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المحاضرة الخامسة عشر 
إستراتيجية التسويق الالكتروني : الفصل التاسع

 
تجدر الإشارة إلى أهمٌة وضع خطة إستراتٌجٌة منفصلة للتسوٌق الإلكترونً عند استخدامه كوسٌلة جدٌدة للاتصال 

والتفاعل مع القطاعات السوقٌة المستهدفة، إضافة إلى أن الدخول إلى مجال التسوٌق الإلكترونً ٌحتاج إلى التأكد من أن 
استثمار الأموال التً ٌتم إنفاقها فً هذا المجال ٌتم بشكل صحٌح، وكذلك التعرف على كفاءة وفعالٌة استخدام هذا 

الاستثمار، مع مراعاة أن تكون إستراتٌجٌة التسوٌق الإلكترونً هً عبارة عن جزء مكمل مع إستراتٌجٌة التسوٌق الكلٌة 
. وكذلك إستراتٌجٌة المنظمة ككل

 
: مستويات تنمية وتطوير موقع الويب

ٌناقش هذا الجزء المستوٌات المختلفة التً ٌمكن للمنظمات الاعتماد علٌها وهً بصدد تفكٌرها فً تنمٌة واستخدام مواقع 
: الوٌب على الانترنت وٌمكن تلخٌص هذه المستوٌات فٌما ٌلً

. عدم وجود أو عدم استخدام موقع الوٌب:المستوى الصفري .1
وهنا تقوم المنظمة بتسجٌل نفسها على موقع من تلك المواقع الالكترونٌة التً تقوم بوضع قائمة لأسماء :(1)المستوى رقم  .2

 ونقاط التجارة الدولٌة وٌفٌد هذا فً تعرٌف الأفراد الذٌن ٌدخلون على تلك المواقع Yellow Pagesالمنظمات مثل
. بالشركات المدونة علٌها

وهنا ٌحتوي الموقع على المعلومات الأساسٌة عن المنظمة ومنتجاتها وٌشار :موقع وٌب بسٌط ساكن: (2 )(المستوى رقم .3
. إلٌه أحٌانا بكتٌب المعلومات

وفى هذا المستوى ٌستطٌع المستخدمون أن ٌقوموا بالبحث فً الموقع :موقع وٌب بسٌط تفاعلً: (3)المستوى رقم  .4
. والاستفسار عن بعض المعلومات مثل سعر المنتج ومدى توافره وذلك عن طرٌق الإٌمٌل

وهنا ٌتم استخدام الموقع فً بٌع المنتجات بشكل مباشر :موقع تفاعلً لتدعٌم المعاملات مع المستخدمٌن: )4)المستوى رقم  .5
 .إلى المستهلكٌن وفى خدمة المستهلك

كما أنه ٌعمل على تسهٌل  وهنا ٌتم تحقٌق تسوٌق العلاقات مع المستهلكٌن الأفراد  :موقع تفاعلً كامل(5 )المستوى رقم .6
 .ممارسة جمٌع الوظائف التسوٌقٌة الممكنة

 
: التخطيط الاستراتيجي للتسويق الإلكتروني

وهنا ٌتم وضع أهداف التسوٌق الإلكترونً بصورة منفصلة عن أهداف :ة وضع الأهداف الاستراتيجي: المرحلة الأولى
المنظمة وأهداف التسوٌق ولكن لا ٌعنى ذلك عدم وجود تنسٌق وتكامل بٌن أهداف استراتٌجٌة التسوٌق الإلكترونً وبٌن 

. الأهداف التسوٌقٌة بصفة خاصة وأهداف المنظمة بصفة عامة
. (خلق قٌمة مضافة للمستهلك- زٌادة حجم المبٌعات- تخفٌض التكلفة بنسبة معٌنة):  ومن أمثلة هذه الأهداف

وهً عبارة عن تلك العملٌة التً تعرف بمراجعة التسوٌق والتً ٌتم من خلالها  :مرحلة مراجعة الموقف: المرحلة الثانية
التعرف على فعالٌة وكفاءة أنشطة التسوٌق الحالٌة داخل المنظمة بالإضافة لمحاولة التعرف على العوامل البٌئٌة الخارجٌة 

: للمنظمة والتً تحكم الطرٌقة التً تتم بها تنمٌة الاستراتٌجٌة التسوٌقٌة وفٌما ٌلً شرح لهاتٌن المرحلتٌن
تهتم المراجعة الداخلٌة بمراجعة الطرٌقة الحالٌة التً ٌتم بها استخدام مواقع الوٌب ومدى فعالٌة : المراجعة الداخلية: أولا

: هذا الاستخدام، حٌث تركز المراجعة الداخلٌة على دراسة ومراجعة العناصر التالٌة
وٌقصد به مراجعة مدى إسهام موقع الوٌب فً التأثٌر على العائد والربحٌة، كما ٌتم  (التكلفة- الربحٌة): فعالٌة المنظمة .1

- تحلٌل التكالٌف)أٌضا مراجعة تكالٌف إنشاء وتحدٌث الموقع الإلكترونً لذلك ٌطلق على تلك النوعٌة من المراجعة 
. (المنافع

 :وتشتمل تلك المراجعة على المقاٌٌس الخاصة بالجوانب التالٌة: فعالٌة التسوٌق .2
. خدمة المستهلك- تعظٌم قٌمة العلامة التجارٌة-الحصة السوقٌة- المحافظة على العملاء- المبٌعات

 
  


