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 ما هو التسويق الإلكتروني؟

التسوٌق: 

-price-promotion-place)وٌقصد بها(4Ps)استخدام 

product )لمعرفة احتٌاجات المستهلك. 

 

ًالتسوٌق الإلكترون: 

استخدام التكنولوجٌا لزٌادة فعالٌة التسوٌق. 

زٌادة مكاسب الشركة وإضافة قٌمة للمستهلك. 





 الخطوات الثلاثة لنجاح التسوٌق الالكترونى

 تطوير منتج جيد: أولا . 

 

 موقع إلكتروني مخصص للتسويق: ثانياا  . 

 

 خطة تسويقية محكمة: ثالثاا  . 



 تطوٌر منتج جٌد : أولاا 

 إن شبكة الانترنت تجعل من موقعك نافذة مفتوحة على
العالم، فحاول أن تضع كافة اللغات والثقافات الأخرى فً 

اعتبارك عند التسوٌق، ولا تقصر منتجاتك على فئة أو سوق 
 . معٌن إذا كانت لدٌك الفرصة لعرض منتجك بصورة أوسع

 قبل أن تبدأ، ٌجب أن تقوم بالبحث عن المنافسٌن فً نفس
المجال، وتضع جدولاا لتقٌٌم أوجه المنافسة، وتحدٌد القٌمة أو 
المٌزة النسبٌة التً ٌتمٌز بها منتجك، وبالإضافة إلى كل ذلك 

ٌجب أن ٌفوق مستوى منتجك توقعات العمٌل، وهذه خطوة 
 .  هامة لجعل هذا العمٌل نفسه ٌقوم بتسوٌق منتجك



 تطوٌر موقع إلكترونً : ثانٌاا 

 نأتً إلى الخطوة الثانٌة وهً تطوٌر موقع إلكترونً مخصص
لتسوٌق المنتج، وفٌه ٌجب مراعاة أن ٌكون كل ما فً الموقع ٌحث 

الزائر وٌحفزه على شراء المنتج، وصٌاغة الكلمات هً أهم أداة 
تسوٌقٌة لدٌك، الكلمات المناسبة هً التً تحول الزائرٌن إلى عملاء، 

 .  أو قد تجعلهم ٌذهبون إلى مواقع أخرى ولا ٌعودون أبداا إلى موقعك

 

 عند إنشاء الموقع خاطب الزائر مباشرة، وقم بتحدٌد المشكلة وتحدث
تكلم . عنها واعرض منتجك كما لو كان هو الحل الأمثل لهذه المشكلة

عن المنتج بالتفصٌل، وٌجب مراعاة أن كل كلمة أو عنوان، أو جملة 
 وتكتبها فً الموقع ٌجب أن توحً بجودة المنتج، وفوائده الكثٌرة 

أفضلٌة هذا المنتج عن باقً حلول المنافسٌن، ٌجب أن ٌكون كلامك 
 .  واضح، دقٌق، غٌر مبالغ فٌه، لكً ٌوحى بالمصداقٌة وحرفٌة المنتج



 الخطة التسوٌقٌة : ثالثاا 
 . والخطة التسوٌقٌة هنا تتكون من سٌاسات طوٌلة المدى وأخرى قصٌرة المدى

 

السياسات قصيرة المدى: 

 
ٌكون هدفها الرئٌسً زٌادة فً الإقبال على الموقع، وهو أمر مطلوب ومهم فً بداٌة 
انطلاق الموقع، ولكن لا ٌجب الاكتفاء بهذه السٌاسات وحدها لتأمٌن إقبال جٌد على 

الموقع على المدى البعٌد، حٌث ٌمكن اللجوء إلى الإعلان عن الموقع الخاص بمنتجك 
فً مواقع أخرى أو وسائط أخرى، كذلك ٌمكن استخدام منتدٌات النقاش، أو محركات 

 .  البحث فً الإعلان أٌضاا 

 

السياسات طويلة المدى: 

 
وهً التً تمد الموقع بسٌل دائم من الزوار المهتمٌن بالمنتج، هذه السٌاسات لا غنى 

عنها إذا كنت ترٌد مبٌعات حقٌقٌة لمنتجك، وٌمكن تحقٌق ذلك من خلال المحتوى الجٌد 
والمحدث بشكل مستمر للموقع، تقدٌم عدد من الخدمات المجانٌة لزائري الموقع، إعداد 

 . قائمة بأسماء الزوار لإرسال النشرات الدورٌة للموقع إلٌهم



  الخطة التسوٌقٌة تهدف لتحوٌل الزائر إلى عمٌل وٌجب أن

ننبه هنا إلى أن احتواء خطة التسوٌق على مجموعة متنوعة 

من السٌاسات قصٌرة وطوٌلة المدى سٌضمن للموقع إقبال 

مستمر ودائم ومتزاٌد من الزوار المهتمٌن بالمنتج، وذلك 

 .  ٌسهل عملٌة تحوٌلهم إلى زبائن وبالتالً تزٌد المبٌعات

 



 أساليب الترويج

 

1- الترويج من خلال الأشرطة الإعلانية: 

 
الأشرطة الإعلانية هي الوسيلة رقم واحد لترويج للمنتجات على الإنترنت على 

الرغم من الجدل المستمر المثار حول فاعليتها، ويزعم بعض خبراء الويب أن 

الأشرطة الإعلانية ليست فعالة وأنها مضيعة للوقت المخصص للحملات 

التسويقية حيث أنها صارت شائعة بدرجة جعلت مستخدمي الويب ل يتوقفون 

عند ملاحظتها، ومن ناحية أخرى، يوضح مؤيدو الأشرطة الإعلانية أن 

الدراسات تشير إلى أن الأشرطة الإعلانية تزيد من وعي الجمهور بالمنتج 

   .المعلن عنه، ومن ثم فهي وسيلة ذات قيمة في أية حملة ترويج على الإنترنت



 مزاٌا الأشرطة الاعلانٌة
وضوح الرسالة التسويقية  : 

 
الرسومٌة عرض رسالة تسوٌقٌة غٌر واضحة  GIFٌمكن لتنسٌقات 

 GIFوبٌنما نجد أن تنسٌقات . الثابتة GIFبشكل أفضل من تنسٌقات 
الثابتة ٌمكنها فقط عرض مجموعة واحدة من النصوص والصور 

الرسومٌة ٌمكنها  GIFالثابتة فً المساحة المتاحة، فإن تنسٌقات 
عرض العدٌد من الصور والعناصر النصٌة فً المساحة المتاحة 

 . نفسها على مدار فترات من الوقت

الإثارة المرئية -ب: 
الرسومٌة  GIFنظراا لأنها تتحرك وتغٌر من صورها، فإن تنسٌقات 

تبدو أكثر تمٌزاا من المحتوٌات الثابتة لموقع الوٌب، ولا تجعل هذه 
الحركة العنوان الإعلانً أكثر وضوحاا فقط، لكنها تجذب انتباه 

 المشاهد



  . 
 :خلق الإثارة -ج
 

الرسومً المتقن الإعداد أن ٌخلق جواا من الإثارة فً  GIFإمكان تنسٌق 
نفس المشاهد، فعلى سبٌل المثال ، من الممكن أن تثٌر اللقطة الأولى من 

أٌن ٌمكن العثور على هداٌا : الإعلان السؤال التالً فً ذهن المشاهد
رائعة وبسعر معقول؟ وبعد منح المشاهد لحظات قلائل للتفكٌر تأتً 

 . الإجابة على ذلك السؤال متمثلة فً ذكر اسم المتجر المعلن عنه
 
 
   :الوسائط الغنية 
 

إن الوسائط الغنٌة هً وسٌلة فعالة ومثٌرة لإكساب الأشرطة الإعلانٌة 
وهناك تنسٌقان شائعان ٌتم استخدامهما فً إنشاء هذه . الحٌوٌة والجاذبٌة

 .   CGIو  Shockwave: الأشرطة الإعلانٌة هما



 التروٌج من خلال الٌات البحث -2

 هناك أسلوبان تقوم مواقع الدخول من خلالهما بعرض الروابط
الخاصة بها إلى المواقع الأخرى، ٌتمثل الأسلوب الأول فً استخدام 
إحدى آلٌات البحث، بٌنما ٌتمثل الأسلوب الثانً فً إنشاء أحد أدلة 

التً  URLs بــالوٌب، ودلٌل الوٌب عبارة عن قاعدة بٌانات خاصة 
و  Yahooتم فرزها فً هٌكل تسلسلً، ومن أفضل أمثلة أدلة الوٌب 

Excite  وLook Smart  . 

 

 وعند إدخال المستخدم للكلمات الأساسٌة فً نموذج آلٌة البحث على
أي من هذه المواقع، فإن النتائج التً ٌتم عرضها تقوم فً واقع الأمر 
على مواقع الوٌب الموجودة فً قاعدة البٌانات الخاصة بموقع الدخول 

على فهرسة أوتوماتٌكٌة  URLsولا تقوم هذه المجموعة من . فقط
للوٌب، ولكنها تعتمد على الإضافة الٌدوٌة لمواقع الوٌب لقاعدة 

 . البٌانات الخاصة بالدلٌل



 

 الإعلان من خلال البريد الإليكتروني

 
 إن أفضل وسٌلة ٌمكنك من خلالها توصٌل رسالتك للآلاف من

العملاء المحتملٌن هً الإعلان عن منتجاتك من خلال نشرة البرٌد 
الإلٌكترونً الخاصة بشخص آخر، وهذا وتتمتع المواقع التً تهتم 

فً الغالب  –مثل المجلات المتاحة على الإنترنت  –بالمحتوٌات 
بنشرة برٌد إلٌكترونٌة تصدر فً كل مرة تتم فٌها إضافة محتوٌات 

ومن الممكن فً هذا الصدد إرسال رسائل البرٌد . جدٌدة إلى الموقع
وٌمكن القول أن . الإلٌكترونً التً تهتم بالموضوع بشكل دوري

عناوٌن البرٌد الإلٌكترونً التً ٌتم إرسال هذه المراسلات إلٌها تنتمً 
إلى أشخاص هم فً واقع الحال قراء مخلصٌن لموقع الوٌب طلبوا أن 

وٌدرك هؤلاء القراء ضرورة وجود . ٌتم إرسال هذه المراسلات إلٌهم
إعلانٌن أو ثلاثة إعلانات مدرجة فً كل من هذه المراسلات وٌرجع 
السبب فً ذلك إلى أن مواقع الوٌب التً تهتم بالمحتوى تعتمد على 

 .  الإعلانات فقط من أجل الإٌرادات



 التروٌج عبر البرٌد الالكترونى

 وعلى الجانب الآخر فإن الإعلان من خلال البرٌد

الإلكترونً الخاص بشخص آخر لهو أمر لا ٌنطوي على أٌة 

مخاطرة، إذ أنك لن تكون مسئولاا عن إرسال رسالة البرٌد 

الإلكترونً إلى أشخاص لم ٌطلبونها أو لم ٌشتركوا فٌها، 

كذلك لن ٌقع علٌك أي لوم إذا شعر الأشخاص المدرجون 

على قائمة المراسلات أنهم ٌتلقون رسائل برٌد إلٌكترونً 

 .  أكثر من اللازم

 



 مزايا البريد الإلكتروني

 ،للبريد الإليكتروني أهمية كبرى بالنسبة للعاملين في مجال التسويق
 :وذلك للأسباب الثلاثة التالية

   :التوافر -1

إن مستخدمً البرٌد الإلٌكترونً ٌصلون إلى الملاٌٌن، وهو كم ٌفوق عدد 
المتعاقدٌن مع مزودي خدمة الإنترنت أو المستخدمٌن لخدمات 

الإنترنت أو شبكة الوٌب العالمٌة، بل إنه ٌمكن الآن استقبال رسائل 
البرٌد الإلٌكترونً على أنواع متعددة من التلٌفونات المحمولة، فالبرٌد 

الإلٌكترونً هو أبسط وسٌلة اتصال شائعة جدٌرة بالثقة، فهو ٌربط 
الأفراد معاا عبر الإنترنت بنقل المعلومات بٌنهم فً صورة نصوص 

 .  بسٌطة



 مزاٌا البرٌد الالكترونى

2- انخفاض التكلفة   

تنخفض تكالٌف التروٌج بالبرٌد الالكترونً  لقد أصبح الاتصال عبر  
الإنترنت ٌتم بطلب عدة أرقام بدلاا من الاشتراك بالخدمة، وبالتالً لا 

تتكلف رسالة البرٌد الإلٌكترونً أكثر من الوقت المستغرق فً كتابتها 
وإرسالها، كما أنه لٌس هناك جهاز معٌن ٌلزم أن ٌتوافر لدى مستقبل 

الرسالة حتى ٌتمكن من قراءتها، ولكن ٌكفً لذلك الحصول على 
برنامج برٌد إلٌكترونً ٌكون متضمناا بالفعل فً مجموعة البرامج 

 Americaالحسابٌة المالٌة أو برامج المشتركٌن فً خدمات 
Online  أو مجموعة برامج تصفح الوٌب مثلNetscape 

Communicator  وMicrosoft Internet Explorer  ( مثل
 (.   Microsoft Outlook Expressبرنامج 



 مزاٌا البرٌد الالكترونى

3- سهولة الستخدام   

 إن كتابة رسالة برٌد إلٌكترونً لا تتطلب مهارة تزٌد عن كتابة

كما أن استقبال الرسالة . Sendملحوظة مختصرة ثم النقر فوق زر 

لا ٌقل عن ذلك سهولة، فالأمر لا ٌتطلب أكثر من معرفة كٌفٌة التعامل 

 . مع جهاز الكمبٌوتر بالإضافة إلى مهارات القراءة والكتابة العادٌة

 ًسواء كانت  -نتٌجة هذه العوامل الثلاثة، ٌعد البرٌد الإلٌكترون

الرسالة موجهة إلى فرد واحد أو مجموعة من الأفراد أم صادرة من 

الوسٌلة المتبعة عالمٌاا للاتصال بأي فرد  -قائمة برٌد إلٌكترونً آلٌة

 . على الإنترنت



 التروٌج عبر غرف الدردشة
Listserv  وNewsgroups  وChat  هً من الوسائل المتاحة للتروٌج على

وٌمكن القول أن . الإنترنت، لكنها تتطلب مزٌداا من الحرص فً التعامل معها
Listserv والمجموعات الإخبارٌة التً تهتم بالموضوع وهً عبارة عن قوائم

مراسلات غٌر تجارٌة تسمح لمستقبلً رسائل البرٌد الإلٌكترونً بإرسال هذه 
 .  الرسائل إلى مجموعة ٌرأسها فً العادة عضو واحد

 

 أما غرف الدردشة، فهً الأجزاء الخاصة بمواقع الوٌب التً ٌمكن للمستخدمٌن
من خلالها إجراء المحادثات مع بعضهم البعض من خلال تنسٌق نصً وفً وقت 

 .  فعلً

 

 وٌمكن أن نقول أنListservs  والمجموعات الإخبارٌة مخصصة للؤشخاص
المهتمٌن بالفعل بموضوع معٌن والذٌن ٌحرصون على التشارك فً المعلومات 

ولا ٌوجد حٌز كبٌر للتروٌج من خلال مثل . والتعلم من خبرات بعضهم البعض
 .  هذه القوائم



 فإذا انضم أحد الأعضاء إلى هذه القوائم وقام بإرسال بعض المواد
لهدف واحد وهو التروٌج لأحد  –مثل النشرات الإخبارٌة  –التسوٌقٌة 

المنتجات، فسٌتم فً هذه الحالة تجنبها والتخلص منها من المجموعة 
والوسٌلة الشرعٌة الوحٌدة هنا والتً ٌمكن من . من خلال الوسٌط؟

أو مجموعة إخبارٌة تتمثل فً  Listservخلالها التروٌج لشركتك فً 
توفٌر معلومات مفٌدة وموضوعٌة كلما كان ذلك بالأمر المناسب 

والافتراض أن سلوكك وإرشاداتك الجٌدة سوف تنعكس إٌجابٌاا على 
 . سمعة شركتك

 هذا وتمتاز غرف الدردشة بأنها تتٌح المزٌد من المعلومات أكثر من
Listservs  ًوالمجموعات الإخبارٌة، لكن لا ٌمكن استخدامها ف

 .  أغراض التسوٌق التجاري

 

 التروٌج عبر غرف الدردشة



 التسويق العادي التسويق الالكتروني وجه المقارنة

 عشض فً انششكت حخكبذها انخً انخكهفت

 .انًُخجاث

 – طشقٍت إعلاَاث – يجلاث – صحف ) عانٍت حكهفت أقم حكهفت

 (... سادٌى – حهفضٌىٌ

 انصىسة عشض عهى حعخًذ لأَها انًعاٌُت صعىبت انششكت يُخجاث يعاٌُت سهىنت

 عٍٍُت عٍُت عهى انحصىل حٍث وانًىاصفاث

 .يا َىعا   صعبت

 .جذا   سههت انًُخجاث يعاٌُت

 نًُخجاث وجزبهى انضبائٍ يع انخىاصم طشائق

 انششكت

 حكُىنىجٍا حىظٍف بسبب جذا   سهم انخىاصم

 ويخابعت انشسائم إسسال فً والاحصال انًعهىياث

 .انضبائٍ

 انخسىٌق لأٌ يا، َىعا   صعب هُا انخىاصم

 .ويكاٌ بضياٌ يحذد انخقهٍذي

 الانكخشوًَ انخسىٌق لأٌ جذا   كبٍش انضبائٍ عذد انششٌحت حجى

 .عانًً + يحهً

 ٌخذو انخقهٍذي انخسىٌق لأٌ قهٍم انضبائٍ عذد

 .انُاط يٍ يعٍُت ششٌحت

 عُها انًعهٍ بانجهت يشحبظ حبذأ أٌ حشغب وقج بأي انحًهت بىقج انخحكى سهىنت

 انًُابت انششٌحت حسخهذف اٌ حسخطع لا بزاحها يحذدة ششٌحت اسخهذاف سًٍكٍ صبائٍ ششٌحت اسخهذاف

 كبٍشة نشائح يىجه فانخسىٌق

 الانكخشوًَ انخسىٌق يع يقاسَت َسبٍا صعب  يباشش بشكم الاَخشَج يىقع خلال يٍ جذا سهم انفعم سدود يخابعت

 يىاسد و كثٍشة كىادس إنى حاجخها بسبب يشحفعت الانكخشوًَ انبشٌذ عهى لاعخًادها َسبٍا يُخفضت   انضبائٍ يع انخىاصم كهفت

 احصالاث

 يعهىياث حجًع و انضبائٍ يع انخفاعم حسخطٍع انبٍاَاث جًع

 بًُخجك اهخًاياحهى عٍ

 رنك ًٌكٍ لا

 و يباشش بشكم انًُخج طهب انًخهقً ٌسخطٍع   انطهباث يخابعت

 سهم

 يباشش بشكم يًكٍ غٍش



 :ومن أهم النتائج التً تم التوصل إلٌها

 
التسوٌق الإلكترونً ساعد الشركات على الدخول فً الأسواق الدولٌة بشكل  ـ 1

 .سهل دون صعوبات خاصة وأن الشبكة متاحة أمام الجمٌع

 

للتسعٌر أهمٌة كبٌرة فً التسوٌق الإلكترونً رغم أن معظم الشركات لا تضع  ـ 2

أسعار منتجاتها بشكل واضح على الشبكة ولكن الشركات التً تضع أسعارها تساعد 

 .تحدٌد أولٌاته مما ٌزٌد مصداقٌة الشركة والمتلقً بدراسة مٌزانٌاته 

 

أهمٌة التسوٌق الإلكترونً فً خدمة العملاء وقدرته على إعطاء معلومات  ـ 3

 .كبٌرة عن السلعة من خلال الشبكة

 

إن استخدام الإنترنت ٌؤدي إلى تخفٌض مجموعة كبٌرة من التكالٌف مثل  ـ 4

تكالٌف التوزٌع والتخزٌن والتروٌج، وهذا سٌؤدي بالنتٌجة إلى تخفٌض السعر 

 .بالمقارنة مع السعر فً حالة التسوٌق التقلٌدي

 



 

 

من أهم أسباب اتجاه المستهلكٌن إلى التسوق عبر الإنترنت هو تخفٌض  ـ 6

زمن البحث عن السلع ووجود بدائل كثٌرة متوفرة على شاشة الكمبٌوتر، 

وأٌضاا إمكانٌة الحصول على السعر الأدنى وهذا ما رأٌناه من خلال المسح 

لمستخدمً الإنترنت فً أمرٌكا، حٌث إن أعلى نسبة لدوافع الشراء عبر 

 .الإنترنت هو انخفاض الأسعار

 

ضرورة القٌام بالتسوٌق الإلكترونً للوصل إلى المستهلكٌن الموجودٌن  ـ 7

على الشبكة، أي الدخول إلى السوق الإلكترونٌة التً ٌتزاٌد حجمها باستمرار 

مع تزاٌد عدد المشتركٌن بالإنترنت، وتزاٌد ثقتهم وقناعتهم بالمنفعة المحققة 

 .بالشراء عبرها

 

ـ إن إمكانٌة تخفٌض السعر فً التسوٌق الإلكترونً تعطً مٌزة هامة 5 

    . فً المنافسة مع الشركات التً تسوق تقلٌدٌاا 

 



سهولة إرسال العروض التروٌجٌة الخاصة بمناسبات معٌنة أو  -8

 .عروض تصفٌة منتج ما

 

 

 

ٌساعد التسوٌق الالكترونً على إبقاء زبائنك بشكل دائم على  -9

 منتجاتك  والاطلاع بخدماتك 



 ...اعرف أن هناك طريقتان ليكون لديك أعلى مبنى

 ،  أما أن تدمر كل المباني من حولك-

 ...أو تبني أعلى من غيرك-

 (اختر دائماا أن تبني أعلى من غيرك) 


