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الذراست محاور  

 حاور  الم
 الرئيسية 
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 تعتبر سٌاسات التشغٌل فً الجزائر مرتبطة 

 بالسٌاسات الإقتصادٌة التً اعتمدتها الحكومة ؟

3-  



لتسويق الالكترونيلالخصائص المميزة   

 واسعة خدمة يقدم

 الإلكتروني التسويق عالمية

 الوهمية والشركات الخداع

 الشركات بين المسافة تضييق

 ذلك؛ فً مهما   دورا   الثقافٌة والحساسٌات الحضارٌة الاختلافات تلعب :شبكة عبر الترويج وسائل تقبل

 عقلٌتها مع وتتوافق التروٌجٌة الوسائل تتقبل أن ما لأمه ٌمكن بحٌث بالتروٌج المتبعة للطرق بالنسبة وخصوصا  

 معادي موقف منها وتتخذ تنبذها وأخرى الثقافٌة
 الورقية المستندات غياب



    
 مصفوفة التسويك الالكتروني

؛بحٌث ٌوجد تسعة أنواع من تطبٌقات الإنترنت فً المجالات (كوبل)ٌمكن تمثٌل الصور المختلفة للتسوٌق الإلكترونً بالمصفوفة التً قدمها 

 :التجارٌة كما ٌلً
 مصفوفة صور التسويق الإلكتروني

 الحكومة شركة مستهلك
 G2G G2B G2C حكومة
 B2G B2B B2Cشركة 

 B2G C2B C2Cمستهلك 



 مجالاث التسويق الإلكتروني

 .فً إطار تبادل المعلومات والتنسٌق بٌن الجهات الحكومٌة G2Gالتعاملات بٌن الأجهزة الحكومٌة  -1
 .وذلك فً إطار تعاملات الحكومة مع الشركات مثل تحصٌل الضرائبG2Bالتعاملات بٌن الأجهزة الحكومٌة والشركات  - 2
 .من خلال الإعلان عن الوظائف أو البرامج التعلٌمٌةG2Cالتعاملات بٌن الأجهزة الحكومٌة والمستهلكٌن  -3
كالمعلومات التً تطلبها الشركات من الأجهزة الحكومٌة كالرخص والمشاركة فً B2Gالتعاملات بٌن الشركات والأجهزة الحكومٌة  - 4

 .المناقصات التً تجرٌها الحكومة
 .مثل تبادل الصفقات التجارٌة والتورٌد وسداد القٌمة عبر الإنترنتB2Bالتعاملات بٌن الشركات بعضها ببعض  -5
 .كبٌع برامج الحاسوب وأفلام الفٌدٌو والموسٌقى عن طرٌق الإنترنتB2Cالتعاملات بٌن الشركات والمستهلكٌن  - 6
 .كسداد الضرائب والرسوم وفواتٌر الكهرباء B2Gالتعاملات من المستهلك إلى الحكومة  -7
من خلال التعرف على الأسعار وخدمات وسلع بعض الشركات من خلال مواقعها على الشبكة  C2Bالتعاملات فٌما بٌن المستهلكٌن والشركات - 8

 .من خلال تبادل السلع والخدمات بشكل مباشر دون تدخل الوسطاءC2Cالتعاملات فٌما بٌن المستهلكٌن أنفسهم  -9
 .B2Cوتعاملات الشركات مع المستهلكٌن  B2Bولكن التعاملات الأكثر شٌوعا  هً تعاملات الشركات فٌما بٌنها

  



 التسويق الإلكترونيمراحل 

دورة : الإدارٌة نموذجا ٌحتوي على اربع مراحل سماها للإستشارات،  لٌتلاقترح مكتب المنظر الاقتصادي آرثر 
 e-Marketingالسوٌق الالكترونً 

 :موضحة 
 - Preparation Phase –مرحلة الاعداد : المرحلة الأولى 

 -  Phase Communication–مرحلة الاتصال : المرحلة الثانٌة 

 -   Transaction Phase–مرحلة التبادل :المرحلة الثالثة 

  After Sale Phase ما بعد البٌع: المرحلة الرابعة

 



 التسويق الإلكترونيمتطلباث 

 البنٌة التحتٌة المتطورة 

 :متطلبات بٌئة العمل 

توافر بٌئة قانونٌة وتشرٌعٌة ملائمة، تطوٌر النظم المصرفٌة ، السرٌة والأمان فً المعاملات  •

 الالكترونٌة

نشر الوعً و الادراك أٌضا اعداد الكوادر البشرٌة المؤهلة والقادرة على تفعٌل دور المنتجات •

 الالكترونٌة 
 طرائق و أسالٌب وطرق العمل فً قطاع الضرائب الجمارك ووكالات الشحن •



 التسويق الإلكترونيمتطلباث 

ا سوقها وجمهورها المستهدف، بما فً ذلك اهتماماتهم واحتٌاجاتهم : فهم السوق والجمهور المستهدف ٌجب على الشركة أن تفهم جٌد 

 .وتفضٌلاتهم

 

ٌجب تحدٌد أهداف التسوٌق الإلكترونً بوضوح، سواء كانت زٌادة المبٌعات، أو زٌادة الوعً بالعلامة التجارٌة، أو : وضوح الهدف التسويقي

 .زٌادة حجم الجمهور المستهدف

 

ا لتوفٌر تجربة مستخدم ممتازة: وجود موقع إلكتروني   ٌ  .ٌعتبر موقع الوٌب المتوافق مع الهواتف الذكٌة والأجهزة اللوحٌة ضرور

 

 .ٌجب على الشركة إنشاء محتوى جذاب وقٌم ٌلبً احتٌاجات الجمهور المستهدف وٌساهم فً بناء العلاقات معهم: استراتيجية محتوى فعّالة

 

ٌنبغً على الشركة الاستفادة من منصات التواصل الاجتماعً للتفاعل مع العملاء وزٌادة الوعً بالعلامة : وسائل التواصل الاجتماعي  

 .التجارٌة

 

ٌجب تقدٌم جهود التسوٌق الإلكترونً للتحلٌل والتقٌٌم بشكل منتظم، واستخدام البٌانات لتحسٌن الأداء وتعدٌل : تحليل البيانات والتقارير

 الحاجةالاستراتٌجٌة حسب 

ٌجب على الشركة تقدٌم دعم واستجابة سرٌعة لاستفسارات العملاء عبر البرٌد الإلكترونً ووسائل التواصل : لتواصل المستمر مع العملاء

 القنواةالاجتماعً وغٌرها من 



    
 الفروق بين التسويك التقليدي وَ التسويك الالكتروني

 :إلٌك بعض الفروقات الرئٌسٌة بٌنهما. هناك عدة فروقات بٌن التسوٌق التقلٌدي والتسوٌق الإلكترونً

 

 :وسائل الاتصال    

 .البرٌدٌة فً التسوٌق التقلٌدي، ٌعتمد الاتصال على وسائل تقلٌدٌة مثل الإعلانات التلفزٌونٌة، والإعلانات فً الصحف والمجلات، والمنشورات        

 .تماعً، ومواقع الوٌبفً التسوٌق الإلكترونً، ٌعتمد الاتصال على وسائل رقمٌة مثل البرٌد الإلكترونً، والإعلانات عبر الإنترنت، ووسائل التواصل الاج        

 

 :الوصول إلى الجمهور المستهدف    

 .التسوٌق التقلٌدي قد ٌكون له وصول محدود وغٌر مستهدف، حٌث لا ٌمكن تحدٌد الجمهور بدقة كبٌرة        

 .ت التسوٌقٌةالتسوٌق الإلكترونً ٌتٌح استهداف جمهور معٌن بدقة عالٌة باستخدام البٌانات الدٌموغرافٌة والسلوكٌة، مما ٌزٌد من فعالٌة الحملا        

 

 :قٌاس الأداء والتحلٌل    

 .فً التسوٌق التقلٌدي، قد ٌكون من الصعب قٌاس فعالٌة الحملات التسوٌقٌة وتحدٌد مدى تأثٌرها بدقة        

مما ٌساعد على تحسٌن الحملات وتحدٌد  ،Google Analyticsفً التسوٌق الإلكترونً، ٌمكن قٌاس الأداء بشكل دقٌق باستخدام مجموعة متنوعة من الأدوات والتحلٌلات مثل         

 .النجاحات والمساحات التً تحتاج إلى تطوٌر

 

 :تكلفة الحملات التسوٌقٌة    

 .التسوٌق التقلٌدي قد ٌكون مكلف ا بسبب تكلفة الإعلانات التلفزٌونٌة والطباعة والإعلانات فً وسائل الإعلام التقلٌدٌة        

 .سعالتسوٌق الإلكترونً ٌمكن أن ٌكون أكثر فعالٌة من حٌث التكلفة، حٌث ٌمكن للشركات إنشاء حملات بتكلفة أقل والوصول إلى جمهور أو        

 

 :التفاعل والمشاركة    

ا، والتواصل مع العملاء قد ٌكون أكثر صعوبة          .فً التسوٌق التقلٌدي، قد ٌكون التفاعل مع الجمهور محدود 
 ً وغٌرها من القنوات الرقمٌةفً التسوٌق الإلكترونً، ٌمكن للشركات التفاعل مع العملاء بشكل أكبر وأسرع من خلال وسائل التواصل الاجتماعً والبرٌد الإلكترون        



 »الركائز الأساسيت »ابعاد التسويق الالكتروني 

 :بعض أبعاد التسويق الإلكترونيإليك 
 

 :(Digital Presence)التواجد الرقمً     
التجارة الإلكترونٌة، ات ٌشٌر إلى وجود العلامة التجارٌة على الإنترنت، بما فً ذلك المواقع الإلكترونٌة، والمدونات، وحسابات وسائل التواصل الاجتماعً، ومنص        

 .ومحركات البحث

 :(Digital Content)المحتوى الرقمً     
 .واصل الاجتماعًالتٌتعلق بإنشاء وتوزٌع المحتوى الرقمً الملائم والجذاب للجمهور المستهدف، مثل المقالات، والفٌدٌوهات، والصور، والمشاركات على وسائل         

 :(Digital Communication)التواصل الرقمً     
التواصل الاجتماعً،  ائلٌشمل جمٌع وسائل التواصل والتفاعل مع العملاء عبر الإنترنت، بما فً ذلك البرٌد الإلكترونً، والمحادثات الفورٌة، والتعلٌقات على وس        

 .والمنتدٌات، والتقٌٌمات والمراجعات

 

 :(Content Marketing)التسوٌق بالمحتوى     
 .ٌركز على إنشاء محتوى قٌم ٌهدف إلى جذب واستمتاع العملاء، وزٌادة الوعً بالعلامة التجارٌة، وتعزٌز الثقة، وتولٌد المبٌعات        

 

 :(Digital Advertising)الإعلان الرقمً     
 .ٌن معدلات التحوٌلتحسٌتضمن استخدام الإعلانات المدفوعة عبر الإنترنت للوصول إلى الجمهور المستهدف، وتعزٌز المبٌعات، وزٌادة الوعً بالعلامة التجارٌة، و        

 :(Analytics and Measurement)التحلٌل والقٌاس     
الاستراتٌجٌة بناء  على ات ٌتعلق بجمع البٌانات وتحلٌلها لقٌاس أداء الحملات التسوٌقٌة الرقمٌة، وفهم سلوك العملاء، وتحدٌد نقاط القوة والضعف، واتخاذ القرار        

 .البٌانات

 :(User Experience)تجربة المستخدم     
 ٌركز على تصمٌم وتجربة المستخدم عبر مختلف نقاط الاتصال الرقمٌة مع العلامة التجارٌة، مما ٌساعد فً تعزٌز الارتباط وبناء الولاء         

 



 المعوقاث للتسويق الالكتروني

 :العوائق هذه بين ومن الإلكتروني، التسويق عمليات تواجه قد عوائق عدة هناك

 

 التسويق حملات إعداد في كبيرة مالية موارد استثمار إلى تحتاج قد حيث والمتوسطة، الصغيرة الشركات خاصة للشركات، عائقًا يكون أن يمكن مهمًا عاملًا  التكلفة تكون قد :التكلفة    

 .الإنترنت عبر والإعلانات الإلكتروني

 

 من يجعل مما الوقت، نفس في المستهدفين العملاء انتباه على الحصول الشركات من العديد يحاول حيث الإنترنت، عبر كبيرة منافسة الإلكترونيون المسوقون يواجه :الشديدة المنافسة    

 .المنافسين عن التمييز الصعب

 

 جيدة نتائج تحقيق الصعب من يجعل مما والمحتوى، الويب مواقع تصنيف على كبير بشكل تؤثر أن يمكن جوجل مثل البحث محركات خوارزميات تغيرات :البحث محركات خوارزميات تغيرات    

 .الأحيان بعض في

 

 .الإلكتروني الدفع عمليات أو الإنترنت عبر الشخصية المعلومات بمشاركة الأمر يتعلق عندما خاصة العملاء، لبعض بالنسبة للقلق مصدرًا الإلكتروني التسويق يكون قد :الثقة قلة    

 

 الإلكترونية الاختراقات من الحساسة والمعلومات العملاء بيانات حماية ضمان عليها يجب حيث للشركات، مستمرًا تحديًا والخصوصية الأمان قضايا تشكل :والخصوصية الأمان تحديات     

 .به المصرح غير والاستخدام

 

 تحديث في مستمرة استثمارات ويتطلب مكلفًا يكون قد وهذا والاتصالات، التكنولوجية للتطورات دائمة متابعة الإلكتروني التسويق يتطلب :والاتصالات المعلومات تكنولوجيا تغيرات    

 .الجديدة الأدوات على والتدريب التكنولوجيا

 

  وتوقعات احتياجات لتلبية بانتظام استراتيجياتهم وتحديث التغيرات هذه مع التكيف الإلكترونيين المسوقين من يتطلب مما باستمرار، المستهلكين سلوك يتغير :المستهلكين سلوك في تغيرات     
 ءالعملا



 التسويق الرقمي

 التسويق الرقمي ساسياتأ

 

 المتجر الرقمي/الموقع

 التسويق بالمحتوى
 social media marketingعبر شبكات التواصل الاجتماعي التسويق 

 Search Engine Marketingمحركات البحث التسويق عبر 

 email marketingعبر البريد الإلكتروني التسويق 
 عبر الهواتف المحمولةالتسويق 
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