
التسويق الإلكترونيمبادئ 



:المهام والأهداف الرئيسة
الإلكترونيالتسويقلمزيجالأساسيةوالعناصروالمبادئالنظرياتمناقشة.
فيالمبتكرةاتوالتقنيالرقميالتحوللتنفيذالمناسبةوالطرق الأساليباستخدامإلىالحاجةتصور

.التسويق
الإلكترونيةالأعمالمجالفيالإنترنتتقنياتدورعلىالتأكيديتم.
رونيةالإلكتللأعمالالمستقبليالتطورومراحلوالمهامالأساسيةالمبادئعلىالضوءتسليط.
بهاوعيو مزاياهاعلىالتركيزمعالإلكترونية،للتجارةوبنيتهاالرئيسةالنماذجتصور.
البحثمحركاتلتحسينالويبمواقعوتطويرتصميمطرق مناقشةيتم.
اليالتالنحوعلىعملياعليهاالحصولتمالتيوالمنهجيةالنظريةالجوانبتطبيقيمكن:
التطويراستراتيجياتوبناءالإلكترونيالتسويقلتنظيمالنظري الأساس.
الإلكترونيالتسويقاستراتيجيةلتطويرالمبتكرةالأدواتواختيارتحليل.
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المحتويات



أساسية في التسويقمفاهيم . 1
مراحل تطور مفاهيم التسويق

الهدف التسويقي التأسيسي أدوات فكرة مفهوم التسويق
مفهوم التسويق

(سنوات التطور)

احتحسين الإنتاج ونمو المبيعات وتعظيم الأرب زيادة العرض إنتاج ما هو ممكن
الإنتاجالتسويق الموجة بمفهوم مرحلة 

(1860-1920)

تحسين خصائص المنتج سياسة المنتجات إنتاج منتجات ذات جودة
المنتجمفهوم مرحلة التسويق الموجة ب

(1920-1930)

زيادة المبيعات عن طريق الترويج للمنتجات  سياسة المبيعات للمنتجات  للمبيعاتتجارية تطوير شبكة 
مفهوم مرحلة التسويق الموجة بالبيع

(1930-1950)

تلبية احتياجات الأسواق عمليات وأنظمة التسويق إنتاج ما يحتاجه السوق
مفهوم مرحلة التسويق الحديث

(1960-1980)

وفير تلبية احتياجات الأسواق المستهدفة مع مراعاة ت

الموارد البشرية والمادية والطاقة والموارد الأخرى

وحماية البيئة

مجموعة المزيج التسويقي
عاة إنتاج ما يحتاجه المستهلك مع مرا

متطلبات المجتمع

مفهوم مرحلة التسويق الاجتماعي 

(1980-1995)

بناء نظام خدمة عملاء فاعل مجموعة الخدمات عند الشراء إنتاج السلع والخدمات المتكاملة
مفهوم مرحلة تسويق الخدمات 

(حتى اليوم1990)

بناء نظام علاقات العملاء

إدارة علاقات العملاء

شبكة طرق التنسيق والتكامل وتحليل ال

والمزيج التسويقي

ما وهو إنتاجنهج فردي لكل مستهلك

يرضي المستهلكون وشركاء 

الأعمال

مفهوم مرحلة التسويق التفاعلي

(حتى اليوم1980)



تصنيف المنتجات إلى سلع وخدمات

1.
السلعية 

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

2.
الخدمية

Service
لا يمكن تخزينها أو غير ملموسة ولا يوجد لها أبعاد ملموسة والحكم عليها يأتي بعد عملية الشراء ، وتتفاوت معاييرها و 
.تجزئتها، مثل خدمات المطاعم والمواقع السياحية والتعليم وصرافة العملة،إلخ

3.
الحقوق 
Rights

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

4.
الامتيازات 

Privileges
ظمات وفق غير ملموسة ولا يوجد لها أبعاد ملموسة تكون حقوقاً إضافية يحصل عليها الأفراد أو الجماعات أو المن

.إلخ... قوانين محددة مثل التراخيص لإنشاء محطة وقود

5.

الأفكار
Thoughts

تحقيق الأهداف غير ملموسة ولا يوجد لها أبعاد ملموسة تشكل الآراء والتوجهات والتصورات الذهنية التي تساهم في
.إلخ...دوى التنظيمية، مثل، المشاريع الفنية، والمشاريع الرسومية، والاستشارات المالية والإدارية، ودراسات الج

6.

الخبرات والمهارات
Experience And 

Skills 

كأن تكتب اسم في حال أنّك تمتلك مهارات ، احرص على أن تقدّم مثالًا على هذه المهارة من خلال الخبرات السابقة،
ويق، والعروض العمل الذي قمت به، مثل الخبرة في العمل المهني ومهارات الألعاب، والمهارات التقنية، ومهارات التس

.إلخ... الترويجية، وإطلاق المنتجات، وبرامج السياحية

7.
المعلومات 

Information

معين ويتم هي مجموعة من البيانات التي تتم معالجتها ، وذلك بغرض هدف ما أو استعمالها بطريقة معينة ولهدف
الإنتاج تداولها بغرض نشر المعرفة ، وتساعد المعلومات في صناعة القرار والوصول إلى اليقين، مثل، خدمات

ير الإنتاج واتخاذ وجميع قواعد البيانات التي تساعد في تخطيط وتطو ( في السوق وعند العميل)والتسويق الأساسية 
.قرار الشراء الصحيح



7Рالمزيج  التسويقي  وعناصره 

المزيج  التسويقي  
وعناصره 

السعر

(Price)

الترويج

(Promotion)

المكان

(Place)

الأشخاص
(People)

البيئة المادية 
(Physical 
evidence)

العمليات
(Proсess)

المنتج
(Product)



مستويات الأنشطة التسويقية للمنظمة

تسويق التلبية 
(  الاستجابة)

التسويق الشخصي

التسويق الاستهلاكي



خصائص المقارنة بين مفهوم المبيعات ومفهوم التسويق
مفهوم التسويقمفهوم البيعأسس المقارنة

المضمون
ص البيع هو المفهوم التجاري لنقل ملكية منتج من شخ

.مشتر مقابل مبلغ من المال

توجه الأعمال وهو تحليل الأسواق وفهم احتياجات المستخدمين 

ن ويتحدث عن تحقيق أهداف العمل من خلال كونه أفضل من الآخري

.لضمان رضا العملاء

السعريتم التركيز على خصائص المنتج وقيمته مقابلالتركيز
جعل العميل يتم دائمًا إبراز فوائد المنتج أو الخدمة  والاحتياجات التي ت

يرضى عن هذه الخدمات

الأرباح
ات تأتي الأرباح من حجم المبيعات، فالمزيد من المبيع

.يعني المزيد من الأرباح

ضا يتم تحقيق الربح عن طريق الحفاظ على العملاء، عن طريق ر

العملاء

المنافسة
ل ملاءمة لا يوفر مفهوم البيع أي ميزة تنافسية وسيكون أق

.في بيئة تنافسية

الأفضل يبني علاقة ثنائية الاتجاه بين البائع والمشتري ولذلك من

استخدامها في بيئة تنافسية

الحث على الشراء
تسريع حيث يتم اللجوء للعروض الترويجية والخصومات ل

عملية الشراء لدى العميل

للعملاء لا تتم المتابعة الإجبارية للشراء فالهدف هو توصيل المنتج

وتوصيل فكرة أن المنتج يلبي احتياجات العميل

المدى الطويلالمدى القصيرتخطيط الأعمال



الأصول ومفاهيم أساسية: الإلكترونيةالأعمال . 2
:الإنترنتخصائص

دونلإنترنتامنجزءًاوتكونتتصلأنالعالمفيإنشاؤهايتمشبكةأوفرعيةشبكةلأييمكن:مفتوحةشبكة
.إلخ...اجتماعيةأودينيةأوسياسيةكانتسواءشروط،أوقيود

والخاصةالعامةالكمبيوترشبكاتمنعدداً بداخلهاتضمكبيرةشبكةهي:واسعةشبكة.

العالم،دولمختلفمنالمستخدمونمعهايتفاعلدوليةشبكةعنعبارةالإنترنتلأننظراً :مجهولالمستخدم
.لبعضهممجهولينيكونونوبالتالي

العددفيمالتحكيمكنلالأنهالمستخدمين،عددزيادةمعيتراجعلنالإنترنتأداءأنيعنيهذا:الاستخداماتساع.

مجموعةعلىتقتصرولاجماعية،أداةفهيالإنترنت،شعبيةتضاهيأنيمكنأداةأيحالياًتوجدلا:للجميعمتاح
.معينة

توجدلا:واسعةإلكترونيةتجارة ً .بالإنترنتمقارنتهايمكنأخرىإعلانيةوسيلةأيحاليا

شكلفيكبيرةتغييراتلإحداثكوسيلةتعمللأنهاعالميةنقاشاتموضوعالإنترنتأصبحت:مستمرتطور
.نشرهاوسرعةالمعلوماتصناعة



.بروتوكولات الإنترنت الرئيسة

بروتوكولات الإنترنت الرئيسة
برتوتوكول الإنترنت

Internet Protocol (Ip)

ة توجيه الحزم في هو بروتوكول الاتصال الأساسي في حزمة بروتوكولات الإنترنت ويشُكّل الأساس الذي تعتمد عليه عمليّ 

 Bobوالباحث  Vint Cerfالشبكة، ويسمح بالاتصال بين الشبكات المُختلفة، وهذا جوهر شبكة الإنترنت، إذ يعدّ الباحث 
Khanهما اللذان سمحا بعملية إرسال المعلومات من جهاز حاسوب إلى جهاز حاسوب آخر.

الإنترنتالتحكم بالإرسال بروتوكول 

Transmission Control Protocol 
(Tcp)

ولات الإنترنت، هو أحد البروتوكولات الأساسية في حزمة بروتوكبروتوكول التحكم بالنقل أو بروتوكول التحكم بالإرسال 

بر شبكة تدعم بروتوكول ويؤُمّن نقل موثوقاً خالياً من الأخطاء لدفق من البايتات بين مُضيفين يتصلان بعضهما مع بعض ع

.رهو الذي قام بتصميم قواعد التحكم في نقل المعلومات بين أجهزة الكمبيوتDavid Clarkالإنترنت، ويعدّ الباحث  

بروتوكول نقل النص الفائق

النص التشعبيأو 

Hypertext Transfer Protocol 
(Http)

ئيسة والأكثر انتشاراً لنقل الموارد عبر الإنترنت، وهو الطريقة الر( لا يحتفظ بأية بيانات بين طلبين)بروتوكول عديم الحالة 

( HTMLحات لنقل البيانات على الشبكة العنكبوتية، وكان الهدف الأساسي من بنائه إيجاد طريقة لنشر واستقبال صف

في معهد سيرن Tim Berners-Leeوقد بدأ تطوير البروتوكول من قبل . الملفاّت كالصور والصوت والوثائق وغيرها

.1989سنة 

بروتوكول نقل النص الفائق الآمن  
Hypertext Transfer Protocol Secure 

(Https (

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

في الآخر

بروتوكول نقل الملفاّت

File Transfer Protocol (Ftp)

ً أصبحإذالإنترنت،بروتوكولباستثناءالإنترنتبروتوكولاتأقدمهو لتحميلويسُتخدم1971عامفيللاستخداممتاحا

بطريقةهإعداداتضبطعدمحالفيآمنغيرالبروتوكولهذاويعدّ الشبكة،ضمنآخرجهازإلىجهازمنالملفاّتورفع

ضوقدصحيحة .عليههيماعلىالإعداداتتركحالفيللاختراقالاتصاليتعرَّ

بروتوكول النقل الآمن

Secure Shell (Ssh)
ثر أمناً ويحتوي وسيلة لنقل البيانات بصورة آمنة، إذ يحتوي على العديد من خصائص بروتوكول نقل الملفاّت، إلّا إنه أك

.على ميزات كثيرة ويسمح بالدخول إلى الخوادم وتنفيذ الأوامر عن بعُد

بروتوكول تيلنيت

(Telnet)

الآمن، إذ لا يقوم بتشفير يتُيح إمكانيةّ الاتصال بأجهزة الكمبيوتر عن بعُد والتحكُّم فيها، إلّا أنه يفتقر لمعايير الاتصال

.البيانات المُرسلة والمُستقبلَة عبر الشبكة



مراحل تطور الأعمال الإلكترونية في العالم

ميزات ممارسة الأعمال التجاريةالفترة الزمنيةالمراحل
1970–1960المرحلة الأولى

كمبيوتر مع ظهور المبادئ الأساسية لتطور مجتمع المعلومات، تم تطوير مفهوم شبكة ال
.لتبادل البيانات لأول مرة

1980-1970المرحلة الثانية
وجيا المعلومات يساهم التطوير المكثف والابتكار التكنولوجي في التطور السريع لتكنول

.الإلكترونيوالمعالجات الدقيقة وبطاقات الذاكرة ومفهوم تطوير شبكة الإنترنت والتوقيع

1990-1980المرحلة الثالثة
تجارة تطور معايير مساحة الإنترنت وظهور المفاهيم الأولى للأعمال الإلكترونية وال

ن الموردين الإلكترونية واستخدام المنظمات لأنظمة تخطيط الإنتاج المبنية على بيانات م
.والمستهلكين

2000-1900المرحلة الرابعة
وظهور تكنولوجيا نظام الدفع World Wide Web(www)إنشاء بيئة معلومات عالمية جديدة 

.الإلكترونية بالنقود المرتبطة بالتأسيس الأولي لبنك الإنترنت

إدخال واستخدام تكنولوجيا الإنترنت على نطاق واسع في كافة المجالاتحتى الآن2000المرحلة الخامسة



نماذج الأعمال الإلكترونية

الوساطة (Brokerage)

الإعلان  (Advertising)

وكيل المعلومات  (Infomediary)

التاجر (Merchant)

المُصنع (Manufacturer)

العمولة (Affiliate)

المجتمع  (Community)

الفائدة (Utility)



الإلكترونيةالتجارة . 3

الإلكترونيةةأهداف منظمات التجار
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دا
ه
.زيادة الحصة السوقية التنافسية والوعي بالعلامة التجاريةأ

.زيادة الربحية وزيادة كفاءة العمل

.تحسين استهلاك الموارد في عملية إنتاج المنتجات

.تحسين جودة الإدارة وزيادة كفاءة اتخاذ القرارات الإدارية

المشاركة والمسؤولية الاجتماعية للمنظمة وقيمة الموظف، والتحفيز والإدارة



تطور التجارة الإلكترونيةل حمرا
التطور التاريخيالسنة

1969
،(CompuServe:بالإنجليزية)سيرفكومبيوخدمةأوهايوولايةفيكولومبوسمنالكهربائيةالهندسةطلابمناثنانأطلق

آنذاكالعالمفيالإنترنتعبرالأولىالتجاريةالخدمةأصبحتوالتي

1979
العالم،فيبياناتللآمننقلأوللإنشاءتلفازوجهازالتجارية،المعاملاتلمعالجةحاسوباًألدريتشمايكلالإنجليزيالمخترعاستخدام

.الإنترنتعبرللتسوقالأساسوضعبذلكوهو

Boston)مسمىعليهوأطلقالإنترنتعبرالتجاريةالسلعلتبادلسوقأولافتتح1982 Computer Exchange).

1995
خلالهمامنتموالتي،(eBay)بايوإي(Amazon)أمازونوهيالحاضروقتنافيالمعروفةالإلكترونيةالتجارةأسواقانطلقت

م1997عامبحلولتجاريةمعاملةمليونإجراء

1998
وأالشخصيةالتجاريةالتبادلاتلإجراءالثقةالمشترونمنحالذيالأمرمرة،لأول(PayPal)بالبايالإلكترونيالدفعنظامظهر

.بالعملالخاصة

2000
Google)خدمةجوجلشركةأطلقت AdWords)،منحمماالتجارية،الإلكترونيةالمواقععبربالإعلاناتمتعلقةخدمةوهي

.الخدمةتلكخلالمنللمشترينسلعهموإيصالالإعلانعلىالقدرةالشركات

.والائتمانالخصممدفوعاتبقبولالتجزئةلتجارخلالهامنسمحتوالتي(Square)سكويرخدمةظهرت2009

2014
ترونيةالإلكالتجارةأمامالطريقسهلمماالرقمية،المحفظةاستخداموإمكانيةالمحمول،الهاتفعبرالدفعخدمةأبلشركةطرحت

.اللاحقةالسنواتعبرللتطور



أهم نماذج التجارة الإلكترونية في السوق العالمي

نماذج التجارة

الإلكترونية

В2С

B2G

G2В

G2G

G2CС2В

C2G

С2С

В2В
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التسويق الإلكترونيتعريفات 

التعريفالمرجعالرقم

1.

IDM) )

Institute of Direct and 

Digital Marketing

المعهد البريطاني للتسويق المباشر

والرقمي

ة التسويقية الاستخدام المتكامل لقنوات المعلومات في الفضاء الافتراضي لدعم الأنشط

جية للمنظمات الهادفة للربح وولاء العملاء من خلال الاعتراف بالأهمية الاستراتي

ترنت من أجل للتقنيات الرقمية، وتطوير نهج متكامل لتحسين تقديم الخدمات عبر الإن

.جاترضا العملاء على أفضل وجه وزيادة وعيهم بالمنظمة والعلامة التجارية والمنت

2.Hassan AL-Ababneh

التبادل وتلبية استخدام أساليب وممارسات التسويق في بيئة افتراضية لتسهيل عمليات

ذات بالوصول إلى الجمهور المستهدف وتقديم منتجات، مما يسمحطلبات العملاء

لى خفض جودة عالية بأسعار أكثر تنافسية عبر وسائل إلكترونية مع قدرة المنظمة ع

.التكاليف



التسويق الإلكتروني مع التسويق التقليديمقارنة 

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 انات قياس البيتعني: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 



التسويق الإلكترونيمزايا 

الأساسية المزايا 
الإلكترونيللتسويق 

Individualisation
(التفرد)

Integration

(التكامل)

Interactivity
(التفاعل)

Site 
Independence

(استقلالية الموقع)

Industry
restructuring

تغيير عملية العمل

Measurability
(القياس قابلية (



عناصر المزيج  التسويقي  الإلكتروني

عناصر المزيج 
يالتسويقي الإلكترون

التخصيص
الخصوصية

المجتمعات 
الافتراضية

خدمة العملاء

الترويج
التوزيع/ المكان السعر

المنتج

الأمن

تصميم موقع 
الويب



استخدام مزيج التسويق الإلكترونيمزايا 

تغطية كبيرة للسوق . 1
المستهدف

زيادة الوعي بالعلامة . 2
التجارية

معرفة فاعلية قنوات . 3
التسويق عبر الإنترنت

زيادة سريعة في عدد . 4
الزيارات والمبيعات

الحصول على ميزة . 5
تنافسية



أساسية في التسويق الإلكترونيأدوات . 5

والداخليةالخارجيةالعواملتأثيرمراعاةمعللمنظماتالإلكترونيللتسويقفاعلةأدوات

SEO

Еmail- Marketing

Content Marketing

SMM

Advertising and PR

Analytics
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تسويق المحتوى الحديثةأدوات 

أدوات تسويق المحتوى

المدونات

صفحة الهبوط

أجلمنالحديثةالإنترنتتقنياتاستخدام
مةالعلاموقعوتحديدالمنظمةمواردتحسين
.المخلصالجمهورحصةوزيادةالتجارية

زيادة الولاء للعلامة التجارية للمنظمة و ضمان 
بل التصور الإيجابي لأنشطة المنظمة من ق

.المستهلكين

موقع الويب

نتندوات عبر الإنتر 

الروابطاصطياد 



أدوات التسويق عبر البريد الإلكتروني

تجزئةال

A/Bاختبار

التشغيل الآلي

مغناطيس 
الرصاص



الحديثة للتسويق الإلكتروني العالميةالأدوات 

Google Ads

Facebook

Brand Lift

Publer
Serpstat

Facebook for business

Facebook Creative 
Shop

Think With 
Google.com

Google Market Finder

SimilarWeb

SemRush



الإلكتروني المراحل والمميزات التسويق . 6

النشاطبحسبللمنظماتالإلكترونيالتسويقمستويات

عمليات الأعمال، تحويل 
عندما يتم تنفيذ معظم 

الأحداث أو التكنولوجيا  
أو الإجراء باستخدام 

.تقنيات الإنترنت

The third level

مقدمي بين التفاعل 
والمستهلكين الخدمات

على أساس استخدام 
قدرات الإنترنت

Second Level

كة تواجد المنظمة عبر شب
الإنترنت 

(صفحة الويب)

level one



عملية اتخاذ قرار المستهلك لشراء المنتجات عبر الإنترنت

الشعور بالحاجة 

البحث عن معلومات

البدائل تقييم 

اتخاذ قرار الشراء

تقييم ما بعد الشراء



تسويق المنتجاتمراحل 

تسويق المنتجاتمراحل

دراسة المنتج 
تحليل خصائص و 

المنتج

التعرف على 
اتمنتجال

تسليم المنتجات 
للمستهلك

المنتجات طلب 
ودفع ثمنها

البحث عن 
الأماكن بأقل 

راعالأس

عرض المنتجات الإعلان عن 
المنتجات

االمقارنة مع نظائره



المنتجاتالإعلان عن كيفية 

للمنتجاتالترويجومكانكيفيةحولجيدةقراراتاتخاذيمكنكالعملاء،هممنمعرفةخلالمنفقط:العملاءمعرفة.

رائهاشعلىيحفزهمالذيوماتقدمهاالتيالمنتجات،لنوعالعملاءتحديدكيفيةمعرفةالمهممن:العملاءتوقعاتمعرفة.

الرئيسيالهدف"المبيعاتزيادة"تجعللاالأهداف،هذهتحقيقكيفيةحدد:الإعلانأهدافمعرفة.

خلالهامنيجالتروتريدالتيوالقناةالمنتجاتلترويجالمناسبالمكاناختر:العملاءإلىللوصولالصحيحةالطريقةمعرفة.

الإعلانلةوسيإيجادخلالمنالسيئةالتجارببعضمنتتخلصالحالةبهذه:المنافسينفيهايعلنالتيالأماكنفيإعلن

.الشراءقراراتخاذقبلالمنافسونعملاءيراهاأنيمكنالتيالمنتجاتفوائدضعالمناسبة،

الإعلان،منفائدةأقصىلتحقيقالأهداف،تعرفأنكمنتأكدبعرضه،والقيامالإعلانكتابةقبل:الإعلانمنالهدفمعرفة

.التجاريةالعلامةعلىالتعرفببساطةأوالمتجر،زيارةعلىالأفرادحثأورؤىعلىللحصول

عظمم،"بالإعلانفخوروننحن"مثل،العباراتجميعبإزالةقم:الخاصةاهتماماتكوليسالمحتملالعميلاهتماماتمعرفة

حلفياعدةالمسيمكنككيفأومابشيءفخورينتجعلهمأنيمكنككيفمعرفةيريدونهمبه،تفتخربمايهتمونلاالعملاء

.الحاجاتأوالمشكلات

لمعرفةالإعلانةبتجربوقمالميزانيةمنخفضةبحملةابدأكبيرة،حملةعلىبالكاملالإعلانيةالميزانيةتهدرلا:بسيطةبداية

.أفضلبشكلتناسبكالتيوالوسائطالإعلانات

النتائجوقياساختبارإلىيحتاجلنشاطكالتجاريالإعلاننجاحإن:والقياسالاختبار



المثاليالمنتجخصائص

تقديم الحلول 
لمشاكل 
العملاء 

واحتياجاتهم 
ورغباتهم

سهلة 
الاستخدام 
.للعملاء

يوفر تجربة 
أفضل 
للمستخدم

يجب أن 
يتمتع بمظهر 

مقبول 
وجاذب

خفض 
التكاليف 
لتحسين 
هوامش 

الربح

تطابق اسعار 
المنتجات مع 

جودة 
المنتجات



أساسيات التسعير عبر الإنترنت

التأثير المتزايدمجانيواسع الانتشار

إعادة تقييم القيمةالتكامل التسعير العكسي



مميزات التسويق الإلكتروني وعملية التسويق التقليدية

تنوع طرق جذب 
المشترين

التأثير النفسي على 
المشترين

طرق عرض 
معلومات المنتج

طريق الشراء عبر 
متجر إلكتروني

بحسب مستويات 
الإنفاق في تنظيم 

التجارة
جودة الخدمةالتوافر والاستخدامسهولة التسوق

حلول وقت دخول 
الأسواق

بحسب مجموعة 
المنتجات



نماذج التسويق الإلكتروني

التسويق الفيروسي

التسويق الإلكتروني

التسويق بالعلاقات

التسويق التجاري

التسويق بالاتصالات

تسويق العلامة التجارية

ادلالتسويق المتب

التسويق 
المتنوع 



التسويق الإلكترونياستراتيجيات . 7

قمُع المبيعات في مفهوم التسويق الإلكتروني للمنظماتعناصر 

قُمع المبيعات ضمن مفهوم تسويق الإلكتروني

تحقيق 
شراء 

المنتجات

تقييم 
المنتجات 
المرغوب 

فيها

الوعي 
والاهتمام 

بالشراء



استراتيجيات التسويق الإلكتروني في الأعمال التجارية

استراتيجيات 
التسويق 
الإلكتروني

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



المحمولةموقع المنظمة عبر الويب للهواتف تحسين 

تحليل المشاكل المكتشفة في عمل الموقع باستخدام أدوات مبتكرة

إجراء تحليل تباين موقع الويب بين الأجهزة لتحديد الاختلافات والعيوب

.ديدةزيادة سرعة تحميل موقع الويب وتقليل حجم الصورة باستخدام برامج وتنسيقات الاستضافة الج

CSSو Javascriptتقليل درجة التفاعل عن طريق تقليل كمية الأكواد

إصلاح الوحدات الإعلانية الثابتة في موقع الويب لتوفير الراحة وسهولة الاستخدام



تحديث موقع  الويب للمنظمة في التسويق الإلكترونيأنشطة 

.تكييف موقع الويب للأجهزة المحمولة.بساطة موقع الويب وسهولة الاستخدام

.التحديث المستمر لموقع الويب.سرعة تحميل  صفحات موقع الويب

اده في تحسين موقع الويب بحيث يسهل إيج
.محركات البحث



استراتيجية التسويق القائمة على الحسابمزايا 

٪ 50بنسبة تصل إلى التسويق القائم على الحسابات أكثر تخصيصًا من التسويق التقليدي، لأنه يقلل: الربحية 
.من الوقت الضائع على العملاء المحتملين الذين لن يشتروا أبدًا أي منتج

ياجات العمل يتم تخصيص الاتصالات التسويقية، مما يعني أن محتواها أقرب ما يكون إلى احت: التخصيص
.للعميل المحتمل، الذي من المرجح أن يصبح عميلًا للمنظمة

بيعات ويمكن دورة الممن التسويق القائمة على الحساب، تقلل المنظمات أساليبباستخدام : سرعة عملية البيع
.أرباحًاللمسوقين ومندوبي المبيعات التركيز فقط على العملاء المحتملين الذين من المرجح أن يحققوا



طرق ضمان تفرد المحتوى في التسويق الإلكتروني

المحتوىإنشاءوهدفطبيعةفهم

.والمستهلكينللمنظمات

.دراسة وتحديد الجمهور المستهدف

.أصالة المحتوى
ي وصف الحالات والمواقف الحقيقية الت

.تهم المستهلكين

.كتابة محتوى فاعل وعالي الجودة



ونيالمعلومات التي توفر نهجًا شخصياً لمفهوم التسويق الإلكتر

التفضيلات بحسب تصفح الموقع

الرد على الرسائل الإلكترونية

الموارد المحملة

المعلومات الديموغرافية

معلومات الاتصال



طرق تحقيق استراتيجيات التخصيص

دبمجر :بالاهتماماتالصلةذاتمعلوماتإرسال
جبيتنزيله،أولموردالمحتملالعميلتسجيل
ومواردمعلوماتإرسالفيالاستمرارعليك

خلاللإرشادهالاهتماماتعلىقائمةإضافية
.الشراءعمليةمراحل

يفتحأنالمرجحمن:بالاسمالعملاءخاطب
تيالالإلكترونيالبريدرسائلالمستخدمون 

يدالبر أومخصصموضوعسطرعلىتحتوي 
رسائلمتقدإذعليها،والنقرنفسهالإلكتروني

إذاملاتالمعسرعةالشخصيةالإلكترونيالبريد
أضعافبستةأسرعتكون 



استراتيجية أتمتة العمليات التجارية

المهام الرئيسة للتشغيل الآلي

الإخطارات التلقائية

يد في كل مرة يقوم فيها الفرد بتحويل أو إرسال بر 
يد إلكتروني إليك، يمكنك تلقي إشعارات عبر البر 

الإلكتروني حول الخطوات اللاحقة

أتمتة التسويق عبر البريد الإلكتروني

يد في كل مرة يقوم فيها الفرد بتحويل أو إرسال بر 
يد إلكتروني إليك، يمكنك تلقي إشعارات عبر البر 

الإلكتروني حول الخطوات اللاحقة



الإلكترونيةالأسواق . 8

أهمية السوق الالكترونية

حماية تأثير البائع على 
.المشتري

عدم وجود حواجز مكانية 
.وزمانية

أسواق الإنترنت متاحة 
24للمستهلكين على مدار 

ساعة في اليوم

يتم الترويج للمنتج من
خلال نظام الإعلانات 
المدفوعة أو التسويق 

الإلكترونى 

المزايا النوعية للأسواق 
.الإلكترونية

زيادة عدد المستهلكين 
.والزوار



الأنشطة والأعمال بين المشاركين في السوق الإلكترونيأشكال 

المنتجات وحل المشتركة لتطويرالعمل
.عاتا النز 

والخدمات المشتريات العامة والنقل 
.اللوجستية

، منح التصاريح)إدارة الأعمال 
تحصيل و الامتيازات و التراخيص و 

(.الضرائب

الآلية والمعاملاتالنقل والتسليم 
.الإلكترونيةللمنتجات 



أنواع الأسواق العالمية

التقليدية

الإلكترونيةالمختلطة



فئات المشترين عبر الإنترنت

المفاوضون

المتصلون

الترفيهون

التساهليون

المتصفحون



أنشطة الأسواق الإلكترونية

الوساطة

العروض 
الترويجية

الاتصالات

الإنتاجالتجارة

المجتمع 
الافتراضي

الاشتراكات



مزايا التسوق عبر الإنترنت

سهولة إيجاد 
المنتجات عبر 

الإنترنت
المفاضلة

إيجاد أفضل 
العروض أسهل من 

مجرد التسوق
توفير الوقت والجهد

الشراء المباشر
الإطلاع على آراء 
الآخرين حول المنتج

فرص التسوق 
العالمية

يمكن الدفع عن 
طريق أنظمة الدفع 

الإلكتروني

توفر المعلومات 
ساعة 24على مدار 

في اليوم
خدمة ما بعد البيع سهولة المقارنة



عيوب التسوق عبر الانترنت

عدم تجربة المنتجات. 1

سهولة التعرض للإحتيال. 2

فقدان الأمتعة في أثناء الشحن.  3

عدم توافق السلعة للتوقعات المطلوبة. 4



أهمية تجزئة السوق

مساعدة 
المنظمة على 

تخصيص 
الموارد 
المناسبة

المشاركة في 
بناء المزيج 
التسويقي 
والسعي 

لاستخدامه 
بفاعلية

تساعد 
المنظمة في 
معرفة مواقع 

المنافسين 
لتجنب تلك 

الأماكن

مقارنةً 
بالمنافسين في 
قطاع السوق 

المستهدف

دور التجزئة 
في مساعدة 

المنظمة على 
التغلب على 

المنافسة 
المباشرة مع 
المنظمات 
الكبيرة في 

السوق

أهداف 
تسويقية 
واضحة



مراحل تجزئة السوق 

مرحلة البحث

مرحلة التحليل

مرحلة تحديد القطاعات المطلوبة

مرحلة الاختيار

فيذ تجزئة البحث عن برنامج تسويقي مناسب يسُاعد على تن
السوق



أسس تقسيم السوق الإلكتروني 

التقسيم الجغرافي

التقسيم 
الديموغرافي

التقسيم السلوكي

التقسيم بحسب 
المنفعة

التقسيم النفسي



أنواع منصات التسويق الإلكترونية في العالم

يمثلها
المشتري 

طرف ثالثمثلهاي

يمثلها
البائع



مزايا منصات التسويق الإلكتروني

الاستجابة الفورية

سهولة التعامل والاستخدام

المشاركات المتنوعةمنخفضة التكلفة

الوصول المجاني

تقليل الأعمال الورقيةجمع المعلومات

التوسع الكبير في أسواق 
المبيعات 

توفر الأنظمة خدمات 
مناسبة لكفاءة العمل
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تصنيف المواقع الإلكترونية

(Dynamic Website) المواقع التفاعلية 

استخدامها هي المواقع التي يمكن للمستخدم تحريرها في أثناء
اص وإجراء تغييرات على البيانات الموجودة على الخادم الخ

ذا التغيير به، سيؤدي التغيير في صفحة واحدة إلى انعكاس ه
تاز على جميع الصفحات الأخرى الموجودة عبر الموقع، ويم
ة هذا النوع من مواقع الويب بتوفر ما يُعرف بنظام إدار 

لمواقع المُحتوى الموجود عبر الموقع، ويُطوّر هذا النوع من ا
-PHPة الإلكترونية باستخدام لغات برمجة مختلفة، مثل، لغ

ASP-NET-،وغيرها من اللغات.

(Static Website: )المواقع الثابتة

غييرات وهي المواقع التي لا يقوم فيها المستخدم بإجراء أي ت
يرات على على خادم لموقع الويب، بالتالي لا يتم إجراء أي تغي

دم لا قواعد بيانات موقع الويب، هذا لا يعني هذا أن المستخ
على يمكنه التفاعل معها، ولا يستطيع إجراء أي تغييرات
اء، وغير محتواها، وهذه المواقع سريعة التصميم، سهلة الإنش
ثلا، لغة مكلفة، تُنشأ هذه المواقع باستخدام بعض اللغات، م

HTML)( )CSS(  )JavaScript).



مراحل تصميم وتطوير المواقع الإلكترونية

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



عناصر تحديد الجمهور المستهدف لموقع الويب

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 التقنية لتطوير مواقع الويب

متطلبات تفصيلية لتطوير موقع الويب

يجب تحديد جميع ميزات وخصائص عمل 
الموقع الإلكتروني وتثبيتها في إطار المهمة 

.التقنية

متطلبات دقيقة لوصف تطوير موقع الويب

ا يجب أن تتضمن المهمة التقنية وصفًا دقيقً 
لجميع المتطلبات الوظيفية وغير الوظيفية

.للموقع الإلكتروني المتوقعة

متطلبات توافر البيان
ر يجب أن تكون المواصفات التقنية لتطوي
موقع الويب واضحة ومتاحة لجميع 

.المشاركين في المشروع



الأشكال الأولية لتصاميم مواقع الويب

الأشكال الأولية لتصميم 
مواقع الويب

الرسم على الورق

منخفض تصميم 
صيلاتفال

عاليتصميم 
التفاصيل

تصميم ثابت

التصميم التفاعلي



نموذج أولي للموقع على الورق



نموذج أولي لموقع الويب باستخدام تصميم قليل  التفاصيل



نموذج أولي لموقع الويب باستخدام تصميم عالي التفصيل



الخصائص الوظيفية لموقع الويب

التنقل فيالاستخدام و سهولة 
موقع الويب

المنطقي لمحتوى موقعالتقسيم
الويب

يجب أن يكون عنوان موقع 
الويب سهل التذكر

سهولة إيجاد موقع الويب على 
شبكة الإنترنت

معالويبمواقعتوافق

المتصفحاتمختلف

ي فالويبتحديث محتوى موقع
الويبتناسق عناصر موقعالوقت المناسب

المحتوى والترتيب 

الويبسرعة تحميل موقع



أسماء النطاق لمصادر الويب

Eduمؤسسة تعليمية

Govمؤسسة حكومية

Artمؤسسة فنون

Milمؤسسة عسكرية

Firm-Com منظمة أعمال تجارية مثل

Tvمحطة تليفزيونية

Com-Shop موقع تسوق مثلCom

Recموقع استجمام

Infoموقع معلومات وبيانات



رمز النطاق للدول

Joيشير إلى الأردن

Lbيشير إلى لبنان

Mxيشير إلى  المكسيك

Caيشير إلى كندا

Psيشير إلى فلسطين

Ae يشير إلى الإمارات العربية المتحدة



تصنيف المواقع بحسب الوظائف

قع بطاقات امو
العمل

الويب مواقع 
للمنظمات

المدوناتالمواقع التجارية

موقع   البوابة 
الإلكترونية

الشبكات 
ةالاجتماعي

تطبيقات الويب
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هيكل محرك البحث

الزحف

قاعدة البيانات

نموذج الترتيبواجهة مستخدم الويب

المفهرس



أنواع محركات البحث بحسب آلية العمل

يمحرك بحث دلائل. 2 محرك بحث زحف. 1

مساندمحرك بحث . 4 هجينمحرك بحث. 3



أنواع محركات البحث في العالم

عالمي•

متخصص•

موضوعي•

محركات البحث العالمية

محلي•

البحث عن طريق الموارد الفردية•
محركات البحث المحلية



GOOGLEأشهر محركات البحث بعد 



مراحل تحسين محركات البحث لموقع المنظمة

تدقيق تحسين محرك البحث .  1
لموقع الويب الخاص بالمنظمة

إنشاء النواة الدلالية  لموقع . 2
الويب الخاص بالمنظمة

التحسين الداخلي لموقع . 3
موقع تحسين محتوى. 4الويب

الويب

الربط الداخلي لموقع . 5
الويب

التحسين الخارجي لموقع . 6
الويب



عناصر تحسين محركات البحث الداخلية لموقع المنظمة

جودة محتوى موقع الويب 
للمنظمة

عنوان موقع الويب الخاص 
بالمنظمة

الترميز المنظمعلامة وصفية لموقع الويب

نص بديل لصور صفحات 
الويب

ةالعنوان والروابط الداخلياسم صفحة الويب

استجابة موقع الويب

سرعة تحميل موقع الويب



مهام استراتيجية تحسين محرك البحث الداخلي

صياغة عناوين الصفحات على موقع 
الويب

تحسين سرعة استجابة الخادم 
وتحميل صفحات موقع الويب

إزالة التكرارات باستخدام 
عمليات إعادة التوجيه الدائمة 

والعناوين الأساسية دون 
فهارس

XMLإنشاء خريطة 

لموقع الويب
تحسين الصفحات وترقيمها

تحسين كود استجابة الخادم 
وعناوين الصفحات

إعدادات الترميز الجزئي



تقنيات تحسين محرك البحث

سرعة موقع الويب
البحث عن الكلمات 

الرئيسة
تحسين الصفحةتحسين بنية الموقع

الترميز الدلاليخارطة موقع الويباستخدام الإطاراتضبط حجم النص

يجب ألا تحتوي الصفحات 
المضمنة في موقع الويب 

محتوى واسع النطاق

يجب أن تكون أسماء مواقع 
الويب قصيرة ومناسبة 

للأهداف
الروابط المعطلة



شكرًا لكم على اهتمامكم


