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 المقدمة: .1.1
 

الباحثٌن التسوٌق الإلكترونً هو أحد مجالات المعرفة التسوٌقٌة الحدٌثة، وٌحظى بتقدٌر كبٌر من قبل 

والكتاب، وتتمثل استراتٌجٌته فً تقدٌم الخدمات الإلكترونٌة عبر الشبكة الوطنٌة للإنترنت كقناة اتصال 

 (9190)شعلان وأخرٌن، .تسوٌقٌة جدٌدة بخصائصها الفرٌدة

النجاح الحقٌقً للمؤسسة ٌرتبط بصفة مطلقة بحصتها السوقٌة ومدى تأثٌرها على أداء المنافسٌن أن كما 

سلوك المستهلكٌن، وهناك تصورٌن فً هذه الظاهرة فهناك من ٌهتم بالمحٌط الخارجً للمؤسسة من وفً 

خلال دراسة نقاط ضعف المنافس، والقسم الآخر ٌركز على نقاط القوة باستخدام الإمكانٌات الداخلٌة 

سة أفضلٌة المتوفرة، ورغم هذا الاختلاف فإن كل التصورات تجمع على أن حتمٌة الموقع ٌعطً المؤس

تنافسٌة على حساب الآخرٌن تتعلق بقدرتها على عرض أحسن منتج بالاعتماد خاصة على التكلفة المنخفضة 

أو اقتراح اختٌارات إضافٌة فً المنتوج تعبر عن درجات متفاوتة فً الجودة تعوض الفرق فً الأسعار.) 

 ( 5050عتارسٌه ، 

خول إلى مجال عمل المؤسسات سواء فٌما ٌتعلق بالجوانب وقد فرض التسوٌق الالكترونً نفسه بقوة فً الد

النظرٌة أو جوانب الممارسة العملٌة، و لذلك بات من الضروري أن نقف على أهم أنواع التسوٌق 

الالكترونً وحتى تكتمل الصورة ٌجدر بنا التعرف على ماهٌة التسوٌق الالكترونً ودوره الفعال فً 

لى أهدافه وعناصره وفعالٌته من أجل تحقٌق الربح والنمو الاقتصادي الخدمات داخل المؤسسة والصول إ

فً المؤسسة وترقٌة تقدٌم الخدمة نتٌجة إقبال الزبائن نحو هذه الخدمات التً تلبً حاجاته ورغباته. 

 5099)الشمري،

ة عندما ٌتم ولقد أظهرت الدراسات السابقة مجموعة من النتائج أهمها إن اختٌار الوسائل الإعلانٌة المناسب

بطرٌقة علمٌة فانه ٌعكس اٌجابٌا على تنشٌط المبٌعات كما إن الإعلان ٌلعب دورا كبٌرا فً دعم النشاط 

التسوٌقً ككل، كما قدمت الدراسة مجموعة من التوصٌات أهمها الاهتمام بجودة الإعلان فً تسوٌق 

ستخدام التكنولوجٌا والتقنٌات الحدٌثة فً الخدمات، ووصً بالدقة فً اختٌار الوسائل الإعلانٌة والاهتمام با

 (5005الرسائل الإعلانٌة لضمان الجودة.  ) المرتضً، 

كما اهتمت دراسة صٌام والمهندي لمعرفة مدى إسهام التجارة الالكترونٌة ووسائل الاتصال الحدٌثة فً 

الاتصال الحدٌثة  قد تطوٌر نظم المعلومات، وقد توصلت الدراسة إلى أن التجارة الإلكترونٌة ووسائل 

أسهمت فً انتشار العدٌد من الخدمات الحدٌثة مثل تقدٌم خدمات دفع المشترٌات وتقدٌم الخدمات عبر 
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الإنترنت والهاتف الثابت والنقال، وأنها قد ساهمت فً رفع فاعلٌة نظم المعلومات وزٌادة كفاءتها، وعلى 

جارة الالكترونٌة ومدى الاستفادة من التطور الرغم من ذلك فإن هذه الدراسات ركزت على موضوع الت

التكنولوجً لوسائل الاتصال وفً استخدامها لإتمام المعاملات وعقد الصفقات وتقدٌم أفضل الخدمات عبر 

تركز بشكل واضح على التسوٌق الالكترونً وكٌفٌة ممارسة الانشطة التسوٌقٌة عبر  ولكنها لمالانترنت 

 ( 5007الانترنت. )صٌام وآخرٌن، 

تحقٌق  ولكى تكتسب الشركات مٌزة تنافسٌة مستدامة فً السوق العالمٌة الحالٌة شدٌدة التنافسٌة ٌتعٌن علٌها

دور الثقة فً العلامة لفهم العلاقة بٌن العمٌل والعلامة باعتبارها حجر الزاوٌة، وواحدة من أن أهم الصفات 

 (Ulusu، 5099المهمة لبناء علاقة وثٌقة بٌنهما  )

 وتأتً الاهمٌة من الدور الذي ٌلعبه التسوٌق فً العمل بالمؤسسة وبالذات التسوٌق الالكترونً فً تحقٌق

أهداف المؤسسة التسوٌقٌة وذلك عن طرٌق استخدام الانترنت فً التعامل لكل الأطراف التسوٌقٌة، إضافة 

ضا الزبائن عن تلك المؤسسات، إلى الأسالٌب المختلفة التً تسلكها المؤسسات التجارٌة من أجل زٌادة ر

كما أن التطور السرٌع الذي حصل فً تنوع الخدمات واستخدام شبكة الإنترنت لتقدٌم الخدمات ٌتطلب 

مهارات فردٌة من قبل موظفً المؤسسة حتى ٌتسنى لهم تحقٌق الرضا أولاً تجاه الزبائن والبحث عن كٌفٌة 

 (  5097. ) المومنً، ونًالإلكترالتعامل مع الزبائن باستخدام التسوٌق 

 وفً ظل هذه التطورات ٌجب أن نتذكر أن التأثٌر الكبٌر للتسوٌق الإلكترونً على سلوك المستهلك ٌنطوي

على مسؤولٌة كبٌرة، فعلى المؤسسات إتباع مبادئ الأخلاق والشفافٌة فً استخدامهم مع ضرورة ضمان 

 ( 5052) صدٌقً، حماٌة خصوصٌة المستهلكٌن وأمان بٌاناتهم الشخصٌة. 

 

وبعد استعراض موضوع التسوٌق الإلكترونً وأثره على زٌادة مبٌعات المؤسسة، نتناول هذا الموضوع 

 بمزٌد من التفصٌل للوقوف على كافة جوانبه وأبعاده، واستكشاف كل ما ٌتعلق به من أثر وتأثٌر. 

 

 

 مشكلة الدراسة .1.1
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ِٓ أُ٘ اٌزؾٛلاد اٌزٟ شٙذرٙب ث١ئخ الأػّبي فٟ اٌؼظش اٌؾذ٠ش، ؽ١ش  اٌتسىَك الإٌىترؤٍرؼُذ ظب٘شح 

أطجؾذ ػشٚسح ٍِؾخ ٌٍّإعغبد اٌزٟ رغؼٝ ئٌٝ اٌجمبء ٚإٌّبفغخ فٟ ظً اٌزغ١شاد اٌّزغبسػخ. فمذ أدد 

اٌضٛسح اٌشل١ّخ ٚأزشبس الإٔزشٔذ ٚٚعبئً اٌزٛاطً الاعزّبػٟ ئٌٝ رغ١١ش عزسٞ فٟ عٍٛن اٌّغزٍٙى١ٓ ٚأّٔبؽ 

 .ُٙ، ِّب فشع ػٍٝ اٌششوبد رجٕٟ اعزشار١غ١بد رغ٠ٛم١خ عذ٠ذح رزغبٚص الأعب١ٌت اٌزم١ٍذ٠خششائ

ِب هى تأثُر اٌتسىَك الإٌىترؤٍ ػًٍ زَبدح اٌّجُؼبد فٍ  :رزّؾٛس ِشىٍخ اٌذساعخ ؽٛي رغبؤي سئ١غٟ ِفبدٖ

 شروخ درػخ ٌٍؼطىر ثّذَٕخ اٌطبئف؟

زشٟٚٔ، لا رضاي اٌؼذ٠ذ ِٓ اٌششوبد، ِٕٚٙب ششوخ دسػخ ٚػٍٝ اٌشغُ ِٓ الأ١ّ٘خ اٌّزضا٠ذح ٌٍزغ٠ٛك الإٌى

ٌٍؼطٛس، رٛاعٗ رؾذ٠بد فٟ فُٙ ٚرطج١ك الاعزشار١غ١بد اٌشل١ّخ ثشىً فؼبي ٌزؾم١ك أ٘ذافٙب اٌج١ؼ١خ. ٚلذ ٠شعغ 

 :رٌه ئٌٝ ػذح ػٛاًِ ِٕٙب

 ٍّوبًِ لذ رىْٛ ٕ٘بن ِمبِٚخ أٚ رشدد فٟ رجٕٟ  :اٌتحىي اٌجطٍء ِٓ اٌتسىَك اٌتمٍُذٌ إًٌ اٌرل

لاعزشار١غ١بد اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ، ٚالاػزّبد ثشىً وج١ش ػٍٝ الأعب١ٌت اٌزم١ٍذ٠خ اٌزٟ لذ لا رىْٛ 

 .وبف١خ فٟ اٌج١ئخ اٌزٕبفغ١خ اٌؾب١ٌخ

 لذ رفزمش ثؼغ اٌششوبد ئٌٝ اٌىفبءاد اٌّزخظظخ فٟ ِغبي اٌزغ٠ٛك  :ٔمض اٌّؼرفخ واٌخجرح

 .ؽّلاد رغ٠ٛم١خ ئٌىزش١ٔٚخ فؼبٌخ اٌشلّٟ، ِّب ٠إصش ػٍٝ لذسرٙب ػٍٝ رظ١ُّ ٚرٕف١ز

 لُبش اٌؼبئذ ػًٍ الاستثّبر (ROI):  لذ رغذ اٌششوبد طؼٛثخ فٟ ل١بط ِذٜ فؼب١ٌخ ؽّلارٙب

اٌزغ٠ٛم١خ الإٌىزش١ٔٚخ ٚرؾذ٠ذ اٌؼبئذ اٌّبٌٟ ِٕٙب، ِّب ٠إدٞ ئٌٝ ػذَ ا١ٌم١ٓ ثشأْ عذٜٚ الاعزضّبس فٟ 

 .٘زا اٌّغبي

 ِٕبفغخ شذ٠ذح، عٛاء ِٓ اٌششوبد اٌّؾ١ٍخ أٚ اٌؼب١ٌّخ، ِّب  ٠ٛاعٗ لطبع اٌؼطٛس :إٌّبفسخ اٌشذَذح

 .٠زطٍت اعزشار١غ١بد رغ٠ٛم١خ ِجزىشح ِٚغزّشح ٌغزة اٌؼّلاء ٚص٠بدح اٌؾظخ اٌغٛل١خ

 ُٓأطجؼ اٌّغزٍٙىْٛ أوضش اؽلاػبً ٚثؾضبً ػٓ اٌّؼٍِٛبد ػجش الإٔزشٔذ لجً  :تغُر سٍىن اٌّستهٍى

وبد اٌزٛاعذ اٌفؼبي ػٍٝ إٌّظبد اٌشل١ّخ ٚرٛف١ش رغشثخ ارخبر لشاس اٌششاء، ِّب ٠زطٍت ِٓ اٌشش

 .رغٛق ئٌىزشٟٚٔ ١ِّضح

ثبٌٕظش ئٌٝ ٘زٖ اٌزؾذ٠بد، رغؼٝ ٘زٖ اٌذساعخ ئٌٝ رؾ١ًٍ اٌؼلالخ ث١ٓ اعزشار١غ١بد اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ 

اٌّخزٍفخ )ِضً اٌزغ٠ٛك ػجش ٚعبئً اٌزٛاطً الاعزّبػٟ، اٌزغ٠ٛك ثبٌّؾزٜٛ، اٌزغ٠ٛك ػجش اٌجش٠ذ 
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، الإػلأبد اٌّذفٛػخ( ٚرأص١ش٘ب ػٍٝ ؽغُ اٌّج١ؼبد فٟ ششوخ SEO الإٌىزشٟٚٔ، رؾغ١ٓ ِؾشوبد اٌجؾش

 .دسػخ ٌٍؼطٛس ثبٌطبئف

 

 فجوات على المستوى النظري .1.1.1

 

ػٍٝ اٌشغُ ِٓ اٌضشاء اٌىج١ش فٟ الأدث١بد اٌّزؼٍمخ ثبٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ ٚرأص١شٖ ػٍٝ اٌّج١ؼبد، ئلا أْ ٕ٘بن 

 :رغؼٝ ٘زٖ اٌذساعخ ئٌٝ عذ٘ب ػٍٝ اٌّغزٜٛ إٌظشٞ ثؼغ اٌفغٛاد اٌزٟ

 ِؼظُ اٌذساعبد اٌّزبؽخ رزٕبٚي رأص١ش  :ٔذرح اٌذراسبد اٌّتخظظخ فٍ لطبع اٌؼطىر ثّٕطمخ اٌطبئف

اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ ثشىً ػبَ، أٚ فٟ لطبػبد أخشٜ )ِضً اٌزغضئخ، اٌخذِبد، الإٌىزش١ٔٚبد(، 

ٍٝ لطبع اٌؼطٛس ثشىً خبص، ٚثبلأخض فٟ ع١بق ٌٚىٓ ٕ٘بن ٔمض فٟ الأثؾبس اٌزٟ رشوض ػ

عغشافٟ ِؾذد وّذ٠ٕخ اٌطبئف فٟ اٌٍّّىخ اٌؼشث١خ اٌغؼٛد٠خ. ٚ٘زا ٠ؼٕٟ أْ إٌزبئظ اٌّغزخٍظخ ِٓ 

اٌذساعبد اٌؼبِخ لذ لا رىْٛ لبثٍخ ٌٍزطج١ك ثشىً ِجبشش ػٍٝ خظٛط١خ ٘زا اٌمطبع ٚعٛلٗ 

 .اٌّغزٙذف

 ر١ًّ ثؼغ اٌذساعبد ئٌٝ اٌزشو١ض ػٍٝ عبٔت  :لإٌىترؤٍاٌتروُس ػًٍ جىأت ِحذدح ِٓ اٌتسىَك ا

ٚاؽذ أٚ اص١ٕٓ ِٓ عٛأت اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ )ِضً ٚعبئً اٌزٛاطً الاعزّبػٟ فمؾ(، دْٚ رمذ٠ُ 

ئؽبس شبًِ ٠شثؾ ث١ٓ ِخزٍف أدٚاد ٚاعزشار١غ١بد اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ ٚرأص١ش٘ب اٌّزىبًِ ػٍٝ 

 .شبًِ ٌى١ف١خ رىبًِ ٘زٖ الأدٚاد ٌزؼظ١ُ الأصشاٌّج١ؼبد. رؾزبط اٌذساعخ ئٌٝ رؾ١ًٍ 

 ٍٍلذ رىْٛ ٕ٘بن ٔظش٠بد ِٚفب١ُ٘ ػب١ٌّخ ؽٛي  :اٌفجىح ثُٓ إٌظرَخ واٌتطجُك فٍ اٌسُبق اٌّح

اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ، ٌٚىٓ رطج١مٙب اٌؼٍّٟ فٟ ع١بلبد صمبف١خ ٚاعزّبػ١خ ٚالزظبد٠خ ِؼ١ٕخ، ِضً 

 .ِؼّمخ ٌفُٙ اٌزؾذ٠بد ٚاٌفشص اٌخبطخ ثٙزا اٌغ١بقاٌّغزّغ اٌغؼٛدٞ، لذ ٠خزٍف ٠ٚزطٍت دساعخ 

 رزطٛس أدٚاد ٚرم١ٕبد اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ ثشىً ِغزّش  :تطىر ِفبهُُ اٌتسىَك الإٌىترؤٍ ثسرػخ

)ِضً اٌزوبء الاططٕبػٟ فٟ اٌزغ٠ٛك، اٌزغ٠ٛك ثبٌّإصش٠ٓ، اٌٛالغ اٌّؼضص فٟ اٌزغٛق(. لذ لا رٛاوت 

ٌغشػخ اٌىبف١خ، ِّب ٠خٍك فغٛح فٟ فُٙ أصش ٘زٖ اٌزم١ٕبد اٌؾذ٠ضخ ػٍٝ الأدث١بد إٌظش٠خ ٘زا اٌزطٛس ثب

 .اٌّج١ؼبد
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 رفزمش الأدث١بد ئٌٝ ّٔبرط رؾ١ٍ١ٍخ أٚ أؽش ٔظش٠خ  :ٔذرح إٌّبرج اٌتحٍٍُُخ اٌّخظظخ ٌمطبع اٌؼطىر

ِظّّخ خظ١ظًب ٌم١بط رأص١ش اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ ػٍٝ اٌّج١ؼبد فٟ لطبع اٌغٍغ اٌفبخشح أٚ 

 .اٌزٟ لذ ٠ىْٛ ٌذ٠ٙب خظبئض رغ٠ٛم١خ ٚعٍٛو١خ ِخزٍفخ ػٓ اٌغٍغ الاعزٙلاو١خ الأخشٜاٌؼطٛس، 

 

 فجوات على المستوى التطبٌقً .1.1.1

 

ػٍٝ اٌّغزٜٛ اٌزطج١مٟ، رٛاعٗ ششوخ دسػخ ٌٍؼطٛس ثبٌطبئف )ٚسثّب غ١ش٘ب ِٓ اٌششوبد فٟ ٔفظ اٌمطبع( 

 :شٟٚٔرؾذ٠بد ٚفغٛاد رّٕؼٙب ِٓ الاعزفبدح اٌمظٜٛ ِٓ اٌزغ٠ٛك الإٌىز

 لذ رىْٛ اٌششوخ رغزخذَ ثؼغ أدٚاد  :ػذَ وجىد استراتُجُخ تسىَك إٌىترؤٍ ِتىبٍِخ وواضحخ

اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ ثشىً ِزفشق )ِضً ؽغبثبد ػٍٝ ٚعبئً اٌزٛاطً الاعزّبػٟ(، ٌٚىٓ لذ رفزمش 

ٚاٌّإششاد ئٌٝ اعزشار١غ١خ شبٍِخ ِٚزشاثطخ رؾذد الأ٘ذاف، اٌغّب١٘ش اٌّغزٙذفخ، اٌمٕٛاد اٌفؼبٌخ، 

 .(KPIs) اٌشئ١غ١خ ٌلأداء

 ػٍٝ اٌشغُ ِٓ أْ اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ ٠ٛفش و١ّخ ٘بئٍخ  :اٌمظىر فٍ تحًٍُ اٌجُبٔبد ولُبش الأداء

ِٓ اٌج١بٔبد، لذ لا رّزٍه اٌششوخ ا١ٌ٢بد أٚ اٌخجشاد اٌلاصِخ ٌزؾ١ًٍ ٘زٖ اٌج١بٔبد ثفؼب١ٌخ ٚاعزخلاص 

 .لاعزضّبس ٚرؾذ٠ذ ِذٜ فؼب١ٌخ اٌؾّلادسؤٜ لبثٍخ ٌٍزطج١ك ٌم١بط اٌؼبئذ ػٍٝ ا

 لذ ٠ىْٛ ٕ٘بن ٔمض فٟ اٌزفبػً اٌفؼبي ٚاٌّغزّش  :ضؼف اٌتفبػً ِغ اٌؼّلاء ػجر اٌمٕىاد اٌرلُّخ

ِغ اٌؼّلاء ػجش ِٕظبد اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ، ِّب ٠إصش ػٍٝ ثٕبء اٌٛلاء ٌٍؼلاِخ اٌزغبس٠خ ٚرؾ٠ًٛ 

 .اٌّزبثؼ١ٓ ئٌٝ ِشزش٠ٓ فؼ١١ٍٓ

 لذ لا رغزغً اٌششوخ ئِىبٔبد اٌزغ٠ٛك ثبٌّؾزٜٛ  :اٌىبٍِخ ِٓ اٌتسىَك ثبٌّحتىي ػذَ الاستفبدح

)ِضً اٌّذٚٔبد، اٌف١ذ٠ٛ٘بد، أدٌخ اٌؼطٛس( ٌزضم١ف اٌؼّلاء، ثٕبء اٌضمخ، ٚرؼض٠ض طٛسح اٌؼلاِخ 

 .اٌزغبس٠خ، ِّب ٠إدٞ ئٌٝ ػ١بع فشص ٌض٠بدح اٌزفبػً ٚاٌّج١ؼبد

 رزغ١ش خٛاسص١ِبد ٚعبئً  :ارزُِبد إٌّظبد اٌرلُّخػذَ اٌتىُف ِغ اٌتغُراد اٌسرَؼخ فٍ خى

اٌزٛاطً الاعزّبػٟ ِٚؾشوبد اٌجؾش ثبعزّشاس، ٚلذ لا رٛاوت اٌششوخ ٘زٖ اٌزغ١١شاد ِّب ٠إصش 

 .ػٍٝ ٚطٛي ِؾزٛا٘ب ئٌٝ اٌغّٙٛس اٌّغزٙذف ٚفؼب١ٌخ ؽّلارٙب الإػلا١ٔخ
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 اعزضّبساد وبف١خ ٌزذس٠ت  لذ لا ٠زُ رخظ١ض :ِحذودَخ الاستثّبر فٍ تذرَت اٌىىادر اٌجشرَخ

اٌىٛادس اٌؼبٍِخ فٟ اٌششوخ ػٍٝ أؽذس ِّبسعبد ٚأدٚاد اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ، ِّب ٠إصش ػٍٝ 

 .لذسرُٙ ػٍٝ رٕف١ز اعزشار١غ١بد فؼبٌخ ِٚٛاوجخ اٌزطٛساد

 ٍٍلذ رٕغؼ اٌششوخ فٟ ثٕبء اٌٛػٟ ثؼلاِزٙب  :ِشىٍخ اٌتحىًَ ِٓ اٌىػٍ اٌرلٍّ إًٌ اٌشراء اٌفؼ

ِٕٚزغبرٙب ػجش الإٔزشٔذ، ٌٚىٕٙب لذ رٛاعٗ طؼٛثخ فٟ رؾ٠ًٛ ٘زا اٌٛػٟ ئٌٝ ػ١ٍّبد ششاء اٌزغبس٠خ 

فؼ١ٍخ، عٛاء ػجش اٌّزغش الإٌىزشٟٚٔ أٚ فٟ اٌّزبعش اٌزم١ٍذ٠خ، ِّب ٠ش١ش ئٌٝ ٚعٛد فغٛح فٟ ِغبس 

 .اٌؼ١ًّ اٌشلّٟ

٠ُ فُٙ أػّك ٚأوضش رؾذ٠ذاً ٌزأص١ش رغؼٝ ٘زٖ اٌذساعخ ِٓ خلاي ِؼبٌغخ ٘زٖ اٌفغٛاد إٌظش٠خ ٚاٌزطج١م١خ ئٌٝ رمذ

اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ ػٍٝ ِج١ؼبد ششوخ دسػخ ٌٍؼطٛس ثبٌطبئف، ٚرمذ٠ُ رٛط١بد ػ١ٍّخ ٠ّىٓ أْ رغبُ٘ فٟ 

 .رؾغ١ٓ اعزشار١غ١برٙب اٌزغ٠ٛم١خ اٌشل١ّخ

 

 أهمٌة الدراسة .1.1

 

أ١ّ٘خ  ٌٍؼطىر ثبٌطبئف تأثُر اٌتسىَك الإٌىترؤٍ فٍ زَبدح اٌّجُؼبد ثشروخ درػخرىزغت ٘زٖ اٌذساعخ ؽٛي 

 .إدارح اٌّشبرَغثبٌغخ، ١ٌظ فمؾ ٌفُٙ د٠ٕب١ِى١بد اٌغٛق ٚاٌزغ٠ٛك اٌؾذ٠ش، ثً ٌزطج١ك ٘زٖ اٌّؼشفخ فٟ ع١بق 

اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ ٔفغٗ ٠ّىٓ اػزجبسٖ ِغّٛػخ ِٓ اٌّشبس٠غ اٌّزذاخٍخ اٌزٟ رؾزبط ئٌٝ رخط١ؾ، رٕف١ز، 

 .عٛح، ٟٚ٘ أعبع١بد ئداسح اٌّشبس٠غِشالجخ، ٚئغلاق فؼبي ٌزؾم١ك الأ٘ذاف اٌّش

 :ػلالخ اٌذساعخ ثاداسح اٌّشبس٠غ رىّٓ فٟ ػذح عٛأت

 لجً ئؽلاق أٞ ؽٍّخ رغ٠ٛم١خ ئٌىزش١ٔٚخ )ِششٚع رغ٠ٛمٟ(، ٠غت  :تحذَذ الأهذاف ووضغ اٌخطظ

رؾذ٠ذ أ٘ذاف ٚاػؾخ ٚلبثٍخ ٌٍم١بط )ِضً ص٠بدح اٌّج١ؼبد ثٕغجخ ِؼ١ٕخ، ص٠بدح اٌٛػٟ ثبٌؼلاِخ 

٠خ، عزة ػّلاء عذد(. ٘زٖ الأ٘ذاف ٟ٘ ثّضبثخ "ٔطبق اٌّششٚع" فٟ ئداسح اٌّشبس٠غ. اٌذساعخ اٌزغبس

 .عزٛػؼ و١ف١خ رشعّخ أ٘ذاف اٌّج١ؼبد ئٌٝ أ٘ذاف رغ٠ٛم١خ سل١ّخ لبثٍخ ٌٍزؾم١ك
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 ٠زطٍت اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ رخظ١ض ِٛاسد ِب١ٌخ، ثشش٠خ )فش٠ك اٌزغ٠ٛك،  :تخظُض اٌّىارد

ٌّؾزٜٛ(، ٚٚلذ. ئداسح اٌّشبس٠غ رؼُٕٝ ثزؾغ١ٓ اعزخذاَ ٘زٖ اٌّٛاسد ِظ١ّّٓ، ِزخظظ١ٓ فٟ ا

ٌؼّبْ رؾم١ك أفؼً ػبئذ. اٌذساعخ عزغٍؾ اٌؼٛء ػٍٝ و١ف١خ رخظ١ض ا١ٌّضا١ٔبد اٌزغ٠ٛم١خ 

 .الإٌىزش١ٔٚخ ثىفبءح ٌزؾم١ك ألظٝ رأص١ش ػٍٝ اٌّج١ؼبد

 ّخبؽش، ِضً اٌزغ١شاد فٟ اٌّشبس٠غ اٌزغ٠ٛم١خ الإٌىزش١ٔٚخ ١ٌغذ ثّٕأٜ ػٓ اٌ :إدارح اٌّخبطر

خٛاسص١ِبد إٌّظبد، إٌّبفغخ اٌشذ٠ذح، أٚ ػذَ اعزغبثخ اٌغّٙٛس اٌّغزٙذف. اٌذساعخ ٠ّىٓ أْ 

رغبػذ فٟ رؾذ٠ذ ٘زٖ اٌّخبؽش اٌّؾزٍّخ ٚو١ف١خ اٌزخف١ف ِٓ ؽذرٙب، ٚ٘ٛ عٛ٘ش "ئداسح اٌّخبؽش" فٟ 

 .اٌّشبس٠غ

 ُخ الأداء ثشىً ِغزّش ِٓ خلاي اٌزؾ١ٍلاد ٠غّؼ اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ ثّشالج :اٌّرالجخ واٌتحى

ب ِغ ِجبدب  ,Google Analytics, Facebook Insights) اٌشل١ّخ ًِ ئٌخ(. ٘زا ٠زّبشٝ رّب

"اٌّشالجخ ٚاٌزؾىُ فٟ اٌّششٚع" فٟ ئداسح اٌّشبس٠غ، ؽ١ش ٠زُ رزجغ اٌزمذَ ِمبثً اٌخطخ ٚرؼذ٠ً 

 .اٌّغبس ػٕذ اٌؼشٚسح ٌؼّبْ رؾم١ك الأ٘ذاف

 ٠زطٍت اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ اٌزٕغ١ك ث١ٓ ألغبَ ِخزٍفخ داخً اٌششوخ  :اٌّظٍحخ إدارح أطحبة

)اٌّج١ؼبد، خذِخ اٌؼّلاء، رىٌٕٛٛع١ب اٌّؼٍِٛبد( ِٚغ أؽشاف خبسع١خ )ٚوبلاد رغ٠ٛك، ِإصش٠ٓ(. 

 .٘زا ٠زطٍت ِٙبساد ل٠ٛخ فٟ "ئداسح أطؾبة اٌّظٍؾخ" ٌؼّبْ اٌزٛافك ٚاٌزؼبْٚ

 تحسُٓ الأداء اٌّستّر:  ًِ ب ِضً أٞ ِششٚع، فاْ ؽّلاد اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ رزطٍت ِشاعؼخ رّب

ٚرؾغ١ٕبً ِغزّش٠ٓ ثٕبءً ػٍٝ إٌزبئظ اٌّؾممخ. اٌذساعخ عزٛفش سؤٜ ؽٛي أفؼً اٌّّبسعبد اٌزٟ ٠ّىٓ 

 .ٌّذ٠شٞ اٌّشبس٠غ رج١ٕٙب ٌزؾغ١ٓ أداء اٌؾّلاد اٌزغ٠ٛم١خ

 

 على المستوى النظري: .1.1.1

 :ٚرغبُ٘ فٟ ئصشاء الأدث١بد الأوبد١ّ٠خ فٟ ػذح ِغبلادرغذ ٘زٖ اٌذساعخ فغٛاد ِؼشف١خ 

 ثزمذ٠ُ ّٔٛرط رطج١مٟ فٟ لطبع  :إثراء الأدثُبد فٍ ِجبي اٌتسىَك اٌرلٍّ وسٍىن اٌّستهٍه

اٌؼطٛس، عزؼ١ف اٌذساعخ سؤٜ عذ٠ذح ؽٛي و١ف١خ رأص١ش أدٚاد اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ اٌّزٕٛػخ )ِضً 

٠ٓ، رؾغ١ٓ ِؾشوبد اٌجؾش( ػٍٝ لشاس اٌششاء ٌذٜ اٌزغ٠ٛك ثبٌّؾزٜٛ، اٌزغ٠ٛك ػجش اٌّإصش
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اٌّغزٍٙى١ٓ فٟ ٘زا اٌمطبع اٌفبخش. ٘زا ٠ّىٓ أْ ٠شىً أعبعًب ٌٕظش٠بد عذ٠ذح أٚ ٠ٛعغ ٔطبق 

 .إٌظش٠بد اٌؾب١ٌخ

 ِؼظُ الأثؾبس رشوض ػٍٝ أعٛاق غشث١خ أٚ لطبػبد طٕبػ١خ  :تضُُك اٌفجىح اٌجغرافُخ واٌمطبػُخ

عؼٛد٠خ فٟ لطبع اٌؼطٛس ثّذ٠ٕخ اٌطبئف، رمذَ اٌذساعخ ئػبفخ ل١ّخ ػبِخ. ثزشو١ض٘ب ػٍٝ ششوخ 

ٌلأدث١بد اٌزٟ رؼٕٝ ثبٌزغ٠ٛك فٟ الأعٛاق إٌبشئخ ٚاٌمطبػبد اٌّزخظظخ، ِغ الأخز فٟ الاػزجبس 

 .اٌخظبئض اٌضمبف١خ ٚالاعزّبػ١خ ٚالالزظبد٠خ

 ش ِفب١ّ١٘خ ّٚٔبرط رؾ١ٍ١ٍخ ٠ّىٓ أْ رغبُ٘ اٌذساعخ فٟ ثٕبء أٚ رط٠ٛش أؽ :تطىَر الأطر اٌّفبهُُّخ

رغبػذ اٌجبؽض١ٓ اٌّغزمج١١ٍٓ ػٍٝ دساعخ اٌؼلالخ ث١ٓ اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ ٚاٌّج١ؼبد فٟ ع١بلبد 

 .ِشبثٙخ. لذ رىزشف اٌذساعخ ِزغ١شاد ٚع١طخ أٚ ِؼذٌخ ٌُ ٠زُ اٌزشو١ض ػ١ٍٙب عبثمبً فٟ ٘زا اٌغ١بق

 تحذَذ ِؤشراد أداء رئُسُخ (KPIs) لذ رىشف اٌذساعخ ػٓ ِإششاد أداء  :خبطخ ثمطبع اٌؼطىر

سئ١غ١خ أوضش فؼب١ٌخ فٟ ل١بط ٔغبػ ؽّلاد اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ ٌّٕزغبد اٌؼطٛس، ِّب ٠غبُ٘ فٟ ثٕبء 

 .ِؼب١٠ش ل١بط أوضش دلخ ٌٙزا اٌمطبع

 عزٍمٟ اٌذساعخ اٌؼٛء ػٍٝ اٌزؾذ٠بد اٌخبطخ اٌزٟ رٛاعٗ اٌششوبد فٟ  :فهُ أثر اٌتحذَبد اٌّحٍُخ

١ٍخ ػٕذ رجٕٟ اعزشار١غ١بد اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ، ِّب ٠ضشٞ اٌفُٙ إٌظشٞ ٌٍؼٛاًِ الأعٛاق اٌّؾ

 .اٌّإصشح ػٍٝ ٔغبػ اٌزغ٠ٛك اٌشلّٟ خبسط اٌغ١بلبد اٌزم١ٍذ٠خ اٌّذسٚعخ

 

 على المستوى التطبٌقً: .1.1.1

 

رمُذَ ٘زٖ اٌذساعخ فٛائذ ػ١ٍّخ ٍِّٛعخ ٌٍششوبد، ٚخبطخ ششوخ دسػخ ٌٍؼطٛس، ٌٍّّٚبسع١ٓ فٟ ِغبي 

 :زغ٠ٛكاٌ

 ٌشروخ درػخ ٌٍؼطىر: 

o ٍٔعزٛفش اٌذساعخ رؾ١ٍلًا ِفظلًا ٌلاعزشار١غ١بد  :تحسُٓ استراتُجُبد اٌتسىَك الإٌىترو

اٌؾب١ٌخ ٚفؼب١ٌزٙب، ِّب ٠غّؼ ٌٍششوخ ثزؾذ٠ذ ٔمبؽ اٌمٛح ٚاٌؼؼف ٚرط٠ٛش اعزشار١غ١بد 

 .رغ٠ٛم١خ ئٌىزش١ٔٚخ أوضش فبػ١ٍخ ٚرىٍفخ ٌض٠بدح اٌّج١ؼبد
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o ًٍالاستثّبر تؼظُُ اٌؼبئذ ػ (ROI):  ٍٝخلاي فُٙ الأدٚاد ٚاٌمٕٛاد الأوضش رأص١شًا ػ ِٓ

اٌّج١ؼبد، ٠ّىٓ ٌٍششوخ رخظ١ض ١ِضا١ٔزٙب اٌزغ٠ٛم١خ ثىفبءح أوجش، ٚثبٌزبٌٟ رؾم١ك ألظٝ 

 .ػبئذ ِّىٓ ػٍٝ اعزضّبسارٙب فٟ اٌزغ٠ٛك اٌشلّٟ

o ِج١ٕخ ػٍٝ أعظ ػ١ٍّخ ٚٔزبئظ ثزجٕٟ اعزشار١غ١بد رغ٠ٛم١خ ئٌىزش١ٔٚخ  :تؼسَس اٌُّسح اٌتٕبفسُخ

ثؾض١خ، ٠ّىٓ ٌٍششوخ اٌزفٛق ػٍٝ ِٕبفغ١ٙب ٚعزة ؽظخ أوجش ِٓ اٌغٛق فٟ لطبع اٌؼطٛس 

 .اٌزٕبفغٟ

o عزغبػذ اٌذساعخ اٌششوخ ػٍٝ فُٙ أفؼً ٌغٍٛن ٚرفؼ١لاد  :تطىَر فهُ أػّك ٌٍؼّلاء

 .ب ٚرخظ١ظًبػّلائٙب ػجش الإٔزشٔذ، ِّب ٠ّىٕٙب ِٓ رظ١ُّ سعبئً رغ٠ٛم١خ أوضش اعزٙذافً 

o عزٛفش اٌذساعخ ث١بٔبد ٚرؾ١ٍلاد ِٛصٛلخ رذػُ الإداسح اٌؼ١ٍب فٟ ارخبر  :دػُ اتخبر اٌمرار

 .لشاساد اعزشار١غ١خ ِغز١ٕشح ثشأْ الاعزضّبس فٟ اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ ٚرط٠ٛشٖ

 ٌشروبد اٌؼطىر الأخري واٌمطبػبد اٌّّبثٍخ: 

o ٍّٔٛرط أٚ د١ًٌ ئسشبدٞ ٌششوبد اٌؼطٛس ٠ّىٓ أْ رىْٛ اٌذساعخ ثّضبثخ  :ّٔىرج تطجُم

الأخشٜ، خبطخ فٟ إٌّطمخ، اٌزٟ رغؼٝ ٌزؼض٠ض ٚعٛد٘ب اٌشلّٟ ٚص٠بدح ِج١ؼبرٙب ػجش 

 .اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ

o عزىشف اٌذساعخ ػٓ أفؼً اٌّّبسعبد ٚاٌزؾذ٠بد اٌشبئؼخ فٟ رطج١ك  :أفضً اٌّّبرسبد

٠ٛفش دسٚعًب ِغزفبدح ٠ّىٓ  اعزشار١غ١بد اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ فٟ لطبع اٌؼطٛس، ِّب

 .ٌٍششوبد الأخشٜ الاعزفبدح ِٕٙب

 ٌٍّّبرسُٓ واٌّتخظظُٓ فٍ اٌتسىَك: 

o عزٛفش اٌذساعخ سؤٜ ػ١ٍّخ ِٚؼٍِٛبد ؽذ٠ضخ ٠ّىٓ  :تؼسَس اٌّؼرفخ واٌّهبراد

 .ٌٍّزخظظ١ٓ فٟ اٌزغ٠ٛك اعزخذاِٙب ٌزط٠ٛش ِٙبسارُٙ ٚرطج١مٙب فٟ ػٍُّٙ ا١ٌِٟٛ

o ًّاٌذساعخ اٌؾبعخ ئٌٝ أٔٛاع ِؼ١ٕخ ِٓ اٌخجشاد فٟ اٌزغ٠ٛك  لذ رجشص :تحذَذ فرص اٌؼ

 .اٌشلّٟ ػّٓ لطبع اٌؼطٛس، ِّب ٠خٍك فشطًب ٌٍّزخظظ١ٓ

ثشىً ػبَ، رغؼٝ ٘زٖ اٌذساعخ ئٌٝ رمذ٠ُ ئػبفخ ٔٛػ١خ ٌٍّؼشفخ إٌظش٠خ فٟ ِغبي اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ، ٚرمذ٠ُ 

 .شوبد فٟ ظً اٌزؾٛلاد اٌشل١ّخ اٌّزغبسػخئسشبداد ػ١ٍّخ ٍِّٛعخ رغُٙ فٟ رؼض٠ض الأداء اٌج١ؼٟ ٌٍش
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 أسئٍخ اٌذراسخ

 

 المبٌعات؟ زٌادة فً فعالٌة الأكثر الإلكترونً التسوٌق أنواع أثر ما 

 ما أثر المؤشرات التسوٌقٌة لقٌاس فعالٌة التسوٌق الإلكترونً فً زٌادة المبٌعات؟ 

  حملات التسوٌق الإلكترونً ما أثر التحدٌات التسوٌقٌة التً قد تواجه الشركات فً تنفٌذ

 الفعالة؟

  ما أثر إستراتٌجٌات التسوٌق التً ٌجب على الشركات اتباعها لتعظٌم فوائد التسوٌق

 الإلكترونً فً زٌادة المبٌعات؟

 

 

 أهذاف اٌذراسخ
 

 من المتبعة الإلكترونً التسوٌق استراتٌجٌات تأثٌر مدى وتحلٌل تحدٌد إلى أساسً بشكل الدراسة هذه تهدف

ا. مبٌعاتها فً زٌادة تحقٌق على بالطائف للعطور درعة شركة قبل ًٌ  تتفرع العام، الهدف هذا لتحقٌق سع

 :التالٌة التفصٌلٌة الأهداف إلى الدراسة

 :للعطور درعة شركة فً الإلكترونً للتسوٌق الحالً الوضع تقٌٌم

ا الشركة تستخدمها التً الرقمٌة والأدوات القنوات تحدٌد ًٌ  الإلكترونً، الموقع: مثل) منتجاتها تسوٌق فً حال

 البحث محركات تحسٌن النقر، مقابل الدفع إعلانات الإلكترونً، البرٌد الاجتماعً، التواصل وسائل

SEO). 

 .معها وتفاعله المستهدف الجمهور إلى الوصول حٌث من والأدوات القنوات هذه كفاءة مستوى تحلٌل

 

 .للتسوٌق الإجمالٌة بالمٌزانٌة مقارنة الإلكترونً للتسوٌق المخصصة المٌزانٌة على التعرف

 :المبٌعات ومستوٌات الإلكترونً التسوٌق قنوات استخدام بٌن العلاقة قٌاس
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 التسوٌق استراتٌجٌات تغٌٌر أو تكثٌف فترات مع وتزامنها للشركة للمبٌعات التارٌخٌة البٌانات تحلٌل

 .الإلكترونً

 الزٌارات عدد: مثل) الإلكترونً التسوٌق لأداء الرئٌسٌة المؤشرات بٌن إحصائٌة ارتباطات أي تحدٌد

 حجم وبٌن( المحتوى مع التفاعل الاجتماعً، التواصل وسائل على الوصول مدى التحوٌل، معدل للموقع،

 .المبٌعات

 .الإٌرادات وزٌادة فعلٌٌن عملاء إلى الزوار تحوٌل فً فعالٌة الأكثر الرقمٌة التسوٌقٌة القنوات من التحقق

 :للعطور درعة فً الإلكترونً بالتسوٌق المرتبطة والفرص التحدٌات تحدٌد

 المنافسة: مثل) فعالة إلكترونً تسوٌق استراتٌجٌات تطبٌق فً الشركة تواجه التً الصعوبات استكشاف

 .)متخصصة مهارات إلى الحاجة الرقمٌة، المنصات خوارزمٌات فً المستمر التغٌر الشدٌدة،

: مثل) الحدٌثة الاتجاهات واستغلال الإلكترونً التسوٌق فً أدائها لتحسٌن للشركة المتاحة الفرص تحدٌد

 .(المحتوى تخصٌص المنتج، تجربة فً المعزز الواقع بالمؤثرٌن، التسوٌق

 :الإلكترونً التسوٌق استراتٌجٌات لتحسٌن ومقترحات عملٌة توصٌات تقدٌم

 شركة لمساعدة للتطبٌق والقابلة المحددة التوصٌات من مجموعة تقدٌم سٌتم والتحلٌلات، النتائج على بناءً 

 .الإلكترونً التسوٌق فً جهودها تعزٌز على للعطور درعة

 مستدامة تنافسٌة مٌزة وتحقٌق المبٌعات زٌادة فً بفعالٌة تسهم أن ٌمكن معدلة أو جدٌدة استراتٌجٌات اقتراح

 .بالطائف العطور سوق فً

 نمو فً الإلكترونً التسوٌق مساهمة لكٌفٌة وعمٌق شامل فهم توفٌر إلى التفصٌلٌة الأهداف هذه تهدف

 .المستقبلً أدائها لتحسٌن للتنفٌذ قابلة إرشادات وتقدٌم للعطور، درعة شركة مبٌعات

 الأهداف الفرعٌة :

  .تحدٌد أنواع التسوٌق الإلكترونً الأكثر فعالٌة فً زٌادة المبٌعات فً درعة للعطور بالطائف 

 .تحلٌل المؤشرات التسوٌقٌة لقٌاس فعالٌة التسوٌق الإلكترونً فً درعة للعطور بالطائف 

 ر تقٌٌم أثر التحدٌات التسوٌقٌة التً قد تواجه الشركات فً تنفٌذ حملات التسوٌق فً درعة للعطو

 بالطائف.
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  ًتحدٌد استراتٌجٌات التسوٌق التً ٌجب على الشركات اتباعها لتعظٌم فوائد التسوٌق الإلكترونً ف

 درعة للعطور بالطائف.

 

 

 

 فرضُبد اٌذراسخ
H1.توجد علاقة معنوٌة ذات دلالة إحصائٌة بٌن التسوٌق الالكترونً  وزٌادة المبٌعات : 

Haائٌة بٌن أنواع التسوٌق الالكترونً وزٌادة المبٌعات.: توجد علاقة معنوٌة ذات دلالة إحص 

Hb توجد علاقة معنوٌة ذات دلالة إحصائٌة بٌن تحلٌل المؤشرات التسوٌقٌة لقٌاس فعالٌة التسوٌق :

 الإلكترونً على زٌادة المبٌعات.

Hc وزٌادة : توجد علاقة معنوٌة ذات دلالة إحصائٌة بٌن التحدٌات التسوٌقٌة فً الحملات التسوٌق

 المبٌعات.

Hd.توجد علاقة معنوٌة ذات دلالة إحصائٌة بٌن استراتٌجٌات التسوٌق وزٌادة المبٌعات : 

 

 

 ّٔىرج اٌذراسخ

 

 ٌوضح الشكل التالً العلاقة بٌن متغٌرات الدراسة وفرضٌات الدراسة كما ٌلً:

 

 المتغٌر المستقل                                                                       المتغٌر التابع 

 
 

 

 

 التسوٌق الإلكترونً

 انواع التسوٌق الإلكترونً

 المؤشرات التسوٌقٌة

 التحدٌات التسوٌقٌة

 استراتٌجٌات التسوٌق 

 H1, Ha, Hb, Hc, Hd زٌادة المبٌعات 
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 إٌّٛرط اٌّمزشػ ِٓ اٌّششٚع

 اٌّظذس : اٌطبٌت

 

 ِٕهجُخ اٌذراسخ

 
 فلسفة البحث: المنهج الوضعً

 منهج البحث: استنتاجً

 استراتٌجٌة البحث: دراسة حالة

 نوع البحث: كمٌة

 الأفق الزمنً: مقطعٌة

   طرق وجمع وتحلٌل البٌانات: استبٌان
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 ملخص منهجٌة البحث

 (5052المصدر : الطالب)

 

 اٌذراسخ اٌُّذأُخ

 

أن دراسة تأثٌر التسوٌق الالكترونً فً زٌادة المبٌعات أحد أهم الركائز الأساسٌة لنمو المبٌعات وزٌادة 

تهدف إلى استكشاف وتحلٌل مدى تأثٌر استخدام استراتٌجٌات التسوٌق  االحصة السوقٌة للشركات، كم

تقوم الطالبة بدراسة مٌدانٌة للكشف عن تأثٌر  لذا  الإلكترونً على زٌادة المبٌعات لدى الشركات،

 التسوٌق الالكترونً علً زٌادة المبٌعات فً درعة للعطور بالطائف.
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 ِخطظ اٌّشروع اٌّمترح

 

 الفصل الأول : المقدمة.  •

 الفصل الثانً : الإطار النظري.  •

 الفصل الثالث : منهجٌة البحث.  •

 الفصل الرابع : التحلٌل الإحصائً.  •

 الفصل الخامس : مناقشة النتائج و الخاتمة. •

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



18 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 اٌفظً اٌثبٍٔ: اٌذراسبد اٌسبثمخ.2
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 اٌّمذِخ:
 

التسوووٌق الإلكترونووً هووو أحوود مجووالات المعرفووة التسوووٌقٌة الحدٌثووة، وٌحظووى بتقوودٌر كبٌوور موون قبوول البوواحثٌن 

تقودٌم الخودمات الإلكترونٌوة عبور الشوبكة الوطنٌوة للإنترنوت كقنواة اتصوال والكتاب، وتتمثول اسوتراتٌجٌته فوً 

تسوٌقً جدٌدة بخصائصها الفرٌدة، تختلف عن غٌرها التً تتمٌز بها سرعة قنوات الاتصال الأخورى الأداء 

وتكلفة أقل تعبر استراتٌجٌة التسوٌق الشبكً عن وجود عملٌة تحوول مون سووق الفضواء إلوى سووق الفضواء، 

عتمد التسوٌق الإلكترونوً علوى الإنترنوت لزٌوادة وظائفوه التقلٌدٌوة وتحسوٌنها، مموا ٌوؤثر علوى مواقوف حٌث ٌ

 (9190واتجاهات المستهلكٌن. فً هذه الدراسة، سنناقش الطبٌعة والمفاهٌم. )شعلان، واخرون، 

سوواحة عالمٌووة ولا شووك أن اسووتخدام التسوووٌق الإلكترونووً تتزاٌوود بشووكل كبٌوور جووداً، حٌووث أصووبح الإنترنووت 

للعرض والطلب، والبٌع والشراء ؛ فوجب على المنظمات تفعٌل التوروٌج ضومن خططهوم التسووٌقٌة؛ لجوذب 

أكبر عدد من الزبائن فً ظل هذا التنافس الهائل، وٌعتبر استخدام الإنترنوت وسوٌلة لا ٌمكون الاسوتغناء عنهوا 

لرقمٌة انتشرت حتى أصبحت فً كول مؤسسوة من قبل جمٌع فئات الأعمال فً عملٌة التسوٌق، فهذه الثورة ا

وبٌت، ومن هنا وجب التنوٌه إلى أن هوذا الانتشوار قود كوان لوه أثور علوى طبٌعوة ومسوتوٌات أداء المؤسسوات 

بشكل عام، وقد اختصت الدراسة المؤسسات  ذات التصنٌف المرتفع التً تعتبر من ضومن المؤسسوات التوً 

تصووال والتواصوول مووع زبائنهووا، بوول ولتووروٌج اسوومها وخوودماتها تتعاموول مووع الإنترنووت، لووٌس فقووط كوسووٌلة للا

 (5099وسمعتها.)ابو ركبة، 

إن نجوواح المؤسسووة ٌوورتبط بشووكل أساسووً بحصووتها فووً السوووق وموودى تأثٌرهووا علووى أداء المنافسووٌن وسوولوك 

المستهلكٌن. هناك توجهان فً هذا الشأن: البعض ٌركز علوى دراسوة نقواط ضوعف المنافسوٌن، بٌنموا الوبعض 

الآخر ٌركز على استغلال نقاط القوة الداخلٌة للمؤسسة، علوى الورغم مون هوذا الاخوتلاف، فوإن جمٌوع الورؤى 

تتفق على أن تبوأ مكانة تنافسٌة متمٌزة ٌمنح المؤسسة مٌوزة علوى المنافسوٌن، وذلوك مون خولال قودرتها علوى 

دة لتعوووٌض الفووروق فووً تقوودٌم منووتج أفضوول، سووواء موون حٌووث التكلفووة المنخفضووة أو موون خوولال تنوٌووع الجووو

الأسعار، وتشدد المنافسة بٌن المؤسسات دفعها إلى البحوث عون اسوتراتٌجٌات للتمٌوز والتفووق لضومان البقواء 

فً السوق. وٌعد تبنً سٌاسة التسوٌق أداة مهمة لضمان استمرارٌة ونمو نشاط المؤسسة على المدى البعٌد، 

ء جووودد، وبالتوووالً زٌوووادة ربحٌتهوووا علوووى المووودى مووون خووولال الاحتفووواظ بوووالعملاء الحوووالٌٌن وجوووذب عمووولا

 (5050الطوٌل.)عتارسٌة، 
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كما هناك تغٌٌر كبٌر فً بٌئة المؤسسات نتٌجة لاتجاهها نحو الانفتاح على العالم الخارجً هذا الانفتاح أدى 

مؤسسوات إلى: تغٌر كبٌر فً أذواق المستهلكٌن وتزاٌد توقعاتهم، سٌادة جو المنافسوة الشودٌدة، حٌوث البقواء لل

القادرة على فهم هذه البٌئة الجدٌدة والتعرف علوى آموال وطموحوات عملائهوا وفوً السوابق كانوت المؤسسوات 

تستخدم وسائل تقلٌدٌة لإدارة خدماتها، مما تسبب فً بعض العراقٌل بسبب بساطة الوسائل المستخدمة وتعقد 

وموووع التطوووورات التكنولوجٌوووة الخووودمات الإدارٌوووة وضوووعف التسوووٌٌر والاتصوووال داخووول وخوووارج المؤسسوووة، 

المتسارعة، أصبحت المؤسسات تستخدم وسائل تكنولوجٌة متطورة لتسهٌل التواصل، تحسٌن الإدارة وترقٌة 

أدائهوووا، مموووا أدى إلوووى ظهوووور مؤسسوووات جدٌووودة قائموووة علوووى التكنولوجٌوووا المتطوووورة بووودلاً مووون المؤسسوووات 

 (5099التقلٌدٌة.)الشمري، 

ً السوق العالمٌة الحالٌة، تحتاج الشركات إلوى اكتسواب مٌوزة تنافسوٌة مسوتدامة، وفً ظل التنافسٌة الشدٌدة ف

ذلك ٌتطلب منها فهم دور الثقة فً العلامة التجارٌة كركٌزة أساسٌة فً العلاقة بٌن العمٌل والعلامة. تطووٌر 

باسووتمرار، ثقووة العموولاء فووً العلامووة هووو أحوود أهووم بوورامج التسوووٌق للشووركات فووً السوووق التنافسووً المتغٌوور 

لصعوبة التمٌٌز بٌن المنتجات، الثقة فً العلامة هً أحد المكونات الأساسٌة فً وضوع الخطوة الاسوتراتٌجٌة 

لتسوٌق الأعمال، بالإضافة إلى رضوا العمولاء. تعود وسوائل التواصول الاجتمواعً اسوتراتٌجٌة تسووٌقٌة فعالوة 

معتها، التسوٌق عبر وسائل التواصول الاجتمواعً لدعم جهود المنظمة لبناء شهرة العلامة التجارٌة وإدارة س

ٌساعد على بناء روابط قوٌوة وطوٌلوة الأمود موع المسوتخدمٌن، موا ٌجعول العلاموة جودٌرة بثقتهم.)الطنطواوي، 

 ( 5055واخرون، 

أن السلوك الشرائً أمر فً غاٌة الحساسٌة لما له أثر على تحقٌق أرباح المنظموة بالتوالً ٌحتواج إلوى أدوات 

لتسوٌق له وتوجٌهوه نحوو منتجوات المنظموة هنوا ٌوأتً دور أدوات التسووٌف الرقموً بحٌوث تعود هوذه خاصة ل

الأدوات عمود أساس فً قرار الشراء لدى المستهلك وتم تعرٌف أدوات التسوٌق الرقمً أنها وسٌلة للتروٌج 

الوقووت المناسووب للعلامووة التجارٌووة بطرٌقووة رقمٌووة التووً تمكوون المنظمووة موون الوصووول إلووى المسووتهلكٌن فووً 

وبالطرٌقة المناسبة، وتوصولت الدراسوة لوجوود أثور اٌجوابً لمحورك البحوث الأمثول علوى سولوك الشوراء، أن 

 ( 5055تصمٌم الموقع بطرٌقة سهلة الإستخدام تحفز المشتري للشراء من موقع الشركة.)الحنٌطً ، 

ن وفهم سلوكاتهم واحتٌاجاتهم بشكل وبفضل التسوٌق الالكترونً، أصبح من الممكن تحلٌل بٌانات المستهلكٌ

أفضل، كما ٌمكن للمؤسسات جمع البٌانات من العدٌد مون المصوادر كمواقوع التواصول الاجتمواعً وسوجلات 

 المشترٌات وتفاعلات المستهلكٌن عبر الانترنٌت، ومن ثم تحلٌل هذه البٌانات لتوفٌر منتجات وخدمات
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مخصصة، علاوة على ذلك فهو ٌلعب دورا حاسما فً التأثٌر على قرارات المستهلكٌن الشرائٌة، فمن خلال 

إرسووال رسووائل تسوووٌقٌة مسووتهدفة وجذابووة، ٌمكوون للمؤسسووات تعزٌووز الوووعً بالعلامووة التجارٌووة والتووروٌج 

 ( 5052قً، للمنتجات بطرٌقة فعالة وهذا ما ٌؤدي الى زٌادة الإقبال على تلك المنتجات.)صدٌ

وساعد التحول الرقمً على ظهور وتألق مهنة صناعة المحتوى والتأثٌر الرقمً والتسووٌق بوالمحتوى، مموا 

أدى إلى خلق قواعد جدٌدة للاستهلاك، وتعتمد صناعة "تسوٌق العلامات التجارٌة عبر المحتوى علوى قودرة 

تسووتهدف الدراسووة التعوورف دور صووناع  صووانع فووً التووأثٌر علووى القوورارات الشوورائٌة للمسووتهلكٌن، وبالتووالً

المحتوووى فووً التسوووٌق للعلامووات التجارٌووة باسووتخدام الاسووتراتٌجٌات التسوووٌقٌة المختلفووة بهوودف رفووع درجووة 

التفاعوول الإلكترونووً للجمهووور، والتعوورف علووى العواموول التووً تعووزز ثقووة الجمهووور فووً المحتوووى والعلامووات 

 (5055ات شرائٌة إٌجابٌة نحو العلامة التجارٌة.)عبد اللطٌف، التجارٌة، مما ٌؤدي إلى تكوٌن نواٌا وقرار

وٌعد التسوٌق الإلكترونً من الوظائف الضرورٌة التً تهدف إلى إحوداث تووازن بوٌن البرنوامج التسووٌقً ، 

وتسوٌق الأنشطة و الخدمات فً ضوء الالتزام بالقوانٌن واللوائح فً العمل وبالتنسٌق مع الجهات المعنٌوة ، 

 (5055اة التجدٌد والابتكار فً اسالٌب الخطط التسوٌقٌة )محمود، ومراع

 

 اٌتسىَك الإٌىترؤٍ(  (اٌّتغُر اٌّستمً

 

هووً عملٌووة تنطوووي علووى التخطووٌط والتنفٌووذ لمفوواهٌم المنووتج والتسووعٌر والتووروٌج والتوزٌووع المتعلقووة بالأفكووار 

أهوداف الأفوراد والمؤسسوات، كموا عورف والسلع أو الخدمات لإٌجاد عملٌة تبوادل والتوً تسواعد علوى تحقٌوق 

التسوٌق على أنه: "ذلك النشاط الإنسانً الذي ٌهودف إلوى اشوباع الاحتٌاجوات والرغبوات مون خولال عملٌوات 

تبوادل بوٌن المنووتج والمسوتهلك"، كمووا وٌعورف التسوووٌق علوى أنووه عبوارة عوون تخطوٌط وتنفٌووذ عملٌوات تطوووٌر 

ة خلق عملٌات التبادل التً تحقوق أهوداف الأفوراد والمنشو ت، وتسعٌر وتروٌج وتوزٌع السلع والخدمات، بغٌ

وعلٌه فإن مهام رجال البٌع لا تقتصور علوى عملٌوات البٌوع والشوراء والخودمات فقوط، إنموا أٌضوا تتعودى إلوى 

 ( 5099تصمٌم وتروٌج وتسعٌر وتوزٌع السلع والخدمات.)فرحانً، واخرون، 
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ٌن المنظموة والمسوتهلك فوً فضواء افتراضوً التوً تعتمود أساسوا والتسوٌق الإلكترونً هو : "إدارة التفاعل بو

على تكنولوجٌا الإنترنت وترتكوز أٌضوا علوى إدارة العلاقوات بوٌن المنظموة مون جانوب والمسوتهلك وعناصور 

البٌئة الداخلٌة والبٌئة الخارجٌة من جانب آخر، وهوو كوذلك الاسوتخدام الأمثول للتقنٌوات الرقمٌوة بموا فوً ذلوك 

لومات والاتصالات لتفعٌل إنتاجٌة التسوٌق وعملٌاته المتمثلوة فوً الوظوائف التنظٌمٌوة والعملٌوات تقنٌات المع

 (5059وتقدٌم السلع والخدمات إلى العملاء. )كوحل، واخرون، 

وعرف انها عملٌة استخدام شبكة الإنترنت والتكنولوجٌا الرقمٌة لتحقٌق أهوداف الشوركات التسووٌقٌة وتودعٌم 

قً الحوودٌث وبالتووالً ٌمكوون للمسوووقٌن موون خوولال الإنترنووت أن ٌقوموووا بنشوور المعلومووات عوون المفهوووم التسوووٌ

منتجاتهم وشركاتهم بحرٌة وسوهولة أكبور مقارنوة بالتسووٌق التقلٌودي، لتصوبح المنافسوة فوً عصور الإنترنوت 

 ( 5055أقوى وأشد بشكل لا ٌمكن تصدٌقه، ولا ٌمكن التنبؤ به. )نشمة، واخرون، 

سوٌق الإلكترونً ٌستخدم للإشارة الى العملٌة الإستراتٌجٌة لتطوٌر وتسعٌر وتوزٌع وتوروٌج أن مصطلح الت

السلع والخدمات للأسواق المستهدفة من خلال شبكة الانترنت فٌما ٌعرفه على أنه تحقٌق الأهداف التسووٌقٌة 

بووارة عوون إسووتخدام موون خوولال تطبٌووق التكنولوجٌووة الرقمٌووة بٌنمووا أضوواف أٌضوواً أن التسوووٌق الإلكترونووً ع

 (5055التكنولوجٌا لمساعدة الأنشطة التسوٌقٌة من أجل تحسٌن عملٌة أشباع رغبات العمٌل.)ابو زٌد، 

كما هً مجموعة من العملٌات أو الأنشطة التً تعمل على اكتشواف رغبوات العمولاء وتطووٌر مجموعوة مون 

لال فترة زمنٌوة مناسوبة، وٌمكون تعرٌوف المنتجات أو الخدمات التً تشبع رغباتهم وتحقق للمؤسسة أرباح خ

 ( 5091التسوٌق بأنه فن البٌع، إلا أن المبٌعات هً جزء من العملٌة.)قٌراط، واخرون، 

وعرف التسوٌق الإلكترونً هو استخدام الوسائل الرقمٌة والإنترنت لتعزٌوز وتسووٌق المنتجوات والخودمات، 

لإلكترونوً والمودونات والشوبكات الاجتماعٌوة ومحركوات وٌشمل ذلك استخدام المواقوع الإلكترونٌوة والبرٌود ا

 (5052البحث والإعلانات الرقمٌة وغٌرها من الأدوات الرقمٌة.) العتٌبً، واخرون 

وٌعرف بانه الاستخدام الامثل للتقنٌات، بما فً ذلك تقنٌات المعلومات والاتصوالات لتفعٌول انتاجٌوة التسووٌق 

ظٌمٌة والعملٌات والنشاطات الموجهة لتحدٌد حاجوات الاسوواق المسوتهدفة وعملٌاته المتمثلة فً الوظائف التن

 ( 5097وتقدٌم السلع والخدمات الى العملاء واصحاب المصلحة فً المنظمة.)المومنً،

كما أنه هو استخدام خواص الانترنت فً التسووٌق عبور الأنترنوت بحٌوث توظوف هوذه الخوواص لبنواء خطوط 

على سرعة تحقٌق أهدافها، حٌث لا ٌقتصر التسوٌق الإلكترونً علوى تصومٌم  للمنظمة ومنتجاتها مما ٌساعد

حموولات إعلانٌووة عوون طرٌووق الأنترنووت، ولكوون ٌتعوودى ذلووك لٌوودخل إسووتراتٌجٌات الشووركة أو المنظمووة كزٌووادة 

 (5052المبٌعات ودعم المنتج وغٌرها. )زروقً، 
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المسوتهلكٌن و عودة أطوراف أخورى، وكوذلك الحفواظ وهو نشاط ٌهدف إلى إقامة علاقة مستمرة و مربحة مع 

علٌهووا، وتوودعٌمها بشووكل ٌووؤدي إلووى تحقٌووق كوول الأطووراف لأهوودافهم، وتتحقووق هووذه العلاقووة موون خوولال القٌووام 

بعملٌوات المبادلوة التوً تراعوً صووالح الطورفٌن، والوفواء بوالوعود التوً ٌقطعهووا كول الأطوراف علوى أنفسووهم. 

 (5099)بلال، 

تكنولوجٌووا المعلومووات والاتصووالات لاتخوواذ قوورارات التسوووٌق، وممارسووة كافووة الأنشووطة هووً اسووتخدام آلٌووات 

التسوووٌقٌة إلكترونٌوواً بغوورض زٌووادة الحصووة السوووقٌة للمنظمووة وتحقٌووق رضووا العموولاء ممووا ٌسووهم فووً تعزٌووز 

 (5092قدراتها التنافسٌة.)العتٌبً، 

طة، حٌث ٌتم تخطٌط وتنفٌذ عملٌات تطووٌر التسوٌق هو عبارة عن مجموعة من الأنشطة المتكاملة والمتراب

وتسعٌر وتروٌج وتوزٌع السولع والخودمات. الهودف مون هوذه الأنشوطة هوو خلوق عملٌوات التبوادل التوً تحقوق 

أهداف كل من الأفراد والمنش ت وبالتالً، فإن مهام رجال البٌع لا تقتصر فقط علوى عملٌوات البٌوع والشوراء 

مٌم وتروٌج وتسعٌر وتوزٌع السلع والخدمات. فهم مسؤولون عن إدارة والخدمات، بل تتعدى ذلك لتشمل تص

جمٌع جوانب تسوٌق المنتجوات والخودمات، بموا فوً ذلوك البحوث عون احتٌاجوات السووق، وتطووٌر المنتجوات 

المناسبة، وتحدٌود أسوعارها المناسوبة، والتوروٌج لهوا عبور القنووات المختلفوة، وضومان وصوولها بسلاسوة إلوى 

 (5099انً، واخرون، العملاء.)فرح

 

 أهمٌة التسوٌق الإلكترونً :

 

أن أهمٌة التسوٌق الإلكترونوً تتمثول فوً مسواعدة المنظموات علوى الودخول لأسوواق جدٌودة ومختلفوة، وتقودٌم 

السلع والخدمات وفقاً لحاجات العملاء وتطوٌرها بشكل مستمر لٌلبً رغباتهم نتٌجة المعلوموات المرتودة مون 

المنظمات على عرض خصائص ومواصوفات المنتجوات والخودمات التوً تقودمها فوً كول قبلهم، كذلك ٌساعد 

وقت وفً أي مكان، كما أن التسوٌق الإلكترونً لوه أهمٌوة للمجتموع بأكملوه اشوتمالاً علوى أفوراده ومنظماتوه، 

اق تتمثل فً تسوهٌل فورص التحوول الرقموً وتحودٌث البنٌوة التحتٌوة الإلكترونٌوة للدولوة لكوً توتمكن مون اللحو

 ( 5052بركب الحداثة والتطور.)الراكان، 



24 
 

وازدادت الأهمٌووة الإسووتراتٌجٌة التسوووٌق الإلكترونووً مووع انتشووار الانترنووت للاسووتخدام التجوواري، وفووتح آفوواق 

جدٌدة فً مجال التسوٌق، مموا أتواح للمنظموات فرصوة اسوتهداف المشوترٌن والمتسووقٌن والمسوتهلكٌن بشوكل 

ً الشخصً بأهمٌة تروٌجٌة كبٌرة لأنه قادر على جوذب المسوتهلكٌن وجوذبهم فردي ٌتمتع التسوٌق الإلكترون

إلى مؤسسة بطرٌقة أفضل، وبسبب الأهمٌة المتزاٌدة للتسوٌق الإلكترونً، فقد أصبح أمورا ضورورٌا لنجواح 

 (9190أي مؤسسة )شعلان، واخرون، 

لمعلومات والاتصالات وأهمٌتها وظهرت أهمٌة استخدام أدوات التسوٌق الرقمً مع ظهور ثورة تكنولوجٌا ا

فً انجاز مختلف أنواع الأعمال، ومن هنا ظهرت أهمٌة استخدام أدوات التسوٌق الرقمً فً عملٌة التسوٌق 

للأعمال، وظهور ما ٌسمى بإعادة هندسة وظائف التسوٌق التقلٌدٌة ومزٌجه بما ٌتناسوب موع متطلبوات ثوورة 

أنواع عدة من التجارة الإلكترونٌة تحتواج لأدوات تسووٌق تواكوب  التكنولوجٌا الحاصلة، فستحدث هذه الثورة

مووا تووم اسووتحداثه إن لاسووتخدام أدوات التسوووٌق الرقمووً مزاٌووا عدٌوودة منهووا انخفوواض التكلفووة للتسوووٌق للمنووتج، 

تجواوز حوودود الوودول، المرونووة فوً عوورض المعلومووات الخاصووة بووالمنتج زٌوادة القوودرة علووى جمووع المعلومووات 

 ( 5052خاصة بالعملاء وغٌرها من المزاٌا. )الحنٌطً، التفصٌلٌة ال

 

 خصائص التسوٌق الإلكترونً :

 

التسوٌق الإلكترونً ٌتمٌز بخصائص فرٌدة للإنترنت، والتً ٌنبغً فهمها بشكل جٌد من أجول نجواح العملٌوة 

عملائها حتى قبول التسوٌقٌة، من بٌن هذه الخصائص: القابلٌة للتوجٌه: تمكّن الإنترنت المؤسسات من تحدٌد 

عملٌة الشراء، حٌث أن التكنولوجٌا الرقمٌوة تسومح للوزوار بتحدٌود أنفسوهم وتقودٌم معلوموات عون احتٌاجواتهم 

ورغباتهم قبل الشراء، التفاعلٌة: تعنً قدرة العملاء على التعبٌر مباشرة عن احتٌاجاتهم ورغباتهم للمؤسسة، 

المؤسسة، الذاكرة: القدرة على الوصول إلى قواعد البٌانات التً استجابةً للاتصالات التسوٌقٌة التً تقوم بها 

تحتوي على معلومات عن العملاء المحددٌن وتارٌخ مشترٌاتهم السابقة وتفضٌلاتهم، مما ٌمكّن المؤسسة من 

اسووتخدام هووذه المعلومووات فووً الوقووت الحقٌقووً لتخصووٌص العووروض التسوووٌقٌة، الرقابووة: قوودرة العموولاء علووى 

ٌُفصحون فقط عما ٌرغبوون فوً الإفصواح عنوه دون إجبوارهم علوى التحكم بال معلومات التً ٌقدمونها، بحٌث 

تقدٌم معلومات سرٌة، القابلٌة للوصول: إمكانٌة تزوٌد العملاء بمعلومات أوسع وأكثر عن منتجات المؤسسة 

لتحسوٌن وتطووٌر منتجاتهوا وقٌمها، مع إمكانٌة المقارنة بٌن المنتجات والأسعار المنافسة، مما ٌدفع المؤسسة 

 (5052وفقًا لرغبات عملائها السابقٌن، بهدف الوصول إلى ولائهم.)صدٌقً، 
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 أهداف التسوٌق :

أهداف التسوٌق هً تحقٌق رضا المستهلك وإثارة دافعٌته للشراء. ٌتمثل ذلك فً تقدٌم السلعة أو الخدمة التً 

فً المكان والوقت المناسبٌن وبسعر مناسوب. تهودف  تلبً احتٌاجات المستهلك وتتناسب مع رغباته وأذواقه،

هذه الأهداف إلى خلق علاقة طوٌلة الأمد بوٌن المنوتج والمسوتهلك عبور تووفٌر المنتجوات والخودمات المناسوبة 

والتسوٌق الفعال لها بالتالً ٌمكن تلخٌص أهداف التسوٌق فً خمسة محاور رئٌسٌة: السلعة المناسوبة، تقودٌم 

الملائمٌن، المكان المناسب، السعر المناسوب، والوقوت المناسوب، هوذه الأهوداف تهودف إلوى  السلع للمستهلكٌن

تحقٌق رضا المستهلك وتلبٌة احتٌاجاته بما ٌنعكس إٌجابٌاً على نجاح المنتج فً السوق. )فرحانً، واخرون، 

5099) 

 

 أنواع التسوٌق الإلكترونً 

ٌُسوتخدم لوصوف مجمو عوة متنوعوة مون الأنشوطة التسووٌقٌة التوً توتم عبور التسوٌق الإلكترونً هو مصوطلح 

الإنترنت والتقنٌات الرقمٌة. ٌمكن تصنٌف هوذه الأنشوطة إلوى ثلاثوة أنوواع رئٌسٌة:التسووٌق الخوارجً: وهوو 

مرتبط بوظائف التسوٌق التقلٌدٌة مثل تصمٌم وتنفٌوذ الموزٌج التسووٌقً )المنوتج، السوعر، التوزٌوع، التوروٌج( 

ونٌة، التسوٌق الداخلً: وهو مرتبط بالعاملٌن داخل المؤسسة، حٌث ٌجب على المؤسسة عبر القنوات الإلكتر

اتبوواع سٌاسووات فعّالووة لتوودرٌب العوواملٌن وتحفٌووزهم للاتصووال الجٌوود بووالعملاء ودعمهووم للعموول كفرٌووق ٌسووعى 

لعمولاء، لإرضاء حاجات ورغبات العملاء، التسوٌق التفاعلً: وهو مرتبط بجودة الخدمات والسلع المقدموة ل

حٌث ٌعتمد بشكل أساسوً علوى الجوودة والعلاقوة بوٌن البوائع والمشوتري عبور القنووات الإلكترونٌة.)صودٌقً، 

5052) 

 

 فاعلٌة التسوٌق الإلكترونً :

 



26 
 

إن فاعلٌووة التسوووٌق الإلكترونووً تتطلووب تحقٌووق عوودد موون العناصوور الرئٌسووٌة للنجوواح: تقوودٌم منفعووة واضووحة 

إلووى تقوودٌم قٌمووة مضووافة ومنووافع فرٌوودة موون خوولال المنتجووات والخوودمات للزبووون: ٌجووب أن تسووعى المؤسسووة 

المعروضة عبور الإنترنوت وهوذا ٌضومن ولاء العمولاء وتكورار عملٌوة الشوراء، التكامول موع أنشوطة الأعموال 

عملٌوووات الأعموووال  الإلكترونٌوووة: ٌنبغوووً أن تكوووون جمٌوووع أنشوووطة التسووووٌق الإلكترونوووً متكاملوووة موووع بووواقً

 نظم الدفع والأمن والحماٌة ، لضمان نجاح عملٌة البٌوع، عورض المحتووى بفاعلٌوة: ٌنبغوًالإلكترونٌة، مثل 

 تقدٌم المحتوٌات والخدمات

عبر الموقع الإلكترونً بطرٌقة تتناسب مع طبٌعة الأعمال الإلكترونٌة، متجاوزًا الأسوالٌب التقلٌدٌوة، البنواء  

ووا بحٌووث ٌسووهل علووى العمٌوول البسووٌط والابتكوواري للموقووع: ٌنبغووً أن ٌكووون تصوومٌم الم ًٌ وقووع بسووٌطًا وابتكار

الوصول للمعلومات والتفاعل، مع تقلٌل عودد الارتباطوات والصوفحات للوصوول للمحتووى النهوائً، وٌتطلوب 

تحقٌق هذه العناصور موازنوة دقٌقوة بوٌن تووفٌر المعلوموات اللازموة للعمٌول، والاختصوار قودر الإمكوان لحفوظ 

 ( 5059ت الموقع الإلكترونً.)كوحل، واخرون، وقته، مع التنظٌم الجٌد لصفحا

 

 مراحل التسوٌق الإلكترونً:

التسوٌق الإلكترونً ٌشتمل علوى أربوع مراحول رئٌسوٌة: مرحلوة الإعوداد، مرحلوة الاتصوال، مرحلوة التبوادل، 

ومرحلة ما بعد البٌع، فً مرحلة الإعداد، ٌتم جمع المعلوموات الضورورٌة عون احتٌاجوات ورغبوات العمولاء 

الموورتقبٌن والأسووواق المسووتهدفة والمنافسووة، أمووا فووً مرحلووة الاتصووال، فتسووتخدم الشووركات وسووائل الاتصووال 

المختلفة للتواصل مع العملاء وتروٌج منتجاتها عبر الإعولان الإلكترونوً، وفوً مرحلوة التبوادل، ٌوتم القبوول 

ا عبر البطاق ًٌ ات الائتمانٌة. وأخٌرًا، فوً مرحلوة موا والاتفاق بٌن الشركة والمستهلك حٌث ٌتم الشراء إلكترون

بعد البٌع، تقدم الشركات خدمات إضافٌة للمحافظة على العملاء والتواصل معهم، وتُعد هوذه المراحول عملٌوة 

متكاملة للتسوٌق الإلكترونً، لا تنتهً بمجرد استقطاب العملاء، بل تستمر فوً بنواء علاقوات وطٌودة معهوم، 

 تسوٌق الإلكترونً:وٌوضح الشكل التالً مراحل ال
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 (5055المصدر : )نشمة، واخرون، 

 

 أبعاد التسوٌق الإلكترونً :

فً الوقت الحالً، شهدت الشركات زٌوادة فوً اسوتخدام التسووٌق الإلكترونوً لتحقٌوق الوصوول إلوى عملائهوا 

محاولوة  الذٌن ٌقضون معظم وقتهم على الإنترنت، هذا أدى إلى ضخ المئات من الملاٌٌن من الدولارات فوً

لإدراج العلامات التجارٌة ومنتجاتهم وخدماتهم عبر المواقع الإلكترونٌة. أبعاد التسوٌق الإلكترونً الرئٌسٌة 

تشوومل: موقووع الشووركة الإلكترونووً، موقووع المحادثووة للشووركة، مواقووع التواصوول الاجتموواعً للشووركة، والبرٌوود 

ى اسووتقطاب عموولاء جوودد بشووكل أسوورع وأكثوور الإلكترونووً للشووركة. هووذه الأدوات توووفر للشووركات القوودرة علوو

فعالٌووة، والتواصوول المباشوور مووع العموولاء، والتواصوول مووع شووركات مختلفووة الأحجووام فووً جمٌووع أنحوواء العووالم، 

 (5099والحفاظ على التفاعل المستمر بٌن العملاء والشركات.)ابو ركبه، 

 

 متطلبات التسوٌق الالكترونً :
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تسووٌق الكترونوً بولا وسوائل الكترونٌوة، لوذلك لا بود مون دراسوة الجانوب ثمة حقٌقة منطقٌة هً أنه لا ٌوجود 

التكنولوووجً المتمثوول بالبٌئووة العامووة للتسوووٌق الالكترونووً، والمتطلبووات الواجووب توافرهووا واللازمووة للتسوووٌق 

الالكترونووً وتتمثوول هووذه المتطلبووات فٌمووا ٌلووً متطلبووات البنٌووة التحتٌووة حاسووبات آلٌووة متطووورة فائقووة السوورعة 

وبأسعار زهٌدة، توفر خطوط الهواتف، تووفر موزودي خدموة الانترنوت و بأسوعار مناسوبة، متطلبوات النشواط 

التسوٌقً مؤسسات أعمال قادرة على التعامل والاتصال بشبكة الانترنت، سلعة ذات جودة عالٌة تحمول كوود 

، متطلبوات بٌئوة العمول رقمً عالمً وتحمل علامة تجارٌوة ممٌوزة، وسوٌط للتعامول فوً التسووٌق الالكترونوً

توافر بٌئة قانونٌة وتشرٌعٌة ملائمة، تطوٌر النظم المصورفٌة، السورٌة والأموان فوً المعواملات الالكترونٌوة، 

 ( 5052تطوٌر أسالٌب وطرق العمل فً قطاع الضرائب والجمارك ووكالات الشحن.)صدٌقً، 

 

 زَبدح اٌّجُؼبد(  (اٌّتغُر اٌتبثغ
 

القول بأن زٌادة المبٌعات غاٌة وهدف تسوٌقً هدفوه هوو رفوع نسوبة المبٌعوات وزٌوادة كمفهوم شامل نستطٌع 

حجم الإنتاج والخودمات المعروضوة فتحقٌوق الزٌوادة فوً الطلوب لمودة زمنٌوة قصوٌرة او طوٌلوة حسوب الغاٌوة 

جٌوة والوسٌلة المتبعة للوصول إلوى المبتغوى والهودف الاسوتراتٌجً المخطوط لوه، وهوذا بتفعٌول الطورق التروٌ

 داخل المؤسسة لأجل التغٌٌر من السلوك الشرائً للمستهلك المستهدف، وجذبه نحو الخدمات أو المنتج

المقدم، ولزٌادة المبٌعات عدة أهداف نذكرها فٌما ٌلً: دفع المستهلك لتجربة منتجات جدٌدة، إبعاد المسوتهلك 

د، تنشوٌط وإنعواش مختلوف قووى البٌوع، من منتجات المنافسٌن، بناء حصة سوقٌة على المدى المتوسط والبعٌ

العمول علوى رفوع الطلووب وكمٌوات الشوراء  كمووا ٌمكون القوول بووأن الأهوداف المترتبوة موون زٌوادة المبٌعوات فووً 

على أن تصبح لدٌها مكانة فً السوق، فً ظول تعقود المنتجوات وتوسوع   مؤسسة اقتصادٌة ما ٌتٌح لها القدرة

قوورار الشووراء ٌعتموود علووى الخصووائص الفعلٌووة للمنووتج وفقووا للصووورة الأسووواق، فالمسووتهلك عووادة عنوود اتخوواذه ل

 (5055الذهنٌة السابقة عنده حول الخدمة أو المنتج.)الشٌخ، 
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إن عملٌة التسوٌق بحاجة ماسة إلوى أنشوطة تروٌجٌوة لإقنواع المسوتهلكٌن بالشوراء وقبول التطورق إلوى مفهووم 

ه، حٌووث ٌعتبوور تنشووٌط المبٌعووات شووكلاً موون أشووكال تنشووٌط المبٌعووات لابوود موون معرفووه مووا هووو التووروٌج وأهمٌتوو

الاتصال فً التسوٌق، وإن عملٌوة الاتصوال تمكون إدارة التسووٌق مون القٌوام بوظائفهوا بفاعلٌوة وكفواءة عالٌوة  

حٌث عرف التروٌج بأنه عملٌة اتصال مباشر أو غٌر مباشر بالزبون أو العمٌول لتعرٌفوه بوالمنتج أو الخدموة 

ٌحقق له الحاجات والرغبات التً ٌبحث عنها فً حٌن عرف  الاتصال على أنه عملٌوة  ومحاولة إقناعه بأنه

بناء تفهم مشترك بٌن المرسل والمستقبل، فهً تتجاوز عملٌة تحوٌل الفكرة لتشمل معها عملٌة الإقناع. )ابوو 

 (5099ركبه، 

السوق وتتفاعل معه عبر العدٌد  ٌكتسب النشاط البٌعً أهمٌة كبٌرة كونه البوابة التً تطل فٌها المنظمة على

من رجالها الذٌن ٌعملون بكل جد من اجول تحقٌوق أهوداف التسووٌق كوون العمول ألبٌعوً هوو جوزء مون العمول 

للمنظمة بدون البٌع لاسٌما فً منظمات الأعمال المنتمٌة للقطاع الخواص، لان البٌوع ٌمثول هوذا لا التسووٌقً، 

و إعوادة كول موا قاموت بإنفاقوه مورة أخورى، وان الخلول فوً هوذا  وٌعنً، الموورد الوذي ٌعوزز مووارد المنظموة

النشاط قد تظهر آثارها بشوكل سورٌع و مباشورة علوى أعموال المنشوئة وتوازنهوا داخلٌوا وخارجٌوا، لوذلك تهوتم 

سوعٌدات،  (إدارة المبٌعات بشكل عام بنشاط البٌوع والقووى المكلفوة بتنفٌوذ أهدافوه فوً المودى القصوٌر والبعٌود.

5092) 

هدف تنشٌط المبٌعات إلى إثارة اهتمام ودافعٌة المستهلك للشراء من خلال العدٌد من الوسائل أي أنها تقوم وٌ

 ( 5099بتنشٌط وزٌادة مبٌعات الشركة وتدعم مجهودات البائعٌن مما ٌؤدي إلى زٌادة فعالٌاتهم. )ابو ركبه، 

لإتموام عملٌوة بٌوع  –البوائع والعمٌول والمبٌعات فً وصفها الأكثر شٌوعًا، هً تعامل متخصص ٌجورى بوٌن 

واحدة بشوكل أساسوً، وموا ٌجوب أن تضوعها فوً ذهنوك هوو أن كول إتموام لعملٌوة بٌوع فردٌوة هوً نتواج جهوود 

كووول موظوووف فوووً المؤسسوووة، المووودخلات الآتٌوووة لوووك مووون موردٌوووك؛ التغذٌوووة  –مشوووتركة للعدٌووود مووون النووواس 

 فة إلى المحٌط ذاته الذي تنتج وتبٌع فٌه ما لدٌك.الاسترجاعٌة والدعم المقدم لك من عملائك وزبائنك؛ إضا

أضف إلى ذلك المكانة التً ٌحتلهوا منتجوك / أو خودمتك بوٌن موا هوو متواح أموام عملائوك وسووف تورى مودى 

 (5001الثراء الذى سٌطول منظورك الجدٌد للمبٌعات.)لٌندا، 

وظٌفوة البٌوع لكوون هوذه الوظٌفوة تعتبور  كما إن إدارة المبٌعات تحتل مكانة كبٌرة وترتبط هذه المكانة بأهمٌوة

المحرك الأساسً لأنشطة المنظمات الإنتاجٌوة التسووٌقٌة والتوً تحقوق مون خولال أنشوطتها المتعوددة الأربواح 

للمنظمات واستعادة جمٌع التكالٌف وتحقٌق الأرباح المخطوط لهوا والنموو والتوسوع والصومود بوجوه المنافسوة 

 (5090مٌدعً، واخرون، والاحتفاظ بالحصة السوقٌة. )الص
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وتعرف المبٌعات هً المنتجوات التوً توم تبادلهوا موع الآخورٌن مقابول ثمون والوذي ٌسوتلم المنوتج وٌقووم بالودفع 

ٌسمٌها مشترٌات، والبٌع: هً عملٌة مقاٌضة المنتجات بثمن وبالنسبة لمن ٌدفع هذا الثمن تسمى شراء لوذلك 

خدمة وهو البائع ومسلم الخدمة والذي ٌدفع فً مقابلها ثمن وهو ٌحتاج البٌع لمقدم المنتج سواء كان سلعة أو 

 )5052المشتري.)فضل الله، 

 

 أهمٌة زٌادة المبٌعات:

تعتبر زٌادة المبٌعات من أهم الأهداف الرئٌسٌة لأي منشأة تجارٌة أو صناعٌة، وذلك لما لها من أهمٌة كبٌرة 

المبٌعات تؤدي إلى تحقٌق العدٌد من المزاٌا والفوائد، ومون فً نجاح المنشأة واستمرارها فً السوق. فزٌادة 

أهمها: زٌادة الإٌورادات والأربواح: إن زٌوادة المبٌعوات توؤدي إلوى ارتفواع الإٌورادات والأربواح للمنشوأة، مموا 

ٌمكنها من تحقٌوق أهودافها المالٌوة وتوسوٌع نشواطها وتحسوٌن مركزهوا التنافسوً فوً السووق، تحسوٌن الحصوة 

ن زٌادة المبٌعات تؤدي إلى زٌادة الحصة السوقٌة للمنشأة، مما ٌعزز من مكانتها وقدرتها التنافسٌة السوقٌة: إ

فً السوق، الاستفادة من وفورات الحجم: زٌادة المبٌعات تمكن المنشأة من الاستفادة من وفورات الحجم فوً 

ربحٌة ،تحسوٌن السوٌولة النقدٌوة: إن الإنتاج والتوزٌع، مما ٌنعكس على انخفاض التكالٌف الوحدوٌة وزٌادة ال

زٌوادة المبٌعوات تووؤدي إلوى تحسوٌن التوودفقات النقدٌوة للمنشوأة، ممووا ٌعوزز مون قوودرتها علوى الوفواء بالتزاماتهووا 

المالٌة وتموٌل عملٌاتها التشغٌلٌة تعزٌز الصورة الذهنٌة للمنشأة: إن نجاح المنشأة فً زٌوادة مبٌعاتهوا ٌعوزز 

العموولاء والمتعوواملٌن معهووا، ممووا ٌسوواعد علووى زٌووادة ولائهووم وجووذب عموولاء جوودد موون صووورتها الذهنٌووة لوودى 

ا هامًووا لأي منشووأة، حٌووث تسوواهم فووً تحقٌووق العدٌوود موون الفوائوود  ًٌ بالتووالً، تعوود زٌووادة المبٌعووات هوودفًا اسووتراتٌج

 (5001والمزاٌا التً تعزز من نجاحها واستمرارها فً السوق. )الصمٌدعً، واخرون، 

 

 

 ؤثرة فً زٌادة المبٌعات:العوامل الم

 



31 
 

إن العواموول المووؤثرة فووً زٌووادة المبٌعووات فووً المنشوو ت التجارٌووة والصووناعٌة تتمثوول فووً: جووودة المنتجووات 

والخدمات والاستمرار فً تحسٌنها وإضافة مزاٌا جدٌدة لها؛ تحدٌد أسعار تنافسٌة تتناسب مع قٌمة المنتجات 

ء والمرونوة فوً بورامج التسوعٌر؛ تووفٌر قنووات توزٌوع متنوعوة والخدمات مع مراعاة القدرة الشورائٌة للعمولا

ومتاحة بسهولة للعملاء وضمان سرعة وسهولة وصول المنتجات إلٌهم؛ تنفٌذ حملات تروٌجٌة موؤثرة عبور 

قنوات مختلفة والتركٌز على إبراز المزاٌا التنافسٌة للمنتجات والخدمات؛ تقدٌم خدمة عملاء متمٌزة بما ٌلبً 

عملاء وٌحقق رضاهم مع الاهتمام بالعلاقة معهم والحفاظ علوى ولائهوم؛ إضوافة منتجوات وخودمات توقعات ال

جدٌدة تلبً احتٌاجات ورغبات العملاء والتحدٌث والتطوٌر المستمر للمنتجات والخودمات لمواكبوة التغٌورات 

مبٌعات وتحقٌق النجاح فً السوق. إن التركٌز على هذه العوامل بشكل متكامل ٌساهم بشكل كبٌر فً زٌادة ال

 (5099للمنشأة فً السوق.)بلال، 

 

 أنواع زٌادة المبٌعات :

هناك عدة أنواع لزٌادة المبٌعات، منها تنشوٌط المبٌعوات والوذي ٌشومل العوروض والخصوومات والتخفٌضوات 

موا ٌشومل السعرٌة والسحوبات والمسابقات والهداٌا والعٌنوات المجانٌوة وبورامج الوولاء والمكافو ت للعمولاء، ك

البٌووع الشخصووً والووذي ٌتضوومن تحسووٌن مهووارات البووائعٌن وزٌووادة عوودد رجووال البٌووع وتطوووٌر نظووام الحوووافز 

والمكاف ت لهم، بالإضافة إلى الإعلان من خلال زٌادة المٌزانٌة الإعلانٌة وتحسٌن محتوى وجودة الإعلانات 

سووٌق المباشور عبور البرٌود المباشور والبٌوع واستخدام وسائل إعلانٌة جدٌدة أو أكثر فعالٌوة، وٌشومل أٌضواً الت

عبر الهاتف والتسوٌق عبر الإنترنت، وأخٌراً العلاقوات العاموة مون خولال تحسوٌن صوورة المنشوأة وعلامتهوا 

 (5001التجارٌة والمشاركة فً المعارض والفعالٌات وبرامج خدمة المجتمع.)لٌندا،

 

 أبعاد زٌادة المبٌعات

الخدمات من خلال تطوٌر مزٌج المنتجات وتحسٌن جودتها وتقدٌم خدمات ما تشمل التركٌز على المنتجات و

بعوود البٌووع، والتركٌووز علووى الأسووواق المسووتهدفة عبوور تحلٌوول السوووق وتقسووٌمه وتحدٌوود الشوورائح الأكثوور جووذباً 

 زللمنتجات، والتركٌز على قوى البٌع بتحسٌن مهارات البائعٌن وزٌادة عدد رجال البٌع وتطوٌر نظام الحواف
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والمكافوو ت لهووم، والتركٌووز علووى التووروٌج باسووتخدام أسووالٌب تنشووٌط المبٌعووات والإعوولان والبٌووع الشخصووً   

والتسوٌق المباشر والعلاقات العامة، والتركٌز على السعر من خلال تطبٌوق اسوتراتٌجٌات التسوعٌر المناسوبة 

ع المختلفوة وتحسوٌن خودمات وإدارة الخصومات والعوروض، والتركٌوز علوى التوزٌوع بتطووٌر قنووات التوزٌو

 (5090التوصٌل.)الصمٌدعً، واخرون، 

 

 إدارة المبٌعات:

إن إدارة المبٌعات هً الجهة التً تدٌر وظٌفوة البٌوع الوذي ٌشوكل نشواطًا هامًوا فوً الموزٌج التسووٌقً للشوركة 

ٌووف إدارة وهووذا الوودور الووذي تمارسووه إدارة المبٌعووات، حٌووث ٌتمحووور هووذا المبحووث فووً المطالووب التالٌووة: تعر

المبٌعات وأهدافها ووظائفها ومستوٌاتها، قبل التعورف علوى وظائفهوا لابود مون التعورف علوى إدارة المبٌعوات 

باعتبارها إدارة متخصصة هدفها الرئٌسً هو الزٌادة فً مبٌعاتها، التعرٌف الأول: هً الجهة المسؤولة عن 

ٌع الشخصً المصمم لانجاز وتحقٌق الأهداف البٌعٌة القٌام بأعمال التخطٌط والتنفٌذ والرقابة على برنامج الب

للمؤسسة وضمن الإستراتجٌة التسوٌقٌة العامة للمؤسسة، التعرٌف الثانً: توحٌد لكل فعالٌات المؤسسة التوً 

تساهم فً تحقٌق أعمال البٌع وكل فعالٌات الأقسام والأفراد بالمؤسسة التً لها صلة بهوذه الأعموال مون أجول 

والكفاٌة عند القٌام بأعمال البٌع، نجاح إدارة المبٌعات ٌرتكوز علوى عواملٌن أساسوٌٌن: التنظوٌم ضمان التفاهم 

الذي ٌختلف من مؤسسة لأخرى حسب طبٌعة النشاط ونوعٌة المنتجات المسوقة ومقودرتها المالٌوة بالإضوافة 

 .والإدارات الأخرى إلى قدرة وكفاٌة القائمٌن بالتسٌٌر، ومدى العلاقة الموجودة بٌن إدارة المبٌعات

 (5097)حفار، واخرون، 

 

 أهداف و وظائف إدارة المبٌعات:

إن إدارة المبٌعوات تطمووح إلووى تحقٌووق مجموعوة موون الأهووداف الرئٌسووٌة، منهووا: خلوق سوولع قووادرة علووى إشووباع 

حاجات ورغبات المستهلكٌن من خلال التنسٌق بوٌن إدارة المبٌعوات والإدارات الأخورى فوً المنشوأة، تكووٌن 

نظام توزٌع فعال وكفؤ قادر على إٌصال السولع للمسوتهلك الأخٌور فوً الزموان والمكوان المناسوبٌن، الوصوول 

إلى سعر تنافسً قادر المستهلك على دفعه من خلال تقلٌل التكالٌف، رسم صورة طٌبة للمنشأة ومنتجاتها فً 

لشخصوً، الإعولان، وتنشوٌط ذهن المستهلك من خلال وضع إستراتٌجٌة تشتمل على خطط فً مجال البٌوع ا

 المبٌعات، أما فٌما ٌتعلق بوظائف إدارة المبٌعات، فهً تشمل المكونات الأساسٌة التالٌة: التخطٌط للمبٌعات،
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تنظٌم قوة البٌع، توجٌه وقٌادة قوة البٌع، الرقابة على نشاطات المبٌعات، هذه الأهداف والوظائف تهدف إلوى 

 ٌع وتلبٌة احتٌاجات العملاء بشكل مُرض.تحقٌق الأداء الفعال لعملٌات الب

 نموذج وظائف إدارة المبٌعات

 (5092المصدر: )سعٌدات، 

 

 اٌؼلالخ ثُٓ اٌّتغُر اٌّستمً واٌّتغُر اٌتبثغ
 

علاقة التسوٌق الإلكترونوً بزٌوادة المبٌعوات هوً علاقوة مباشورة وقوٌوة فوإذا توم تنفٌوذ اسوتراتٌجٌات التسووٌق 

ن أن توؤدي إلوى زٌوادة كبٌورة فوً المبٌعوات فالتسووٌق الإلكترونوً ٌزٌود التواجود الإلكترونً بشوكل فعوال ٌمكو

الإلكترونً للعلامة التجارٌة وٌسمح باستهداف جمهور محدد وٌوجه العملاء المحتملوٌن إلوى الموقوع وٌحسون 

زز العلاموة تجربة المستخدم وٌرفع معدل الاستجابة وٌمكن المتابعة والتحلٌل لتعدٌل الاستراتٌجٌة كما أنه ٌع

التجارٌة وٌمكن استخدامه للتوسع الدولً وبالتالً فهو ٌساهم فً زٌادة الوعً والحركة والتجربة والاستجابة 

 ( 9190وبالتالً زٌادة المبٌعات)شعلان، واخرون،  

إن التسعٌر عبر الانترنت ٌمكن المؤسسة من التكٌف السرٌع خلال مدة زمنٌة قصٌرة جدا استجابة للتغٌرات 

السوق مثل التغٌرات فً مستوٌات أسعار المنافسٌن والتغٌر فً الظوروف الاقتصوادٌة للأسوواق ومنافسوة  فً

المنتجات البدٌلة إن قدرة المؤسسة العاملة عبر الانترنت علوى تحقٌوق التكٌوف السورٌع فوً مسوتوى أسوعارها 

ٌورتبط بسورعة المنظموة فوً ٌجعلها قوادرة علوى تحقٌوق  زٌوادة المبٌعوات أفضول مموا ٌحققوه المنافسوون وهوذا 

 ( 5050تحقٌق عملٌة التكٌف. )عتارسٌة، 
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 اٌخبتّخ
واوضحت الدراسوة شوعلان ٌتضوح أن التسووٌق الإلكترونوً قود أصوبح أداة فعالوة ومتطوورة لزٌوادة المبٌعوات 

ا وتعزٌز المٌوزة التنافسوٌة للشوركات فقود أتواح التسووٌق الإلكترونوً للمؤسسوات فرصًوا عدٌودة لتقودٌم منتجاتهو

وخوودماتها إلووى جمهووور واسووع بطوورق مبتكوورة وأكثوور اسووتهدافًا موون خوولال مختلووف القنوووات الرقمٌة.)شووعلان، 

 (9190واخرون، 

وقد أظهرت نتائج الدراسة ابو ركبه أن الاستثمار فً التسوٌق الإلكترونً، بما فً ذلك تصومٌم مواقوع وٌوب 

لات إعلانٌوة رقمٌوة مسوتهدفة، قود أدى إلوى جذابة، والتواصل عبر وسائل التواصل الاجتماعً، وتطوٌر حمو

زٌادة ملحوظة فً المبٌعات للشركات التً اعتمودت علٌوه بفعالٌوة. كموا سوهل التسووٌق الإلكترونوً التواصول 

المباشور موع العمولاء وفهوم احتٌاجواتهم واتجاهواتهم بشوكل أفضول، مموا عوزز مون قودرة الشوركات علوى تقوودٌم 

 ( 5099عروض وخدمات مخصصة لهم.)ابو ركبه، 

ووضحت دراسة عتارسٌة إن خصائص الإنترنوت كالوصوول العوالمً وتووفر تقنٌوات العورض المتقدموة وموا 

توفره من أمان، تساهم فً تعزٌوز جاذبٌوة المنتجوات وزٌوادة فورص التوروٌج والإقبوال علٌهوا. كموا أن طبٌعوة 

كثر شمولٌة، وٌتضح أن التسوٌق الوسائط الرقمٌة تتٌح إمكانٌة التواصل والتفاعل مع العملاء بشكل أوسع وأ

الإلكترونً قد أحدث نقلة نوعٌة فً طرق وممارسات التسوٌق التقلٌدٌة، مموا ٌقودم للمؤسسوات فرصًوا جدٌودة 

 ( 5050لتوسٌع نطاق أعمالها وزٌادة قدرتها التنافسٌة فً السوق.)عتارسٌة، 

وادل الشوومري فووً دراسووته بووان التسوووٌق الإلكترونووً ٌعوود  الوورابط الأساسووً بووٌن المؤسسووة وبٌئتهووا، حٌووث 

وا وطلبًوا لموا ٌحتاجوه، مموا ٌحوتم  ًٌ ٌساعدها فً فهم تطلعات العملاء ومحاولة تلبٌتها. فالزبون أصبح أكثور وع

معه بشوكل أكثور فاعلٌة.)الشومري، على المؤسسات تطبٌق تقنٌة التسوٌق الإلكترونً لفهم متطلباته والتفاعل 

5099 ) 

ٌُسوهم فوً تشوكٌل  ولقد تبٌن من الدراسة الطنطاوي أن التسوٌق الإلكترونً عبر وسائل التواصل الاجتماعً 

الوعً والصورة الذهنٌة للعلامة لدى العملاء، بما ٌعزز من ثقتهم بها، كما أن الثقوة فوً العلاموة تُعود شورطًا 

ا لنجاح التفاعل و ًٌ التواصل فً البٌئوة الرقمٌوة والحفواظ علوى علاقوة طوٌلوة الأجول موع العمولاء، ٌتضوح أساس

وجود علاقة وثٌقة الصلة بٌن التسوٌق الإلكترونً عبر وسائل التواصل الاجتماعً والثقة فً العلامة، حٌث 

ٌووة أداة ٌوؤثر كوول منهموا فووً الآخور وٌتووأثر بوه. وهووذا مووا ٌجعول موون التسووٌق الإلكترونووً عبور الوسووائل الرقم

 (5055أساسٌة لنجاح المنش ت وتعزٌز قدرتها التنافسٌة فً السوق.)الطنطاوي، واخرون، 



35 
 

واوضحت دراسة المومنً تبرز أهمٌة التسوٌق الإلكترونوً فوً تعزٌوز الجهوود التسووٌقٌة للخودمات وتمكوٌن 

مصوارف علوى التسووٌق الشركة من مواكبة التطورات التكنولوجٌة الحدٌثة، فقود أثبتوت الدراسوة أن اعتمواد ال

الإلكترونً له انعكاسات إٌجابٌة على عناصر المزٌج التسوٌقً، من حٌث تحسٌن جوودة الخودمات، وتطووٌر 

 ( 5097طرق الاتصال والتروٌج، وتعزٌز قدرة على الوصول إلى شرٌحة أوسع من العملاء.)المومنً، 

لتسوٌق الرقمً المختلفة )البرٌد الإلكترونً، أظهرت نتائج الدراسة الحنٌطً أن هناك أثرًا لاستخدام أدوات ا

محرك البحث، فٌودٌوهات الٌوتٌووب، شوبكات التواصول الاجتمواعً، الإعلانوات داخول الألعواب( علوى سولوك 

الشراء لدى الزبائن، وهوذا ٌؤكود علوى أهمٌوة هوذه الأدوات فوً التوأثٌر علوى قورارات الشوراء لودى هوذه الفئوة 

 ( 5055المستهدفة.)الحنٌطً، 

وتوصلت دراسة صدٌقً إلى تم التوصل إلى عدد من النتوائج المهموة حوول توأثٌر التسووٌق الإلكترونوً علوى 

القوورار الشوورائً للمسووتهلك النهووائً، أظهوورت النتووائج وجووود علاقووة ذات دلالووة إحصووائٌة بووٌن جمٌووع عناصوور 

ترونوً، التسوعٌر الإلكترونوً، والمتمثلة فً الموقوع الإلكترونوً، المنوتج الإلك –المزٌج التسوٌقً الإلكترونً 

التووروٌج الإلكترونووً، التوزٌووع الإلكترونووً، الخصوصووٌة والأمووان، التخصووٌص، والمجتمعووات الافتراضووٌة 

 ( 5052وبٌن القرار الشرائً للمستهلك النهائً.)صدٌقً،  –وخدمة العملاء 

خودمات مون وجهوة نظور واوضحت دراسة فرحانً أن الاعتمادٌة والاستجابة من أهم مؤشرات تقٌٌم جودة ال

المستهلك، حٌث أن إدراك المسوتهلك لحاجاتوه ورغباتوه، والسوعً لإشوباعها، ٌجعلوه ٌعتمود بشوكل كبٌور علوى 

 (5099هذٌن المؤشرٌن عند الحكم على جودة الخدمات المقدمة إلٌه.)فرحانً، واخرون، 

بًووا للتقوودم الاقتصوووادي نسووتنتج موون دراسووة كوحوول أن التسوووٌق الإلكترونووً قوود شووهد تطووورًا ملحوظًووا مواك

والتكنولوووجً فووً المجتمعووات، إلا أنووه فووً ظوول هووذه التحووولات الرقمٌووة والانتشووار الواسووع لمواقووع التواصوول 

الاجتماعً، واجه التسوٌق الإلكترونً تحدٌات كبٌرة، حٌث أصبح تمٌٌز المؤسسات الرائدة مرهونًا بقدرتها 

 (5059ئن.)كوحل، واخرون، على تعزٌز مكانتها التنافسٌة وجذب وإبقاء الزبا

ٌتبٌن من نتائج من دراسة نشمة أن دور التسوٌق الإلكترونً فً تحقٌوق المٌوزة التنافسوٌة فوً الشوركات كوان 

بدرجووة كبٌوورة، فقوود أظهوورت النتووائج وجووود علاقووة إٌجابٌووة وذات دلالووة إحصووائٌة بووٌن عناصوور التسوووٌق 

ٌع( وتحقٌق المٌزة التنافسٌة فً الشركة، هوذا ٌشوٌر إلوى الإلكترونً )الخدمة المقدمة، السعر، التروٌج، التوز

أن الشووركات توودرك أهمٌووة التسوووٌق الإلكترونووً كووأداة فعالووة لتعزٌووز قوودرتها التنافسووٌة فووً السوق.)نشوومة، 

5055) 
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ا لتعزٌوز  ًٌ كما أوضحت الدراسة زروقً أن تطوٌر البنٌة التحتٌة التكنولوجٌة فً هذه البلدان ٌعد شرطًا أساس

ة التسوٌق الإلكترونً وتحقٌق أقصى اسوتفادة منوه فوً تنشوٌط المبٌعوات والخودمات لوذلك، علوى الجهوات فعالٌ

المعنٌة الاستثمار فً البنٌة التحتٌة الرقمٌة والتقنٌات الحدٌثة لتمكٌن الشركات من الاسوتفادة الكاملوة مون هوذه 

 ( 5052الأدوات التسوٌقٌة المتطورة.)زروقً، 

ٌُعد التسوٌق الإلكترونً أداة قوٌة ومتطورة تستحق الاهتمام والاستثمار من قبل ووضح بلال فً دراسته  انه 

المؤسسات الراغبة فً تعزٌز مبٌعاتها وتحقٌق مٌزة تنافسوٌة فوً ظول البٌئوة الرقمٌوة المعاصورة. وتؤكود هوذه 

التسوووٌق  الدراسووة علووى أهمٌووة اعتموواد اسووتراتٌجٌات التسوووٌق الإلكترونووً الفعالووة كجووزء أساسووً موون خطووط

 ( 5099والمبٌعات للشركات.)بلال، 

ا فً نجاح المؤسسات وبقائها فً السوق المنافسة.  ًٌّ ٌتضح من دراسة سعٌدات أن الإعلان ٌؤدي دورًا محور

فالمنافسة الشدٌدة بٌن المؤسسات تفرض علٌهوا ضورورة الاهتموام بالجانوب الإعلانوً مون أجول الحفواظ علوى 

ها، ولا ٌتم ذلك إلا من خلال تخطٌط وتنفٌذ حملات إعلانٌة ناجحوة ومدروسوة حصتها السوقٌة وزٌادة مبٌعات

ا مون عناصور الموزٌج التسووٌقً التوً تسواعد المؤسسوات  ًٌّ بعناٌة. لذلك، ٌعتبر الإعلان عنصورًا فعوالاً ورئٌسو

 (5092على مواجهة التحدٌات وتعزٌز موقعها فً السوق.)سعٌدات، 

ة المبٌعات هً أحد الأهوداف الرئٌسوٌة لجمٌوع المؤسسوات والشوركات. نستنتج من دراسة الصمٌدعً أن زٌاد

وٌتطلب ذلك اتباع استراتٌجٌات وممارسات متنوعة تشمل تحسٌن جودة المنتجات، وتطوٌر قنوات التوزٌع، 

وتنفٌووذ حموولات تروٌجٌووة فعالووة، وتقوودٌم خوودمات عموولاء متمٌووزة. كمووا أن فهووم احتٌاجووات ورغبووات العموولاء 

وا فوً زٌوادة المبٌعوات وتعزٌوز ولائهوم. وبالتوالً، فوإن نجواح أي والتركٌز على  ًٌّ إرضوائهم ٌلعوب دورًا محور

مؤسسة فً بٌئة الأعمال المعاصورة مرهوون بقودرتها علوى تطبٌوق الاسوتراتٌجٌات المناسوبة لزٌوادة المبٌعوات 

 (5090والحفاظ على مكانتها التنافسٌة.)الصمٌدعً، واخرون، 

جواح أي مؤسسوة اقتصوادٌة ٌورتبط ارتباطًوا وثٌقًوا بقودرتها علوى إدارة مبٌعاتهوا وٌتضح من دراسة حفوار أن ن

بفعالٌة، من خلال تطبٌق الأسالٌب العلمٌة والإحصائٌة فً التنبؤ والتخطٌط، وهذا موا ٌؤكود علوى أهمٌوة هوذه 

 (5097الوظٌفة وضرورة إٌلائها الاهتمام اللازم.)حفار، واخرون، 
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 اٌّلاحك

 

 الاستجُبْ

 

 :اٌسلاَ ػٍُىُ ورحّخ الله وثروبته

توووأثٌر التسووووٌق الالكترونوووً فوووً  "أرمدددذَ ٌؾؼدددشارىُ اٌىدددشاَ ثٛػدددغ ٘دددزا الاعدددزج١بْ ٌدددذ٠ىُ ٚاٌدددزٞ ٠دددذٚس ؽدددٛي ثؾدددش ثؼٕدددٛاْ 

 ػدددّٓ ِزطٍجدددبد اٌؾظدددٛي ػٍدددٝ شدددٙبدح اٌجىدددبٌٛس٠ٛط ثمغدددُ"  زٌوووادة المبٌعوووات بالمؤسسوووة فوووً درعوووة للعطوووور بالطوووائف

ػٍّددددبً اْ , ٚاٌزددددٟ اعددددؼٝ ِددددٓ خلاٌٙددددب ئٌددددٝ اعددددزطلاع اسائىددددُ ؽددددٛي اٌفمددددشاد اٌّٛعددددٛدح, رخظددددض ئداسح ِشددددبس٠غ, الإداسح

ٌددزا اسعددٛا ِددٓ ؽؼددشارىُ اٌىددشاَ اخز١ددبس الإعبثددخ اٌزددٟ رددشْٚ , الإعبثددبد اٌذل١مددخ ٌٙددب عزغددبػذٟٔ فددٟ رؾم١ددك أ٘ددذاف اٌجؾددش

 .ٚسؤ٠زىُ, ٚخجشرىُ, أٙب اوضش رٕبعجبً ِغ اٌٛالغ اٌفؼٍٟ ٌششوزىُ

٠شعددٝ اٌؼٍدددُ أدددٗ ع١ّدددغ اٌّؼٍِٛدددبد اٌزدددٟ ع١زؼدددّٕٙب الاعددزج١بْ عدددزىْٛ ِزغدددّخ ثبٌغدددش٠خ ٌٚدددٓ رغدددزخذَ ئلا لأغدددشاع اٌجؾدددش 

 .اٌؼٍّٟ فمؾ

 .ِغ وً اٌشىر واٌتمذَر
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 :اٌجُبٔبد اٌشخظُخ: اٌّحىر الأوي

 :اٌؼّر

o 42 – 52 

o 53 – 62  

o 63 – 72  

o 73 –  فأوضش 

 

 :اٌّؤهً اٌؼٍٍّ

o ٍَٛدث 

o ثىبٌٛس٠ٛط 

o ِبعزش 

o ٖدوزٛسا 

 :سٕىاد اٌخجرح

o 2 – 7  

o 8 – 32  

o 33 – 42  

o 42 –  فأوضش 

 

 ...................................... :اٌّسًّ اٌىظُفٍ
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 (:اٌتسىَك الإٌىترؤٍ)ثُبٔبد ِتؼٍمخ ثّتغُراد اٌذراسخ : اٌّحىر اٌثبٍٔ

اوافق لا احٌانا   اوفق الفقرات  محاٌد 

عام؟ بشكل الاجتماعً التواصل وسائل تستخدم هل      

 على للعطور درعة لشركة الإلكترونٌة التسوٌق حملات أثرت هل

منتجاتها؟ بشراء قرارك  

    

لمنتجاتها لتسوق الاجتماعً التواصل وسائل الشركة تستخدم      

 التسوٌق رواج فً ٌساعد العملاء لدى الإلكترونٌة الأجهزة توفر

 الإلكترونً

    

 اٌّرجغ ػذد اٌؼجبراد اثؼبد اٌّتغُر اٌّتغُر

 اٌتسىَك الاٌىترؤٍ

 التسوٌق انواع
 الإلكترونً

 التسوٌقٌة المؤشرات

 التسوٌقٌة التحدٌات

 التسوٌق استراتٌجٌات

41 

 الله، فضل .02

 حملات تأثٌر ،1٢1٢
 الرقمً التسوٌق
 زٌادة على المحمولة
 المشارٌع مبٌعات
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الشركة فً الإلكترونً التسوٌق وسائل استخدام عند مخاطر ٌنتج قد      

الخاصة والمواقع أنظمتها تحمً برامج الشركة لدى ٌوجد      

الإلكترونً التسوٌق خلال من العمٌل بسلوك التنبؤ ٌمكن      

المنافسٌن تقٌٌم فً الإلكترونً التسوٌق ساهم      

العملاء وشكاوى استفسارات على الفوري الرد خدمات الشركة لدى      

 المنتج عرض هو للشركة الإلكترونً التسوٌق استخدام دوافع من

به والتعرٌف  

    

للعملاء خصم كوبونات الشركة توفر      

الممٌزٌن للعملاء خاصة بطاقات الشركة توفر      

وسٌط دون مباشر بشكل الانترنت عبر خدماتها الشركة تقدم      

ساعة 46 مدار على الشراء خدمات الشركة توفر      

 

 

 

 

 

 

 

 اٌّرجغ ػذد اٌؼجبراد اثؼبد اٌّتغُر اٌّتغُر

 8 إدارح اٌّجُؼبد  زَبدح اٌّجُؼبد  

 الله، فضل .02

 حملات تأثٌر ،1٢1٢
 الرقمً التسوٌق
 زٌادة على المحمولة
 المشارٌع مبٌعات
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 (:زٌادة المبٌعات )ثُبٔبد ِتؼٍمخ ثّتغُراد اٌذراسخ : اٌّحىر اٌثبٌث

اوافق لا احٌانا   اوفق الفقرات  محاٌد 

 هدف باعتبارها للمنتج بتقدٌمها التسوٌقٌة الكفاءة الشركة تأخذ

 استراتٌجً

    

 تعمل انها على ٌدل هذا فإن منتجاتها سعر بخفض الشركة تقوم عندما

التسوٌقٌة الكفاءة على  

    

 التكالٌف لتقلٌل اللازمة غٌر التسوٌقٌة الأنشطة ابعاد إلى الشركة تسعى

 التسوٌقٌة

    

اكثر مخرجات على لتحصل اقل مدخلات الشركة تستخدم      

لها وتستجٌب العملاء بشكاوى الشركة تهتم      

العمٌل رضا هو الشركة هدف      

العملاء متطلبات تحدٌد على التسوٌقً والتطوٌر البحث ٌساعد      

المطلوبة بالسرعة تعمل انها على ٌدل لمنتجاتها الشركة خفض      

 


