
انجًهىسيت انجضائشيت انذيًقشاطيت انشعبيت 

 وصاسة انتعهيى انعاني وانبحث انعهًي

- يستغانى-جايعت عبذ انحًيذ بن باديس- 

 كهيت انعهىو الاجتًاعيت

  شعبت عهىو الإعلاو والاتصال 

  وسائم الإعلاو وانًجتًع: تخصص 

 

 يزكشة تخشج ننيم شهادة انًاستش وسائم الإعلاو وانًجتًع

 :انًىسىيتبـ

 

 

  انطانبتينإعذاد

 شتاح فايضة-

 :انهجنت انًناقشت شتاح سشيذة- 

 انجايعت الأصهيت          انصفت            انشتبت    إسى و نقب الأستار

 جايعت يستغانى           يؤطشا            دكتىس انعشبي بىعًايت

 جايعت يستغانى          يناقشا            أستار فقيش سشيذ

 جايعت يستغانى سئيسا            أستار يشواني يحًذ

 

 

 .2017 /2016:انسنــــــــــت انجــــايعيــت 

 

 

     واقع انتسىيق الإنكتشوني في يىاقع انتىاصم الاجتًاعي

 -أنًىرجا- دساست ييذانيت نًستخذيي صفحت أونى عبش انفايسبىك 

 
 

 



 

قبل كل شيء لايسعنا إلا أن نتوجو إلى العمي القدير بالحمد و الشكر عمى توفيقو بالحمد و 
 .الشكر عمى توفيقو لإتمام ىذا العمل

. ويقول الرسول عميو الصلاة و السلام من لم يشكر الناس ، لم يشكر الله

يسرنا أن أتقدم بخالص الشكر و عظيم الإمتنان و عميق التقدير إلى أستاذنا الفاضل 
الدكتور العربي بوعمامة و المشرف عمى ىذه المذكرة لما بذلو معي من جيد و نصح و 

. توجيو سديد فجزاه الله عني خير جزاء و أمد في عمره و متعو بالصحة و العافية

كما لايفوتنا أن أتقدم بالشكر و الوفاء إلى أساتذة قسم عموم الإعلام و الإتصال بجامعة عبد 
الحميد بن باديس بمستغانم لما كان ليم من تشجيع و دعم متواصل و تزويدنا بالعمم النافع 

. خلال فترة الدراسة 

 .كما أشكر كل من ساعدني من قريب أو بعيد و جميع أفراد عينة البحث

 

 

 

 

 



 

 

 

 

أهدي ثمرة جهدي هذا إلى مدرستي الأولى و قدوة حياتي إلى التي رسمت بدعائها طرق 
 الخير والعمم فكان همس دعائها قبس من نور إستسقى منه أيات الطهر و العفاف و النقاء

:إلى أروع إنسان إلى  

 أعظم إمرأة أمي

 إلى الذي عممني طمب العمم و الجد في تحصيمه فكان لي سندا

 قويا مهد لي طريقا لمعمم حتى أواصل و أسعى

 .أبي العزيز......... في طمبه 

لى كل من ساعدنا  و إلى كل من الأصدقاء و الدفئ العائمي وا 

 

 

 شتاح فايزة



 

 

 :أهدي ثمرة جهدي إلى

 قرة عٌنً إلى علمتنً الحٌاة أمً الغالٌة

 وإلى نور قلبً ورفٌق دربً أبً الحبٌب

 إلى من شاركونً دفئ العائلة إخوتً و أخواتً

 وكافة الأهل و الأصدقاء

 خاصة حمزة بدرة

 كما لا أنسى أخً عصام الدٌن بن دٌب

 و إلى الكتكوتٌن الصغٌرٌن

 لجٌن مرٌم البتول و أٌمن تاج الدٌن

 .إلٌهم جمٌعا أهدي هذا العمل

 

 

 

 

  

  شتاح رشٌدة 



 فهرس المحتويات
 

 
180 

 :الفهرس
 شكر وعرفان

 إهداء
 5........................................................................ممخص البحث

 أ.................................................................................مقدمة
 إشكالية الدراسة مداخمها ومنهجيتها: الإطار المنهجي 

 10................................................................................تمهيد
 11..................................................................إشكالية الدراسة_ 1
 13.......................................................................الفرضيات_ 2
 13.........................................................أسباب اختيار الموصوع_ 3
 14...................................................................أهداف الدراسة_ 4
 14....................................................................أهمية الدراسة_ 5
 15....................................................................منهج الدراسة_ 6
 16..................................................................أدوات الدراسة_ 7
 18...................................................................مجتمع البحث_ 8
 21..................................................الإطار الزماني والمكاني لمدراسة_ 9

 27.........................................................الخمفية النظرية لمدراسة_ 10
 31...............................................................الدراسات السابقة_ 11

 الإطار النظري 
 مفاهيم التسويق عبر الانترنت وأساسياته: الفصل الأول

 43...............................................................................تمهيد 
 44.............................................ماهية التسويق عبر الأنترنت: 1المبحث 

 44.............................................................مفهوم التسويق_ 1_1_1
 46................................................ مفهوم التسويق عبر الانترنت2_1_1
 48............................ مقارنة بين التسويق الإلكتروني والتسويق التقميدي3_1_ 1
 50.......................................... نوع العلاقة في التسويق الإلكتروني4_1_1



 فهرس المحتويات
 

 
181 

 51............................................ خصائص التسويق عبر الانترنت5_1_1
 57............................................... وظائف التسويق عبر الانترنت6_1_1
 58................................................ مراحل التسويق عبر الانترنت7_1_1
 59......................................... مزايا وعيوب التسويق عبر الانترنت8_1_ 1

 62............................................المزيج التسويقي عبر الانترنت: 2المبحث 
 62...................................................... الترويج عبر الانترنت1_2_1
 62.....................................................الإعلان عبر الانترنت2_2_1
 63..................................................... التوزيع عبر الانترنت3_2_1
 64................................................... التسعير عبر الانترنت4_2_1

 67...........................................................................خلاصة
 نماذج و إستراتيجيات و تحديات التسويق عبر الانترنت:الفصل الثاني

 69...........................................................................تمهيد
 70.................................نماذج التسويق عبر الانترنت: المبحث الاول3_1
 70.............................................................. نموذج أرثر1_3_1
 73.................................................. نموذج التسمسل الهرمي2_3_1
 77..................................... مصفوفة تسويق المنتج عبر الانترنت3_3_1
 81............................استراتيجية التسويق عبر الأنترنت:  المبحث الثاني4_1
 81..................................................... إستراتيجية المكان1_4_1
 87..................................................... إستراتيجية الترويج2_4_1
 92................................................ إستراتيجية الخصوصية3_4_1
 94.............................تحديات التسويق عبر الأنترنت: المبحث الثالث5_1
 94........................................................ تحديات قانونية1_5_1
 100.....................................................تحديات خصوصية2_5_1

 107.........................................................................خلاصة
 
 



 فهرس المحتويات
 

 
182 

 مدخل إلى الشبكات الاجتماعية: الفصل الثالث
 109...........................................................................تمهيد 

 110....................................ماهية الشبكات الاجتماعية : المبحث الأول6_1
 110.................................................. نشأة الشبكات الاجتماعية1_6_1
 110................................................. مفهوم الشبكات الاجتماعية2_6_1
 111.............................................. مكونات الشبكات الاجتماعية3_6_1
 113............................................ خصائص الشبكات الاجتماعية4_6_1
 115............................. الاثار الايجابية و السمبية لمشبكات الاجتماعية1-6-5
 120.............................................................. ماهية الفايسبوك7_1
 120............................................................ نشأة الفايسبوك1_7_1
 122........................................................... مفهوم الفايسبوك2_7_1
 123......................................................... مميزات الفايسبوك3_7_1
 126.............................................. ايجابيات و سمبيات الفايسبوك4_7_1
 128............................مواقع التواصل الاجتماعي كأداة لمتسويق الإلكتروني8_1

 130...........................................................................خلاصة
 الاطار التطبيقي تقييم مستخدمي صفحة أونو

 132.........................................................التعريف بالصفحة أونو- 1
 136..........................................عرض وتحميل بيانات الدراسة الميدانية-2

 150.....................................................................نتائج الدراسة
 .152.............................................................................خاتمة

 152.......................................................................قائمة المراجع
 .ملاحق



:الملخص  
 

8 
 

 

أضافت مواقع التواصل الاجتماعي لمسة و ميزة جديدة عمى التسويق الإلكتروني        

 عمى المستهمك الوقت في اقتناء المنتوج و خمقت نوع من الفاعمية بين اختصرت،حيث 

. المتعاممين و المستهمكين 

بناءا عمى أهمية هدفت الدراسة إلى التعرف عمى الدور الذي يمعبه موقع الفايسبوك في 

التسويق من خلال التعرف عمى الخدمات التي يوفرها الموقع لمستخدميه و لتحقيق هذا 

 اختيار مفردة تم 50 المنهج الوصفي التحميمي حيث تكونت العينة من استخدامالهدف تم 

بواسطة أسموب المعاينة قصدية و تم التأكد من صدق الأداة و ثباتها بواسطة الطرق العممية 

. المعروفة 

: وقد توصمت الدراسة إلى مجموعة من النتائج أهمها

 التي كان يعاني منها التسويق التقميدي كالحصول عمى الاجتماعيتعالج مواقع التواصل - 1

. تتوفر في الأسواق المحمية  منتجات لا

 خاصة الفايسبوك مرتفع التكاليف مقارنة الاجتماعيالتسويق من خلال المواقع التواصل - 2

. بالتسويق التقميدي

 من الاجتماعيالجزائر لديها إمكانيات كبيرة لتطوير مجال التسويق عبر مواقع التواصل - 3

. حيث تقبل العنصر البشري لمفكرة و تأييدها

. من المنتجات التي تجذب المستخدمين عبر الصفحة هي الموضة و الجمال- 4

 .كلا الجنسين يفضلان الإعلانات السمعية البصرية- 5



 

 
 

مقــــــــــدمة 

 

 



:مقدمة  
 

 أ‌
 

 

 اليوم أحد المتطمبات الضرورية في حياتنا اليومية الاجتماعيتعد مواقع التواصل 

 ، منافسة في ذلك الوسائط التقميدية مثل الجرائد و إشباعاتوذلك بما توفره لنا من 

 ىذه المواقع مصدرا ميما لمتواصل بين اعتبارالإذاعات و التمفزيون إلى جانب 

 في عدة استثمارىاالأشخاص إذ أصبحت ىذه الأخيرة تخمق مساحات جديدة يمكن 

. مجالات 

،  الأخيرةه أحد القطاعات التي نالت حصة وفيرة من ىذالاقتصاديويعتبر المجال - 

فالتجارة أو التسويق عبر الأنترنت فتح الباب أمام العديد من المسوقين بمختمف فئاتيم 

لنشر إعلاناتيم و الترويج ليا بكل سيولة من خلال مواقع خاصة بذلك تعرف بمواقع 

.  المشترين و الزبائن المحتممين بصورة فرديةاستيدافالتسويق الإلكتروني ذلك من أجل 

كما أن موقع الفايسبوك أصبح حاجة كل مؤسسة تسويقية و ذلك من خلال ما يوفره من 

 بوابة جديدة لتسويق مختمف اعتبارهمزايا فريدة يقتصرىا التسويق التقميدي ، فيمكن 

يضمن   بين طرفي العممية التسويقية ، وىذا ماالاتصالالمنتجات بصورة تضمن سلاسة 

. الأىداف المرجوة من ىذا الأخير 

وتكمن أىمية دراسة التسويق عبر الأنترنت في التعرف عمى ىذا الأخير بشكل تفصيمي 

لمساعدة من ىم بصدد دخول غمار ىذا النمط من التسويق عبر مواقع التواصل 

. الإجتماعي



:مقدمة  
 

 ب‌
 

و لقد تناولنا دراسة ىذا الموضوع من خلال خطة البحث التي شممت عمى مقدمة عامة 

فأما .تخمميا الجانب المنيجي لمدراسة و ثلاثة فصول و الإطار التطبيقي و خاتمة

. المقدمة ،فمقد كانت عبارة عن تقديم و إثارة لمموضوع 

. و أما الفصل الأول ، فقد خصصت لدراسة مفاىيم التسويق عبر الأنترنت و أساسياتو

. والفصل الثاني فمقد تناولنا فيو نماذج و إستراتيجيات و تحديات التسويق عبر الأنترنت

 

 أما الإطار التطبيقي الاجتماعيةأما الفصل الثالث كان عبارة عن مدخل إلى الشبكات 

. فمقد كان عبارة عن دراسة ميدانية لمستخدمي صفحة أونو عبر الفايسبوك 

ثم قمنا بعرض نتائج العامة لمبحث وعمقنا عمييا،وبينا مدى علاقتيا بالفرضيات و 

 مواضيع اقتراح الخاصة بالموضوع و أخيرا خمصنا إلى الاقتراحاتبالواقع ثم عرضنا 

. الدراسة 

 الاقتراحاتوفي خاتمة البحث ،طرحنا رؤيتنا في طريقة العمل وتنفيذ النتائج و 

والتوصيات التي توصمنا من خلال بحثنا ،بغية تفكيك الإشكال السائد و بالتالي حل 

 . المشكل القائم
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: الإشكالية

  يعتبر التسويق عبر مواقع التواصل الاجتماعي من أبرز و أىم النشاطات الخاصة 

بالتجارة الإلكترونية ذلك أن الوظيفة التسويقية ىي أحد الوظائف المنظمة التي تسعى إلى 

تسييل تبادل و انتساب المنتجات المنتج إلى المستيمك من خلال استخدام أدوات و 

أساليب معينة بحيث تحقق المنافع المطموبة لأطراف العممية التسويقية وتجري ىذه 

العمميات في ظل بيئة شديدة التغير،حيث تتم بشكل رئيسي بواسطة مواصل التواصل 

الاجتماعي في ممارسة كافة الأنشطة التسويقة كالإعلان و البيع و التوزيع و الترويج و 

بحوث التسويق و تصميم المنتجات الجديدة و التسعيرة و استخدام الطرق الإلكترونية في 

عممية الوفاء بالثمن و قد أصبحت مواقع التواصل الاجتماعي من الوسائل الميمة 

لممارسة الأعمال و الأنشطة التسويقية بالنظر إلى أعداد مستخدمي ىذه الشبكات التي 

تتزايد بشكل رىيب في جميع أنحاء العالم بمختمف مستوياتيم و فئاتيم العمرية و من 

مختمف الجنسين و ىذا ما شد أنظار مختمف الشركات التجارية التي تمارس أعماليا عمى 

مستويات عدة منيا المحمية و الإقميمية و حتى الدولية ،فمقد بذلك ىذه المنظمات التجارية 

جيود كبيرة لمتسويق لمختمف منتجاتيا عبر الأنترنت و قد أصبحت نفقات الحملات 

 .الإعلانية ليذه الأخيرة تقدر بالملايير

إن ما يشجع ىذه المنظمات التجارية عمى إنفاق الملايين و الملايير عمى 

الحملات التسويقية عبر الشبكة التواصل الإجتماعي ىو ليس فقط قدرة ىذه الشبكة 
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عمى الوصول إلى قطاع واسع جدا من المستيمكين و إنما ىو النمو المتسارع ليذه 

 .الشبكة و انتشارىا غالذي فاق سرعة نمو جميع وسائل الاتصال الأخرى 

فالدول المتقدمة خاضت أشواط جبارة في ىذا في ىذا المجال و ىو عكس الحال  -

بالنسبة لمدول النامية التي لا تكاد تخطي خطوات محتشمة في ىذا القطاع و من ىنا 

يتبادر لنا الإشكال حول أسباب ىذا التأخر في اعتماد ىذا النمط الاقتصادي في التسويق 

الذي يعتبر أمرا روتينيا بالنسبة لمدول المتقدمة و الحديث فعميا بالنسبة لمدول المتقدمة و 

الحديث فعميا بالنسبة لدول العالم الثالث بصفة عامة و الجزائر بصفة خاصة و التي تتم 

بخوض غمار التسويق عبر مواقع التواصل الاجتماعي إلا منذ سنوات قميمة و المواقع 

الإلكترونية التي تنشط في ىذا المجال تعد عمى الأصابع بالرغم من أن ىذا النمط من 

التسويق يعتبر إستثمارا فعميا و بوابة إقتصادية عصرية،ووفق ليذه المعمومات و 

 :المعطيات نطرح الإشكال التالي

 :الإشكال -

 ما مدى أىمية مواقع التواصل الاجتماعي في التسويق الإلكتروني في الجزائر ؟- 

 :إضافة إلى الإشكال المركزي تم إدراج تساؤلات فرعية منيا ما يمي- 

ما مفيوم التسويق؟ ما مفيوم التسويق عبر الأنترنت من خلال مقارنتو بالمفيوم - 

 التقميدي لمتسويق؟

 ماىي الخدمات التسويقية التي يقدميا المركز التجاري أونو محل الدراسة؟- 
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 تتم عممية التسويق عبر شبكات التواصل الاجتماعي؟ - 

 :الفرضيات -

 . خدمات متنوعة لمزبائنأونوايقدم المركز التجاري  -

 .يعتبر الفيسبوك من أىم المواقع المباشرة المساعدة في التسويق الإلكتروني  -

 . مميزات الفيسبوك لمترويج لمنتجاتيا استثماريعمل مركز أونو عمى  -

 : الموضوعاختيارأسباب  -

 :أسباب ذاتية -

حب الإطلاع ىو غريزة إنسانية بالإضافة أن الصناعة بأن التسويق الإلكتروني عبر  -

 . نموذجا بحاجة إلى دراسةUNO كصفحة أونوالاجتماعيمواقع التواصل 

 .UNOمحاولة التعرف عمى أىم المنتجات التي يعرضيا و تقدميا صفحة أونو -

 . بالدراسات السابقة التي تناولت ىذا الموضوعالاىتمام -

 :موضوعيةأسباب  -

 .الاجتماعيالتعريف بمفاىيم التسويق الإلكتروني و مواقع التواصل  -

 .الاجتماعيمحاولة الكشف عن أىمية التسويق عبر مواقع التواصل  -

 .UNOأونوامحاولة إبراز المنتجات التي تقدميا صفحة  -
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 :أهداف الدراسة  -

إبراز دور مواقع التواصل الاجتماعي في مجال التسويق الإلكتروني لمختمف  -

 .المنتجات

 .أونوامحاولة معرفة أسباب و دوافع إقبال مستخدمي صفحة  -

 .معرفة الإشباعات التي يتناوليا المستخدمين من ىذه الصفحة -

 .محاولة معرفة تعامل المستخدمين مع ىذه الصفحة -

 :أهمية الدراسة - 

تتبع أىمية الدراسة من أىمية الموضوع المدروس و لايمكننا تخيل دراسة عممية  -

 في مجال الاجتماعيأكاديمية دون أىمية ،لذلك من خلال دراستنا لدور مواقع التواصل 

التسويق الإلكتروني سنحاول تقديم و صف دقيق حول ىذا الموضوع ،وسنتطرق إلى 

الإضافات التي تقدميا الشبكات لمجال التسويق و الخدمات التي تعرضيا الأطراف 

العممية التسويقية و سنحاول إعطاء معمومات جديدة حول ىذا الموضوع قد تفيد من ىم 

 . في الجزائرالاجتماعيبصدد خوض غمار التسويق عبر مواقع التواصل 

و تظير أىمية الدراسة أيضا بالوقوف عمى عدة متغيرات تتعمق بإستخدام مواقع التواصل  -

الإجتماعي خاصة الإشيار عبر الصفحات فيو أمر ضروري من أجل تعريف و تقريب 

 .المنتجات لمزبون أو العميل و معرفة مدى قبول العميل لمفكرة 
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 :منهج الدراسة- 

يعرف المنيج عمى أنو ىو الطريق ،والمنيج الواضح،ونيج الطريق بمعنى أبانو - 

 .1وأوضحو ، ونيجو بمعنى سمكو بوضوح و إستبانو

تتعدد تعريفات المنيج في أدبيات البحث العممي بإختلاف وجيات النظر الباحثين و - 

الطريق :من بيين أكثر التعريفات وضوحا و شمولا نجد عبد الرحمن بدوي يعرفو بأنو 

 .2الأقصر و أسمم لموصول إلى اليدف المنشود

ىو مجموعة الإجراءات و الخطوات الدقيقة المتبناة من أجل : ويعرفو موريس أنجرس- 

    3.الوصول إلى نتيجة

منيج الوصفي التحميمي لغرض الكشف كل : أما المنيج المستخدم في ىذه الدراسة ىو - 

ما يتعمق بجوانب التسويق عبر شبكات التواصل الاجتماعي من خلال دراستنا لمفاىيم 

. النظرية المتعمقة بالموضوع و تحميميا

 

 

                                                           

383،ص2 ، الدارالمصرفٌة للتألٌف و الترجمة ، القاهرة،الجزء، لسان العربإبن المنظورجمال الدٌن الأنصاري    1  

.7، وكالة المطبوعات الجامعٌة ،القاهرة،ص3،طمناهج البحث العلمي،(1977)عبد الرحمن بدوي     .2  
، دٌوان المطبوعات الجامعٌة، 1، طمناهج البحث العلمي في علوم الإعلام و الإتصال، (2010) أحمد بن مورسل3ً

  .282الجزائر، ص
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:  أدوات الدراسة

أي دراسة عممية تحتاج إلى وسائل من أجل تصفح الواقع ، بعد تحديد مشكمة البحث 

 .بصفة نيائية تعرف ىذه الوسائل في مجمميا أدوات البحث عموما 

فالموصول إلى معطيات التي تخدم بحثنا لجأنا إلى الاعتماد عمى تقنية الاستمارة أو  -

الاستبيان لأنيا الأداة المناسبة لمنيج الدراسة و موضوعيا فعن طريقيا يمكن جمع 

البيانات لخاصة بواقع المغة العربية لدى مستخدمي شبكة التواصل الاجتماعي الفايسبوك 

و الاستبيان كممة مشتقة من الفعل استبيان الأمر ، بمعنى أوضحو و عرفو، وفي البحث 

العممي ىو تمك القائمة من الأسئمة التي يحضرىا الباحث بعناية في تعبيرىا عن الموضوع 

المبحوث في إطار خطة الموضوع، من أجل الحصول عمى إجابات تتضمن المعمومات 

 .1و البيانات المطموبة لتوضيح الظاىرة المدروسة، وتعريفيا من جوانبيا المختمفة

عمى أنيا أسموب جمع البيانات الذي يستيدف استثارة :   و تعرف الاستمارة كذلك  -

الأفراد المبحوثين بطريقة منيجية و مقننة لتقديم حقائق أو أراء أو أفكار معينة في إطار 

البيانات المرتبطة بموضوع الدراسة و أىدافيا دون تدخل من الباحث في التقرير الذاتي 

 2.لممبحوثين في ىذه البيانات

                                                           

.220أحمد بن مرسلً،مرجع سبق ذكره،ص  1  
 .353،عالم الكتب، القاهرة ،ص1، طالبحث العلمي في الدراسات الإعلامية، (2000)محمد عبد الحمٌد،  2
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ويعتبر الإستبيان من أدوات البحث الأساسية الشائعة الإستعمال في العموم الإنسانية 

خاصة في عموم الإعلام و الاتصال ، و يعرف كذلك الاستبيان عمى أنو وسيمة من 

وسائل جمع المعمومات و قد تستخدم عمى إطار واسع لتشمل جزء أو عينة من ذلك 

 1.المجتمع تجمع بين أفرادىا خصائص مشتركة

 سؤال ،حيث 25بمغ عدد أسئمة الاستمارة النيائية : وتم تصميم استمارة الاستبيان  -

 UNOعادات و أنماط استخدام صفحة أونو : تكونت من ثلاث محاور المحور الأول

بعنوان طريقة تفاعل المستخدمين مع :  أسئمة ،المحور الثاني8، اشتممت عمى 

 أسئمة ، أما المحور الثالث 9الإعلانات المقدمة عمى مستوى الصفحة ، تحتوي عمى 

 8درجة الإشباع المحققة و تقييم المستخدمين لمصفحة ، تحتوي عمى : بعنوان : 

أساتذة 3أسئمة ، بالإضافة إلى محور السمات العامة ، و قد عرضت الاستمارة عمى  

وتم وفق توجييات المحكمين تعديل بعض الأسئمة و حذف البعض منيا و تعويضيا 

 .بأسئمة مناسبة

 

 

 

                                                           

،دط ،دار النشر و التوزٌع ،بٌروت (فرنسي، عربي)معجم العلوم الاجتماعية، إنجليزي ،، (1998)فرٌدٌك معتوق   1 

  .279- 278،ص
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 :مجتمع البحث -

إن مجتمع البحث في لغة العموم الإنسانية ىو مجموعة عناصر ليا خاصية أو عدة  -

خصائص مشتركة تميزىا عن غيرىا من العناصر الأخرى و التي يجري عمييا البحث 

 1.أو التقصي

و مجتمع بحثنا في دراستنا ىو مستخدمي صفحة أونو من كلا الجنسين المقبل عمى  -

 .شبكات التواصل الإجتماعي المتعددة و بالأخص الفيسبوك

فيدفنا ىو محاولة الحصول عمى معمومات من المستخدمين لصفحة أونو ومنو نختار  -

إذ يقودنا ىذا الأمر إلى التوجو إلى مركز – الزبون–عينة منتقاة من ىذا المجتمع 

 .التجاري أونو و توزيع وثيقة الإستمارة عمى الفئة المقصودة

 :أفراد العينة  -

من الصعب عمى الباحث الإتصال بجميع المبحوثين لطرح الأسئمة عمييم المتعمقة  -

بمجال الدراسة ، فإنو يمجأ إلى أسموب أخذ العينات الممثمة لمجتمع البحث ، لأخذ 

صورة عن المجتمع الأصمي ، فنظام العينات يسمح لمباحث باستنتاج خصائص لعدد 

كبير جدا من المفردات خلال الاتصال المباشر مع عدد صغير مختار منيا يسمى 

العينة ،وىي مشتقة من الفعل عين ،الذي يفيد في المغة العربية معنى خيار الشيء 

تعرف تحت أسماء متعددة مثل العينة الفرضية أو :  العينة القصديةالمدروس و 

                                                           

.298مورٌس أنجرس، مرجع سبق ذكره، ص    1
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العينة العمدية أو العينة النمطية و أسماء تشير كميا إلى العينة التي يقوم الباحث 

باختيار جزء صغير من وحدات مجتمع البحث اختيارا قصديا أي بطريقة تحكمية لا 

 مجال فييا لمصدفة بل يقوم ىو شخصيا باقتناء المفردات الممثمة أكثر من غيرىا لما 

 1.يبحث عنو من معمومات و بيانات

 ويعود إختيارنا لمعينة القصدية كونيا تتلائم مع طبيعة الدراسة و حتى يكون الباحث  -

مدركا بمجتمع بحثو و عناصره ، وبالتالي لا تكون ىناك صعوبة في سحب مفرداتيا 

بطريقة مباشرة ، فالباحث يقوم بإختيار الأشخاص الذي يعتقد أنيم صالحون و 

 .ملائمون لتزويد البحث بالمعمومات المطموبة

إن دراستنا شممت كل من الجنسين  الذكر و الأنثى كما تم إختيار فئات السن بنسب  -

متساوية لكل فئة و كذلك بالنسبة لممستوى المعيشي الذي كان تقسيمو بطريقة منظمة 

و ذلك قصد عدم إىمال أي فئة من مجتمع البحث ،أما بالنسبة إلى الدخل فكان 

 .التقسيم متكافئا نظرا لكبر مجتمع البحث

و بمغت عينة الدراسة خمسون عينة ،تنوعنا في كل متغيرات الدراسة و ذلك قصد  -

 .الحصول عمى نتائج قريبة من الواقع و ليا أىمية في الميدان البحث العممي

 

                                                           

 .197-169أحمد بن مرسلً،مرجع سبق ذكره،ص ص   1 
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 :الإطار الزماني و المكاني لمدراسة -

ىو المدة التي تم فييا إجراء الدراسة الميدانية ،و تمثل ىذا المجال : المجال الزماني -

 ، حيث قمنا بجمع المعمومات حول الجانب المنيجي 2016مع بداية شير ديسمبر 

، أما فيما يتعمق بالإطار 2017ثم الجانب النظري الذي كان في شير جانفي 

 أساتذة 7التطبيقي فقد كان في شير  أفريل و تم فيو تصميم الاستمارة و تقديميا إلى 

المختصين في العموم الإنسانية و عموم الإعلام و الاتصال من أجل تحكيم و الأخذ 

بالاقتراحات و النصائح التي يقدميا المحكمين ،و بعد ذلك تم تصميميا في شكميا 

سؤال ،وتم الإجابة عنيم بالإضافة إلى السمات العامة 25النيائي و تحتوي عمى 

لممبحوثين ،ثم شرعنا في تقسيم و جمع استمارات الاستبيان من المبحوثين ،ودامت 

 .23/04/2017 إلى 15/04المدة من 

ىو المكان الذي تم فيو إجراء ىذه الدراسة فقمنا بالتوجو إلى المركز :المجال المكاني  -

التجاري ربراب بولاية مستغانم الذي تم اختيارنا لو بحكم مكان إقامتنا، إلى جانب 

تعمقنا الشخصي بو حيث قمنا بتقسيم الاستمارة عمى الزبائن حيث كانو في قمة 

 .العطاء و التفاعل معنا

 مفردة تم إستجوابيم 50إشتمل مجتمع البحث عمى عينة مكونة من : المجال البشري -

 .بواسطة الإستمارة

-  
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 : تحديد المفاهيم  -

تقاس مدى عممية أي دراسة بمدى إستخداميا لمفاىيم و مصطمحات يستقييا الباحث  -

من النظرية التي تبناىا و الإشكالية التي طرحيا ، إذ تمثل المفاىيم محور المنيج 

العممي الذي تقوم عميو كافة المعارف رغم وجود بعض الإختلافات و التباينات بين 

بعض الباحثين حوليا ،إذ نحن و في بحثنا ىذا نتطرق أولا إلى إلقاء نظرة ولو موجزة 

عمى المفاىيم الأصمية الموجودة لدى الباحثين ثم نتطرق بعد ذلك إلى محاولة 

تجسيدىا و إعطائيا تعريف إجرائيا كما تناولناه في بحثنا ىذا و إنطلاقا من ىذا 

 :الإعتبار فإن مفاىيم دراستنا تتمثل فيمايمي

 :تحديد المفاهيم -

 تحديد مفهوم التسويق -

 :التعريف المغوي لمتسويق -

أي السوق ،و تدل ىذه الكممة  (ماركن )كممة مشتقة مأخوذة من الكممة الإنجميزية  -

 1.عن المستيمك قبل إتخاذ القرار و المباشرة في الأعمال التجارية

 

 
                                                           

1
 النظرية و التطبيق جزء ثاني متقدم ( إستراتيجيات–المفاهيم  )التسويق ،  (2002)أمٌن أبر علقة عصام الدٌن    

  20 الإسكندرٌة ، ص –،دط ،مؤسسة حورس الدولٌة للنشر و التوزٌع ، سبورتنج 
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:  التعريف الإصطلاحي لمتسويق   -

تعرف الجمعية الأمريكية لمتسويق عمى أنو النشاط الذي يعمل عمى تدفق السمع و 

. الخدمات من المنتج إلى المستيمك 

عمى أنو نشاط يدور حول منظومة العلاقة طويمة الأجل مع جرونرس كما عرفو - 

العملاء بقولو التسويق ىوالعممية المنظمة التي تيدف إلى بناء و الحفاظ عمى علاقات 

ثابتة و مستمرة مع العملاء و كل الأطراف و يتم ذلك من خلال التبادل المشترك و الوفاء 

 1.بالوعود المتفق عمييا

: التعريف الإجرائي - 

إنو نشاط اقتصادي يضمن تحقيق التعادل في أي مجتمع بين الكمية المطموبة من 

.  السمع و الخدمات و الكمية المعروضة من كل منيا ، بما يحقق أىداف ذلك المجتمع

 concept electronic marketing:مفهوم التسويق الإلكتروني - 

إن التسويق الإلكتروني ىو أسموب جديد يستخدم في شبكة الأنترنت و يقدم ثلاثة  

أنواع مختمفة من الصفحات ،أو ليا تقديم خدمات الأنترنت نفسيا ،و شرح طريقة 

الوصول ليذه الشبكة بالنسبة لرجال الأعمال و الزبائن ، و الثانية التسميم الإلكتروني 

                                                           

  1 44، دار الإعصار العلمً للنشر و التوزٌع ،صالتسويق الإلكتروني ،  (2010 ) صبرة توفٌق سمٌر 
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لمخدمات بما يعني تسميم صفقات المنتجات الخدمية لممستيمك في شكل معمومات رقمية ، 

. و الثالثة استخدام الأنترنت كقناة توزيع الخدمات حيث يتم شراء السمع عبر الشركة

ولابد الإشارة بأن التسويق الإلكتروني يتيح مجالات متعددة لممنتجين و رجال الأعمال - 

و المستيمكين ، فتسمح لممنتجين فرص عرض كل منتجاتيم و تتيح لممستيمكين و 

العملاء فرصة سيمة و ميسورة و سريعة لمحصول عمى سمم و الخدمات المعرضة في 

 1مختمف الأسواق العالمية 

: مفاهيم متشابهة - 

: التسويق الإلكتروني 

بأنو تحقيق أىداف التسويق عن طريق استخدام تكنولوجيا داف شفي يعرفو - 

 2الاتصالات التسويقية

                                                           
 ،الوراق للنشر و 1، طالتسويق الإلكتروني ، (2009 )  سلطان الطائً ٌوسف حجٌم ،هاشم فوزي دباس العبادي  1

 .83التوزٌع ،ص 

2  Dave chaffey ( 2006), intrenet marceting ( streteggy – implementation) ,third edition 

england, p 09 
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فالتسويق الإلكتروني أشمل و أوسع من التسويق عبر الأنترنت لأن عممية التسويق - 

الإلكتروني تتم من خلال تقنيات رقمية عديدة منيا الأنترنت و الأكسرانت و جياز الياتف 

إلخ ......المحمول و عبر الاتصالات السمكية و اللاسمكية و التمفاز التفاعمي 

: تعريف شبكات التواصل الإجتماعي 

الشبكات الإجتماعية ىي مصطمح يشير إلى تمك المواقع عمى شبكة الأنترنت و التي - 

 حيث يتيح التواصل بين مستخدييا في web2ظيرت ما يعرف بالجيل الثاني لمويب  

جامعة ،  )بيئة مجتمع إفتراضي يجمعيم وفقا لإىتمامتيم أو إنتماءاتيم 

بحيث يتم ذلك عن طريق خدمات التواصل المباشر كإرسال الرسائل  (بمد،صحافة،شركة

أو المشاركة في الممفات الشخصية للأخرين و التعرف عمى أخبارىم و مغموماتيم التي 

يتيحونيا لمعرض ، وتتنوع أشكال و أىداف تمك الشبكات الإجتماعية فبعضيا عام ييدف 

إلى التواصل العام و تكوين الصداقات حول العالم و بعض الأخر يتمحور حول تكوين 

شبكات المحترفين : شبكات إجتماعية في نطاق محدود و منحصر في مجال معين مثل 

 1و شبكات المصورين و الإعلاميين

 

 
                                                           

،دار أسامة للنشر و التوزٌع ، الأردن 1 ،طوسائل الإعلام أدوات تعبير و تغيير،  (2013)علً الدبسً عبد الكرٌم    1

  .19، عمان ،ص 
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: تعريف موسوعة ويب أو بيديا الشبكات الإجتماعية- 

عبارة تستخدم لوصف أي موقع عمى الشبكة العنكبوتية يتيح لمستخدمو و ضع صفحة - 

شخصية عامة معروض أو يتيح إمكانية تكوين علاقات شخصية مع المستخدمين 

الأخرين الذين يقومون بالدخول عمى تمك الصفحة الشخصية ، مواقع الشبكات الإجتماعية 

يمكن أن تستخدم لوصف المواقع ذات الطابع الإجتماعي ، مجموعات النقاش الحي ، 

 1.غرف الدردشة و غيرىا من المواقع الإجتماعية الحية

تعرف عمى أنيا منظومة من الشبكات :تعريف المواقع الإجتماعية إصطلاحا- 

الإلكترونية التي تسمح لممشترك بإنشاء موقع خاص بو وربطو من خلال نظام إجتماعي 

إلكتروني مع أعضاء أخرين لدييم نفس الإىتمامات و اليوايات و سميت إجتماعية لأنيا 

 Facebook:الفيس بوك  - 2.أتت من مفيوم بناء المجتمعات

موقع ويب لمتواصل الإجتماعي يمكن الدخول إليو مجانا   facebookيعد الفيس بوك - 

و تديره شمركة فيس بوك محدودة المسؤولية كممكية خاصة ليا فالمستخدمون بإمكانيم 

الإنضمام إلى الشبكات التي تنظميا المدينة أو جية العمل أو المدرسة أو الإقميم ، و ذلك 

من أجل الإتصال بالأخرين و التفاعل معيم ،كذلك يمكن لممستخدمين إضافة أصدقاء 

إلى قائمة أصدقائيم و إرسال الرسائل إلييم ،و أيضا تحديث ممفاتيم الشخصية و تعريف 
                                                           

93، القاهرة ،عالم الكتب ، ص 2 ، طبحوث الصحافة،  (1997)محمد عبد الحمٌد   1  
 .383 ، مرجع سبق ذكره ، ص لسان العربإبن المنظور جمال الدٌن الأنصاري،   2
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بأنفسيم و يشير إسم الموقع إلى دليل الصور الذي تقدمو الكميات و المدارس  الأصدق

التمييدية في الولايات المتحدة الأمريكية إلى أعضاء ىيئة التدريس و الطمبة الجدد ، و 

 1.الذي يتضمن و صفا لأعضاء الحرم الجامعي كوسيمة لمتعرف إلييم

: facebookفيس بوك - 

 10فيسبوك ىو أحد شبكات التواصل الاجتماعي التي رغم أن عمرىا لا تزيد عن - 

 2.سنوات إلا أن مواقعيا أصبحت الأشير و الأكثر استخداما و تأثيرا عمى مستوى العالم

:  تعريف الفيس بوك - 

ىو الموقع الأشير في المنطقة العربية و يكفل ىذا الموقع لمفرد بأن لمفرد : إصطلاحا

يكتب الأخبار التي تسمح بيا و ينقميا إلى الجميور بحيث أصبح الشخص العادي وسيمة 

 3.إعلام مستقمة تتنافس وسائل الإعلام الكلاسيكية المعروفة

عمى أنو موقع خاص بالتواصل - الفايسبوك – الاتصالقاموس الإعلام و يعرفو - 

 و يتيح نشر الصفحات الخاصة و قد وضع في البداية 2004الاجتماعي أسس عام 

 4.لخدمة طلاب الجامعة و ىيئة التدريس و الموظفين لكنو اتسع ليشمل كل الأشخاص

                                                           

.171 ، الٌازوري للنشر و التوزٌع ،صالإعلام و المجتمعكنعان علً عبد الفتاح ،   1
  

.171،ص 1 ،دار أسامة للنشر و التوزٌع ،الأردن ، عمان ، ط، الإعلام الجديد( 2014)شقرة علً خلٌل   2  

.172شقرة عمي خميل ، مرجع سبق ذكره ،ص    3  
 .173مرجع سبق ذكره، ص  4 
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:  الخمفية النظرية

لقد إعتمدنا في دراستنا عمى نظرية الإستخدامات و الإشباعات كخمفية نظرية لمدراسة - 

لأننا نراىا المناسبة لموقوف عمى حاجيات الجميور مستخدمي موقع التواصل الإجتماعي 

الفيسبوك ، ودوافعو وطريقة إستعماليا لو ، فقط حاول خمق مجموعة من الكممات والرموز 

. و المعاني تماشيا مع عصر التكنولوجيا

: مفهوم نظرية الإستخدامات و الإشباعات و فروضها- 

نظرية الإستخدامات و الإشباعات ىي النظرية التي تيتم بدراسة الإتصال الجماىيري - 

دراسة وظيفية منظمة ، فخلال عقد الأربعينيات من العشرين أدى إدراك عواقب الفروق 

الفردية ، و التباين الإجتماعي عمى إدراك السموك المرتبط بوسائل الإعلام ، إلى بداية 

منظور جديد لمعلاقة بين الجماىير ووسائل الإعلام وكان ذلك تحولا من رؤية الجماىير 

عمى أنيا عنصر سمبي غير فعال ، إلى رؤيتيا عمى أنيا فعالة في إنتقاء أفرادىا لرسائل 

. و مضمون مفصل من وسائل الإعلام 

وكانت النظرية المبكرة مثل نظرية الرصاصة السحرية ترى الجماىير عبارة عن كائنات - 

سمبية و منفصمة ، تتصرف بناء عمى نسق واحد و قد إتضح الدور القوى لممتغيرات في 

ماذا يفعل الإعلام : فمم يعد السؤال المطروح . المعرفة و الإدراك و الثقافات الفرعية
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بالجميور؟ بل ماذا يفعل الجميور بالإعلام و لماذا يستخدم الجميور المنتجات الإعلامية 

؟ وماىي الإشباعات التي يحققيا ؟ و تنطوي ىذه الأسئمة عن إنتقال موضوع التأثير من 

مضمون المادة الإعلامية فحسب السياق الإتصالي برمتو ، فمنبع الإشباعات التي 

يحصل عمييا المتمقي من الإعلام الجماىيري ، قد يتعمق بالمضمون الخاص لمرسالة أو 

التعرض لموسيمة الإعلامية بحد ذاتو أو بالوضعية الإتصالية الخاصة المرتبطة بوسيمة 

إعلامية ما حيث تستند نظرية الإستخدامات و الإشباعات عمى الطرق التي يختارىا 

المستيمكون بنشاط تمبية حاجاتيم الخاصة فيذه النظرية لا ترى المستخدمين كمستيمكين 

سمبيين تسيطر الصناعة الإعلامية عمى سموكياتيم و لكنيا ترى بأنيم مسؤولون عن 

 1.اختيار لأي إعلام يستخدمون و كيف يستخدمون

: وتعرف نظرية الإستخدامات و الإشباعات أيضا 

بأنيا دراسة جميور وسائل الإعلام الذين يتعرضون بدوافع معينة لإشباع حاجات فردية - 

 2.معينة

                                                           
1

،دار الفكر المعاصر للنشر و التوزٌع ، بٌروت 1 ،طعلوم الإتصال و المجتمعات الرقمية،(2002)فريال مهنا   

  15،ص 

2
- 260، دار النهضة العربٌة ، القاهرة ،ص1، طنظريات الإتصال،  (2006)مٌرفت الطرابشً ،عبد العزٌز السٌد  

261  
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و يحكم ىذا التعريف بنضج أن الجميور يتعرض لوسائل الإعلام بحكم أنيا متاحة - 

فقط ، و إنما لأنو ييدف إلى إشباع حاجات معينة ، يشعر أنو في حاجة إلييا و يمكن 

إلى أن - إد لستان و زملائه– تحقيقيا من طريق التعرض ليذه الوسائل ، و يذىب 

قوة وسائل الإعلام ، : تأسيس نموذج الاستخدامات و الإشباعات جاء كرد فعل لمفيوم 

فمن خلال الأحكام حول قيمة العلاقة بين حاجات الجميور و استخدامو لوسيمة أو 

محتوى معين يجب أن يحددىا الجميور نفسو ، لأن الناس قد تستخدم نفس المحتوى 

 1.بطرق مختمفة بالإضافة إلى المحتوى يمكن أن يكون لو نتائج مختمفة

: فرضيات التظرية

وضع كاتز وزملاءه من عمماء الاتصال خمسة فروض رئيسية تتعمق بكيفية استخدام 

الأفراد لوسائل الاتصال و الإشباعات التي يحققونيا من وراء ىذا الاستخدام و قد نقل 

عن كاتز عدد كبير من العمماء الاتصال العرب و الأجانب منو الفروض دون إضافة 

: وىي 

. الجميور ىو الذي يختار الوسيمة و المضمون المذان يشبعان حاجاتو- 1

استخدام الوسائل التي تعبر عن الحاجات التي يرغب الجميور تحقيقيا ، و تتحكم - 2

. في ذلك أمور منيا الفروق الفردية و التفاعل الاجتماعي
                                                           

،دار الفجر للنشر و 1 ،طدراسة في الإستخدامات و الإشباعات:الإعلانات الصحفية مرزوق عبد الحكٌم العادلً ،  1

  .109التوزٌع ، ص 
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الجميور المشارك فعال في عممية الاتصال الجماىيري و يستخدم وسائل الاتصال - 3

. لتحقيق أىداف مقصودة تمبي توقعاتو

يستطيع الجميور تحديد حاجاتو و دوافعيا ومن ثم يمجا إلى الوسائل و المضامين - 4

. التي تشبع حاجاتو

يمكن الاستدلال عمى المعايير الثقافية السائدة في المجتمع من خلال استخدام - 5

. الجيور لوسائل الاتصال ، و ليس من خلال محتواىا فقط 

: أهداف النظرية- 

تسعى نظرية الاستخدامات والإشباعات من خلال الفروض السابقة إلى تحقيق - 

: الأىداف 

. الكشف عن كيفية استخدام الأفراد لوسائل الإعلام- 

. الكشف عن دوافع الاستخدام لوسيمة معينة- 

. الفيم العميق لعممية الاتصال من خلال النتائج التي يتم التواصل إلييا- 
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الكشف عن الإشباعات المطموبة التي يسعى الفرد إلى تمبيتيا من خلال استخدامو 

 1.لموسائل و الإشباعات المختمفة من وراء ىذا الاستخدام

: الدراسات السابقة

تحت عنوان دور الأنترنت في مجال التسويق بالجزائر دراسة حالة : الدراسة الأولى - 1

. لموقع واد كنيس من إعداد الطالبة إيمان حدكحيل

. من إعداد الطالبة إيمان حدكحيل

ماىو الدور الذي تمعبو الأنترنت ضمن مجال التسويق في الجزائر ؟ : الإشكالية- 

 :الفرضيات - 

يعتبر التسويق عبر الأنترنت كمكمل لمتسويق التقميدي ، فكل منيما يكمل و يدعم - 

الأخر كما أن ىذا الأخير يعالج العديد من النقائص التي كان يعاني منيا التسويق 

التقميدي كتوفير منتجات نادرة لاتتوفر في الأسواق المحمية و فتح أسواق جديدة لممسوقين 

. بمختمف فئاتيم 

                                                           
1
 ،دار المصرٌة اللبنانٌة للنشر 6 ،طالإتصال و نظرياته المعاصرة،(2006)حسن عماد مكاوي ، لٌلى حسن السٌد    

  .240و التوزٌع ،القاهرة ،ص 
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تعاني الجزائر عمى غرار بقية دول العالم النامية من ضعف في البنية التحتية الخاصة - 

بالتسويق عبر الأنترنت ، كضعف تدفق شبكة الأنترنت و ضعف البنية التحتية الخاصة 

. (إستخدام بطاقات الإئتمان في الدفع )بالدفع الإلكتروني 

: التساؤلات الفرعية - 

ماىو مفيوم التسويق عبر الأنترنت من خلال مقارنتو بالمفيوم التقميدي لمتسوق؟ - 

ماىي الخدمات التسويقية التي يقدميا الموقع محل الدراسة؟ - 

كيف تتم عممية التسويق عبر الموقع محل الدراسة؟ - 

: منهج الدراسة - 

من أجل الإجابة عمى إشكالية البحث إستعممنا منيجين ليتوافق مع كل محور من - 

: محاور الدراسة 

المنيج الوصفي التحميمي و ىو المنيج الغالب عمى الدراسة غرضو كشف كل ما - 

يتعمق بجوانب التسويق عبر الأنترنت ، من خلال دراسة المفاىيم النظرية المتعمقة 

بالموضوع و تحميميا بالإضافة إلى منيج دراسة المفاىيم النظرية المتعمقة بالموضوع و 

تحميميا بالإضافة إلى منيج دراسة الحالة في الفصل الأخير لإسقاط نتائج الدراسة النظرية 

. غمى الحالة التطبيقية
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: أدوات الدراسة- 

قمنا باستخدام الملاحظة من أجل تفحص الجوانب المبحوثة في الظاىرة عن :الملاحظة- 

. قرب ،واعتمدنا ىنا عمى الملاحظة بالمشاركة

عامل بمؤسسة  (مذكور محمد )التقينا بمختص في مجال تكنولوجيا الأنترنت : المقابمة- 

اتصالات الجزائر بدائرة عين التونة ولاية باتنة من أجل تعميق معارفنا بيذه الشبكة و 

أيضا أجرينا مقابمة ىاتفية مع أحد مؤسسي الموقع من أجل الحصول عمى معمومات 

تخص قاعدة البيانات الخاصة بالمتعاممين الدائمين المسجمين بالموقع و ذلك لتحديد حجم 

. العينة

: الاستبيان- 

اعتمدنا عمى الاستبيان من أجل الحصول عمى معمومات و بيانات تخدم موضوع - 

.   الدراسة

: نتائج الدراسة- 

بينت النتائج الإحصائية بأن التسويق عبر الأنترنت مكمل لمتسويق التقميدي ،فكل - 1

. منيما يدعم و يكمل الأخر
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تعالج الأنترنت العديد من النقائص التي كان يعاني منيا التسويق التقميدي كالحصول - 2

عمى منتجات لا تتوفر في الأسواق المحمية و توفير أسواق جديدة لممسوقين بمختمف 

. فئاتيم

  .التسويق من خلال الأنترنت منخفض التكاليف مقارنة بالتسويق التقميدي – 3

. مذكرة مكممة لنيل رسالة الماجستر تخصص عمم الإجتماع:الدراسة الثانية

. ظاىرة الإىتمام بالمباس عند الشباب الجامعي : تحت عنوان

- ممحقة بوزريعة– دراسة ميدانية لطمبة جامعة الجزائر 

. بوتقرايت رشيد: من إعداد الطالب 

ماىي الدوافع الحقيقية الذاتية و الإجتماعية التي تدعو الطمبة الجامعيين : الإشكالية- 

للإىتمام بالالمباس و المظير بصفة عامة؟ وماىي العوامل المساعدة عمى ذلك؟ 

: التساؤلات الفرعية - 

ىل ياترى إىتماميم بالمباس يكون من أجل أنفسيم و تحقيق لذواتيم أو لأجل لفت - 

إنتباه و إعجاب الأخرين ؟ 

إلى أي مدى تؤثر وسائل الإعلام في نشر ثقافة المباس؟ - 
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كيف تؤثر الموضة المباسية عمى إىتمام الشباب بالمباس ؟  - 

: الفرضيات- 

ترتفع نسبة إىتمام الطمبة الجامعيين بالمباس من أجل إرضاء أنفسيم ولفت إنتباه و - 

. إعجاب الأخرين وفق قيم و معايير أنتجيا المجتمع

. تعتبر وسائل الإعلام من أىم العوامل المباشرة المساعدة عمى نشر ثقافة المباس - 

. الموضة المباسية تزيد من إقبال الطمبة الجامعيين عمى المباس العصري- 

: منهج الدراسة - 

تندرج دراستنا في إطار المنيج الميداني وىو من أكثر المناىج إستعمالا في عمم - 

الإجتماع  وىو منيج المسح الإجتماعي ، و يستعمل ىذا المنيج في دراسة الظواىر 

. الراىنة ييدف لمحصول عمى بيانات معينة

: أدوات الدراسة- 

كانت أول تقنية تم إستعماليا و ىذا من خلال الإستكشاف و : الملاحظة البسيطة

.  الإستطلاع أكثر حول الموضوع

من أجل إجراء دراسة إستطلاعية حول الموضوع و التقرب أكثر من مجتمع : المقابمة- 

. البحث تم إختيارنا لتقنية المقابمة 
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. مذكرة مقدمة لنيل شيادة ماجستر في عمم المكتبات : الدراسة الثالثة - 

. إستراتيجية التسويق الإلكتروني لمكتاب في الجزائر : تحت عنوان 

. دراسة تقييمية لممواقع الإلكترونية لمناشرين

. إبراىيم مرزقلال : من إعداد الطالب

ماىي الإستراتيجية التسويقية المنتيجة أو المتبعة لدى الناشرين الجزائريين : الإشكالية - 

لتسويق كتبيم عبر مواقعيم الإلكترونية المتاحة عمى الأنترنت ؟ ومامدى نجاح أو فشل 

ىذه المواقع في تأدية الدور المنوط بيا من خلال المواقع عينة الدراسة ؟ 

: التساؤلات الفرعية- 

ما مدى د قة و مصداقية المعمومات التي تقدميا مواقع الناشرين؟ - 

ىل يراعي مصمموا المواقع الجوانب الجمالية و التنظيمية في التصميم ؟ - 

ماىي جوانب النقص و الإىمال في ىذه المواقع؟ - 

ىل توجد روابط تشعبية بين مختمف مواقع الناشرين الجزائريين ؟ - 
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: الفرضيات - 

إن مواقع الناشرين الجزائريين تمتاز بالتنظيم من حيث الشكل ، و أيضا تقدم معمومات - 

. دقيقة و موثوقة لمتعريف بالناشر 

تقدم المواقع معمومات بيبميوغرافية كافية حول إصدارات الناشر مما يسيل سيولة - 

. التعرف عمييا و بالتالي عممية إقتنائيا

إن الناشرين الجزائريين تتيح خدمة البيع الإلكتروني ، و إجراءات حماية بيانات العميل - 

. بدقة فائقة

المنيج قبل كل شيء أسموب منطقي ملازم لكل عممية تحميل تمتزم : منهج الدراسة 

الطابع العممي و لقد إخترنا منيج المسح الشامل ، الذي يعد نوعا من الأنواع المنيج 

. الوصفي من أجل الحصول عمى نتائج عممية ثم تفسيرىا بطريقة موضوعية

: أدوات الدراسة- 

محاولة منا لمربط بين الإشكالية العامة و الإستمارة وذلك من خلال : إستمارة التقييم - 

 إستخراج أربعة محاور أساسية لتقييم المواقع الإلكترونية
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الملاحظة ىي المشاىدة الدقيقة لظاىرة ، أو ىي المراقبة لظاىرة ما بطريقة : الملاحظة- 

منيجية عممية وىي تعتبر من أىم وسائل البحث التي من خلاليا يمكن إكتشاف و تقصي 

. بعض الحقائق و المعمومات

: نتائج الدراسة- 

دفعت تقنية الأنترنت وخدماتيا بالناشر لإستثمار تمك الإمكانات لمدخول إلى عالم - 

. التجارة الإلكترونية و خوض غمار السير في ىذا الفضاء

بالرغم من الإغراءات و الإمكانيات التي توفرىا الأنترنت في مجال تسويق الكتاب إلا - 

أن توجو الناشرين الجزائريين نحو ىذا الإتجاه لم يكن قويا ،حيث لم تستطع الدراسة خلال 

. فترة من البحث أن ترصد تواجد مالا يزيد عن ثلاثين موقعا لمناشرين الجزائريين

مذكرة تخرج مقدمة لنيل شيادة الماستر تخصص وسائل الإعلام : الدراسة الرابعة- 

. والمجتمع

. إستخدامات الطالب الجامعي لمواقع التواصل الإجتماعي : تحت عنوان 

جامعة -دراسة ميدانية عمى عينة من مستخدمي الفايسبوك لشعبة الإعلام و الإتصال

- مستغانم

مامدى إقبال الشباب الجامعي المستغانمي لموقع الفيس بوك؟ : الإشكالية- 
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: إضافة إلى الإشكال المركزي ثم إدراج تساؤلات فرعية منيا مايمي- 

الشباب بكثرة؟ - الفيس بوك– لماذا يجمب - 

: التساؤلات الفرعية- 

ىل يمبي موقع الفيس بوك رغبات و حاجيات الشباب الجامعي المستغانمي ؟ - 

ىل يؤثر موقع الفيس بوك عمى الشباب الجامعي المستغانمي ؟ - 

ماىي سمبيات و إيجابيات موقع الفيس بوك ؟ - 

:  الفرضيات - 

إقبال الجماىير بكثرة عمى الفيس بوك ؟ - 

إن الفيس بوك تأثير عمى الشباب الجامعي ؟ -

الفيس بوك ىو من أحد المواقع الإجتماعية التي تمبي حاجيات الشباب الجامعي - 

المستغانمي ؟ 

لمفيس بوك  إيجابيات و سمبيات  - 

تدخل ىذه الدراسة ضمن الدراسات التي تتجو إلى توضيح الطبيعة : منهج الدراسة- 

الحقيقية للأشياء ، أو المشكلات أو الأوضاع الإجتماعية يستعمل ىذا المنيج المسحي 
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لدراسة شاممة مستعرضة ، لجمع البيانات و تحميل و تفسير و تقرير الوضع الراىن 

. لموضوع ما ، ييدف لموصول إلى بيانات يصنفيا يفسرىا و يعمميا 

: أدوات الدراسة- 

. لقد إستعممنا تقنية الإستبيان لموصول إلى المعمومات: الإستبيان- 

 



 



 الفصل الأولل
 لفساهيل التسويل عبل الألبلأنللأل أسأهساتلل

 

 

اتمهيلل

.ل ساهةل التسويل عبل الألبلأن:ل اتعحثل الأو

 اتمويل التسوييل عبل الألبلأنلل: اتعحثل اثسلأي

.لخلاصةل الفص

ل

ل

ل

ل
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: تمهيد 

يعد مفيوم التسويق الإلكتروني من أحدث الوسائل لترويج السمع والخدمات و قد 

إستطاعت العديد من من الدول الكبرى أن تتجو لمتسويق عبر الأنترنت توفيرا لموقت و الجيد 

و المال،و برغم أن منطقتنا لا تزال بعيدة عن تفعيل ىذه الوسيمة ،إلا أن المؤشرات توضح أن 

. التسويق الإلكتروني ربما يكون واحدا من أىم إتجاىات المستيمك في المستقبل القريب 

 700 إلى 500 وصل حجم الإنفاق الإعلاني عمى شبكة الأنترنت ما بين 1996و في عام 

مميون دولار ،مما يعني أن الشركات إندفعت بشكل قوي جدا للإعلان عبر الأنترنت أما في 

 وصل حجم الإنفاق إلى مميون دولار أمريكي مما يوضح أن التزايد في الإنفاق 1997عام 

عمى إعلانات الأنترنت في تزايد كبير جدا لأن الإعلان عبر الأنترنت أكثر فاعمية و بات 

يوازي الإعلان عبر الأجيزة المرئية بيد أن الأنترنت يعطي التغذية الراجعة لممنشأة من عدد 

. زوار الموقع و الإستفسارات التي يمكن أن تتمقاىا المنشأة عملائيا المرتقبين 

لذلك و إنطلاقا من ىذه الأىمية التي يكتسييا ىذا النمط من التسويق سنحاول من خلال ىذا 

: الفصل التطرق إلى مايمي 

ماىية التسويق عبر الأنترنت و ذلك من خلال ىذا الأخير و خصائصو و مميزاتو  -1

 .ووظائفو و أىم عيوبو و مزاياه 

 .(الإعلان ،الترويج ،التوزيع ،التسعيرة)المزيج التسويقي عبر الأنترنت  -2
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 .ماهية التسويق عبر الأنترنت:المبحث الأول

 أصبح التسويق الإلكتروني عبر الأنترنت من الوسائل التي لا يستيان بيا في تحقيق  -

الأىداف التسويقية المطموبة ،و ذلك ما توفرت فييا الدراسة الصحيحة و التنفيذ السميم 

و تعتبر ىذه الوسيمة من الوسائل الأكثر تحقيقا و الأقل تكمفة من الوسائل التسويقية .

الصحف و المجلات ،المحطات التمفزيونية ،المحطات )الإعلانية الآخرى مثل 

. (الإذاعية ،الموحات الإعلانية المنتشرة 

: مفهوم التسويق -1

: يمكن أن يعرف مفيوم التسويق كمايمي 

ىناك عنصران ىامان في ىذه الفمسفة و ىما ،إن عمى المؤسسة أن تصنع أىدافا واقعية لموصول 

إلى زبائنيا ،و إن عمييا تحقيق ذلك بشكل أفضل من منافسييا إن المنافسة في الإتصالات 

تشمل الخدمة البريدية و اليواتف الخموية و الأنترنت و البريد الإلكتروني و كافة وسائل 

 1.الإتصالات الأخرى

التركيز عمى السوق ، التوجو نحو الزبون ، :و ىناك أربعة عوامل تحدد مفيوم التسويق 

. التسويق المتناسق و الربحية

 

 
                                                           

 ،د ط ،دار مؤسسة رسلان التسوٌق الإلكترونً فً ظل المتغٌرات التكنولوجٌة المعاصرة( 2009)كافً ٌوسف مصطفى 1

  .16للنشر و التوزٌع ،سورٌا، دمشق،ص 
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: التركيز عمى السوق

و يعني . و يشمل ذلك تحديد خصائص السوق من أجل تركيز أفضل لتمبية الإحتياجات 

التركيز عمى السوق ، تحديد حجم السوق وتحميل البيئة التسويقية و مجموعات الزبائن 

المستيدفة التي تستطيع المؤسسة خدمتيم بطريقة أفضل فمثلا ، عند تسويق الإتصالات فإن 

التركيز عمى السوق يعني بأن المؤسسة لا تستطيع أن تقدم كل شئ لكل زبون ، و أن عمى 

تكون قادرة عمى شراء  (الشرائح )مؤسسات الإتصالات التركيز عمى مجموعات من الزبائن 

 1.المنتجات و الخدمات

 :التوجه نحو الزبون

ىذا ىو المفتاح الأساسي الواجب التركيز عميو في الفمسفة الناجحة لمتسويق ،التوجو 

نحو الزبون يعني بأن تستثمر الشركة وقتا لمعرفة إحتياجات و رغبات الزبائن ،ومن الميم 

إرضاء الزبائن و خاصة في حالات المنافسة ،حتى لا يتسربوا الى منافسين أخرين ، و يعني 

 2ىذا بأن عمى المؤسسة أن تذىب أبعد من توقعات الزبون و تركز عمى جعل الزبون مسرورا

: التسويق المتناسق 

و يعني أن الأفكار و المجيودات التسويقية يجب أن تشمل كافة دوائر المؤسسة و 

يجب توفر فيم .يجب أن تحظى بالدعم الكامل من مستويات الإدارة العميا لضمان نجاحيا 
                                                           

، دار الولٌد للنشر و التوزٌع، سورٌا دمشق ، 1 ،طالتسوٌق الإلكترونً و التجارة عبر النت( 2010)أبو الحجاج ٌوسف 1

 14ص 
 .17كافً ٌوسف مصطفى ، مرجع سبق ذكره ،ص 2
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واضح لدى الدوائر للاىداف المؤسسة و تطبيق فمسفة التوجو نحو الزبون ،يشمل ىذا التنسيق 

التسويق و الداخمي و الذي يعني المكافأة و التدريب و حفز الموظفين لمعمل معا لخدمة 

. 1الزبون

:  الربحية

ليس اليدف ىنا التركيز .يجب عمى قطاع الإتصالات التركيز عمى تحقيق الربحية 

لى تمبية إحتياجات الزبائن بشكل أفضل من المنافسين و  عمى نقود السوق فقط، و لكن النظرا 

يضمن ذلك المحافظة عمى الزبائن و إستقطاب زبائن جدد،و تكون النتيجة تحسنا في الربحية و 

 2.توسعا في الفرص و النمو و مستقبلا أكثر ديمومة لممؤسسة عمى المدى البعيد

 :مفهوم التسويق عبر الأنترنت 

التسويق عبر الأنترنت ىو إدارة التفاعل بين المنظمة و المستيمك في فضاء البيئة الإفتراضية 

من أجل تحقيق المنافع المشتركة و البيئة الإفتراضية لمتسويق الإلكتروني تعتمد بصورة أساسية 

عمى تكنولوجيا الأنترنت و عممية التسويق الإلكتروني لا ترتكز فقط عمى عممية بيع المنتجات 

                                                           
  .15ابو الحجاج ٌوسف، مرجع سبق ذكره، ص 1

 13 ،دار الشروق للنشر و التوزٌع ،عمان ،ص التسوٌق مدخل إستراتٌجً( 2000)أحمد شاكر العسكري 2
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إلى المستيمك ، بل ترتكز أيضا عمى إدارة العلاقات بين المنظمة و البيئة الداخمية و البيئة 

 1.الخارجية من جانب أخر

: التسويق الإلكتروني يقول عمى مبدأين أساسين ىما * 

 لأوامر التشغيل بين الموردين و  Automationإن التسويق الإلكتروني يقوم عمى الأتوماتية-

. تجار التجزئة بإستخدام أجيزة الحاسب الألي و ذلك عمى سبيل المثال

 Intraإن التسويق الإلكتروني يقوم عمى مبدأ التفاعمية حيث يشير مصطمح التسويق التفاعل - 

active marketing  إلى القدرة عمى مخاطبة أو إرسال رسالة لفرد ما و تمقي إجابات ذلك 

الفرد و بذلك يؤدي إلى التفاعمية بين الشركة و العملاء لترسيخ مفيوم التوجو بالعميل من خلال 

إقامة علاقات مباشرة معو و التعرف عمى إحتياجاتو الحقيقية و إشباعو بالطريقة التي تحقق 

 2.رضا العميل

التسويق الإلكتروني مصطمح عام يطبق عمى إستخدام الحاسب و تكنولوجيا الإتصالات - 

إستخدامتكنولجيا المعمومات لمربط الفاعل بين الوظائف "لتسويق السمع و الخدمات و يعرف بأنو

" التي يوفرىا البائعون و المشترون

                                                           
،جسور للنشر و التوزٌع 1 ،طالمفاهٌم و الوسائل و التطبٌقات: مدخل إلى الإعلام الجدٌد ،(2014)هانً حامد الضموري 1

  .217،ص
 ،دار العالم العربً 1 ،طمداخلات فً الإعلام البدٌل و النشر الإلكترونً على الأنترنت،(2011)دروٌش البان شرٌف2

 .  209للنشر و التوزٌع ،ص 
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و سيستخدم التسويق الإلكتروني العديد من التقنيات مثل تبادل المعمومات 

و تحويل E-mail و البريد الإلكتروني   electronic date inerchage (EDI)الإلكترنية

 1. عمى نطاق واسع  ElectronicFundsTrans(EFT)الأموال إلكترونيا

إن التسويق الإلكنروني ىو أسموب جديد في شبكة الأنترنت و يقدم ثلاثة أنواع مختمفة من -

الصفقات أوليا تقديم خدمات الأنترنت نفسيا ،و شرح طريقة الوصول ليذه الشبكة بالنسبة 

لرجال الأعمال والزبائن ،و الثانية التسميم الإلكتروني لمخدمات بما يعني تسميم صفقات 

المنتجات الخدماتية لممستيمك في شكل معمومات رقمية و الثالثة إستخدام الأنترنت كقناة توزيع 

. الخدمات حيث يتم شراء السمع عبر الشركة 

ولابد من الإشارة بأن التسويق الإلكتروني يتيح مجالات متعددة لممنتجين و رجال الأعمال و 

المستيمكين ،فتسمح لممنتجين فرص عرض كل منتجاتيم و تتيح لممستيمكين و العملاء فرصة 

 2.سيمة و ميسورة لمحصول عمى السمع و الخدمات المعروضة في مختمف الأسواق العالمية

 :مقارنة بين التسويق الإلكتروني و التسويق التقميدي -3

: أن أىم الإختلافات بين التسويق الإلكتروني و التسويق التقميدي يمكن إنجازىا كمايمي 

                                                           
 دار الحامد للنشر و التوزٌع 1 ،ط2004،2007بمفاهٌم جدٌدة طرأت بعد عامً : التسوٌق المعاصر ( 2010)سوٌدان نظام 1

 419،ص 

 ، دار الوراق للنشر و 1 ،طالتسوٌق الإلكترونً( 2009)،دباس العبادي هاشم فوزي ،سلطان الطائً ٌوسف جحٌم 2

 84التوزٌع، ص 
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إن الأنترنت و خاصة الشبكة الدولية ليست سوق الجماىيربالرغم من أعدادىا اليائمة بل -1

. شخص لشخص )(one on oneالتسويق 

يدعم الأنترنت كلا من الأسواق العمودية و الأفقية و ىذا يتوقف عمى الشركات المنتجة و - 2

الإتجاىات الخاصة بيا و التي ترغب بو و تستخدمو لتفصيل نشاطاتيا التسويقية عمى 

. الأنترنت 

كمسح المنافسين )إن المسح البيئي عمى شبكة الأنترنت يشمل الكثير من المتغيرات - 3

و عموما فإن المسح يتضمن نظرة أدق و أعمق من  (الخ...المسح التكنولوجي ، الثقافي 

. المسح التقميدي

إن تجزئة السوق و البحوث الديمغرافية حديثة العيد عمى شبكة الأنترنت إلا أنيا تنمو -4

. بشكل كبير جدا

إن تعامل الشركة عبر الأنترنت يسمح ليا بالإتصال بأعداد كبيرة جدا من الزبائن عمى -5

موقع الشركة بشكل يتعدى الأطر المحمية و الإقميمية وصولا إلى الأطر العالمية حيث أن ما 

تعرضو الشركة من منتجات و خدمات يمكن مشاىدتو من قبل الزبائن ليذا الموقع لمشركة في 

. كل أنحاء العالم 

التسويق عبر الأنترنت يسمح بمعرفة موقع الشركة و منتجاتيا و خدماتيا و عروضيا - 6

عمى الصعيد العالمي دون كمفا وجيد عاليين،عمى العكس من التسويق التقميدي فإنو يتطمب 
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جيدا و كمفا عاليين لمخروج إلى السوق الخارجية و خاصة لمشركات ذات الإمكانية المادية و 

 1.البشرية المحدودة

: نوع العلاقة في التسويق الإلكتروني - 4

إن إمكانية الوصول إلى المعمومات و مصداقية الرسائل والمعمومات التي ترسل أو ترد من 

، الأسس العممية لمتسويق الحديث  (2007)طرف لآخر يحددىا نوع حميد الطائي و أخرون 

العلاقة بين الأطراف ،و . 337،ص1مدخل شامل ، دار البازوري العممية لمنشر و التوزيع، ط

. لتوضيح ذلك دعونا نتعرف عمى العلاقات داخل المنظمة و العلاقة مع الشريك و الزبون 

إن وجود علاقة إيجابية و طيبة بين العاممين لو أثر إيجابي عمى :العلاقة داخل المنظمة -1

علاقة المنظمة مع جميورىا الخارجي ،لذلك يجب أن تتدفق المعمومات بين أقسام المنظمة 

. بشكل يتضمن حسن سير الأعمال فييا 

إن العلاقة القوية و الصادقة بين الشركاء تدفعيم بشكل مباشر إلى التعاون و :الشريك-2

المحافظة عمى المصالح المشتركة من خلال إستخدام الربط مع الشبكة، و عادة ما يقوم 

الشركاء التجاريون بالتعاون فيما بينيم في مجالات الإنتاج و التصميم و التسويق إلى أخره ،و 

. لذلك يمجأ الشركاء إلى التعاون مع بعضيم البعض من خلال شبكة الأنترنت 

                                                           
 ، دار البازوري العلمٌة للنشر و التوزٌع، الأسس العلمٌة للتسوٌق الحدٌث مدخل شامل،  (2007)حمٌد الطائً و أخرون 1

 .337،ص1ط
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قد يكون ىناك طرفان بينيما مصالح مشتركة و يرغبان في توجيو جيودىما نحو تحقيق -3

ميمة معينة أو لمتعامل مع بعضيما وفق علاقة غير ممزمة و ىذه العلاقة عادة مايشوبيا 

. العناية و الحذرالكبيران نتيجة عدم معرفة الطرفين ببعضيما مسبقا 

 من المستحيل أن تتعارض مصمحة الزبون مع البائع حيث يقوم البائع عادة بتقديم -4

المعمومات التي تيمو إلى الزبون و لكن ىل يثق الزبون بيذه المعمومات و إلى أية درجة ،و 

 1.ىل ىذه المعمومات تمبي طموحو أم لا

: خصائص التسويق عبر الأنترنت - 5

قبل الحديث و مناقشة إستراتيجية المزيج التسويقي في بيئة التسويق الإلكتروني،يكون من 

المناسب أن نتفيم الخصائص الأساسية التي تتميز بيا ىذه البيئة قياسا بالبيئة التسويقية 

-608&)ىيPrideوFerellالتقميدية وىذه الخصائص من وجية نظر

p599.Ferell .2000.( 

 Aderssability:القدرة عمى المخاطبة- 1

التكنولوجيا المتاحة في الأنترنت جعمت من الممكن إعطاء المعمومات لزوار الشبكة عن 

المنتجات التي يحتاجونيا و يرغبون بيا قبل قياميم بعممية الشراء ،وىذه العممية المتمثمة بقدرة 

                                                           

1 .424 ، ص 1 ، دار كنوز المعرفة العلمٌة للنشر و التوزٌع ، ط ،مبادئ التسوٌق الإلكترونً( 2014)أمجدل أحمد 
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السوق عمى تحديد الزيائن قبل قياميم بعممية الشراء ،يطمق عمييا بالقدرة عمى المخاطبة أو 

. تسميتيا ايضا بالقدرة عمى التوجو لمزبائن المعنيين

حيث أن العديد من مواقع الشبكة تعمل عمى تشجيع الزوار لإستخدام ىذه المواقع و تقمي 

ب صفحات الشبكة لمتعرف عمى المعمومات التي تشجعيم لطمب المزيد منيا و تمكينيم من 

تكوين وجيات النظر تعزز تعامميم التسويقي مع السبكة عبر المتاجر الإفتراضية المعروضة 

كما أن بعض ىذه المواقع تقوم بتقديم اليدايا لكي تشجع المستخدمين .عمى شبكة الأنترنت

لمشبكة من التعامل معيا ،و تحفيزىم لممشاركة في برامجيا التسويقية أو إستخدام أسموب البيع 

. الشخصي لتكوين قوائم بأسماء الزبائن المحتممين لمتعامل معيا 

و عميو فإن القدرة عمى المخاطبة مع الزوار لمشبكة العنكبوتية عمى الأنترنت تمثل المفيوم 

التسويقي الدقيق لمتعامل مع الزبائن عبر مواقع الشبكة و لتكوين المزيج التسويقي المتوافق مع 

. 1الزبائن المستيدفين عمى الشبكة

 Interactivityالتفاعمية -2

وىي الخاصية المتاحة في التسويق الإلكتروني التي تمنح الزبائن حرية تحديد حاجاتيم و 

رغباتيم بشكل مباشر مع المتجر الإفتراضي عمى الشبكة ،و ان تحقق الإستجابة من قبل ىذا 

. المتجر عمى وفق الإتصالات التسويقية ليا 
                                                           

.349،دارصفاء للنشر و التوزٌع ،عمان ص2 ،طإقتصاد المعرفة( 2014)علٌان مصطفى ربحً  1 
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و يعني ذلك بان رجال التسويق ليم الفرصة بان يكونوا أكثر تفاعلا مع الزبائن المحتممين في 

وقت معين و بالطبع فإن رجال البيع ليم القدرة عمى اداء ىذا الدور في صيغتو التقميدية 

لمتسويق ، إلا أن النتائج النيائية ستكون اكثر كمفة قياسا لما ىو عميو في إستخدام شبكة 

. الأنترنت فضلا عن التغطية الوسع لمسوق 

ومن المفيد الإشارة ىنا إلى صيغة التفاعل في ىذا الإتجاه فقط تمتد إلى فرصة التفاعل بين 

زبائن الشركة بعضيم مع البعض الآخر او حتى من غير زبائنيا ،و ىذا ما يتيح ليم فرصة 

الحصول عمى معمومات موسعة و معمقة عن الحالة التي يرغبون في معرفتيا أو تقصي 

. تفاصسمياو قبل الإقدام عمى شرائيا من خلال شبكة الأنترنت 

: Memoryالذاكرة - 3

و يقصد بيا ىنا قدرة الشركة عمى إيصال البيانات الرئيسية أو المخزونة التي تضع في 

محتوياتيا وجيات نظر الزبائن الشخصية عن حالات الشراء السابقة، وليتم إستخدام ىذه 

البيانات و بما يتفق ما يطمبو الزبون في ذلك الآداء التسويقي ، أي أن الشركة تعرض عمى 

الزائر لمواقعيا عمى الشيكة المعممات الكافية التي يمكن عمى ضوئيا أن يحدد الزبائن وجيات 

نظر مستقمة و محددة عن مسار العممية التسويقية التي يرغبون في إنجازىا و لا شك بان 
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تقديم ىذه البيانات المخزونة إلى الزبون تمثل في حقيقتيا تمبية لحاجتو إلييا فضلا عن إضافة 

 1 لزبائنيا المتعاممين معيا  Valeurقيمة 

                             :Control الرقابة 

إستخداممستطمح الرقابة في التسويق الإلكتروني يعني قدرة الزبائن عمى تنظيم المعمومات التي 

يشاىدونيا بشكل مناسب و متانسق مع مستوى الكشف المتحقق ليذه المعمومات لذلك يصطمح 

 لكون مستخدمي    pulle mediumعمى الشبكة في بعض الحيان بكونيا و سيمة سحب 

الشبكة يكون بإستطاعتيمما يرونو عمى مواقع الشبكة من عرض ،و عمى العكس يكون 

لكون الجية المعمنة تحدد مايراه المشاىد piche mediumالتمفزيون و الراديو بمثابة وسيمة دفخ

عند إختياره لقناة معينة من البث و كلاىما يمثلان رقابة عمى العرض ، و عميو يمكن القول 

بأن المضمون الأساسي لمرقابة بالنسبة لممسوقين الإلكترونيين ىو جذب الزبائن و إثارة 

إىتماميم و الحفاظ عمييم دون إنتقاليم إلى مواقع أخرى منافسة عمى الشبكة العنكبوتية 

. للأنترنت

 Accessibility:إمكانية الوصول - 5

وىي مقدار المعمومات المتاحة عمى شبكة الأنترنت ، و بالتالي فإن القدرة في الحصول عمى - 

ىذه المعمومات يمثل خاصية السيولة في الحصول عمييا حيث بإمكان الزبائن الوصول إلى 

                                                           
 (.351-350)علٌان مصطفى ربحً ،مرجع سبق ذكره ، ص 1
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عمق المعمومات عن المنتجات المنافسة التي يحتاجون في الحصول عمى بيانات تفصيمية عنيا 

قبل إتخاذىم قرار الشراء،كما ىو مثلا في السيارات لمحصول عمى معمومات تخصصية و ادق 

حول مستقبل ىذه المنتجات و أسعارىا و أدائيا و عمى سبيل المثال تشير الإحصاءات في ىذا 

 شيريا أكثر من 1999المجال إلى أن عدد الشاحنات المباعة عمى شبكة الأنترنت في عام 

. )Drucher-2000,106)ألف شاحنة في أمريكا 

من جانب أخر ،فإن خاصية إمكانية الوصول من شأنيا أن تزيد وبصورة كبيرة من فرصة 

التنافس لغرض إجتذابإىتمام مستخدمي الأنترنت من خلال التجديد و الإبداع في إعلانتيم 

 1.الإلكترونية و مضامينيا فضلا عن ترسيخ موقع العلامات التجارية لمنتجاتيم في ذىنية

المستيمكين من زوار الموقع الإلكتروني ،إذأن المستيمكون يصعب عميو في الغالب متابعة 

الأعداد الكبيرة من العلامات التجارية الجديدة الداخمة إلى السوق الإلكتروني ىي بالتالي فإنيم 

يفضمون التمسك بالعلامات التجارية المعروفة لدييم لضمان الحصول عمى الجودة المناسبة في 

تمك السمع التي إعتادوا عمييا ،لذلك فإن الشركات تسعى إلى بناء علامة تجارية مميزة و 

. ترسيخيا في ذىنية المستيمكين لجذبيم لمتعامل معيا و لمداخمين الجدد أيضا 

 

 
                                                           

  .351 ، د ط ، دار نوبٌلٌز للنشر و التوزٌع ،ص التسوٌق الناجح السلسلة الإدارٌة الحدٌثة ( 2005)الفقٌه علً شادي 1
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  Digitalization:الرقمية - 6

من (كمي )وىي القدرة التعبيرية عن المنتج ، أو عمى الأقل عن منافعة بمستوى رقمي  -

المعمومات ،و الرقمية ىنا تعني أنو بالإمكان إستخدام الأنترنت في التوزيع و الترويج والبيع 

بيذه الخصائص و المميزات بعيدا عن الأشياء المادية لممنتج ذاتو ،أي بعبارة أخرى ىو القدرة 

التأثيرية التي يخمقيا الموقع في الشبكة عمى الزبائن لقبول خصائص المميزة لممنتج عبر نتائجو 

الرقمية كما ىومثلا في إتاحة الفرصة أمام الزبائن في الدخول عمى مواقع الشركة لمعرفة و 

مراقبة طرق التعبئة المعتمدة في منتجاتيا منذ البدأ حتى النياية ، لمعرفة المعمومات اللازمة 

 .التي يحتاجونيا لتكوين صورة محددة عن اعمال الشركة و منتجاتيا 

أو كذلك بالإمكان إستخداميا في توليد قاعدة بيانات عن الطمبات الاسبوعية أو الشيرية التي 

يرغبيا الزبون عن السمع و الخدمات التي يحددىا في تمك الطمبات ، ليتم تطويرىا و إستنباط 

سمع و خدمات جديدة في ضوء ذلك ،كما يمكن بذات الوقت متابعة طمبات الزبائن بدقة عالية 

و مما يؤدي إلى توفير في تكاليف إيصال السمع و الخدمات لمزبون و الدقة في توقيت 

 1.الوصول

 

 
                                                           

  .   352الفقٌه علً الشادي، مرجع سبق ذكره ، ص 1
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: وظائف التسويق عبر الأنترنت- 6

ويضم التسويق الإلكتروني وظائف متنوعة ليا ميام مختمفة ، فيناك وظيفة الإتصال و إقامة - 

علاقات مستمرة مع العملاء ، ووظيفة البيع الإلكتروني ، ووظيفة توفير محتوى أو مضمون 

. عن أشياء معينة ، ووظيفة توفير شبكة أعمال 

ووفقا لمواقع شركات التسويق الإلكتروني ، فيناك خدمات تقدميا لمعملاء ومنيا التسويق - 

البريدي الإلكتروني ، ويتم خلالو عرض الخدمة و المنتج عن طريق رسائل الإيميل لمجميور ، 

وتقديم حمول و إستشارات في تصميم الرسائل ، ومحتواىا وطريقة تقديميا و إرساليا إلى زبائن 

محتممين عبر شبكة الأنترنت ، كما تعطي حمولا لمتحميل و الإحصاء ، بخصوص نتائج الحممة 

. الدعائية بالبريد الإلكتروني

كما توفر أيضا ىذه الشركات حمولا للإعلان الإلكتروني عمى مواقع الويب ، وتضمن متابعة - 

لنتائج الحممة الدعائية و سيرىا ، بالإضافة إلى ذلك توفر الفيرسة في محركات البحث أي 

ظيور موقع شركتك عمى محركات البحث ، حال قيام زوارىا بطمب معمومات أو خدمات 

حتلالإسم شركة مرئية ىامة بين الزحم اليائل من المواقع ىو أكثر الطرق  تخص نشاطيا ، وا 

. نجاعة لجمب زوار الموقع
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ووظيفة التسويق الإلكتروني تعمل عمى تحقيق التنسيق و التكامل مع بقية الوظائف المختمفة - 

مثل وظيفة الإنتاج ووظيفة الشراء و التخزين ووظيفة المالية ووظيفة البحث و التطوير و )

 1.(غيرىا من الوظائف

: مراحل التسويق عبر الإنترنت- 7

إقتراح مكتب أرتيمميتمملإستشارات الإدارية نموذجا يحتوي عمى أربعة مراحل أساسية سماىا -

: بدورة التسويق الإلكتروني وىي

 وفييا يتم جمع المعمومات الضرورية حول العملاء المرتقبين :مرحمة الإعداد-1

. و الأسواق المستيدفة وطبيعة المنافسة بشتى الوسائل التقميدية أو الإلكترونية (حاجات،رغبات)

 وفييا يتم الإتصال بالعميل لتعريفو بالمنتجات الجديدة التي يجري طرحيا :مرحمة الإتصال- 2

 (محطات) مراحل فرعية 4في السوق عبر الأنترنت ، وتتكون ىذه المرحمة في حد ذاتيا من 

و الذي  (ACTION)و مرحمة إثارة الإىتمام  (ATTENTION)وىي مرحمة جذب الإنتباه 

يعني في نياية المطاف إتخاذ القرار الشرائي ، والجدير بالذكر أن تقضية الوسائط المتعددة 

(MULTUMEDIA)  تستعمل كثير في المرحمة بالإضافة إلى البريد الإلكتروني(EMAIL )

(. BANNERS.AD)والأشرطة الإعلانية 

                                                           
 .39،ص1 ، دار المسٌرة للنشر و التوزٌع و الطباعة ، طالتسوٌق الإلكترونً( 2009)أحمد محمد سمٌر 1
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 وفي ىذه المرحمة تتم عممية التبادل و التي تعتبر جوىر عممية التسويق :مرحمة التبادل- 3

الإلكتروني فيحصل العميل عمى السمعة أو الخدمة بينما تحصل المنظمة عمى المقابل النقدي 

. بإستعمال نظم الدفع الأمنة

 إن التسويق الإلكتروني لا ينتيي بإنتياء عممية التبادل و إنما يجب :مرحمة مابعد البيع- 4

المحافظة عمى العميل من خلال التواصل معو و خدمتو عبر الرسائل المتعددة ومنيا 

المجتمعات الإفتراضيةو غرف المحادثة و البريد الإلكتروني و توفير قوائم الأسئمة المتكررة 

)FAQS) 1وخدمات الدعم الفنية و التحديث. 

: مزايا وعيوب التسويق الإلكتروني - 8

: مزايا التسويق الإلكتروني- 1

عمى إعتبار أن بيئة الأنترنت الأن أصبحت واسعة الإنتشار وكذلك نظرا لمتطور التقني - 1

وزيادة سرعة التصفح أصبح من السيل الحصول عمى أي معمومة تخص منتج لمتطور التقني و 

زيادة سرعة التصفح أصبح من السيل الحصول عمى أي معمومة تخص منتج أو خدمة ما عمى 

ىذه الشبكة ، كما أصبح بالإمكان إقتناء تمك السمعة و الحصول عمييا في زمن وجيز ليتمكن 

بذلك أي مسوق من الترويج لسمعتو و بيعيا متخطيا بذلك الحدود الإقميمية لمكان تواجده و 

                                                           
 (.30-29)،ص1 ، دار كنوز المعرفة العلمٌة للنشر و التوزٌع،طمبادئ التسوٌق الإلكترونً( 2014)  أمجدل أحمد1
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ليدخل بسمعتو حدود العالمية التي تضمن عمى الأقل رواجا أكثر لتمك السمعة أو الخدمة ممكنا 

.  دون التقيد بالزمان أو المكان

يساىم التسويق الإلكتروني في فتح المجال أمام الجميع لمتسويق لسمعتيم أو خبراتيم دون - 2

التمييز بين الشركة العملاقة ذات رأس المال الضخم و بين الفرد العادي أو الشركة الصغيرة 

 1.محدودة الموارد

تمتاز أليات و طرق التسويق الإلكتروني بالتكمفة المتخصصة و السيولة في التنفيذ - 3

مقارنة بأليات التسويق التقميدي و لن ننسى بالطبع إمكانية تكييف نفقات تصميم المتجر 

شياره بصورة مجانية أو بمقابل مادي وفق الميزانية المحددة لو في  الإلكتروني والدعاية لو وا 

. حين يبدو من الصعب تطبيق مثل ىذه الأليات عمى النشاط التجاري التقميدي 

من خلال إستخدام التقنيات البرمجية المصاحبة لبيئة التسويق الإلكتروني ولعمميات - 4

الدعاية في ىذه البيئة الرقمية يمكن ببساطة تقييم و قياس مدى النجاح في أي حممة إعلانية 

و تحديد نقاط الضعف و القوة فيما يمكن توجيو أو تحديد التوزيع الجغرافي لمشرائح المقصود ة 

بيذه الحملات وغيرذلك من الأىداف و التي تبدو صعبة التحقيق عند إستخدام الوسائل 

 2.التقميدية

 
                                                           

 .45 ، دارالفكر الجامعً للنشر و التوزٌع ، دط، صالتسوٌق الإلكترونً( 2008)الصٌرفً محمد 1

 .45،مرجع سبق ذكره ،ص(2008)الصٌرفً محمد 2
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: عيوب التسويق الإلكتروني- 2

عمى الرغم من المزايا المتعددة لمتسويق الإلكتروني إلا أنو لا يخمومن بعض العيوب  - 

. قد لا يكون ىناك قبول لممستيمك من الشراء عن طريق الأنترنت - 1

وجود بعض الشركات الوىمية سواء كانت شركات عارضة لمنتجاتيا أو شركات - 2

. مستيمكة

عدم وجود سرية في التعامل فقد يتم كسرو دخول لمعمومات الشركات من قبل ىكروز - 3

. الأنترنت 

 1.عدم مجاراة المستيمكين لمتطور الإلكتروني- 4

 

 

 

 

 

                                                           
 .14،ص1 ،دار الولٌد للنشرو التوزٌع ،طالتسوٌق الإلكترونً و التجارة عبر النت(2010)أبو الحجاج ٌوسف 1
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. المزيج التسويقي عبر الأنترنت: المبحث الثاني

: الترويج عبر الأنترنت- 1

تعد ممارسة الأنشطة الترويجية عبر شبكة الأنترنت من أجل الترويج لمختمف السمع و - 

م أما 1994الخدمات و ىي مسألة حديثة العيد نسبيا و قد كانت بدايتيا الحقيقية بعد عام 

قبل ذلك فقد كانت محاولات إستغلال شبكة الأنترنت في ىذا المجال تتعرض إلى الرفض 

: المطمق وىذا الرفض كان يأتي من جيتين إثنين و ىما 

.  القائمون عمى شبكة الأنترنت و عمى تأسيسيا و تطورىا: الطرف الأول-

المستخدمون ليذه الشبكة فيم لايتقبمون فكرة إستخدام و إستغلال ىذه :  الطرف الثاني -

الشبكة من أجل الترويج لمختمف السمع و الخدمات بل أيد و لإستغلاليافي مواضيع تخدم 

. العموم و البشرية ضمن أفاق إنسانية

والتي كان يديرىا لورنس ) عندما قامت إحدى المؤسسات 1994وىذا ما حصل عام  - 

بنشر إعلان تجاري في مجموعة الأخبار عمى الأنترنت وقد كانت (كانترومارثا سيجل 

. الإستجابة ليذا الإغلان في إتجاىيين متباينين 

تتميز الإعلانات عبر الأنترنت بخصائص فريدة مقارنة : الإعلان عبر الأنترنت - 2

: بالإعلانات وىي الخصائص التالية
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إن الإعلانات عبر الأنترنت أشبو ماتكون بالترويسة أو الموحة الإعلانية الصغيرة و التي - 1

و الذي (BANNER)تأخذ شكلا معينا يظير في أعمى الشاشة أو أسفميا ،وىو ما يطمق عميو 

عمى الصور أو  (CLIK )يتضمن رسومات أو صور كلاىما معا ،إذ يطمب من الزبون النقر

الرسوم لمدخول إلى الموقع و الحصول عمى كمفة المعمومات المطموبة و التي يبحث عنيا 

 1الزبون

إن القوة الإقناعية لموحة الإعلانية في حث الزبون عمى الدخول لمموقع تعمل من خلال - 2

القناة المركزية و التي تعتمد عمى المنطق و القناة المحيطة التي تعتمد عمى الجاذبية 

. والمشاعر

يتطمب الإعلان عبر الأنترنت أعمى درجات الإىتمام من حيث التصميم و الإخراج - 3

. لمصورة و الصوت و الحركة و النص 

البحث عن أفضل المواقع لوضع الإعلان عميو و ذلك لمتأكد من وجود عدد كبير من - 4

. الزوار لمثل ىذه المواقع 

توفر شبكة الأنترنت إمكانية إستحداث أنماط و أشكال جديدة : التوزيع عبر الأنترنت - 3

من الوساطة بين منظمات الأعمال و الزبائن حيث توفر الشبكة إستحداث قنوات جديدة 

لممعمومات و الخدمات مثل البحث و التقييم و أفضل الأسعار السائدة و تقدير الحاجة و 
                                                           

 .23 ،الدار الجامعٌةالإسكندرٌة،دط،صالتروٌج و العلاقات العامة(2006)شرٌف أحمد شرٌف العاصً 1
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تطابق المنتج و خدمات الإسترجاع و الضمان وىذه المعمومات كميا تسيل عممية إتخاذ قرار 

. الشراء من قبل الزبون

في الأسواق الإلكترونية عادة لا تكون العلاقة مباشرة مابين طول القناة وعدد الوسطاء - 

. ،وذلك لأن الأسواق الإلكترونية تتألف من قنوات مادية و معموماتية 

في حالة الأسواق الإلكترونية وكون وظائف القنوات غير المرتبة فإن القناة تكون قصيرة 

بالمقارنة مع التبادلات في الأسواق التقميدية ،وكنتيجة لييكمة شبكة القنوات الوسيطة بالمقارنة 

مع الأسواق التقميدية ،وكنتيجة أخرى لييكمة شبكة سلاسل القيمة الإفتراضية فإن قنوات 

المعمومات من المنتجين إلى الزبائن سيكون أكبر في السوق الإلكترونية مقارنة مع الأسواق 

 1.التقميدية

بدأ يأخذ التسعير منحنى أخر جديد في عصر الأنترنت وىو ما : التسعير عبر الأنترنت- 4

حيث يجد تطبيقاتو من خلال الأنترنت  (ELUID PRICING )يطمق عميو التسعير المرن

الذي أضاف قناة تسويقية جديدة لعالم الأعمال و التسويق ،حيث تتوفر تطبيقات متطورة و 

ىائمة تمكن المشتري من إستخدام تقنية أو برامج لتساعده في البحث عن أفضل الأسعار 

المتوفرة عبر الأنترنت ، إضافة لذلك فإن المناقصات و المزادات العمنية عبر الأنترنت أحدثت 

. ثورة في عالم التسعير 

                                                           
 .428،ص1،دارأسامة للنشر و التوزٌع،طوسائل الإعلام أدوات تعبٌر و تغٌٌر(2013)الدبسً علً عبد الكرٌم و أخرون 1
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ويرى خبراء التسويق عبر الأنترنت أن الأسعار ستنخفض في المستقبل القريب عبر الشبكة - 

مما يستدعي أن تقوم الشركات الإلكترونية مراجعة حساباتيا في سياستيا السعرية و الذي 

. سيؤثر مباشرة عمى الأسعار في الأسواق التقميدية 

: وفيما يتعمق بإجراءات التسعير عبر الأنترنت فيي كمايمي

دراسة و تفحص البيئة التسويقية  - 1

Exanining M Envrironment 

ربط التسعير بالسوق المستيدفة و المكانة التنافسية و المنتج  - 2

Tying pricing by the tragetMarke 

دراسة و تحميل إستراتيجية التسعير البديمة  -3

Studuing and analyze Amternativepricingstratégies 

دراسة التكاليف و علاقتيا بالطمب عمى المنتج  - 4

Studuing Costs and it relationship to product demand  

                         إجراء جدول لمعرفة زيادة أو إنخفاض المبيعات وفقا للأسعار - 5

Undertaking price to know the soles change as price goes                 

                up or down  
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                    إختيار السعر وفقا لمتكاليف و مرونة السعر و الإستراتيجية الأفضل - 6

   Selecting the price based on cost ,pricing elasticity and            

                                        batter strategy1 

 

 

 

 

 

 

 

: خلاصة 

من خلال ما تطرقنا لو في الفصل الأول من تعريف لمفيوم  التسويق عبر الأنترنت و 

مقارنتو بمفيوم التسويق التقميدي نجد بأن الإختلاف الجوىري يتمثل في إستخدام طاقات 

                                                           
  .109،دار المسٌرة للنشر و التوزٌع و الطباعة ،عمان ،الأردن ،ص 1 ،طالتسوٌق الإلكترونً( 2009)أحمد محمد سمٌر 1
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الأنترنت و مميزاتيا الفريدة في مجال التسويق ، كما تطرقنا في ىذا الفصل إلى خصائص و 

مراحل ووظائف التسويق عبر الأنترنت إضافة إلى مزاياه و عيوبو و لاننسى في الأخير 

عناصر المزيج التسويقي من ترويج و إعلان و التوزيع و التسعيرة ،و التي تيدف في جميا 

. لتحقيق اليدف التسويقي التي أنشئت بموجبو ىذه المواقع 

 

 

 

 

 

 

 

 



 الفصل الثاني
 نماذج و إستراتيجيات و تحديات التسويق عبر الأنترنت

 

تمميد  

. نماذج التسويق عبر الأنترنت:المبحث الأول

. إستراتيجيات التسويق عبر الأنترنت:المبحث الثاني

 .تحديات التسويق عبر الأنترنت:المبحث الثالث

 خلاصة
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: تمهيد 

بعد تطرقنا في الفصل الآول لمفاىيم التسويق عبر الأنترنت و أساسياتو بموجب 

إعتباره كمدخل و إدارة لتحقيق الميزة التنافسية و التميز لممؤسسات الإقتصادية سوف 

نتطرق في ىذا الفصل الثاني إلى أىم النماذج الخاصة بالتسويق عبر الأنترنت و ىي 

التسمسل )لمتسويق عبر الأنترنت و نموذج  (آرثر )نموذج : عمى التوالي كل من 

( . مصفوفة تسويق المنتج عبر الشبكة العنكبوتية ) و (اليرمي التأثيري 

و (التوزيع  )كما سنتطرق إلى إستراتيجيات التسويق عبر الأنترنت كإستراتيجية المكان 

 النمط من الإستراتيجية الترويجية ، و سنختم ىذا الفصل بذكر التحديات التي تواجو ىذا

.        التسويق كالتحديات القانونية الأمنية و التحديات الخصوصية 
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. نماذج التسويق عبر الأنترنت : المبحث الأول 

 لمتسويق عبر الأنترنت  Arthurنموذج آرثر - 1

                                  The Arthur E –Marketing Model 

-Eعن دورة التسويق الإلكتروني   نمودجا يعبر Arthur D.Littleلقد قدم - 

Marketing Cycle  و تتكون ىذه الدورة من أربع مراحل أساسية، :

   Preparation Phase:مرحمة الإعداد- 1

في ىذه المرحمة يجري تحديد حاجات و رغبات المستيمك ،و يجري تحديد 

الأسواق المستيدفة المجدية و الجذابة ،كما يجري تحديد طبيعة المنافسة و من اجل 

النجاح في ذلك يتطمب الامر سرعة الحصول عمى البيانات و المعمومات اللبزمة ،و 

ليذا الغرض وقد تمجأ المنظمة إلى جمع البيانات و المعمومات عبر الأنترنت بإستخدام 

منيج بحوث التسويق و عن طريق الإستعانة بالمراكز المتخصصة في بحوث التسويق 

العاممة عمى الأنترنت ،كما تمجأ المنظمة ألى جمع البيانات و المعمومات بإستخذام 

. الوسائل و الأدوات التقميدية 
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إن التحديد الدقيق لمحاجات و رغبات المستيمك و حجم الأسواق الجذابة و طبيعة -

المنافسة يساعد المنظمة في طرح المنتجات الملبئمة عبر الأنترنت التي تحقق أىداف 

 .المنظمة 

:  تتكون من أربع مراحل فرعية هي الاتصالمرحمة 

 انتباه وسائل متعددة لجذب استخداميجري : Attention الانتباهمرحمة جذب -أ

و  Ad bannersالأشرطة الإعلبنية :  ىذه الأدوات والوسائل أىمالمستيمك ،و /الزبون 

  E-Mail Messagesرسائل البريد الإلكتروني 

ىذه المرحمة يجري  في:  Informationتوفير المعمومات اللازمة  مرحمة–ب 

المستيمك،و التي تساعده عمى بناء /البيانات و المعمومات التي يحتاجيا الزبون ر توفي

. رأي خاص حول ىذا المنتوج الجديد 

في ىذه المرحمة يجري التركيز عمى إثارة الرغبة : Desireمرحمة إثارة الرغبة- ج

المستيمك ، و حتى تنجح عممية إثارة الرغبة فإنو ينبغي أن تكون / في نفس الزبون 

 Multi تكنولوجيا الوسائط المتعددة استخدامعممية العرض و التقديم فاعمة ، و يفضل 

Media .
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كمحصمة لممراحل  (مثل الشراء ) : Actionمرحمة الفعل و التصرف - د

 بالمنتوج المطروح عبر الأنترنت فإنو يتخذ الفعل اقتنعالمستيمك إذا /السابقة فإن الزبون 

. الشرائي 

  Transaction phaseمرحمة التبادل - 3

ىذه المرحمة تعبر عن عممية التبادل التي تجري بين البائع و المشتري 

 البطاقات باستخدام،و ىنا تتعدد أساليب الدفع،و أىم ىذه الأساليب الدفع 

 المتجر الإلكتروني لنظم الدفع استخدام عبر الأنترنت و ىذا يتطمب الائتمانية

 ، ز التبادل يتضمن عمميات التبادل النقدي و عمميات التبادل غير الآمنة

  1.النقدي

ينبغي أن لا تكتفي المنظمة :  After pales phaseبعد البيع  مرحمة ما-  

بإجراء عممية البيع ،بل من الضروري المحافظة عمى علبقات فاعمة مع المشتري 

،فالعممية التسويقية لا تتفق عند كسب و إستقطاب زبائن جدد ،بل لابد من الإحتفاظ 

بيؤلاء الزبائن ،و ينبغي أن تستخدم المنظمة كل الوسائل الإلكترونية التي تحافظ عمى 

: ىؤلاء الزبائن ،و من ىذه الوسائل 

                                                           
 ، دار أسامة للنشر و التوزيع ،الأردن ، عمان ، ص 1 ،ط التجارة و التسويق الإلكتروني ( 2009 )خليل ناصر  1

110.   
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. المجتمعات الإفتراضية و عزف المحادثة *

. التواصل عبر الإلكتروني و تزويد و تزويد المشتري بكل جد بدخول المنتوج * 

 FAQتوفير قائمة الأسئمة المتكررة * 

. خدمات الدعم و التحديث *

 : نموذج التسمسل الهرمي التأثيري- 2

أو نموذج التسمسل اليرمي  (الوعي و الإىتمام و الرغم و الإجراء)ىوالنموذج التقميدي - 

يرشد إختيار و تقييم المسوقين للآدوات التسويقية (فكر ،أشعر،أفعل )لمتأثيرات 

. المستخدمة عبر الأنترنت 

إن نموذج التسمسل اليرمي لمتأثيرات تقول بأن الزبائن يصبحوا أولا مدركين لمنتج - 

الشعور ،و يتحركو )فكر ،ومن ثم يأخذوا موقفا إيجابيا أو سمبيا منو )جديد و يعمموا بو 

التفكير أوالإدراك ىو عبارة خطوات من الوعي والمعرفة و  (الفعل )في النياية لشرائو 

الشعور أو الموقف و الخطوات عبارة عن رغبة و تفضيل بالتالي عمى المسويقين إختيار 

الأدوات المناسبة للئتصالات التسويقية المتكاممة و التي المسوقين إختيار الأدوات 
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المناسبة للئتصالات التسويقية المتكاممة و التي قد تختمف من مرحمة لأخرى وفق 

   1.لمنتائج المرجوة

عمى سبيل المثال قد يختار المسوقون إستعمال آدوات إتصالات تسويقية متكاممة تقميدية 

من ترويج المبيعات ،مثل إعطاء قمصان مجانا لإيجاد الوعي ، و إعلبنات مختمفة 

لتكوين إىتمام و رغبة و الإىتمام بالبيع المباشر لمحصول عمى الإجراء الرغوب فيو أي 

. فعل ......... شعور ..... الشراء فكر 

ىذا النموذج مقبول جدا لقرارات منتج ذو إستخدام عالي منتجات يعتقد أىا تتطمب تمويل 

عالي أو عاطفة أو ذا خطر إجتماعي و السبب في ذلك ىو أن الزبائن يمضوا قسما من 

و قتيم في تجميع معمومات و مقارنة البدائل قبل شراء مثل ىذه المنتجات عمى النقيض 

القرارات المتعمقة بمنتج ذو إستخدام منخفض فغالبا ما يسمع المستيمكون عن المنتج و 

. يجربونو و منثم يقررون إن كانوا أحبوه أم لا 

إذا أرادت شركة بناء ماركتيا أو إعلبم الزبائن فسوف تعمل عمى مستويات الإدراك و 

الموقف لتسمسل اليرمي لمتأثيرات مع إحتمالية الإستفادة من نسر، و الإعلبن عمى 

الشبكة و حملبت البريد الإلكتروني و طرق ترويج أخرى ، عندما أنفقت شركة 

 2001 ملبيين دولار أمريكي عمى إعلبن سوبر بوول تبقى عام 4أكثر من  (إيميجيينغ)

                                                           

111  مرجع سبق ذكره ص  1 
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فقد كانت تحاول بناء وعي بموقع الشبكة و ماكانت تواقة جدا لتحقيق ىذا اليدف إلا 

أنيا أنفقت أربعة أضعاف إيراداتيا السنوية عمى الحممة إذ تثبت في النياية أن ىذا يعود 

بشراء إعلبنات (أوتراد)إلى إستراتيجيتيا الضعيفة و ىو سبب قيام أقوى الشركات مثل 

 إذ كانت الشركة تزيد تشجيع معاملبت عمى الأنترنت فيي بحاجة 2002سوبر ولد عام 

إلى المزيد من الرسائل الإتصالية المقنعة و التي توضح كيف تتم المعاممة عمى موقع 

 1.الشركة

يظير السموك السابق لمشراء في التسمسل اليرمي المقبول ورغم ذلك فإن إستراتيجيات  لا

 تسويقية تحاول بناء رضا زبون بعد الشراء و البريد الإلكتروني مناسب جدا اتصالات

.  ليذا اليدف

إن نموذج التسمسل اليرمي لمتأثيرات ميم جدا لأنو يساعد المسوقين عمى فيم أين - 

يقف المستيمكون فيما يتعمق بدورة الشراء حتى تتمكن الشركة من إختيار أىداف و 

 افتصال المناسبة التي تقرب المستيكمين فيما يتعمق بدورة الشراء عمى تتمكن إستراتجيات

 المناسبة التي تقرب المستيمكين من الاتصال اىداف و إستراتيجيات اختيارالشركة من 

كما أن بعض الأدوات الإتصالية المناسبة التي تقرب المستيمكين من المنتج كما أن 

إعلبن ،علبقات )بعض الأدوات الإتصالية  التسويقية مناسبة أكثر لبناء ،وعي و موقف 
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و غيرىا مناسب أكثر لتشجيع سموك، معاملبتي تسويق مباشر ،ترويجات بيعية، (عامة 

. بيع شخصي 

 : العلامة مقبل التجاوب المباشر

من الممكن استعمال اتصالات تسويقية لبناء جودة ماركة أو انتزاع تجاوب مباشر عمى 

اليدف من – شكل سموك أخر مثل تسجيل موقع شبكة أو استفسار بالبريد الإلكتروني 

 )إعلبن الماركة عمى الأنترنت ىو وضع اسم الماركة و مزايا المنتج أمام المستخدمين 

إعلبن الماركة يكون صورة مفصمة يربطيا المستيمكون بمنتج لحظة اتخاذىم قرار 

 (الشراء

إن العلبقات العامة التسويقية تيدف لبناء صورة طيبة و انطباع جيد حول الماركة - 

لدى العملبء بينما ترويج المبيعات و التسويق المباشر إلى تحفيز الفعل اتصالات 

الماركة تعمل عمى مستويات الوعي و الموقف لنموذج التسمسل اليرمي لمتأثيرات التفكير 

- افعل شيئا– الشعور بينما تعمل اتصالات التجاوب المباشر عمى مستوى السموك 
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رغم أن كل اتصال يجري في الشركة يساعد في خمق انطباعات عن الماركة في - 

تفكير ، شعور المستيمكين فإن المسوقين يركزون عمى نوع واحد فقط – رؤوس و قموب 

 1من الإستراتيجية في حممتيم الاتصالية التسويقية المتكاممة

تم  اقتراح مصفوفة رباعية تطرح   :مصفوفة تسويق المنتج عبر الأنترنت - 

مجموعة من الخيارات لاستخدام الأنترنت في عممية تسويق المنتجات و التوسع و 

: الشكل التالي يوضح ىذه المصفوفة

تطبيقات جديدة و إمكانيات الأنترنت - 4

و بناء تعاونية مبتكرة بين منظمات 

.الأعمال الإلكترونية   

دعم و تطوير المنتج عبر الأنترنت و - 3

. طرح تشكيمة مترابطة من المنتجات

 

التوسع الجغرافي و إضافة أسواق - 2

. جديدة عبر الأنترنت 

 

 

استخدام الأنترنت لترويج الأنشطة 1_

. داخل السوق المحمي
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   Source 

stroud , sik , internet strategies : a coporate guide to 

exploiting the internet ( london : uc millan press l tel . 

1998). 

                1:صفوفة  يتكون لدينا أربع حالات الم بتحميل

كانت معظم المنظمات :  سوق حالية   -منتج حالي- 1

تستخدم الأنترنت في تسويق منتجاتيا و في ىذه الحالة تقوم المنظمات باستخدام 

الأنترنت كأداة إلكترونية لتنفيذ أنشطتيا الحالية أي استخدام ترويجي لممنتجات الحالية 

إلى الأسواق الحالية و ىنا يمكن القول بأن المنظمة تسوق السمع أو خدمات معروفة 

. عند الزبائن من قبل في أسواق تعرف بتوفر المنتج فييا

و ىنا تقوم المنظمات الإلكترونية بالإستفادة : السوق الجديدة– المنتج الحالي - 

الفاعمة من موقع المنظمة الإلكترونية و بما يوفره ليا من فرص لموصول إلى الأسواق 

العالمية و يمكينيا من تجاوز الحواجز الجغرافية و توسيع السوق المستخدمة بصورة 

كبيرة و ىذا أحيانا و لعدم إمتلبك المنظمة القدرات الإنتاجية الكافية و الوسائل اللبزمة 

لتسييل عمميات البيع و الشراء و الشحن إلى الأسواق و غيرىا من المعيقات التي تقف 
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في وجو الأعمال الإلكترونية كالضرائب و التشريعات القانونية و السياسات الحكومية و 

 .غيرىا

ىذا الخيار تعتمده المنظمات التي تستيدف :1السوق الحالية– المنتج الجديد - 3

الأسواق الحالية و لكن بمنتج جديد أو بشكل جديد من المنتج و ىذا الخيار منتشر منو 

: مجال السمع الممموسة ومن أمثمة ذلك 

أصبحت بعض الصحف و المجلبت توفر نسخا إلكترونية :  الصحف الإلكترونية -

عمى الأنترنت و ىي تستيدف بصورة أساسية أسواقيا الحالية خصوصا أنيا ذمت طابع 

محدد يخص فئة محددة المتمقين ، مع الإشارة إلى بعض الصحف تجاوزت ىذا الخيار 

. أسواقا جديدة (الشكل الإلكتروني لمصحيفة أو المجمة )لتستيدف أيضا بمنتوجيا الجديد 

غير أن أغمب  (تصدر في شكميا الإلكتروني )و مع أن ىناك صحف إلكترونية بحثة 

النسخة  )الصحف المحمية و الإقميمية و العالمية أصبحت تستخدم الشكل الجديد لممنتج 

كمنتج  يدعم و يعزز المنتج الأصمي أي التقميدي و يحقق  (الإلكترونية من الصحيفة 

. ميزة تنافسية 
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 صحيفة عربية إلكترونية تقدم نسخا عبر 100تجدر الإشارة إلى أن ىناك حوالي 

وىو الشكل – طرح منتج جديد  )الأنترنت و ىذه الصحف تعمل بموجب ىذا الخيار 

) غير أن ىذا الشكل الجديد لممنتج  (الجديد لمصحيفة إلى نفس السوق المستيدفة 

لا يزال يعاني من جوانب قصور متعددة مثل إستخدام أسموب  (النسخة عمى الأنترنت

الوثائق المحمولة و أسموب صور النصوص و عدم توفر خدمة البحث داخل الموقع و 

. عدم توفر أرشيف كاف في ىذا الصحف الإلكترونية 

صارت منظمات تأمين و مصارف كثيرة تستخدم : شركمت التأمين و المصارف - 

الأنترنت كقناة جديدة تقدم عبر خدماتيم التأمينية و المصرفية في شكل جديد إلى نفس 

. الأسواق المستيدفة الحالية

منتجات جديدة إلى  تقوم المنظمات بتقديم:السوق الجديدة – المنتج الجديد - 

الأسواق جديدة حيث تكون المنظمات قد ىيأت كافة الوسائل و التسييلبت التي تمكنيا 

 .من تطوير و تقديم منتجات جديدة لأسواق جديدة 

 

 

  



نماذج واستراتجيات تحديات التسويق عبر الانترنت:                          الفصل الثاني  

 

 

81 

 . إستراتيجية التسويق عبر الأنترنت:  المبحث الثاني - 

إن التسويق عبر الشبكة العنكبوتية يخضع لإستراتيجيات محددة و دقيقة لابد من - 

إتباعيا بدقة من أجل إصابة الأىداف المرجوة فيي عبارة عن مخطط و خطوات 

مبرمجة بدقة و متتالية تكمل بعضيا البعض بصورة متسمسمة لايمكن التخمي عن حمقة 

من حمقاتيا و يمكن إجمال ىذه الإستراتيجيات في كل من إستراتيجية المكان أي التوزيع 

. و الإستراتيجية التسعيرة

: إستراتيجية المكان- 1

يحظى نشاط المكان أو التوزيع بأىمية خاصة في المزيج التسويقي لأن باقي الجيود - 

التسويقية  

لممنظمة من الممكن أن تصبح عديمة القيمة في حالة فشل ىذا النشاط في 

تخقيق ىدفو أي عدم وصول المنتج إلى المستيمك في الوقت و المكان 

. المناسب

و يقصد بالإستراتيجية المكان أو التوزيع تمك الإستراتيجسة اليادفة لجعل - 

. منتجات المنظمة متاحة لعملبئيا المستيدفين
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و الدور الرئيسي الذي يمعبو التوزيع في خمق المنفعة الزمنية و المكانية - 

يفسر مدى أىمية ىذا النشاط داخل المزيج التسويقي فالمنفعة المكانية تتيح 

لممستيمك الحصول عمى المنتج في المكان الملبئم أي السوق المناسبة لمزبون 

، و لا يعني ذلك إختيار أقرب الأماكن لمعميل إنما تعني أن يتم توفير المنتج 

في الوقت الذي يطمبو العميل فنجد العديد من الأعمال التسويقية تفشل نتيجة 

 1.لعدم إحترام الوقت المناسب لتسميم و توفير المنتج لمزبون

ويتضح مما تقدم أن توفر المنتج مكانيا و زمانيا و يعتبر عنصر أساسي في النشاط 

التسويقي و إن كانت أىمية عنصر الوقت تقل نسبيا في حالة بعض السمع حيث 

يستطيع المستيمك الإنتظار لفترة لحين توافرىا كالسيارة مثلب فيو في حالة الخدمات يمثل 

الكميو القصوى فمن غير المتصور مثلب أن ينتظر عميل الخدمة المصرفية دون أن 

يحصل عمى نقوده حتى يقوم البنك بتدبير المبمغ ،أو يظل المصاب ينزف لحين توافر 

خدمة الإسعاف الطبي أي أن عامل المكان و الزمان يختمف بإختلبف المنتج و طبيعة 

 .التسميم
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: الأدوات المستخدمة في إستراتيجية المكان

: قنوات التسويق

تعرف الوسائل التي تستخدميا المنظمات في جعل منتجاتيا متاحة لمعملبء قنوات 

: التسويق و التي يمكن تعريفيا كما يمي 

تشير قناة التسويق إلى جميع الأطراف ذات العلبقة المتداخمة و التي تسيم في جعل - 

المنتج متاح الإستيلبك النيائي أو المشتري الصناعي و تتمثل تمك الأطراف في 

تجار تجزئة ،تجار جممة ،ووكلبء و المنتجون منتجي السمع و الخدمات ،و  )الوسطاء 

و بالتالي يعد كل من المنتج و  (المشترون منيم مستيمكون نيائيون و مشتري أعمال 

المستيمك جزء من أي جزء قناة تسويقية بإعتبارىما إحدى الأطراف ذات العلبقة بتدفق 

. السمعة من مركز إنتاجيا إلى موقع إستيلبكيا

و ينظر إلى قناة التسويق من خلبل عدة مستوياتيا و يقصد بمستوى قناة التسويق - 

عدد الطبقات أي الوسطاء الذين ينفذون جزء من الأعمال المتعمقة بتدفق المنتجات من 

 1المنتج إلى المستيمك أو المشتري النيائي

حيث يعتبر تجار التجزئة كطبقة ووسطاء و تجار الجممة طبقة أخرى ثانية و الوكلبء - 

طبقة ثالثة و ىكذا و بالتالي تستخدم طبقات الوسطاء في تحديد طول كل قناة تسويق 
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فقناة التسويق ذات المستوى الواخد ىي التي تظم طبقة واحدة من الوسطاء سواء كانوا 

تجار تجزئة أو جممة و تغرف بقنوات التوزيع الغير مباشرة ىنا يمكن تصنيف قنوات 

: التسويق وفق لعدد طبقات الويطاء إلى نوعين رئيسيين ىما

و تتمثل في تمك القنوات التي لا تضم أي طبقة من : قنوات تسويق مباشرة - 

. (مستيمك– منتج  )الوسطاء و تمتطيا 

 و ىي القنوات التي تضم طبقة أو أكثر من :قنوات تسويق غير مباشرة -2

الوسطاء و يكثر إستخداميا في مجال السمع حيث تعتمد أغمب المنتجات السمعية عيى 

. التوزيع الواسع لإنتشار و ىو ما يتطمب الإعتماد عمى ىذه النوعية من قنةات التسويق 

تشير إلى تمك الإستراتيجية التي تعتمد عمى القنوات : إستراتيجية التوزيع المباشر 

التسويق المباشر حيث يتم تسميم المنتج بصورة مباشرة إلى العملبء المستيدفين لممنظمة 

دون وجود أي وسطاء و ىو ما يعني وجود إتصال مباشر بين المنظمة و ىؤلاء العملبء 

. لمحاولة بيع المنتجات ليم 
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وتطبق إستراتيجية التوزيع المباشر بصورة أكبر في مجال الخدمات نظرا لطبيعة - 

الخدمة ذاتيا فعدم قابمية الخدمة لممس و عدم إمكانية إنفصال مقدم الخدمة عن متمقييا 

 1يقضي بأن يكون نمط التوزيع المباشر

و يتيح التوزيع المباشر حصول المنظمة عمى معمومات المختمفة المرتدة من السوق - 

لخدمة أغراض التقييم بما يمكنيا من تعديل إستراتيجياتيا بإستمرار وفق لمتغيرات و 

التغذية العكسية و تتخذ – المستجدات السوقية و ىو ما يطمق عميو في نظرية النظم 

: إستراتيجية التوزيع عدد من الأشكال مثل 

و يتمثل في حالة قيام المنظمة المنتجة لمسمع يفتح منافذ توزيع :  التوزيع الثابت -

 )خاصة بيا لبيع منتجاتيا مباشرة إلى العملبء و بالتالي نمط التوزيع المباشر ىو 

و يعد ىذا النمط الأقل إنتشارا في مجال تسويق السمع نظرا لصعوبة  (عميل– موظف 

فتح منافذ في جميع الأسواق المستيدفة لضخامة الإستثمارات اللبزمة لإمتلبك ىذه 

. المنافذ

أما في مجال الخدمات فيو أكثر شيوعا حيث يعد مبنى المنظمة الخدماتية بمثابة - 

. قناة توزيع خدمي مباشر
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و يتمثل في مندوبي التوزيع التابعين لممنتجين و الذين ينتقمون : التوزيع المتحرك – 

إلى المشترين في مواقعيم و ىو ما يعرف بأسموب تسميم المنتجات من الباب إلى الباب 

 .

يعتمد ىذا الأسموب عمى إستخدام الألات في توزيع السمع و : التوزيع الألي - 3

. (عميل– ألة  )الخدمات و بالتالي فنمط التوزيع ىنا ىو 

 :إستراتيجية التوزيع الغير المباشر 

و تشير إلى تمك الإستراتيجية التي تعتمد عمى قنوات التسويق الغير مباشرة حيث يتم 

تسميم المنتج من المنتج إلى العميل من خلبل وسطاء التوزيع و توجد ثلبثة بدائل متاحة 

لممنظمات التي تأخذ بإستراتيجيات التوزيع الغير مباشر طبقا لعدد من الوسطاء الذين 

 1سيتم الإعتماد عمييم 

تعتمد ىذه الإستراتيجية عمى توفير منتجات : إستراتيجية التوزيع المكثف- 

المنظمة بأي منفذ توزيعي متاح أماميا يتوقع أن يذىب إليو المشتري و بالتالي تطبق 

. إستراتيجية التوزيع المكثف في حالة السمع المسيرة

                                                           
 179طارق طه،مرجع سبق ذكره،ص 179طارق طه،مرجع سبق ذكره،ص 1
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طبقا ليذه الإستراتيجية يقتصر المنتجون في توزيع : إستراتيجية التوزيع المقتصر- 

منتجاتيم عمى وكيل واحدا أو عدد قميل جدا من الوكلبء يتوالى كلب منيم التوزيع في 

منطقة معينة ييدف زيادة سيطرة و رقابة المنتجون عمى منافذ توزيع منتجاتيم و التأكد 

. من قدرة المنفذ عمى عرض المنتجات بطريقة جذابة تبرر ميزاتو و محاسنو 

: إستراتيجية الترويج- 

عرف البعض الترويج بأنو مجموعة من الأساليب المتنوعة التي تستخدميا المنظمة - 

للئتصال بعملبئيا الحاليين  و المحتممين بينما عرفو أخرون بأنيا مجموعة من الأنشطة 

تستيدف إقناع السوق بمنتجات المنظمة و الترويج لموادىا في سوق المستيدف تشير 

إستراتيجية الترويج إلى تمك الإستراتيجيات اليادفة إلى تعريف منتجات المنظمة و إقناع 

. العملبء الحاليين و المحتممين بشرائيا

و يتصفح بذلك أن إستراتيجيات الترويج تعتمد بطبيعتيا عمى تكامل عمميات  - 

الإتصالات التسويقية التي تتم بين المنظمة و عملبئيا و ىو ما يعرف حاليا بمفيوم 

. الإتصالات التسويقية المتكالة
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: الإتصالات التسويقية المتكاممة 

يعبر الإتصال بصفة عامة عن تمك العممية التي يتم بمقتضاىا تبادل و تفيم - 

معمومات بين طرفين أو أكثر بغرض التأثير في السموك أما بالنسبة لمفيوم الإتصالات 

: التسويقية المتكمممة فيقصد بيا ما يمي 

تشير الإتصالات التسويقية المتكاممة إلى عممية تكامل و تنسيق الجيود التسويقية و - 

قنوات الإتصال بيدف إيصال رسالة واضحة متكاممة عن المنظمة و منتجاتيا إلى 

. سوقيا المستيدفة

ويمكن تفيم و تفسير عممية الإتصالات التسويقية التي تقوم بيا المنظمات لمتأثير - 

عمى سوقيا المستيدفة من خلبل نموذج عممية الإتصال و الذي يستيدف للئجابة عمى 

من يقوم بالإتصال؟ ماذا يريد أن يقول ؟ ماىي وسيمة الإتصال؟ : عدد من الأسئمة مثل 

و ماىي الرسالة المطموب توصيميا ؟ماىي معوقات الإتصال؟ 

: مزيج الإتصالات التسويقية المتكاممة- 

تمزج المنظمات عدد من الأدوات الترويجية بصورة متكاممة في إتصالاتيا التسويقية - 

لمتأثير عمى سوقيا المستيدفة و يعرف ىذا الخميط بمزيج الإتصالات التسويقية أو 

. المزيج الترويجي



نماذج واستراتجيات تحديات التسويق عبر الانترنت:                          الفصل الثاني  

 

 

89 

يشير المزيج الترويجي إلى ذلك الخميط من الأدوات الترويجية التي تستخدميا - 

المنظمات في إتصالاتيا لتحقيق أىدافيا التسويقية ، و يتمثل في الإعلبن ، البيع 

الشخصي ، تنشيط المبيعات ، العلبقات العامة و النشر ، التسويق المباشر ، التسويق 

 1.الفوري

يمثل الإعلبن في جميع أشكال العرض الترويجي غير الشخصي و : الإعلان - 

المدفوع القيمة المرسل إلى السوق المستيدفة بواسطة معمن معين و من الملبحظ أن 

الإعلبن من أكثر الأدوات الترويجية إنتشارا و معرفة بواسطة الجميور و يمكن 

و بالتالي يعطي مناطق جغرافية واسعة كما  (الأنترنت)إستخدامو في قنوات الإتصال 

تممك إعلبنات تأثيرات واضحة عمى الجميور من خلبل بعض الجوانب الفنية 

 2.للئعلبن

و يقصد بو الغرض أو الإتصال المباشر الذي يتم بين مسؤول : البيع الشخصي - 

البيع بالمنظمة و العملبء بعرض إتمام عممية بيعو أو بناء علبقات معيم لذا يعرف 

. أيضا بإسم البيع المباشر 

                                                           

 .384الدار الجامعية للنشر و التوزيع،الإبراهيمية،ص  ،دراسة متقدمة في التسويق ،(2007)عمر علي أيمن   1  

 

،دار اليازوردي العلمية للنشر و الترويج و الإعلان التجاري ( 2007)علي محمد ربايعية ،بشير عباس العلاق   2 

 .09التوزيع ،عمان ،ص
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يتمثل في مجموعة من الأدوات التحفيزية المصممة لتنشيط : تنشيط المبيعات - 

عممية شراء أو بيع منتجات المنظمة خلبل فترة زمنية محددة و ينقسم تنشيط إلى فئتين 

: أساسيين و ىما

تنشيطات مبيعات موجية لممستيمكين و تتمثل في جيود تنشيط المبيعات الموجية 

 1:لممستيمك النيائي و تستخدم المنظمات فييا عدد متنوع من الأدوات الترويجية أىميا

و ىي كميات صغيمرة من المنتج تقدم مجانا لممستيمك و تعتبر العينات : العينات - 

. من وجية نظر العميل وسيمة مقبولة لتجربة المنتج قبل شرائو

تعد بمثابة شيادة تعطي المستيمك بعض الوفر عند شراء المنتج و بالتالي : القائم - 

فيو وسيمة فعالة بالنسبة لممستيمكين الذين يتصفون بحساسيتيم السعرية حيث ىي عبارة 

. عن تخفيض في السعر دون إحداث مشاكل مع الموزعين 

: وتقدم لممستيمك في صورتين: الجوائز- 

. و تقدم في شكل ىدايا مجانية من المنتج إلى المستيمك: جوائز مجانية - 

 .كتقديم توابع :جوائز نصف مجانية- 

                                                           

 
1
دار الحامد للنشر و التوزيع ،عمان  ،التجارة الإلكترونية و الأعمال الإلكترونية، (2008)الطيطي مصباح خضر   

 .328،ص 
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 .مجانية مضافة إلى المنتج

ىي إحدى أدوات تنشيط المبيعات التي تتيح لممستيمك الإشتراك في : المسابقات - 

. مسابقة تتعمق غالبا بمعمومات حول منتجات المنظمة

تعد العلبقات الغامة إحدى الأدوات الترويجية التي : العلاقات العامة و النشر - 

 1.تعتمد بصفة أساسية عمى الوسائط الإتصالية واسعة الإنتشار الأنترنت

تشير العلبقات العامة إلى كافة الجيود الترويجية اليادفة لبناء علبقات جيدة مع 

جماىير المنظمة من خلبل نشر أخبار إيجابية عنيا أو تحسين صورتيا الذىنية لدى 

. تمك الجماىير أو معالجة الإشاعات و الأخبار السمبية عنيا

ىي إستراتيجية ترويجية تعتمد عمى القوى البيعية و :إستراتيجية الدفع الترويجي - 

تنشيط المبيعات الموجية لموسطاء لدفع منتجات المنظمة عبر قنوات التوزيع إلى 

. المستيمك النيائي 

ىي إستراتيجية ترويجية تعتمد عمى الإعلبنات و : إستراتيجية الجذب الترويجي - 

تنشيط المبيعات الموجية لمعملبء لبناء طمب مباشر عمى منتجاتيا يؤدي لجذبيا قنوات 

. التوزيع
                                                           

 ،مكتبةالمجتمع العربي تصميم الإعلان و الترويج الإاكتروني ،(2009) أبو دبسة حسين فداء،خلود بدر غيث 1

  .173للنشر و التوزيع،عمان،ص
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 :إستراتيجية الخصوصية  - 

الخصوصية في بدايتيا كانت تركز عمى إزالة و تجنب المخاطر عن البيانات - 

الشخصية التي يدلى بيا الزبون إلى موقع الويب أي المتجر الإلكتروني و إقناع الزبون 

بأن بياناتو الشخصية لن تستخدم إلا في حدود سياسة الخصوصية الصرح بياى عمنا 

وبعد ذلك تطورت النظرة إلى الخصوصية بخيث لم .في مكان بارز من الصفحة الرئيسية

تعد فقط أسموبا لإزالة و تجنب المخاطر المتعمقة ببيانات الزبون الشخصية بل صار 

يجري التعامل معيا عمى أنيا برنامج إستراتيجي فقد جرت إعادة التفكير في المزايا و 

المنافع الإستراتيجية التي تتخقق من بيانات الزبون الشخصية ،و ىنا مجموعة من 

: الخطوات الشخصية التي يجب مراعتيا في بناء برنامج الخصوصية وىي 

ينبغي عمى إدارة المتجر عبر الأنترنت أن تسعى إلى جعل التكنولوجيا أداة تقود إلى - 

زيادة فاعمية أعماليا و ليس إلمى أضعافيا لذلك ينبغي دعم ىذه التكنولوجية بؤاسطة 

مثل توفير رقم ىاتفي مجاني )وسائل شخصية تزيد من ثقة الزبون بالمتجر 

. (للئستعلبمات 

يجب الإشارة إلى الزبون لا يقدم بياناتو الشخصية إلى أي متجر إلكتروني أو موقع - 2

ويب دون مقابل فيو أيضا ييدف إلى الحصول عمى مقابل يبرر ما يقدمو من بيانات 
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أي أن شعور و إدراك و إقناع الزبون بالقيمة التي سيحصل عمييا و ىو مايدفعو إلى 

الإفصاح عن بياناتو و معموماتو الشخصية التي تشكل أيضا قيمة ما لممتجر الإلكتروني  

يجب أن يخمق المتجر دعائم تدعم ثقة الزبائن بالمتجر من خلبل مختمف الأنشطة - 

الترويجية التي سبق ذكرىا في الإستراتيجيات الترويجية كتنشيط المبيعات و العلبقات 

 1.العامة من أجل الحصول عمى معمومات أكثر و ذات مصداقية أكبر

في ىذه الإستراتيجية يتم تقديم منتجات متنوعة :إستراتيجية تسويق متنوعة 

لقطاعات متعددة في السوق و يتم إستخدام مزيج مختمف لكل منتج و لكل قطاع في 

. السوق

وفييا يتم التركيز عمى جزء محدد من السوق و : إستراتيجية التسويق المركز - 

. يتم تقديم منتجات مختمفة ليذا القطاع و كذلك إستخدام مزيج تسويقي خاص لكل منتج

إستراتيجية التسويق الموحد أو التسويق العام الغير - 

و في ىذه الإستراتيجية يتم إستخدام منتج واحد لكل السوق و يتم :المتنوع

 2إستخدام مزيج تسويقي واحد

                                                           
  .97 ،دار الحامد للنشر و التوزيع ،عمان ،ص الإتصالات التسويقية و الترويج( 2006)تامر البكري    1

  .238،دار البداية للنشر و التوزيع ،عمان ،صالتسويق المعاصر  ،(2012)الحدرب زهير    2
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:  تحديات التسويق عبر الأنترنت: المبحث الثالث_ 

. ذاتو حد إن التسويق عبر الأنترنت اليوم يعتبر تحدي في

و ذلك بالنظر لممعوقات التي تحول دون تحقيقو بفعالية و خاصة في الدول النامية 

التي لم تخطو سوى خطوات محتشمة في ىذا الميدان و عمى غرار الدول المتقدمة و 

التي خاضت أشواط كبيرة فييو يمكننا البدء في ىذا البحث بالتحديات القانونية و التي 

تعتبر الياجس الأول أمام ىذا النمط من التسويق و بعد ذلك التحديات المتعمقة 

. بالخصوصية و ما تتضمنو من حقوق الممكية الفكرية 

 1التحديات القانونية- 

إن الأنشطة التجارية عبر الأنترنت و العلبقات القانونية الناشئة تثير في بيئتيا العديد - 

من التحديات و العقبات القانونية التي لازالت لم تضبط بشكل دقيق بعد وىي تتمحور 

في جميا حول تنظيم ىذه العممية الديناميكية ، لأن العلبقات التجارية التقميدية قامت 

عمى أساس الإيجاب و القبول بخصوص أي تعاقد و عمى أساس إلتزام الطرفين 

بمضمون العقد المبرم بيميما فالبائع مثلب يقوم بتسميم المنتج الذي يقوم ببيعو بشكل 

مادي و ضمن نشاط إيجابي خارجي ممموس وىو نفس الأمر الذي يقوم بو المشتري 

                                                           
، دار الحامد اانشر و التوزيع ، عمان التجارة الإلكترونيةو الأعمال الإلكترونية( 2008) الطيطي مصباح خضر1

  .327ص 
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أو بإستخدام أدوات الوفاء البديل عن الدفع المباشر من  (نقدا )بالوفاء بالثمن إما مباشرة 

خلبل الأوراق المالية التجارية أو وسائل الوفاء البنكية وليذا يمكننا القول بأن النشاط 

التجاري التقميدي الذي يتم عمى أرض الواقع ، و بحضور طرفي العممية التجارية يخضع 

لقوانين واضحة و دقيقة تسير عمى أرض الواقع ، وبحضور طرفي العممية التجارية 

يخضع لقوانين واضحة و دقيقة تسير عمى السير الحسن ليذه الأخيرة لكن الأمر 

يختمف بالنسبة لمتجارة عبر الأنترنت فالتغيير ليس بمفيوم النشاط التجاري و إنما 

بأدوات ممارستو و طبيعة العلبقات الناشئة في ظمو حيث يتوسط كل نشاط من أنشطة 

ىذه الأخيرة جياز الكمبيوتر و الأنترنت و الأطراف الأخرى مثل الوسطاء و المؤسسات 

من الشركات التي تقوم بخدمة الطرفين أما مجانا أو برسوم معينة يتفق - المالية و غيره

عمييا الأطراف فيما  بينيم كما أن أثر وجود التقنية و ىيمنتيا عمى ألية النشاط التجاري 

في ميدان التجارة غبر الأنترنت كان لابد أن يخمق عقبة وتحديا جديدا أمام النظام 

. القانونية الحالية  

إذا فما ىي التحديات القانونية التي ظيرت في مجال التجارة القائمة عمى الأنترنت؟ - 

ىل التجارة عبر الأنترنت مجرد نشاط تجاري بين طرفين غائبين يمكن أن تطبق - 

عمييا نصوص التعاقد بين الغائبين المقررة في التشريعات المدنية لمتجارة التقميدية؟ 
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: القضايا القانونية في ضوء مراحل التجارة عبر الأنترنت - 

إن تحديد قوانين التجارة من خلبل الأنترنت يستمزم تصور العممية من بدايتيا و حتى - 

نيايتيا بشكل عام لا تفصيمي ومن ثم توجيو مؤشر نحو إستخلبص عناوين التحديات و 

. من ثم بيان محتوى التحدي و ما تقرر من حمول مقارنة لمواجيتيا

التجارة عبر الأنترنت في صورتيا العامة طمبات بضاعة أو خدمات يكون فييا الزبون -

في المكان غير المكان المطموب منو الخدمة أو البضاعة أي أن كل من الطرفين يكون 

في مكان مختمف ، ولا يمكن ليما أن يتقابلبوجيا لوجو كما في التجارة التقميدية وتتم 

وقد يكون الوضع كما في – الإجابة بشأن توفر الحدمة أو البضاعة عمى الأنترنت 

أن تكون البضاعة أو الخدمة معروضة عمى الأنترنت يتبعيا – المتاجر الإلكترونية 

طالب الخدمة أو طمب الشراء من الزبون المتصفح لمموقع و عمى خط الأنترنت أيضا و 

بالتالي يمثل الموقع المعمومات عمى الشبكة وسيمة العرض المحددة لمحل التعاقد و ثمنو 

و بدلو في حالة الخدمات عمى الأنترنت أي عبر شبكة المعمومات و تثير ىذه المرحمة 

 1.مشكلبت و تحديات عديدة أىميا

. تحقق المستخدم أو الزبون من حقيقة وجود الموقع أو البضاعة أو الخدمة  - 

                                                           

  1 .327الطيطي مصباح خضر ، سبق ذكره ، ص  
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مشروعية مايقدم في الموقع من حيث ممكية بضاعة أو منتج ذات الطبيعة المعنوية - 2

- مشكلبت الممكية الفكرية– 

تحديات حماية المستيمك من أنشطة الإحتيال عمى الأنترنت ومن المواقع الوىمية أو - 3

. المحتوى غير المشروع لمخدمات و المنتجات المعروضة

الضرائب المقررة عمى عائدات التجارة الإلكترونية عبر الأنترنت ومعايير حسابيا و - 4

مدى إعتبارىا قيدامانعا و حاد من إزدىار التجارة الإلكترونية و ىذه التحديات أيضا 

ترافق المراحل التالية من خط نشاط التجارة عبر الشبكة فالخصوصية و الموثوقية و 

. حماية المستيمك تحديات يسيران بتوازن مع سائر مراحل التجارة بيذا النمط

و بعد ىذا تأتي مرحمة إبرام العقد بحيث يتم الإيجاب و القبول عمى الأنترنت أيضا و - 

يتم ذلك بصور عديدة بحسب محتوى النشاط التجاري ووسائل التعاقد المقررة عمى 

الموقع أشيرىا العقود الإلكترونية عمى الويب و التعاقد بالمراسلبت الإلكترونية عبر 

البريد الإلكتروني و بوجو عام تتلبقى إرادة المزود أو المنتج أو البائع مع إرادة الزبون و 

 1:يتم عقد الإتفاق عمى الأنترنت وىنا تظير مشكمتين رئيسيين

تأكد كل الأطراف من صفة و شخص ووجود الطرف الأخر و أمانتو و : أولهما 

صدقو بمعنى التوثيق من سلبمة صفة المتعاقد و حيث أن من بين وسائل حل ىذا 
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– سمطات الشيادات الوسيطة – التحدي إيجاد جيات محايدة تتوسط بين التعاقدين 

لجية ضمان التوثيق من وجود كل منيما و ضمان إن المعمومات تتبادل بينيما حقيقة و 

تمارس عمميا عمى الخط من خلبل إرسال رسائل التأكيد أوشيادات التوثيق لكل طرف 

.  تؤكد فييا صفة الطرف الأخر

 حجية العقد الإلكتروني أو القوة القانونية الإلزامية لوسيمة التعاقد :و ثانيهما - 

و ىذه يضمنيا في التجارة التقميدية توقيع الشخص عمى العقد المكتوب أو طمب 

في حالة العقود غير المكتوبة لمن - الشيادة– البضاعة أو نحوه أو البيئة الشخصية 

شيد الوقائع المادية المتصمة بالتعاقد إن في مجمس العقد أو فيما يتصل بإنقذ الأطراف 

للئلتزامات بعد إبرام العقد فكيف يتم التوقيع في ىذا الفرض وما مدى حجيتو إن تتم 

بوسائل إلكترونية و مدى مقبوليتو بيئة في الإثبات و أليات تقديمو كبيئة إن كاد مجرد 

 1.وثائق و ممفات مخزنة في النظام 

المرحمة التالية تتمثل في إنقاذ المتعاقدين لإلتزاماتيما البائع أو مورد الخدمة الممزم - 

بتسميم المبيع أو تنفيذ الخدمة و الزبون الممزم بالوفاء بالثمن و لكن ألتزام كل منيما تحد 

خاص بو فالإلتزام بالتسميم يثير مشكلبت التخمف عن التسميم أو تأخره أو تسميم محل 

تتخمف مواصفات الإتفاق وىي تحديات مشابية لتمك الحاصمة في ميدان الأنشطة 
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التجارية التقميدية إما دفع البدل أو الثمن فإنو يثير إشكالية وسائل الدفع التقنية كالدفع 

بموجب بطاقة الإئتمان أو تزويد رقم البطاقة عمى الخط و ىو تحد نشئ في بيئة التقنية 

ووليد ليا إذ تثير أسموب الدفع ىذا مشكمة أمن المعمومات المنقولة و شيادات الجيات 

التي تتوسط عممية الوفاء من الغير الخارج عن علبقة التعاقد أصلب إلى جانب تحديات 

الأنشطة الإجرامية في ميدان إساءة إستخدام بطاقات الإئتمان و أنشطة الإستلبء عمى 

. رقميا و إعادة بناء البطاقة لغرض غير مشروع

يضاف إلى ىذه التحديات تحديات يمكن وصفيا بالتحديات العامة التي تتعمق - 

بالنشاط ككل لا   

بمراحل تنفيذه كتحدي خصوصية العلبقة بين المتعاقدين و خصوصية المعمومات 

المتداولة بينيما و تحد حماية النشاط ككل من الأنشطة الإجرامية لمخترقي نظم 

الكمبيوتر و الشبكات أو مايعرف عموما بجرائم الكمبيوتر التي يقوم لصوص الكمبيوتر 

و الأنترنت بتنفيذىا و تحدي   مشكلبت الإختصاص القضائي في نظر المنازعات التي 

تظير بين أطراف العلبقة التعاقدية إذ في بيئة الأنترنت تزول الحدود و الفواصل 

الجغرافية ، و تزول معيا الإختصاصات المكانية لجيات القضاء فأي قضاء يحكم 



نماذج واستراتجيات تحديات التسويق عبر الانترنت:                          الفصل الثاني  

 

 

100 

المنازعة و أي قانون يطبق عمييا عند إختلبف جنسية المتعاقدين و ىو الوضع الشائع 

 1في حقل التجارة الإلكترونية

: التحديات الخصوصية - 

إن الخصوصية تعني العديد من الأشياء لمعديد من الأشخاص و في العموم فإن - 

الخصوصية تعني حق المرء في أن يترك و شأنو و حقو في عدم خرق خصوصية و 

يعتبر ىذا الحق قانونا و دستورا في التعاملبت التجارية و المالية عبر الأنترنت في 

الدول المتقدمة كالولايات المتحدة الأمريكية في السابق كانت عممية الحصول عمى 

المعمومات عن أشخاص أو شركات أو أسرار تجارية أو عسكرية عممية صعبة و معقدة 

و مكمفة جدا إما اليوم فبوجود الأنترنت و التي تحوي مميارات من الصفحات المكونة من 

الملبيين المعمومات الصورية و النصية و الصوتية و الحركية عن العديد من المواضيع 

و الأشخاص والشركات و الأسرار التجارية و التي تكون محفوظة في قواعد بيانات في 

العديد من الخادمات قد سيمت من عممية الحصول عمى المعمومات و إختراق قانون 

يمكن أن تتم أي عممية بيع أو شراء قبل أن يقوم العميل بملء  الخصوصية حيث لا

بيانات خاصة عنو كاسمو و عنوانو و رقم الياتف ورقم بطاقة الإعتماد و في كثير من 

الأحيان تقوم الشركات بجمع معمومات أخرى أكثر خصوصية عن الحاجات التي 
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يفضميا و عن مرتبو و غيرىا من المعمومات حيث تكون ىذه المعمومات عرضة لمسرقة 

أو البيع أولمكشف بطرق كثيرة منيا طريقة القرصنة أو قيام أحد الموظفين ببيع ىذه 

لذلك كمو .  - المعمومات بدون عمم الشركة مما يؤدي إلى أنتياك الخصوصية لمعميل

 1:فالأنترنت يمكن إستخداميا لمبحث عن المعمومات حول الأشخاص و ذلك بـ

. قراءة المعمومات الشخصية في المجموعات الإخبارية في الأنترنت - 

. البحث عن إسم الشخص و ىويتو في فيارس و مكتبات الأنترنت- 

. قراءة البريد الإلكتروني للؤفراد- 

دس برامج تجسس في حاسبات الأشخاص تكون مخفية في برامج تم تنزيميا بدون - 

عمم الأفراد حيث تقوم بعممية مسح كامل لحاسوب الفرد و إرسال تقارير عن حركاتيم 

. عبر الأنترنت بدون عمميم 

لذلك كمو لابد من حماية الخصوصية للؤفراد و منع أي عممية كشف لمعمومات - 

: الأفراد بدون إذن منيم وذلك بالمبادئ و الطرق التالية 
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لابد من أن تكون ىناك طريقة تمكن العميل من الوصول : التداول و المشاركة - 

إلى معمومات و إجراء أي عمميات تعديل أو إضافة أو حذف عمييا بالطريقة الصحيحة 

 .الأمنة

يجب أن يكون العميل متأكد من أن المعمومات التي قدميا : الأمن و التكامل  -4

ىي نفسيا ولم يتم إجراء أي تغيير أو تبديل عمييا و يجب أن يتم حفظيا بمكان أمن لا 

. يمكن لأي شخص غير مصرح لو بالوصول إلييا

 1:حقوق الممكية الفكرية -

: إن الممكية الفكرية ىي كل ما يتم إبتكاره بجيد ذىني و عقمي و يتضمن - 

الإختراعات و الأدب و الأعمال الفنية و العلبمات و الأسماء و الصور و التصاميم 

المستخدمة في التجارة حيث يجب حماية كل ىذه الحقوق و ذلك بمنع إستخداميا من 

. غير إذن أو بيعيا بدون تصريح أو القيام بعمل نسخ ليا و بيعيا 

: إن الحقوق الممكية الفكرية يمكن تقسيميا إلى أربعة أنواع في التجارة عبر الأنترنت

حقوق الطبع - 

. العلامات التجارية - 
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. أسماء المجالات - 

. براءة الإختراع- 

ىي عبارة عن حق تم منحو من قبل الحكومة المفوضة لممالك : حقوق الطبع - 

: حصريا حيث يمنحو ىذا الحق ب

. إعادة نسخ العمل كميا أو جزئيا - 

يجب عمى المستيمكين العملبء أن يكون لدييم الحق بإعطاء : الوعي و الإدراك - 1

أو عدم إعطاء معمومات سرية عنيم لمشركات و يجب أن يكون ىناك إذن مسبق عند 

. رغبة الشركة بإرسال معمومات ما إلى جية أخرى من قبل العملبء 

لابد أن يتم إعلبم كل العملبء عن كيفية التعامل مع : الرضا و الخيار - 2

المعمومات و كيفية حفظيا و كيفية إستخداميا و بماذا قبل أن يتم جمع ىذه المعمومات 

بحيث يكون العميل  

. راض كل الرضا عن الطريقة التي يتم إستخداميا ىذه المعمومات فييا 

. توزيع أو تنفيذ أو نشر ىذا العمل إلى العامة بأي شكل أو طريقة 

. يكون لممالك الحق بتصدير العمل إلى دولة أخرى- 
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: ¹حقوق العلامة التجارية - 

العلبمة التجارية ىي عبارة عن رمز أو علبمة تستخدميا الشركات لتعريف منتجاتيا - 

و خدماتيا و ىذه العلبمة أو الرمز يمكن أن تتكون من كممات أو تصميمات أو أحرف 

أو أرقام أو أشكال أو أي خميط من الألوان أو غيرىا من المعرفات و تحتاج العلبمات 

التجارية إلى عممية تسجيل في القطر الموجود فيو الشركة من أجل حمايتيا من قبل 

القانون و الدولة و حتى تكون العلبمة التجارية مسجمة و محمية من قبل القانون لابد 

من أن تكون العلبمة التجارية مميزة و فريدة و أصمية و غير مسجمة من قبل و عندما 

يتم تسجيميا تصبح ىذه العلبمة باقية و إلى الأبد بشرط أن يتم دفع الرسوم السنوية 

. المستحقة عمى العلبمة التجارية بإنتظام و بدون تأخير 

: ولمالك العلبمة التجارية الكثير من الحقوق الحصرية منيا - 

إستخدام العلبمات التجارية عمى البضائع و الخدمات التي تم تسجيل العلبمة - 

. التجارية ليا

إتخاذ إجراءات قانونية من أجل منع أي شخص أو أي شركة أخرى من إستخدام - 

. العلبمة التجارية من الغير البضاعة أو الخدمة المسجمة ليا في الأصل 

: حقوق أسماء المجالات - 
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من أنواع العلبمات التجارية في العصر الحالي ىي أسماء المجالات لمواقع الأنترنت - 

و إسم المجال ىو عبارة عن إسم يستخدم لتعريف عنوان الأنترنت لموقع ويب لشركة 

معينة والذي يتكون من مجموعة من الصفحات الإلكترونية من ضمنيا الصفحة الرئيسية 

و التي عادة يتم تحميميا عند طمب إسم المجال ومن أمثمة ذلك أسماء المجالات 

 1العالمية التالية 

http : //www.islamonline.net 

http ://www.google.com 

 http ://www.yahoo.com  

:  براءة الإختراع - 

براءة الإختراع ىي وثيقة تمنح صاحبيا الحقوق الحصرية لإختراع أو إبتكار أو - 

إكتشاف معين لعدد محدود من السنوات و براءة الإختراع و جدت لكي تعمل عمى 

حماية الإختراعات التقنية الممموسة و خاصة في مجال الصناعات التقميدية و لم يتم 
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تصميم براءة الإختراع لحماية الإبداعات الفنية و الأدبية حيث يمكن أن يكون الإختراع 

   1.أو الإبتكار عمى شكل جياز مادي ممموس أو وسيمة أو عممية لصنع جياز
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     :خلاصة      

تطرقنا لو في ىذا الفصل نجد بأن التسويق عبر الأنترنت لو   من خلبل ما

نماذجو خاصة بو كنموذج أرثر و نموذج التسمسل اليرمي التأثيري بالإضافة إلى نموذج 

تسويق المنتج عبر الأنترنت كما أن لمتسويق عبر الأنترنت إستراتيجياتو كإستراتيجية 

المكان أي التوزيع و الإستراتيجية الترويجية و إستراتيجية التسعيرة و ىذه النماذج و 

الإستراتيجيات في مجمميا تسعى إلى تسييل تبادل و إنسياب المنتجات بين طرفي 

العممية التسويقية ،و لا ننسى المعوقات التي تقف كتحديات في وجو ممارسة التسويق 

. عبر الأنترنت كالتحديات القانونية الأمنية و تحديات الخصوصية

 

 



:الفصل الثالث  
 :مدخل إلى الشبكات الإجتماعية

 
 مميد  

. ماهية الشبكات الإجتماعية:المبحث الأول

 .ماهية الف ايسبوك:المبحث الثاني

. مواقع التواصل الإجتماعي كأداة للتسويق الإلكتروني:المبحث الثالث

 .خلاصة الفصل
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 :تمهيد

 كما تطرقنا في الفصل الأول إلى مفاهيم التسويق عبر الأنترنت و أساسيته و في 

الفصل الثاني إلى إستراتيجيات التسويق عبر الأنترنت و التحديات التي تواجهه سنتطرق 

في الفصل الثالث إلى مدخل الشبكات الإجتماعية إخترنا الفايسبوك مفصمين في نشأته 

 .مفهومه ،ميزاته إيجابيته و سمبياته 

 . و تطرقنا أيضا إلى أن مواقع التواصل الإجتماعي في التسويق الإلكتروني 
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. ماهية الشبكات الاجتماعية: المبحث الأول 

: نشأة الشبكات الاجتماعية - 1

 ظيرت مواقع التواصل الإجتماعي لأول مرة في الولايات المتحدة الأمريكية،و كانت 

في بداية الأمر خاصة بزملاء الدراسة ،وكان أول موقع لمتواصل الإجتماعي بين طلاب 

م ،حيث 1995 و ذلك في عام classmates.comالمدارس الأمريكية يعرف بموقع 

قسمت كل ولاية في المجتمع الأمريكي إلى مجموعة من المناطق ،بحيث تحتوي 

المنطقة الواحدة عمى مجموعة من المدارس تشترك في ىذا الموقع، ومكن الموقع، 

مستخدميو من الطلاب من البحث عن زملائيم و التفاعل معيم، بالإضافة إلى إمكانية 

 .إضافة الأصدقاء الجدد

في السنوات الأخيرة ظيرت العديد من مواقع التواصل التي كانت مقتصرة عمى فئة - 

قميمة من الناس ، و إستمر الحال كذلك حتى ظير موقع تواصل إجتماعي شيير عرف 

الذي يعتبر واحدا من أوائل المواقع التي كانت مفتوحة لمجميع ، Myspace. comبإسم

. و التي كانت الأكثر شيرة عمى مستوى العالم

: مفهوم الشبكات الإجتماعية - 2

ىي المواقع الإلكترونية التي توفر فييا تطبيقات الإنترنت خدمات لمستخدمييا تتيح - 

ليم إنشاء صفحة شخصية معروضة لمعامة ضمن موقع أو نظام معين ، و توفر وسيمة 



مدخل إلى الشبكات الإجتماعية:                                          الفصل الثالث  

 

 

111 

الصفحة أو مع غيره من مستخدمي النظام ، و توفر خدمات إتصال مع معارف منشئ 

. لتبادل المعمومات بين مستخدمي ذلك الموقع أو النظام عبر الإنترنت

ىي مواقع الإنترنت  :social Media Websأما مفيوم مواقع التواصل الإجتماعي - 

التي يمكن لممستخدمين المشاركة و المساىمة في إنشاء أو إضافة صفحاتيا و 

 1.بسيولة

:  مكونات الشبكات الإجتماعية- 3

الشبكات الإجتماعية و أدواتيا لمتواصل الإجتماعي تتكون عموما من عدة تطبيقات - 

: أو مواقع ،أىميا ىي 

وىي المواقع التي تسمح بإنشاء صفحات خاصة : مواقع التواصل الإلكترونية: أولا 

. بالأشخاص و التواصل مع أصدقائيم و معارفيم ،مثل موقع ماي سبيس و فيس بوك 

وىي مواقع إلكترونية تمثل مفكرات شخصية أو :Blogs المدونات الإلكترونية:ثانيا

صحف شخصية تسرد من خلاليا الأفكار الشخصية للأفراد أو الجماعات وىي مفتوحة 

. أمام الجميع

                                                           
 .24،دار النفاس للنشر و التوزيع،ص 1،طثورة الشبكات الإجتماعية،(2011)المقدادي يوسف غسان خالد1
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وىي الصفحات التي ينشئيا العامة عبر موقع موسوعة مفتوحة  :Wikisالوبكيز - 

أشيرىا موقع  (سيوفر تجاري متوفر لمجميع مجانا )مخزنة عمى جياز خادم عام 

ويكابيديا وىي تسمح للأشخاص العاديين بإضافة أو تدقيق أو تعديل صفحات عن 

. معمومة أو تعريف معين عمى ىذه الموسوعة الإلكترونية ذات المصدر المفتوح

أو مواقع البث الإلكترونية، وىي المواقع التي توفر خدمة :Podcastsالبودكاستس - 

تحميل أو تنزيل الأغاني و الأفلام لممشتركين في ىذا الموقع أو برنامج التنزيل ، مثل 

. أبل أي تيونز

وىي مواقع توفر مناطق أو فسحات إلكترونية : Forums المنتديات الإلكترونية- 

لمتعبير عن الرأي وكتابة المواضيع العامة ،وىي عادة ما تدور حول موضوع معين ، 

أي لكل منتدى تخصص معين ، مثل منتدى لمموسيقى ،وىي من أكثر مواقع التواصل 

الإجتماعي إنتشارا ،لأنيا سيمة الإشتراك و لا تحتاج لتقنية كبيرة لإضفاء موضوع كما 

. 1في المدونات مثلا

ىي المجتمعات التي تنظم و تبادل : Content communitiesمحتوى المجتمعات 

أنواع معينة من المحتوى ، و الأكثر شعبية منيا ىو محتوى المجتمعات التي تميل إلى 

                                                           
 .26-25،مرجع سبق ذكره،ص ص (2011)المقدادي يوسف غسان خالد1
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 أو فيمم del.icio.us ،أو حول رابط كتاب Flickrتشكيل روابط حول صورة 

. (يوتيوب)فيديو

ىي مواقع تجمع بين ميزات مواقع التواصل  : Microbloggingالمايكروبموجز  - 

الإجتماعي من حيث إنشاء صفحة بمعموماتك الخاصة ، وبين ميزات المدونات 

الإلكترونية من حيث سيولة نشر أخبارك الخاصة و توفير قناة إعلامية خاصة بك 

 تتم إما عبر الإنترنت أو عبر الياتف المحمول ،وموقع Updates،وىذه التحديثات 

 .التويتر ىو خير مثال عمييا

: خصائص الشبكات الإجتماعية-4

الشبكات الإجتماعية ىي المواقع الإلكنرونية التي تتمتع بالخصائص الفريدة بيا - 

: التالية

وسائل المواقع الإجتماعية تشجع المساىمات وردود  :  Participatuionالمشاركة - 

الفعل من الأشخاص الميتمين ،حيث إنيا تطمس الخط الفاصل بين وسائل الإعلام و 

. الجميور

معظم وسائل الإعلام عبر مواقع التواصل الإجتماعي تقدم  : Opennessالإنفتاح - 

خدمات مفتوحة لردود الفعل و المشاركة ،أو الإنشاء و التعديل عمى الصفحات ،حيث 
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إنيا تشجع التصويت و التعميقات و تبادل المعمومات ،بل نادرا ما توجد أية حواجز أمام 

. الوصول و الإستفادة من المحتوى

حيث تتميز مواقع التواصل الإجتماعي ووسائل الإعلام : Conversationالمحادثة - 

الإجتماعية عن التقميدية من خلال إتاحتيا لممحادثة في إتجاىيين ، أي المشاركة و 

 1.التفاعل مع الحدث أو الخبر أو المعمومة المعروضة

وسائل الإعلام الإجتماعية تسمح لممجتمعات المحمية : Communityالمجتمع - 

لتشكيل مواقعيا الخاصة بسرعة و التواصل بشكل فعال ،ومن ثم ترتبط تمك المجتمعات 

في العالم أجمع حول مصالح أو إىتمامات مشتركة ،مثل حب التصوير الفوتغرافي ،أو 

قضية سياسية ،أو لمتعميم ،أو برنامج تمفزيوني مفضل ،ويصبح العالم بالفعل قرية 

. صغيرة تحوي مجتمعا إلكترونيا متقاربا

تتميز مواقع التواصل الإجتماعي بأنيا عبارة عن  :  Connectedness الترابط- 

شبكة إجتماعية مترابطة بعضيا مع البعض ،وذلك عبر الوصلات و الروابط التي 

توفرىا صفحات تمك المواقع و التي تربطك بمواقع أخرى لمتواصل الإجتماعي أيضا 

،مثل خبر ما عمى مدونة يعجبك فترسمو إلى معارفك عمى الفيسبوك و ىكذا ،مما يسيل 

. و يسرع من عممية إنتقال المعمومات

                                                           
،دار العربي للنشر و التوزيع،ص 1،طوسائل الإتصال الحديثة من الجريدة إلى الفيس بوك،(2011)عامر حسين فتحي1

27. 
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: الأثار الإيجابية لمشبكات الإجتماعية- 

بلا أدنى شك أن تكنولوجيا الشبكات الإجتماعية و مواقع التواصل الإلكترونية 

،أضفت بعدا إيجابيا جديدا عمى حياة الملايين من البشر ،بل قد يعزي البعض ليا فضل 

تغيير حياة البشرية للأفضل ، من إحداثيا لتغييرات ثقافية و إجتماعية و سياسية و 

: ىيالاجتماعيةإقتصادية في حياة مجتمعات بأكمميا ،ومن أىم الأثار الإيجابية 

نافذة حرية مطمة عمى العالم ،لقد وجد الملايين من أبناء الشعوب الأجنبية و العربية - 1

 نافذة حرة ليم للإطلاع عمى أفكار و ثقافات الاجتماعيةبشكل خاص ،في الشبكات 

العالم بأسره ،فقد وفرت ىذه المواقع مخرجا لمملايين من أنباء الطبقات الوسطى و الفقيرة 

لكي يتواصموا مع أمثاليم حول العالم و مجانا دون الحاجة لمسفر ، كما وفرت متنفسا 

لمملايين من نساء و شبان العالم الثالث و خاصة في دولنا العربية لميروب من الواقع 

 1.المحبط و القمع الإجتماعي و قيود العادات و التقاليد

فرصة لتعزيز الذات ، فمن لايممك فرصة لخمق كيان مستقل في المجتمع يعبر - 2- 

عن ذاتو ، خاصة في مجتمعاتيا العربية حيث الشاب و الشابة يقبعون في ظل الأىل و 

يتبعونيم في تصرفاتيم و عاداتيم و ثقافتيم ،فإنو عند التسجيل بمواقع التواصل 

الإجتماعي و تعبئة البيانات الشخصية ، يصبح لك كيان مستقل و عمى صعيد عالمي  
                                                           

 39ط ،دار شمس النهضة للنشر و التوزيع،ص .،دأثر الفيسبوك على المجتمع، (2010)فضل الله خضر مبارك وائل 1
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ويبدأ الشاب أو الفتاة بالشعور بذاتو الإفتراضية تكبر و تتطور مع تفاعميم مع الغير و 

تواصميم مع مختمف الحضارات و الثقافات الأخرى ،فتتوسع أفاقيم و مداركيم أكثر مما 

. لو بقوا رىائن محصورة في محيط العائمة و العشيرة

أكثر إنفتاحا عمى الأخر،إن التواصل مع الغير ، سواء أكان ذلك الغير مختمف - 3

عنك في الدين و العقيدة و الثقافة و العادات و التقاليد و المون و المظير و الميول 

 عمى الغير و التي تتمتع بيا معظم مواقع التواصل الانفتاح،ومع إنخراطك ضمن ثقافة 

فإنك ستتعرف عمى أشخاص جدد ،خاصة كون مواقع التواصل ىذه توفر خاصية 

 اكتسبتإضافة الأصدقاء و إرسال الرسائل الودية لمدعوة من الشخص الأخر، فإنك قد 

صديقا ذاىوية مختمفة عنك و قد يكون بالغرفة التي بجانبك أو عمى بعد ألاف الأميال 

. في قارة أخرى

 سيولة الاجتماعيةمنبر لمرأي و الرأي الأخر،إن من أىم خصائص مواقع التواصل - 4

التعديل عمى صفحاتيا ،وكذلك حرية إضافة المحتوى الذي يعبر عن فكرك الخاص 

،وبالتالي حرية التعبير عن رأيك و فكرك و معتقداتك ،و التي قد تتعارض مع الغير 

،فالسجال مفتوح أمام حرية التعبير ،و الغمبة لمن لو الحجة الأقوى ،فلا تعتيم عمى 

الأراء ،مما جعل مواقع التواصل أداة قوية لمتعبير عن الميول و التوجيات الشخصية 

. تجاه قضايا الأمة المصيرية
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التقميل من صراع الحضارات ، فقد تعزز مواقع التواصل الإجتماعي من ظاىرة - 5

العولمة الثقافية ،ولكنيا في الأن ذاتو تعمل عمى جسر اليوة الثقافية و الحضارية ، 

وذلك من خلال ثقافة التواصل المشتركة بين مستعممي تمك المواقع ، و كذلك تبيان و 

توضيح اليموم العربية لمغرب بدون زيف الإعلام و نفاق السياسة ، و كذلك إيصال 

مخاوف الغرب النابعة من جيمو بحقيقة الثقافة العربية و الإسلامية، مما يفضي بالنياية 

 1.إلى تقارب فكري عمى صعيد الأشخاص فالجماعات و الدول

تزيد من تقارب العائمة الواحدة ،فاليوم و مع تطور تكنولوجيا التواصل ،فإنو أصبح - 6

أيسر عمى العائلات متابعة أخبار بعضيم البعض عبر مواقع التواصل الإجتماعي ، 

خاصة و أنيا أرخص من نظيراتيا الأخرى من وسائل الإتصال المختمفة ، و لذلك فقد 

أصبحت العديد من العائلات العربية تطمئن عمى أحوال أبنائياو أقربائيم عبر التواصل 

. من خلال يسفيسبوك أو بالتحدث المرئي عبر سكايب و غيره

 

 

: الأثار السمبية لمواقع التواصل الإجتماعي- 

                                                           
 .40،مرجع سبق ذكره،ص (2010)فضل الله خضر مبارك وائل 1
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كما يوجد أثار إيجابية لمواقع التواصل الإجتماعي فإنو يوجد ليا جانبيا السمبي أيضا - 

،فيي يلاح ذو حدين ، يصمح بيد مستخدمو ، و سبب ذلك الإستخدام و يفسد بسببو 

: أيضا ،ومن تمك الأثار السمبية 

يقمل من ميارات التفاعل الشخصي ،فمنع سيولة التواصل عبر موقع الفايسبوك أو - 1

لينكدان و غيره و في مختمف الأوقات ، فإن ذلك سيقمل مع الزمن التفاعل عمى الصعيد 

الشخصي للأفراد و الجماعات المستخدمة لمفيسبوك ، و كما ىو معروف فإن ميارات 

التواصل الشخصي تختمف عن ميارات التواصل الإلكتروني ، ففي الحياة الطبيعية لا 

. تستطيع أن تغمق محادثة شخص فورا و أن تمغيو من دائرة تواصمك بكبسة زر 

مواقع التواصل مع خدماتيا الترفييية التي توفرىا لممشتركين ،قد : إضاعة الوقت - 2

تكون جذابة جدا لدرجة تنسى معيا الوقت ، وىو ما أثبتتو العديد من الدراسات 

الإجتماعية ، ومنيا دراسة المواقع الإجتماعية و تأثيرىا عمى المجتمع السعودي ، والتي 

من الإناث ، فيناك % 37من مستخدمي الفيسبوك من الرجال و % 66أدرجت أن 

من الطالبات الجامعة يقضين أكثر من ثلاث ساعات في تصفح الفيس بوك فقط % 16

لقضاء وقت الفراغ ، فإذا  ماجمعنا ىذه الساعات عمى مدار العام لوجدناىا تعادل وقتا 



مدخل إلى الشبكات الإجتماعية:                                          الفصل الثالث  

 

 

119 

كبيرا لو وظف بشكل سميم لتحقق فائدة ، مع  العمم أن المعدل الطبيعي ىو من ساعة 

. 1إلى ساعتين في اليوم فقط وذلك لمتواصل عبر جميع المواقع و ليس عبر موقع واحد

قمة إستخدام مواقع التواصل الإجتماعي لغير الترفيو من قبل مجتمعاتنا العربية - 3

،فاللأسف إن إستخدام مواقع التواصل الإجتماعي لغير أعراض الترفيو كالتعميم و البحث 

عن عمل و التجارة الإلكترونية أفي الوطن العربي ،أقل من المجتمعات الغربية في 

أمريكا و دول أوروبا بشكل كبير ، و السبب ىو أن المفيوم العام لدى المشتركين العرب 

في ىذه المواقع ،ىو أنيا لمتواصل مع الأىل و الأصدقاء أو لمترفيو فقط، غاضين 

. الطرف عن فوائدىا الجمة في التواصل عمى كافة الأصعدة و المجالات

الصداقات قد تكون مبالغا بيا أو طاغية في بعض الأحيان ،فجمع الأشخاص الذين - 4

تعرفيم عبر مواقع التواصل ،سواء أكانوا من العائمة أو أشخاص جدد،تضيفيم كأصدقاء 

وىو لقب غير دقيق ،لأن الصداقة تتشكل مع الزمن و ليس فورا ،ففييا نوع من النفاق ، 

كذلك فإن وجود الملايين من الأشخاص الذين ليم الإىتمامات نفسيا و الذين يمكن أن 

تضيفيم قد يكون طاغيا ،ولن يترك لك الكثير من الوقت لمرد و التواصل إذا أضفت 

المئات من الناس كأصدقاء ،وىذه إحدى المشاكل الإجتماعية التي يواجيا العديد من 

                                                           
 .30، دط ،دار النهضة العربية للنشر و التوزيع ،صنشأة وسائل الإتصال و تطورها،(2007)القوزي علي محمد1
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مستخدمييا ،وقد يكون ىنالك أناس لاترغب بيم و لكنك مضطر أن تقبل صداقتيم إذا 

 . 1وجدوك عبر الموقع ، مما يشكل إحراجا كبيرا لمبعض

. ماهية الفيسبوك: المبحث الثاني- 

 : نشأة الفيسبوك- 1

 كما ىو معروف في أروبا و ىو يشير إلى دفتر Facebookمصطمح الفيسبوك - 

ورقي يحمل صورا و معمومات لأفراد في جامعة معينة أو مجموعة و من ىنا جاءت 

تسمية الموقع و تعتبر ىذه الطريقة شائعة لتعريف الأشخاص خصوصا في الجامعات 

الأجنبية ببعضيم حيث يتصفح المنتسبون في الجامعة ىذه الدفاتر لمعرفة المزيد عن 

الطمبة المتواجدين في نفس الكمية  

 حين كان 2004مؤسس الموقع مارك زكريبرج أطمق الموقع في الرابع من فبراير - 

طالبا في جامعة ىارفارد ، فقط لكن تم تطويره لاحقا ليسمح لطمبة الجامعات بشكل عام 

بالإشتراك في الموقع من ثم تم السماح ليشمل طمبة المدارس الثانوية و أي شخص 

. سنة13يتعدى عمره 

يغتبر الفايسبوك الأن من أكبروأشير المواقع العالمية المتخصصة في العلاقات - 

الإجتماعية و التعارف و بناء الصداقات عمى الإطممق الموقع ليس حكرا عمى أحد 
                                                           

 .31،مرجع سبق ذكره،ص(2007)القوزي علي محمد1
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فالتسجيل فيو مجانا و سيل و يستطيع أي شخص أن يستخدمو ، يعد الموقع ألة 

إعلامية ضخمة لطالما إستخداميا الكثيرين في تنفيذ حملات إعلانية أو ترويج لمنتجات 

معينة كتسويق و أكبر الأحداث التي تم الإستفادة فييا عبر المواقع نذكر منيا ىو قيام 

رجال السياسة الأمركيين لإجتذاب أصوات الناخبيين في الإنتخابات فيكفي أن أنصار 

أستخدموا الفيس بوك لييجتذبوا أصوات الشعب  (أوباما)مرشح الرئاسة الأمريكية و قتيا 

 أفريل أسوة في ىذا المجال حيث 6الأمريكي و عمى مستوى الشرق الأوسط قام شباب 

 أفريل من الفيس بوك وكانت رسالة بسيطة جدا تنتشر بين 6أنيم حرصو عمى إضراب 

الناس عمى الفيسبوك توضح اليدفمن الإضراب و أيضا المقاطعة الشييرة التي تمت 

و كميا أحداث كانت 2009من أكتوبر 24 أيام التي تمت في 3ضد الموقع ذاتو و لمدة 

. 1نتائجيا قوية

 الأن أصبح رجل أعمال 1984 ماي 14مؤسس الفيس بوك مارك زكربيرج من مواليد 

و مبرمج أمريكي يعمل كمدير كرئيس تنفيذي لشركة فيس بوك التي تممك موقع الفيس بوك 

. الإجتماعي

 

:  مفهوم الفايسبوك- 2
                                                           

 13ط،دار شمس النهضة للنشر و التوزيع،ص .،دأثر الفيسبوك على المجتمع، (2010)فضل الله خضر مبارك وائل 1
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فيس بوك بالإنجميزية موقع ويب لمتواصل الإجتماعي يمكن الدخول إليو مجانا و - 

تتديره شركة الفيس بوك محدودة المسؤولية كمكممية خاصة ليا ، فالمستخدمون بإمكانيم 

الإنضمام إلى الشبكات التي تنظميا المدينة أو جية العمل أو المدرسة أو الإقميم و ذلك 

من أجل الإتصال بالأخرين و التفاعل معيم كذلك يمكن لممستخدمين إضافة أصدقاء 

إلى قائمة أصدقائيم و إرسال الرسائل إلييم،و أيضا تحديث ممفاتيم الشخصية و تعريف 

الأصدقاء بأنفسيم ويشير إسم الموقع إلى دليل الصور الذي تقدمو الكميات و المدارس 

التمييدية في الولايات المتحدة الأمريكية إلى أعضاء ىيئة التدريس و الطمبة الجدد ، و 

. 1الذي يتضمن و صفا لأعضاء الحرم الجامعي كوسيمة لمتعرف إلييم

 

 

 

 

 

 

                                                           
 14، مرجع سبق ذكره ،ص (2010)فضل الله خضر مبارك وائل 1
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: مميزات الفيس بوك- 3

فعندما تشترك بالموقع عميك أن تنشئ ممفا شخصيا  : Profileالممف الشخصي - 

يحتوي عمى معموماتك الشخصية، صورك،الأمور المفضمة لك،و كميا معمومات 

. لمشركات التي تريد أن تعمن لك سمعيا بالتحديد

وبيا يستطيع المستخدم إضافة أي صديق أو أن يبحث : addfriendإضافة صديق - 

. عن أي فرد موجود عمى شبكة الفيس بوك بواسطة بريده الإلكتروني

تستطيع من خلال خاصية إنشاء مجموعة إلكترونية عمى :Groupsإنشاء مجموعة - 

الإنترنت أن تنشئ مجتمعا إلكترونيا يجتمع حول قضية معينة ، سياسية كانت أم 

 بيذه المجموعة حصريا لمعائمة و الاشتراكإلخ ، وتستطيع جعل ... أم رياضية اجتماعية

. الأصدقاء ،أو عامة يشترك بيا من ىو ميتم بموضوعيا

وىي عبارة عن مساحة مخصصة في صفحة الممف الشخصي  : Wallلوحة الحائط- 

. لأي مستخدم بحيث تتيح للأصدقاء إرسال الرسائل المختمفة إلى ىذا المستخدم 

 وىي الخاصية التي تمكن المستخدمين من تحميل الألبومات Photos:الصور - 

. والصور من الأجيزة الشخصية إلى الموقع و عرضيا
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التي تتيح لممستخدمين إمكانية إبلاغ أصدقائيم بأماكنيم و ما : Statusالحالة - 

. يقومون بو من أعمال في الوقت الحالي 

التي تظير عمى الصفحة الرئيسية لجميع  : News feedالتغذية الإخبارية - 

المستخدمين ،حيث تقوم بتمييز بعض البيانات ،مثل التغييرات التي تحدث في الممف 

. الشخصي ،و كذلك الأحداث المرتقبة و أعياد الميلاد الخاصة بأصدقاء المستخدم

ميزة تتيح لممستخدمين إرسال ىدايا إفتراضية إلى أصدقائيم تظير : Giftsاليدايا - 

عمى الممف الشخصي لممستخدم الذي يقوم بإستقبال اليدية و يمكن إرفاق رسالة 

. 1شخصية بيا

وىو المكان أو الفسحة الأفتراضية الذي يتيح لممستخدمين : Marketplace السوق  _

. نشر إعلانات مبوبة مجانية

تستطيع إنشاء صفحة خاصة : Facebookإنشاء صفحة خاصة عمى الموقع - 

بموضوع معين و يكون إسم الوميين الخاص بيا منتييا بفي سبوك ، ويتيح لك أن تمروج 

لفكرتك أو منتجك أو حزبك أو جريدتك ، و يتيح الموقع أدوات لإدارة و تصميم الصفحة 

و لكنيا ليست أدوات متخصصة كما في المدونات ، و كذلك يتيح أدوات لتويج الصفحة 

 و التي تدفع مبمغا يوميا أو شيريا أو سنويا يتراوح بين بضعة Face book Addsمع 

                                                           
  44، مرجع سبق ذكره ،ص(2010)فضل الله خضر مبارك وائل 1
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سنتات إلى الألاف بل الملايين في حالة الإعلان لمئات المشتركين عمى الموقع لكي 

. يتمكنوا من رؤيتو

إيجابيات و سمبيات الفيس بوك  - 4

: إيجابيات الفايسبوك- 

يعرض الدعاة و المسممون عموما دعوتيم بمختمف : وسيمة لنشر الدعوة إلى الله - 

الطرق و الأساليب ، و بسبب الإقبال من الناس عمى الفيس بوك فيمكن أن يكون نقطة 

. تأثير ميمة في ىذا المجال 

. نافذة للإعلام و نشر الأخبار المختمفة فور حدوثيا - 

البحث عن صديق أو قريب إفتقدتو قريبو منذ زمن و لم تعد بينيما صمة ،فيمكن أن - 

. يجده من خلال البحث عن إسمو في الفيس بوك

. وسيمة لمحصول عمى الأخبار و مختمف المجالات العممية و الدينية و الثقافية- 

. باب لمتواصل مع الأصدقاء و الأقارب الموجودين في أماكن بعيدة- 

 .1سبب لمتسمية و الترويج عن النفس و لكن بالضوابط الشرعية و عدم تضييع الوقت- 

 
                                                           

 30،مرجع سبق ذكره ،ص (2007)القوزي علي محمد1
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: الأثار السمبية لمفايس بوك- 

ضياع الساعات وىدر الأوقات وفوات كثير من الأعمال التي يمكن أن ينتفع بيا - 

. الفرد و ينفع بيا غيره ،أبرزىا عبادة الله التي من أجميا خمق الإنسان 

قمة التواصل الشخصي مع الأسرة و الأصدقاء ،وضعف الروابط و العلاقات الودية - 

. ،بسبب قضاء وقت كبير عمى الفيس 

. نشر إساءات لدين الإسلام و العقيدة- 

. التسبب بالتعب لمعين ،فضلا عن إرىاق الجسد عموما بسبب إطالة إستخدامو- 

وسيمة لمفساد الأخلاقي فمن خلاليا يدخل الأبناء عمى المواقع الإباحية و يتصفحون - 

. الصور و الفيديوىات دون رقيب 

النقاشات الطويمة التي تحدث أحيانا و تتسبب بالخلافات ، لأن الكتابة و حدىا لا - 

. توصل الفكرة واضحة كما لو كان الحديث مباشرا

. 1نشر أسرار البيوت و الخصوصيات التي ينبغي الإحتفاظ بيا- 

 

                                                           
 .31، مرجع سبق ذكره،ص (2007)القوزي علي محمد1
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. مواقع التواصل الاجتماعي كأداة لمتسويق الإلكتروني: المبحث الثالث 

صار اليوم بفضل أدوات تسويق مواقع التواصل الاجتماعي، و المخصصة لعمر - 

معين أو قطاع معين ، صار بإمكاننا إنشاء صفحة تسويقية خاصة بالمنتج أو إضافة 

خبر عنيا عمى الحائط الخاص بنا عمى موقع الفايسبوك و بذلك نوفر مبالغ طائمة و 

. نحصل عمى نتائج تسويقية مضمونة لمنتجاتنا 

: ومن بين المزايا التي أضافتيا مواقع التواصل الاجتماعي لمتسويق الإلكتروني أىميا - 

. زيادة قاعدة المستيمكين - 1

. جعل حملات التسويق الإلكتروني أكثر شخصية- 2

. تحسين العلاقات بين الشركة و المستيمك- 3

. إيجاد نموذج كامل و متصل من الأعمال الإلكترونية - 4

. تخفيض تكاليف الأعمال الإلكترونية- 5

. زيادة معدلات الأرباح المحققة من الأعمال الإلكترونية- 6
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ىناك الكثير مما يمكن أن تقدمو تقنية التواصل الإجتماعي الإلكتروني لتطوير * 

. 1الأعمال و التسويق الإلكتروني

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
                                                           

 33ط، دار أبو نواف للنشر والتوزيع،ص .،دالتسويق للجميع ، (2009)شبايك رؤوف 1
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 خلاصة 

 تمعب الاجتماعيمن خلال ماتطرقنا لو في ىذا الفصل نجد بأن مواقع التواصل 

  بفعل ما عجز الاجتماعيدورا ميما في التسويق الإلكتروني حيث نجحت مواقع التواصل 

 لغاتيم و ثقافتيم و عقائدىم ، وذلك من اختلافعنو شئ أخر وىو جمع الناس عمى 

. الاجتماعيةخلال المزايا التي تتصف بيا ىذه الشبكات 
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تعتبر صفحة أونو مف المنافذ الترويجية التسويقية عبر :UNOالتعريف بالصفحة - 1

الأنترنت كما أنيا توفر مزايا فريدة مف المعمومات التي تحمميا ىذه الأخيرة و تقديميا 

. لمزبوف

: الشعار -

 

. الأجنبية– العامية – الفصحى : تتعامؿ الصفحة بالمغات التالية :خيارات المغة - 

تـ التصميـ النيائي لمصفحة الخاصة بالتسويؽ عبر :الجانب الفني لمصفحة  - 

الفايسبوؾ مف طرؼ مختص في تصميـ المواقع عمى الأنترنت مما جعميا تتسـ بالجاذبية 

. و الراحة والتناسؽ في ألوانيا و عناصرىا مما ساعد عمى إبلاغ رسالتيا التسويقية 
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وتتميز ىذه الصفحة ببساطتيا و بسيولة التصفح و القراءة و الجاذبية و توفر عنصر 

. التشويؽ بيا مف خلاؿ تقديميا لمصور و معمومات تفصيمية عف المنتج

كما أف ىذه الصفحة تستغؿ إلى أقصى حد العناصر السمعية البصرية في عرض - 

المنتجات و ترويج إسـ المركز و شعاره ،كما أنو يمكف لمعملاء الإتصاؿ المباشر بالمركز 

 .مف خلاؿ رقـ الياتؼ

أكثر الألواف إستخداما في الصفحة ىي الأزرؽ و البرتقالي و :إستخدام الألوان - 

. الأسعار بالموف الأسود و الأزرؽ مريح لمعيف و الأصفر مثير للإنتباه 

أما بالنسبة لخط الكتابة فتـ الإختيار نمط كتابة واضح وتجنب الكتابة المائمة التي تدؿ 

ىنا عمى الجدية و عدـ الإكثار مف البنط العريض ،فنلاحظ مف خلاؿ الصفحة تناسؽ 

 .بيف كؿ مف النص و الصور 

لقد تـ الترويج لصفحة أونو في العديد مف المواقع : الترويج و الإعلان عبر الصفحة- 

الأخرى و خاصة مواقع التواصؿ الإجتماعي الفايسبوؾ ،لأف شيرتو الكبيرة تعود لإحتلالو 

. المرتبة الأولى مف خلاؿ العدد الضخـ مف تصفحيا يوميا 

. كما أف ىذه الصفحة متواجدة عمى موقع الفايسبوؾ ، ويمكف العثور عمييا بسرعة كبيرة



 الإطار التطبيقي                                               تقييم مستخدمي صفحة أونو
 
 

 

134 

وتتميزكما قمنا سابقا بسيولة التصفح  أما فيما يخص الإعلانات عبر الصفحة فمقد وضع 

القائموف عبر ىذه الصفحة فمقد وضع القائموف عمى ىذه الصفحة شروط صارمة 

للإعلاف بيا و ذلؾ مف أجؿ حماية المستيمكيف مف النصب و الإحتياؿ مف خلاؿ رقـ 

المعمف لرقـ ىاتفو كضمانة لمعرفة ىويتو و الإعلاف عبر ىذه الصفحة مجاني و متوفر 

. لمجميع 

 يعد دخوؿ المستخدـ لمصفحة عبر الفايسبوؾ فيتمعف :الشراء من خلال الصفحة- 

المستخدـ في كؿ ماتقدمو ىذه الأخيرة و بعد ذلؾ يجد أف الإعلانات تشترؾ في 

مواصفات معينة فيتوجو إلى الفئة التي تيمو التي تجذب إنتباىو فكؿ إعلاف في الصفحة 

يحمؿ خانة بتفاصيؿ أكثر حوؿ الإعلاف ويحمؿ أيضا معمومات للإتصاؿ بالمعمف كرقـ 

الياتؼ و البريد الإلكتروني و يمكف أف يترؾ لو رسالة مف خلاؿ الصفحة بالإضافة إلى 

. إمكانية إبداء وجوىات النظر الخاصة للإعلانات المنشورة

. فإذا أراد الزبوف الشراء عبرىا يتصؿ بالمعمف و يتفاىـ عف كيفية و تسميـ المنتج 

بعد إطلاع الزبوف عمى المنتج و الإقتناع بو عبر شبكة : التوزيع من خلال الصفحة- 

الأنترنت تكوف الخطوة التي تتبع ذلؾ مباشرة ىي توزيع المنتج لتحقيؽ عممية التسميـ بعد 

: فحص الزبوف لممنتج وتتبع صفحة أونو نمط التوزيع المختمط وىو كالتالي 
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تتـ عممية ترويج و بيع السمع مبدئيا عمى : توزيع سمع و الخدمات عبر الصفحة- 

الصفحة لكف تقرير و تأكيد عممية البيع و التسميـ يتـ عمى أرض الواقع أي مف خلاؿ 

تفاىـ طرفي العممية التسويقية بالإلتقاء في مكاف معيف لمعاينة السمعة و التحقؽ مف 

. مواصفتحا و بعد ذلؾ إتخاذ قرار الشراء و التسميـ

إف التسعيرة عبر الصفحة لاتخضع لقوانيف معينة بؿ أف كؿ : التسعيرة غبر الصفحة - 

 .معمف حر في وضع السعر الذي يلائمو إنطلاقا مف مواصفات المنتج و طبيعتو

إف اليدؼ الأساسي لمعلاقات العامة ىو الحصوؿ عمى : العلاقات العامة عبر الصفحة- 

ثقة العملاء و الزبائف وبناء وتدعيـ علاقات طيبة وخمؽ سمعة إيجابية و إيجاد جو مف 

التفاىـ المتبادؿ بيف الصفحة و جميورىا لبناء صورة ذىنية تدعميا و قد كسبت ىذه 

الصفحة شعبية كبيرة و إعجابا كثيرا مف طرؼ المتصفحيف و المتعامميف معيا و ذلؾ مف 

خلاؿ إستراتيجيات التي تتبعيا في تقديـ خصائصيا المختمفة وتعتمد أساسا عمى حماية 

. المستيمؾ و المشتري مف خلاؿ الصفحة و ذلؾ بمعرفة ىوية المسوقيف

سنعرض مف خلاؿ ىذه الدراسة أىـ الخطوات التي تـ الإعتماد عمييا و ذلؾ بتوضيح * 

الإجرءات المنيجية لمدراسة الميدانية ودراسة خصائص العينة وعرض نتائج الإستقصاء و 

. تحميميا
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 :عرض و تحميل بيانات الدراسة الميدانية-2

الجنس، السن ، المستوى المعيشي متغيرات :البيانات الشخصية لممستخدمين - 

. ،الدخل

 :البيانات الشخصية لممبحوثين (4 إلى 1من )الجدول - 

 .يمثل توزيع العينة حسب الجنس:1جدول 

 %النسبة  التكرار  الجنس

 %54 27 ذكر 

 %46 23 أنثى 

  %100 50 المجموع

أي الإناث % 54مف خلاؿ الجدوؿ نلاحظ أف أغمبية مفردات العينة ىـ ذكور و يمثموف 

، و ىذا يبف لنا أف فئة الذكور أكثر إقباؿ عمى %46تمثؿ نسبة معتدلة جدا ما تعادؿ 

الصفحة نظرا لما تقدمو الصفحة مف خدمات مناسبة و متطمباتيـ اليومية، أما فيما يخص 

فئة الإناث فلاحظنا مف خلاؿ تفريغنا لمبيانات أف نسبة إقباليف عمى الصفحة قميمة مقارنة 

 .بفئة الذكور
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 توزيع أفراد العينة حسب متغير السن: 2الجدول 

 %النسبة  التكرار السن

 %24 12  سنة23أقل من 

 %36 18  سنة30 سنة إلى 23من 

 % 40 20  سنة فما فوق30من 

 %100 50 المجموع

 30مف خلاؿ الجدوؿ نلاحظ أف الفروؽ الحالة إحصائيا ىي لصالح الفئة العمرية مف - 

 30-23 أما الفئة العمرية مف 20و مجموع تكرارىا % 40فما فوؽ حيث نسبتيا المئوية 

 23فيما يخص الفئة العمرية أقؿ مف  % 18و مجموع تكرارىا  % 36نسبتيا المئوية 

سنة فما 30و يوضح ىذا الأخير أف الفئة العمرية مف  % 24سنة بمغت نسبتيا المئوية 

 .فوؽ  قد تتمثؿ في الآباء أو أرباب البيوت لأنيـ ىـ الأكثر مسؤولية

 .يمثل توزيع العينة حسب متغير المستوي المعيشي: 3جدول 

 النسبة المئوية التكرار المستوى المعيشي

 %50           25         جيد

 %30 15        متوسط

 %20 10         متدني 

 %100 50 المجموع
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الأغمبية العظمى مف مفردات العينة ىـ مف الجيد  نلاحظ أف مف خلاؿ معطيات الجدوؿ 

في حيف مثمث الفئة المتدنية  % 30أما فيما يخص الفئة المتوسطة تعادؿ  % 50بنسبة 

، و ىذا مايوضح جميا أف ىذه الصفحة تخدـ فئة الأغنياء أكثر مف غيرىا مف  20%

 .الفئات الأخرى

. توزيع مفردات العينة حسب متغير الدخؿ- 4

 النسبة المئوية التكرار        الدخؿ

 %16          8          جيد

 %60 30        متوسط

 %24 12         متدني 

 %100 50 المجموع

أما الفئة  %60مف خلاؿ الجدوؿ نلاحظ أف دخؿ أغمبية المستخدميف متوسط بنسبة - 

، و مف خلاؿ تفريغنا  %16أما فيما يخص الفئة الجيدة بنسبة  % 24الضعيفة بنسبة 

 .لمبيانات أعلاه التمسنا وجود نفس الدخؿ بالنسبة لمفئتيف وىما مف أوفياء
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 .  UNOعادات و أنماط إستخدام صفحة أونو:تحميل المحور الأول - 

 يتمثؿ في تقديـ المركز التجاري أونو خدمات متنوعة لمزبائف:الجدول الأول- 1

 ىؿ أنت مف متتبعي صفحة أونو؟: 1السؤاؿ 

            اىمتغيس

 الإجابة

 اىمجمىع الإواث اىرمىز

 

 %اىىسبة 

 %                                                                                                          اىىسبة  اىتنساز %اىىسبة  اىتنساز

 %40 20 %10 05 %30 15 دائما 

 %24 12 %04 02 %20 10 أحياوا

 %36 18 %26 13 %10 05 وادزا

  %100 50 %36 20 %60 30 اىمجمىع

مف خلاؿ ىذا الجدوؿ نجد اف الأغمبية الساحقة مف متتبعي صفحة أنو ذكور فنجد 

أما فيما يخص الإناث %10أما نادرا نجد%20تتبع بصفة دائمة أما أحيانا فنجد 30%

ومف ىنا %26أما نادرا  %04تتبع بصفة دائمة أما احيانا تقدر بنسبة %10نجد بنسبة 

.  لا تقبؿ بتاتا عمى ىذه الصفحة مقارنة بفئة الذكورالإناثفئة نستخمص 
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 كيؼ تعرفت عمى صفحة أونو؟: مف المحور الأوؿ02السؤاؿ : 02الجدول 

            اىمتغيس

 الإجابة

 اىمجمىع الإواث اىرمىز

 

 %اىىسبة 

 %                                                                                                          اىىسبة  اىتنساز %اىىسبة  اىتنساز

عه طسيق مىاقع 

اىتىاصو 

 الإجتماعي

15 30% 05 10% 20 40% 

 %06 03 %02 01 %04 02 عه طسيق اىعائية 

عه طسيق 

 الأصدقاء

13 26% 01 02% 14 28% 

 %26 13 %06 03 %20 10 باىصدفة

 %100 50 %20 15 %80 35 اىمجمىع

 مف خلاؿ مواقع التواصؿ نلاحظ مف خلاؿ الجدوؿ أف نسبة التعرؼ عمى الصفحة كانت 

 فنسبة التعرؼ  اما فيما يخص الإناث%30بنسبة حيث قدرت الاجتماعي بالنسبة لمذكور 

 أما التعرؼ عمييا عف طريؽ %10عف طريؽ مواقع التواصؿ الإجتماعي فكانت بنسبة

 و ىذا إف دؿ عمى شيء إنما يدؿ 2% اما الإناث %04 بػ العائمة فقدرت نسبة الذكور

اما التعرؼ عمييا عف طريؽ الأصدقاء فقدرت نسبة عمى أف ىناؾ تباعد بيف أفراد العائمة 

 و نفسر ىذا التباعد في النسب أف الإناث ييتمف بصفحات %02 اما الإناث26%الذكور

 و التعرؼ عمى الصفحة صدفة كانت الموضة و المباس أكثر مف غيرىا مف الصفحات،
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و بالتالي نستنتج أف فئة % 06لإناث و ا%20بػػ نسبة الذكور اكبر مف الإناث فقدرت 

 .الذكور أكثر إىتماـ مف فئة الإناث

مامدى تأثير إعلانات صفحة أونو عمى : السؤاؿ السابع مف المحور الأوؿ:03الجدول 

 سموؾ المستيمؾ؟

            اىمتغيس

 الإجابة

 اىمجمىع الإواث اىرمىز

 

 %اىىسبة 

 %                                                                                                          اىىسبة  اىتنساز %اىىسبة  اىتنساز

 %06 02 %02 01 %04 02 تحقيق زغباته

جيب أمبس قدز 

 مه اىمستهينيه

09 18% 04 08% 13 26% 

الإعلان في 

صفحى أوى لا 

يؤثس عيً 

 اىمستهيل

10 20% 09 18% 19 38% 

تأثيسات أخسي 

 أذمسها

15 30% 01 2% 16 30% 

 %100 50 %20 15 %72 35 اىمجمىع

أعلاه نلاحظ أف إجابات المبحوثيف تختمؼ مف إجابة إلى أخرى نلاحظ مف خلاؿ الجدوؿ 

مف الذكور يتابعوف ىذه الصفحة بغية % 04ومف جنس إلى آخر حيث نلاحظ نسبة 

مف فئة الإناث يتابعونيا و ىذا يوضح عدـ الإقباؿ التاـ % 02تحقيؽ رغباتيـ و نسبة 
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عمى ىذه الأخيرة ، أما فيما يخص متغير جمب أكبر قدر مف المستيمكيف نلاحظ أف نسبة 

و مف خلاؿ ىذه النسبة نؤكد إقباؿ الذكور الواضح ، % 08والإناث % 18الذكور تقدر بػ

اما فيما يخص سؤاؿ الإعلاف في صفحة أونو لا يؤثر عمى سموؾ المستيمؾ نلاحظ نسبة 

مف الإناث و ىذا يوضح لنا الفرؽ الشاسع بيف الفئتيف، % 18مف الذكور و نسبة % 20

مف الذكور الذيف ليـ تأثيرات أخرى % 30اما فيما يخص متغير تأثيرات أخرى نجد نسبة 

 %.02مف خلاؿ ىذه الصفحة ،و فيما يخص نسبة الإناث فقد قدرت بػػػػػػػ 
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 مف المحور الأوؿ :04الجدول

 ما طبيعة الإعلانات التي تجذب إىتمامؾ أكثر؟: 08السؤال 

            اىمتغيس

 الإجابة

 اىمجمىع الإواث اىرمىز

 

 %اىىسبة 

 %                                                                                                          اىىسبة  اىتنساز %اىىسبة  اىتنساز

 %08 04 %02 01 %06 03 إعلاوات منتىبة

إعلاوات 

 مسمىعة 

05 10% 10 20% 20 40% 

إعلاوات سمعية 

 بصسية

20 40% 04 08% 24 48% 

 %100 50 30 22 %55 28 اىمجمىع

مف خلاؿ الجدوؿ أعلاه نستنتج أف متغير الإعلانات السمعية البصرية تمثمت بنسبة 

و ىذا ما نفسره بأف % 08عند فئة الذكور عمى عكس فئة الإناث و التي تمثمت بػ% 40

فئة الإناث لاتقبؿ بتاتا عمى الصفحة و لاييميا ما يتـ إعلانو و عرضو و ىذا التفسير 

بالرجوع إلى الجداوؿ السابقة ، أما فيما يخص الإعلانات المسموعة فقد سجمنا أف نسبة 

و ىذا يوضح لنا أف الفئة % 10،أما نسبة الذكور فقد قدرت بػ%20الإناث قدرت بػ

النسوية تيتـ بما يعمف في الإذاعة ولا علاقة ليا بما يكتب أو ينشر،و لاحظنا ذلؾ مف 

و % 02خلاؿ الإجابة عمى سؤاؿ الإعلانات المكتوبة و التي قدرت نسبة الإناث فيو بػ

 %.06فئة الذكور قدرت بنسبة 
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 .يتمثؿ في موقع الفيسبوؾ و دوره في التسويؽ الإلكتروني: 05الجدول 

 ماىو إعلاف المنتوج الذي يجذب انتباىؾ في الصفحة؟: مف المحور الثانيالسؤال الأول

            اىمتغيس

 الإجابة

 اىمجمىع الإواث اىرمىز

 

 %اىىسبة 

 %                                                                                                          اىىسبة  اىتنساز %اىىسبة  اىتنساز

 %20 10 %18 09 %02 01 اىهىاتف اىىقاىة

 %38 19 %08 04 %30 15 اىنتسوويات

 %08 4 %04   02 %04 02 مىاد غرائية

اىمىضة و 

 اىجماه

02 04% 10 30% 17 34% 

 %100 50 %60 30 %40 20 اىمجمىع

مف خلاؿ تفريغنا لمبيانات في الجدوؿ أعلاه يتضح لنا أف نسبة الإقباؿ عمى الالكترونيات 

و ىذا يوضح % 08و نسبة إقباؿ الإناث قدرت بػ% 30سجمت أكبر نسبة حيث قدرت بػ

لنا الفرؽ الشاسع بيف الاختيار عند الذكر و الأنثى، أما بالنسبة لباقي المتغيرات فلاحظنا 

و ىذا يوضح لنا % 30تقارب النسب ،إلا متغيرات الموضة و الجماؿ فقد قدرت بػ

 .الإىتماـ الجمي و الواضح لمفئة الأنثوية بيذا الجانب

ىؿ تشارؾ ما تجده مف إعلانات في الصفحة مع :السؤال الخامسمن المحور الثاني

 الآخريف عبر مواقع التواصؿ الإجتماعي؟
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            اىمتغيس

 الإجابة

 اىمجمىع الإواث اىرمىز

 

 %اىىسبة 

 %                                                                                                          اىىسبة  اىتنساز %اىىسبة  اىتنساز

 %44 22 %04 02 %40 20 وعم 

 %56 28 %26 13 %30 15 لا

 %00 00 %00 00   %00 00 ىماذا؟

 %100 50 %30 15 %70 35 اىمجمىع

سجمت مف خلاؿ الإجابة بنعـ أما فيما % 40مف خلاؿ الجدوؿ أعلاه يتبيف لنا أف نسبة 

مف خلاؿ الإجابة التي % 26،و سجمنا نسبة %30يخص الإجابة بلا فقد قدرت بػ 

 .حصمنا عمييا مف طرؼ الإناث و فيما يخص التعميؿ فلا توجد إجابة مف كلا الطرفيف
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ما رأيؾ في أسعار المنتجات بالصفحة مقارنة :  مف المحور الثانيالسؤال السابع

 بأسعارىا المتواجدة عمى أرض الواقع؟

            اىمتغيس

 الإجابة

 اىمجمىع الإواث اىرمىز

 

 %اىىسبة 

 %                                                                                                          اىىسبة  اىتنساز %اىىسبة  اىتنساز

 %06 03 %02 01 %04 02 متطابقة

 %12 06 %02 01 %10 05 أقو سعسا

 %82 41 %36 18 %46 23 مباىغ فيها

 %100 50 %40 20 %60 30 اىمجمىع

مف فئة الذكور الذيف % 46مف خلاؿ تفريغنا لمبيانات في الجدوؿ أعلاه سجمنا نسبة 

عند فئة الإناث كذلؾ ىي مف ترى نفس % 36يروف أف أسعار السمع مبالغ فييا و نسبة 

الشيء و بالتالي نستنتج مف خلاؿ التقارب في النسب أف كلا الفئتيف ليا نفس وجية 

 .النظر،و ذلؾ بالرجوع إلى باقي المتغيرات و كذلؾ النسب المحصؿ عمييا
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يتمثل في دور مركز أونو في استثمار مميزات الفيسبوك لمترويج : 06الجدول 

 .لمنتجاته

هل ترى أن المعمومات التي تعرضها صفحة أونو حول مختمف السمع و :السؤال الأول

 الخدمات  الكافية لإتخاذ قرارك الشرائي؟

            اىمتغيس

 الإجابة

 اىمجمىع الإواث اىرمىز

 

 %اىىسبة 

 %                                                                                                          اىىسبة  اىتنساز %اىىسبة  اىتنساز

 %44 32 %24 12 %40 20 وعم 

 %18 06 %06 03 %06 03 لا

 %29 12 %04 02   %20 10 اىً حد ما؟

 %100 50 %34 17 %66 33 اىمجمىع

مف % 40مف خلاؿ الجدوؿ أعلاه يتوضح لنا أف الذيف أجابوا بنعـ قدرت نسبتيـ بػ

مف الإناث مف يتبعف ىذه الأخيرة أجبف % 24مجموع مفردات العينة مف الذكور ، ونسبة 

و ىذا ما اتفؽ و إجابة % 06بنعـ ، أما فيما يخص الإجابة بلا فقد قدرت نسبة الذكور بػ

المبحوثات كذلؾ و بالتالي نستنج أف ىذه الصفحة تقوـ بدور إيجابي في البحث عمى 

 .متطمبات المواطف وتسعى لوضع السمع بيف يديو

 



 الإطار التطبيقي                                               تقييم مستخدمي صفحة أونو
 
 

 

148 

 .ما تقييمك للإعلان المقدم عبر صفحة أونو؟: السؤال الثاني من المحور الثالث

            اىمتغيس

 الإجابة

 اىمجمىع الإواث اىرمىز

 

 %اىىسبة 

 %                                                                                                          اىىسبة  اىتنساز %اىىسبة  اىتنساز

 %44 15 %24 12 %06 03 جيد 

 %46 23 %06 03 %40 20 متىسط 

 %10 12 %04 02   %20 10 دون اىمستىي

 %100 50 %34 17 %66 33 اىمجمىع

مف خلاؿ تفريغنا لمجدوؿ أعلاه لاحظنا أف أغمب المبحوثيف كاف تقييميـ للإعلاف كاف 

بدرجة متوسط و ذلؾ لما يروه مف سمبيات لو خاصة فيما يتعمؽ بغلاء الأسعار، كما 

مف الذكور يروف أنيا دوف مستوى وىذا ما جعؿ الأفكار تتضارب فيما % 20سجمنا نسبة 

 . بينيا و كباحثيف إلتمسنا تناقض في إيجابات المبحوثيف
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 ماهي أفضل طريقة دفع بالنسبة لك؟:السؤال السابع من المحور الثالث 

            اىمتغيس

 الإجابة

 اىمجمىع الإواث اىرمىز

 

 %اىىسبة 

 %                                                                                                          اىىسبة  اىتنساز %اىىسبة  اىتنساز

 %50 25 %44 22 %06 03 اىصنىك اىبسيدية

 %50 25 %10 05 %40 20 اىدفع اىمباشس

 %100 50 %54 27 %46 23 اىمجمىع

مف خلاؿ تفريغنا لمجدوؿ أعلاه لاحظنا أف أغمب المبحوثيف  يفضموف الدفع المباشر بدلا 

مف الذكور الذيف يستحسنوف الدفع المباشر % 40مف الصكوؾ البريدية حيث سجمنا نسبة 

و ىي نسبة % 40معمميف ذلؾ بعدـ تقبميـ لمديوف، أما بالنسبة للاناث فقد سجمنا نسبة 

عالية جدا فيف يفضمف الصكوؾ البريدية بدؿ الدفع المباشر و ىذا ما يوضح تناقض في 

  .و ىما نسبتيف متشابيتيف  الإجابات بيف المبحوثيف،
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لتي كان يعاني منها التسويق  العديد من النقائص تعالج مواقع التواصل الإجتماعي- 1

. التقميدي كالحصول عمى منتجات لاتتوفر في الأسواق المحمية 

التسويق من خلال المواقع التواصل الإجتماعي خاصة الفايسبوك مرتفع التكاليف - 2

. مقارنة بالتسويق التقميدي

الجزائر لديها إمكانيات كبيرة لتطوير مجال التسويق عبر مواقع التواصل الإجتماعي - 3

. من حيث تقبل العنصر البشري لمفكرة و تأييدها

. الاعلانات في صفحة أنو لاتؤثر عمى سموك المستهمك- 4

 .المكتوبة بالصفحةالإعلانات ب الجنسين  عدم اهتمام كلا-5 



 

 
 

 

خاتمـــة 
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من خلال نتائج الدراسة تبين لنا بأن التسويق الإلكتروني عبر مواقع التواصل 
الإجتماعي والتسويق التقميدي يشتركان في المكونات و الأفكار بحيث يسيران معا في خط 
متوازي ،في حين يمكن الإختلاف في الأسموب و الأدوات و الطريقة التي تتم بيا عممية 

التسويق ، فمن ىنا إنعكست بعض نماذج التسويق التقميدية و مفاىيميا عمى التسويق 
الشبكي ،فإذا مانظرنا ليذا الأخير فإننا نعتبره أسموبا إلكتمرونيا و الذي يتم من خلال إجراء 

عمميات الإعلان و الترويج و غيرىا من العمميات التسويقية عمى مواقع التواصل 
. الإجتماعي و ىذا كمو خلال أليات ىي التي تميزه عن التسويق التقميدي 

مامدى أىمية :كما تم الإجابة عن التساؤل الرئيسي لمبحث و الذي كان بالصياغة التالية
مواقع التواصل الإجتماعي في التسويق الإنكتروني في الجزائر ؟ 

 :وكانت الإجابة غمى ضوء ماتوصمنا إليو من نتائج الدراسة كالتالي

تعالج مواقع التواصل الإجتماعي التي كان يعاني منيا التسويق التقميدي كالحصول - 1
. عمى منتجات لاتتوفر في الأسواق المحمية 

التسويق من خلال المواقع التواصل الإجتماعي خاصة الفايسبوك مرتفع التكاليف - 2
. مقارنة بالتسويق التقميدي

الجزائر لدييا إمكانيات كبيرة لتطوير مجال التسويق عبر مواقع التواصل الإجتماعي - 3
. من حيث تقبل العنصر البشري لمفكرة و تأييدىا

 .الإعلانات في صفحة أونولاتؤثر عمى سموك المستيمك- 4
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 عدم إىتمام كلا الجنسين بالإعلانات المكتوبة في الصفحة- 5

ومن خلال ما سبق تبين لنا صحة فرضيات الدراسة ،بالإضافة إلى أننا جاوبنا عن 
التساؤلات الفرعية التي قمنا بطرحيا كما أن الدراسات السابقة تطرقت لموضوع التسويق 

عبر الأنترنت من زوايا أخرى فمنيا ماركز عمى دور الأنترنت في مجال التسويق بالجزائر 
ومنيا ما ركز عمى إستراتيجية التسويق الإلكتروني لمكتاب في الجزائر ودراسات أخرى 

ركزت عمى إستخدامات الطالب الجامعي لمواقع التواصل الإجتماعي في التسويق 
. الإلكتروني

أما الدراسة التي قمنا بيا فتركز عمى التسويق الإلكتروني عبر مواقع التواصل الإجتماعي 
في الجزائر و ماتقدمو من خدمات تسويقية و أيضا التطرق إلى كيفية إجراء العممية 
التسويقية عبرىا، ولفدإستخمصنا بأن ىناك قابمية لفكرة التسويق عبر مواقع التواصل 

الإجتماعي و إقبال ىذه الأخيرة كما أن الخدمات التسويقية ليذه الصفحات تمتاز بفاعميتيا 
 .إلا أنيا تواجو تحديات و عدم وجود نظام دفع مصرفي خاص بالتسويق عبر الأنترنت
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. لمنشر و التوزيع ،سوريا ، دمشق

التسويق مدخل إستراتيجي ،دار الشروق لمنشر و التوزيع  (2000)أحمد شاكر العسكري - 3

. ،عمان 

مبادئ التسويق الإلكتروني ،دار كنوز المعرفة العممية لمنشر و (2014)أمجدل أحمد - 4

. 1التوزيع،ط

التسويق الناجح السمسمة الإدارية الحديثة،دط،دار نوبيميز (2005)الفقيه عمي شادي - 5

. لمنشر و التوزيع
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 الجمهورٌة الجزائرٌة الدٌمقراطٌة الشعبٌة

 وزارة التعليم العالي و البحث العلمي 

 كلية العلوم الإجتماعية و الإنسانية 

 -مستغانم-                              جامعة عبد الحميد بن باديس 

 قسم علوم الإعلام و الإتصال 

 

 تخصص وسائل الإعلام و المجتمع

 

    إستمارة الإستبٌان  

 

في إطار البحوث و الدراسات الجامعية نقدم لكم هذه الإستمارة تخصص وسائل الإعلام و 

 .المجتمع

 :وتتضمن الإستمارة أسئلة حول موضوع بحثنا الموسوم بـ

 .التسويق الإلكتروني عبر مواقع التواصل الإجتماعي في الجزائر

 .دراسة ميدانية لمستخدمي صفحة أونو عبر الفايسبوك

ونرجو منكم أن تقدموا لنا يد العون، ونعدكم أن تحظى معلوماتكم هذه بالسرية التامة و أن 

 .لا تستخدم إلا من أجل البحث العلمي

 

 

 

 :تحت إشراف : من إعداد الطالبتٌن

 العربي بوعمامة. د شتاح رشيدة

  شتاح فايزة
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 :البٌانات الشخصٌة - 

 أنثى  ذكر :الجنس - 1

 :السن - 2

 23أقل من 

 30-23من

 فما فوق30من

 : المستوى المعٌشً- 3

 متدني متوسط   جيد

 :الدخل- 4

 ضعيف     متوسط    جيد

 UNOعادات و أنماط إستخدام صفحة أونو :المحور الأول

 هل أنت من متتبعً صفحة أونو؟- 1

 نادرا     أحيانا    دائما 

 كٌف تعرفت على الصفحة؟- 2

 عن طريق مواقع التواصل الإجتماعي- 

 عن طريق العائلة- 

 عن طريق الأصدقاء- 

 بالصدفة- 

 هل تتابع الإشهارات على صفحة أونو؟- 3

 أبدا    أحيانا     دائما
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 منذ متى تستخدم صفحة أونو؟- 4

  سنوات4أكثر من     سنوات3من سنة إلى    أقل من سنة 

 ماهو المكان المفضل لدٌك لتصفح صفحة أونو؟- 5

 أماكن أخرى   العمل   مقهى الأنترنت   المنزل

 عادة عندما تتبع صفحة أونو كٌف تكون و ضعٌتك؟- 6

 مع عائلتك مع أصدقائك بمفردك

 مامدى تأثٌر إعلانات صفحة أونو على سلوك المستهلك؟- 7

 تحقيق رغباته- 

 جلب أكبر قدر من المستهلكين-

 الإعلان في صفحة أونو لايؤثر على المستهلك- 

 ..........تأثيرات أخرى أذكرها - 

 ماهً طبٌعة الإعلانات التً  تجذب إهتمامك أكثر؟- 8

 إعلانات مكتوبة- 

 أعلانات مسموعة- 

 إعلانات سمعية بصرية- 

طرٌقة تفاعل المستخدمٌن مع الإعلانات المقدمة على مستوى : المحور الثانً- 

 .الصفحة

 ماهو إعلان المنتوج الذي ٌجذب إنتباهك فً صفحة أونو؟- 1

 مواد غذائية الهواتف النقالة

 الموضة و الجمال إلكترونيات

هل تصدق ماٌرد عن خصائص السلعة أو الخدمة المعلن عنها فً إعلانات - 2

 صفحة أونو؟
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 لا أصدقها نادرا أحيانا دائما

 هل تكرار عرض الإعلان ٌزٌدك رغبة فً الإقبال على شراء السلع ؟- 3

 دائما                                          أحيانا                              نادرا

 

هل تعتبر أن مدة عرض الإعلان المصور فً الصفحة كافٌة لإقناعك بجودة - 4

 المنتج؟

 نعم                                  لا                                 إلى حد ما

تشارك ماتجده من إعلانات فً الصفحة مع الأخرٌن عبر مواقع التواصل - 5

 الإجتماعً؟

 نعم                             لا

 هل تشاهد الإعلان فً الصفحة أكثر من مرة؟- 6

 نعم                               لا

مارأٌك فً أسعار المنتجات بالصفحة مقارنة بأسعارها فً الأسواق - 7

 المتواجدة على أرض الوطن؟

 مبالغ فيها أقل سعرا    متطابقة

 ماهً اللغة التً تفضل أن ٌلقً بها الإعلان ؟- 8

 الفصحى              العامية                              الأجنبية

 هل تجذب إنتباهك فترة التخفٌضات- 9

 نعم                     لا

 درجة الإشباع المحققة و تقٌٌم المستخدمٌن للصفحة: المحور الثالث - 

 ماهً الطرٌقة التً تجذب إنتباهك فً الرسائل الإعلانٌة عبر الصفحة؟- 1

 الصور                 الألوان                           النص الخاص بالإعلان
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 هل تنجذب للمنتجات الجدٌدة المعروضة على الصفحة؟- 2

 نعم                                  لا

هل ترى أن المعلومات التً تعرضها صفحة أونو حول مختلف السلع و - 3

 الخدمات كافٌة لإتخاذ قرارك الشرائً؟

 نعم                           لا                             إلى حد ما

 هل تعتبر نفسك زبونا وفٌا للصفحة؟- 4

 نعم                            لا

فً حالة ما إذا قمت بالشراء أو الإعلان عبر الصفحة مارأٌك فً مدى - 5

 مطابقة المواصفات التً ٌتم ذكرها فً الإعلان لمواصفات المنتج؟

 مطابقة لما تم وصفه في الصفحة

 غير مطابقة لما تم وصفه في الصفحة

عندما ٌعجبك إعلان إلكترونً ما حول منتوج معٌن لم تجربه من قبل هل - 6

 ٌعزز فٌك؟

 الرغبةفي شرائه                     الإقتناء                           الإمتناع عن الشراء

 ماهً أفضل طرٌقة دفع بالنسبة لك؟- 7

 الصكوك البريدية

 الدفع المباشر

 ماتقٌٌمك للإعلان المقدم عبر صفحة أونو؟- 8

 جيد                         متوسط                    دون مستوى

 ..............................لماذا  



 

 عنوان الجدول الرقم

 .ٌمثل إجابة المبحوثٌن حسب متغٌر الجنس 01

 . ٌمثل إجابة المبحوثٌن حسب متغٌر السن 02

 ٌمثل إجابة المبحوثٌن حسب متغً المستوى المعٌشً 03

 . ٌمثل إجابة المبحوثٌن حسب متغٌر الدخل.  04

 .ٌتمثل فً تقدٌم المركز التجاري أونو  خدمات متنوعة للزبائن 05

 . ٌتمثل فً كٌفٌة التعرف على الصفحة 06

 .ٌتمثل فً مدى تأثٌر إعلانات صفحة أونو على سلوك المستهلك 07

 .ٌتمثل فً طبٌعة الإعلانات التً تجذب الإهتمام أكثر 08

 . ٌتمثل فً موقع الفٌسبوك و دوره فً التسوٌق الإلكترونً 09

ٌتمثل فً دور المركز التجاري أونو فً استثمار ممٌزات الفٌسبوك  10

 .للتروٌج لمنتجاته


