جمع الدلالات يدويًا وباستخدام خدمات متنوعة عبر 
يتم إيلاء  ،الدلالية للمنافسينالنواة وكذلك  الإلكترونيعن طريق تحليل السلع والخدمات المقدمة على الموقع 

إنشاء صفحات في المهمة الرئيسة تتمثل  الاهتمام لإحصاءات استخدام استعلامات البحث مع مراعاة موسميتها،
 .(18)على موقع الويب لجميع الاستفسارات التي تلبي احتياجات الجمهور المستهدف على أفضل وجه

في التحسين الداخلي لموقع  البدءمن المهم ملاحظة أنه قبل الويب: المنظمة على . التحسين الداخلي لموقع 3
مراجعة شاملة لتحديد القضايا الرئيسة ي تحسين محركات البحث بإجراء صصاتيقوم أخس ،المنظمة على الويب

 .كما هو موضح في الشكلمعالجتها  يجبالتي 

 
 .المنظمةعناصر تحسين محركات البحث الداخلية لموقع  (41الشكل رقم )

 .(19-20)إعداد الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب: المصدر
 
 

 

جودة محتوى موقع الويب 
للمنظمة

عنوان موقع الويب الخاص 
بالمنظمة

الترميز المنظمعلامة وصفية لموقع الويب

نص بديل لصور صفحات 
الويب

العنوان والروابط الداخليةاسم صفحة الويب

استجابة موقع الويب

سرعة تحميل موقع الويب
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 :الداخلي البحث محرك تحسين استراتيجية مهام
 الويب ن الصفحات على موقعيو اعن صياغة 
  ع الويبموقتحسين سرعة استجابة الخادم وتحميل صفحات. 
 رساالتكرارات باستخدام عمليات إعادة التوجيه الدائمة والعناوين الأساسية دون فه إزالة. 
 إنشاء خريطة XML الويب لموقع. 
 هاتحسين الصفحات وترقيم. 
 تحسين كود استجابة الخادم وعناوين الصفحات. 
  الترميز الجزئي إعدادات. 

دونه سيكون من الصعب على  ،اً مهم اً المحتوى عنصر  يعدّ  :الإنترنت. تحسين محتوى موقع المنظمة عبر 4
لذلك يتطلب هذا الجزء من العمل متطلبات عالية نسبيًا،  ،في محركات البحث متقدمةموقع الويب أن يحتل مرتبة 

من تفرد المحتوى وتشبعه بالكلمات الرئيسة  تحقق تحسين محركات البحثلويب العند إجراء تدقيق شامل لموقع 
  .(22)وافر جميع العناصر على الصفحةوالجودة وت

ونقل التفاصيل الفنية وتزويد ، وصالنص مؤلفيو  موظفي المنظمة بمعرفةيساعد المحتوى على إقناع الزائر 
فإن تحسين محركات البحث  ،إلى محرك البحث بالدخولاهتماماته  تلبي، التي يمكن أن المستخدم بمعلومات مفيدة

 :للمحتوى له أيضًا ميزاته المفاهيمية الخاصة به ويجب تنفيذه وفقًا لقواعد معينة وهي
  للأدوات المختلفة100إلى  90 تتراوح بين بنسبةيجب أن يكون المحتوى فريدًا ٪. 
 يجب أن يكون المحتوى مفيدًا وقابلًا للقراءة. 
  تذكر أن تمن المهم  ،وليس عبارات غير مرغوب فيها ،رئيسةال الكلمات مواقع الويبيجب أن تستخدم

 ن محرك البحث. علًا يلذلك من المهم الكتابة لهم في المقام الأول بد ،ه الأفرادؤ المحتوى يقر 
سبب التصنيف  فإنعندما يكون هناك العديد من المنظمات،  ،في الوضع الحقيقي الربط الداخلي للموقع:. 5

أي ملء الصفحة بوزن ثابت، من المهم ليس فقط إنشاء صفحات ، السيئ للموقع هو الارتباط الداخلي سيئ التنظيم
تنظيم الارتباط الداخلي )الروابط الداخلية لصفحات موقع الويب لصفحات أخرى داخل موقع الويب(  ، بلمقصودة

التي قد لا تظهر في فهرس  ،بسهولة إلى صفحات أخرى  حتى يتمكن المستخدمون ومحركات البحث من الوصول
 .(21-22)محرك البحث

 الروابط على الصفحة خارج الويب موقع تحسين يقتصر لا :التحسين الخارجي لموقع الويب الخاص بالمنظمة. 6
التي تؤثر على ترتيب صفحاته في نتائج  ،التي يتم تنفيذها خارج موقع الويب الأنشطة إلى أيضًا يشير، بل فحسب
هذه هي الصفحة التي تعرض نتائج الاستعلام حيث يقوم المستخدم بإدخال استعلام ( البحث نتائج صفحة) البحث

 وإرسالها للمعالجة. )الكلمات الرئيسة( في شريط البحث
 .تقنيات تحسين محرك البحث: الثانيالمبحث 
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وهذه ، الويبموقع على وتحسينات تدريجية تغييرات إجراء  نعنيفإننا  ،البحثعندما نتحدث عن تحسين محركات 
 ،الإجراءات يمكن أن يكون لها تأثير ملحوظ على ترتيب صفحات هذه المواقع الإلكترونية في نتائج البحث الطبيعية

عند دمجها مع تحسينات أخرى، لذا يجب عليك تحسين موقعك لخدمة احتياجات المستخدمين، وأحد هؤلاء 
 المستخدمين هو محرك البحث الذي يساعد المستخدمون الآخرون على اكتشاف المحتوى الخاص بك.

البحث  اتتصنيفات محركعلى  تعد سرعة الموقع من أهم العوامل التي لها تأثير كبير أولًا: سرعة موقع الويب:
نتجاهل وقت تحميل الصفحة من أجل زيادة جماليات  ما غالباً ورضا المستخدمين ومعدلات تحويل العملاء، 

ضر يبل  ،حركة المرور المحتملة فحسب هدرييعد موقع الويب البطيء بمثابة إيقاف كبير للزائرين ولا  ،التصميم
 . إن زيادة سرعة موقع الويب أمر حتميلذا فأيضًا بتصنيفات تحسين محركات البحث، 

الكلمات الرئيسة هو نقطة البداية لـتحسين محرك  عن بحثال: غالبًا ما يكون البحث عن الكلمات الرئيسة ثانياً:
الكلمات الرئيسة التي و من أجلها،  الويب ترتيب موقع الكلمات الرئيسة التي يتم التحقق منويتضمن  ،البحث

الكلمات الرئيسة الأخرى التي يبحث عنها العملاء المحتملون، يوفر تحديد المصطلحات التي و  ،يصنفها المنافسون 
ومحركات البحث الأخرى توجيهًا حول المحتوى الحالي الذي يمكن تحسينه  Googleيستخدمها الباحثون في بحث 

 .وإنشاء محتوى جديد
ولكن عندما يتعلق الأمر بالروابط  ،الوحيد المهم الروابط الخارجية ليست هي الشيء ثالثاً: تحسين بنية الموقع:

يمكن  ،وبالتالي ،في تحسين محركات البحث مهماً تلعب دورًا فأنها )الروابط الموجودة داخل موقع الويب( الداخلية 
تحسين محركات البحث للموقع من خلال التأكد من ربط الصفحات الرئيسة واستخدام نص الربط ذي الصلة في 

 XMLإنشاء خريطة موقع  تعد القدرة على محددة،ط للمساعدة في تحسين ملاءمة الصفحة لمصطلحات تلك الرواب
 طريقة جيدة للصفحات الأكبر حجمًا لمساعدة محركات البحث على اكتشاف جميع صفحات الموقع والزحف إليها.

البنية الفعلية للصفحة يمكن أن  الإضافة إلى العوامل الخارجية مثل الروابط، فإن تحسينب :تحسين الصفحة :رابعاً 
بما في ذلك تقنية  التي تقع بالكامل ضمن سيطرة مشرف الموقع، ،يؤدي إلى فوائد كبيرة لتحسين محركات البحث
لصفحة لاحتواء الكلمات الرئيسة، وتحديث علامة العنوان للصفحة االتحسين الشائعة على الصفحة لتحسين عنوان 

في حين أنه قد يكون من  ،الصلة واستخدم سمات النص البديل لوصف الصور لاستخدام مصطلحات البحث ذات
( فهذه العلامات ليس لها تأثير يوصف التعريفال)مثل علامة  ةصفحلالمفيد أيضًا تحديث العلامات الوصفية ل

 ث.مباشر على تصنيفات البحث، ولكن يمكنها تحسين معدلات النقر إلى الظهور على صفحات نتائج محرك البح
الروابط  h1في علامة  Cascading Style Sheet (CSS)استخدم تنسيق  خامساً:  ضبط حجم النص:

بتقييم كل ارتباط يتم توفيره لموقع ويب كخطوة إيجابية لموقع الويب ذي صلة  قوقلبتقييم  Googleالخلفية تقوم 
ولهذا السبب، أصبح من الضروري إنشاء ارتباط خلفي إلى موقع الويب ذي الصلة أو النصوص المضمنة في 

 ،لةموقع الويب، ومع ذلك ليس من الضروري إعطاء ارتباط من موقع الويب الرئيس إلى مواقع الويب ذات الص
 ى ذا القياس فإنه يهتم أيضًا بمحتو في أثناء إجراء ه ،أثناء إجراء قياس الصفحاتفي قيم الارتباط  قوقلمما تستخدم 

 الرابطالصفحات، لهذا السبب من المهم أن تحتوي صفحة الويب على محتوى مشابه للصفحة التي تم فيها تنفيذ 
 الخلفي.
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فكل قسم له صفحة خاصة به تختلف عن الأقسام ، إلى عدة أقسامتنقسم الصفحة  : استخدام الإطارات:سادساً 
تتيح لك الإطارات تقسيم نافذة المتصفح بحد ذاته، كامل ومستقل  HTMLفي الواقع، كل قسم هو ملف  ،الأخرى 

وفي معظم الاستخدامات الشائعة للإطارات  مختلف، HTMLمستند  إلى مناطق متعددة، كل منها قادر على عرض
لأن الإطارات  يحتوي على عناصر تحكم، بينما يعرض الإطار الآخر مستندًا بمحتوى، اً مستند اواحد ايعرض إطار 

قد تسبب بعض المشكلات لعمليات الفهرسة التي تقوم بها العناكب، إذ إن استخدام الصور لا يمكن لمحركات 
لهذا السبب يعدّ استخدام الروابط في النماذج النصية أكثر  ،موجودة في ملفات الصورالبحث قراءة النصوص ال

 PNGفاعلية من استخدام ملفات الصور للروابط ذات الصلة، وفي الوقت الحاضر يتم استخدام تنسيق الصورة 
 لأنها توفر جودة عالية وحجمًا صغيراً للصور المقدمة.  الإنترنتعلى نطاق واسع عبر 

الموقع ومقاطع الفيديو صفحات عبارة عن ملف يمكنك استخدامه لتقديم معلومات عن  :الويب رطة موقعا: خسابعاً 
هذا الملف للزحف بكفاءة أكبر  Google مما تقرأ محرّكات البحث مثلاً  ،والملفات الأخرى وشرح العلاقات بينها

تعتبرها مهمة على بالصفحات والملفات التي  Googleخريطة الموقع محرّك البحث  تخبر، الإلكترونيإلى الموقع 
الموقع وتوفر معلومات قيمة حول ملفات تعريف الارتباط هذه ومتى تم آخر تعديل للصفحة وأي إصدارات لغة 

 أخرى للصفحة.
الدلالي الترميز هو تحسين  نيمحترفالآخر لتحسين محركات البحث يستخدمه أسلوب هناك  : الترميز الدلالي:ثامناً 

 ،، مثللوصف معنى محتوى الصفحة( ababneh.net)مثل يُستخدم الترميز الدلالي إذ يتم ، لمواقع الويب
أن يساعد  يمكن ،الصفحة فيونوع المحتوى  محددأو محتوى أو موضوع  ةمقال التعرف على المؤلفالمساعدة في 

في صفحة نتائج البحث، مثل النص استخدام الترميز الدلالي في الحصول على مقتطفات منسقة معروضة 
البحث  ترتيبفي صفحة نتائج محركات البحث على الموجودة لا تؤثر المقتطفات المنسقة  ،الإضافي وحتى الصور

 ولكن يمكنها تحسين نسبة النقر إلى الظهور من البحث مما يؤدي إلى زيادة في حركة المرور العضوية. 
يجب تحسين الصور الموجودة  :محتوى واسع النطاقالصفحات المضمنة في موقع الويب تحتوي : يجب ألا تاسعاً 

وتحويلها إلى تنسيقات مناسبة ومختلفة، إذا لزم الأمر يمكن تطبيق عمليات الضغط على الصور  على الصفحة
. وإذا كان موقع إلى الصفحات الفرعية يجب تنظيم التنقل لتوفير وصول سهلو ، الكبير ذات الدقة العالية والحجم

 .(23)فإن تضمين بعض المحتويات الثابتة يعدّ مهماً  HTMLالويب يستخدم لغة مختلفة عن 
جب أن تكون أسماء المواقع قصيرة وسهلة ي : يجب أن تكون أسماء مواقع الويب قصيرة ومناسبة للأهداف:عاشراً 

حيث يحتاج الزائرون إلى زيارة الموقع مباشرة،  ،الشفهيللتناقل يعدّ هذا مفيدًا  ،التذكر وسهلة الكتابة وسهلة النطق
معتادة غير قياسية أو استخدم تهجئة غير  أخرى  أرقام أو أحرفعلى  تحتوي التي  الويب أسماء مواقعتجنب 

وبما أن محرك البحث يعتمد بشكل متزايد على إمكانية حرفًا وغير ذلك،  15من ستخدام أكثر اأو  سماء،للأ
كان ذلك  للأفرادعنوان الالنطاق أو اسم ، كلما كان من الأسهل قراءة الاستخدام كعوامل تصنيف الوصول وسهولة

 .(23)أفضل لمحركات البحث مما ينعكس على ترتيب الصفحات
خطأ في  يوجدغير موجودة تم حذفها أو  هو ببساطة أمر لصفحةالرابط المعطل عشر: الروابط المعطلة:  الحادي

بالنسبة لتحسين  يئوهو أمر س 404مما يعني أن الزائر عندما ينقر على الرابط يحصل على صفحة الخطأ  ،الرابط
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ي منها، أمحركات البحث، يجب فحص صفحة موقع الويب بانتظام بحثًا عن الروابط المعطلة وفي حالة إيجاد 
تصنيفات محرك البحث الخاص  لأنها تؤثر سلبًا علىو حذفها بكل بساطة، أو بتجديدها أفبادر بإصلاحها 

 .بموقعك
 موقعإن  ،قع الويب الخاصة بهم ممارسة عادية وشائعة إلى حد كبير في هذه الأياماأصبح امتلاك المنظمات لمو 

علاقات شراكة مع الجمهور أداة مرنة لإقامة بل هو الويب ليس فقط قناة لنشر المعلومات حول المنظمة وأنشطتها، 
 . بالاستجابة السريعة لطلبات المستخدمين واتجاهات السوق المتغيرةمما يسمح ، المستهدف
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 خاتمة الكتاب
 

 
 بسم الله الرحمن الرحيم

ى الله عملكم ورسوله والمؤمنون“  105الآية  -سورة التوبة  صدق الله العظيم. ” وقل اعملوا فسير

ي جقد ت هذا ال تا   ها  ان  خط بأ لاملا الخطوط 
 
ة لهذا الامد لله جعال الذي وفقلا ف الأخإب

ي هذا ال تا  )
 
  مبادئ التسويق ال تا   و د عرضلا ف

 
ون و د بذللا كل الاهد حن   خرج (، الإلكير

ي هذا الش ل. و رجو الله أ   كو  فيه اللفع والارجقاء بالفكر  و د عرج  عئ الأف ار 
 
هذا ال تا  ف

إب  و ان لا  دعي اليمال المهمة لهذا الموضوع  ما اذتطع  إذ لت  كن هذا الاهد بالاهد اليس

لإ  اليمال لله عزوجل فقط  و ان  د بذللا كل الاهد لهذا ال تا   فإ  وفقلا فمن الله عزوجل  

  رجو الله أ  يلال هذا ال تا  
ً
ا ف المااولة  وأخإب وإ  أخفقلا فمن أ فسلا  وكفا ا  ان شر

 عئ معلملا الأو 
ً
ا ل وحبيبلا ذيد ا مامد  عليه إعااب ت. وصل اللهت وذلت وبارك تسليما كثإب

 أفضل الصلاة والسلام. 

 

 

 السلام عليكم ورحمة الله وبركاتة
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