
 

Memo salem 

 1| صفحة 

المحاضرة السادسة : الفصل الثانً 

مقدمة للتسوٌق الإلكترونً 

 )هٌاتان وثون لـ)لكترونٌة لإت الخاصة بالتسوٌق والتجارة الا المعامينموذج الثقة ف

 

  

 

 

 

 

 

 

 إذا توافرت ثقة عامة من جانب لا ٌمكن أن ٌكتب لهما النجاح إلالكترونٌة لإوٌقصد بهذا النموذج أن التسوٌق والتجارة ا

 : توضٌح لعناصر هذا النموذجيفتراضٌة الخاصة بهما وفٌما ٌلالا البٌئة يفراد فلأا

 : آلٌات الرقابة .1

ي  تكون متعلقة بالنواحيت وهلا تمكن من تحقٌق أداء ناجح أثناء ممارسة المعاميجراءات التلإ عبارة عن مجموعة ايه

 .هملاتمان أثناء تعاملأ تشعر المتعاملٌن بايمنٌة التلأا

 :سباب الشخصٌة للثقةلأا .2

خرٌن لآفراد الأل اخلا أو من يلكترونلإ التسوٌق الالتهم السابقة من خلا تعاميفراد فلأ الخبرة الشخصٌة ليوتتمثل ف

 .الثقةي ذو

 :سباب الموضوعٌة للثقةلأا .3

 ٌتعاملون معه من ي تعتمد على العقل والمنطق والتفكٌر من جانب المتعاملٌن وتقٌٌمهم للموقع الذي التيوه

 .شخاص المتعاملٌنلأحٌث درجات التأمٌن أو الموثوقٌة أو وسائل التحقق والتأكد من ا

 

 :ي هيلكترونلإل التسوٌق الاثة مواقف للمتعاملٌن من خلا بناء على هذا النموذج بٌن ث(هٌاتان وثون)وٌمٌز 

 .مةلائوالم طراف المتعاملة ذات مستوى مرتفع من الدقةلأالموقف الخاص بوجود معلومات كاملة متاحة لكافة ا -1

 .طرافلأ لجمٌع اي المعلومات وبشكل متساويلموقف الخاص بوجود عدم معرفة ونقص فا -2

  ٌمتلك المعلوماتلاخر لآوجود طرف ٌتوافر لدٌه المعلومات بٌنما الطرف ا -3

 :يترنت والمفهوم التسوٌقلإنا

:  يدارة الحدٌثة على نوعٌن من المعانلإ ممارسات اي كلمة تسوٌق فيتنطو

بحوث التسوٌق، (  تقوم بها الكثٌر من المنظمات داخلها مثليمجموعة من الوظائف التسوٌقٌة المتخصصة الت -1

 .)المنتج، العالقات العامة، خدمة المستهلك/ إدارة العالمة

 . تقوم بها المنظمةينشطة التلأالتسوٌق هو مدخل أو مفهوم ٌمكن استخدامه كفلسفة مرشدة لكل الوظائف وا- -2

.  ثنٌن معاالإ على يمر وفقا للمفهوم الحدٌث للتسوٌق ٌنطولأوهو فى حقٌقة ا
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 : الحدٌثينترنت كآلٌة لتفعٌل المفهوم التسوٌقلإستخدامات شبكة اا

 إمكانٌة استخدامها لتدعٌم جمٌع الوظائف التنظٌمٌة والعملٌات الخاصة بتوصٌل السلع والخدمات للمستهلكٌن -1

جزاء التنظٌمٌة لأت قوٌة ٌمكنها أن تعمل على تحقٌق التكامل والربط بٌن مختلف الاتصااأنها تمثل وسٌلة - -2

 .داخل المنظمة وخارجها

 وسٌلة هامة للحصول على المعلومات التسوٌقٌة- -3

 .لكترونٌةلإل إجراء بحوث التسوٌق الاإمكانٌة التعرف على حاجات ورغبات المستهلكٌن المتجددة من خ- -4

 قات العامةلاإمكانٌة استخدامها كقناة جدٌدة للع -5

 :ت التسوٌقٌة التقلٌدٌةلاصاتنترنت وبٌن أشكال الالإت التسوٌقٌة باستخدام الاتصاالافات بٌن لاختلاا

ي التسوٌقٌة التقلٌدٌة بسبب الوسٌلة الرقمٌة المستخدمة ف تلاتصالانترنت عن الإت التسوٌقٌة باستخدام الاتصالاتختلف ا

 ٌتم يولذلك تختلف الوسٌلة الجدٌدة التٌة  تحقٌق التفاعليخرى فلأنترنت والوسائل الرقمٌة الإت، حٌث تساهم الاتصالاا

 ٌتم ممارستها من ينترنت عن أشكال السلوك التلإ ايالوصول والتواصل بها مع المستهلكٌن، كما ٌختلف سلوك مستخدم

 .خرىلأقبل المستهلكٌن عند استخدام الوسائل ا

 :خرىلأنترنت والوسائل الرقمٌة الإتصال باستخدام الاخصائص وسٌلة ا

 .تصالالا ٌبدأ وٌبادر بيالمستهلك هو الذ .1

  ٌبحث عن المعلوماتيالمستهلك هو الذ- .2

  جذب انتباه زوار مواقع الوٌبيتعتبر الوسٌلة الجدٌدة وسٌلة قوٌة ف .3

 فرادلأتستطٌع المنظمة أن تقوم بجمع وتخزٌن استجابة ا .4

 :يلكترونلإ فٌما ٌتعلق بممارسة التسوٌق ايتجنب قصر النظر التسوٌق

 :ي هيكترونلإل تجنبها عند ممارسة التسوٌق ايهناك مجموعة من العوامل ٌنبغ

 .مال المنظمةلأعالتحدٌد الخاطئ - -1

 .التركٌز على المنتجات أكثر من التركٌز على المستهلك- -2

 ي نتاج الحاللإقتصار على االإبتكار ولإ ايعدم الرغبة ف -3

 . قصٌرة المدىيقتصار على النواحلا طوٌل المدى وايستراتٌجلإفتقار إلى التفكٌر الإا- -4

 .ينتاج والتكنولوجالإ بعد التصمٌم وي مكانة تنظٌمٌة تأتيوضع التسوٌق ف -5

ي رونتلكالإساسٌة للتسوٌق لأ االمفاهٌم :الفصل الثالث 

 :يكترونلإلعتبار عند الدخول إلى مجال التسوٌق اي الا ٌجب على المسوقٌن أخذها فيعتبارات التلاا

ل تطبٌق لا الحصول على المزاٌا التنافسٌة من خٌةعمال وأن ٌتعلم المسوقون كٌفلأالتوافق مع مفاهٌم شبكات ا .1

 .التكنولوجٌا الحدٌثة

 .نسانٌة للتمكن من التفاعل مع المستهلكٌن بصورة فردٌةلإقات الاتنمٌة مهارات الع .2

 . الصراع أو التعارض داخل المنظمةلافً على المنظمة لتيكترونلإل للتسوٌق ايستراتٌجلإفهم التأثٌر ا .3

 .داراك القدرة على التعامل مع المستهلكٌن كل على حدةا .4

 

 

 

 


