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 لم يكني لذالعمل ا اتم هذأن أتوفيقه وبعونه ينا مّن علّي لذا لله    لحمدا

 .لىتعاولولا توفيقه سبحانه ر لنوى الير

 " بروك مريم " ة الكريمة الفاضلةذلأستاالى إلعميق نا ابشكرما نتقدم ك

 لدقيقةتها املاحظاتها وتوجيهائحها وعلى نصاة، ولمذكراعلى هذه اف لإشرلها القبو

 للعما اهذح نجاإفي سبيل 

 لأفاضلنا اساتذتألعلم اطريق نا لوا لذين مهدالى إ

 لطيبةابالكلمة لو ة ولمساعدن والعوايد نا لم لى كل من قدإ

 .ا العمل هذز نجال إخلا
 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 الصعوباتوعانينا من من هم  وقاسينا أكثر يد من           بأكثر  بدأنا

 الليالي طوي سهرأ والحمد للهاليوم وها أنا 

 المتواضع.بين دفتي هذا العمل  وخلاصة مشواري وتعب الأيام       

 ي الذي علم العالمين إلى سيد الخلقالأم إلى والإمام المصطفىإلى منارة العلم 
 إلى رسولنا الكريم سيدنا محمد صلى الله عليه و سلم .

 يمل العطاء إلى من حاكت سعادتي بخيوط منسوجة من قلبها إلى الينبوع الذي لا
 إلى والدتي الغالية.

 لأنعم بالراحة و الهناء الذي لم يبخل بشيء من اجل دفعي إلى من سعى و شقى
 لنجاح الذي  علمني أن ارتقي سلم الحياة بحكمة و صبر والدي العزيز.في طريق ا

 إلى أجدادي فوق التراب حفظهم الله و تحت التراب رحمهم الله
 .ابنة الخالة ندى إلى أحسن الخالات رفيقاتي منذ بداية مشواري رزيقة و نبيلة و و 

 و إخواني .فؤادي إلى أخواتي  إلى من حبهم يجري في عروقي و يلهج بذكراهم
 حروفا من ذهب و كلمات من درر و عبارات أسمى و أجلى عبارات يإلى من علمون

 إلى من صاغوا لنا علمهم حروفا العلم
 أساتذتنا الكرام. إلى رة تنير لنا سيرة العلم و النجاحو من فكرهم  منا

 
 ونحن نشق الطريق معا نحو إلى من سرنا سويا

 يدا بيد و نحن من تكاتفنا والإبداع إلىالنجاح 
 صديقاتي و زميلاتي. نقطف زهرة العلم إلى
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Above all, I dedicate this work to myself for all  

my invisible efforts, the long vigils filled with doubts, 
 the questioning, the sometimes silent tears,  

and above all,  
for staying the course, even when fatigue took over. 

     To my parents, my siblings , my dear grandmother,  
to all those who love 

 and support me   
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 :الملخص 

ا ذه يعتمد،حيث  أساسي في تعزيز التجارة الدوليةفي زمن العولمة والتحول الرقمي المتسارع، برز التسويق الرقمي كعامل        
على أدوات رقمية فعالة لتوسيع نطاق الأسواق، والتواصل مع المستهلكين العالميين، وتعزيز القدرة التنافسية على  الأخير

يمثل استخدام الأدوات والمنصات الرقمية، مثل المواقع ي ذال مفهوم التسويق الرقميومن هنا يبرز   المستوى الدولي.
الإلكترونية، وسائل التواصل الاجتماعي، الإعلانات المدفوعة، والبريد الإلكتروني، للترويج للمنتجات والخدمات. يعتمد بشكل  

 و التحول الرقمي التجارة الدوليةأما . ج وتحقيق أهداف التسويق المحددةكبير على تحليل البيانات وقياس الأداء لتحسين النتائ
تبادل السلع والخدمات عبر الحدود الجغرافية. بفضل التقدم الرقمي، تمكنت الشركات من دخول الأسواق الدولية  تشير إلى

ومن هنا نجد أن  .التجارية عالميا انتشار العلاماتبتكاليف أقل وبسرعة أكبر. وقد أدى ذلك إلى زيادة الصادرات وتعزيز 
،  تقليل النفقات،  توسيع دائرة الوصول إلى الأسواقحيث أنها تقوم ب على التجارة الدولية تأثير ستراتيجية التسويق الرقميلا

ن الوقوع ا لا يمنع مذ، وه تحسين تجربة العميل الدولي،  ة تجارية قوية على مستوى العالم بناء علام،  تحليل الأسواق بعمق
مشقة بناء الثقة عبر الإنترنت في ،  لقيود المتعلقة بحماية البيانات والخصوصيةوا تباين الثقافات وأنماط الشراءفي تحديات ك

و بل أنها من بي دراسة تجارب بعض الشركاتة براسدال هذهء ثرازيز و اتع ن خلال،و هذا معقبات اللغةو  بعض البيئات التجارية
التسويق الرقمي كفاءتها في  استراتيجيةأكدت  يرخالأو في . ج ئنتاال هذهم عدثر كبير في كان لها أالتي   راو زاجوجل و زون أما
عم التجارة الدولية عبر تمكين الوصول إلى الأسواق العالمية، تخفيض النفقات، وتحقيق نمو مستمر للمؤسسات. بيد أن د

 ا يأخذ في الاعتبار الاختلافات الثقافية والتقنية بين البلدان.تخطيطا دقيقتحقيق النجاح يستلزم 

 .التسويق الرقمي اتيجيةاستر  ،التجارة الدولية ،التسويق الرقمي : الكلمات المفتاحية

 

 

 

 

 

 

 

 



 

Summary  :  

         In the era of globalization and rapid digital transformation, digital 

marketing has emerged as a key factor in promoting international trade. Digital 

marketing relies on effective digital tools to expand market reach, connect with 

global consumers, and enhance competitiveness on an international level. The 

concept of digital marketing involves the use of digital tools and platforms, such 

as websites, social media, paid advertisements, and email, to promote products 

and services. It heavily relies on data analysis and performance measurement to 

improve results and achieve specific marketing goals. International trade and 

digital transformation refer to the exchange of goods and services across 

geographical borders. Thanks to digital advancements, companies have been 

able to enter international markets at lower costs and with greater speed. This 

has led to an increase in exports and enhanced the global spread of brands. 

Digital marketing strategies impact international trade by expanding market 

reach, reducing costs, analyzing markets in depth, building a strong global 

brand, and improving the international customer experience. However, 

challenges arise, such as cultural differences, varying purchasing patterns, data 

protection and privacy restrictions, the difficulty of building online trust in some 

business environments, and language barriers. This study enhances these 

findings by examining the experiences of companies like Apple, Amazon, 

Google, and Zara, which have significantly supported these results. In 

conclusion, digital marketing strategies have proven their effectiveness in 

supporting international trade by enabling access to global markets, reducing 

expenses, and achieving continuous growth for institutions. However, achieving 

success requires careful planning that considers cultural and technical 

differences between countries. 

 Keywords: Digital Marketing, International Trade, Digital Marketing 

Strategy. 
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 :عامة مقدمة

 من ومتنوعة كبيرة شريحة إلى الوصول باستطاعته حيث فعالية، وأكثرها التسويق رقط أحدث من الرقمي التسويق يعتبر          
 في نوعية نقلة حدثت أن  سنوات بضع في استطاعت التي الحديثة مفاهيمال أبرز من عدي كذا. وزمن بقعة أي في العملاء
 خلال من ذلك ويتم. وتغيراته العصر تواكب التي الحديثة التوجهات مع لتتماشى مجالاتها، بمختلف التسويق، وأنشطة مساعي

 عمليات وإتمام والخدمات، السلع رضوع المعلومات، وتكنولوجيا المتطورة، والطرق المختلفة الأدوات الاستراتيجية و استعمال
 بل التقليدية، الإعلانات أو المعارض على فقط تعتمد العالمية التجارة تعد لم التغير، هذا ضوء وفي،  عدة بوسائل التسويق
 منصات عبر والتسويق البحث، محركات وتحسين الإنترنت، عبر الموجهة الإعلانات مثل الحديثة، التقنيات على أكثر تعتمد

 الأسواق إلى الشركات ولوج تسهيل في الأدوات هذه ساعدت وقد. و غيرها  الرقمية البيانات وتحليل الاجتماعي، التواصل
 تأثير إبراز إلى الدراسة هذه تهدف ذلك علىوبناءا ،  الدوليين العملاء مع التواصل كفاءة ورفع التكاليف، وتقليل ،الدولية

 ،أبلو  ،أمازون مثل الكبرى الدولية الشركات بعض تجارب تحليل خلال من الدولية، تجارةال على الرقمي التسويق ةاستراتيجي
 تهدف كما،  الدولية  الأسواق في الكبير والنمو التوسع لتحقيق الرقمي التسويق على كبير بشكل اعتمدت والتي وزارا، وجوجل،

 هذه نجاح في أسهمت التي الأساسية العوامل وتحديد المي،الع والتوسع الرقمي التسويق بين العلاقة استيعاب إلى الدراسة هذه
 باستخدام اعالمي التوسع إلى تطمح التي المحلية للشركات عملي مرجع أو دليل بمثابة تكون أن ويمكن. دوليًا الشركات
 .الحديثة التسويق أساليب

 

 الإشكالية: 
 :ومن خلال ما سبق عرضه يمكن إدراج أو طرح هذه الإشكالية 

 التسويق الرقمي على تنمية التجارة الدولية؟ استراتيجيةثر أ ما

 :الأسئلة الفرعية

 :و للإجابة على الإشكالية المطروحة يقتضي منا طرح الأسئلة الفرعية التالية

 ماذا نقصد بالتسويق الرقمي؟ و ما هي أهم متطلباته و عوامل نجاحه ؟ 
 استراتيجية التسويق الرقمي  ؟ب يما يتمثل المزيج التسويقي الرقمي ؟ و ماذا نقصدف 
  هي أهم عوامل نجاحها ؟ و ماما هي التجارة الدولية ؟ 
 كيف أثرت استراتيجية التسويق الرقمي على التجارة الدولية ؟ 
 هل كان لاستراتيجية التسويق الرقمي دور في نمو الشركات الكبرى و تطورها ؟ 
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 دراسات سابقة: 

 الحديثة الرقمي التسويق فنون على شاملة نظرة الى  تطرق  : (0202) الرقمي تسويقال استراتيجية علي، العبابنة،حسن 
 الطرق ناقش أيضا .عناية و دقة بكل المستهدف الجمهور لتحديد الرقمي التحليل أدوات استخدام على التركيز ،مع

 .والعربي الأردني السوقين من واقعية  أمثلة يتضمن والعوائد،كما الأرباح وزيادة الرقمي التفاعل لتعزيز المثمرة
 يركز على التحول الرقمي الذي طرأ على  (:0200) التسويق الرقمي يوسفردينه ، وعثمان، جاسم محمود ، الصميدعي

عمليات التسويق، وكيفية الاستفادة من الوسائل الرقمية لتحقيق الأهداف التسويقية المطلوبة، يشرح كيفية تصميم حملات 
لاعتماد على وسائل التواصل الاجتماعي ومحركات البحث المختلفة كما يناقش أهمية البيانات تسويقية ناجحة، با

 .التسويقية واتخاذ القرارات المناسبة ستراتيجيةوالتحليلات في توجيه الا
 ،يعتبر بمثابة مدخل تمهيدي (:0200) خالد حسن حميدو الطائي، حميد عبد النبي ،أساسيات التسويق الرقمي الحريري

يوضح الكتاب الأدوات   .لفهم أساسيات التسويق الرقمي، بدءا من تصميم وإنشاء المحتوى وانتهاء بقياس الأداء وتقييمه 
الرقمية الأساسية التي تستخدم في الحملات التسويقية، وكيفية الاستفادة منها وشرح مفاهيم السوق الرقمي وتقديمها 

 .بشكل شامل
 ،يتناول موضوعات التجارة الدولية، من خلال استعراض النظريات   (:0202) رة الدولية التجا ، خالد أحمد علي محمود

الاقتصادية والسياسات التجارية المتبعة بين الدول المختلفة، ويشرح أثر العولمة والمنظمات الاقتصادية الدولية على حركة 
 .وكيفية التعامل معها دوليةالنزاعات التجارية الالسلع والخدمات، وكيفية تبادلها أيضا يعرض قضايا التبادل التجاري و 

 : الفرضيات 

 للإجابة على الأسئلة السابقة تتبنى هذه الدراسة الفرضيات التالية:

 : ةيالفرضية الرئيس

لوصول إلى الأسواق التسويق الرقمي إلى تعزيز نمو التجارة الدولية من خلال تحسين قدرة الشركات على ا جيةتؤدي استراتي
المبيعات والإيرادات من  ، وزيادة التفاعل مع العملاء الدوليين، ورفع كفاءة العمليات التسويقية بما يسهم في زيادة حجمليةدو ال

. دوليةالأسواق ال  

 : التالية الفرعية ومنها يمكن اشتقاق الفرضيات

 Facebookو Google Ad) ثلم هناك علاقة إيجابية بين استخدام الإعلانات الرقمية الموجهة: 0الفرضية الفرعية 
Ads )وزيادة الطلب على المنتجات أو الخدمات في الأسواق الدولية. 

لمواقع الشركات متعددة اللغات في رفع معدل الظهور في نتائج  (SEO) يساهم تحسين محركات البحث: 0الفرضية الفرعية 
 .الدولة الأم البحث الدولية، مما يؤدي إلى زيادة معدلات التصفح والشراء من خارج
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في بناء  (Social Media Marketing) يساهم استخدام التسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعي: 3الفرضية الفرعية 
 .علاقات قوية مع العملاء الدوليين وبالتالي دعم الثقة بالعلامة التجارية وزيادة احتمالات التوسع الخارجي

في تحسين اتخاذ القرارات التسويقية  (Digital Analytics Tools) لرقميتسهم أدوات التحليل ا: 4الفرضية الفرعية 
 .الأسواق الدوليةالدولية من خلال تقديم بيانات دقيقة حول سلوك المستهلكين في 

ة التسويق الرقمي فرصاً أكبر للشركات الصغيرة والمتوسطة للوصول إلى أسواق دولية جديد استراتيجيةتوفر :  2الفرضية الفرعية 
 .بتكلفة أقل مقارنة بأساليب التسويق التقليدية

 :منهج الدراسة 

، أو عربية والأجنبية، سواء كانت كتباالمنهج الوصفي، ونركز على أهم ما ورد في المصادر الاتبعنا في هذه الدراسة 
روحات جامعية، أو مواقع ملتقيات، أو مقالات، أو مؤتمرات، أو تقارير، أو مجلات، أو منتديات، أو دراسات، أو رسائل وأط

 إلكترونية متخصصة، وذلك بأسلوب علمي بهدف إطار الموضوع.

 إلى فصلين و هي كالتالي: الموضوع تم تقسيم:دراسة هيكل ال 

يحتوي الأول منها على  ،حيث تم تقسيمه إلى ثلاثة مباحث ،الإطار المفاهيمي للتسويق الرقمي الفصل الأول اولنا فينت
صه و أهدافه بالإضافة إلى ئرقمي من خلال عرض مراحل التطور التاريخي للتسويق الرقمي و مفهومه و خصاماهية التسويق ال

أهميته أما الثاني فهو عبارة عن عناصر المزيج التسويقي الرقمي و متطلبات التسويق الرقمي و عوامل نجاحه وآثاره الايجابية و 
التسويق الرقمي و أنواعها و  استراتيجيةيق الرقمي التي تطرقنا فيها إلى مفهوم التسو  استراتيجيةالسلبية ويتم ختم هذا الفصل ب

و يتضمن هذا  ،التسويق الرقمي بالتجارة الدولية استراتيجيةعلاقة ني تطرقنا لالفصل الثا أما في،  العوامل المؤثرة عليها أهدافها
حيث جذور التجارة الدولية و مفهومها و العوامل المؤثرة الفصل ثلاثة مباحث يحتوي أولهم على ماهية التجارة الدولية من 

التسويق الرقمي على التجارة الدولية متضمنا الآثار السلبية و  استراتيجيةثم نتطرق في المبحث الثاني إلى أثر  ،عليها و أهميتها
و في الأخير  ستراتيجية،خلقها هذه الاالتسويق الرقمي على التجارة الدولية و التحديات و الفرص التي ت ستراتيجيةالايجابية لا

 / GOOGLE/ZARAومن بين هذه الشركات   دراسة تجاربتطرقنا إلى دراسة تجارب بعض الشركات على شكل 
AMAZOUNE. 
 تكمن أهمية هذه الدراسة في: :أهمية الدراسة 

  نها كات الدولية بمعلومات قيّمة تمكلشر التسويق الرقمي على التجارة الدولية، وتزويد ا استراتيجيةتقديم تحليل شامل لتأثير
 ؛ لتجاريلتحقيق النجاح ا ستراتيجيةمن توظيف هذه الا

 يمكن لانظريا شام اوالتجارة الدولية، وتوفر إطار  سهم الدراسة في سد الفجوة المعرفية حول العلاقة بين التسويق الرقميت 
 ؛الاستفادة منه في الدراسات المستقبلية

  وزيادة حجم صادراتها من  دوليةتوصيات عملية لمساعدة الشركات على تحسين أدائها في الأسواق الكما تقُدم الدراسة
 ؛ اسبةنتبني التقنيات الرقمية المساعد صانعي القرار على تسويقية ت استراتيجيةخلال توفير أدوات تحليلية و 
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 نقلة نوعية في كيفية إدارة وتطوير  مكن أن تحدثى أحدث الاتجاهات الرقمية التي يسلط الدراسة الضوء علكما ت
 الأنشطة التجارية الدولية.

 دوافع الدراسة: 
  ؛الاهتمام المتزايد وخاصة في الآونة الأخيرة بالتسويق الرقمي وهذا للدور البارز الذي يلعبه في الساحة الدولية 
 ؛ التسويق الرقمي استراتيجيةيق إرساء معالم التجارة الدولية وفتح الستار عن الأسباب التي تؤدي إلى ضرورة تطب 
  و تحدياته ؛ همستخدماتالاهتمام الشخصي بموضوع التسويق الرقمي و الرغبة في التعمق فيه لفهم 
 . التطلع لمشروع مهني في مجال التسويق الرقمي 

 الدراسة دافأه: 
 لدولية، والتي تعُدّ من أهمّ مواضيع والتجارة ا ،ستراتيجيتهاو  لرقميغطي جميع الجوانب الأساسية للتسويق انظريا ي إطارا

 عصرنا. وهذا يُساعد المهتمين بهذا الموضوع على فهم محتواه، وتحديد عناصره وفوائده ومتطلبات نجاحه.
 و التسويق الرقمي  في التجارة الدولية في  الرقمي،التسويق  ستراتيجيةسلّط الدراسة الضوء على الدور الهام الذي تلعبه الات

                        بما في ذلك المنافسة الدولية. المختلقةالمحيطة  ظلّ الظروف

 صعوبات البحث: 

 . صعوبة إيجاد المراجع خاصة باللغة العربية و ضياع الجهد و الوقت في الترجمة 
  فقط.ة وصفيصعوبة إيجاد مكان للتربص و هذا ما أدى بنا لدراسة 
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 الملخص

 :مقدمة عامة

 الإطار المفاهيمي للتسويق الرقمي :الفصل الأول

 : ماهية التسويق الرقميالمبحث الأول 

 التطور التاريخي للتسويق الرقمي :المطلب الأول

 مفهوم التسويق الرقمي :المطلب الثاني

 خصائص وأهداف التسويق الرقمي :المطلب الثالث

 أهمية التسويق الرقمي:المطلب الرابع 

 :أساسيات التسويق الرقمي الثانيالمبحث 

 متطلبات التسويق الرقمي :المطلب الأول 

 عوامل نجاح التسويق الرقمي :المطلب الثاني 

 عناصر المزيج التسويقي الرقمي :المطلب الثالث

 آثار التسويق الرقمي:المطلب الرابع 

 :استراتيجية التسويق الرقميالمبحث الثالث 

 التسويق الرقمي استراتيجيةمفهوم  :المطلب الأول 

 التسويق الرقمي استراتيجية أنواع :الثاني المطلب 

 التسويق الرقمي استراتيجيةالعوامل المؤثرة على  :المطلب الثالث

 التسويق الرقمي استراتيجية أهداف :المطلب الرابع 

 التسويق الرقمي بالتجارة الدولية استراتيجيةعلاقة  :الفصل الثاني
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 التجارة الدولية  : ماهيةالمبحث الأول 

 الجذور التاريخية للتجارة الدولية :المطلب الأول

 مفهوم التجارة الدولية :المطلب الثاني

 العوامل المؤثرة على التجارة الدولية :المطلب الثالث

 أهمية التجارة الدولية:المطلب الرابع 

 : أثر استراتيجية التسويق الرقمي على التجارة الدولية  المبحث الثاني

 الآثار الايجابية :المطلب الأول 

 الآثار السلبية:الثاني المطلب 

 : دراسة تجارب بعض الشركات الدولية المبحث الثالث 

 أمازونشركة  تجربةدراسة  :الأول  المطلب

 ة جوجلتجربدراسة  :الثاني المطلب 

 أبلة تجربراسة د :المطلب الثالث 

 ة زاراتجربدراسة  :المطلب الرابع 

 العامة الخاتمة

 قائمة المراجع

 قائمة الجداول و الأشكال
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 :الفصل الأول  تمهيد

التطور السريع للتكنولوجيا والتحول الرقمي، بسبب  الأعمال الحديثة استراتيجيةأصبح التسويق الرقمي عنصراً أساسيًا في 
تمد على البيانات، الذكاء الاصطناعي، وتحليل سلوك المستهلك لم يعد التسويق يقتصر على الوسائل التقليدية، بل أصبح يعو 

في هذا الفصل، سنستكشف الإطار المفاهيمي للتسويق الرقمي، بدءًا من تعريفه ومبادئه و ، في بيئة ديناميكية ومتغيرة باستمرار
ة مع المستهلكين في العصر لتجاريبفهم شامل لكيفية تفاعل العلامات ا.وأدواته المختلفة استراتيجيتهالأساسية، وصولًا إلى 

 .الرقمي
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 ماهية التسويق الرقمي :الأولالمبحث 

 حيثالنمو والتوسع.  استراتيجيةلم يعد التسويق الرقمي مجرد خيار إضافي للشركات، بل أصبح عنصراً أساسيًا في 
جذري في طرق تفاعل المستهلكين مع العلامات التجارية، انتشار الإنترنت والاعتماد المتزايد على الأجهزة الذكية إلى تغيير 

يسعى هذا الموضوع ،  شى مع هذا التحول الرقمي العميقدفع الشركات إلى إعادة صياغة مناهجها التسويقية بما يتما والذي 
 الأعمال الحديثة.إلى تقديم رؤية شاملة لمفهوم التسويق الرقمي وأهميته وعناصره الرئيسية ودوره في إعادة تشكيل بيئة 

 : التطور التاريخي للتسويق الرقميالأول المطلب 

من اللافتات التقليدية إلى الإعلانات الرقمية، تطور التسويق ليصبح ذكيًا، تفاعليًا، وقائمًا على البيانات، مما يغيّر طريقة 
)الحريري و الطائي، :ريخي للتسويق الرقميتواصل العلامات التجارية مع جمهورها و فيما يلي سنتطرق إلى مراحل التطور التا

 (00_ ص 02، صفحة 0203

 (Product Orientation(مرحلة التوجه نحو المنتج :الفرع الأول

. وتم الاهتمام ركزت هذه المرحلة الجهود على زيادة الإنتاج لأنها تمثل محور كل الأعمال والأنشطة في الشركة
بالمبيعات في المرحلة الثانية لأن المعروض من السلع في السوق أقل بكثير من الطلب عليها. وفي هذه المرحلة ساد الاعتقاد 
بأن العملاء سيشترون أي شيء يتم إنتاجه، وبالتالي فإن التخلص من المنتجات لم يشكل عائقًا أمام الشركة. وفي هذه المرحلة 

على بيع منتجاتها بنفسها دون الحاجة إلى جهود تسويقية كبيرة. لذلك، كان التسويق في هذه المرحلة  شركاتال اقتصر اهتمام
 ينظر إليه كوظيفة لاحقة لوظيفة الإنتاج، بينما يراه البعض مكملاً لوظيفة الإنتاج. 

     (Selling Orientation )مرحلة التوجه نحو البيع :الفرع الثاني

البارزة في الثلاثينيات والأربعينيات هي الضغوط الواضحة من الإدارة على عمليات البيع، وأصبح الإعلان كانت السمة   
ببناء شبكات توزيع قوية لمنتجاتها، بما في ذلك تجار  شركات. واهتمت الشركاتعلى السلع سمة مميزة لعدد كبير من ال

نى المعروف، وكان على مدير المبيعات أن يبيع ما تنتجه الشركة من الجملة والتجزئة. ولم تكن هناك أبحاث عن العملاء بالمع
خلال إدارته لقوة المبيعات، وكان على قسم الإنتاج أن يخطط ويصمم المنتجات وفقًا لمبادئ تقنية بحتة. ونتيجة لذلك، لم يتم 

بيع تحت شعار "لنتخلص من مخزوننا" في هذه المرحلة ظهر مفهوم الو  ،ء الاهتمام الكافي لعملية التسويق كجهد متكاملأبلا
وافترض هذا المفهوم أن العميل لن يقوم بالشراء أو لن يشتري ما يكفي إلا إذا وجهت الشركة جهودها لشرح وتوضيح مميزات 

 وخصائص السلع والخدمات وما يمكن أن يستفيد منه منها.
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  (Marketing Orientation) مرحلة التوجه التسويقي :الفرع الثالث

بدأ التوجه التسويقي في الظهور في بداية الخمسينيات، وساعد على انتشاره النتائج المشجعة للتطبيق الأولي لهذا 
وتقليل حالات الفشل. ويعني هذا المفهوم أن عملية تحقيق الأهداف لا يمكن  شركاتالمفهوم، والتي ظهرت في زيادة أرباح ال

يتم فيه تحديد جهود تخطيط المنتج مع التسعير ومنافذ التوزيع والجهود الترويجية. أن تتم إلا من خلال جهد تسويقي متكامل 
تنظر إلى أداء هذه الوظائف من وجهة نظر العميل كنقطة انطلاق للخطط التي يتم وضعها واعتبار الإنتاج  شركاتوبدأت ال

ينيات والسبعينيات وما تلاها تزايدت فكرة التركيز خلال فترة الست .وسيلة لتنفيذ المنتجات التي يريد الحصول عليها وليس غاية
 على العميل وأصبح هو المحور لتوجيه كافة الجهود التسويقية نحو إشباع احتياجاته ورغباته. 

 (Social Marketing Sustainable)مرحلة التسويق المجتمعي المستدام  :الفرع الرابع

يقي مما أدى إلى ظهور ما يسمى بالمفهوم الحديث للتسويق والتركيز شهدت هذه المرحلة تطوراً كبيراً في الفكر التسو 
على التسويق المجتمعي والذي يسعى إلى لفت انتباه صناع القرار التسويقي ليس فقط إلى تحقيق قيمة العميل بل إلى تحقيق 

 :لمفهوم ما يليهذه القيمة في إطار مصلحة المجتمع وبما لا يعطي أي آثار سلبية على المجتمع ويعكس هذا ا

أن رغبات العملاء قد لا تتوافق بالضرورة مع مصالح ورغبات المجتمع على المدى الطويل فالعميل يرحب  :أولا
 بسياسات الشركة التي من شأنها إشباع احتياجاته ومصالحه على المدى الطويل وبما يتفق مع تحقيق مصالح المجتمع .

دمة الأسواق المحتملة ليس فقط من خلال توفير المنتجات التي تلبي هو خ شركاتالواجب الأساسي لل إن :ثانيا
احتياجات عملائها، بل يجب عليها أيضًا السعي لتحقيق المصلحة والرفاهية طويلة الأمد للمجتمع بطريقة لا تعطي أي آثار 

 سلبية على المجتمع والبيئة في إطار ما يسمى الآن بالتسويق المستدام.

 فهوم التسويق الرقمي م :الثاني  المطلب

 مفهوم التسويق  :الفرع الأول

التسويق هو مجموعة من الأنشطة التي تهدف إلى فهم احتياجات السوق والعملاء وتقييم المنتجات والخدمات التي 
 تلبي تلك الاحتياجات، مع التركيز على بناء علاقة دائمة مع العملاء. يشمل التسويق جوانب متعددة، مثل دراسة سلوك
المستهلك، والتسعير، واختيار قنوات التوزيع، والإعلان والترويج. ويهدف إلى تحقيق تفاعل إيجابي بين المنتج والجمهور، مما 

 (00، صفحة 0204)جميل، يؤدي إلى إنشاء قاعدة عملاء مستدامة.
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 مفهوم التسويق الرقمي  :الفرع الثاني

قمي هو تسويق يستخدم الأجهزة الإلكترونية لتوصيل الرسائل الترويجية وقياس تأثيرها. عمليًا، يشير التسويق التسويق الر 
الرقمي عادةً إلى الحملات التسويقية التي تعُرض على أجهزة الكمبيوتر أو الهواتف أو الأجهزة اللوحية أو غيرها. ويمكن أن 

عبر الإنترنت، والإعلانات الصورية، ومنشورات وسائل التواصل الاجتماعي. غالبًا ما يتخذ أشكالًا متعددة، بما في ذلك الفيديو 
يقُارن التسويق الرقمي بـ"التسويق التقليدي" مثل إعلانات المجلات، واللوحات الإعلانية، والبريد المباشر. ومن الغريب أن 

أن التسويق الرقمي، المعروف أيضًا بالتسويق عبر الإنترنت،  يمكن القول أيضا و ،مع التسويق التقليدي التلفزيون عادةً ما يدُمج
هو ترويج العلامات التجارية للتواصل مع العملاء المحتملين باستخدام الإنترنت وغيره من أشكال التواصل الرقمي. وهذا لا 

ل أيضًا الرسائل النصية يشمل البريد الإلكتروني، ووسائل التواصل الاجتماعي، والإعلانات عبر الإنترنت فحسب، بل يشم
بشكل أساسي إذا كانت الحملة التسويقية تتضمن التواصل الرقمي، فهي تُسمى تسويقًا  ،والوسائط المتعددة كقناة تسويقية

 (Monteiro & M.Ganesh, 2021, p. 01)رقميًا.

لية للترويج للسلع والخدمات، مع التركيز على الروابط المباشرة يشمل التسويق الرقمي كل الوسائل الرقمية التفاع
)عليط و .، والهواتف الذكية، والحواسيب اللوحيةالإنترنتيشمل هذا كل المنافذ الرقمية، كشبكة  . عملاءوالشخصية مع ال

 (324، صفحة 0200معزوزي، 
التي تدعم العلامة التجارية أو المنتج للمستهلكين، بهدف إيجاد قيمة من خلال تواجد  تحسين أساليب و أدوات التواصل

 (030، صفحة 0202)يحياوي و قرابصي، .رقمي. الإنترنت هي أساس التسويق الرقمي، و تعمل من خلال القنوات الرقمية المتنوعة
 ق التقليدي و الرقمي الفرق بين التسوي:الفرع الثالث

 (:  يوضح الفرق بين التسويق التقليدي و الرقمي :10جدول رقم )ال
 التسويق الرقمي   التسويق التقليدي

بمعنى حول يتواصل النشاط التجاري حول  :اتصال أحادي الاتجاه -0
منتجاته أو خدماته مع مجموعة من الأشخاص وليس تنافسي و لا 

 يمكن طرح الأسئلة .

يمكن للزبون أن يتفاعل مع ما هو منشور عن طريق  :ثنائي الاتجاه الاتصال -0
 طرح الأسئلة أو تقديم النشرات حول المنتجات أو خدمات معروضة .

بشكل عام هي المكالمات الهاتفية و الرسائل و  :وسيلة الاتصال -0
 رسائل البريد الالكتروني .

 

واصل الاجتماعي و تتم بشكل أساسي من خلال وسائل الت :وسيلة الاتصال-0
 الدردشة والمواقع الالكترونية ورسائل البريد الالكتروني .

تستغرق الحملات وقتا أطول في التصميم و  :الحملات الإعلانية -3
 الإعداد و الانطلاق و هي ذات تكاليف عالية .

تعتبر طريقة سريعة لتطوير حملة عبر الانترنت و إجراء تغييرات  :الحملة -4
ها، و ذلك باستخدام الأدوات الرقمية حيث أصبحت خلال فترة تقديم

 الحملات أسهل و غير مكلفة .
يتم تنفيذه لجمهور معين في جميع أنحاء من توليد اكفاء  :الجمهور -2

 الحملة حتى بيع المنتج أو الخدمة .
المحتوى متاح لعامة الناس و يتم بعد ذلك الوصول إلى جمهور  :المحتوى -0

 نيات محرك البحث .محدد من خلال استخدام تق
الطريقة التقليدية للتسويق الأفضل  :الوصول إلى الجمهور المحلي -6

 للوصول إلى الجمهور المحلي .
الوصول إلى الجمهور: الحملات تستطيع أن تصل إلى الجمهور المحلي و  -3

 العالمي .
من الأسهل قياس فعالية الحملة من خلال التحليلات  :حملةقياس نتائج ال -4 من الصعب قياس مدى فعالية الحملة و نجاحها . :قياس نتائج الحملة -7

 ومعرفة مدى نجاحها .
 .91ص ،م 0109 ،الأردن ،الطبعة الأولى ،دار الحامد للنشر و التوزيع ،التسويق الرقمي ،ردينة عثمان يوسف&محمود جاسم الصميدعي  :المصدر
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 خصائص وأهداف التسويق الرقمي  :الثالث  المطلب

 :د من الخصائص و الأهداف التي تميز التسويق الرقمي والتي يمكن أن نقدمها وهي كالتاليهناك العدي

 خصائص التسويق الرقمي :الفرع الأول

الحريري و الطائي، ):( وهي كالتاليI2هناك العديد من الخصائص التي تميز التسويق الرقمي والتي يمكن أن نطلق عليها)
 (40_ ص  42، صفحة 0203

 ( Interactivity التفاعلية )أولا: 

وبين العملاء  (B2C) يتيح التسويق الرقمي التفاعل المباشر في اتجاهين )ثنائي الاتجاه( بين الشركات والعملاء
موقع الشركة والحصول على حيث يستطيع العميل الدخول إلى  (B2B) وبين الشركات نفسها (C2C) والعملاء الآخرين

تحصل الشركات أيضًا على استجابة مباشرة  و،المعلومات المطلوبة عن المنتج أو الخدمة المقدمة والاستفسار في نفس الوقت
وفورية من العملاء، أي أن عملية الاتصال وتدفق المعلومات تسير في اتجاهين، وليس في اتجاه واحد كما هو الحال في 

 .التسويقي التقليدية مثل الراديو والتلفزيون والمطبوعاتوسائل الاتصال 

 (Individualizationالفردية ) :ثانيا

حيث تستطيع الشركات من خلال التسويق الرقمي توجيه المعلومات حول منتجاتها أو خدماتها إلى كل عميل على 
شبكة، أو توجيه رسالة إلى مجموعة محددة من حدة أي توجيه رسالة خاصة لكل عميل من خلال عنوانه البريدي الرقمي على ال

على بيع الكتب والدوريات على الشبكة، حيث تزود عملائها  )www.amazon.com (أمازونالعملاء. كما تعمل 
مات وتخصصات كل مجموعة من العملاء، على بمعلومات حول الكتب الجديدة التي تبيعها الشركة عبر الشبكة وفقًا لاهتما

عكس وسائل الاتصال التسويقي التقليدية مثل الإعلان التلفزيوني أو الإذاعي أو الإعلان عبر الصحف والمجلات، حيث يتم 
  .توجيه نفس الرسالة إلى شريحة كبيرة من العملاء

 ( Integrationالتكامل أو الدمج بين وسائل الاتصال) :ثالثا

لق التسويق الرقمي نوع من الدمج أو التكامل بين وسائل الاتصال المختلفة مثل الهاتف والأقمار الصناعية حيث خ
والألياف الضوئية والوسائط المتعددة. البريد المباشر. أصبح من الممكن التواصل بين الأفراد عن طريق النص والصوت والصورة 

  .ة بعيدةمن خلال الإنترنت مهما كانت مواقعهم الجغرافي

 ( Liveidentification)  تعريف :رابعا

حيث أصبح من الممكن من خلال العديد من أدوات التسويق الرقمي مثل الإنترنت والبريد الرقمي والهاتف وغيرها معرفة 
 .خصائص العملاء بالتفصيل للتفاعل معهم وتلبية متطلباتهم من السلع والخدمات

http://www.amazon.com/
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 (Integrityالاستقامة ) :خامسا

خلال التسويق الرقمي، يمكن بناء علاقات رقمية مبنية على الثقة، دون فقدان ثقة العميل، ويمكن الحفاظ على  من
خصوصيته إلى حد كبير من خلال استخدام البرامج والتطبيقات التي تحافظ على بيانات العملاء، وتنفيذ القوانين والإجراءات 

 بر الإنترنت .لحماية بيانات العملاء ومعاملاتهم الرقمية ع

 أهداف التسويق الرقمي  :الفرع الثاني

 (00، 02، صفحة ص0203)الصميدعي و عثمان يوسف، التسويق الرقمي، :للتسويق الرقمي عدة أهداف يمكن تلخيصها فيما يلي

  بالإضافة إلى تحسين خدمة العملاء والعناية بهم ؛تقديم مستوى عالي من الخدمات المتنوعة 
 ؛لمعروضة على المواقع الإلكترونيةعن المنتجات والخدمات امؤسسة أو ال شركةتحسين الصورة الذهنية لل 
  ؛  دوليةالبحث عن مستهلكين جدد في أسواق مختلفة سواء محلية أو إقليمية أو 
  عن تواجدهم وأنواعهم وخصائصهم؛زيادة معدل الوصول إلى المستهلكين بغض النظر 
 إتمام عملية البيع والشراء بأقل جهد وسرعة وتكلفة أقل ؛ 
 توسيع نطاق السوق ونقله من سوق محلي إلى سوق عالمي نظراً للفرص الكبيرة فيه ؛ 
  المستهلكون من السلع والخدمات ؛ يؤملهمحاولة مواجهة وتحقيق ما يتوقعه أو 
 بية المستهلكين وخاصة ذوي الدخل المحدود على شراء المنتجات المختلفة المعروضة خفض التكاليف بما يساعد غال

 عبر الوسائل الإلكترونية ؛
 تحقيق السرعة في أداء الأعمال المختلفة وخاصة عمليات البيع والشراء؛ 
 تقديم قيمة جديدة وفائدة حقيقية للمستهلكين؛ 
 ترونية أو من خلال الوسائل التقنية المتاحة مثل وسائل التواصل الترويج للمنتجات سواء باستخدام الإعلانات الإلك

 الاجتماعي والهواتف المحمولة وغيرها؛
 توزيع المنتجات عبر قنوات التوزيع الرقمية ؛ 
 تحقيق ميزة تنافسية سواء من حيث التكلفة أو السرعة؛ 
 لمستمر مع العملاء.إدارة علاقات العملاء من خلال تقديم أفضل خدمة وكذلك التواصل الرقمي ا 

  أهمية التسويق الرقمي :الرابع  المطلب

في عصرنا الرقمي، لم يعد التواجد الإلكتروني خياراً للشركات، بل أصبح ضرورة. يلجأ المستهلكون بشكل متزايد إلى 
الرقمي تكمن  الإنترنت للبحث عن المنتجات، وقراءة التقييمات، واتخاذ قرارات الشراء. ومنه نجد أن أهمية التسويق

 (Rahman, 2024, p. 5 ،6):في
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 يتيح التواجد الرقمي القوي للشركات الوصول إلى جمهور أوسع، وبناء الوعي بالعلامة التجارية، وترسيخ المصداقية؛ 
 كون محدودًا جغرافيًا، يتيح التسويق الرقمي الوصول إلى جمهور عالمي: بخلاف التسويق التقليدي، الذي غالبًا ما ي

الصحيحة، يمكن حتى للشركات  ستراتيجيةللشركات الوصول إلى عملاء محتملين في أي مكان في العالم. بإتباع الا
 الصغيرة التنافس على نطاق عالمي ؛

  ارات مدروسة وتحسين زيادة حركة الزيارات إلى منصات التواصل الاجتماعي، واستخدام هذه البيانات لاتخاذ قر
 ؛هماستراتيجية

 التخصيص والاستهداف: يتيح التسويق الرقمي مستوىً عاليًا من التخصيص والاستهداف؛ 
  تفضيلاتهم وخصائصهم يمكن للشركات إنشاء محتوى وعروض وإعلانات مخصصة بناءً على سلوك العملاء و

 ويلات وولاء العملاء ؛يزيد هذا النهج المُستهدف من احتمالية التح و ،الديموغرافية
  بناء سمعة العلامة التجارية: يُساعد الحضور الرقمي القوي على بناء سمعة العلامة التجارية وثقتها من خلال تقديم محتوى

قيّم باستمرار، والتفاعل مع جمهورك، والوفاء بوعودك، ترُسّخ علامتك التجارية كشركة رائدة في مجالها وتبني قاعدة عملاء 
 وفية؛

 عدّ السلع من أهمّ العناصر في أيّ بلد، وهي تلُبّي رغباته واحتياجاته. وتعُدّ السلع المادية جزءاً حيوياً من جهود الإنتاج ت
  والتسويق؛

  تتناسب الخدمات، بشكلٍ مباشر أو غير مباشر، مع السلع أو المنتجات. الهدف الرئيسي لأيّ شركة ناجحة هو إرضاء
 ها. لزيادة المبيعات والحفاظ على ثقة المستخدمين؛المستخدمين بسلعها وخدمات

 ؛دوليةال الرياضية الفعالياتعدّ الفعاليات أحد أهمّ عناصر نطاق التسويق. هناك لحظاتٌ مُتنوّعة تُجسّد سيناريو ت  
 تساعد التجارب على التأثير في ذهن المستخدم من خلال خصائصها أو سماتها النظرية؛  
 لشعبي للتسويق من العقد الماضي. الشخصيات الشهيرة مثل الرياضيين ونجوم السينما ونجوم أصبح الأشخاص النطاق ا

التلفزيون لديها مديريهم الشخصيين ووكلاء التسويق. يرتبط هؤلاء المديرون الشخصيون بشكل أكبر مع وكالات تسويق 
 ؛لالعلاقات العامة لنشر أو تسليط الضوء على شخصية الشخص في السوق بشكل أفض

 في الواقع  إنها واحدة من العناصر المهمة للتسويق. في الوضع  ،ساعدت الأماكن في رفع نطاق التسويق لعدة عقود
 تقوم المدن والدول والبلدان أيضًا بتسويق أماكنها كمناطق ساخنة لزيادة شريط الإيرادات للسياحة. ،الحالي

  أساسيات التسويق الرقمي :الثاني المبحث 
 حيث ،يق الرقمي جزءًا حيوياً من نجاح الأعمال، حيث يوفر أدوات قوية للتواصل مع الجماهير بدقة وفعاليةأصبح التسو 

تتوافق مع سلوك المستهلك المتغير. لكي تنجح الحملات  استراتيجيةفهم أساسياته وتنفيذ  شركاتيتطلب هذا التطور من ال
بشكل مستمر ويتجاوز  ستراتيجيةالاستفادة من تحليلات الأداء لتطوير الا والرقمية، فأنت بحاجة إلى بنية تحتية رقمية قوية، 

ويمتد تأثير التسويق الرقمي إلى تحسين  ،عدة أساليب أخرى متطورةمزيج التسويق الرقمي أيضًا العناصر التقليدية ليشمل 
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وفي هذا المبحث سنتطرق إلى متطلبات  علاقات العملاء ودعم نمو الشركات الناشئة والتأثير على عادات الشراء والاستهلاك.
 التسويق الرقمي و عوامل نجاحه و عناصر المزيج التسويقي الرقمي و كذلك آثاره الإيجابية و السلبية .

 متطلبات التسويق الرقمي :الأول  المطلب
 ،دف من خلالهاا دور كبير في نجاح الشركات والوصول للجمهور المستهسويق الرقمي أداة فعالة حديثة لهيعتبر الت

)الصميدعي و عثمان يوسف، التسويق الرقمي، :في التسويق الرقمي أهمهاالشركات يجب توفر مجموعة من االمتطلبات نجاح هذه لو 
 (26، صفحة 0203

 تاج المنتجات وبيعها رقميا ؛وهو عبارة عن السلع والخدمات مع دراسة احتياجات السوق وذلك لإن :المنتج 
 عن طريق توزيع المنتج ووصوله إلى العملاء ؛  :طرق التوزيع 
 ويكون عبر بناء علاقة مع العملاء و إدارتها الكترونيا ؛  :التعامل مع العملاء 
 لتحقيق الأهداف المحددة للتسويق الرقمي ؛ استراتيجيةوضع خطة   :ستراتيجيةالرؤية الا 
 بنجاح ؛ ستراتيجيةير متطلبات لتنفيذ الاتوف :تنفيذ الخطة 
 للتطور وتوسع داخل مختلف الأسواق ؛ ستراتيجيةالرؤية الا  :التوسع والتطوير 
 استخدام وسائل متطورة وحديثة وفقا لهيكل تسويق رقمي . :أدوات متطورة 

 (22ص-26، الصفحات 0203يق الرقمي، )الصميدعي و ردينة، التسو :بالإضافة إلى

 من خلال اختيار فكرة مميزة من بين عدد من الأفكار والعمل على تحسينها وذلك   :تصميم وتطوير المنتجات الرقمية
 ؛وتطويرها لتقديم المنتج الجديد 

 ؛لوصول إليه تحديد الهدف الخاص بالشركة في المستقبل والعمل ل : أيالفعالة ستراتيجيةالرؤية والخطط الا 
 الموقع يجب أن يكون بسيطا وسهل الاستخدام وذلك  تصميم، تصميم وتحديد محتوى الموقع الرقمي لتسويق المنتجات

 .لضمان تجربة مستخدم فعالة ورسم صورة ايجابية للمنتج في ذهن العميل

 عوامل نجاح التسويق الرقمي :الثاني المطلب 
، الصفحات 0200)الحريري و حميد، اساسيات التسويق الرقمي، :مهمة والمتمثلة في يتطلب نجاح التسويق الرقمي عدة عوامل

 (44ص - 46

 نضرا لتطور العصر الرقمي وتنوع التقنيات والوسائط الرقمية الحديثة المستعملة حيث أنها تتيح  :الاستهداف الدقيق للعملاء
المستهدفة بدقة والحصول على معلومات عنها وتوجيه رسالة تسويقية مباشرة لهم بطريقة سهلة وسريعة  تحديد الفئة
 التكلفة؛ومنخفضة 
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 نجاح التسويق الرقمي يعتمد على الاختيار المناسب للوسائط والتقنيات الرقمية التي ئط والتقنيات المناسبة: اختيار الوسا
 على تحليل سلوك العملاء واستخداماتهم للوسائط الرقمية ؛ تناسب الجمهور المستهدف والذي يعتمد

 يجب أن يكون المحتوى التسويقي ذو جودة ويناسب رغبات العملاء حيث انه يخلق  :تقديم محتوى تسويقي جذاب
 قيمة وتفاعل ايجابي ومشاركة هذا المحتوى مع الآخرين ؛

 ( إدارة علاقات العملاء الإلكترونيةCRMأي استخدام ال :) وسائط الرقمية لخلق تجارب مفيدة وجيدة للعملاء استخدام
التواصل والتفاعل مع العملاء وإدارة الشركة للوسائل الإلكترونية المناسبة لبناء علاقات طويلة الأمد معهم  وتعزيز ولائهم 

 وتفاعلهم مع العلامة التجارية ؛
 وات الوسائط الرقمية تجارب  تجذب العملاء وتفيدهم وبالتالي إدارة تجربة العملاء الرقمية: حيث أن الشركة تقدم عبر القن

 تزيد من اهتمامهم وولائهم للعلامة التجارية ؛
  التخصيص: الشركات تتيح تخصيص منتجاتها أو خدماتها على حسب طلب العملاء وإعطائهم الفرصة لاختيار العروض

 التجارية ؛ التسويقية التي تناسبهم مما يعزز رضاهم وارتباطهم بالعلامة
  استخدام المؤثرين في التسويق الرقمي: تقوم الشركات بالاعتماد على المؤثرين عبر وسائل التواصل الاجتماعي واستخدامهم

 لتوجيه رسائلها التسويقية للجمهور المستهدف وتحقيق أهدافها التسويقية ؛
  العملاء من خلال الشفافية في تقديم المعلومات حول بناء وتعزيز ثقة العملاء: يعتمد نجاح التسويق الرقمي على بناء ثقة

منتجاتها أو خدماتها إلى كل عميل على حدا على حسب احتياجاته دون إهمال الرد السريع والمستمر على استفسارات 
 والذي يؤدي إلى تعزيز الثقة و الولاء للعلامة التجارية . عملاءال

 ميعناصر المزيج التسويقي الرق الثالث : المطلب
تسويقية في العصر الرقمي.  استراتيجيةتشكل عناصر مزيج التسويق الرقمي حجر الأساس الذي يحدد نجاح أي      

 :هذا التقسيم الموضح في الشكل التالي نجد الشائع منهاتقسيمات عناصر المزيج التسويقي الرقمي  لافاخت مع

 

 

 

 

 

 



 الإطار المفاهيمي للتسويق الرقمي                                                           :الفصل الأول
  

10 
 

 

 

 الرقمي( : مخطط يلخص عناصر المزيج التسويقي 10الشكل )

 
يوسف أحمد ،التسويق الالكتروني ، بدون طبعة  أبو فارة والمشرفة بروك مريم  الدكتورة  :المصدربالاعتماد على  من إعداد الطالبتين

  . 903ص، 002، ص  0112لتوزيع ، الأردن ، ، دار وائل للنشر و ا

  المنتج :الفرع الأول
لأن الشركة  ،حيث تعتمد عليه جميع العناصر الأخرى ،التسويقي الرقمييعتبر المنتج من العناصر الأساسية في المزيج  

 تقوم بعرض وتقديم المنتج  وذلك لتلبية احتياجات ورغبات وأذواق عملائها المستهدفين.

 تعريف المنتج :أولا
ا تقليديا أم المنتج هو عبارة عن  سلعة أو خدمة أو فكرة فهو جوهر أيِ نشاط تجاريٍ، سواء أكان هذا النشاط تجاري

تختلفُ كثير من الأمور  ،الأعمال الرقمية استراتيجيةتجاريا رقميا. إلا أنه عند التعامل مع المنتج رقميا ضمن إطار ومحتوى 
 المتعلقة بالمنتج، إذ يغير التعامل بالشراءِ والبيع عبر الإنترنت العديد من الأسسِ والمفاهيمِ والأساليب السائدة في عالمِ التجارةِ 

 (047، صفحة 0227)ابوفارة، التسويق الالكتروني، التقليدية .

عناصر المزيج 
مي التسويقي الرق

المنتج

التسعير

الترويج

التوزيع

الموقع 
الالكتروني

المجتمعات 
الافتراضية

التخصيص

الخصوصية

أمن الاعمال 
الالكترونية

خدمة الزبائن
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 نتج الذي يتم  طرحه عبر الانترنتخصائص وصفات الم:ثانيا

 (044،047، صفحة 0227)ابوفارة، التسويق الالكتروني، :وتتمثل في العناصر التالية

 مكان، و أي وقت يريدونه  أيمن أي شركة في العالم، في  ،يمكن للمشترين عبر الإنترنت شراء أي منتج  يرغبون به
 ؛ تجات التي لا تباع عبر الإنترنت()باستثناء بعض المن

 هذه فسرعة التسليم في  ،الأعمال التجارية الإلكترونية في جميع أنحاء العالم شركاتفي ظل أنظمة التسليم والدفع المتاحة ل
 ؛كترونية بالكاملأسرع بكثير مما هي عليه في التجارة التقليدية، خاصة إذا كانت الصفقة تتم عبر التجارة الإل الأعمال

  في مجال الأعمال التجارية الإلكترونية، أصبح سعر المنتج يعتمد على عوامل أخرى جديدة، بحيث لا توجد بالضرورة
 ؛( المنتج وعمره )أي أن سعره يكون مرتفعاً في بداية طرحه في السوق ثم يبدأ في الانخفاض علاقة عكسية بين سعر

 حيث يميل المستهلكون إلى شراء المنتجات التي يتوفر  ،يلعب توافر البيانات والمعلومات دوراً هاماً في نجاح المنتج
 ؛ ا المزيد من البيانات والمعلوماتبشأنه

  على شبكة الإنترنت وهذا يوفر للمشترين الإلكترونيين فرصاً أكبر بكثير للتسوق عبر هناك الكثير من المنتجات
 ؛ؤدي بالضرورة إلى انخفاض الأسعارلا يفهذا  ولكن على الرغم من كثرة المنتجات المتشابهة،الإنترنت

 وذلك لأن العلامة ،جسية لنجاح هذا المنتإن توافر علامة تجارية لمنتج معروض على الإنترنت هو أحد الشروط الأسا
 التجارية هي الهوية التي تميز المنتج وتجعله في متناول المشترين الإلكترونيين.

  التسعير :الفرع الثاني
 تعريف التسعير:أولا

التسعير هو التعبير عن القيمة المعطاة لمنتج معين في شكل نقود يتم التعبير عن المنفعة التي يجنيها المستهلك من 
)بروك، هذه المنفعة. أبلبترجمة هذه القيمة إلى سعر معين يدفعه المستهلك مق شركةفي شكل قيمة معينة، وتقوم ال شراء منتج ما

 (27، صفحة 0206

 طبيعة تسعير المنتجات على الانترنت:اثاني
بر الإنترنت تتميز بالديناميكية والمرونة وعدم ( المباعة عالخإن عملية تسعير المنتجات )السلع، الخدمات، الأفكار، 
إلا أن هذا ليس شرطاً مطلقًا، إذ قد تستقر أسعار بعض  ،الاستقرار. فقد تتغير الأسعار يوميًا، بل قد تتغير خلال يوم واحد

سة شديدة بينها، وتلعب فيوُلّد العدد الهائل من المنتجات المعروضة للبيع عبر الإنترنت منا حيث ،المنتجات لفترة زمنية محددة
دوراً هامًا في هذا المشهد التنافسي. تتقلب الأسعار وفقًا لمتغيرات متعددة، مثل المزايا والفوائد التي يتمتع بها المشتري الأسعار 

)ابوفارة، التسويق بعد الشراء، وحجم مبيعات منتج أو سلعة معينة في أي وقت في السوق الإلكتروني، والطلب على المنتج.
 (023، صفحة 0227الالكتروني، 
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 التسعير ومحدداته في الأعمال الإلكترونية :ثالثا
 (024، صفحة 0227)ابوفارة، التسويق الالكتروني، :تتمثل محددات التسعير في العناصر التالية

 لبيع؛مدى إتاحة خدمات ما بعد ا 
 مدى تطوير وتحسين المنتج بانتظام ؛ 
 الاسم التجاري للعلامة التجارية من قبل إدارة التسويق ؛ 
 الظروف و التغيرات سريعة جدًا في سوق الإنترنت ؛ 
 تلعب مبيعات المنتجات الفورية عبر الإنترنت دوراً كبيراً ومصيرياً في تحديد قيمة المنتجات ؛ 
 ريف عاملا حاسما في تحديد سعر السلعة ؛في التجارة التقليدية المصا 
 درجة هيمنة العناصر الاحتكارية في التجارة الإلكترونية ؛ 
 أسعار المنافسين للمنتجات المنافسة المعروضة على الإنترنت ؛ 
 التجارية العاملة على الإنترنت ؛ شركاتالاعتبارات القانونية التي تنظم ال 
 مدى الإلحاح في الحاجة إلى المنتج ؛ 
 . درجة الإبداع التي يتميز بها المنتج المحدد 

 الترويج :ثثالالالفرع 

 تعريف الترويج:أولا
الترويج هو ما يخطر على بال الكثيرين عند سماع كلمة "تسويق"، ويشمل الحملات التلفزيونية والإعلانات في 

ا لتحقيق النجاح في التسويق الرقمي تعتبر لذ ،غالبًا ما تكون هذه هي نقطة الاتصال الأولية بالشركةو الصحف واللافتات 
التسويق عبر الإنترنت يعني التسويق  ،ترويجية مناسبة لعملك استراتيجيةالانطباعات الأولية عن الشركة حاسمة، لذا يجب وضع 

جماهير كبيرة أو الرقمي الموجه، وهو يشير إلى الإعلان في السوق العامة، وعادة ما يُستخدم لإيصال رسائل ترويجية معينة إلى 
 (322، صفحة 0203)الصميدعي و ردينة، التسويق الرقمي، لبناء علامتك التجارية.

 أنواع الترويج الرقمي :ثانيا
 (worldofbusiness ،0204)احمد، :نذكر من بينهاللترويج الرقمي العديد من الأنواع  

عنى الدعاية بتقديم المعلومات والأفكار حول المنتجات للجمهور، وذلك عبر جهات خارجية. ت :الدعاية الرقمية -أ
تقليدياً، يتم هذا عبر توزيع الكتيبات أو العينات المجانية. هنا تبرز الدعاية الإلكترونية كفرصة دعائية مميزة، من خلال 

 سويق الرقمية المختلفة، مثل المواقع الإلكترونية، منصات التواصلإرسال الكتيبات والكتالوجات عبر قنوات الت
 ؛الاجتماعي، والبريد الإلكتروني



 الإطار المفاهيمي للتسويق الرقمي                                                           :الفصل الأول
  

13 
 

تعتمد أساليب ترويج المبيعات التقليدية على الهدايا والتخفيضات والمسابقات والمعارض،  :ترويج المبيعات الرقمي  -ب
يتم ذلك عبر القنوات التسويقية الرقمية كالمواقع  ، وقمياً يوفر الترويج الإلكتروني فرصة مثالية لتطبيق هذه الأساليب ر 

 ؛الإلكترونية ومنصات التواصل الاجتماعي والبريد الإلكتروني
العلاقات العامة إلى بناء سمعة إيجابية لشركتك، وكسب تأييد الجمهور العام، وليس  تهدف الرقمية:العلاقات العامة  -ج

بر الترويج الإلكتروني الأداة الأمثل لبناء هذه العلاقات. يتم ذلك من خلال فقط العملاء الحاليين والمحتملين. يعت
تصميم صفحات على المواقع الإلكترونية الخاصة بشركتك، حيث يمكن للشركة الترويج لأفكارها، وتعزيز وعي 

 ؛عيةالمتعاملين معها، وتكوين صورة ذهنية إيجابية عن جودتها، إبداعها، واهتمامها بالقضايا المجتم
يركز البيع الشخصي على البحث عن العملاء أصحاب الاحتياجات المحددة، وتقديم  :البيع الشخصي الرقمي -د

 و أيضا يوفر،المساعدة لهم لإشباع هذه الاحتياجات، وإقناعهم بشراء المنتجات التي تناسب أذواقهم وقدرتهم الشرائية
جتماعي والمواقع الإلكترونية، التي تسمح للعملاء بعرض بيئة ملائمة للبيع الشخصي من خلال منصات التواصل الا

 ؛متطلباتهم، ليقوم المسوقون بعد ذلك بتقديم المعلومات الضرورية، وتحفيزهم على الشراء
يشمل التسويق المباشر التواصل المباشر والتفاعلي بين الشركة والأفراد المستهدفين باستخدام  :التسويق المباشر الرقمي -ه

 .متنوعة، بهدف الحصول على استجابة فورية، وبناء علاقات مستدامة مع العملاء أدوات اتصال

 فوائد الترويج الرقمي:ثالثا

يقدم العرض الترويجي فوائد متعددة تؤثر إيجابا في نجاح عملك التجاري، وهذه بعض أبرز فوائد  الترويج 
 (worldofbusiness ،0204)احمد، :الرقمي

ل ميديا وأنشطة العلاقات لرقمي، كالإعلانات وحملات السوشيساعد الترويج ا:رفع مستوى الوعي بالعلامة التجارية -أ
العملاء المحتملون مراراً يؤدي إلى ترسيخها في الأذهان  ونهاالعامة، على تعزيز رؤية العلامة التجارية عندما يشاهد

 ؛وتكوين انطباع دائم
يسهم الترويج في جذب عملاء جدد، وذلك عن طريق الوصول إلى جمهور أوسع وعرض قيمة :توسيع دائرة العملاء -ب

 ؛ المنتجات أو الخدمات بفاعلية
يتيح الترويج الرقمي لأصحاب المنتجات والمعلنين استقبال تعليقات واقتراحات المستهلكين :التواصل السريع مع العملاء -ج

 ؛ ين وعرض المنتجات في وقت قصير مقارنة بالطرق التقليديةيضمن هذا الوصول السريع للمستخدم ، وبسرعة
يتميز الترويج الإلكتروني بانخفاض تكاليفه، مما يوفر فرصة تسويقية ممتازة بتكلفة :تحقيق أرباح عالية بتكلفة منخفضة -د

م بعمليات شراء، تحفيز العملاء بالعروض الترويجية أو الخصومات أو العروض الحصرية، تزداد احتمالية قيامهب معقولة
 ؛ مما يؤثر إيجاباً على حجم المبيعات
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برامج الولاء  ، ويمكن استخدام العروض الترويجية لمكافأة العملاء الحاليين وتعزيز الولاء:بناء علاقات ولاء مع العملاء -ه
 لى المدى الطويلوالعروض الخاصة تجعل العملاء يشعرون بالتقدير، مما يزيد من تكرار الشراء والحفاظ على العملاء ع

 ؛
رية وتصورها في أذهان التجا ةعلامو سمعة اليمكن للترويج الاستراتيجي أن يعزز صورة :تحسين صورة العلامة التجارية -و

 . المستهلكين

 التوزيع :رابعالفرع ال

 تعريف التوزيعأولا: 
بارة أخرى، كيف يشتري العميل منتج تعريف التوزيع هو عملية إيصال المنتج للمستهلك وتعتبر جزءًا من عملية النقل. بع

التوزيع الرقمي منح الشركات القدرة على توزيع  ، حيث أنأين؟ ويمكن أن يتم هذا التحرك عن طريق عدد من الوسطاء و الشركة
 (322،  324، صفحة ص0203 )الصميدعي و ردينة، التسويق الرقمي،وبيع منتجاتها عالمياً.

 أقسام التوزيع :ثانيا

،  324، صفحة ص 0203)الصميدعي و ردينة، التسويق الرقمي، :إلى نوعين يتم التوزيع الرقمي بناءً على تقسيم المنتجات
322) 

 شركاتقى، الألعاب، الكتب الإلكترونية، الأفلام، وأنواع التذاكر المختلفة، يمكن للتشمل البـرامج، الموسي :المنتجات الرقمية -أ
والشركات توفيرها للزبون وتنزيلها عبر مواقعها بعد تسديد ثمنها. لا شك أن التخفيضات والعروض ليست حديثة على التسويق 

والكوبونات غيرت بالتأكيد سلوك المستهلك. يمكن الرقمي، لكن فكرة مقارنة الأسعار بسرعة وإدخال مواقع استرجاع المال 
للفنادق عالمياً من خلال الموقع  حجوزات فورية :أمثلة عن ذلك ،ذلك عبر برامج التسويق بالعمولة الاستفادة من شركاتلل

www.starfishinteractive.com أوwww.spaworld.tv تقنيات الاتصال، مثل .XML وAPIS 

 .، تتيح وتساعد في نشر المعلومات والخدمات على المستوى العالميKsslو SoApservicesو
ي توصيل هذه المنتجات يتم في مكان الطلب والموقع المتفق عليه بين الطرفين )المرفأ، المطار، أو أ  منتجات الملموسة:  -ب

رقميًا وتتعامل رقميًا في بيع منتجات مادية مثل السيارات والأثاث والألعاب والملابس،  الشركات التي تسوق  ونقطة اتفاق(. 
 عليها استخدام  قنوات توزيع رقمية ناجحة وقنوات توزيع تقليدية.

 إجراء عملية التوزيع في ميدان الأعمال الإلكترونية: مراحل  :ثالثا
نتوج المباع بعد عملية البيع والشراء عبر الإنترنت، ويختلف باختلاف صورة وطبيعة المنتوج ) هل هو سلعة يتم توزيع الم

 (027ص - 022، الصفحات 0227)ابوفارة، التسويق الالكتروني، وفيما يأتي توضيح ذلك: ،أم خدمة(

http://www.starfishinteractive.com/
http://www.starfishinteractive.com/
http://www.spaworld.tv/
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يع السلع على الإنترنت من خلال النظم اللوجستية الموجودة في الميدان الواقعي، بعد ترويجها يتم توز  :توزيع السلع  -أ
 والبيع الإلكتروني.

 :تجارة إلكترونية أكثر تكاملاً عبر أساليب متعددة منها توزيع الخدمات يتيح فرصة :توزيع الخدمات -ب
خدمة المطلوبة باستخدام كلمة مرور يحصل عليها و ذلك عن طريق الدخول إلى ال :توزيع الخدمات عبر موقع البائع -0

أمثلة على هذه الخدمات: مشاهدة وثائق، برامج،  منالمشتري بعد دفع الثمن المطلوب عبر وسائل الدفع الإلكتروني 
 أفلام وغيرها ؛

ذا يعتمد ه ،      و": ويكون ذلك بعد استلام البائع للثمنDownload توزيع الخدمات عن طريق " التحميل  -0
 الأسلوب في بيع البرامج والملفات والأفلام وملفات الصوت والصورة ؛

هو التوزيع الذي يتم جزء منه إلكترونياً عبر الإنترنت، والجزء الآخر في العالم الحقيقي. على سبيل  :التوزيع المختلط -3
عبر الإنترنت، تم الحجز حيث ي المثال، إذا أراد سائح حجز فندق، توفر بعض المواقع خدمة الحجز عبر الإنترنت

 بينما يتم الحصول على الإقامة في الفندق في الواقع ؛
استخدام البريد الإلكتروني في التوزيع: يستخدم البريد الإلكتروني بشكل كبير في عمليات التوزيع، حيث يتم تسليم  -4

ز(. بالإضافة إلى ذلك، الكثير من الخدمات المباعة عبر الإنترنت من خلاله )مثل بيع الملفات وخدمات الحج
غهم بأن البائع يعمل على تلبيتها، وكذلك أبلايُستخدم البريد الإلكتروني لإرسال إشعارات للعملاء لتأكيد طلباتهم، و 

 عند شحن طلباتهم.

 الموقع الالكتروني موقع الويب :خامسالفرع ال

 تعريف الموقع الإلكتروني :أولا
الوصول إليها عن طريق عنوان ويب، وتعالج موضوعًا أو فكرة محددة، عبارة عن مجموعة من الملفات يمكن هو 

يتواجد الموقع على خوادم مرتبطة بالإنترنت، وهو قادر  ،تسمى الصفحة الافتتاحية بالصفحة الرئيسية و ،ويديرها فرد أو كيان
تستخدم مواقع الويب عادةً  على تنظيم المعلومات التي يطلبها المستخدمون من كل مكان وإرسالها على مدار الساعة.

 (Gartner)لتنسيق المعلومات وعرضها، وتقديم أدوات تصفح تسهل على المستخدم التنقل داخل الموقع. HTMLلغة

ماتها ها و هنا يتم عرض خدعملاءالموقع الذي تتمركز فيه  قاعدة بيانات الشركة، وبيانات ويمكن القول عليه أيضا أنه 
ومعلوماتها التفصيلية، بالإضافة إلى معلومات عن منتجاتها. كما يشتمل الموقع على نظام للاستعلام والتواصل المباشر مع 

 (026، صفحة 0204/0202)خبوس، .، وكذلك آليات للدفع الإلكترونيعملاءال

 أنواع المواقع الإلكترونية :ثانيا
 (geeksforgeeks ،0200):العديد من أنواع المواقع الالكترونية وتتمثل أشهرها فيهناك 



 الإطار المفاهيمي للتسويق الرقمي                                                           :الفصل الأول
  

16 
 

تستخدم لعرض المعلومات الشخصية، ومشاركة الأفكار، وعرض الأعمال. تستخدم غالبًا للترويج  :المواقع الشخصية -أ
 للأعمال ؛

لصور مع العائلة والأصدقاء. يمكنك رفع الصور وإدارتها ومشاركتها تسمح بتخزين ومشاركة ا مواقع مشاركة الصور: -ب
 )بشكل خاص أو عام( ؛

كانت سابقًا أشبه بالمجلات، وأصبحت الآن أدوات ،  مواقع لمشاركة المعلومات والأفكار والآراء :المدونات -ج
مل مدونات السفر، تشو  للتواصل الجماهيري ونشر الأخبار. وورد بريس و جوجل بلوجر من الأمثلة الشهيرة

 والأخبار، والطبخ وغيرها ؛
تساعد في الحصول على المعلومات بسرعة، بدلًا من تقدم معلومات حول مواضيع متنوعة و مواقع المعلومات: -د

 حيث توفر معلومات حول التاريخ والجغرافيا والعلوم والسينما وغيرها ؛ ،يكيبيدياكو   البحث في الكتب
، فليبكارت، أمازونأمثلة:  ،شراء أو بيع المنتجات من خلال تتيح التسوق عبر الإنترنت :مواقع التجارة الإلكترونية -ه

 وأولكس ؛
الأكثر شيوعًا للتواصل بين الناس تسمح بمشاركة المعلومات الشخصية والصور ومقاطع  :مواقع التواصل الاجتماعي -و

 ويتر؛أمثلة: فيسبوك، انستغرام، وت ،الفيديو والأفكار والآراء بشكل فوري
لكون الانترنت  التعليمية شركاتأحدثت تغييراً في ال ،تشمل مواقع الكليات والمدارس والجامعات :المواقع التعليمية -ز

كورسيرا وجيكس فور جيكس توفر المزيد من فرص منصات  وهناك طلب متزايد على هذه المواقع مثل  ،أداة للتعلم
 التعلم ؛

ير الربحية إلى اهتمام الجمهور وبالتالي تحتاج إلى مواقع إلكترونية تستخدم غ شركاتتحتاج ال :المواقع غير الربحية -ح
 ؛GateFoundation.orgلإعلام الجمهور وجمع التبرعات والتعريف بالأنشطة. مثال: 

إعلامية لديها حضور  شركةكل   حيث ،تركز على الصحافة بدلًا من الاهتمامات الشخصية مواقع المجلات والأخبار: -ط
ولديها موقعها الإلكتروني  مثال: صحيفة تايمز أوفإنديا ،الدخل من خلال الإعلانات والاشتراكات رقمي تحقق

 .الخاص

 موقع الويب )موقع الالكتروني( دور :ثالثا
التجارية التي تدير أعمالها عبر الإنترنت تنظر إلى عملائها من خلال موقع الويب ويمكن النظر إلى موقع  شركاتال

 (022، صفحة 0223)ابوفارة، التسويق الالكتروني، :من زوايا متعددة وهي الويب تسويقيًا

 موقع الويب كجزء من النشاط الترويجي والإعلاني ؛ -أ
 موقع الويب كمنفذ توزيع ؛ -ب
الذي يتم عرضه للبيع  كةالشر موقع الويب كجزء من عملية تغليف المنتج، يوفر هذا الموقع دور الغلاف الجذاب لمنتج  -ج

 ؛
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 يلعب موقع الويب دور الرسائل التجارية ؛ -د
 .يلعب موقع الويب دور بطاقة العمل -ه

بدأت الشركات التجارية في تخصيص وحدة خاصة تعُنى بترتيب وإدارة الأعمال عبر الإنترنت، وتعُرف باسم قسم كما 
". تصميم موقع المتجر الإلكتروني Web Masterوهو"الويب، أو توظيف شخص مُتخصص في إدارة التجارة الإلكترونية 

من هنا  ، ويعتبر عاملاً هاماً وأساسياً، حيث تسعى الشركة لجذب زوار الموقع وزيادة عددهم عن طريق أنشطة التسويق الخارجية
 بهم.تظهر أهمية تصميم موقع الويب فكلما كان الموقع جذاباً، زادت قدرته على استقطاب العملاء والاحتفاظ 

 المجتمعات الافتراضية :ادسسالفرع ال
، كما يتيح المجتمع ، وأسهمت أدوات أخرى في تقويتهاازدهرت المجتمعات الافتراضية وتوسعت منذ عقد التسعينيات

 الافتراضي للأفراد والمجموعات التواصل عبر الإنترنت للتعبير عن أنفسهم.

 تعريف المجتمع الافتراضي :أولا
تضم عددًا من الأشخاص يتفاعلون ويتبادلون الآراء  ،ضي هو مجموعة اجتماعية تتشكل عبر الإنترنتالمجتمع الافترا

 حيث ،خلال هذه التفاعلات تظهر مشاعر إنسانية تضفي على المجتمع طابعه الفريد ، منحول مواضيع معينة لفترات طويلة
تكون هناك علاقات واقعية قائمة بالفعل بين الأعضاء، أو قد  يوطد المجتمع الافتراضي العلاقات بين أعضائه عبر الإنترنت، وقد

 (307، صفحة 0227)ابوفارة، التسويق الالكتروني، يتعارفون لأول مرة في العالم الافتراضي، وتبُنى هذه العلاقات عبر الإنترنت.

 استخدامات المجتمعات الافتراضية :ثانيا
 (304، صفحة 0227)ابوفارة، التسويق الالكتروني، :استخدامات للمجتمعات الافتراضية حيث يتمثل بعضها في هناك عدة

 بعض المستخدمين يستخدمونها بهدف التسلية والترفيه ؛ -أ
 بينما يستخدمها آخرون لأغراض اجتماعية وثقافية ؛ -ب
 علق بالسياحة ؛وهناك من يستعملها لأهداف تت -ج
 وبعضهم يستخدمها لأمور اقتصادية ؛ -د
 وفريق آخر يستخدمها لأهداف سياسية ؛ -ه
 وغيرهم يستخدمونها لأغراض أكاديمية وأكثر. -و

 خصائص المجتمع الافتراضي  :ثالثا

 (304، صفحة 0227، )ابوفارة، التسويق الالكترونييتميز المجتمع الافتراضي بعدة سمات منها:

 يضم أعضاء يشتركون في أهداف واهتمامات، و لديهم أسباب تدفعهم للانضمام لهذا التجمع ؛ 
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  عاطفية؛علاقة يتميز هذا التجمع بتواصل مستمر و تفاعل قوي بين الأعضاء، وقد تنشأ بينهم علاقات صداقة أو حتى 
  جد ضوابط للدخول إليها؛يمكن لأعضاء هذا التجمع الوصول إلى موارد مشتركة وتو 
 يتم تبادل المعلومات والبيانات والدعم والخدمات بين أعضاء هذا التجمع ؛ 
 .يتشارك الأعضاء في إطار عام يشمل اللغة وأساليب التواصل والتقاليد والأعراف 

 التخصيص :سابعالفرع ال

 مفهوم التخصيص :أولا
التسويقي الرقمي فهو يعتمد على بيانات الزبون لتصميم منتجات يعرف التخصيص على انه من الأركان الأساسية للمزيج 

هذا المنتج يلبي احتياجات العميل بدقة عاليةلأنه يعتمد على بياناته في التصميم والإنتاج والعرض على  ،أفضل عبر الإنترنت
يق الرقمي تستخدمهما الشركات في الإنترنت و تزداد أهمية التخصيص الفردي والشامل اللذان يعتبران عنصران فعالان في التسو 

 (302، صفحة 0227)ابوفارة، التسويق الالكتروني، ت الويب.تطبيقا

 أساليب التخصيص :ثانيا

، 0227التسويق الالكتروني،  )ابوفارة،. إلى حقيقة من خلال أساليب متعددة: عملاءتتحول عملية تخصيص تجارب ال
 (302صفحة 

أي تجميع بيانات ومعلومات كل عميل، واستخدامها لإنشاء صفحات ويب خاصة به أو  :صفحات الويب الشخصية  -أ
 بمجموعة متشابهة.

 اقتراحات وتوصيات حول منتجات معينة بناءً على تجارب العملاء. يشمل مصطلح "التخصيص" عدة معانٍ: -ب
 لأدوات والتقنيات والجوانب العملية المستخدمة في تصميم وبناء نماذج معلومات من عمليات يمثل التخصيص ا

تتنوع الأدوات التقنية المستخدمة في مواقع التجارة الإلكترونية العربية، من  حيث الشراء والتسوق للمستخدم وخبراته
 ؛ انات تفصيليةأدوات بسيطة تجمع بيانات أولية عن العميل إلى أدوات متطورة تجمع بي

 شركةيعبر التخصيص عن دمج التكنولوجيا ومعلومات العميل لتحقيق موسمية التبادل في التجارة الإلكترونية بين ال 
 ؛ والعميل

  يتضمن التخصيص تجميع وتخزين بيانات زوار الموقع، وتحليلها لتقديم منتج يتوافق مع تفضيلات المستخدم من
 ؛ حيث المحتوى والشكل

  ومنتجاتها، من خلال بناء علاقات فردية بين  شركةهو عملية تهدف إلى زيادة رضا العملاء وزيادة ولائهم للالتخصيص
 ؛ المتجر وزواره
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  التخصيص هو نشاط يسعى لزيادة مبيعات المتجر الإلكتروني من خلال توفير منتجات تلبي الاحتياجات الشخصية
 لكل عميل.

 أهداف التخصيص :ثالثا
 (307، صفحة 0227)ابوفارة، التسويق الالكروني، لى تحقيق ما يلي:يهدف التخصص إ

 ؛ تقديم أفضل الخدمات للزبون عن طريق التنبؤ المستمر بمتطلباته 
  العمل على إنجاح عملية التوصية للمنتجات )بضائع، خدمات، أفكار، معلومات...( وبناء علاقات مستدامة بين

 ؛ على تكرار زياراته المستقبلية للمتجر الإلكترونيهذا الأخير والعميل وتشجيع  شركةلا
  تصميم وإنشاء وتطوير المنتجات بناءً على متطلبات واحتياجات المستخدم، ويمكن الحكم على مدى فعالية عملية

 ؛ يق القيمة المرجوةتصميم المنتج من خلال قدرته على تلبية وإرضاء احتياجات المستخدم )العميل( وتحق
  .تسويق المنتجات، وتعتمد عمليات التسويق على مبدأ السعي لتحقيق الارتباط بالقيمة التي يبحث عنها المشتري

يلعب النشاط التسويقي دوراً هاماً في التأثير على مستوى القيمة المتصورة، وينجح في تقديم المنتج بمواصفات تلبي 
 ؛احتياجات العميل

 يع وتسليم المنتجات وتقديم الدعم اللازم لها بما يتناسب مع متطلبات العميل.العمل على ب 

 الخصوصية :ثامنالفرع ال

 تعريف الخصوصية :أولا

الخصوصية عنصر أساسي في التسويق، وهي تعبر عن حق الأفراد والجهات في التحكم بمعلوماتهم وقراراتهم المتعلقة 
 ي(340، صفحة 0227)ابوفارة، التسويق الالكتروني، بها. من أبرز جوانبها:

 ؛ تحديد نوع البيانات والمعلومات التي يمكن للمتجر الإلكتروني والجهات الأخرى الوصول إليها واستخدامها 
 ؛ حديد حجم البيانات والمعلومات المتاحة للمتجر والجهات الأخرى 
 ؛ والمعلومات المتعلقة بالأفراد والجهات من قبل المتاجر والمواقع الإلكترونية تحديد طريقة استخدام البيانات 
 تحديد توقيت استخدام البيانات والمعلومات المذكورة من قبل المتجر والجهات الأخرى . 

 عناصر مهمة لتحقيق الخصوصية :ثانيا
 (342، صفحة 0227)ابوفارة، التسويق الالكتروني، هناك عدة أمور أساسية للحفاظ على الخصوصية، وتشمل:

على المتجر الإلكتروني، الذي يجمع البيانات، أن يضمن عدم استخدام هذه المعلومات الشخصية دون موافقة  -أ
 العميل الصريحة ؛
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صوصية، وتقديمها يجب على المتجر الإلكتروني توضيح طريقة التعامل مع المعلومات الشخصية في سياسة الخ -ب
 بوضوح قبل جمع البيانات ؛

 يجب السماح للعميل بالوصول إلى بياناته الخاصة والتحقق من صحتها واكتمالها ؛ -ج
 يجب توفير خيارات متعددة للعميل فيما يتعلق باستخدام البيانات التي تم جمعها منه. -د

 حماية الخصوصية الشخصية :ثالثا
)ابوفارة، التسويق الالكتروني، تهم عبر مجموعة من التدابير الذاتية، وتشمل:يسعى بعض المستخدمين لحماية خصوصي

 (377،374، صفحة ص0227

 مسح ملفات تعريف الارتباط من إعدادات الحاسوب ؛ -أ
 التعامل بحذر مع المجموعات الإخبارية ؛ -ب
 الإلكترونية في البداية، وتأجيل ذلك حتى بناء الثقة ؛ شركاتمع التجنب مشاركة معلومات شخصية  -ج
 استخدام تقنيات التشفير بكثرة أثناء التواصل عبر الإنترنت ؛ -د
 مكافحة الفيروسات الإلكترونية بشكل دائم لحماية البيانات ؛ -ه
 الإلكترونية قبل التعامل معها ؛ شركاتالتحقق من سياسات الخصوصية لل -و
 لأدنى من البيانات الضرورية فقط، وتجنب المعلومات الاختيارية ؛مشاركة الحد ا -ز
 تجنب استخدام البريد الإلكتروني الخاص بالعمل في المراسلات الشخصية. -ح

 أمن الأعمال الالكترونية :تاسعالفرع ال
 مفهوم الأمان :أولا

يث تختلف المخاطر سواء كانت ح ،هو ارتياح الزبون واطمئنانه بعدم وجود مخاطر وأخطاء في الخدمات المقدمة 
لتشغيلية أو تكنولوجية أو قانونية وغيرها  نظراً لأهمية الأمان والخصوصية في التجارة والمعاملات الرقمية، بسبب الهجمات 

، 0200)ابوفارة، التسويق الالكتروني، . وتوقف مواقعها عن العمل شركاتالسيبرانية وأعمال التخريب، والتي سببت خسائر كبيرة لل
 (064،063صفحة ص

الأعمال عبر الإنترنت، فقد أدت  شركاتفيمكن القول إن مشكلة الأمان والخصوصية هي تحدٍ رئيسي يواجه  
في تطوير  شركاتنجحت الالاختراقات التي قام بها المخربون إلى زعزعة ثقة العملاء في المعاملات التجارية والمالية. حيث 

حلول تقنية فعالة لتحقيق الأمان والخصوصية، ولكن الكوارث والخسائر الفادحة ما زالت عالقة في الأذهان وتشكل قلقاً 
، وشركات التكنولوجيا شركاتللمستخدمين فيما يخص استخدام بطاقاتهم المالية في المتاجر الإلكترونية. تبذل المتاجر، وال

لدعم فكرة المعاملات الآمنة، والخبرة المتراكمة كافية لبناء صورة جيدة على المدى الطويل. فلضمان تجارب جيدة جهوداً كبيرة 
 (064،063، صفحة ص0200)ابوفارة، التسويق الالكتروني، يعتمد على:
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 :مواصفات التعاملات الإلكترونية الآمنة -أ
)ابوفارة، التسويق الالكتروني، دف معايير مواصفات التعاملات الإلكترونية الآمنة إلى تحقيق عدة أهداف، من أهمها:ته

 (367،  366، صفحة ص0200

 ؛ تحقيق مستوى عالٍ من الثقة والأمان في البيانات والمعلومات 
  ؛ عملية الدفعضمان سلامة 
 .منح الشرعية والموثوقية لأصحاب المتاجر الإلكترونية وحاملي بطاقات الائتمان 

 :متطلبات التعاملات الالكترونية الآمنة  -ب

حيث قسمت المتطلبات والاحتياجات الأساسية التي تم التركيز عليها والتعبير عنها ضمن مواصفات التعاملات 
 (377، 366، صفحة ص0200)ابوفارة، التسويق الالكتروني، إلى: الآمنةالإلكترونية 

  يجب أن تبقى أي بيانات ومعلومات يتم نقلها وإرسالها عبر الإنترنت سرية، ولا يمكن إلا للجهة المقصودة التي
 ترُسل إليها الوصول إليها ؛

 يمكن تصميم التوقيع  ر أثناء عملية نقل البيانات، لذاللتغيي أبلادل غير قيجب أن يبقى مضمون أي عملية تب
(، ويمكن القول أن إضافة هذا التوقيع ضمن SETوالمعلومات الإلكترونية باستعمال مواصفات التوقيع الرقمي )

 ؛ بيانات ومعلومات عملية التبادل يساعد في اكتشاف ما إذا كانت قد تغيرت أثناء النقل والإرسال
  قادراً على التحقق من هوية  و يكونقم حساب البطاقة، يتوجب التأكد من أن حامل البطاقة هو المالك الشرعي لر

هذه توفر  ،صاحب المتجر الإلكتروني، وأن يكون واثقاً من أن هذا المتجر قادر على إتمام معاملات مالية آمنة
ترونية، وتضفي على هوية الأطراف الذين يجرون عمليات مجموعة من المعايير للتحقق من الشهادات الإلك الأخيرة
 ؛تجارية

 للتطبيق على مجموعة واسعة من الأجهزة الإلكترونية، ولا أبلاً يجب أن يكون معيار التعاملات الإلكترونية الآمنة ق 
 ينبغي تفضيل كيان برمجي أو كيان أجهزة محدد على غيره بحيث يكون أكثر قدرة على تطبيق المواصفات.

 عملاءخدمة ال :عاشرالفرع ال

 عملاءتعريف خدمة ال :أولا
تُمكّن خدمة بل وأثناء وبعد شراء المنتج، هي مساعدة العميل في طرح أسئلته أو استفساراته أو شكواه ق عملاءخدمة ال

الذي يركز على  دعم العملاء شملتخدمة العملاء و  الأوفياء وبناء ولاءٍ دائمٍ لهم، العملاء المتميزة الشركة من الاحتفاظ بعملائها
، Rodgers)على بناء علاقة وطيدة مع العميل يضمن كلا النهجين رضا العملاء. يركز رعاية العملاء قضايا مُحددة بينما 

0202) 
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 ءأدوات خدمة العملا :ثانيا
 (006ص-004، الصفحات 0200)ابوفارة، التسويق الالكتروني، :من أبرز الأدوات الفرعية لخدمة العملاء ما يلي

 بإدارة المتجر. مباشرة ربط العميلمعناه  و :استخدام قوالب البريد الإلكتروني -أ

 راته وأسئلته.البريد الإلكتروني الوارد: يتيح التواصل مع إدارة الموقع للعميل الحصول على إجابات شافية على استفسا

 يمكن إيجاد هذا العنصر في المتاجر الإلكترونية تحت مسميات متنوعة مثل:

 مساعدة ؛ 
 اتصل بنا ؛ 
 قسم الخدمات والدعم ؛ 
 . أرسل رسالتك 

 حيث توفر الإدارة قسمًا متخصصًا للتعامل مع رسائل البريد الواردة، ويتولى هذا القسم مهام عديدة، منها:

 لبريد الإلكتروني لتسهيل الرد عليها؛تحليل وتصنيف رسائل ا 
 إعداد الإجابات المناسبة لاستفسارات العملاء ؛ 
 وضع سياسة فعالة لمراجعة رسائل البريد ؛ 
 بناء نظام للرد الآلي على أنماط معينة من الرسائل ؛ 
 استخلاص الفوائد من بيانات ورسائل البريد في نظام الاستخبارات التسويقية ؛ 
 توى رضا العملاء ؛قياس وتحسين مس 
 .تحديد معايير وأوقات الرد على رسائل البريد 

 هناك إجراءات تتبعها الإدارة في تصميمها واعتمادها:

 وقت الرد الآلي على الرسائل ؛ 
 وقت الرد اليدوي على الرسائل ؛ 
 تكلفة الرد على الرسالة الواحدة ؛ 
  ساعة ؛ 04نسبة الحلول التي يتم إنجازها خلال 
 ول الآلية المنجزة خلال فترة محددة ؛نسبة الحل 
 . نسبة الحلول اليدوية المنجزة خلال فترة محددة 
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 (:FAQتوفير قسم الأسئلة الشائعة ) -ب
يتوقع العميل عند زيارة متجر إلكتروني طرح أسئلة قبل الشراء. تستبق الشركة هذه الأسئلة وتضع لها قسمًا خاصًا بعنوان 

 الأسئلة الشائعة.

 لتعزيز التواصل:غرف الدردشة  -ج
يفضل للشركة استخدام غرف المحادثة للتفاعل مع العملاء، والاستماع إلى آرائهم وشكواهم، مما يساعد في فهم 

تُستخدم  كما  ،يكون التواصل كتابيًا أو صوتيا حيث يمكن استخدام الدردشة الجماعية والفردية، وقد، احتياجاتهم ورغباتهم
 لترويج الرقمي.غرف الدردشة أيضًا كأداة في ا

 آثار التسويق الرقميالرابع : المطلب 
فالهدف المنشود ، فهو أسلوب قوي يعتمد على التقنيات المعاصرة ،للتسويق الرقمي العديد من الآثار الايجابية والسلبية

 . وحلول إبداعيةمتطورة  استراتيجيةوتجنب السلبيات من خلال اعتماد  ،هو الاستفادة القصوى من الإيجابيات التي يوفرها

 الآثار الايجابية للتسويق الرقمي   :الفرع الأول

 (khatwatech ،0202) :يمكن تلخيصها في العناصر التالية

 من أهم مزايا التسويق الرقمي سرعة استجابته. فعند إطلاق حملة تسويقية عبر الإنترنت، تنتشر بسرعة  :الاستجابة الفورية
 ؛ ل إلى ملايين الأشخاص في وقت قصير جدا، حيث انه  يتيح رؤية نتائج شبه فوريةوتص

 مقارنة بالتسويق التقليدي، يعد التسويق الرقمي أكثر فعالية من حيث التكلفة. العديد من أدوات التسويق  :انخفاض التكلفة
 ؛ للمستخدمين ذوي الميزانية المحدودةالرقمي متوفرة بتكلفة أقل، وبعضها مجاني تماما، مما يجعله خيارا جذابا 

 فعندما  ،من مزايا التسويق الرقمي انخفاض المخاطر، خاصة إذا كانت تكاليف التسويق منخفضة أو مجانية :أقل خطورة
 ؛ يكون السعر مناسبًا لقيمة المنتج، تكون المخاطر المالية ضئيلة، مما يجعل هذا النوع من التسويق أكثر أمانا

 تيح لك التسويق الرقمي جمع بيانات ضخمة عن عملائك، والتي يمُكن استخدامها لتطوير ي :يانات كبيرةجمع قاعدة ب
تعُزز هذه البيانات قدرتك على استهداف الجمهور بدقة أكبر وتحسين الحملات  ،تسويقية ناجحة مستقبلًا  استراتيجية
 ؛التسويقية

 ق الرقمي. إذ يمكن للجمهور ترك تعليقاتهم وآراءهم حول الحملات، يعد التفاعل العالي أحد أهم جوانب التسوي :التفاعل
مما يتيح للعلامات التجارية فهمًا أعمق لتوجهات السوق، وتقييم فعالية الحملات التسويقية، وفهم عمليات البيع والشراء 

 .عبر الإنترنت
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 الآثار السلبية للتسويق الرقمي :الفرع الثاني
 (khatwatech ،0202) :لتاليةيمكن تلخيصها في العناصر ا

 من سلبيات التسويق الرقمي ففي حال  يعتبر الاعتماد الكامل على التكنولوجيا والإنترنت:الاعتماد على التكنولوجيا
ارتها ت التسويقية وإدانقطاع الإنترنت أو أي مشكلة تقنية، قد تتعرض أعمالك للخطر، وقد تتأثر فعالية الحملا

 ؛بشكل كبير

 شديدة نظراً لكثرة المنتجات المماثلة  دوليةعند إطلاق منتج جديد عبر الإنترنت، تواجه منافسة :المنافسة الشرسة
ة المتوفرة حول العالم. ومن سلبيات التسويق الرقمي التحدي الكبير المتمثل في التميز والنجاح في بيئة تنافسي

 ؛ شديدة

 ن سلبيات التسويق الرقمي أيضًا المخاوف المتعلقة بالخصوصية والأمان. قد يعرِض م:قضايا الخصوصية والأمن
التسويق الرقمي بيانات العملاء ومعلوماتهم الحساسة للخطر، مما يسبب مشاكل كبيرة في حماية البيانات 

 ؛ ت وتطبيق إجراءات أمنية صارمةالشخصية. حيث يجب توخي الحذر الشديد في إدارة المعلوما

 يتطلب التطور التكنولوجي السريع تحديثات وصيانة مستمرة للمواقع الإلكترونية وأدوات :فاع تكاليف الصيانةارت
حيث تتطلب هذه الصيانة استثمارات مالية ضخمة، وهو أحد عيوب التسويق الرقمي التي يجب  ،التسويق الرقمي

 . يتكمراعاتها عند تخطيط ميزان

 ويق الرقميالتس استراتيجية :الثالثالمبحث 

تعتمد خطة التسويق الرقمي على مجموعة من الخطط والأساليب التي تهدف إلى تقوية تواجد العلامة التجارية على  
 استراتيجية، مما يساعد في رفع المبيعات وتعزيز الوفاء للشركة وعلامتها التجارية . و تتعدد عملاءالإنترنت وزيادة التفاعل مع ال

و التسويق الرقمي  استراتيجيةحيث أن إدراك  ق.دي دوراً أساسيًا في تحقيق التفو وسائل عديدة التي تؤ  التسويق الرقمي لتشمل
لتحقيق التفوق والمنافسة في السوق الرقمي، من ،تطمح إلى التميز والتنافس في السوق الرقمي شركةيعتبر ضروريا لكل  أنواعها

 قمي وتطبقها بدقة وفعالية.التسويق الر  استراتيجيةالضروري أن تفهم كل شركة 

 التسويق الرقمي  استراتيجيةمفهوم  :الأول  المطلب

أصبحت استراتيجية التسويق الرقمي عنصرا فعالا في البيئة الرقمية كونها تقوم بالتخطيط و توجيه الأنشطة التسويقية 
 ضمن الفضاء الرقمي لتحقيقي الأهداف التسويقية و التميز التنافسي .

 ستراتيجيةمفهوم الا :لو الفرع الأ
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من عملية تخطيط  ستراتيجيةتــنبع الا ،وأقسامها لتحقيق وضع مستقبلي منشود شركةاتجاه عام لل هي ستراتيجيةالا
إستراتيجي مفصل، وتدور حول ربط أنشطة الشركة واستخدام وتوزيع الموارد المحدودة داخل البيئة التنظيمية لتحقيق الأهداف 

وأن أي إجراء تتخذه  ،، من الضروري الأخذ بعين الاعتبار أن القرارات لا تُـتّخذ بمعزل عن الواقعستراتيجيةلاا  الحالية.عند وضع
حيث أنها ،برد فعل من أصحاب المصلحة، سواء كانوا منافسين أو عملاء أو موظفين أو موردين أبلالشركة من المحتمل أن يق

ط، حيث يعود أصل الكلمة اللغوي إلى الكلمة اليونانية تحمل عدة معان ودلالات مختلفة، حسب مجال النشا
"strategos" وهي كلمة مركبة من ،"stratos"جيش( و( "agos.وتعني فن القيادة ،)قيادة( "(Team ،0202) 

كما العسكرية،  استخدم هذا المصطلح لأول مرة في المجال العسكري يشير إلى التخطيط للحروب أو العمليات 
تُستخدم بمعناها الواسع في أساليب طويلة المدى، ثم توسع استخدامها ليشمل العديد من المجالات، مثل الاقتصاد، وتطوير 

 (02، صفحة 0202)العبابنة، استراتيجيات التسويق الرقمي، ، ودراسة السياسة. شركاتال استراتيجية

ة للقياس، وتستخدم أبلستراتيجية هي عملية بناء نموذج عمل يعتمد على بيانات قم، يمكننا القول أن الافي الختا
لاتخاذ قرارات تجارية أكثر حكمة. يكمن الهدف في استخدام أساليب متعددة لتحقيق أهداف مختلفة: زيادة الإنتاجية، 

كما تهدف إلى تشجيع المشاركة والتفاعل من قبل الأفراد، ودمج الاحتفاظ بالعملاء، تعزيز الحصة السوقية، تقليل النفقات.  
 (03، صفحة 0204)الشميلي، .التقنيات الجديدة، واختراق الأسواق المستهدفة، وإشراك العملاء، وتعظيم القيمة الإجمالية

 التسويق الرقمي استراتيجيةمفهوم  :ثانيالفرع ال
محور  ،التسويق الرقمي مجموعة الخطوات والإجراءات المستخدمة للترويج للمنتجات عبر الإنترنت راتيجيةاست تعتبر

أسسها على تصميم محتوى هو موقع الشركة الذي يجذب العملاء للشراء وزيادة المبيعات. لذلك يركز أحد  ستراتيجيةهذه الا
قيق أهدافها من خلال قنوات تسويقية مختارة بعناية، مثل على تح شركةخطة تساعد العبارة عن هي وكذلك  موقع جذاب

يشبه استكشاف مدينة جديدة بدون نظام  استراتيجيةتنفيذ حملة تسويق رقمي بدون  ،الإعلام المدفوع والمكتسب والمملوك
يز لذا تتم ،من المرجح أن تسلك اتجاهات خاطئة وتصل بطريق طويل وغير ضروري (GPSتحديد المواقع العالمي )

)الصميدعي و :لرؤيتها، ويتحقق ذلك من خلال المجالات الأساسية التاليةالشركة الرقمية بخطوات واضحة تحددها  ستراتيجيةالا
 ( 002، 004، صفحة ص 0203ردينة، التسويق الرقمي ، 

 إدراك للإمكانيات المتاحة ؛ 
 ظروف العمل الرقمي في السوق ؛معرفة ب 
 إحاطة بكل ما يخص العملاء ومتطلباتهم للمنتجات والخدمات الرقمية ؛ 
 توقع للمصاعب المحتملة التي تواجه الأنشطة الرقمية، بما في ذلك التسويق الرقمي ؛ 
 التسويق الرقمي وعرضها للتنفيذ الأمثل ؛ ستراتيجيةوضع خطة دقيقة وفعالة لا 
 حتمالات الممكنة التي تحدث عبر القنوات الرقمية ونقاط التفاعل الرقمية ذات الصلة ؛استيعاب كل الا 
 الرقمية المختارة من بين الخيارات المتاحة كأفضل بديل أو خيار استراتيجي ؛ ستراتيجيةتقدير وقياس الا 
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 الرقمية، تصبح جاهزة  راتيجيةستالرقمية المختارة حسب متطلبات العمل؛ وبمجرد اكتمال وضع الا ستراتيجيةتحسين الا
 للتطبيق الفعلي.

 التسويق الرقمي استراتيجيةأنواع  :الثاني المطلب 
تتضمن هذه  ،من الضروري استخدام خطط تسويق رقمي ناجحة تستغل القدرات الكبيرة للتكنولوجيا الحديثة     

هناك العديد ،مة التجارية، وتحقيق أفضل نتائجالعلا، وتعزيز شهرة وأدوات لتحسين التواصل مع الجمهورأساليب  ستراتيجيةالا
 :والتي تتمثل في ، التي يتم اعتمادها في التسويق الرقمي ستراتيجيةمن الا

 تحسين محركات البحث :ولالفرع الأ

لأغراض  هو عامل أساسي في التسويق الرقمي، حيث يجري المستخدمون مليارات عمليات البحث كل سنة، غالبا
صول على معلومات حول المنتجات، وتعتبر عمليات البحث غالباً المصدر الرئيسي لحركة المرور الرقمية للعلامات تسويقية للح

التجارية إلى جانب قنوات التسويق الأخرى، يمكن أن يؤثر الظهور والتصنيف في نتائج البحث مقارنة بالمنافسين بشكل كبير 
لبحث على مر السنين الأخيرة، حيث تقدم للمستخدم المزيد من الإجابات على النتائج النهائية، مع ذلك تطورت نتائج ا

والمعلومات المباشرة، مما يجعل المستخدمين يبقون في صفحة نتائج موقع الويب بدلًا من الانتقال إلى مواقع أخرى. تكمن 
ملة لمعلومات الشبكة، والوصول المتساوي المهام الرئيسية لمحرك البحث في توفير الأداء الأمثل، والبحث الفعال، والتغطية الشا

إلى جميع الموارد، ويتم تحقيق هذه المهام عبر المعالجة الإحصائية للمعلومات. كل محرك بحث فريد، وطرق فهرسة وترتيب 
 (47، صفحة 0202ستراتيجيات التسويق الرقمي، )العبابنة، االأساسية لمحركات البحث متماثلة.المستندات فيه سرية، ولكن المبادئ 

 التسويق بالمحتوى استراتيجية :ثانيالفرع ال

 التسويق بالمحتوى استراتيجيةأولا: مفهوم 

هي قيادة كافة أنواع المحتوى الذي تقوم بصناعته، سواء كان النصي أو المصور أو الصوتي. إنه أسلوب يعتمد على  
. يوفر التسويق عملاءحتوى قيم للجمهور، بهدف تعزيز ارتباطهم وزيادة الثقة وتحويلهم إلى خطة مدروسة لإنشاء وتوزيع م

، وتوسيع نطاق الجمهور ستراتيجيةبالمحتوى حلولًا لمجموعة من مهام الشركات التي تساعد على تحقيق الغايات الا
)العبابنة، استراتيجيات التسويق الرقمي، وارد الشركة.المستهدف، وزيادة الإخلاص والمعرفة بالعلامة التجارية، إلى جانب تطوير م

 (60، صفحة 0203

 التسويق بالمحتوى للشركات  استراتيجيةميزات  :ثانيا

، 0203استراتيجيات التسويق الرقمي، )العبابنة، تسويق المحتوى للشركات، لمن ولماذا مناسبة لـ: استراتيجيةومن ميزات 
 (60صفحة 
 الشركات التي تحتاج فيها القرارات الشرائية إلى وقت أطول ؛ 
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 تقليد هذا الأمر مع الإعداد الجيد، لكن في هذه الحالة يفُضل  هاالشركات التي لديها معرفة وخبرة في مجالها، يمكن
لتواصل الاجتماعي وتحسين محركات البحث، وغيرها من الأدوات استخدام الإعلانات المدفوعة والتسويق عبر وسائل ا

 الملائمة ؛
  الشركات التي تقدم منتجات معقدة أو باهظة الثمن، حيث تحتاج إلى إبراز الفوائد وإظهارها في مواقف واقعية، وهو أمر

 صعب بدون محتوى جذاب ومفهوم ومقنع ؛
 بفاعلية عبر حركة المرور المجانية، وبناء مجتمع حول منتجاتها، وهذا  الشركات التي تهدف إلى زيادة العملاء المحتملين

 ينطبق بشكل خاص على المجالات الجديدة أو تلك التي تفتقر إلى علامة تجارية شخصية قوية ؛
  الشركات التي تفهم أن تسويق المحتوى يتطلب موارد كبيرة، حتى بدون ميزانيات ضخمة، فهو يحتاج إلى وقت وأشخاص

 . ستراتيجيةراء، وبدون صبر لن تنجح الاوخب

  التسويق عبر البريد الإلكتروني استراتيجية :ثالثالفرع ال

 التسويق عبر البريد الإلكتروني استراتيجيةمفهوم  :أولا

جُدد.  عملاءالموجودين والوصول إلى  عملاءهي خطة  تستعمل للدعاية للمنتجات، بهدف تقوية علاقة التاجر بال
أو تخفيضات  شركةصالات رقمية لإرسال رسائل بريد إلكتروني للمشتركين والعملاء المحتملين لإعلامهم بأخبار التتضمّن ات

المنتجات. بالإضافة إلى ذلك يمكن أن يساعد هذا النوع من التسويق في إعلام الجمهور المستهدف مباشرة بآخر المنتجات، 
المتوقعين، بناء الوعي بالعلامة التجارية،  عملاءفي خطط التسويق لزيادة الالعروض، والتخفيضات الأخرى. يلعب دوراً مهمًا 

وتعزيز العلاقات أو الحفاظ على تفاعل العملاء بين عمليات الشراء عن طريق أنواع مختلفة من رسائل البريد الإلكتروني 
اتها، وزيادة ولاء العملاء، ومن الممكن أن وخدم شركةالتسويقية. مع إمكانية استعمال البريد الإلكتروني للدعاية لمنتجات ال

تؤدي إلى مبيعات أكثر، أو تذكير العملاء بحقوق ملكية العلامة التجارية أو الحفاظ على الانتباه خلال عمليات الشراء. يعُتبر 
)العبابنة، استراتيجيات عاصر.التسويق عبر البريد الإلكتروني واحدًا من أكثر أدوات الحملات الإعلانية شيوعًا وفعالية في العالم الم

 (72، صفحة 0203التسويق الرقمي، 

 أهمية التسويق بالبريد الإلكتروني :ثانيا

تكمن أهميته في تحقيق النجاح فمن المحتمل أن يختفي أغلب الزوار للشركة، حتى المستهدفين بالإعلانات، ما لم  
أخرى. عبر إنشاء قائمة بريدية وإرسال رسائل تسويقية، يمكنك الحفاظ على اهتمام الزوار الذين  يتم التواصل معهم مرة

 (76، صفحة 0203)العبابنة، استراتيجيات التسويق الرقمي ، استغرقت استقطابهم وقتًا وجهدا كبيرين .

 ئل التواصل الاجتماعيوساالتسويق عبر  استراتيجية :رابعالفرع ال
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هي سلسلة إجراءات الغاية منها هو استقطاب الزوار المستهدفين من المدونات والمواقع والمنصات الرقمية إلى مواقع 
الشركات، بهدف تعزيز الوعي والثقة في العلامة التجارية أو الموقع من خلال القنوات الرقمية المختلفة. يعتمد التسويق عبر 

الاجتماعي على العمل في عدة مواقع في وقت واحد مثل المدونات والمنتديات وشبكات التواصل، مما يتطلب وسائل التواصل 
تنسيقا في التواصل. هذه الطريقة رائعة لكنها تستهلك وقتا كبيرا وقد لا تكون خيارا متاحا في البداية. لذا، وجود حساب جيد 

ا العصر، أصبحت شبكات التواصل الاجتماعي جزءا لا يتجزأ من أفضل من عدة مجموعات أو مدونات غير نشطة. في هذ
الحياة اليومية. عندما يتعلق الأمر بالترويج للحملات التسويقية والمواقع الإلكترونية للشركات، يرى البعض الأمر على أنه بسيط 

تسويق عبر  استراتيجيةلتطوير  وسهل، يكفي إنشاء حساب، دعوة الأصدقاء، ونشر أي شيء. بالطبع، في هذه الحالة لا حاجة
وسائل التواصل الاجتماعي. يقلل الكثيرون من أهمية هذه القناة بسبب طبيعتها الترفيهية، مع ذلك، يحتاج الإعلان إلى تخطيط 

للشركة، بهدف خلق طلب على منتجاتها في  استراتيجيةاستراتيجي. وهذا يعني أن منصات التواصل يجب أن تخدم أهدافا 
وبالتالي ضمان تحقيق أهداف العمل. على عكس خطة الاتصال العامة التي تشمل جميع القنوات الإعلامية المتاحة السوق، 

للشركة، تركز خطة التسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعي على نوع واحد فقط وهو شبكات التواصل الاجتماعي. قام المؤلف 
التسويق عبر وسائل  استراتيجيةمنهجية، وتحديد وشرح تفاصيل كيفية وضع بتحليل معمق للوضع الراهن للتطورات العلمية وال

 (22، ص 42، صفحة 0203)العبابنة، استراتيجيات التسويق الرقمي، التواصل الاجتماعي.

 التسويق بالعمولة استراتيجية :خامسالفرع ال

 التسويق بالعمولة  راتيجيةاستمفهوم  :أولا

تعد من بين أفضل خطط التسويق الرقمي وأفضل السبل لتحقيق الأرباح وتعزيز الإيرادات عبر الإنترنت. تمنح هذه  
، يحصل المسوق على دخل ممتاز ومستمر. يشهد أبلالخطة الفرصة للمتاجر لتعزيز المبيعات وتحقيق أرباح أعلى. في المق

للاستفادة من  ستراتيجيةيرة، لذا يجب على كل شخص مهتم بالإنترنت التعرف على أفضل الطرق والاهذا المجال تطورات كب
التسويق بالعمولة. يمكن البدء في هذا المجال عبر إتباع خطوات سهلة كالبحث عن المنتجات وإنشاء المواقع 

 (030، صفحة 0203تسويق الرقمي ، )العبابنة، استراتيجيات الالإلكترونية.

 فوائد التسويق بالعمولة للمعلن والناشر :ثانيا

تعتبر فوائد التسويق بالعمولة للمعلن هي سبب  في اهتمامهم بهذه الطريقة التسويقية، إذ يحصل المعلن على ميزة 
اح. أما الناشر، فيستفيد من الحصول على نسبة مضاعفة في زيادة مبيعات منتجاته والترويج لها بفعالية، وهذا بدوره يعزز الأرب

عمولة مغرية عندما يتم بيع المنتج بنجاح. علاوة على ذلك، يمنح التسويق بالعمولة المعلن جمهوراً مستهدفاً بمنتجاته، ويمكن 
ولة من أهم الأدوات للناشر استغلال هذا الجمهور لتعزيز العروض الترويجية والمبيعات. بناءً على ذلك، يعتبر التسويق بالعم

، صفحة 0203)العبابنة، استراتيجيات التسويق الرقمي ، التسويقية التي تدعم المعلنين والناشرين في تحقيق النجاح والأرباح المرجوة. 
030) 
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  التسويق بالمؤثرين استراتيجية :سادسالفرع ال

  ق بالمؤثرينالتسوي استراتيجيةمفهوم  :أولا

تعبر من الأدوات الأساسية في التسويق الرقمي. المؤثرون على منصات التواصل الاجتماعي بمثابة حلقة وصل بين 
الشركات والجمهور المستهدف. يستخدمون نفوذهم للتأثير على قرارات الشراء وتعزيز الوعي بالعلامة التجارية. يشمل ذلك 

، وتهدف إلى جذب انتباه الجمهور وتشجيعه على الشراء. ليس بالضرورة أن يكون المؤثر الصور، مقاطع الفيديو، والمشاركات
، بل هو شخص مؤثر في مجال معين ولديه جمهور مخلص. المؤثر هو مستخدم لديه قاعدة جماهيرية كبيرة دوليةشخصية 

 (042، صفحة 0203جيات التسويق الالكتروني، )العبابنة، استراتيوتأثير كبير على متابعيه.

 أهمية التسويق بالمؤثرين :ثانيا

يعتبر التسويق بالمؤثرين أداة فعالة للترويج وزيادة الوعي بالمنتجات. المؤثرون هم جسر بين العلامة التجارية والجمهور، 
لمؤثرين ويعتبرونهم مرجعًا موثوقاً، مما يزيد من يتفاعلون مع الجمهور ويشجعونه على تجربة المنتجات. يثق الجمهور بآراء ا

تسويقية أخرى،  استراتيجيةمصداقية المنتجات ويجذب عملاء محتملين. على الرغم من التشابه بين أهداف التسويق بالمؤثرين و 
 (042، صفحة 0203ستراتيجيات التسويق الرقمي، )العبابنة، ايبرز التسويق بالمؤثرين بفضل مزاياه الحصرية للشركات.

  فوائد التسويق عبر المؤثرين :ثالثا
، 0203)العبابنة، استراتيجيات التسويق الرقمي، :من فوائد التسويق عبر المؤثرين، و هو نوع من التسويق الرقمي المتمثلة في

 (046،042صفحة ص

 بالاسم التجاري ؛ عملاءتقوية ثقة ال 
 تحديد الفئة المستهدفة بدقة ؛ 
 تنمية تفاعل الجمهور مع العمل ؛ 
 إمكانية إدارة المصاريف ؛ 
 رفع مستوى المعرفة بالعلامة التجارية. 

 التسويق الرقمي استراتيجيةالعوامل المؤثرة على  :الثالث المطلب
لرقمي لا تقتصر فقط على الوسائل المستخدمة فحسب، بل تعتمد على عوامل تسويق ا استراتيجيةإن نجاعة      

 أساسية متنوعة. بالإضافة إلى ذلك، تؤثر الظروف الاقتصادية والقيود القانونية، التي قد تعيق أو تتيح مسارات جديدة للمسوقين.

)الحريري و حميد، اساسيا التسويق إليها:  حيث أن هذه العوامل تنقسم إلى قسمين منها الداخلية والخارجية والتي سنتطرق
 (42، صفحة 0200الرقمي، 
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 :التسويق الرقمي استراتيجيةالعوامل الداخلية المؤثرة على  :ولالفرع الأ
 :وتتمثل هذه العوامل في

ئ الأساسية، بالإضافة إلى الغايات والأساليب والتي تشمل التصور والغاية والمباد الشاملة للشركة ستراتيجيةالاأولا: 
 المحددة لكل نشاط، وأهمية التناسق بينها وبين أهداف وأساليب التسويق.

التسويق، وضرورة التوافق بينها وبين أهداف  استراتيجيةالتي تحتوي على أهداف و  ةالتسويقية للشرك ستراتيجيةالا :ثانيا
 التسويق الرقمي.

 مل الخارجية المؤثرة على خطة التسويق الرقمي  العوا :ثانيالفرع ال

 من أهم هذه العوامل:

 طبيعة السوق وحجم الطلب على منتجات الشركة  ؛ :أولا

 خطط المنافسين ووضع الشركة الحالي في السوق ؛ :ثانيا

 الفرص المتاحة والمخاطر المحتملة من المحيط الخارجي . :ثالثا

 لتسويق الرقميا استراتيجيةأهداف  :(10المطلب )

أكثر فعالية ومرونة،  استراتيجيةمن خلال تحديد أهداف واضحة وتقييم النتائج بشكل دوري، يمكن للشركات تطوير 
 مما يمكنها من التكيف مع التحولات المستمرة في المجال الرقمي والبقاء في الصدارة.

 (44، صفحة 0200)الحريري و حميد، اساسيات التسويق الرقمي، إلى:شركة التسويق الرقمي لل استراتيجيةتهدف 

 تحديد مسار أنشطة التسويق الرقمي في المستقبل ؛ 
  الحالي، بالإضافة إلى العوامل الداخلية والخارجية التي تؤثر على أنشطة التسويق الرقمي الشركة دراسة وتحليل وضع

 ؛
  انياتها ومواردها المطلوبة لممارسة أنشطة التسويق الرقمي ؛وإمكالشركة تحليل وتحديد قدرات 
 ؛شركة تحديد أهداف التسويق الرقمي المناسبة، وذلك لدعم وتعزيز أهداف التسويق والأعمال لل 
  عامة ومفصلة لأنشطة التسويق الرقمي، بالإضافة إلى طرق تنفيذها لتحقيق أهداف التسويق  استراتيجيةصياغة

الرقمي.
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 ملخص الفصل الأول :

للشركات الوصول ألى عملاء أوسع  تتيح  حيث، يعد التسويق من أبرز أدوات العصري في الترويج للأعمال و الخدمات       
و أهمية التوجه  بطرقة فعالة و مباشرة ، من خلال الاعتماد على استراتيجية فعالة و التي تساهم في تحقيق أهداف الشركات

اللجوء إلى الوسائل التكنولوجية المتطورة، أمر حاسم لتحقيق طموحات الشركات وتعزيز تفاعل  حيث أن يقالرقمي في التسو 
يتناول هذا الجزء  ،ويتجلى ذلك من خلال توظيف أدوات متقدمة مثل محركات البحث و منصات التواصل الاجتماعي، الزبائن

لتركيز على دوره الحيوي في تطوير أداء الأعمال و رفع القدرة الجوانب الأساسية التي يتشكل منها التسويق الرقمي، مع ا
 .التنافسية في الأسواق
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 :الفصل الثاني تمهيد

، الأمر الذي أدى إلى إعادة صياغة دوليةأصبح التسويق الرقمي عنصراً أساسياً في توجيه الشركات نحو الأسواق ال    
مقتصراً على الشركات الكبرى، بل أصبح متاحاً  الأسواق الدوليةة الدولية وآلياتها التقليدية، فلم يعد التوسع في مفاهيم التجار 

وفي هذا الفصل سنتطرق إلى عدة جوانب في  ،حتى للشركات الصغيرة والمتوسطة، وذلك بفضل التقنيات الرقمية الحديثة
 . بعض الشركات الدولية دراسة تجاربالتسويق الرقمي عليها مع  جيةاستراتيالتجارة الدولية من حيث ماهيتها و أثر 
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 ماهية التجارة الدولية الأول :المبحث 

التطورات الرقمية السريعة، وتلعب دوراً محورياً في  بسببأصبحت التجارة الدولية العمود الفقري للاقتصاد العالمي، 
ولم تعد الأسواق محصورة في الحدود الجغرافية، بل أصبحت مترابطة  ات بين الدول،تصادي وتعزيز العلاقتحقيق النمو الاق

ستية، مما أدى إلى زيادة تدفقات السلع والخدمات ورؤوس يبشكل غير مسبوق بفضل التطورات التكنولوجية والتسويقية واللوج
  ،الدولية و مفهومها و العوامل المؤثرة عليها و سنركز في هذا المبحث على الجذور التاريخية للتجارة الأموال عبر الحدود.

 كذلك أهميتها .

 تجارة الدوليةلل التاريخية جذورالالأول :  المطلب
  (00،00، صفحة ص0203)عوض، :إلى تعود التجارة بين الدول 
ون مشكلة الندرة النسبية، فبعض النظر عن الزمان أو المكان فإن جذور المشكلة الاقتصادية أو ما يسميه الاقتصادي 

حيث توجد الموارد بطبيعتها بكميات محدودة من الناحية المطلقة، وإن كان ذلك  ،هناك محدودية في الموارد الاقتصادية
امات اللانهائية التي تتنافس يختلف باختلاف الزمان والمكان، إلا أن هذه الموارد تصبح أكثر محدودية عند مقارنتها بالاستخد

وهذه الطبيعة  اعليها، وذلك لأن الحاجات الإنسانية توجد بطبيعتها أيضاً غير محدودة بسبب تكرارها وتنوعها وتعددها وترابطه
ع غير المحدودة للحاجات الإنسانية تجعل الموارد الاقتصادية غير قادرة على إنتاج ما يكفي من السلع والخدمات الإشباع جمي

الاقتصاد استغلالها على النحو الأمثل دون هدر، أي إنتاج أقصى  الندرة النسبية للمواد تتطلب من كذلكالحاجات الإنسانية  
قدر ممكن من السلع والخدمات بأقل تكلفة ممكنة، وبما أن مشكلة الندرة النسبية هذه تواجه جميع الدول بدرجات متفاوتة، 

د في كل دولة يتطلب تطبيق مبدأ التخصص في الإنتاج، لأن التخصص في الإنتاج يؤدي إلى فإن الاقتصاد في استخدام الموار 
ولكن التخصص  ،المحدودة زيادة الإتقان في العمل وزيادة الإنتاجية وخفض التكاليف وبالتالي إنتاج كميات أكبر من الموارد

يمكن أن يتحقق إلا في ظل التجارة الحرة بين الدول  الدولي في الإنتاج في ظل الحاجات الإنسانية المتعددة والمتنوعة لا
من بهدف تبادل فائض الإنتاج الناتج عن تطبيق مبدأ التخصص في كل دولة على حدة، وبالتالي إشباع أقصى ما يمكن 

والتجارة الحرة وجهان لعملة واحدة، ولا يمكن تطبيق مبدأ التخصص دون  فالتخصص ،احتياجات الأفراد في هذه الدول
ناحية أخرى فإن التجارة الطوعية تؤدي بالضرورة إلى زيادة درجة التخصص الإنتاجي في الدول التي  ومن ،إمكانية التجارة الحرة

و يمكن القول أيضا أن التجارة تنشأ بين الدول المختلفة نتيجة حاجة كل دولة إلى سلع ومنتجات لا تستطيع  جر فيما بينها،تتا
ادها من الخارج بتكلفة أقل، والسبب الرئيسي لذلك هو التوزيع غير المتكافئ لعناصر الإنتاج بين الدول إنتاجها أو تستطيع استير 

مما يجعل من الصعب على أي دولة تحقيق الاكتفاء الذاتي وبالتالي ضرورة تلبية الاحتياجات من خلال التبادل الدولي، فلكي 
ب أن يتوفر لديها ما يحتاجه العالم الخارجي حتى تتم التجارة، ويرجع تحصل دولة ما على ما تحتاجه من العالم الخارجي يج

قيام التجارة الدولية إلى السبب الرئيسي المتمثل في المشكلة الاقتصادية أو ما يعرف بمشكلة الندرة النسبية بسبب محدودية 
اج بعض السلع قد لا تتوفر في مناطق معينة، الموارد الاقتصادية مقارنة باستخداماتها المختلفة، حيث أن الموارد اللازمة لإنت

وبالتالي يجب استيرادها من الدول التي تتوفر فيها لإشباع الاحتياجات من هذه السلع، ويتم استيراد السلع من الخارج في 
 (7، 6، صفحة ص 0204/0202)سموك، :الحالات التالية

 والمواد الخام التي لا تتوفر في الدولة، مثل استيراد النفط أو المواد الخام المتوفرة في بعض المناطق دون غيرها  السلع
 ؛
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 السلع التي لا تتوفر فيها الظروف المناخية اللازمة لإنتاجها في الدولة ؛ 
  دي إلى استيراد الفجوة بين السلع التي يتم إنتاجها محلياً ولكن حجم إنتاجها لا يكفي لحجم الاستهلاك مما يؤ

 حجم الإنتاج وحجم الاستهلاك ؛
  السلع التي لا يستطيع المجتمع إنتاجها لأن بنيته الاقتصادية غير قادرة على ذلك، على سبيل المثال الدول النامية

 ؛ تستورد الآلات والمعدات من الدول الصناعية التي لا تستطيع إنتاج مثل هذه السلع
  ة الدولية وخاصة على مستوى السلع والخدمات الحديثة التي تعتمد على التكنولوجيا المتقدمة، زيادة حجم التجار

 فهناك العديد من الدول التي تطلب مثل هذه السلع لتلبية الطلب المتزايد عليها في مجتمعاتها.

 : مفهوم التجارة الدولية الثاني  المطلب

 (00_ ص 22، صفحة 0200/0200)شني، :هاللتجارة الدولية عدة مفاهيم نذكر منمفهومها : -أ

يمكن تعريف التجارة الدولية بالمعنى الضيق بأنها الصادرات والواردات المرئية كالسلع والصادرات والواردات غير المرئية  
كالصادرات والواردات غير المرئية والحركة الدولية لرأس المال كالخدمات، أما بالمعنى الواسع فهي الصادرات والواردات المرئية  

 الإجمالي والهجرة الدولية للأفراد.

تعتبر التجارة فرعاً من فروع علم الاقتصاد يهتم بدراسة المعاملات الاقتصادية الدولية المتعلقة بحركة السلع والخدمات 
ياسات تجارية تتبناها الدول من أجل التأثير على حركة السلع وكذلك رأس المال بين مختلف الدول، وما ينتج عنها من س

 والخدمات ورأس المال بين مختلف الدول.

كما يمكن تعريفها بأنها تلك المعاملات التجارية الدولية بأشكالها المختلفة، بدءاً من نقل السلع والخدمات والأفراد 
 الاقتصادية. شركاتمقيمين في وحدات مختلفة من الحكومات والوعليه فإن التجارة تنشأ بين الأفراد ال ،ورؤوس الأموال

التجارة الدولية هي "عملية نقل السلع والخدمات بين الدول، والتي تنظمها مجموعة من السياسات والقوانين والأنظمة"، 
 بهدف تحقيق منافع مختلفة من التجارة الدولية.

معاملات التجارية الدولية بأشكالها الثلاثة، والتي تتمثل في نقل السلع ولكن التعريف الأوسع للتجارة الدولية هو أنها "ال
والخدمات والأفراد ورأس المال، والتي تنشأ بين الأفراد المقيمين في وحدات سياسية مختلفة، أو بين الحكومات أو بين 

 الاقتصادية المقيمة في وحدات سياسية مختلفة" . شركاتال

 بالتخصص في إنتاج المواد المتوافقة مع إجمالي الموارد التي تمتلكها تلك الدول.  تسمح التجارة الدولية للدول

تستفيد الدول من التجارة الدولية من خلال إنتاج السلع التي يمكنها إنتاجها بتكلفة أقل، وشراء السلع التي ينتجها 
شباع الرغبات البشرية بطريقة أفضل، حيث أن عملية الآخرون بنفس الطريقة. تمكن التجارة الدولية من إنتاج المزيد من السلع وإ

 إنتاج السلع والخدمات من قبل دولة واحدة مستحيلة داخل حدودها.
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وعليه فإن التجارة الدولية هي "عملية التبادل التجاري للسلع والخدمات وعناصر الإنتاج المختلفة الأخرى بين عدة  
 تبادل". دول بهدف تحقيق المنافع المتبادلة لأطراف ال

 :الفرق بين التجارة الدولية و التجارة الخارجية -ب

ومنه فالطالب المتخصص في التجارة الدولية يجب أن يدرك تمام الإدراك الفروق والاختلافات بينها وبين التجارة 
 (00ص  -22ات ، الصفح0200/0200)شني، الداخلية وذلك بناء على ما يلي:

  لفرق بين العملة المحلية والعملة الأجنبية حيث تتم التجارة الدولية بعملات متعددة بينما تتم التجارة الداخلية بعملة
 واحدة فقط ؛

 التجارة الدولية تقوم على أنظمة اقتصادية وسياسية مختلفة على عكس التجارة الداخلية في ظل نظام واحد ؛ 
 ن تنظم التجارة الدولية والتي تختلف عن تشريعات التجارة الداخلية ؛وجود تشريعات وقواني 
  من التجارة الدولية تتم عن طريق البحر وجزء صغير منها يتم عن طريق  %22الفرق في وسائل النقل حيث أن

 النقل البري على عكس التجارة الداخلية ؛
  على عكس التجارة الداخلية من خلال طبيعة الفرق في السوق والعوامل المؤثرة عليه في التجارة الدولية

 المستهلكين والأسعار والمنافسة والأنظمة التي تحكم الأسواق ؛
 .صعوبة نقل عناصر الإنتاج في حالة التجارة الدولية مقارنة بما هو موجود في التجارة الداخلية 

 العوامل المؤثرة على التجارة الدولية  :الثالث المطلب 
دولية بعدد من العوامل التي تختلف في أهميتها تبعاً للظروف، وهي عوامل مترابطة ومتفاعلة، ويمكن تتأثر التجارة ال

 (30، ص07، صفحة 0202)محمود، إرجاع أهمها إلى:

 العوامل الطبيعية :الفرع الأول

 ؛ تركّز الثروة في بعض الدول واعتماد أخرى على تصدير سلعة أو سلعتينيؤدي إلى  :سوء توزيع الموارد الطبيعية 
 ؛يؤثر على تكامل مواردها ومزايا الإنتاج الكبير :حجم الدولة الجغرافي 
 يؤثر على تكاليف الإنتاج وخاصة الزراعة بسبب تفاوت الظروف المناخية بين الدول :المناخ. 

 العوامل الاقتصادية :الفرع الثاني

 دوليةتحدد القدرة التنافسية للسلع في السوق ال يف والأسعار:التكال. 
 ترتبط بالتقدم التكنولوجي وتؤثر في تنافسية السلع :الجودة. 
 ة للتخزين بسبب مرونة الوقتأبليزيد من التجارة في السلع الق :التخزين 
 مالية كاتشر ضروري لتسهيل التبادل التجاري بين الدول، ويعتمد على وجود بنوك و  :التمويل. 
 تعكس الفرق بين العرض والطلب وتُحفّز التبادل التجاري :الندرة النسبية. 
 تؤثر على حجم الطلب وبالتالي على التجارة الدولية :الطفرة الاقتصادية أو الركود. 
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 كلما قلت نسبة إلى التكلفة الإجمالية زاد حجم التبادل التجاري  :مصاريف النقل. 

 ىعوامل أخر  :ثالثالفرع ال

 يشجع على التعامل التجاري، بينما تعيق الحروب والاضطرابات التبادل :الاستقرار السياسي. 
 مثل الجمارك والبيروقراطية قد تعيق أو تسهّل حركة السلع :الإجراءات الإدارية. 
 قد تقيّد أو تدعم التجارة حسب سياسة الدولة :القوانين والتشريعات. 
 على الإنتاج والتصدير حسب مدّتها وحدّتهاتؤثر سلباً  :الإضرابات العمالية. 

  أهمية التجارة الدولية   :الرابع المطلب 

تعد التجارة الدولية من أهم القطاعات الحيوية في أي مجتمع اقتصادي سواء كان مجتمعاً متقدماً أو نامياً، حيث أن 
 (03،00، صفحة ص 0202الجمل، ):التجارة الدولية

 تربط الدول والمجتمعات ببعضها البعض ؛ 
 تساعد على توسيع القدرة التسويقية من خلال فتح أسواق جديدة لمنتجات الدولة ؛ 
  تساعد على زيادة رفاهية الدولة من خلال توسيع قاعدة الاختيارات في مجالات الاستهلاك والاستثمار وتخصيص الموارد

 بشكل عام ؛  الإنتاجية
  وبالإضافة إلى أهمية التجارة الدولية من خلال اعتبارها مؤشراً أساسياً على القدرة الإنتاجية والتنافسية للدولة في السوق

 الدولية ؛
  كما أن هناك علاقات وثيقة بين التجارة الدولية والتنمية الاقتصادية وما ينتج عن ذلك من ارتفاع في مستوى الدخل القومي

 يؤثر على حجم ونمط التجارة الدولية ؛مما 
  كما أن التغيرات التي تطرأ على ظروف التجارة الدولية تؤثر بشكل مباشر على تركيب الدخل القومي ومستواه، والاتجاه

 الطبيعي هو أن يرتفع مستوى الدخل القومي وتزدهر التجارة الدولية في نفس الوقت؛
 ور أخرى إلى زيادة إنتاج السلع، وإذا تحقق هذا الهدف فإن قدرة الدولة على إن التنمية الاقتصادية تهدف من بين أم

 التصدير إلى الخارج تزداد؛  

 (26، صفحة 0202/0202)أحسن، لأي دولة، نظراً لأهميتها ف: ستراتيجيةالتجارة الدولية من القطاعات الا

 ة الدخل القومي على أساس التخصص وتقسيم العمل؛التجارة الدولية تؤدي إلى زياد 
 زيادة حجم التعاون من خلال إقامة علاقات صادقة بين الدول التي تتعامل معها ؛ 
 زيادة حجم المكاسب من خلال الحصول على السلع بتكلفة أقل مما لو تم إنتاجها محلياً ؛ 
 محلية، مما يربط الدول والمجتمعات ببعضها البعض ؛زيادة منافذ تصريف الفائض من الإنتاج عن احتياجات السوق ال 
 إزالة الحدود وتقصير المسافات من خلال تبني العولمة السياسية لمحاولة تحويل العالم إلى قرية واحدة جديدة ؛ 
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 تحقيق التوازن في السوق المحلية على أساس تساوي كمية العرض مع الطلب المحلي ؛ 
 طلبات والرغبات بما يسمح بإشباع الاحتياجات ؛تحسين الأذواق وتحقيق كافة المت 
 حيث يرتبط بالقدرات  الإنتاجية المتاحة وقدرة دوليةاعتباره مؤشراً أساسياً لقدرة الدول الإنتاجية والتنافسية في السوق ال ،

يد الدولة من الدولة على التصدير، بالإضافة إلى مستويات الدخل المحققة فيها وقدرتها على الاستيراد، مما يعكس رص
 النقد الأجنبي وأثره على ميزانها التجاري؛

 .نقل التكنولوجيا والمعلومات اللازمة لبناء اقتصاديات قوية تعزز عملية التنمية الشاملة 

 التسويق الرقمي على التجارة الدولي استراتيجيةر أث :الثاني المبحث 
مي، وتقدم . فقد أحدث التطور الرقدوليةكانت محلية أم سواء   ،ركات لشأضحت الخطط التسويقية الرقمية جوهرا لا غنى عنه لنجاح ا

. ونتيجة لذلك، أصبحت الشركات قادرة على الوصول دوليةمع الأسواق ال شركاتا في الطريقة التي تتواصل بها ال نوعيلاتحو  أساليب التواصل
التسويق الرقمي، فهي لا تخلو من  استراتيجيةهل تبني لكن ليس من السفي مختلف أرجاء الأرض،  عملاءإلى مجموعات جديدة من ال

  .للتسويق الرقمي على التجارة الدولية سنتطرق من خلال هذا المبحث للآثار السلبية و الايجابية،  العقبات والتأثيرات المختلفة

 ةالايجابي الآثار:الأول  المطلب
 .جز الجغرافية وتعزيز ديناميكيات التجارة الدوليةكأداة أساسية لكسر الحوا  ستراتيجيتهابرز التسويق الرقمي و 

  (AFTRADE FZE ،0202):حيث أن ذلك أثر ايجابيا على التجارة الدولية من خلال

 ربط النقاط في النظام البيئي الرقمي :ولالفرع الأ

 وصول أوسع للجمهور:أولا

أصبح بإمكان ، مع انتشار المنصات الرقمية الأسواق الدوليةويق القديمة للوصول إلى انتهى زمن اعتماد التجار على أساليب التس
عالميين أو شركات صناعية ضخمة  عملاءالشركات الآن التواصل مع جمهور عالمي. سواء أكانوا أصحاب مشاريع صغيرة يبيعون منتجاتهم ل

 نتشار الواسع.تصدّر منتجاتها عالميًا، فإن القنوات الرقمية تيُسّر هذا الا

 فعالية التكلفة :ثانيا

لتصدير واستيراد هنالك مصاريف أساسية، وغالبها يثُقل كاهل الشركات حديثة التأسيس. التسويق الرقمي، إذا تم بإتقان، يمكن أن 
هور، ما يضمن توجيه نة من الجميكون مجدياً من حيث التكلفة. على سبيل المثال، بالإمكان تصميم حملات إعلانية لاستهداف شرائح معي

 .نفاقات التسويقية لتحقيق أفضل عائد ممكنالا
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 حلقة تغذية راجعة فورية:ثالثا

تسمح المنصات الرقمية للشركات بالحصول على آراء سريعة. سواءً عن طريق التقييمات عبر الإنترنت، أو التفاعلات في 
 اس رد فعل السوق وتغيير خططهم بناءً على ذلك.السوشل ميديا، أو تحليل المواقع الإلكترونية، يمكن للتجار قي

 التكامل الاستراتيجي بين التسويق الرقمي والتجارة الدولية :ثانيالفرع ال

 الحملات التسويقية المحلية :أولا

لمنتج الحملات التسويقية المصممة خصيصًا، التي تراعي الثقافات واللغات وأنماط الشراء المحلية، قادرة على تعزيز انتشار ا 
 المستورد في السوق الخارجية بشكل ملحوظ.

 تحسين محركات البحث للوصول العالمي :ثانيا

قد يغُير اللعبة. هذا يضمن ظهور أعمالك في أوائل نتائج البحث عندما  دولية( للأسواق الSEOتحسين محركات البحث )  
 يبحث أي شخص في بلد آخر عن منتج تقدمه.

 ترونية دمج التجارة الإلك :ثالثا

العالميين. بفضل بوابات الدفع  عملاءالتسويق الرقمي عملية الشراء على ال استراتيجيةتسهل الشراكة بين متاجر الإنترنت و  
 الميسّرة والخدمات اللوجستية الفعالة، تضمن الشركات تجارب شراء مريحة، مما يقوي علاقة العملاء.

 الآثار السلبية:ب الثاني المطل         

التسويق  استراتيجيةيشهد العالم اليوم، في ظل التطورات الرقمية المتلاحقة، تحولات جذرية في قطاع التجارة الدولية. وتعيد        
الشركات والمستهلكين على نطاق عالمي، مما يخلق واقعًا جديدًا  بينالرقمي، بكل ما تحمله من أدوات وتقنيات، صياغة العلاقة 

 :إليهاسنتطرق  التي السلبياتمليئًا 

 حماية البيانات والخصوصيةأولا:         
مع تزايد التدفق الهائل للبيانات، تظهر قضايا جديدة تخص خصوصية البيانات وأمانها، وكذا حماية المستهلك. هذا بدوره،     

خاوف بشأن الخصوصية أفضى إلى اشتراط التخزين المحلي أو وضع قيود على حركة البيانات عبر الحدود. نتيجة لتلك الم
والحماية، يتوجب على الشركات الالتزام بالقوانين والتعليمات الخاصة بحماية البيانات، كمثل اللائحة العامة لحماية البيانات 

(GDPR.في الاتحاد الأوروبي ) ،(04، صفحة 0200)الاسكوا 
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 فات الثقافيةالمشكلات والاختلا :ثانيا           

قد تصطدم الشركات بمعوقات ثقافية، وذلك نظراً لاختلاف القيم والأفكار وحتى التقاليد من بلد إلى آخر. على سبيل       
التسويق الرقمي  استراتيجيةالمثال، ما يبدو مألوفاً في مكان قد يثير الاستياء في مكان آخر، الأمر الذي يتطلب تعديل 

 (clickemarketing ،0202).مع كل ثقافة على حدةلتتوافق  المستخدمة 
 الصعوبات و المشكلات القانونية :ثالثا         

عند دخول الأسواق الجديدة، توجد سلسلة من التحديات القانونية والثقافية. يتطلب الأمر فهمًا عميقًا للقوانين السارية        
ن حماية المستهلك، وحقوق الملكية الفكرية، وكذلك الضرائب المفروضة. قد يعرض عدم الالتزام بهذه في كل سوق، مثل قواني

 (clickemarketing ،0202).القوانين الشركات لعقوبات صارمة

 التحولات والتطورات التكنولوجية  :رابعا        
تعين على الشركات أن تتواءم مع هذه ذرياً بفعل التطورات التكنولوجية، تحولًا ج ةدوليالتسويق ال استراتيجيةتشهد       

المستجدات للحفاظ على قدرتها التنافسية في الأسواق. على سبيل المثال، يمكن للذكاء الاصطناعي أن يلعب دوراً حاسمًا 
كل عميل على حدة، مما يتيح الوصول إلى   في تصميم رسائل تسويقية مخصصة، وتقديم تجارب تفاعلية تتناسب مع اهتمامات

أن تستثمر في التقنيات المتقدمة مثل تحليل  شركاتالجمهور بطرق أكثر استهدافاً ونجاعة. بالإضافة إلى ذلك، يجب على ال
البيانات والأدوات الرقمية المتخصصة في التسويق، لكي تظل مواكبة لأحدث التوجهات، وتتمكن من قياس العائد على 

ستثمار بشكل دوري. من خلال تسخير التكنولوجيا، وفهم الفروقات الثقافية والتشريعية بين الأسواق، يمكن للشركات بناء الا
 (clickemarketing ،0202) تسويق متينة ومبتكرة، مما يعزز فرص نجاحها في الساحة التجارية الدولية. استراتيجية

 المنافسة الكبيرة :خامسا        
يكمن في حدة المنافسة.حيث يتزايد عدد  ،التي تواجهها في التسويق الرقمي والتجارة الدولية تدياوهي من اكبر التح     

الشركات التي تتبنى استراتيجيا التسويق كأداة رئيسية للوصول إلى العملاء والترويج لما تقدمه. هذا الوضع يلُزم المسوقين ببذل 
اتهم وتطوير خططهم باستمرار، بهدف جذب انتباه الجمهور المستهدف وسط هذه المنافسة. وعليه، فإن مواكبة أقصى طاق

 (ahmed ،0202).التطورات التكنولوجية والاتجاهات الحديثة في هذا المجال، يصبح أمراً بالغ الأهمية للعاملين فيه
 

 الدولية بعض الشركات جاربت دراسة :الثالث المبحث 
معينة كأمثلة فريدة في مرونتها وإبداعها. من بين هذه  شركاتفي خضم التغيرات السريعة التي تطبع عالم التجارة، تنبثق 

، وزارا، حيث قدمت كل منها مساراً متميزاً، ولكنها تتشارك في قدرتها على استيعاب أبل، وغوغل، و أمازون، تتألق شركاتال
السوق وتحويل العقبات إلى حوافز. تمكننا دراسة هذه النماذج من استكشاف مفاتيح الازدهار في ساحات المنافسة متطلبات 

 الذكية أن تحدث تحولًا ملموسًا في أداء الشركات. ستراتيجيةالشديدة، وفهم كيف يمكن للا
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 أمازونشركة  ةتجربدراسة  :الأول  المطلب

 أمازونشركة ة محطات فارقة في مسير  :ولالفرع الأ

يوليو  2شوطا طويلا منذ أن أسسها جيف بيزوس في مرآبه في بيلفيو، واشنطن، في  أمازونلقد قطعت شركة 
 (yasar ،0200):حيث أنها مرت بعدة مراحل زمنية أدت إلى تطورها  قسمت إلى.0224

 التسعينات أولا: 

. أسس بيزوس الشركة في الأصل باسم  0222يوليو  06يًا كمتجر لبيع الكتب عبر الإنترنت في أبوابها رسم أمازونتم افتتاح 
لترتيبها الأبجدي. اختار اسم  A. بحث بيزوس في القاموس عن كلمة تبدأ بالحرف أمازونكادابرا لكنه غير الاسم لاحقًا إلى 

، أحد أكبر الأنهار مازونالشركة لتعكس حجم نهر الأ لأنه كان غير عادي ومختلف وكإشارة إلى خطته لتوسيع نطاق أمازون
 في العالم. منذ إنشائها، كان شعار الشركة دائمًا "احصل على حجم كبير بسرعة".

 العقد الأول من القرن الحادي والعشرين :ثانيا
 تقدم أمازونوهي خدمة قائمة على العضوية لعملاء  ،Amazon Primeخدمة أمازون، أطلقت 0222في عام 

 أمازونشحنًا مجانيًا لمدة يومين داخل الولايات المتحدة المتجاورة، بالإضافة إلى مزايا البث والتسوق والقراءة. ووفقًا لموقع 
 .دولاراً سنوياً 032دولاراً شهرياً أو  04.22الحالية Amazon Primeالإلكتروني، تبلغ أسعار عضوية

 أمازونخدمات الويب من  :ثالثا
سبة السحابية الشاملة والمتطورة هذه أيضًا في العقد الأول من القرن الحادي والعشرين. تم إطلاق ظهرت منصة الحو 

لتوفير الخدمات عبر الإنترنت لمواقع الويب  0226في عام  Amazon Web Services (AWS)أولى عروض
 Simple Storage وAmazon Elastic Compute Cloud (EC2)وتطبيقات جانب العميل. تعد

Service (S3)  أيضًا خدمة  أمازونالعمود الفقري لمجموعة خدمات الويب المتنامية للشركة. في نفس العام، أطلقت
من خلال تغيير الطريقة التي يشتري بها الناس Unbox الحوسبة السحابية والفيديو عند الطلب المعروفة في ذلك الوقت باسم

. يساعد هذا 0227في عام Kindleهم لها بإطلاق أول قارئ إلكترونيأيضًا بتشكيل كيفية قراءت أمازونالكتب، قامت 
 .Kindleالجهاز المستخدمين على تصفح وشراء وقراءة الكتب الإلكترونية والمجلات والصحف من متجر 
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 إلى الوقت الحاضر 0202من عام  :رابعا
، Amazon Fire TV Stickو 0200، في عام Kindle Fireأول جهاز لوحي لها، وهو  أمازونأطلقت 

سوق الفنون الجميلة عبر الإنترنت  أمازون. كما بدأت 0204الواسع لأجهزة بث الوسائط، في عام  أمازونوهو جزء من خط 
Amazon Art  والذي عرض أعمالًا أصلية لفنانين مشهورين مثل كلود مونيه ونورمان روكويل. تم تقديم 0203في عام ،

المجهز بأليكسا  Echo Dot، تلاه 0202للمستهلكين في عام  Amazon Alexaير المساعد الافتراضي المنزلي الشه
 Amazonوأطلقت  0207في عام  Whole Foodsعلى متجر البقالة العضوية  أمازون. استحوذت 0206في عام 

Go ناء جائحة . أدى الارتفاع في التسوق في المنزل أث0204، وهي سلسلة من متاجر البقالة بدون أمين صندوق، في عام
COVID-19  ومن المرجح أن يستمر هذا الاتجاه في النمو.أمازونإلى اعتماد المستهلكين بشكل أكبر على ، 

 أمازونشركة  وصف :ثانيالفرع ال

في البداية   ،أكبر شركة  تعتمد على البيع بالتجزئة عبر الإنترنت في العالم ومزود رائد للخدمات السحابية هي أمازون
ن متجر كتب عبر الإنترنت، ثم تطورت إلى شركة تعتمد على الإنترنت واعتمدت بشكل كبير على توفير خدمات كانت عبارة ع

حيث ان الشركة تقدم مجموعة واسعة من المنتجات .التجارة الإلكترونية والحوسبة السحابية والبث الرقمي والذكاء الاصطناعي
بًا، بما في ذلك الملابس ومستلزمات التجميل والأطعمة الفاخرة والمخزون، مما يسمح للمستهلكين بشراء أي شيء تقري

يقع المقر .والمجوهرات والكتب والأفلام والإلكترونيات ولوازم الحيوانات الأليفة والأثاث والألعاب ولوازم الحدائق والسلع المنزلية
اكز خدمة عملاء ومراكز بيانات ومراكز تنفيذ في سياتل، ولديها مواقع ويب فردية ومراكز تطوير برمجيات ومر  مازونالرئيسي لأ
 (globaldata ،0200).حول العالم
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 أمازونعن شركة  خلفية :ثالثالفرع ال
 (globaldata ،2222):من بينها أمازون( : بوضح بعض المعلومات عن شركة 10الجدول رقم )

 موظف 050555111 عدد الموظفين الولَّيات المتحدة الأمريكية المقر الرئيسي

تري أفيينو نورث، سياتل،  العنوان
 018 90189واشنطن، 

 البيع بالتجزئة صناعة

 (NASDAQ) أمازون رمز التداول و التبادل www.amazon.com البريد الإلكتروني
 266100 206 1 الهاتفرقم 

 

 مليار دولار  638.0 (0800الإيرادات )
 

 (0802 أبل) مق%11 ↑ نسبة نمو الإيرادات
 

 القيمة السوقية
 

 مليار دولار  2،423.5
 

 مليار دولار 59.248 (0102صافي الدخل )
 

 نسبة نمو صافي الدخل
 

 (0802 أبل)مق 94.7% ↑
 

هامش صافي الربح 

(0102) 
 

9.2% 
 

 و هامش الربحنسبة نم
 

 (0802 أبل) مق 75.6%↑

 العائد على السهم
 

4.28 
 

/ 

 /inc-profile/amazoncom-https://www.globaldata.com/company المصدر :إعداد الطالبتين بالاعتماد على  من

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 

 

 

 

 

http://www.amazon.com/
http://www.amazon.com/
https://www.globaldata.com/company-profile/amazoncom-inc/
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 أمازونة لشركة الإداري التركيبة  :رابعع الالفر 
 (globaldata ،2222):أمازونالمعلومات عن الطاقم الإداري  لشركة  ( يوضح بعض19الجدول )

 العمر المدة الرتبة منصبال سمالا

جيفري بي 
 بيزوس

 
 

 08 0801 لمجلس التنفيذي رئيس مجلس الإدارة

 

المدير، الرئيس  ،الرئيس جاسيأندرور 
 التنفيذي

 06 0801 المجلس التنفيذي

براين تي 
 أولسافسكي

 
 

نائب الرئيس الأول؛ 
 المدير المالي

 
 

 

 الإدارة العليا

2015 60 

ديفيد أ. 
 زابوسكي

 
 

المستشار العام، 
السكرتير؛ نائب الرئيس 
الأول للسياسة العامة 

 دوليةال

 
 

 08 2014 لياالإدارة الع

شيبلي إل. 
 رينولدز

 
 

مدير المحاسبة 
الرئيسي، نائب الرئيس؛ 

مراقب الحسابات 
 العالمي

 
 

 69 2007 الإدارة العليا

 /inc-profile/amazoncom-aldata.com/companyhttps://www.globالمصدر :  بالاعتماد على  الطالبتين إعدادمن 
  أمازونلشركة  SWOTتحليل  :الفرع الخامس

                                                                                                                                                      نقاط القوة :أولا
 (altawraltaal ،0202):تتمثل في أمازونشركة  نقاط قوة

يعرفها الناس بمجرد رؤية شعارها بحيث أن شعارها يحتوي على  أمازون :بوعي فوري بالعلامة التجارية أمازونتتمتع  -أ
تعة  التي تظهر في خدمات " حيث أن الشعار يعبر عن تجربة التسوق الموثوقة  و الممZ" و "Aابتسامة بين حرفي "

 مليار دولار.  402الشركة ومعاملاتها  حيث تبلغ قيمة علامة أما زون التجارية 
حيث أنها  ،وذلك خاصة  في مجال البيع بالتجزئة عبر الإنترنت في أمريكا الشمالية :موقعها في السوق قوي وآمن للغاية -ب

نجاح و مكانة  ،الناشئة منافسها الرئيسي هو علي بابا. أما الأسواق Walmartو  eBayتنافس عدة  شركات مثل 
في السوق سببه  الكفاءات القوية  والعالية التي تعمل من خلال جميع عملياتها. مما يساعدها على تقليل   أمازون

من حصة سوق التجارة الإلكترونية في  ٪42 أمازونحيث تمتلك  التكاليف وتقديم أفضل قيمة وخدمات للعملاء.
 ا الشمالية. أمريك

https://www.globaldata.com/company-profile/amazoncom-inc/
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 ،الشركة رقم واحد في السوق بسبب  الاستثمار في المستقبل أمازونتعتبر شركة  :هي الشركة الرائدة في السوق أمازون -ج
تحرص دائما على تقديم خدمات شبه خالية من العيوب و مميزة يصعب على المنافسين مجاراتها. حيث  أنهاحيث 

 Amazonوتضمن  ،اصة بها للان  يصعب التنافس معهاالخ Prime Overnight Deliveryتقدم خدمة 
استمرار تقديم هذه الميزات لسنوات قادمة و الذي ساعدها بالاحتفاظ على قيمتها السوقية . حيث أن قيمتها السوقية 

 مليار دولار. 346.26بلغت 

فهي تدير الاحتياجات اللوجستية  ،انموذجا معقد أمازوننظرا لإتباع شركة  :لوجستية وتوزيعية متقدمة استراتيجيةاستخدام  -د
شركة توصيل  0022مع أكثر من  أمازونومنشئي المحتوى تعمل   ،والبائعين الخارجيين ،للعديد من الشركاء المستقلين

سائق. أنشطة التخزين تعمل على مدار الساعة طوال أيام  22222والتي تقوم بتوظيف أكثر من  ،في الولايات المتحدة
 3.4ع خلال فترات العطلات و الأعياد مثل الجمعة السوداء بفضل عملياتها المتطورة تم بيع أكثر من الأسبوع وتتسار 

 شهراً. 00مليار منتج في فترة 

 أمازونتعتمد الشركات الصغيرة والمتوسطة الحجم على  :لديها عدد كبير من الشركاء المستقلين في الولايات المتحدة -ه
للأفراد والشركات في الولايات المتحدة وكندا للاستفادة من شبكة التوزيع القوية التي  لبيع منتجاها . مما يخلق فرصًا

 ،ليس فقط من أجلها  ولكن  من اجل للاقتصاد ككل ،أمازون. ولان البائعين الخارجيين  مهمين لشركة   أمازونتملكها 
مع أكثر من مليوني شريك مستقل في  أمازونتعمل حاليا حيث أنها  تستثمر بشكل كبير في دعم ورعاية أعمالهم .

 الولايات المتحدة.

دولاراً في  02حد أدنى للأجور يبلغ  أمازونلدى  :دولاراً في الساعة 02حدًا أدنى للأجور يبلغ  Amazonتقدم  -و
أو بشكل مؤقت أو موسمي. أدت هذه الخطوة إلى  ،الساعة ينطبق على جميع الموظفين سواءا بدوام كامل أو جزئي

مكان عمل أكثر جاذبية. مما أدى إلى اضطرار الشركات المنافسة لرفع  أمازونوجعلت  ،أمازونسبل عيش موظفي  زيادة
الأجر بالساعة بين أرباب العمل في متوسط  ٪4.7إلى زيادة بنسبة  أمازونأدى الحد الأدنى للأجور في حيث أجورها .

 .الآخرين في نفس سوق العمل
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 (altawraltaali ،0202):فيما يلي أمازونشركة  ت نقاط ضعفتمثل نقاط الضعف :ثانيا

حيث تحقق  :بينما يتم الاستحواذ على الأسواق الناشئة من قبل منافسيها ،على سوقها في أمريكا الشمالية أمازون تركيز -أ
لم تقم  أمازونكبيرة زيادة الدخل وتطور تكنولوجي من مبيعاتها في أمريكا الشمالية حيث توفر الأسواق الناشئة فرصا   60٪

بالاستثمار فيها بنفس القوة والفعالية مما سمح لمنافسيها مثل علي بابا على الحصول على حصة سوقية في الاقتصاديات 
 ؛الناشئة والسيطرة عليها

 ة الشحن المجاني للعديدخاصي أمازونحيث توفر  :بما في ذلك الشحن ،الإيرادات في بعض المجالات أمازونتخسر  -ب
من خدمات الشحن الخاصة بها لأطراف ثالثة  ٪22تستعين بـ  أمازونرباحها إلى أن أمن المنتجات مما أدى إلى تقليل 

فيجعلها اقل قدرة على التحكم في التكاليف حيث أنها تواجه مخاطر تقلب أسعار في قطاع الشحن ارتفعت تكاليف 
 ؛0200مليار دولار في عام  60.0إلى  0202ر دولار في عام مليا 37.2من  أمازونالشحن في 

لمخاطر خارجية بسبب انتهاكات الأمان  أمازونتعرضت  :بشأن سلامة العملاء وأمنهم أمازونموضع تساؤل حول موقف  -ج
أجهزة على الرغم من أن فريقها تعامل مع الفضائح بدهاء إلا أن العملاء تعرضوا للخطر مثل الاختراق الذي حصل على 

الذكية حيث تمكن المتسللون من التجسس على أجهزة المنازل والتواصل مع الأطفال عبر أجهزة المراقبة  على  أمازون
 ؛ 0204مليون دولار في أفريل  432 أبلمق Ringشركة الأمن  أمازوناشترت  ،الرغم من ذلك

يعانون من ضغوط كبيرة  أمازونور إلا أن موظفي رغم رفع الحد الأدنى للأج :أمازونانتقاد الموظفون لظروف عمل موظفي  -د
غت أبلحيث  أمازونخاصة في موسم العطلات والجمعة السوداء وذلك أدى إلى زيادة الإصابات والإرهاق في مستودعات 

 ؛ 0202عامل في عام  022لكل  ٪7.7عن معدل إصابة خطيرة بنسبة  أمازون

على مراجعة العملاء كطريقة تثبت بها جودة منتجاتها  أمازونعتمد ت :أمازونمشكلة المراجعات الاحتيالية لمنتجات  -ه
يتحايلون لزيادة  أمازونفجعلها أكثر مصداقية من منافسيها حيث قد تكون مزيفة حيث اكتشف أن البعض من شركاء 

 ؛مراجعة احتيالية للمنتجات ردا عليهم 02222بإزالة  أمازونالتقييمات لديهم فقامت 
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لإيرادات كبيرة إلا أن ربحية لا تزال نقطة ضعف لها  أمازونرغم تحقيق  :لا تزال مشكلة نأمازو الربحية في  -و
قد تتأثر بسبب وضعها  ( في كونها أكثر وحدات الأعمال ربحية.(Amazon Web Services حيث تعتمد على

بقيمة  ،أمازونمن أرباح  ٪63على  Amazon Web Servicesاستحوذت حيث لمعظم أرباحها في مصدر واحد 
 مليار دولار. 03.2

 (altawraltaal, 2024):عدة فرص من بينها أمازونلشركة  الفرص :ثالثا

بفرص النمو في الأسواق  أمازونتتمتع :بوضع جيد يمكنها من تطوير حضورها في الأسواق الناشئة أمازونتتمتع  -أ
حالية من البائعين الخارجيين والشركاء المستقلين على تقديم خدماتهم إلى سوق قاعدتها الالناشئة حيث أن ذلك سيساعد 

للبائعين الجدد والشركاء الخارجيين في هذه الأسواق. بحيث تحقق  أمازونأوسع حيث أن هذا التوسع إلى زيادة تعرض 
 الي إيراداتها.أي أقل من نصف إجم ،مليار دولار من الإيرادات خارج أمريكا الشمالية 024.40 أمازون

لتحسين  Androidو Appleمنافسة شديدة من  أمازونتواجه :مازونيمكن تحسين النظام البيئي لمنطقة الأ  -ب
بين عامي  ٪2.70بنسبة  Amazon Appstoreحيث انخفض عدد التطبيقات المتاحة على النظام البيئي العام 

 .0200و  0202

الكربون  انبعاثلتقليل  أمازونتسعى :مالية في ممارساتها التجارية سياسات وبرامج أكثر مسؤولية أمازونقد تُدرج  -ج
مع هدف صافي صفر كربون بحلول  ،0232بحلول عام  ٪022باستخدام طاقة متجددة بنسبة  أمازونحيث التزمت 

لتشغل  ميغا واط في سنغافورة قادراً على إنتاج طاقة نظيفة 60. و أنشأت مشروعًا للطاقة المتجددة بقدرة 0242عام 
 منزل. 02222

إلا أنه لا يزال  الطلب  ،رغم زيادة التجارة الالكترونية :زيادة عدد المخازن الفعلية يمكن أن يزيد من اختراق السوق -د
مثل  ،حيث أنها تخطط لدمج تقنيات دفع سريع الفرصة لتغيير نموذج المتجر التقليدي أمازونعلى المتاجر الفعلية. لدى 

الجدد  Whole Foodsمن عملاء  ٪42مما تساعد في تقليل تكاليف الشحن حاليًا،  ،اأخير الدفع بدون احتكاك. 
 يستخدمون الاستلام من المتجر.
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تقوم باستثمار  أمازونإن مشكلة ارتفاع تكاليف الشحن جعلت  :سيوفر استخدام المركبات المستقلة تكاليف القيادة -ه
ون طيار داخل حدود المدينة لعمليات التسليم في الميل الأخير الطائرات بد” خلايا“بما في ذلك  ،في خيارات أخرى

على مليار دولار من تمويل بدء  ،أمازونوهي عملية استحواذ حديثة على  ،Zooxحيث حصلت  والمركبات ذاتية القيادة.
 جولات . 6التشغيل في 

إنتاج منتجاتها الخاصة  بزيادة أمازونقامت :الترويج لعلامتها الخاصة )التكامل العكسي( مازونيمكن لأ -و
للسيطرة على إنتاجها و أرباحها مثل تطوير ناشرها الخاص لخدمة شبكتها من المؤلفين الحاليين. حيث أنها تبيع حوالي 

 . 0204أي أكثر بثلاث مرات منذ عام  ،منتجًا تحت علامتها التجارية الخاصة 00،607

                                                                                                               التهديدات :رابعا
تضم العديد من الفرض هذا لا يعني أنه ليس لديها تهديدات و التي تتمثل  أمازونعلى الرغم من أن شركة 

 (altawraltaal ،2222):في

. مثال على ذلك هو بمواجهة منافسين أقوياء  أمازونتتمتع :أمازونسواق هناك منافسة شديدة في معظم أ -أ
فإن إدراج الأسواق على منصات وسائل التواصل  ،. بالإضافة إلى ذلكShopifyو  Walmartالشراكة بين 

من  ٪22. أمازونحيث يؤثر بشكل أكبر على مستقبل  ،”التسويق المؤثر“جنبًا إلى جنب مع ظهور  ،الاجتماعي
 ستهلكين يقولون أن الشبكات الاجتماعية تؤثر على قراراتهم الشرائية .الم

انتشار مشكلة :معركة شاقة مع بائعي الطرف الثالث الذين يبيعون سلعًا مزيفة على منصتهم أمازونتخوض  -ب
قابة لبائعي من العناصر المشتراة في دراسة خاضعة للر  ٪40.2حيث أن  أمازونالسلع المزيفة و ذلك يؤدي بالضرر بسمعة 

 كانت منتجات مقلدة.  أمازونالطرف الثالث على 

لتدقيق  أمازونتخضع  :عند التفكير في إصلاح السياسات لعرقلة أنشطتها أمازونالحكومات على  ركزت -ج
بالاحتكار لدى بائعيها  أمازونضريبي بسبب الادعاءات بالاحتيال والتهرب الضريبي وقضايا مكافحة الاحتكار اتُهمت 

 الخاصة بها. Buy-Boxمنهم على الدخول إلى شبكة توزيع  ٪42مما أجبر  ،جيينالخار 



التسويق الرقمي بالتجارة  استراتيجيةعلاقة                                     :الفصل الثاني
 الدولية 

 

 

50 
 

تقوم  :بيانات الجهات الخارجية حول عملاء عملائها لإنشاء منتجات بعلاماتها الخاصة أمازونتلتقط  -د
لى تقليل باستخدام بيانات الجهات الخارجية لإنشاء منجاتها ذا العلامة الخاصة و تحسينها حيث أدى ذلك إ أمازون

 من مبيعات التجزئة . ٪02فرص البائعين المستقلين حيث تمثل هذه التعاملات  

بالاستعانة بـ  أمازونتقوم  :بواسطة بائعين خارجيين Amazonمن توزيع منتجات  ٪22تتم معالجة  -ه
عليها  جلب  من توزيعها لأطراف خارجية والذي يقوم بتعريض العمليات لمشاكل التأخير ومخاطر خارجية فيجب 22٪

 0.2 أمازونوزعت حيث  جميع متطلبات التوزيع والخدمات اللوجستية إلى مجالها الخاص للتخفيف من هذه المخاطر.
 مليار حزمة في عام واحد.

تمتلك قاعدة بيانات واسعة من تفاصيل  أمازونعلى الرغم من أن  :هناك تهديد مستمر للأمن السيبراني -و
هجومًا   (( Amazon Web Servicesأفشلت حيث ات الالكترونية تتطور باستمرار .إلا أن الهجم ،العملاء وقوية
 من أي شيء شهدته الشركة سابقًا. ٪44وهو أكبر بنسبة  ،على خوادمها Ddosتيرا بايت في الثانية  0.3كبيراً بحجم 

، SWOT:(altawraltaalلنموذج  صمن خلال الدراسات السابقة توصلنا إلى هذا النموذج و هو عبارة عن تلخي

0202) 
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 نقاط القوة:

 الوفي الفوري بالعلامة التجارية؛ 
 الموقع القوي و الآمن في السوق ؛ 

 تمتاز بالريادة في السوق؛ 
 استخدام استراتيجية لوجيستية متقدمة ؛ 
  تضم الكثير من الشركاء في الولايات

 ة الأمريكية .المتحد

 

 :نقاط الضعف
 

 إهمالها للاستثمار في الأسواق الناشئة؛ 
 خسارة بعض الإيرادات مثل الشحن ؛ 

 تعرضها لمخاطر خارجية ؛ 
 ظروف عمل ضاغطة على الموظفين ؛ 

 مشكلة المراجعات الاحتيالية ؛ 

 . مشكلة الربحية 

 

 

 :الفرص

  ؛التوسع في الأسواق الناشئة 
 تحسين النظام البيئي؛ 

  مالية ؛ الو النمو المتسارع لخدمات الحوسبة 
 ؛عتماد على التسويق عبر الانترنت ازدياد الا 

 ستخدام المركبات المستقلة ؛ا 
 . الترويج الذاتي لعلامتها التجارية 

 

 التهديدات:

 ات مثل المنافسة القوية من شركAlibaba ; 
Walmart  ؛ 

 ؛ ت القوانين و اللوائح التنظيميةتغيرا 
 مشكلة السلع المزيفة ؛ 

  تهديدات الأمن السيببراني و الهجمات
 الإلكترونية

 ستعمال بيانات خارجية خاصة بالعملاء .ا 

 

 أمازونلشركة   swot( : تحليل 10الشكل رقم )

 
 

  

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

 

 

 

 المعلومات السابقةبالاعتماد على  الطالبتينمن إعداد  :المصدر
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 أمازون منافسين: السادس الفرع

 (team ،0202): نجد الشركة هذه منافسين أبرز بين من

هي منصة بيع الكترونية يتم فيها بيع المنتجات يمكن أيضا لبائعي ايباي بيع المنتجات بالمزاد أو   eBay: أولا        
 . أمازونالحصول على سعر ثابت وهي من اكبر منافسي 

في الخدمات اللوجستية  أمازونحيث تنافس تعتبر اكبر بائعي التجزئة في الولايات المتحدة Walmar:ثانيا
 والاستدامة والتطور الرقمي .

ة الرائدة عبر الإنترنت وهي واحدة من مواقع التجارة الإلكتروني 0227في عام  Flipkartأسست ت Flipkart :ثالثا
 حيث تملكه وول مارت ويعتبر منافس قوي في الهند . ،في الهند

حيث وهي متاجر تجزئة أمريكية  ،ليس، ومينيسوتا، في مينيابو Walmartم مع أسست في نفس العاتTarget :رابعا
ئة أن تجار التجز  Targetولكن ما لدى  فهي ليست كبيرة بما يكفي أمازونو  Walmartمنافسة Target يمكن لـ لا

ليلة تاريخ مقبولة من  مكاناً مناسبًا بشكل لا يصدق للتسوق، ويعتبر حتى Targetأصبح  ،الآخرين ليسوا متابعين مخلصين
 قبل عملائه .

تأسست  ،Alibaba Groupيعتبر عملاق التجارة الالكترونية في الصين هناك  Alibaba Group :خامسا
 . Web أمازونهو واحد من أكبر المنافسين لخدمات Alibabaحيث  Jack Maعلى يد  0222في عام 

برايم فيديو بدأت خدمة الفيديو عند الطلب في عام  ونماز تعتبر شركة نتفليكس اكبر منافس لأ Netflix:سادسا
 بولاية كاليفورنيا حيث أنها لديها أشهر الخدمات في العالم . 0227
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 أبلشركة  ةتجربدراسة  :الثاني المطلب  

 أبلتعريف شركة  :ولالفرع الأ

سها ستيف جوبز و زنياك في متعددة الجنسيات أس  دوليةهي شركة تكنولوجيا أمريكية  (.Apple Inc) أبلشركة 
والأجهزة  ،وأجهزة الكمبيوتر الشخصية ،أحدثت ثورة في قطاع التكنولوجيا من خلال ابتكارها لبرامج الكمبيوتر 0276عام 

حيث أحدثت   ،بتقديم تصميمات مختلفة وجذابة أبلتميزت  .والأجهزة الطرفية للكمبيوتر ،اللوحية المحمولة، والهواتف الذكية
كارات في الصناعة من خلال إنشاء نظام بيئي للسوق لمطوري التطبيقات من الجهات الخارجية يقع مقرها الرئيسي في  ابت أبل

 ,levy & Montevirgen).كوبيرتينو كاليفورنيا تعتبر من أقوى الشركات في قطاع التكنولوجيا و أكثر أثرا في العالم
britannica, 2025) 

 أبلهيكلة شركة  :ثانيالفرع ال
 (0204)كوفانو، :المتمثلين في Appleنائب رئيس أول في فريق القيادة التنفيذية لشركة  02يوجد حاليًا 

 . أبلالعليا لشركة  الإدارة(:  يوضح الشكل 10دول رقم )الج

 نائب الرئيس والمستشار العام كاثرين آدامز

 نائب أول للرئيس للخدمات يوإيدي ك
 نائب أول للرئيس لهندسة البرمجيات كريج فيديريغي
 الذكاء الاصطناعي استراتيجيةنائب أول للرئيس في التعلم الآلي و  جون جياناندريا
 نائب أول للرئيس للتسويق العالمي جريج جوسوياك

 نائب أول للرئيس للعمليات صبيح خان
 للرئيس والمدير المالينائب أول  لوكا مايستري

Deirdre O'Brien نائب أول للرئيس التجزئة + الأفراد 
 نائب أول للرئيس لتقنيات الأجهزة جوني سروجي

 أول للرئيس لهندسة الأجهزة جون ترنوس
 /structure-organizational-https://fourweekmba.com/ar/appleلمصدر : ابالاعتماد على  الطالبتين إعداد من

https://fourweekmba.com/ar/apple-organizational-structure/
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 أبل: المنتجات الرئيسية التي تقدمها شركة ثالثالفرع ال

 (montevirgen ،britannica ،0202و  levy):مجموعة من الخدمات والتي تتمثل في أبلتقدم شركة  

 بيوتر أجهزة الكمMac  ؛ 0244منذ 
 أجهزة أيفون حيث أنها ليست مجرد هواتف بل كمبيوتر متطور صغير ؛ 
 أجهزة أيباد حيث جاء ليملا الفراغ بين الهواتف الذكية والكمبيوتر المحمولة ؛ 
  ؛ 0220أجهزة الايبود تقوم بتشغيل الموسيقى حيث أنها أحدثت ضجة في عام 
  سيطرت على السوق ؛ حيث 0202واتش أطلقت سنة  أبلساعة 
 أجهزة ماكبوك وهي أجهزة الكمبيوتر المحمول ؛ 
  تيفي حيث أنها دخلت عالم البث الترفيهي من خلالها ؛ أبلأجهزة 
  وأصبحت أكثر انتشارا عالميا. 0206سماعات ايربودز أطلقت سنة 

 أبللشركة  SWOTتحليل  :رابعالفرع ال

 أبلنقاط قوة شركة  :أولا
 (mindonmap ،0203)موراليس، :اقط قوة تتمثل فيبن أبلتتميز شركة 

من أكثر الشركات شهرة حيث يعرفها الناس في كل مكان  Appleتعتبر شركة ت :الاعتراف القوي بالعلامة التجارية -أ
 ويثقون في منتجاتها بسبب إنشاء منتجات ممتازة ترضي المستهلكين .

تنال رضا المستهلكين مثل أيفون  أبلتتمتع الشركة بجودة منتجاتها حيث معظم منتجات  :منتجات ذات جودة عالية -ب
في كل مرة يتم ترقية الهاتف وتتم أضافت له العديد من الميزات التي ترضي العملاء أيضا يتمتع بجودة عالية 

 فالمستهلكون يختارون أيفون نضرا لجودته عن الأجهزة الأخرى 
تريليون حيث أن الشركة يمكنها  0هي أول شركة أمريكية تصل قيمتها السوقية إلى $ أبلشركة تعتبر  :قوة اقتصادية -ت

 الإبداع بمنتجات وخدمات جديدة ومبتكرة 
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 أبللشركة نقاط الضعف  :انياث

 (mindonmap ،0203)موراليس، .:تتمثل في
بجودة عالية إلا أنها باهظة الثمن مقارنة  أبلتتمتع منتجات  :فعةالمنتجات والخدمات ذات الأسعار المرت -أ

بالمنتجات الأخرى من المنافسين حيث أن ذلك لا يجعلها متاحة لجميع المستهلكين ويعتبر ذلك نقطة ضعف 
 للشركة مما يصعب للشركة على الحصول على عملاء .

دم أي ابتكار حيث أن منافسيها أصبحوا قادرين على لم تق أبلخلال السنوات الأخيرة  :الافتقار إلى الابتكار  -ب
تقديم نفس الميزات حيث أن الشركة تحتاج إلى ابتكار منتج جديد للحفاظ على مكانتها بين منافسيها وجذب 

 المستهلكين .
بشكل كبير على إنتاج منتجات وخدمات عالية الجودة  أبلتعتمد :العروض الترويجية والإعلانات المحدودة  -ت

ثيرا في العروض والإعلانات الترويجية مقارنة بمنافسيها فالتسويق مهم جدا لجذب المزيد كانهم لا يركزون  بحيث 
 من العملاء وزيادة المبيعات .

 أبلشركة فرص  :ثالثا

 :تكمن هذه الفرص في

جديدة وبهذه بفرص عديدة لتطويرها في الابتكار إضافة تقنيات  أبلتتمتع  طوير المنتجات والتقنيات المبتكرة:ت -أ
 .الطريقة، يمكنهم الاستفادة من منافسيهم

حيث أن الإعلانات الفعالة والعروض الترويجية تلعب دور كبير في تطور الشركة  المنتجات والخدمات الإعلانية: -ب
 فهي من الطرق التي تجعل الشركة معروفة لدى العملاء وترسخ اسمها وتزيد التعريف بها .

 أبلشركة تهديدات  :رابعا
 (mindonmap ،0203)موراليس، :و تتمثل في
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بأسعار في مقدور الجميع  بلفهم يصنعون منتجات مماثلة لأ أبلظهر العديد من منافسين  :زيادة المنافسين -أ
ها وربما متفوقة وهذا يؤدي إلى خسارة العملاء في حالة توقف بلبعض هذه المنتجات تقدم ميزات مشابهة لأ

 عن تقديم منتجات جديدة ومميزة .

رخيصة مما يؤثر على اسم العلامة  بأسعار أبلانتشرت سلع مقلدة ومزيفة لمنتجات  :إنتاج منتجات مزيفة -ب
 أنهايجهلون  أنهم أواقل تكلفة  لأنهاالتجارية للشركة وسمعتها لايزال بعض العملاء يشترون السلع المقلد 

 هلكين في الشركة .ر على ثقة المستمقلدة وهذا يؤث
 (mindonmap ،0203)موراليس، :سبق نجد أن من خلال ما
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 أبللشركة   swot( : يمثل تحليل 19الشكل رقم )

 

 

 

  

 

 

   

 

 

 
 

 بالاعتماد على المعلومات السابقة المصدر: من إعداد الطالبتين

 

 :نقاط القوة

  قوية ؛علامة تجارية 
  الجودة العالية

 للمنتجات ؛
  قوة اقتصادية ضاربة. 

 

 :التهديدات
 زيادة المنافسين ؛ 
  انتشار المنتجات

 ؛المزيفة
 المنتجات المقلدة. 

 

 
 الفرص:

  تطوير منجاتها و
 خدماتها ؛

  استخدام خدمات
 إعلانية فعالة

 

 
 :قاط الضعفن

  ارتفاع أسعار منتجاتها
 ؛وخدماتها

 افتقار للابتكار؛ 
  محدودية العروض

 الترويجية .
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 شركة جوجل تجربةة دراس :الثالث  المطلب

 جوجل باختصارلمحة عن شركة  :ولالفرع الأ
، على يد لاري بيج وسيرجي برين. حيث أنهما كانا طالبي دكتوراه في جامعة 0226تأسست جوجل في يناير 

حيث قاما بتطوير محرك بحث. كان محرك البحث هذا يعتمد على مقارنة صفحتي ويب مرتبطتين. في البداية،  ستانفورد
 (tpointtech).شركةخدمت جامعة ستانفورد محرك البحث هذا، الذي تم استضافته على الموقع الرئيسي للاست

 جوجل شركة تأسيس :ثانيالفرع ال
أحد مؤسسي شركة صن مايكروسستمز، هو  ،حيث كان آندي بيتشيلشيم 0224تمويل سنة  أولحصلت جوجل على 

وجيف بيزوس   ،ا ديفيد تشيريتون، رام سريراماستثمر فيها أيض ،بعدها طلب ثلاثة مستثمرين آخرون بعد ذلكالذي قدم التمويل و 
وأوائل  0224أواخر عام  ، بعد هذه الاستثمارات في0222يوليو  7مليون دولار كتمويل في  02حصلت على  أنهاحيث 

 (tpointtech).حيث أن ذبك ساعدها على التوسع بسرعة  0222عام 

 مركز بيانات جوجل :ثالثالفرع ال
مركز البيانات عبارة منشاة  كبيرة بها محركات ضخمة ورفوف كمبيوتر وبنية أساسية للشبكة الداخلية والخارجية وأنظمة 

اكز البيانات هذه في ببناء العديد من مر  Google تبريد وتطبيقات متنوعة تقوم بمعالجة كميات كبيرة من المعلومات قامت
جميع أنحاء العالم مقاطعة جاكسون، وكونسل بلوفس، ومقاطعة بيركلي، ومقاطعة دوغلاس، ومقاطعة دوغلاس، ولينوار، 

في أمريكا  Google ومقاطعة مايز، ودالاس، وهندرسون، ومقاطعة مونتغومري، ورينو، جميعها لديها مراكز
 (tpointtech).الشمالية

 تعريف شركة جوجل :رابعالفرع ال
من بينها  بالإنترنتتعتبر شركة جوجل شركة تكنولوجية متعددة الجنسيات تقوم بتقديم خدمات واسعة ومجانية تتعلق 

ص تقنيات الإعلان عبر الإنترنت، والحوسبة السحابية للبحث، والبرامج، والأجهزة، وما إلى ذلك يستخدمها الكثير من الأشخا
 (tpointtech). يوميا فهي ليست مجرد محرك بحث بل هي توفر المعلومات وتسهيلات للحياة 
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 لشركة جوجل الهيكل التنظيمي :خامسالفرع ال
يعتمد فريق جوجل للإدارة العليا على هيكل تنظيم وظيفي حيث يتم العمل عبر تقسيمه إلى أقسام رئيسية مما يسهل 

ليهم إدارة العمليات كما يقدم أيضا فريق الإدارة التنفيذية تقارير إلى مجلس الإدارة بحيث يتلقى تقارير مباشرة من رئيس كل ع
 (tpointtech):قسم فان هذا الهيكل يبسط التخطيط المركزي

 ركة جوجل( : يمثل التخطيط المركزي لش10) جدول رقم ال

 المؤسسون
 

 (Sergey Brin) و سيرجي برين (Larry Page) لاري بيج
 

 الرئيس التنفيذي
 

 (Sundar Pichai) ساندر بيتشاي
 

 (0109عدد الموظفين )
 

 موظفًا 00،222موظفًا بعد تسريح   182،502حوالي
 

 www.tpointtech.comالمصدر :  بالاعتماد على الطالبتين من إعداد

 لشركة جوجل SWOTتحليل  :سادسالفرع ال

 نقاط قوة جوجل:أولا
 (mindonmap ،0203)موراليس، :نذكر بعض من هذه النقاط الأساسية و هي

الم نضرا للاسم التجاري القوي يعتبر جوجل أشهر محرك بحث في الع :العلامة التجارية الشعبية والسمعة الطيبة -أ
 Googleالذي يملكه حيث يستخدمه الأشخاص ويثقون به فيتميز بالسرعة و الموثوقية كما يمكن لشركة 

والبحث  Googleوخرائط  Gmailتقديم منتجات وخدمات عالية الجودة حيث توفر الشركة خدمات مثل 
ين دون رؤيتهم شخصيًا. ويمكنهم أيضًا إنشاء والمزيد. يمكن للأشخاص التواصل مع مستخدمين آخر  Meetو

 ؛عروض تقديمية وخرائط للوجهات والبحث عن شيء ما والمزيد وكل هذا أدى إلى بناء سمعة جيدة للشركة 

http://www.tpointtech.com/
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متنوعة بشكل رئيسي من خلال  إعلانيةتستخدم جوجل الإعلانات الرقمية بكثرة حيث أنها تقدم خدمات :دعاية -ب
، Googleتتضمن عرض الإعلانات التي تصل إلى الأشخاص على بحث التسويق والإعلانات والتي 

 ؛ .مما يساهم في تعزيز نمو الشركةGoogle، والمزيد من منصات YouTubeو
تقوم شركة جوجل بالسيطرة على سوق محركات البحث بحصة سوقية :منصب رائد في السوق في محرك البحث -ج

السوق حيث أن جوجل تتمتع بإمكانية الوصول إلى كميات   حيث لها قوة كبيرة للتأثير على %20تبلغ حوالي 
فهم سلوك المستخدم وتحليل الاتجاهات وتحسين  Googleكبيرة من البيانات. تتيح البيانات لشركة 

 .خوارزميات البحث الخاصة بها

  جوجل شركة نقاط الضعف في :ثانيا
 (mindonmap ،0203)موراليس، :تتمثل في

تقوم شركة جوجل  بالاعتماد على جمع بيانات المستخدمين من خلال :مخاوف تتعلق بسياسة الخصوصية -أ
البحث المتمثل في التخزين السحابي والبحث على الإنترنت والإعلانات والبريد الإلكتروني لكن جوجل تواجه 

حيث  ،لقة بالبحث على الإنترنتلك المتعردود فعل عنيفة بشأن سياسات الخصوصية الخاصة بها، وخاصة ت
بعض الأشخاص قلقون بشان الخصوصية ويفضلون شركات تقوم بتقديم سياسة أوضح وأكثر أمانا حيث أن 

 ؛ ذلك يعتبر نقطة ضعف للشركة
رغم اكتساح جوجل عدة مجالات إلى أنها لم تنافس في منصات التواصل :فشل وسائل التواصل الاجتماعي -ب

 ؛جود منصة لها في هذا المجال تعتبر لها نقطة ضعف يستفيد منها منافسوها الاجتماعي فبسبب عدم و 
يقوم جوجل بالاحتفاظ بمعلومات وتتبع نشاط المستخدمين حيث أن بعض الأشخاص يترددون :جمع البيانات -ج

فالمستخدمون يبحثون عن  Googleفي استخدام المتصفح لتجنب مشاركة معلوماتهم. إنها نقطة ضعف في 
 .كثر أمانابدائل أ

 جوجلشركة الفرص المتاحة ل :ثالثا
 (mindonmap ،0203)موراليس،  :نذكر منها
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 Google Driveو Google Photosتستطيع جوجل الاستفادة من خدمات :خدمات التخزين السحابي -أ

 ؛ ق الربحوالاعتماد عليها للحصول وجذب العديد من المستهلكين المستخدمين وتحقي
نظرا للتطور القائم في العالم الحديث يجب على جوجل إنشاء المزيد من إنشاء المزيد من منتجات البرمجيات: -ب

يمكنهم إنشاء العديد من التطبيقات التي يمكن أن تساعد  ،المنتجات البرمجية التي يمكنها إرضاء المستهلكين
 ؛ بشراء منتجاتهم واستخدامها في أي وقت وفي كل مكان الأشخاص في حياتهم اليومية حيث يمكنهم إقناع الناس

تعتبر جوجل من الشركات المتطورة في استخدام الذكاء الاصطناعي حيث يمكن أنها تستخدمه في الذكاء الاصطناعي: -ج
 تطوير خدمات ومنتجات جديدة سيحبها عملاؤهم ومساعدتهم .

 التهديدات التي تواجه جوجل :رابعا
 (mindonmap ،0203)موراليس،  :دات فيهذه التهدي و تتمثل

تمتلك جوجل قاعدة بيانات كبيرة مما يجعلها عرضة للاختراقات والهجمات الالكترونية  :تهديدات الأمن السيبراني -أ
 ؛دمين وذلك يعرض معلومات المستهلكين للخطر فيجب عليها تامين بياناتها أكثر لتفادي فقدان ثقة المستخ

نظرا للمنافسة الشديدة لشركة جوجل فهذا يجبرها على الابتكار المستمر للمنتجات والخدمات :الضغط من المنافسين -ب
 . الجديدة للحفاظ على مكانتها السوقية بين منافسيها
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 (indonmapm ،0203)موراليس،  :في المخطط التالي  SWOTو يمكن تلخيص تحليل 

 جوجللشركة   swot( : يمثل تحليل10الشكل رقم )

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 المعلومات السابقةطالبتين بالاعتماد على من إعداد ال :المصدر

 

 

 

 اسم تجاري قوي ؛ 

 الدعاية ؛  الاعتماد على 

 . الاعتماد على الريادة في السوق 
 

 ؛ الشديدة المنافسة 

 السيبراني الأمن تهديدات . 

 

 خدمات التخزين السحابي ؛ 

 إنشاء المزيد من منتجات البرمجيات ؛ 

  كاء الاصطناعي  .الاعتماد على الذ 

 فشل في مواقع التواصل الاجتماعي ؛ 

 ؛ الخصوصية سياسات بخصوص مخاوف 

 الجمع المفرط للبيانات. 
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 منافسين شركة جوجل :سابعالفرع ال
 (dalil magazin):و تتمثل فيمحركات بحث غير مباشرة و  ات بحث مباشرةوتنقسم إلى محرك

 محركات البحث المباشرة :أولا

لغة بما فيها العربية وقد بلغ عدد مستخدميه  42وهو محرك بحث تابع لشركة مايكروسوفت يقوم بدعم  :Bing -أ
 مليون مستخدم شهرياً. 222حوالي 

تصنيف  27أكثر من وهو محرك بحث صيني ينافس جوجل حيث يمكن مستخدميه من البحث في  :Baidu  -ب
 ا.مليون شهري 442دميه يبلغ حوالي .مختلف، منها الصور، الفيديو، الأخبار، الوثائق وغيرها الكثير عدد مستخ

من نسبة البحث  %62وهو محرك بحث روسي من أقوى المنافسين لجوجل حيث يستحوذ على حوالي  :Yandex -ج
 .مليون مستخدم حسب 32والي رياً حعلى المحركات في روسيا ويبلغ عدد مستخدميه شه

 محركات البحث غير المباشرة :ثانيا
وهي اكبر منافس لجوجل من خلال البحث عن المنتجات حيث أن المجال الرئيسي للمنافسة هو  :Amazon -أ

 البحث عن المنتجات.
 جل . الذي يمنع الإعلانات على أجهزتها مما يؤثر بالسلب على جو  iOSحيث تنافس جوجل عبر نظام  :Apple -ب
يعتبر منافسا قوي في سوق الإعلانات حيث انه يجب مجموعة من المستخدمين للحصول على  :Face book -ج

 الخيار عبر مقاطع الفيديوهات مما يشكل خطر على جوجل . 
للهواتف الذكية لمنافسة نظام أندرويد  Aliyun OSقام شركة علي بابا بتطوير نظام التشغيل   :Alibaba -د

 ا يجعلها تهديد لجوجل . الخاص بجوجل مم

 شركة زارا تجربة  : دراسةالرابع  المطلب

 شركة زارا نبذة عن:ولالفرع الأ
على يد أمانسيو أورتيجا وزوجته روزاليا ميرا في غاليسيا بإسبانيا في بداياتها عرضت مجموعة  0272تأسست زارا عام 

توسع عالميًا وافتتحت أول متجر دولي في البرتغال وفي عام في ال 0244من الملابس ذات الأسعار المقبولة بدأت زارا سنة 
قامت بالتوسع في كل من   0227 – 0222فتحت أول متجر في نيويورك مما جعلها تدخل سوق أمريكا مابين  0242

في متجر  622فرنسا، المكسيك، اليونان، السويد، بلجيكا، مالطا، قبرص، النرويج، وفلسطين. حيث أنها تمتلك أكثر من 
 (0200)الجراح، العالم .
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 تعريف شركة زارا :ثانيالفرع ال
تعتبر شركة زارا من اكبر سلاسل بيع الملابس بالتجزئة في العالم والتي تملكها شركة اينديكس الشركة التي تقف وراء 

في إسبانيا على يد أمانسيو أورتيجا  0272تأسيسها عام بيرشكا، وبول آند بير، وماسيمو دوتي، وأويشو، وستراديفاريوس. تم 
ألف شخص  060دولة وبلغ عدد موضفيها  022متجر في أكثر من  6222وزوجته روزاليا ميرا، حيث أنها تمتلك أكثر من 

ركة من مبيعاتها عبر الإنترنت بلغت قيمة الش %02حققت  0200وفي بداية سنة  0202تم إطلاق متجرها الإلكتروني عام 
حيث تميزت بسرعة الإنتاج  ،0200مليار دولار في  32مليار دولار، أما شركتها الأم إنديتكس  حققت إيرادات بقيمة  03

 (Hendelmann ،productmin)وتصاميم عصرية مما جعلها في الريادة .

 زارالشركة  SWOTتحليل  :ثالثالفرع ال

 انقاط قوة زار  :أولا
 (edrawmind):تتمثل في

تتميز زارا بالابتكار في تصاميمها للملابس العصرية وتنوعها ومميزة للجميع وهذا بفضل فريق مصمميها  ملابس عصرية: -أ
 الذي يفهم احتياجات السوق.

منفذ بيع بالتجزئة حول  0072ليًا دولة وتدير حا 26توسعت شركة زارا بشكل كبير حيث وصلت إلى  الوصول العالمي: -ب
 العالم.

تتميز زارا بالابتكار في تصاميمها للملابس العصرية وتنوعها ومميزة للجميع وهذا بفضل فريق مصمميها  ملابس عصرية: -ج
 الذي يفهم احتياجات السوق.

، Hendelmann) دولة وتدير حالي 26حيث وصلت إلى توسعت شركة زارا بشكل كبير  الوصول العالمي: -د
productmint)منفذ بيع بالتجزئة حول العالم. 0072ا ، بلا تاريخ 

من حيث الحجم في مجال  23احتلت زارا مكانة مرموقة في عالم الأزياء حيث تعد  الشركة رقم  قييم العلامة التجارية:ت -ه
 تها التجارية.التصميم والأعمال، ويرجع هذا إلى حد كبير إلى تقييم علام



التسويق الرقمي بالتجارة  استراتيجيةعلاقة                                     :الفصل الثاني
 الدولية 

 

 

65 
 

بحيث أن كميات  تصميم مختلف. 222تطلق زارا مجموعات جديدة كل أسبوعين تصل إلى إنتاج سريع وفعال: -و
 التصاميم محدودة مما يوفر حصرية أكبر تناسب العملاء.

تنفق زارا القليل على الإعلانات مما يجعلها تحافظ على أسعار منخفضة مع تصميمات مميزة وذلك أسعار معقولة: -ز
 يجعلها في متناول شريحة كبيرة من العملاء

 تعتمد زارا على بناء متاجر واسعة وذلك من اجل العملاء أن يحظوا بتجربة تسوق ممتعة .متاجر واسعة: -ح
تهتم زارا بخلق صورة جذابة من الناحية الجمالية في كافة متاجرها. بداية من الإضاءة والتخطيط وحتى الترويج المرئي: -ط

 والديكورات حيث أنها تجذب العملاء وتحفزهم على الشراء .عروض العارضات 
تدعم زارا الاستدامة حيث تستخدم في عملية الإنتاج منتجات صديقة للبيئة وغير ضارة وخالية من  :التصنيع المستدام -ي

 السموم وتدعم حملات الحفاظ على البيئة .

 زارا شركة نقاط ضعف :ثانيا
 (edrawmind):تتمثل هذه النقاط فيما يلي

منفذ بيع بالتجزئة في جميع أنحاء العالم، لكنها لاتزال تعتمد  0222تمتلك شركة زارا أكثر من :سلسلة التوريد غير الكافية -أ
هذا قد يسبب  أنبشكل أساسي على مرافق الإنتاج الرئيسية الخاصة بها لتوفير الملابس لجميع هذه المنافذ. قد حيث 

 التأخير في التسليم وعدم رضا العملاء
تقوم زارا بالاعتماد فقط على الإعلان عبر وسائل التواصل الاجتماعي وترويج الشفهي بدلا من استخدام  :إعلان محدود -ب

 الإعلانات التقليدية هذا قد يحد من وصولها للجمهور وزيادة الإيرادات .
يحقق قدراً كبيراً من الإيرادات، لكنه يعاني من نسبة  Zaraي لشركة رغم أن الموقع الرسم :معلومات المنتج غير كافية -ج

 .منتجات ويرجع ذلك لافتقار المعلومات الكافية حول المنتجات  إرجاع
  زارا شركة فرص :ثالثا

 (edrawmind):لشركة زارا لعدة فرص من بينها

اك الكثير من الدول في العالم لا توجد بها متاجر زارا لذا يمكن لها استغلال هذه حيث أنها لا تزال هن:واسعة دوليةسوق  -أ
 الأسواق لزيادة مبيعاتها ونموها .

التسويق الرقمي و تحسين موقعها  استراتيجيةبتزايد التجارة الالكترونية يمكن لزارا التركيز على :القنوات على الانترنت -ب
 الالكتروني لتعظيم إمكانيات سوقها

رغم أن زارا تقدم ملابس عصرية إلا أنها لا تمتلك تصميم مميز عن غيرها إن ابتكار تصميم :نشاء تصميم العلامة التجاريةإ -ج
 مميز قد يفعل العجائب للعلامة التجارية .
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 :نقاط الضعف
 

 سلسلة توريد غير كافية ؛ 
 الإعلان المحدود ؛ 

 . عدم توفر المعلومات الكافية للمنتج 
 

 :نقاط القوة
 

 الابتكار في التصميم ؛ 
 الوصول العالمي ؛ 

 احتلال مكانة مرموقة في الأزياء ؛ 
  إنتاج سريع و فعال ؛ 
 أسعار معقولة،متاجر واسعة ؛ 

  ئي .الترويج المر 
 

 
 
 
 :الفرص
 

 ة ؛التوسع في الأسواق الناشئ 
 ستخدام القنوات على الإنترنت ؛ا 

 نشاء تصاميم مميزة .إ 
 

 
 

 :التهديدات
 

  دوليةمنافسة قوية من علامات. 
 خطر السلع المقلدة ؛ 
  جائحة كوفيد و الركود. 

 

 زار شركة تهديدات :رابعا
 (hedrawmind):من أبرز هذه التهديدات

ظهور منافسين لزارا مثل شي أن حيث أنها اعتمدت البيع عبر الانترنت فقط فهذا يشكل تهديد لزارا  :لسريعةمسابقة الموضة ا -أ
 ؛مما اضطرت إلى تعزيز وجودها رقمي لمواكبة المنافسة 

 ؛ تعاني زارا من التقليد وانتشار منتجات مقلدة وهذا يضر بالعلامة التجارية وسمعتها ومبيعاتها :التقليد -ب
مثل معظم العلامات التجارية للملابس، واجهت زارا تحديات بسبب إغلاق متاجرها الذي أدى لانخفاض :02-فيدجائحة كو  -ت

 إيراداتها.
 (hedrawmind)زارالشركة   swotتحليل  يمثل ( :01الشكل رقم )

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 ومات السابقةعلى المعلبالاعتماد  الطالبتينمن إعداد  :المصدر
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 منافسين شركة زارا :رابعالفرع ال
 (Hendelmann ،productmint):و نذكر هؤلاء المنافسين فيما يلي

 اتش اند امأولا: 
هي شركة سويدية لبيع الملابس حيث أن أسعارها اقل من أسعار زارا تدعم حملات الاستدامة أيضا تقوم بتوفير 

 أكبر هذا الذي لا توفره زارا .مقاسات 
 شين ثانيا:

 هي شركة صينية تعتمد على التجارة عبر الانترنت حيث تنتج ملابس بأسعار اقل من زارا .
 )فيليبس فان هويسن( PVH :ثالثا
 Olgaو Warner'sو Tommy Hilfigerو Calvin Kleinشركة أمريكية تقف وراء  هي

 ا الملابس تميزت بتقديم جودة عالية ..حيث تعتبر من بين اكبر شركTrue&Coو

 يونيكلو :رابعا
. تشتهر الشركة بمنتجاتها عالية الجودة Fast Retailing Co. Ltdهي شركة يابانية تعتبر المتجر الرئيسي لشركة 

 والعلامات التجارية الأخرى. Zaraوبأسعار أقل عمومًا من 
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 ملخص الفصل الثاني :

ول بعمق العلاقة الوطيدة بين التسويق الرقمي والتجارة العالمية، مبرزاً كيف تحول التسويق الرقمي إلى الفصل الثاني يتنا       
أداة مركزية للشركات الطامحة للتوسع عالميًا، مما يسهل الوصول إلى الأسواق الخارجية بكفاءة معززة. يعتمد هذا الفصل على 

تكشف هذه ا ، بالإضافة إلى زار أبل، وجوجل، و أمازونة بارزة مثل: دراسة وتحليل حالات واقعية ناجحة لشركات عالمي
رقمية ذكية ومتكاملة، بما في ذلك التسويق عبر محركات البحث، وتحسين تجربة المستخدم،  استراتيجيةالتحليلات أن تطبيق 

ي الأسواق العالمية، فضلاً عن والاستفادة القصوى من البيانات الكبيرة، قد أسهم بشكل كبير في تعزيز وجود هذه الشركات ف
بالإضافة إلى ذلك، يؤكد هذا الفصل أن تبني ،  زيادة قدرتها التنافسية وتوثيق الروابط مع العملاء في جميع أنحاء العالم

الشركات للتسويق الرقمي لم يعد مجرد خيار، بل أصبح ضرورة استراتيجية حتمية لتحقيق النمو الدولي. ذلك من خلال تقليل 
 .قبات الجغرافية، وتقديم عروض مخصصة مصممة لتلبية متطلبات كل سوق مستهدف على حدةالع
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التقنيات  أحدثتهاعلى التجارة الدولية نتيجة للتحولات الجذرية التي  تأثراستراتيجية التسويق الرقمي  أنيمكن القول 
من الضروري عليها الالتزام  فأصبحالدولية وباتت مؤشرا هاما على تنافسيتها ،  الرقمية حيث فرضت واقعا جديدا على الشركات

للتكيف مع  أدائهاسعيا لرفع مستوى  أفضلبتغيير الاستراتيجية التسويقية من التقليدية الى الرقمية او دمجهما معا لتحقيق نتائج  
السلبية للتسويق ، كما  الآثارالدولية وتعظيم العوائد وتجنب  مواجهة ضغوط المنافسة لأجلالدولية  الأسواقالتغيرات الرقمية في 

 تدعم مكانتها التنافسية على المستوى المحلي والدولي . استراتيجيةطرق و  إلىإتباع دوليةتلجا بعض الشركات ال

 ختبار صحة الفرضياتا :  

 صحة الفرضية الرئيسية :

 الفرضية :
، وتوسيع الأسواق الدوليةلتجارة الدولية عبر تمكين الشركات من الوصول بسهولة إلى تعزز استراتيجية التسويق الرقمي نمو ا   

نطاق التفاعل مع المستهلكين العالميين، ورفع كفاءة العمليات التسويقية، الأمر الذي يساهم في زيادة حجم المبيعات 
 .الأسواق الدوليةوالإيرادات من 

 :التحليل
"، يظهر بوضوح الدور المحوري للتسويق الرقمي في وصول هذه أبل" و"أمازونمثل " من خلال متابعة أداء شركات     

" على الحملات الرقمية والإعلانات المستهدفة أمازونالشركات إلى أسواق متعددة حول العالم. على سبيل المثال، تعتمد "
لية بشكل كبير. لذا، يمكن القول بأن الفرضية لتوسيع قاعدة عملائها في مختلف البلدان، مما ساعدها في تعزيز مبيعاتها الدو 

 .الرئيسية صحيحة إلى حد كبير، وذلك بالاستناد إلى التحليل الواقعي لتجارب هذه الشركات

 صحة الفرضيات الفرعية :

 :0الفرضية الفرعية 
ت فيسبوك(، وزيادة الطلب توجد علاقة إيجابية بين استخدام الإعلانات الرقمية الموجهة، مثل )إعلانات جوجل وإعلانا     

 .على المنتجات أو الخدمات في الأسواق الدولية
 :التحليل
تعمد شركات مثل "زارا" على الإعلانات الرقمية للوصول إلى أسواق جديدة، حيث يتم تصميم الإعلانات بما يتناسب مع        

الدوليين التعرف على المنتجات واتخاذ قرار الشراء.  اللغة والثقافة المحلية لكل دولة. تسهل هذه الإعلانات على المستهلكين
.بناءً على ذلك، يبدو منطقيًا القول بوجود علاقة إيجابية بين استخدام هذه الإعلانات وزيادة الطلب
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 :0الفرضية الفرعية 

ئج البحث لمواقع الشركات متعددة اللغات إلى زيادة معدل ظهورها في نتا (SEO) يؤدي تحسين محركات البحث     
 .الدولية، مما يؤدي إلى ارتفاع معدلات التصفح والشراء من خارج الدولة الأم

 
 :التحليل

"، نلاحظ أنها متوفرة بلغات مختلفة ومجهزة لمحركات البحث، مما يسهل على أبل" و"أمازونبالنظر إلى مواقع مثل "    
د من ظهور المواقع في نتائج البحث وبالتالي يعزز عدد المستخدمين في مختلف البلدان الوصول إليها. هذا التحسين يزي

 .الزيارات والمبيعات. لذا، تبدو هذه الفرضية منطقية ومدعومة بالتجربة الواقعية
 :3الفرضية الفرعية 

بالعلامة يساهم استخدام التسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعي في بناء علاقات قوية مع العملاء الدوليين، وبالتالي دعم الثقة 
 .التجارية وزيادة فرص التوسع الخارجي

 :التحليل
" وسائل التواصل الاجتماعي مثل "تويتر" و"إنستغرام" و"يوتيوب" بشكل مستمر للتفاعل مع أبلتستخدم شركتا "جوجل" و"

عر العميل بأن الشركة المستخدمين من جميع أنحاء العالم. يعزز هذا التفاعل ثقة العملاء بالعلامة التجارية، خاصةً عندما يش
 .تتابع استفساراته وتقدم له محتوى مفيدًا. بناءً على ذلك، هذه الفرضية مدعومة بتجارب حقيقية وواضحة

 :4الفرضية الفرعية 
تساهم أدوات التحليل الرقمي في تحسين اتخاذ القرارات التسويقية الدولية من خلال توفير بيانات دقيقة حول سلوك 

 .لأسواق الدوليةاالمستهلكين في 
 :التحليل
" و"جوجل" بشكل كبير على أدوات التحليل، مثل "تحليلات جوجل"، لمعرفة المنتجات الأكثر مبيعًا في كل أمازونتعتمد "

بلد، وأي الحملات تحقق أفضل النتائج. تساعد هذه المعلومات الشركات في تعديل خططها التسويقية بشكل أكثر دقة، مما 
 .ات التحليل في تحسين القرارات الدوليةيثبت فعالية أدو 
 :2الفرضية الفرعية 

التسويق الرقمي فرصًا أكبر للشركات الصغيرة والمتوسطة للوصول إلى أسواق دولية جديدة بتكلفة أقل مقارنة  استراتيجيةتتيح 
 .بأساليب التسويق التقليدية

 :التحليل
الأسواق مشاريع الصغيرة تعتمد حصرياً على التسويق الرقمي للدخول إلى بالإضافة إلى الشركات الكبرى، نجد أن العديد من ال
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، مثل بيع المنتجات عبر الإنترنت من خلال مواقع التجارة الإلكترونية أو الحملات المدفوعة على وسائل التواصل الدولية
فرصة حقيقية لهذه الشركات للتوسع الاجتماعي. وبما أن هذه الطرق أقل تكلفة من الإعلانات التقليدية، فهي تمثل بالفعل 

 .عالميًا

  النتائج: 

 التسويق الرقمي يسهم بشكل كبير في دفع عجلة نمو التجارة الدولية،  ةأن اعتماد استراتيجي دراسةأوضحت نتائج ال
  ، وتحسينلدوليين ا عملاء، ورفع مستوى التفاعل مع اللدولية إلى الأسواق ا الشركاتوذلك من خلال تعزيز وصول 

 .دوليةكفاءة صرف الميزانيات التسويقية، الأمر الذي أثر إيجاباً على حجم المبيعات والإيرادات ال
 بين استخدام الإعلانات الرقمية الموجهة )مثل إعلانات جوجل  ائج وجود صلة إيجابية ذات أهمية بينت النت

 وفيسبوك( وزيادة الطلب على المنتجات أو الخدمات في الأسواق الدولية.
 أن تحسين محركات البحث لدراسةأظهرت ا (SEO) ل الظهور في نتائج للمواقع متعددة اللغات أدى إلى رفع معد

بعد تطبيق تحسينات مخصصة للغة  الدوليين، كما ارتفعت معدلات التصفح والشراء من قبل العملاء البحث الدولية
 .وعادات المستخدم المحلية

 الدوليينالتواصل الاجتماعي يساهم في بناء علاقات وطيدة مع العملاء  كشفت الدراسة أن التسويق عبر وسائل ،
وثقتهم بالعلامة التجارية بعد تنفيذ حملات تفاعلية على منصات  عملاءفي ولاء ال تحسنا ملموسا أن هناكحيث ذكر 

 .مثل إنستغرام ولينكد إن، مما أسهم في توسيع حصة السوق خارج البلاد الأم
 وات التحليل الرقمي فعاليته في دعم اتخاذ القرارات التسويقية الدولية، حيث أشار إلى أن استخدام أثبت استخدام أد

في تحديد الأسواق الأكثر تجاوباً وتكييف الحملات المشاركين  جل أناليتكس وميتا إنسايتس ساعدأدوات مثل جو 
 .التسويقية بناءً على سلوك المستهلكين العالميين

  للشركات الصغيرة والمتوسطة، حيث أفاد أن  التسويق الرقمي تمثل خيارا اقتصاديا فعالا استراتيجيةأظهرت النتائج أن
 .من دخول أسواق دولية جديدة بميزانيات محدودة الشركات استخدام القنوات الرقمية مكن

  :المقترحات 

، أمازونك الكيانات الضخمة كا لنجاح الشركات على الصعيد الدولي، يشمل ذلأساسي نصراأضحى التسويق الرقمي ع -0
 .الأسواق الدوليةوصولاً إلى الشركات الأصغر حجمًا الساعية للتوسع في 

أثبتت الحملات الإعلانية الرقمية المُوجهة فاعليتها في استهداف شرائح مُحددة من الجمهور العالمي، مما أسهم في  -0
 .تعزيز المبيعات وتحقيق نتائج سريعة وملحوظة

للمواقع الإلكترونية متعددة اللغات، له أثر جلي في اجتذاب الزبائن من  (SEO) ات البحثإن تحسين محرك -3
.مختلف البلدان، مما يرفع من ظهور العلامة التجارية في نتائج البحث
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تقوم منصات التواصل الاجتماعي بدور محوري في بناء علاقات متينة وطويلة الأمد مع العملاء الدوليين، معززة بذلك  -4
 .ثقة والانتماء للعلامة التجاريةال

توفر أدوات التحليل الرقمي معلومات مُفصلة حول سلوك المستهلكين الدوليين، مما يُساعد الشركات على اتخاذ  -2
 .قرارات تسويقية مُنظمة ومُبنية على أسس علمية

، بتكلفة الأسواق الدولية التسويق الرقمي للشركات الصغيرة والمتوسطة فرصة حقيقية للوصول إلى استراتيجيةتيح ت -6
 .كلفة مُقارنة بالتسويق التقليدي الماقتصادي

 : التوصيات 

  ينبغي تشجيع الشركات العربية على زيادة استثماراتها في التسويق الرقمي الدولي، وخصوصًا في مجالات الإعلانات
 .SEO) ) المُوجهة وتحسين محركات البحث

  ليل الرقمي وإدارة وسائل التواصل الاجتماعي داخل الشركات، بهدف يفُضل تأسيس فرق عمل مُتخصصة في التح
 .ةلدوليمُراقبة وفهم سلوك العملاء في الأسواق ا

   التركيز على ترجمة المواقع الإلكترونية إلى لغات مُتعددة بأسلوب احترافي، مع مُراعاة الثقافة المحلية لجذب عملاء
 .من مُختلف الجنسيات

 لصغيرة والمتوسطة اعتماد التسويق الرقمي كبديل فعّال ومنخفض التكلفة للتسويق التقليدي، بما يتعين على الشركات ا
 .يتماشى مع الموارد المتاحة

 وجوجل وزارا، في تطوير خطط تسويق رقمي مُناسبة  أبلو  أمازونالاستفادة من تجارب الشركات العالمية الرائدة ك
 .للأسواق المستهدفة

 تدريبية تسويقية لأصحاب المشاريع والطلاب، بهدف تعزيز المعرفة والمهارات في مجال  إقامة ورش عمل ودورات
 .دوليالتسويق الرقمي ال استراتيجية
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 الصفحة المحتوى  

 // الشكر و التقدير

 // الإهداء 
 // ملخص

 // فهرس الجداول 

 // فهرس الأشكال
 د –أ  عامة مقدمة

  90 – 0 الإطار المفاهيمي للتسويق الرقمي :(10الفصل )

 0 الفصل الأول تمهيد
 0 الرقمي التسويق ماهية(:10) المبحث
 0 الرقمي للتسويق يخالتاري التطور(: 10)المطلب
 9 مفهوم التسويق الرقمي :(: 10) المطلب
 0 خصائص وأهداف التسويق الرقمي(:  19) المطلب
 0 همية التسويق الرقميأ(:  10) المطلب

 2 أساسيات التسويق الرقمي :(10المبحث )

 3 متطلبات التسويق الرقمي :(10المطلب)
 3 عوامل نجاح التسويق الرقمي :( 10المطلب )

 3 :  عناصر المزيج التسويقي الرقمي(03)المطلب

 09 (:  آثار التسويق الرقمي10المطلب )
 00  استراتيجية التسويق الرقمي(:19المبحث )

 00 هوم استراتيجية التسويق الرقميمف(:10المطلب)
 00 أنواع استراتيجية التسويق الرقمي:( 10المطلب )

 03 العوامل المؤثرة على استراتيجية التسويق الرقمي: (03)المطلب

 91 أهداف استراتيجية التسويق الرقمي (:10المطلب )
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 90 خلاصة الفصل الأول
 00 – 90 التسويق الرقمي بالتجارة الدولية استراتيجيةعلاقة  :الفصل الثاني

 99 الفصل الثاني تمهيد
 90 (: ماهية التجارة الدولية 10المبحث )

 90 الجذور التاريخية للتجارة الدولية :(10المطلب )
 90 مفهوم التجارة الدولية :(10المطلب )
 90 العوامل المؤثرة على التجارة الدولية :(19المطلب )
 92 أهمية التجارة الدولية :(10المطلب )
 93 (: اثر استراتيجية التسويق الرقمي على التجارة الدولية  10المبحث )
 93  (: الآثار الإيجابية10المطلب )
 93 (: الآثار السلبية10المطلب )
 01 بعض الشركات الدولية  تجارب(: دراسة 19المبحث )
 00  أمازونشركة  تجربةدراسة  :(10المطلب )
 00 أبلشركة  : دراسة تجربة(10المطلب)

 00 جوجل شركة : دراسة تجربة(19المطلب )
 زارا شركة : دراسة تجربة(10المطلب )

 

00 

 00 خلاصة الفصل الثاني

 02 الخاتمة العامة
 20 سالفهر 

 20 قائمة المراجع
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 أولا: المراجع باللغة العربية 

 / الكتب :0

  كلية العلوم الاقتصادية و التجارية و علوم التسيير،جامعة بدون طبعة،تقنيات التجارة الدولية ، ، أحسن، سعيد
 .0202/0202الجزائر، 

 عمان، والتوزيعدار الحامد للنشر ، الأولىالطبعة ،  الرقمي،التسويق ،ينه عثمان يوسف رد ،الصميدعي محمود جاسم،
 .2022، الأردن

 0224،مصر، الجامعية الدار طبعة، توجد ،لاستراتيجيةوالا المفاهيم فريد،التسويق مدمح، الصحن. 
 للنشر  أمجد،دار الأولىالطبعة التسويق الرقمي،  أساسياتالطائي ،عبد النبي حميد  حميد،  الحريري خالد حسن

 .0200، الأردنوالتوزيع، 
 ،0227، الأردنالتسويق الالكتروني، يوسف احمد ابو فارة، الطبعة الرابعة ،دار وائل للنشر والتوزيع . 
 0202، الأردن، دار السواقي العلمية للنشر والتوزيع، الأولىالتسويق الرقمي ،العبابنة حسن علي، الطبعة  استراتيجية. 
 0204مصر،  والتوزيع، النشر دار طبعة، توجد لا ، الحديثة الاستراتيجية الإدارة يوسف، ئشةعا، الشميلي. 
  ،0202الجمل جمال جويدان،التجارة الدولية،بدون طبعة ، مركز الكتاب الأكاديمي، الأردن. 
 0203دات ،مصر ،عوض طالب ،التجارة الدولية، بدون طبعة، دار النشر الشركة العربية المتحدة للتسويق و التوري 
 0204والنشر، بدون بلد، الطبع قلعة التسويق الحديث ،جميل، محمد ، بدون طبعة ، حقوق . 
 ،0202محمود، خالد أحمد علي ،التجارة الدولية،بدون طبعة ،دار الفكر الجامعي ، مصر. 

 مجلات :/ 0

 ي في مجال التسويق،مجلة التنمية قرابصي، سارة ،التسويق الرقمي كيفية تطبيق التحول الرقم،  الهام،  يحياوي
 0202، جامعة الوادي، الجزائر، 20،العدد 24الاقتصادية ،المجلد 

  عليط، نصيرة؛ معزوزي، ادريس ،التسويق الرقمي أهم الأدوات و التقنيات الالكترونية المستخدمة،مجلة المدبر
 .0200،  20،جامعة قسنطينة 22،المجلد 

 مطبوعات بيداغوجية :/ 2

 كلية العلوم الاقتصادية و التجارية و علوم ،بدون طبعة،نفتاح التجاري على الاقتصاد الجزائري ،سموك، نوال أثر الا
 .3،0204/0202التسيير جامعة الجزائر 

  شني عبد القادر ،تسيير عمليات التجارة الدولية، بدون طبعة، كلية العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم التسيير، جامعة
 .0200،/0200د بن باديس مستغانمعبد الحمي
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 الدكتوراه ورسائل الماجستير: أطروحات/ 0

  ، بروك مريم ، التسويق الدولي بين ضرورة التكييف مع أنظمة الإدارة البيئية وتحديات المنافسة الدولية، بدون طبعة
 . 0206الجزائر ،

 لعلوم الاقتصادية و التجارية و علوم التسيير،جامعة سموك، نوال ،أثر الانفتاح التجاري على الاقتصاد الجزائري ،كلية ا
 . 0202/ 0204، 3الجزائر

 رسمية دولية : ائقوث/ 2

  الاسكوا، اللجنة الاقتصادية والاجتماعية لغربي اسيا ،الدليل الخاص بقياس حجم التجارة الرقمية، لبنان الامم المتحدة
،0200 . 

 ثانيا: المراجع الأجنبية
: Books 

 DIGITAL MARKETINGMonteiro, Mohan; M.Ganesh, BabuArchers & 

Elevators Publishing House india 2021 

 Digital Marketing i the Modern Age : Navigating the Digital Rahman, 

RazuCleno 2024 
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 المواقع الالكترونيةثالثا :

 https://worldofbusiness.sa/media-

buying/%D8%AA%D8%B9%D8%B1%D9%8A%D9%81-

%D8%A7%D9%84%D8%AA%D8%B1%D9%88%D9%8A%D8%AC-

%D8%A7%D9%84%D8%A5%D9%84%D9%83%D8%AA%D8%B1%D9%88%D9

%86%D9%8A/?fbclid=IwY2xjawJlE8hleHRuA2FlbQIxMAABHl28JDqAot6BuPILY

glLARwK9ymCo5LXKifcD5SQC3 

 

 https://www.gartner.com/en/information-technology/glossary/website 

 

 https://www.geeksforgeeks.org/different-types-of-websites/ 

 

 https://study.com/learn/lesson/what-is-customer-service.html 

 

 https://khatwatech.com/%d8%a5%d9%8a%d8%ac%d8%a7%d8%a8%d9%8a%d8%a7

%d8%aa-%d9%88%d8%b3%d9%84%d8%a8%d9%8a%d8%a7%d8%aa-

%d8%a7%d9%84%d8%aa%d8%b3%d9%88%d9%8a%d9%82-

%d8%a7%d9%84%d8%a5%d9%84%d9%83%d8%aa%d8%b1%d9%88%d9%86%d9

%8a/ 

 

 https://www.linkedin.com/pulse/role-digital-marketing-boosting-international-trade-

aftrade/ 

 

 https://www.clickemarketing.com/%D8%A7%D9%84%D8%AA%D8%B3%D9%88

%D9%8A%D9%82-%D8%A7%D9%84%D8%AF%D9%88%D9%84%D9%8A-

%D9%88-

%D8%A8%D8%A7%D9%84%D8%AA%D8%B3%D9%88%D9%8A%D9%82-

%D8%A7%D9%84%D8%A5%D9%84%D9%83%D8%AA%D8%B1%D9%88%D9

%86%D9%8A 

 

 https://worldofbusiness.sa/digital-

marketing/%D8%AA%D8%AD%D8%AF%D9%8A%D8%A7%D8%AA-

%D8%A7%D9%84%D8%AA%D8%B3%D9%88%D9%8A%D9%82-

%D8%A7%D9%84%D8%A7%D9%84%D9%83%D8%AA%D8%B1%D9%88%D9

%86%D9%8A/?utm 

 

 https://www.techtarget.com/whatis/definition/Amazon 

 

 https://www.globaldata.com/company-profile/amazoncom-inc/ 
 

 

 

 

 

 

 

https://worldofbusiness.sa/media-buying/%D8%AA%D8%B9%D8%B1%D9%8A%D9%81-%D8%A7%D9%84%D8%AA%D8%B1%D9%88%D9%8A%D8%AC-%D8%A7%D9%84%D8%A5%D9%84%D9%83%D8%AA%D8%B1%D9%88%D9%86%D9%8A/?fbclid=IwY2xjawJlE8hleHRuA2FlbQIxMAABHl28JDqAot6BuPILYglLARwK9ymCo5LXKifcD5SQC3
https://worldofbusiness.sa/media-buying/%D8%AA%D8%B9%D8%B1%D9%8A%D9%81-%D8%A7%D9%84%D8%AA%D8%B1%D9%88%D9%8A%D8%AC-%D8%A7%D9%84%D8%A5%D9%84%D9%83%D8%AA%D8%B1%D9%88%D9%86%D9%8A/?fbclid=IwY2xjawJlE8hleHRuA2FlbQIxMAABHl28JDqAot6BuPILYglLARwK9ymCo5LXKifcD5SQC3
https://worldofbusiness.sa/media-buying/%D8%AA%D8%B9%D8%B1%D9%8A%D9%81-%D8%A7%D9%84%D8%AA%D8%B1%D9%88%D9%8A%D8%AC-%D8%A7%D9%84%D8%A5%D9%84%D9%83%D8%AA%D8%B1%D9%88%D9%86%D9%8A/?fbclid=IwY2xjawJlE8hleHRuA2FlbQIxMAABHl28JDqAot6BuPILYglLARwK9ymCo5LXKifcD5SQC3
https://worldofbusiness.sa/media-buying/%D8%AA%D8%B9%D8%B1%D9%8A%D9%81-%D8%A7%D9%84%D8%AA%D8%B1%D9%88%D9%8A%D8%AC-%D8%A7%D9%84%D8%A5%D9%84%D9%83%D8%AA%D8%B1%D9%88%D9%86%D9%8A/?fbclid=IwY2xjawJlE8hleHRuA2FlbQIxMAABHl28JDqAot6BuPILYglLARwK9ymCo5LXKifcD5SQC3
https://worldofbusiness.sa/media-buying/%D8%AA%D8%B9%D8%B1%D9%8A%D9%81-%D8%A7%D9%84%D8%AA%D8%B1%D9%88%D9%8A%D8%AC-%D8%A7%D9%84%D8%A5%D9%84%D9%83%D8%AA%D8%B1%D9%88%D9%86%D9%8A/?fbclid=IwY2xjawJlE8hleHRuA2FlbQIxMAABHl28JDqAot6BuPILYglLARwK9ymCo5LXKifcD5SQC3
https://worldofbusiness.sa/media-buying/%D8%AA%D8%B9%D8%B1%D9%8A%D9%81-%D8%A7%D9%84%D8%AA%D8%B1%D9%88%D9%8A%D8%AC-%D8%A7%D9%84%D8%A5%D9%84%D9%83%D8%AA%D8%B1%D9%88%D9%86%D9%8A/?fbclid=IwY2xjawJlE8hleHRuA2FlbQIxMAABHl28JDqAot6BuPILYglLARwK9ymCo5LXKifcD5SQC3
https://www.gartner.com/en/information-technology/glossary/website
https://www.geeksforgeeks.org/different-types-of-websites/
https://study.com/learn/lesson/what-is-customer-service.html
https://khatwatech.com/%d8%a5%d9%8a%d8%ac%d8%a7%d8%a8%d9%8a%d8%a7%d8%aa-%d9%88%d8%b3%d9%84%d8%a8%d9%8a%d8%a7%d8%aa-%d8%a7%d9%84%d8%aa%d8%b3%d9%88%d9%8a%d9%82-%d8%a7%d9%84%d8%a5%d9%84%d9%83%d8%aa%d8%b1%d9%88%d9%86%d9%8a/
https://khatwatech.com/%d8%a5%d9%8a%d8%ac%d8%a7%d8%a8%d9%8a%d8%a7%d8%aa-%d9%88%d8%b3%d9%84%d8%a8%d9%8a%d8%a7%d8%aa-%d8%a7%d9%84%d8%aa%d8%b3%d9%88%d9%8a%d9%82-%d8%a7%d9%84%d8%a5%d9%84%d9%83%d8%aa%d8%b1%d9%88%d9%86%d9%8a/
https://khatwatech.com/%d8%a5%d9%8a%d8%ac%d8%a7%d8%a8%d9%8a%d8%a7%d8%aa-%d9%88%d8%b3%d9%84%d8%a8%d9%8a%d8%a7%d8%aa-%d8%a7%d9%84%d8%aa%d8%b3%d9%88%d9%8a%d9%82-%d8%a7%d9%84%d8%a5%d9%84%d9%83%d8%aa%d8%b1%d9%88%d9%86%d9%8a/
https://khatwatech.com/%d8%a5%d9%8a%d8%ac%d8%a7%d8%a8%d9%8a%d8%a7%d8%aa-%d9%88%d8%b3%d9%84%d8%a8%d9%8a%d8%a7%d8%aa-%d8%a7%d9%84%d8%aa%d8%b3%d9%88%d9%8a%d9%82-%d8%a7%d9%84%d8%a5%d9%84%d9%83%d8%aa%d8%b1%d9%88%d9%86%d9%8a/
https://khatwatech.com/%d8%a5%d9%8a%d8%ac%d8%a7%d8%a8%d9%8a%d8%a7%d8%aa-%d9%88%d8%b3%d9%84%d8%a8%d9%8a%d8%a7%d8%aa-%d8%a7%d9%84%d8%aa%d8%b3%d9%88%d9%8a%d9%82-%d8%a7%d9%84%d8%a5%d9%84%d9%83%d8%aa%d8%b1%d9%88%d9%86%d9%8a/
https://www.linkedin.com/pulse/role-digital-marketing-boosting-international-trade-aftrade/
https://www.linkedin.com/pulse/role-digital-marketing-boosting-international-trade-aftrade/
https://www.clickemarketing.com/%D8%A7%D9%84%D8%AA%D8%B3%D9%88%D9%8A%D9%82-%D8%A7%D9%84%D8%AF%D9%88%D9%84%D9%8A-%D9%88-%D8%A8%D8%A7%D9%84%D8%AA%D8%B3%D9%88%D9%8A%D9%82-%D8%A7%D9%84%D8%A5%D9%84%D9%83%D8%AA%D8%B1%D9%88%D9%86%D9%8A
https://www.clickemarketing.com/%D8%A7%D9%84%D8%AA%D8%B3%D9%88%D9%8A%D9%82-%D8%A7%D9%84%D8%AF%D9%88%D9%84%D9%8A-%D9%88-%D8%A8%D8%A7%D9%84%D8%AA%D8%B3%D9%88%D9%8A%D9%82-%D8%A7%D9%84%D8%A5%D9%84%D9%83%D8%AA%D8%B1%D9%88%D9%86%D9%8A
https://www.clickemarketing.com/%D8%A7%D9%84%D8%AA%D8%B3%D9%88%D9%8A%D9%82-%D8%A7%D9%84%D8%AF%D9%88%D9%84%D9%8A-%D9%88-%D8%A8%D8%A7%D9%84%D8%AA%D8%B3%D9%88%D9%8A%D9%82-%D8%A7%D9%84%D8%A5%D9%84%D9%83%D8%AA%D8%B1%D9%88%D9%86%D9%8A
https://www.clickemarketing.com/%D8%A7%D9%84%D8%AA%D8%B3%D9%88%D9%8A%D9%82-%D8%A7%D9%84%D8%AF%D9%88%D9%84%D9%8A-%D9%88-%D8%A8%D8%A7%D9%84%D8%AA%D8%B3%D9%88%D9%8A%D9%82-%D8%A7%D9%84%D8%A5%D9%84%D9%83%D8%AA%D8%B1%D9%88%D9%86%D9%8A
https://www.clickemarketing.com/%D8%A7%D9%84%D8%AA%D8%B3%D9%88%D9%8A%D9%82-%D8%A7%D9%84%D8%AF%D9%88%D9%84%D9%8A-%D9%88-%D8%A8%D8%A7%D9%84%D8%AA%D8%B3%D9%88%D9%8A%D9%82-%D8%A7%D9%84%D8%A5%D9%84%D9%83%D8%AA%D8%B1%D9%88%D9%86%D9%8A
https://www.clickemarketing.com/%D8%A7%D9%84%D8%AA%D8%B3%D9%88%D9%8A%D9%82-%D8%A7%D9%84%D8%AF%D9%88%D9%84%D9%8A-%D9%88-%D8%A8%D8%A7%D9%84%D8%AA%D8%B3%D9%88%D9%8A%D9%82-%D8%A7%D9%84%D8%A5%D9%84%D9%83%D8%AA%D8%B1%D9%88%D9%86%D9%8A
https://worldofbusiness.sa/digital-marketing/%D8%AA%D8%AD%D8%AF%D9%8A%D8%A7%D8%AA-%D8%A7%D9%84%D8%AA%D8%B3%D9%88%D9%8A%D9%82-%D8%A7%D9%84%D8%A7%D9%84%D9%83%D8%AA%D8%B1%D9%88%D9%86%D9%8A/?utm
https://worldofbusiness.sa/digital-marketing/%D8%AA%D8%AD%D8%AF%D9%8A%D8%A7%D8%AA-%D8%A7%D9%84%D8%AA%D8%B3%D9%88%D9%8A%D9%82-%D8%A7%D9%84%D8%A7%D9%84%D9%83%D8%AA%D8%B1%D9%88%D9%86%D9%8A/?utm
https://worldofbusiness.sa/digital-marketing/%D8%AA%D8%AD%D8%AF%D9%8A%D8%A7%D8%AA-%D8%A7%D9%84%D8%AA%D8%B3%D9%88%D9%8A%D9%82-%D8%A7%D9%84%D8%A7%D9%84%D9%83%D8%AA%D8%B1%D9%88%D9%86%D9%8A/?utm
https://worldofbusiness.sa/digital-marketing/%D8%AA%D8%AD%D8%AF%D9%8A%D8%A7%D8%AA-%D8%A7%D9%84%D8%AA%D8%B3%D9%88%D9%8A%D9%82-%D8%A7%D9%84%D8%A7%D9%84%D9%83%D8%AA%D8%B1%D9%88%D9%86%D9%8A/?utm
https://worldofbusiness.sa/digital-marketing/%D8%AA%D8%AD%D8%AF%D9%8A%D8%A7%D8%AA-%D8%A7%D9%84%D8%AA%D8%B3%D9%88%D9%8A%D9%82-%D8%A7%D9%84%D8%A7%D9%84%D9%83%D8%AA%D8%B1%D9%88%D9%86%D9%8A/?utm
https://www.techtarget.com/whatis/definition/Amazon
https://www.globaldata.com/company-profile/amazoncom-inc/
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 https://altawraltaali.com/%D9%85%D8%B5%D9%81%D9%88%D9%81%D8%A9-

%D8%AA%D8%AD%D9%84%D9%8A%D9%84-amazon-swot-

%D8%A7%D9%84%D9%81%D8%B1%D8%B5-

%D9%88%D9%86%D9%82%D8%A7%D8%B7-

%D8%A7%D9%84%D8%B6%D8%B9%D9%81/ 

 

 https://www.doctormega.com/best-amazon-competitors/#google_vignette 

 

 https://www.britannica.com/money/Apple-Inc 

 

 https://fourweekmba.com/ar/apple-organizational-structure/ 

 

 https://www.britannica.com/money/Apple-Inc 

 

 https://www.mindonmap.com/ar/blog/apple-swot-analysis/ 

 

 https://www.tpointtech.com/google-company 

 

 https://www.mindonmap.com/ar/blog/google-swot-analysis/ 

 

 https://www.dalil.de/%D8%AA%D8%B9%D8%B1%D9%81-

%D8%B9%D9%84%D9%89-%D8%A3%D9%87%D9%85-

%D9%85%D9%86%D8%A7%D9%81%D8%B3%D9%8A-

%D8%AC%D9%88%D8%AC%D9%84/#:~:text=%D9%8A%D9%88%D8%AC%D8

%AF%20%D8%A3%D9%8A%D8%B6%D9%8B%D8%A7%20%D8%A7%D9%84

%D8%B9%D8%AF%D9%8A%D8%AF%20% 

 

 https://productmint.com/zara-competitors/ 

 

 https://www.edrawmind.com/article/zara-swot-analysis.html

https://altawraltaali.com/%D9%85%D8%B5%D9%81%D9%88%D9%81%D8%A9-%D8%AA%D8%AD%D9%84%D9%8A%D9%84-amazon-swot-%D8%A7%D9%84%D9%81%D8%B1%D8%B5-%D9%88%D9%86%D9%82%D8%A7%D8%B7-%D8%A7%D9%84%D8%B6%D8%B9%D9%81/
https://altawraltaali.com/%D9%85%D8%B5%D9%81%D9%88%D9%81%D8%A9-%D8%AA%D8%AD%D9%84%D9%8A%D9%84-amazon-swot-%D8%A7%D9%84%D9%81%D8%B1%D8%B5-%D9%88%D9%86%D9%82%D8%A7%D8%B7-%D8%A7%D9%84%D8%B6%D8%B9%D9%81/
https://altawraltaali.com/%D9%85%D8%B5%D9%81%D9%88%D9%81%D8%A9-%D8%AA%D8%AD%D9%84%D9%8A%D9%84-amazon-swot-%D8%A7%D9%84%D9%81%D8%B1%D8%B5-%D9%88%D9%86%D9%82%D8%A7%D8%B7-%D8%A7%D9%84%D8%B6%D8%B9%D9%81/
https://altawraltaali.com/%D9%85%D8%B5%D9%81%D9%88%D9%81%D8%A9-%D8%AA%D8%AD%D9%84%D9%8A%D9%84-amazon-swot-%D8%A7%D9%84%D9%81%D8%B1%D8%B5-%D9%88%D9%86%D9%82%D8%A7%D8%B7-%D8%A7%D9%84%D8%B6%D8%B9%D9%81/
https://altawraltaali.com/%D9%85%D8%B5%D9%81%D9%88%D9%81%D8%A9-%D8%AA%D8%AD%D9%84%D9%8A%D9%84-amazon-swot-%D8%A7%D9%84%D9%81%D8%B1%D8%B5-%D9%88%D9%86%D9%82%D8%A7%D8%B7-%D8%A7%D9%84%D8%B6%D8%B9%D9%81/
https://www.doctormega.com/best-amazon-competitors/#google_vignette
https://www.britannica.com/money/Apple-Inc
https://fourweekmba.com/ar/apple-organizational-structure/
https://www.britannica.com/money/Apple-Inc
https://www.mindonmap.com/ar/blog/apple-swot-analysis/
https://www.tpointtech.com/google-company
https://www.mindonmap.com/ar/blog/google-swot-analysis/
https://www.dalil.de/%D8%AA%D8%B9%D8%B1%D9%81-%D8%B9%D9%84%D9%89-%D8%A3%D9%87%D9%85-%D9%85%D9%86%D8%A7%D9%81%D8%B3%D9%8A-%D8%AC%D9%88%D8%AC%D9%84/#:~:text=%D9%8A%D9%88%D8%AC%D8%AF%20%D8%A3%D9%8A%D8%B6%D9%8B%D8%A7%20%D8%A7%D9%84%D8%B9%D8%AF%D9%8A%D8%AF%20%
https://www.dalil.de/%D8%AA%D8%B9%D8%B1%D9%81-%D8%B9%D9%84%D9%89-%D8%A3%D9%87%D9%85-%D9%85%D9%86%D8%A7%D9%81%D8%B3%D9%8A-%D8%AC%D9%88%D8%AC%D9%84/#:~:text=%D9%8A%D9%88%D8%AC%D8%AF%20%D8%A3%D9%8A%D8%B6%D9%8B%D8%A7%20%D8%A7%D9%84%D8%B9%D8%AF%D9%8A%D8%AF%20%
https://www.dalil.de/%D8%AA%D8%B9%D8%B1%D9%81-%D8%B9%D9%84%D9%89-%D8%A3%D9%87%D9%85-%D9%85%D9%86%D8%A7%D9%81%D8%B3%D9%8A-%D8%AC%D9%88%D8%AC%D9%84/#:~:text=%D9%8A%D9%88%D8%AC%D8%AF%20%D8%A3%D9%8A%D8%B6%D9%8B%D8%A7%20%D8%A7%D9%84%D8%B9%D8%AF%D9%8A%D8%AF%20%
https://www.dalil.de/%D8%AA%D8%B9%D8%B1%D9%81-%D8%B9%D9%84%D9%89-%D8%A3%D9%87%D9%85-%D9%85%D9%86%D8%A7%D9%81%D8%B3%D9%8A-%D8%AC%D9%88%D8%AC%D9%84/#:~:text=%D9%8A%D9%88%D8%AC%D8%AF%20%D8%A3%D9%8A%D8%B6%D9%8B%D8%A7%20%D8%A7%D9%84%D8%B9%D8%AF%D9%8A%D8%AF%20%
https://www.dalil.de/%D8%AA%D8%B9%D8%B1%D9%81-%D8%B9%D9%84%D9%89-%D8%A3%D9%87%D9%85-%D9%85%D9%86%D8%A7%D9%81%D8%B3%D9%8A-%D8%AC%D9%88%D8%AC%D9%84/#:~:text=%D9%8A%D9%88%D8%AC%D8%AF%20%D8%A3%D9%8A%D8%B6%D9%8B%D8%A7%20%D8%A7%D9%84%D8%B9%D8%AF%D9%8A%D8%AF%20%
https://www.dalil.de/%D8%AA%D8%B9%D8%B1%D9%81-%D8%B9%D9%84%D9%89-%D8%A3%D9%87%D9%85-%D9%85%D9%86%D8%A7%D9%81%D8%B3%D9%8A-%D8%AC%D9%88%D8%AC%D9%84/#:~:text=%D9%8A%D9%88%D8%AC%D8%AF%20%D8%A3%D9%8A%D8%B6%D9%8B%D8%A7%20%D8%A7%D9%84%D8%B9%D8%AF%D9%8A%D8%AF%20%
https://productmint.com/zara-competitors/
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