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لتسويق الالكترونيلالخصائص المميزة 

واسعةخدمةيقدم

الإلكترونيالتسويقعالمية

الوهميةوالشركاتالخداع

الشركاتبينالمسافةتضييق

ذلك؛فيمهما  دورا  الثقافيةوالحساسياتالحضاريةالاختلافاتتلعب:شبكةعبرالترويجوسائلتقبل

عقليتهامعوتتوافقيةالترويجالوسائلتتقبلأنمالأمهيمكنبحيثبالترويجالمتبعةللطرقبالنسبةوخصوصا  

معاديموقفمنهاوتتخذتنبذهاوأخرىالثقافية
الورقيةالمستنداتغياب



مصفوفة التسويق الالكتروني

ات الإنترنت في المجالات ؛بحيث يوجد تسعة أنواع من تطبيق(كوبل)يمكن تمثيل الصور المختلفة للتسويق الإلكتروني بالمصفوفة التي قدمها 

:التجارية كما يلي

مصفوفة صور التسويق الإلكتروني

الحكومة شركة مستهلك

G2G G2B G2Cحكومة
B2G B2B B2Cشركة 

B2G C2B C2Cمستهلك 



مجالات التسويق الإلكتروني

.في إطار تبادل المعلومات والتنسيق بين الجهات الحكوميةG2Gالتعاملات بين الأجهزة الحكومية -1

.وذلك في إطار تعاملات الحكومة مع الشركات مثل تحصيل الضرائبG2Bالتعاملات بين الأجهزة الحكومية والشركات -2

.من خلال الإعلان عن الوظائف أو البرامج التعليميةG2Cالتعاملات بين الأجهزة الحكومية والمستهلكين -3

كالمعلومات التي تطلبها الشركات من الأجهزة الحكومية كالرخص والمشاركة في B2Gالتعاملات بين الشركات والأجهزة الحكومية -4

.المناقصات التي تجريها الحكومة

.مثل تبادل الصفقات التجارية والتوريد وسداد القيمة عبر الإنترنتB2Bالتعاملات بين الشركات بعضها ببعض -5

.كبيع برامج الحاسوب وأفلام الفيديو والموسيقى عن طريق الإنترنتB2Cالتعاملات بين الشركات والمستهلكين -6

.كسداد الضرائب والرسوم وفواتير الكهرباءB2Gالتعاملات من المستهلك إلى الحكومة -7

من خلال التعرف على الأسعار وخدمات وسلع بعض الشركات من خلال مواقعها على الشبكة C2Bالتعاملات فيما بين المستهلكين والشركات-8

.من خلال تبادل السلع والخدمات بشكل مباشر دون تدخل الوسطاءC2Cالتعاملات فيما بين المستهلكين أنفسهم -9

.B2Cوتعاملات الشركات مع المستهلكين B2Bولكن التعاملات الأكثر شيوعا  هي تعاملات الشركات فيما بينها



التسويق الإلكترونيمراحل 

دورة : ماهاالإدارية نموذجا يحتوي على اربع مراحل سللإستشارات، ليتلاقترح مكتب المنظر الاقتصادي آرثر 
e-Marketingالتسويق الالكتروني 

:موضحة 
Preparation–مرحلة الاعداد : المرحلة الأولى  Phase-

- PhaseCommunication–مرحلة الاتصال : المرحلة الثانية 

-Transaction Phase–مرحلة التبادل :المرحلة الثالثة 

Afterما بعد البيع: المرحلة الرابعة Sale Phase 



التسويق الإلكترونيمتطلبات 

البنية التحتية المتطورة 

:متطلبات بيئة العمل 

معاملات توافر بيئة قانونية وتشريعية ملائمة، تطوير النظم المصرفية ، السرية والأمان في ال•

الالكترونية

نشر الوعي و الادراك أيضا اعداد الكوادر البشرية المؤهلة والقادرة على تفعيل دور المنتجات•

الالكترونية 
طرائق و أساليب وطرق العمل في قطاع الضرائب الجمارك ووكالات الشحن •



التسويق الإلكترونيمتطلبات 

م يجب على الشركة أن تفهم جيد ا سوقها وجمهورها المستهدف، بما في ذلك اهتماماتهم واحتياجاته: فهم السوق والجمهور المستهدف

.وتفضيلاتهم

مة التجارية، أو يجب تحديد أهداف التسويق الإلكتروني بوضوح، سواء كانت زيادة المبيعات، أو زيادة الوعي بالعلا: وضوح الهدف التسويقي

.زيادة حجم الجمهور المستهدف

.متازةيعتبر موقع الويب المتوافق مع الهواتف الذكية والأجهزة اللوحية ضروري ا لتوفير تجربة مستخدم م: وجود موقع إلكتروني 

.العلاقات معهميجب على الشركة إنشاء محتوى جذاب وقيم يلبي احتياجات الجمهور المستهدف ويساهم في بناء: استراتيجية محتوى فعاّلة

بالعلامة ينبغي على الشركة الاستفادة من منصات التواصل الاجتماعي للتفاعل مع العملاء وزيادة الوعي: وسائل التواصل الاجتماعي 

.التجارية

لتحسين الأداء وتعديل يجب تقديم جهود التسويق الإلكتروني للتحليل والتقييم بشكل منتظم، واستخدام البيانات: تحليل البيانات والتقارير

الحاجةالاستراتيجية حسب 

وسائل التواصل يجب على الشركة تقديم دعم واستجابة سريعة لاستفسارات العملاء عبر البريد الإلكتروني و: لتواصل المستمر مع العملاء

القنواةالاجتماعي وغيرها من 



الفروق بين التسويق التقليدي وَ التسويق الالكتروني

:إليك بعض الفروقات الرئيسية بينهما. هناك عدة فروقات بين التسويق التقليدي والتسويق الإلكتروني

:وسائل الاتصال

.البريديةفي التسويق التقليدي، يعتمد الاتصال على وسائل تقليدية مثل الإعلانات التلفزيونية، والإعلانات في الصحف والمجلات، والمنشورات

.لويبتماعي، ومواقع افي التسويق الإلكتروني، يعتمد الاتصال على وسائل رقمية مثل البريد الإلكتروني، والإعلانات عبر الإنترنت، ووسائل التواصل الاج

:الوصول إلى الجمهور المستهدف

.التسويق التقليدي قد يكون له وصول محدود وغير مستهدف، حيث لا يمكن تحديد الجمهور بدقة كبيرة

.ت التسويقيةالتسويق الإلكتروني يتيح استهداف جمهور معين بدقة عالية باستخدام البيانات الديموغرافية والسلوكية، مما يزيد من فعالية الحملا

:قياس الأداء والتحليل

.في التسويق التقليدي، قد يكون من الصعب قياس فعالية الحملات التسويقية وتحديد مدى تأثيرها بدقة
مما يساعد على تحسين الحملات وتحديد ،Google Analyticsفي التسويق الإلكتروني، يمكن قياس الأداء بشكل دقيق باستخدام مجموعة متنوعة من الأدوات والتحليلات مثل 

.النجاحات والمساحات التي تحتاج إلى تطوير

:تكلفة الحملات التسويقية

.التسويق التقليدي قد يكون مكلف ا بسبب تكلفة الإعلانات التلفزيونية والطباعة والإعلانات في وسائل الإعلام التقليدية

.سعالتسويق الإلكتروني يمكن أن يكون أكثر فعالية من حيث التكلفة، حيث يمكن للشركات إنشاء حملات بتكلفة أقل والوصول إلى جمهور أو

:التفاعل والمشاركة

.في التسويق التقليدي، قد يكون التفاعل مع الجمهور محدود ا، والتواصل مع العملاء قد يكون أكثر صعوبة
قنوات الرقميةي وغيرها من الفي التسويق الإلكتروني، يمكن للشركات التفاعل مع العملاء بشكل أكبر وأسرع من خلال وسائل التواصل الاجتماعي والبريد الإلكترون



»الركائز الأساسية »ابعاد التسويق الالكتروني 

:بعض أبعاد التسويق الإلكترونيإليك 

:(Digital Presence)التواجد الرقمي 
جارة الإلكترونية، التات يشير إلى وجود العلامة التجارية على الإنترنت، بما في ذلك المواقع الإلكترونية، والمدونات، وحسابات وسائل التواصل الاجتماعي، ومنص

.ومحركات البحث

:(Digital Content)المحتوى الرقمي 
.صل الاجتماعيواالتيتعلق بإنشاء وتوزيع المحتوى الرقمي الملائم والجذاب للجمهور المستهدف، مثل المقالات، والفيديوهات، والصور، والمشاركات على وسائل 

:(Digital Communication)التواصل الرقمي 
التواصل الاجتماعي، لائيشمل جميع وسائل التواصل والتفاعل مع العملاء عبر الإنترنت، بما في ذلك البريد الإلكتروني، والمحادثات الفورية، والتعليقات على وس

.والمنتديات، والتقييمات والمراجعات

:(Content Marketing)التسويق بالمحتوى 
.يركز على إنشاء محتوى قيم يهدف إلى جذب واستمتاع العملاء، وزيادة الوعي بالعلامة التجارية، وتعزيز الثقة، وتوليد المبيعات

:(Digital Advertising)الإعلان الرقمي 
.ن معدلات التحويليتحسيتضمن استخدام الإعلانات المدفوعة عبر الإنترنت للوصول إلى الجمهور المستهدف، وتعزيز المبيعات، وزيادة الوعي بالعلامة التجارية، و

Analytics)التحليل والقياس  and Measurement):
تراتيجية بناء  على الاسات يتعلق بجمع البيانات وتحليلها لقياس أداء الحملات التسويقية الرقمية، وفهم سلوك العملاء، وتحديد نقاط القوة والضعف، واتخاذ القرار

.البيانات

:(User Experience)تجربة المستخدم 
يركز على تصميم وتجربة المستخدم عبر مختلف نقاط الاتصال الرقمية مع العلامة التجارية، مما يساعد في تعزيز الارتباط وبناء الولاء 



المعوقات للتسويق الالكتروني

:العوائقهذهبينومنالإلكتروني،التسويقعملياتتواجهقدعوائقعدةهناك

التسويقلاتحمإعدادفيكبيرةماليةموارداستثمارإلىتحتاجقدحيثوالمتوسطة،الصغيرةالشركاتخاصةللشركات،عائقاًيكونأنيمكنمهمًاعاملاً التكلفةتكونقد:التكلفة

.الإنترنتعبروالإعلاناتالإلكتروني

منيجعلممات،الوقنفسفيالمستهدفينالعملاءانتباهعلىالحصولالشركاتمنالعديديحاولحيثالإنترنت،عبركبيرةمنافسةالإلكترونيونالمسوقونيواجه:الشديدةالمنافسة

.المنافسينعنالتمييزالصعب

جيدةنتائجيقتحقالصعبمنيجعلمماوالمحتوى،الويبمواقعتصنيفعلىكبيربشكلتؤثرأنيمكنجوجلمثلالبحثمحركاتخوارزمياتتغيرات:البحثمحركاتخوارزمياتتغيرات

.الأحيانبعضفي

.الإلكترونيعالدفعملياتأوالإنترنتعبرالشخصيةالمعلوماتبمشاركةالأمريتعلقعندماخاصةالعملاء،لبعضبالنسبةللقلقمصدرًاالإلكترونيالتسويقيكونقد:الثقةقلة

الإلكترونيةالاختراقاتمنالحساسةوالمعلوماتالعملاءبياناتحمايةضمانعليهايجبحيثللشركات،مستمرًاتحدياًوالخصوصيةالأمانقضاياتشكل:والخصوصيةالأمانتحديات

.بهالمصرحغيروالاستخدام

تحديثفيتمرةمساستثماراتويتطلبمكلفاًيكونقدوهذاوالاتصالات،التكنولوجيةللتطوراتدائمةمتابعةالإلكترونيالتسويقيتطلب:والاتصالاتالمعلوماتتكنولوجياتغيرات

.الجديدةالأدواتعلىوالتدريبالتكنولوجيا

وتوقعاتاحتياجاتلتلبيةظامبانتاستراتيجياتهموتحديثالتغيراتهذهمعالتكيفالإلكترونيينالمسوقينمنيتطلبمماباستمرار،المستهلكينسلوكيتغير:المستهلكينسلوكفيتغيرات
ءالعملا



معوقات التسويق الإلكتروني




