
 الرقمية: الاستراتيجيات التسويقية الخامسةالمحاضرة 
 الرقمياولا : استراتيجيات المنتوج 

 :  الرقميةطبيعة المنتجات  -1

كثر ھو امن المنتجات ما  ھناكمبدئیا یمكن عرض و بیع كافة أنواع المنتجات عبر الانترنت ، إلا ان 
تجات نجد المن ھذهألكترونیا بشكل كلي . و من أبرز ، إذ یمكن تبادلھا  الرقميملائمة من غیرھا للتعامل 

 : 

  عهاالخدمات : مثل الخدمات المصرفیة، تذاكر السفر،الاستشارات بمختلف أنوا  -

  الأفكار: أفكار منتجات جدیدة،أفكار حملات إعلانیة .....إلخ -

 السلع : الكتب ،الصحف و المجلات، البرامج  - 

 :  الرقميةخصائص المنتجات  -2
 :  الرقمي مایليھم الخصائص التي تمیز المنتج من بین أ

 ھذا المنتج في أي وقت یناسب الزبون إمكانیة اقتناء  -

 بشكل كامل  رقمیاھ للمشتري سرعة تسلیم -

بشكل كبیر على مستوى توفیر البیانات والمعلومات حول كل  رقمیایتوقف نجاح تسویق المنتجات  -
 ھذا المنتج ما یخص 

  ھم الشروط الأساسیة لنجاحهد أتعتبر العلامة التجاریة للمنتج المطروح عبر الانترنت أح -

 الرقميالاعتماد بشكل كبیر على العینات المجانیة في التسویق  -
 :  الرقميةتسويق المنتجات  مصفوفة – 3

مصفوفة جغرافیا ، و الھا و التوسع عدة خیارات أمام المؤسسة لاستخدام الانترنت في تسویق منتجات ھناك
 الخیارات :  ھذهالآتیة توضح 

 

تخدام الخیار باسھذا الخیار الاول : المنتوج الحالي السوق الحالیة تكتفي المؤسسات التي تعتمد -
یجب  و ھدفھا فعلا ( .) التي تستھا في الاسواق الحالیة الانترنت في ترویج المنتجات الحالیة ل

تیحھا شبكة التي ت ھذا الخیار لا تستطیع الاستفادة من المزایاالاشارة الى ان المؤسسات التي تكتفي ب
الأنترنت : كمیزة التغطیة الجغرافیة و اكتشاف فرص تسویقیة جدیدة و مزایا المرونة في تصمیم و 

 تطویر المنتجات . 

موقع  یلھذا الخیار بتفعالخیار الثاني : المنتج الحالي السوق الجدیدة تقوم المؤسسات التي تعتمد  -
ا ھداف أسواق عالمیة جدیدة لطرح منتجاتغرافیة و استھھا فرصة تحطیم الحواجز الجتجاري یوفر ل

یار یتطلب أن تكون المؤسسة قادرة على خدمة الأسواق الحالیة و الجدیدة ھذا الخالحالیة . إلا أن 
 كبیرة ( ھا امكانیات مادیة و تكنولوجیة معا ) أي أن تكون لدی



 ھذا الخیار عندما تستھدف الاسواقسسة الخیار الثالث : المنتج الجدید السوق الحالیة تعتمد المؤ  -
ھذا الخیار المؤسسات الخدمیة كالصحف الالكترونیة جدید ) و عادة ما تعتمد  الحالیة و لكن بمنتوج

  ، شركات التأمین ، البنوك......(

/  جدید في سوق  ھذا الخیار بطرح منتوجالخیار الرابع : المنتج الجدید السوق الجدیدة یتحقق  -
و التي تتیح للمؤسسة الاستفادة من مزایا شبكة  ھیلاتیأة الوسائل و التسھأسواق جدیدة و ذلك بت

 الانترنت ) خاصة قنوات التوزیع بالنسبة للمنتجات غیر القابلة للتعامل الكترونیا بشكل كامل ( 

 
 مصفوفة تسويق المنتجات الرقمية :-1-شكل رقم 

 
 سوق حالیة–منتوج جدید  حالیةسوق –منتوج حالي 

 سوق جدیدة–منتوج جدید  سوق جدیدة–منتوج حالي 

 
  الرقمياستراتيجيات المنتوج 

 العرض الجذاب للمنتجات داخل المتجر الالكترونياستراتيجية -1
  ھ المسائل التالیة :للمنتجات جذابا یجب أنُ تراعى فی الرقميحتى یكون العرض 

 استخدام خلفیات و الوان جذابة في تصمیم المتجر الإلكتروني -

 و الموثوقة حول منتجات المنظمة  ھورةإدراج آراء بعض الشخصیات المش-

 ھھم نحو اقتناء منتجات المنظمة إمكانیة ربط الزبائن بالجماعات المرجعیة من اجل دعم توج-

 تقدیم النصح و المشورة حول منافع المنتوج و مزایاه و مراعاة الموضوعیة في ذلك . -

  ھا .عرض المنتجات المترابطة و التكمیلیة لإثارة انتباه الزبون و إغرائه لشرائ-

 إستخدام االإضافات )الإكسسوارات( في عملیة العرض لتعظیم جمالیة الموقع.-

یلیة مع بعضها لإغرا الزبون بشراء تشكیلة من هذه المنتجات المنتجات المترابطة والتكمعرض  -
 المترابطة. 

 :العلامة التجاريةاستراتيجية -2

یعتبر تمییز المنتجات عن طریق العلامة التجاریة واحدا من اهم الوظائف التسویقیة ، حیث یتعدى 
 .مفهومه من مجرد إختیار إسم أو شعار للمنتج أو القیام بحملة إعلانیة إلى مفهوم أوسع من ذلك 

ا جراء لیهفالمستهلكون دائما ما یربطون بین العلامة التجاریة ومجموعة المنافع التي یحصلون ع
 استخدام او استهلاك المنتج والتي یمكن تلخیصها فیما یلي: 



 المنافع المتعلقة بالمنتج )خصائصه، سعره(  -

 المنافع الناجمة عن العلاقات الناشئة عن عملیة الشراء)مواقف وتعامل البائعین مع الزبون(  -

 الماركة(  المنافع المتعلقة بالمشاعر)أحاسیس الإنتماء إلى مجموعة من مستعملي -

  :ويتم استخدام العلامة التجارية في الأعمال الالكترونية بالاعتماد على أربعة استراتيجيات وهي

: حیث یتم التركیز على اسم المنظمة لمنظمةاالتركیز على استخدام علامة تجاریة خاصة ب -1 -
ن من ذاتها، إذ یمكأكثر من التركیز على اسم المنتج ویعود السبب لذلك لشهرة المنظمة في حد 

خلال اسم المنظمة الوصول إلى منتجاتها الكترونیا، من أمثلتها ماكروسفت، سوني، جنرال 
 الكتریك وغیرها وعادة ما تكو ن أسعارها مرتفعة.

 

: حیث تقوم المنظمات الناشطة عبر التركیز على استخدام علامة تجاریة خاصة بالمنتج -2 -
خاصة بمنتجاتها، وتلجأ لهذا النمط في ظل وجود منافسة كبیرة  الانترنت باستخدام علامة تجاریة

  بین المنتجات المشابهة، وفي الأغلب تكون هذه المنتجات منخفضة الثمن.

 التركیز على استخدام علامة التجمیع بین اسم منظمة واسم المنتج وتوحدهما في علامة واحدة:-3 -
تتمتع فیها بسمعة مرموقة ومعروفة لذلك تسعى إلى یتم اعتماد هذا النمط من قبل المنظمات التي 

 الترویج للعلامة التجاریة الخاصة بالمنتج مستغلة في ذلك اسمها وعلامتها التجاریة الشهیرة.

: وتهدف إلى طرح مجموعة تحت اسم واحد وهو ما یطلق استخدام أسلوب علامة العائلة  -4- 
ممیزاتها أن الأصناف الجدیدة تستفید من سمعة الأصناف علیه أسلوب علامة عائلة المنتجات، من 

مة، ومن سلبیاتها إذا أخفق صنف من الأصناف التي تحمل علامة العائلة فإنه سوف یؤثر على یالقد
 سمعة ورواج ومبیعات باقي الأصناف. 

 مةلا یجب على المنظمة أن تعتمد فقط على العلا :استخدام شعار خاص بالمنظمة على الانترنت-3
ولكن یجب أیضا وضع شعار خاص بها، حیث ینبغي أن تتوفر فیه  رقمیاالتجاریة في عرض منتجاتها 
 مجموعة من الشروط أهمها: 

 .الشعار إسم وجوهر العلامةأن یعكس هذا  -
 أن یتضمن المیزة أو المزایا التنافسیة للمنظمة. -

 تطرحها المنظمة للبیع عبر الانترنت.أن یكون قادرا على دعم اسم المنتج أو المنتجات التي  -

 قدرته على كسب زبائن جدد والاحتفاظ بالزبائن الحالیین. -

مراعاااااااة شاااااادة المنافسااااااة عنااااااد وضااااااع الشااااااعارن إذ كلمااااااا إزدادت درجااااااة شاااااادة المنافسااااااة عنااااااد وضااااااعه 
 .(1)كلما كانت المسؤولیة والصعوبة أكثر في وضع شعار متمیز
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 URLعنوان الموقع الإلكتروني استراتيجية  -4
یحتاج الى ما یعرف ب: إسم النطاق او العنوان الإلكتروني على  الرقميوبطبیعة الحال فإن التمییز 

 ویجب ان یتمیز هذا العنوان ب: URLالانترنیت 

 سهولة التذكر

 سهولة الكتابة

 الاختصار

 الجاذبیة 

 الرقميثانيا: استراتيجيات التسعير 

 :  الرقميالتسعير تعريف -1
یعباااار التساااااعیر عااااان فلسااااافة الإدارة فااااي اختیاااااار أساااااالیب تحدیاااااد الأسااااعار وعملیاااااة تعااااادیلها مااااان فتااااارة 
لاخاااااارى وهااااااو عملیااااااة مواءمااااااة المنااااااافع التااااااي یحصاااااال علیهااااااا المشااااااتري مقاباااااال القاااااایم النقدیااااااة التااااااي 

ع الموقاااااف یمكااااان ان یااااادفعها ، وعلاااااى المؤسساااااة ان تحااااادد الاساااااتراتیجیة التساااااعیریة التاااااي تتناساااااب مااااا
 التسویقي. 

 طرق التسعير:-2
 أهدافها بالتسعیر بما یتناسب مع طرق التسعیر مختلفة ، وتختلف حسب سیاسة الشركة، وتقوم الشركة

 :الأساسیة.من أهم الطرق المتبعة في التسعیر ما یلي

تلجأ شأنه تخفیض التكالیف لذلك  التسعیر على أساس التكلفة: ان التسویق عبر الإنترنت من أ/
  .لها مع هامش ربح بالشركات التي تسوق تقلیدیا الشركات إلى التسعیر المنخفض مقارنة

 التسعیر على أساس أسعار المنافسین: ب/

تزداد المنافسة شدة في حال التسویق عبر الشبكة الدولیة،وذلك بسبب كثرة الشركات العارضة فلم یعد السعر 
المستهلك أصبح على علمٍ بكافة تفاصیل الأسعار ومقارنتها وظروف یحدد كما ترغب المؤسسة ذلك أن 

 فلا یقبل على الشراء.  البیع ، فإن لم یكن السعر منخفضاً أو مساویا

 التسعیر على أساس حجم الطلب: ج/

یتم تحدید السعر حسب هذه الطریقة وفقاً لحجم الطلب عند زیادة الطلب تضع المؤسسة سعراً مرتفعاً وعند  
 نقصان الطلب تضع سعراً منخفضاً لتحریض الطلب.

ت المتطورة في ة رغم التقنیاالرقمیلطریقة التقلیدیة أو في الطریقة ا مكن التنبؤ بدقة بحجم الطلب سواءلا ی
 هذه الطریقة.

التسعیر الموجه بالعمیل: أصبح العمیل بعد التطورات التي شهدها العالم یشارك في تحدید مواصفات  /د
السلعة ویشارك أیضاً في تحدید السعر دون أن یفرض علیه. لذلك تقوم إدارة التسویق بدراسة ظروف السلعة 

 ذلك.سة بتصمیم السلعة وفقاً لوالسعر المتوقع الذي یمكن أن یدفعه العمیل وتقوم المؤسوالمواد الاولیة 



لقد كان لظهور شبكة الإنترنت دور كبیر بنقل مركز القوة إلى المستهلك بسبب الخیارات والمعلومات 
 التي تظهر على الشبكة. 

للكمبیوترات  Dellلذلك وجدت مؤسسات كثیرة تصنع المنتجات حسب حاجة كل عمیلٍ مثل شركة 
www.dell.com .  

 كن المستهلك من وضع السعر الذي یرتئیه مقابل التخلي عن بعض المواصفات.وهناك مؤسسات تم 

 ةالرقميالاستراتيجيات التسعيرية  -3
ثابتة  المنظمة تحدد اسعارا وفق هذه الاستراتیجیة فان (: استراتيجية التسعير الثابت )تسعير القائمة- 1.3

 :استراتیجیتین وفق هذا الأسلوب وتستخدم المؤسسةحریة قبول السعر الثابت لكل منتج  وللمشتري  لمنتجاتها

على تخفیض التكالیف حیث یتیح هذا  : وفق هذه الاستراتیجیة یتم التركیزاستراتيجية قيادة السعر .أ
المؤسسات  بسعر منخفض في مواجهة المنافسة، في الأسواق التقلیدیة تنجح التخفیض طرح المنتج

تنجح مؤسسات صغیرة في هذا الخیار، في هذه  الانترنت قدالكبیرة في هذا الأسلوب، اما في سوق 
التكلفة حیث  بسعر اقل من بین السعر والجودة، قد تبیع المؤسسات منتجاتها  الاستراتیجیة یمزج

 .الالكتروني مثل الإعلانات تعوض خسارتها من إیرادات المتجر

استخدام هاته الاستراتیجیة من خلال الى  : قد تلجا المنظماتالرقمي الترويجيالتسعير استراتيجية  .ب
لهدف جلب انتباه الزبائن وتحفیزهم  السعر السائد وربما اقل من سعر التكلفة تحدید سعر ادنى من

على المنتجات المباعة عبر الانترنت في  منتجات المنظمة كان تلجا الى تنفیذ تخفیض نحوشراء
بیع بعض  ت هذه الاستراتیجیة من خلالمحددة، كما تستخدم المنظما مناسبات خاصة وفي أوقات

من منتجاتها، كما  لهدف استقطاب الزبائن الى شراء منتجات أخرى  بأسعار منخفضة المنتجات
المتجر الالكتروني  الاستراتیجیة من خلال منح خصم نقدي لكل مشتري یقوم بشراء من تستخدم هذه

  ,خلال مدة زمنیة محددة

: تعتمد على عرض منتج ما عبر الانترنت بأسعار مختلفة لزبائن الديناميكياستراتيجية التسعير -2.3
اكثر المنظمات  حسب استخدامهم للمنتج، )تجزئة السوق(مختلفین ویجري استخدامها في ضوء تجزئة الزبائن

 : استخداما لهذه الإستراتیجیة شركات الطیران، وهناك عدة اشكال لها
جغرافیة بسعر مختلف على أساس الأحوال  یتم بیع المنتج لكل منطقة :. على أساس التقسيم الجغرافي أ

 .القانونیة، طبیعة وحجم المنافسة الاقتصایة، مستوى التكالیف، التشریعات

ي : نلمس هذه الاستراتیجیة في المزادات العلنیة التي تجر التفاوضي الرقمي. استراتيجية التسعير ب
عبر الانترنت، حیث تعد المزادات اكثر الطرق المتبعة للشراء سواء بالطریقة التقلیدیة او بالطریقة 

ة وهذه الطریقة تؤثر مباشرة في عملیة التسعیر. ویمكن لأي شخص عرض المنتجات عبر الشبكة الرقمی
 د ومن المواقع المخصصة الشهیرة بالمزادات : لبیعها عن طریق المزا



 ebay.com.   و یمكن عن طریق هذه المزادات الحصول على السلع النادرة مهما علا ثمنها وهي فائدة
 للبائع والمشتري. وهذه الطریقة مستحبة من قبل الكثیر وتوفر عناء مراقبة المزاد حتى نهایته.

 
 محددات التسعير عبر الانترنت : -4
 العوامل الداخلیة: أ/

 أهداف التسعیر-

 عناصر المزیج التسویقي الاخرى -

 توفر خدمات مابعد البیع ى مستو -

 مدى القیام بتحسین وتطویر المنتوج -

 لتكنولوجیا المستخدمةا-

  

 :  العوامل الخارجیةب/

 ة الرقمیطبیعة المنافسة في الاسواق -

 اسعار المنافسین-

 المتغیرةظروف سوق الانترنیت -

 انتشار تسعیر المزادات عبر الانترنیت-

 البیئة التكنولوجیة-

 مستوى الطلب على المنتجات التي تباع على الانترنیت-

 التشریعات الحكومیة-

 القوة التفاوضیة للزبائن عبر الانترنیت -
 حاجات الزبائن المتعددة والمتجددة-

  

 الرقميثالثا:استراتيجيات التوزيع 
 ف صورة وطبیعة المنتج سلعة أو خدمةلاالتوزیع باخت استراتیجیاتختلف ت 
 :توزیع السلع➢  
ظم اللوجیستیة عتماد على النالال لالشبكة بینما توزیعها فیكون من ختجري عملیة ترویج وبیع السلع على ا 

 .الداعمة أي عملیة الترویج والبیع تكون افتراضیا وعملیة التوزیع تجري واقعیا
 
 :ة: بسبب طبیعة وخصائص الخدمات یجري توزیع الخدمات المباعة منها بأسالیب كثیر الخدمات توزیع➢ 



ل الخدمة المطلوبة عبر كلمة سر لاتوزیع الخدمات عبر موقع المنظمة البائعة: وذلك من خ  -
 .علیها المشتري الرقمي بعد دفع الثمن المطلوب      یحصل 

یعتمد هذا الاسلوب كثیرا في بیع البرامج وملفات : Download توزیع الخدمات بأسلوب التحمیل -
  .الصوت والصورة وغیرها، ذلك بعد أن تحصل المنظمة على الثمن المطلوب

خر الآالجزء نترنت و الاالتوزیع الهجین: وهو التوزیع الذي یجري جزء منه بصورة إلكترونیة على   -
 )مبیتال)للخدمة  الاستلامنترنت، أما الال موقعه على خلایكون واقعي، مثل الحجز في فندق من 

 مها في الفندقتلافیجري اس
ذ كتروني في التوزیع: یجري استخدام البرید الالكتروني في التوزیع بصورة فعالة إلالالبرید ا إستخدام -

 .البرید الالكتروني خلالأن الكثیر من خدمات التي تباع على الانترنت یجري تسلیمها من 
 :الرقمي على قنوات التوزيع ير التوزيع تأث -

في تقلیص دور وأهمیة الوسطاء التقلیدیین وأهمیتهم لدرجة أن عصر التكنولوجیا  أسهم التوزیع الرقمي
 لرقمیةاالمعلومات والاتصالات أصبح یسمى بعصر عدم التوسط، وبروز مصطلح جدید باسم القنوات 

 كبدیل عن القنوات التقلیدیة القائمة في العالم الواقعي 
 

 الرقميرابعا :استراتيجيات الترويج 
ة تطورا سریعا و متسارعا، أدى بالكثیر من المؤسسات إلى تبني مفهوم التسویق الرقمیعمال لااعرف میدان 

بصفة عامة و ممارساته التي أضیفت إلى الاعمال التي تقوم بها تلك المؤسسات التي أصبحت  الرقمي
مواقع  للتواصل مع جمهورها الحالي والمرتقب، و ذلك بإنشاء الرقميتتنافس فیما بینها في استخدام الترویج 

ق وترویج و بره تسویة حتى یتسنى لها عالرقمی الاعمالعلى الشبكة خاصة بها، الذي یعتبر مفتاح نجاح 
بیع منتجاتها، بالاضافة إلى العدید من الادوات الاساسیة التي تستخدم في الترویج عبر تكنولوجیا المعلومات 
و الاتصال، قناعهم باقتناء ما تملك، و و تتیح لها الوصول إلى زبائنها وا من أهم هذه الادوات الترویجیة 

  :ما یلي
ة، لكن هذا الرقمیالموقع الالكتروني هو أداة ترویجیة فاعلة للاعمال  website الموقع الالكتروني -1

الموقع یحتاج إلى ترویج أیضا حتى ینجح في أداء وظائفه الترویجیة و وظائفه التسویقیة الاخرى بصورة 
قعا و إن تصمیم و نشاء موقع للتجارة الالكترونیة على الانترنت لیس أمرا كافیا فإذا أنشأت المنظمة م .فاعلة

لاكترونیا لها على الانترنت و اكتفت بذلك دون نشاط ترویجي لهذا الموقع فإنه لن یصل إلى ذلك الموقع 
إن الموقع الذي ال یجري الترویج  .العدد الكافي من الزبائن الذین یحققون الجدوى الاقتصادیة من إنشائه

صدفة لا یكون الوصول إلیه عن طرق ال له یبقى مخفیا و لا یمكن الوصول إلیه في هذه الحالة بسهولة، و
كما هو الحال بالنسبة للمتاجر التقلیدیة التي لا تشهد نشاطا ترویجیا و التي لا یصلحا الزبائن في كثیر من 



الاحیان إلا عن طریق الصدفة، و بصورة عامة یمكن لاقول أن ممارسة الاعملا الالكترونیة من خلال 
  :اأساسیین همن الانترنت یتطلب من الناحیة الترویجیة أمریطرح وتسویق و بیع المنتجات على 

 -  إنشاء موقع ویب مالئم. 
-  الترویج الناجح لهذا الموقع و ما یحوي من مكونات. 
 directories و الفهارس  (Search Engine Marketing - SEMعبر محركات البحث ) الترویج -2

engines search  ت دواالاولى و الفهارس بدرجة أقل من بین أهم الاتعتبر محركات البحث بالدرجة
ا عتبار كأحد هذه القنوات، و ذلك نظر الاعمال للمؤسسات أخذها بعین الاویجیة التي یجب على مدراء التر 
وصل الزبائن تدوات البحثیة وكذلك أن هذه المحركات و الفهارس الاعداد الهائلة للزوار التي تستخدم هذه للا
 .ختبار أنسبها و ابحثهم عن المنتجات بإعطائهم البدائل المتوفرة  لالخ
   :نذكر ما یلي الادواتفضاءات المحادثة و و من أهم هذه  -3

 لكترونیة الاخبار الامجموعات  -
 المحادثة الفوریة   -
 مو اقع التواصل االجتماعي    -

ترنت انتشارا وسط الانتعتبر خدمة البرید اإللكتروني من أكثر خدمات  mail-E لكترونيالاالبرید  -4
 لكترونیة، الاضافة إلى الملحقات الاین، بحیث تمكن هذه الخدمة من إرسال رسائل مكتوبة بالرقمی لاءالعم

سلكي لالتصال الاالهاتف النقال یعتبر الهاتف النقال أحد أشكال أدوات االتصال و الذي یعتمد على ا -5
 . GSMعن طریق شبكة 

 (Paid Digital Advertising) الإعلانات الرقمیة المدفوعة -5
 .(Content Marketing) التسویق بالمحتوى - 6  
 (Affiliate Marketing) التسویق بالعمولة- 7
 (Video Marketing) التسویق عبر الفیدیو- 8
 (Influencer Marketing) بالمؤثرین التسویق -  9- 

  Digital Public Relations) العلاقات العامة الرقمیة10 -    
 

 :أهمية عناصر المزيج الترويجي الرقمي

تُمكّاااان هااااذه العناصاااار الشااااركات ماااان الوصااااول إلااااى جمهااااور مسااااتهدف أوسااااع بكفاااااءة أكباااار وتكلفااااة أقاااال 
وتحلیااااال مقارناااااة باااااالطرق التقلیدیاااااة. كماااااا أنهاااااا تتااااایح للشاااااركات قیااااااس نجااااااح الحمااااالات التساااااویقیة بدقاااااة 

 .البیانات لتحسین الاستراتیجیات بشكل مستمر

 


