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 الترو�ج الالكتروني

 تعر�ف الترو�ج الالكتروني:-أولا

تهلكین اتصال المؤسسة �السوق المستهدفة والمتمثلة في المس�مكن تعر�ف الترو�ج الالكتروني �أنه هو       
الحالیین والمرتقبین، وذلك لإقناعهم �اقتناء المنتوج المروج له سواء كان سلعة أو خدمة وهو نشاط مكمل 
ل�اقي عناصر المز�ج التسو�قي الأخرى، وذلك لتحقیق الأهداف التسو�ق�ة عامة و�التالي تحقیق الهدف 
المنشود للمؤسسة ككل �استخدام تكنولوج�ا المعلومات الحدیثة، وفي مقدمتها ش�كة الانترنت والهواتف الذك�ة 

 والتطب�قات المستخدمة فیها.

�أنه: "نشاط �ستخدم خدمة الإنترنت والخدمات الاتصال�ة الأخرى،  و�مكن تعر�ف الترو�ج الإلكتروني       
لإ�صال معلومات حول المنتج إلى المستهلك �غرض تحقیق استجا�ة سلوك�ة من طرف الأخیر حول ما هو 
مقدم من طرف المؤسسة، وهذا مع الأخذ �عین الاعت�ار الخطة التسو�ق�ة الإجمال�ة، والأهداف المرسومة 

 ها في انس�اب السلع والخدمات والأفكار من المؤسسة إلى المستهلك"من أجل تحق�ق

 مزا�ا استخدام المؤسسات للترو�ج الإلكتروني:-ثان�ا

  ،نولوج�ا یتعامل مع تك وخاصة لدى المستهلك الإلكتروني الذيتحسین الصورة الذهن�ة للمؤسسة
ر�ق من خلال تفاعلاته عن طالمعلومات والاتصال، كوس�ط بینه و�ین المؤسسات التي �قصدها 

 الش�كة.

  انخفاض التكالیف، وخصوصا توفیر مصار�ف الط�اعة والبر�د والعمالة وغیرها من المصار�ف
الأساس�ة الأخرى في الوسائل التقلید�ة، وإذا قارنا بین تكالیف الترو�ج الإلكتروني والوسائل الأخرى 

  .ج المقدم من طرف المؤسسةو المنت فإننا نجده ذو تكلفة منخفضة جدا ما ینعكس على سعر

 سرعة تعدیل العروض. 

 الاستجا�ة السر�عة. 

 أدوات الترو�ج الإلكتروني:-ثالثا

جات تسو�ق و��ع المنت�مكن القول أن ممارسة الأعمال الإلكترون�ة من خلال طرح و الموقع الإلكتروني: -1
 على الإنترنت یتطلب من الناح�ة الترو�ج�ة أمر�ن أساسیین هما: 

: حیث �عتبر انشاء موقع إلكتروني من طرف المؤسسة الخطوة الأولى الأمر الأول: إنشاء موقع و�ب ملائم
 .في ممارسة التسو�ق الإلكتروني عامة والترو�ج الالكتروني �شكل خاص
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�حتوي من مكونات، و�جري ذلك �استخدام أدوات الترو�ج  وما الترو�ج الناجح لهذا الموقعي: الأمر الثان
 المختلفة المناس�ة كالإعلان عنه في مواقع أخرى وفي مواقع التواصل الاجتماعي ومحركات ال�حث وغیرها.

 استخدام محركات ال�حث: -2

ل على أعلى موضع في نتائج محركات �سمح تقد�م الموقع في محركات ال�حث �شكل فعال في الحصو 
ال�حث وز�ادة احتمال ارت�اط المستفیدین �الموقع أثناء استعمالات ال�حث، وأحسن طر�قة هي تحدید طرق 

ز�ادة عدد الز�ارات  �أنه )SEMو�مكن تعر�ف التسو�ق عبر محركات ال�حث ( فعالة لتحسین موضع الموقع.
 .الو�ب الخاص �المؤسسةإلى موقع المستهدفة 

 : استخدام البر�د الالكتروني-3

إن التسو�ق عبر البر�د الالكتروني هو تسو�ق إلكتروني م�اشر ُ�عتَمَد ف�ه على رسائل تهدف إلى ز�ادة في 
غال�ا ما یؤدّي ، و الموقع المنظّم للحملة التسو�ق�ةشاهدة الصفحات، حسب طب�عة نس�ة المب�عات أو نس�ة م

الإكثار من الرسائل التسو�ق�ة عبر البر�د الإلكتروني أو كتابتها �طر�قة غیر ملائمة إلى تعل�مها على أنها 
 3.9إلى نحو  2019البر�د الإلكتروني وصل في عام  تشیر الإحصاءات إلى أن عدد مستخدمي مزعجة.

 مل�ار مستخدم، ما یجعل البر�د الإلكتروني فرصة عظ�مة للتسو�ق بتكلفة صغیرة نسب�ا

 ): Chattingالمحادثة الفور�ة الفرد�ة والجماع�ة (-4

تمكن المؤسسة من الاتصال �الز�ائن من خلال غرف المحادثة، إذ �قوم أفراد الب�ع �العمل على إعلام 
ن، و الز�ائن واقناعهم �شراء منتجات المؤسسة، ول�س �الضرورة أن تكون المحادثة صوت�ة �استخدام الم�كروف

 .إذ أن المحادثة الشائعة هي محادثة صامتة عبر الكتا�ة الفور�ة �استخدام لوحة المفات�ح

 استخدام مواقع التواصل الاجتماعي:-5

ب ثقة للمؤسسات استخدامها لكس حیث أص�حت ش�كات التواصل الاجتماعي وسیلة تسو�ق�ة فعالة �مكن
افسة التي تشهدها العدید من القطاعات نتیجة تنوع المنتجات والخدمات المقدمة الز�ائن والتغلب على المن

وكثرة المعلومات المتوفرة للمستهلكین، وعلى هذا الأساس قامت المؤسسات بإنشاء صفحات عبر مواقع 
 التواصل الاجتماعي بهدف تحسین صورة العلامة التجار�ة للمؤسسة وز�ادة حصتها في السوق 

إن التسو�ق عبر مواقع التواصل الاجتماعي یتمثل في استخدام ش�كات التواصل الاجتماعي لنشر اخ�ار 
المؤسسة والتسو�ق لها والتواصل مع الز�ائن، والوصول إلى عدد أكبر من الز�ائن وز�ادة المب�عات، وتعر�ف 

المنتج والعلامة التجار�ة الخاصة �الشركة، وتت�ح للمؤسسة فتح �اب التواصل مع هؤلاء الز�ائن الز�ائن على 
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والتواصل معهم �شكل دائم، كما انها تستخدم لاكتشاف كفاءات جدیدة والتعرف على الموظفین من خلال 
 هذه الش�كات. ىصفحاتهم الخاصة عل

 الإعلان عبر الانترنت: -6

تخدام الإعلان عبر الانترنت لبناء صورة ذهن�ة جیدة عن علامتهم على الش�كة أو �مكن لرجال التسو�ق اس
لجذب الزوار لمواقع الو�ب الخاصة بهم، وقوة الإعلان عبر الانترنت تنشأ من ارت�اط ظهور الإعلان مع 

 حاجة المستهلك للسلعة التي یرغب بها.

بر الانترنت نتیجة تزاید أعداد ونوع�ات تطور استخدام الإعلانات عأشكال الإعلان الالكتروني: -أ
 المستخدمین الموجودین على الش�كة وتتضمن هذه الإعلانات أشكالا مختلفة منها:

 الإعلانات المتحركة عبر الشاشة والتي تظهر في شكل شر�ط نقل للأخ�ار. -

 .)SkyScrapersإعلان ناطحات السحاب ( -

 .)Rectanglesالإعلانات المستط�لات ( -

 .)Micro Sitesالمواقع الالكترون�ة الجزئ�ة ( -

 .برامج التحالفات -

 .)Viralالتسو�ق الفیروسي ( -

 و�تمیز الإعلان عبر الانترنت �عدة مزا�ا هي:

 نتوج.إمكان�ة الحصول على ب�انات تفصیل�ة عن الم •
 في حالة الاقتناع �المنتوج �مكن الق�ام بإنجاز أمر الشراء. •
تنجح الأنترنت في تقصیر دورة مشاهدة الإعلان وادراكه والتأثر �ه وصولا إلى اجراء جولة تسوق  •

 في الموقع وشرائه.
 قدرة الإعلان الالكتروني في الحصول على ب�انات ومعلومات تغذ�ة عكس�ة �صورة سر�عة. •
 لى استهداف قطاعات واسعة من المستهلكین في الأسواق العالم�ة.القدرة ع •
 القدرة على ق�اس مستو�ات كفاءة وفعال�ة أنشطة الإعلان ور�ط مستوى النتائج �مستوى التكالیف. •
 القدرة على تغییر أو تعدیل محتوى النص الإعلاني �صورة سر�عة. •

ل الأشرطة الاعلان�ة في مواقع أخرى، والشر�ط تعلن أغلب المنظمات عن نفسها وتروج لمنتجاتها من خلا
یتضمن ب�انات مختصرة عن المنظمة أو المنتوج �حیث تكون المنتجات جذا�ة تدفع الز�ون على الضغط 
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على هذا الشر�ط للوصول إلى موقع المنظمة المعلنة ومنتجاتها، و�حقق الشر�ط الاعلاني مجموعة من 
 المزا�ا أهمها:

  المنتوج.ز�ادة معدل استذكار 

 .لفت انت�اه الز�ائن على المنتجات الجدیدة وغیر المعروفة 

 .وصول الز�ائن من خلاله الى موقع المؤسسة المعلنة 

 .توفیر كم�ة واف�ة من المعلومات والب�انات ذات العلاقة �المنتوج 

 .انخفاض تكالیف الإعلان مقارنة �الوسائل الأخرى 

 عدد المشتر�ن المحتملین للمنتوج المروج له. تحسین مستوى مب�عات المنتوج �حیث یز�د 

  یجب تحدید المواقع الملائمة للأشرطة الاعلان�ة في المواقع التي یزورها مستخدمون لدیهم اهتمامات
 .�أنشطة المؤسسة ومنتجاتها

 استخدام أسلوب الت�ادل الإعلاني من المواقع. 

 استخدام أسلوب الرعا�ة الاعلان�ة. 

  الإعلان الالكتروني:التأثیر في الز�ون من خلال -ب

 تنجح المؤسسة في تحقیق التأثیر اللازم من خلال ما یلي:

 .اخت�ار المكان المناسب ضمن موقع صفحة الو�ب -

 .مدة عرض الإعلان -

 .التحدیث المستمر -

 .محتوى الإعلان -

 ن الإعلان الابداع والابتكار واستحداث أسالیب جدیدة للاستقطاب.�الإضافة إلى ضرورة تضمی -

 منها:مصطلحات شائعة في الإعلان الالكتروني: -ج

 .)Effective Frequencyالفاعل (التكرار  -

 .)E-Advertising Impressionsانط�اعات الإعلان الالكتروني ( -

 .)Clickthroughالضغط أو النقر على الشر�ط الإعلاني (عمل�ة  -
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 .)CTR: Clickthrouh Rate( معدل النقر للظهور -

  التصفحمسار النقر أو )Clickstream(. 

 ) تكلفة الاستحواذ أو الدفع مقابل الفعلCost Per Action– CPA(. 

 ) الدفع مقابل ألف مشاهدةCPM-Cost Per Thousand Impressions( 

 ) الدفع مقابل النقرCost Per Click: CPC or PPC(. 

 ) الدفع مقابل الب�عCPS: Cost Per Sale(. 

 ) قائمة البر�د المرغوب ف�هOPT-in Mail List(. 

 ) البر�د غیر المرغوب ف�هSpam(. 

 ) كو�ونات الانترنتU-Pons(. 

 


