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 لمقدمة:ا .1.1
 

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

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

 (9190)شعلان وأخرٌن، .تسوٌقٌة جدٌدة بخصائصها الفرٌدة

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

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

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

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

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

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

 ( 5050عتارسٌه ، 

وانب وقد فرض التسوٌق الالكترونً نفسه بقوة فً الدخول إلى مجال عمل المؤسسات سواء فٌما ٌتعلق بالج

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 

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

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

 5099)الشمري،

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

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

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

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

 (5005ل الإعلانٌة لضمان الجودة.  ) المرتضً، الرسائ

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

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

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

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

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

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

 ( 5002الانترنت. )صٌام وآخرٌن، 

تحقٌق  ن علٌهاولكى تكتسب الشركات مٌزة تنافسٌة مستدامة فً السوق العالمٌة الحالٌة شدٌدة التنافسٌة ٌتعٌ

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

 (Ulusu، 5099المهمة لبناء علاقة وثٌقة بٌنهما  )

 قوتأتً الاهمٌة من الدور الذي ٌلعبه التسوٌق فً العمل بالمؤسسة وبالذات التسوٌق الالكترونً فً تحقٌ

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

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

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

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

 (  5092. ) المومنً، الإلكترونًالتعامل مع الزبائن باستخدام التسوٌق 

 ى سلوك المستهلك ٌنطويوفً ظل هذه التطورات ٌجب أن نتذكر أن التأثٌر الكبٌر للتسوٌق الإلكترونً عل

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

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

 

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

 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 الإٌىترونٍ حرؼُذ ظب٘ش

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

ّغزٍٙى١ٓ ٚأّٔبؽ اٌضٛسح اٌشل١ّخ ٚأزشبس الإٔزشٔذ ٚٚعبئً اٌزٛاطً الاعزّبػٟ ئٌٝ رغ١١ش عزسٞ فٟ عٍٛن اٌ

 .ششائُٙ، ِّب فشع ػٍٝ اٌششوبد رجٕٟ اعزشار١غ١بد رغ٠ٛم١خ عذ٠ذح رزغبٚص الأعب١ٌت اٌزم١ٍذ٠خ

ِا هى تأثُر اٌتسىَك الإٌىترونٍ ػًٍ زَادج اٌّثُؼاخ فٍ  :رزّؾٛس ِشىٍخ اٌذساعخ ؽٛي رغبؤي سئ١غٟ ِفبدٖ

 شروح درػح ٌٍؼطىر تّذَنح اٌطائف؟

زضا٠ذح ٌٍزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ، لا رضاي اٌؼذ٠ذ ِٓ اٌششوبد، ِٕٚٙب ششوخ دسػخ ٚػٍٝ اٌشغُ ِٓ الأ١ّ٘خ اٌّ

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

 :رٌه ئٌٝ ػذح ػٛاًِ ِٕٙب

 ٍِّٚخ أٚ رشدد فٟ رجٕٟ وبًِ لذ رىْٛ ٕ٘بن ِمب :اٌتحىي اٌثطٍء ِن 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  :نمض اٌّؼرفح واٌخثرج

 .رٙب ػٍٝ رظ١ُّ ٚرٕف١ز ؽّلاد رغ٠ٛم١خ ئٌىزش١ٔٚخ فؼبٌخاٌشلّٟ، ِّب ٠إصش ػٍٝ لذس

 لُاش اٌؼائذ ػًٍ الاستثّار (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

 ٠ٛاعٗ لطبع اٌؼطٛس ِٕبفغخ شذ٠ذح، عٛاء ِٓ اٌششوبد اٌّؾ١ٍخ أٚ اٌؼب١ٌّخ، ِّب  :جاٌّنافسح اٌشذَذ

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

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

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

 .رغٛق ئٌىزشٟٚٔ ١ِّضح

٠ك الإٌىزشٟٚٔ ثبٌٕظش ئٌٝ ٘زٖ اٌزؾذ٠بد، رغؼٝ ٘زٖ اٌذساعخ ئٌٝ رؾ١ًٍ اٌؼلالخ ث١ٓ اعزشار١غ١بد اٌزغٛ

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

 

 يفجوات على المستوى النظر .1.1.1

 

ج١ؼبد، ئلا أْ ٕ٘بن ػٍٝ اٌشغُ ِٓ اٌضشاء اٌىج١ش فٟ الأدث١بد اٌّزؼٍمخ ثبٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ ٚرأص١شٖ ػٍٝ اٌّ

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

 ِؼظُ اٌذساعبد اٌّزبؽخ رزٕبٚي رأص١ش  :نذرج اٌذراساخ اٌّتخظظح فٍ لطاع اٌؼطىر تّنطمح اٌطائف

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

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

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  :ٌتروُس ػًٍ جىانة ِحذدج ِن اٌتسىَك الإٌىترونٍا

ٚ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

 .اٌّج١ؼبد. رؾزبط اٌذساعخ ئٌٝ رؾ١ًٍ شبًِ ٌى١ف١خ رىبًِ ٘زٖ الأدٚاد ٌزؼظ١ُ الأصش

 ٍٍلذ رىْٛ ٕ٘بن ٔظش٠بد ِٚفب١ُ٘ ػب١ٌّخ ؽٛي  :اٌفجىج تُن اٌنظرَح واٌتطثُك فٍ اٌسُاق اٌّح

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

 .زّغ اٌغؼٛدٞ، لذ ٠خزٍف ٠ٚزطٍت دساعخ ِؼّمخ ٌفُٙ اٌزؾذ٠بد ٚاٌفشص اٌخبطخ ثٙزا اٌغ١بقاٌّغ

 رزطٛس أدٚاد ٚرم١ٕبد اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ ثشىً ِغزّش  :تطىر ِفاهُُ اٌتسىَك الإٌىترونٍ تسرػح

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

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

 .اٌّج١ؼبد
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 رفزمش الأدث١بد ئٌٝ ّٔبرط رؾ١ٍ١ٍخ أٚ أؽش ٔظش٠خ  :نذرج اٌنّارج اٌتحٍٍُُح اٌّخظظح ٌمطاع اٌؼطىر

د فٟ لطبع اٌغٍغ اٌفبخشح أٚ ِظّّخ خظ١ظًب ٌم١بط رأص١ش اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ ػٍٝ اٌّج١ؼب

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

 

 فجوات على المستوى التطبٌقً .1.1.1

 

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

 :الإٌىزشٟٚٔرؾذ٠بد ٚفغٛاد رّٕؼٙب ِٓ الاعزفبدح اٌمظٜٛ ِٓ اٌزغ٠ٛك 

 لذ رىْٛ اٌششوخ رغزخذَ ثؼغ أدٚاد  :ػذَ وجىد استراتُجُح تسىَك إٌىترونٍ ِتىاٍِح وواضحح

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

ؼبٌخ، ٚاٌّإششاد ئٌٝ اعزشار١غ١خ شبٍِخ ِٚزشاثطخ رؾذد الأ٘ذاف، اٌغّب١٘ش اٌّغزٙذفخ، اٌمٕٛاد اٌف

 .(KPIs) اٌشئ١غ١خ ٌلأداء

 ػٍٝ اٌشغُ ِٓ أْ اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ ٠ٛفش و١ّخ ٘بئٍخ  :اٌمظىر فٍ تحًٍُ اٌثُاناخ ولُاش الأداء

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

 .ػٍٝ الاعزضّبس ٚرؾذ٠ذ ِذٜ فؼب١ٌخ اٌؾّلاد سؤٜ لبثٍخ ٌٍزطج١ك ٌم١بط اٌؼبئذ

 لذ ٠ىْٛ ٕ٘بن ٔمض فٟ اٌزفبػً اٌفؼبي ٚاٌّغزّش  :ضؼف اٌتفاػً ِغ اٌؼّلاء ػثر اٌمنىاخ اٌرلُّح

ِ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  :ستفادج اٌىاٍِح ِن اٌتسىَك تاٌّحتىيػذَ الا

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

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

 رزغ١ش خٛاسص١ِبد ٚعبئً  :فٍ خىارزُِاخ اٌّنظاخ اٌرلُّح ػذَ اٌتىُف ِغ اٌتغُراخ اٌسرَؼح

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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 رخظ١ض اعزضّبساد وبف١خ ٌزذس٠ت  لذ لا ٠زُ :ِحذودَح الاستثّار فٍ تذرَة اٌىىادر اٌثشرَح

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  :ِشىٍح اٌتحىًَ ِن اٌىػٍ اٌرلٍّ إًٌ اٌشراء اٌفؼ

غبس٠خ ِٕٚزغبرٙب ػجش الإٔزشٔذ، ٌٚىٕٙب لذ رٛاعٗ طؼٛثخ فٟ رؾ٠ًٛ ٘زا اٌٛػٟ ئٌٝ ػ١ٍّبد ششاء اٌز

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

 .اٌؼ١ًّ اٌشلّٟ

ٌٝ رمذ٠ُ فُٙ أػّك ٚأوضش رؾذ٠ذاً ٌزأص١ش رغؼٝ ٘زٖ اٌذساعخ ِٓ خلاي ِؼبٌغخ ٘زٖ اٌفغٛاد إٌظش٠خ ٚاٌزطج١م١خ ئ

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

 .رؾغ١ٓ اعزشار١غ١برٙب اٌزغ٠ٛم١خ اٌشل١ّخ

 

 أهمٌة الدراسة .1.1

 

أ١ّ٘خ  تأثُر اٌتسىَك الإٌىترونٍ فٍ زَادج اٌّثُؼاخ تشروح درػح ٌٍؼطىر تاٌطائف رىزغت ٘زٖ اٌذساعخ ؽٛي

 .إدارج اٌّشارَغ ثبٌغخ، ١ٌظ فمؾ ٌفُٙ د٠ٕب١ِى١بد اٌغٛق ٚاٌزغ٠ٛك اٌؾذ٠ش، ثً ٌزطج١ك ٘زٖ اٌّؼشفخ فٟ ع١بق

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

 .ِشالجخ، ٚئغلاق فؼبي ٌزؾم١ك الأ٘ذاف اٌّشعٛح، ٟٚ٘ أعبع١بد ئداسح اٌّشبس٠غ

 :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 

اٌزغبس٠خ، عزة ػّلاء عذد(. ٘زٖ الأ٘ذاف ٟ٘ ثّضبثخ "ٔطبق اٌّششٚع" فٟ ئداسح اٌّشبس٠غ. اٌذساعخ 

 .اٌّج١ؼبد ئٌٝ أ٘ذاف رغ٠ٛم١خ سل١ّخ لبثٍخ ٌٍزؾم١كعزٛػؼ و١ف١خ رشعّخ أ٘ذاف 
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 ٠زطٍت اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ رخظ١ض ِٛاسد ِب١ٌخ، ثشش٠خ )فش٠ك اٌزغ٠ٛك،  :تخظُض اٌّىارد

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

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

 .الإٌىزش١ٔٚخ ثىفبءح ٌزؾم١ك ألظٝ رأص١ش ػٍٝ اٌّج١ؼبد

 اٌّشبس٠غ اٌزغ٠ٛم١خ الإٌىزش١ٔٚخ ١ٌغذ ثّٕأٜ ػٓ اٌّخبؽش، ِضً اٌزغ١شاد فٟ  :إدارج اٌّخاطر

 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

 ُ٠غّؼ اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ ثّشالجخ الأداء ثشىً ِغزّش ِٓ خلاي اٌزؾ١ٍلاد  :اٌّرالثح واٌتحى

ب  ,Google Analytics, Facebook Insights) اٌشل١ّخ ًِ ِغ ِجبدب 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  :إدارج أطحاب اٌّظٍحح

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

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

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

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

 .ٌّذ٠شٞ اٌّشبس٠غ رج١ٕٙب ٌزؾغ١ٓ أداء اٌؾّلاد اٌزغ٠ٛم١خ

 

 على المستوى النظري: .1.1.1

 :رغذ ٘زٖ اٌذساعخ فغٛاد ِؼشف١خ ٚرغبُ٘ فٟ ئصشاء الأدث١بد الأوبد١ّ٠خ فٟ ػذح ِغبلاد

 ع ثزمذ٠ُ ّٔٛرط رطج١مٟ فٟ لطب :إثراء الأدتُاخ فٍ ِجاي اٌتسىَك اٌرلٍّ وسٍىن اٌّستهٍه

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

اٌزغ٠ٛك ثبٌّؾزٜٛ، اٌزغ٠ٛك ػجش اٌّإصش٠ٓ، رؾغ١ٓ ِؾشوبد اٌجؾش( ػٍٝ لشاس اٌششاء ٌذٜ 
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اٌّغزٍٙى١ٓ فٟ ٘زا اٌمطبع اٌفبخش. ٘زا ٠ّىٓ أْ ٠شىً أعبعًب ٌٕظش٠بد عذ٠ذح أٚ ٠ٛعغ ٔطبق 

 .ظش٠بد اٌؾب١ٌخإٌ

 ِؼظُ الأثؾبس رشوض ػٍٝ أعٛاق غشث١خ أٚ لطبػبد طٕبػ١خ  :تضُُك اٌفجىج اٌجغرافُح واٌمطاػُح

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

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

 .اٌخظبئض اٌضمبف١خ ٚالاعزّبػ١خ ٚالالزظبد٠خ

 ٠ّىٓ أْ رغبُ٘ اٌذساعخ فٟ ثٕبء أٚ رط٠ٛش أؽش ِفب١ّ١٘خ ّٚٔبرط رؾ١ٍ١ٍخ  :تطىَر الأطر اٌّفاهُُّح

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

 .ٌذساعخ ِزغ١شاد ٚع١طخ أٚ ِؼذٌخ ٌُ ٠زُ اٌزشو١ض ػ١ٍٙب عبثمبً فٟ ٘زا اٌغ١بقِشبثٙخ. لذ رىزشف ا

 تحذَذ ِؤشراخ أداء رئُسُح (KPIs) لذ رىشف اٌذساعخ ػٓ ِإششاد أداء  :خاطح تمطاع اٌؼطىر

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

 .ط أوضش دلخ ٌٙزا اٌمطبعِؼب١٠ش ل١ب

 عزٍمٟ اٌذساعخ اٌؼٛء ػٍٝ اٌزؾذ٠بد اٌخبطخ اٌزٟ رٛاعٗ اٌششوبد فٟ  :فهُ أثر اٌتحذَاخ اٌّحٍُح

الأعٛاق اٌّؾ١ٍخ ػٕذ رجٕٟ اعزشار١غ١بد اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ، ِّب ٠ضشٞ اٌفُٙ إٌظشٞ ٌٍؼٛاًِ 

 .ٌّذسٚعخاٌّإصشح ػٍٝ ٔغبػ اٌزغ٠ٛك اٌشلّٟ خبسط اٌغ١بلبد اٌزم١ٍذ٠خ ا

 

 على المستوى التطبٌقً: .1.1.1

 

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

 :اٌزغ٠ٛك

 ٌشروح درػح ٌٍؼطىر: 

o ٍعزٛفش اٌذساعخ رؾ١ٍلًا ِفظلًا ٌلاعزشار١غ١بد  :تحسُن استراتُجُاخ اٌتسىَك الإٌىترون

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

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

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

 .ػٍٝ اعزضّبسارٙب فٟ اٌزغ٠ٛك اٌشلّٟ ػبئذ ِّىٓ

o ثزجٕٟ اعزشار١غ١بد رغ٠ٛم١خ ئٌىزش١ٔٚخ ِج١ٕخ ػٍٝ أعظ ػ١ٍّخ ٚٔزبئظ  :تؼسَس اٌُّسج اٌتنافسُح

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

 .اٌزٕبفغٟ

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

 .ػّلائٙب ػجش الإٔزشٔذ، ِّب ٠ّىٕٙب ِٓ رظ١ُّ سعبئً رغ٠ٛم١خ أوضش اعزٙذافبً ٚرخظ١ظًب

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

 .ٚرط٠ٛشٖلشاساد اعزشار١غ١خ ِغز١ٕشح ثشأْ الاعزضّبس فٟ اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ 

 ٌشرواخ اٌؼطىر الأخري واٌمطاػاخ اٌّّاثٍح: 

o ٍ٠ّىٓ أْ رىْٛ اٌذساعخ ثّضبثخ ّٔٛرط أٚ د١ًٌ ئسشبدٞ ٌششوبد اٌؼطٛس  :نّىرج تطثُم

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

 .اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ

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

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

 .ٌٍششوبد الأخشٜ الاعزفبدح ِٕٙب

 ٌٍّّارسُن واٌّتخظظُن فٍ اٌتسىَك: 

o عزٛفش اٌذساعخ سؤٜ ػ١ٍّخ ِٚؼٍِٛبد ؽذ٠ضخ ٠ّىٓ  :تؼسَس اٌّؼرفح واٌّهاراخ

 .ظظ١ٓ فٟ اٌزغ٠ٛك اعزخذاِٙب ٌزط٠ٛش ِٙبسارُٙ ٚرطج١مٙب فٟ ػٍُّٙ ا١ٌٌٍِّٟٛزخ

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

 .اٌشلّٟ ػّٓ لطبع اٌؼطٛس، ِّب ٠خٍك فشطًب ٌٍّزخظظ١ٓ

ظش٠خ فٟ ِغبي اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ، ٚرمذ٠ُ ثشىً ػبَ، رغؼٝ ٘زٖ اٌذساعخ ئٌٝ رمذ٠ُ ئػبفخ ٔٛػ١خ ٌٍّؼشفخ إٌ

 .ئسشبداد ػ١ٍّخ ٍِّٛعخ رغُٙ فٟ رؼض٠ض الأداء اٌج١ؼٟ ٌٍششوبد فٟ ظً اٌزؾٛلاد اٌشل١ّخ اٌّزغبسػخ
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