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رسال خ القبول   12/05/2021: تار خ شر  14/06/2021: تار ال خ   31/07/2021: تار

  

ص ق :م سو ضرورة2.0ال ب الو خلال من ق سو بال عليھ يصط ما أو ي و لك ق سو ال أو

ة محور تفاعلية م،اتصالية ل ع تنافسية ة م صار الذي التغي ظل ا ع غ ؤسسةلا

ا داف أ تحقيق جانب إ السوق ة ستمرار و البقاء لضمان ا تفادي،مواكب أو ح الر امش ك

سا ية. رةا بي ات ّ متغ من بھ يحيط بما تأثر و يؤثر ي دينامي شاط و بالدرجة ق سو ال ،عت

ا ام ا بمدى أساسا مرتبط شأة م أي ونجاح وخارجية داخلية عوامل امن ج مز وتكيّف

ا ئ ب المختلفة التطورات ذه مع ناسب ي بما قي سو ديدات-الفرص(ال الصعيد)ال ع ،سواء

والقانونية الطبيعية ات المتغ وكدا والسيا جتما و شكو التنافسيةو قتصادي دون

لأ  قي سو ال شاط ال من يتجزأ لا جزءا ل
ّ
ش انفكت ما ال منظمةالتكنولوجية ا،ي ع طا ان ما م

خدماتية أو حية،إنتاجية الر غ أو المادي ح الر إ من. دف جديد لنوع اجة ا جاءت نا من

سارعة م ة بوت س صارت ال التغي لظروف واستجابة كضرورة ق سو ع،ال التواجد تفرض

حتمي تكملة أو قيقي ا أو الفع للتواجد امتداد ب تطوّرالو مثل الظروف من جملة ا أوجد ة

يح ي ق سو ال من جديد وجھ فرضت ا بدور ال زمات أو العالم دول لأغلب ة التجار ئة الب

سواء حدّ ع والمنتج لك البيع،للمس ان م إ التنقل حاجة دون والشراء البيع الوضع،فرص

زائ ا والمجتمع عام بوجھ العالم عاشھ الذي ناء،ريالص است عدون الم ر ا ة ف أثناء

ورونا جائحة ب س ائية الو الظروف تجاه،إثر إ لك والمس المنتج من ل ت أج نحو ال

ع والذي التقليدي ق سو ال دعم أو ض عو شأنھ من بديلا قا يلا تسو سبل س منمن روج ا

معينةزمة حاجات   ...  وسدّ
ل المفتاحيةال ق :مات سو ي؛ال و لك ق سو ب؛ال قي ،زمة ،2الو سو ال ج   المز

Abstract: Marketing 2.0, electronic marketing or what is called web marketing is a central 

interactive communication necessity, indispensable in the light of the change that has 

become a competitive advantage for each enterprise to keep pace with it to ensure market 
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survival and continuity along with achieving its objectives, including profit margin or loss 

avoidance 

Marketing is primarily a dynamic activity that affects and is influenced by the internal and 

external environmental variables surrounding it. The success of an enterprise is mainly 

related to its compatibility and adaptation of its marketing mix to these different 

developments in its environment. (OPPORTUNITIES - THREATS), whether economic, social, 

political, natural, legal, competitive and undoubtedly technological variables that continue to 

form an integral part of the marketing activity of any organization, whatever its productive or 

service nature, for material or non-profit profit, hence the need for a new kind of marketing 

as a necessity and as a response to the changing conditions that are moving at an accelerated 

pace, imposing a web presence as an extension of existence of the actual or real presence or 

an inevitable complement created by a variety of circumstances, such as the development of 

the commercial environment of most countries of the world or crises, which in turn have 

imposed a new face of marketing that allows consumers and producers to sell and buy 

without the trouble of moving in the place of sale, as the world in general and Algerian 

society in particular have lived during the quarantine period due to the Corona pandemic.  

Key words: Marketing ; E-Marketing;web2.0; crisis ; Marketing Mix   

     :مقدمة

المنتجة المؤسسات سواء مية من ة كب درجة وع حيوي شاط ق سو ال

دماتية ا أو حية،للسلع الر غ المنظمات ح أو المادي ح للر ادفة ال من،تلك س ول

قيقي ا التحدي و اضر ا الوقت ق سو ال بأن قلنا إذا دعاء و المبالغة قبيل

و  المنظمات النجاح ار وازد ا بداية،قا ا شط أ افة يتدخل لأنھ شأة، الم روح و ف

فرصھ ومعرفة السوق شاف اك خطوة ون،ديداتھو من الز عن البحث كذلك

لك المس مع تصال علاقات توطيد غاية إ متدّ و ورغباتھ احتياجاتھ شاف واك

بھ، حتفاظ ذلكو غ أو ان بحاجةفالمنظمات،تجاري ا وغايا ا داف أ باختلاف

قية سو ال شطة للأ اشماسة وصور ا ال و،أش بالدرجة قائم خ ذا لأن

حاجات م يف ق سو ا،فال تلبي ع ر الس تمّ ومن ن لك المس حاجات م ف ع

لك منتجاتو المس إ ا ذ،حوّل لتوصيل ة س سبلا إيجاد إ س اجاتكما ا ه
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البيع حد عند يقف ولا دف المس ور م ا الـتأث ،إ حدّ إ يصل عوبل ستحواذ

تمام و   .الرغبة

ة كث لذلك القابلة المواد أما شامل وم مف ق سو ال أنّ ة: كما التجار المنتجات ا ،م

دمات الفعاليات،ا ات اصو ا ق سو ق ،كذلك
ّ
يتعل قعندما سو بال مر

علامية ن والمضام امج ال كذلك ق،السيا سو ال إطار ة معو ا شاطات وال

شطة،جتما عديد تضم ة كب حلقة ق سو فال السياحية ماكن وكدا

ا والمجالات، مبع ان ما م قية سو ال ود ا وراء من سا دف ال ظلّ و

بأف البقاء و ا، ممكنةواتجا مدّة أطول السوق سمعة صول،ضل ا إ بالإضافة

ح الر امش أما سواء حدّ ع والمنتج لك المس رضا السوقو ع صة ا توسيع

تفادي من بدءا ا ذا بحدّ شأة الم حياة دورة مع جنب إ جنبا تم داف أ ف

القصوى  اح ر إ وصولا سارة   ... ا

س ال رائد المؤسساتيقرّ من أنواع ثلاث تضمّ السوق بأن وتلر فيليب ديث ا ق و

تحدث،" شياء تجعل ال تحدث تلك شياء د شا ال ش،وتلك تند ومؤسسات

يحدث مس،،(Kotler, 2000, p. 5)" لما الرابحة اتيجية س تصبح قد كما

فالأ  ة متغ سواق لأن اليوم اسرة ا اتيجية ثلاثس ل تتغ الغالب سواق

و المؤسساتذاسنوات من نوعان ناك قائلا ق سو ال اء خ أحد أورد :" المقام

تتغ  تختفيو مؤسسات جديد"مؤسسات وم مف التفك إ اجة ا تبلورت نا من ،

ب الو ظل كممارسة ق سو ل2.0لل ك ي سا شاط بال مرتبط شاط والذي،وك

احتياجاتتحك أساسا عملياتو مھ خلال من ا إشباع ع والقدرة ن لك المس رغبات

مادي مقابل لقاء   .تبادلية

ق سو ال وم مف حدود ع الضوء سليط ل البحثية الورقة ذه ومجالات2.0جاءت

؟،استخدامھ والعملية العلمية تطبيقاتھ عض وكذلك   توصيفاتھ

ق .1 سو لل يمية المفا دود ي2.0ا و لك ق سو ال     :أو

ولابد جديد وم بمف نا يأت ا أخ ق سو ال منا ف أننا اعتقدنا ما
ّ
ل وتلر فيليب يقول

ان م قدر إتباعھ من صفحة2007عزام،(لنا ،47(  

العم تطبيقھ ي و لك ق سو ال ا حظي ال ة الكب مية من الرغم ع

المؤسس لنجاح رئ المتقدمةكمؤشر الدول عديد العالمية ات والمار أن،ات ورغم



287300  2.0   

  

290 
 

ومھ مف أن إلا المنظمة داف أ تحقيق ميتھ أ مدى وا أدر ق سو ال اء خ جميع

بتعددو  بدءا العملية ات ا أو فراد من الكث لدى المعالم نة ّ ب غ مازالت عاده أ

مجال باختلاف اختلفت ال والتوصيفات سميات التطبيقو ستغلالال انيات   .إم

المصط الية وم: إش لمف مس من أك نالك بأن معرفتھ ب ي قما سو 2.0ال

يمثل و لك ق سو الرقمي،E.Marketingال ق سو ،Digital marketingال

نت ن ع ق سو أونلاينSocial Marketingال ق سو   ... Online Marketing،ال

ققب سو ال ات
ّ
محط م أ استعراض نحاول ديد، ا ق سو ال ات ّ متغ وض ا ل

يميا مفا إجرائيا متكأ ل
ّ
ش أن ا شأ من ال ذاو التقليدي م لف خية تار أرضية

  .خ

ق .2 سو ال   : التقليديتطوّر

م الما سا القرن نات خمس منذ المتقدمة للدول قتصادي الظرف تطوّر

ل الطلب،عميقش ان عندما الندرة، اقتصاد من التدر بالانتقال ت ّ تم حيت

السوق اقتصاد أو الوفرة اقتصاد إ العرض أين،(Demeure, 2003, p. 46)يفوق

بالطلب مقارنة العرض قة،تضاعف
ّ
متعل تقنية تطورات كذلك التطور عوامل ن ب من

والنقل تطوراو بالمواصلات تصال نياتقنوات بالذ متعلقة ديمغرافية اجتماعية ت

والرغبات اجات ا المؤسساتو وتباين ن ب المنافسة اشتداد وكدا ا ورو عدّد ظ

إيجابا التأث م الم من أض بل البيع أجل من نتاج يكفي عد فلم جديدة ات مار

الشراء قرارات   ع

ق .3 سو ال وم   :مف

من ل المؤسسةبأstanton &ferrellيرى شطة لأ ّ ك نظام و ق سو ال ،ن

ج وترو سع و تخطيط غرض ورغباتو يصمّم حاجات شبع وخدمات سلع ع توز

ن والمرتقب ن الي ا ن لك   (Stanton&Ferrell, 1987, p. 07) المس

صاغ الناقصة لزواياه واستكمالا ف التعر ذا ضوء التاPride &Ferrellوع وم المف

سو والمنظماتال للأفراد المختلفة شطة من ون يت علاقات،ق ل ّ و ل ّ س ال

ديناميكية ئة ب ج،التبادل و وال ا ع وتوز ار ف و دمات وا السلع تقديم خلال من

ا سع و ا موجھ    kotlerحسب .(Ferrell, 1987, p. 06)ل ي سا إ شاط و ق سو ال

وال اجات ا إشباع التبادلنحو ق طر عن   . (Kotler P. , 2006, p. 06)رغبات
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تصال  Lambinأما تنظيم ا دف ام وم مسؤوليات من مجموعة بأنھ فيعرّفھ

المؤسسة ذه قبل من دف المس ور م وا المؤسسة ن ب  .Lambin, 1989, p)والتبادل

معرفةو  (20 دف المؤسسة موارد ميع استغلال بأنھ كذلك وتلبيةضيف

المتحوّل  أو ّ المتغ لك المس   .(M.Vandercammen, 2002, p. 23) احتياجات

ف عر وراء من ج و والتغي Lambinوما التطوّر بخاصية معروف ق سو ال بأن

ات المتغ من جملة و،بتحوّل فات عر و يم مفا من سبق ما خلال من إذن

والرقابة والتنفيذ والبحث امجالتخطيط ال تبادل،ع لتحقيق ا إعداد تمّ ال

والرغبات،لأشياء اجات ا ع بناءا دفة المس سواق ومنفعة قيمة ا خلال،ل من

الفعالة الوسائل تصال استخدام و ع والتوز سع وال للمنتج   .والمناسبة

أي منقطعة ست ول مستمرّة وظيفة أو عملية عن عبارة إذن ق سو نتاجفال قبل تبدأ

الذي قي سو ال ج بالمز عرف ما أو سية رئ محاور ع أساسا مرتكزة عده ستمرّ و

قيةبدوره سو ال ئة الب متطلبات مع للتكييف قابل  .عت

قي- 1.3 سو ال ج المز وم   :  مف

بو  ا ف التحكم يمكن ال قية سو ال ات ّ المتغ مجموعة بأنھ قي سو ال ج المز جھعرف

رغبات لمقابلة ا ف ترغب ال ستجابة لتقديم ا بمزج المنظمة تقوم وال بآخر أو

سية رئ مجموعات ل
ّ
ش عناصر ع أر ج المز ذا جمع مكن و ،Kotler( السوق،

صفحة2000 ب،)15، ة خ ذه من،4P’sعرف ل تضمّ   :و

   produit:المنتج  -  أ

ع الضوء سليط المنتوجسنحاول وم مف و و ألا ج المز عناصر من ّ متغ م من،أ

انيات وإم ا استخدام ومجال ا أنواع باختلاف المنتجات أنواع م أ استعراض خلال

حدا ع نوع ل ب اصة ا ق سو   ال

المنتوج  وم   :مف

ي ما المنتوج   : شمل

ة: السلع - الرؤ أو باللمس ون الز ا يدرك مادية منتجات الشمو أو التذوق أو

والسيارات والعطور س والملا ولات المأ ذلك   إ...ومثال
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ية - ترف ية طبية وقانونية، مالية منافع تقدم مادية غ منتجات دمات ،ا

بنكية خدمات ذلك ومثال المحاماة،عليمية مكتب شفى، المس ن، التأم ات شر

والسياحة والقانونية المالية شارات نماس ون ووالس   التلفز

ار - ا :ف ل المخصصة سواق ا تبادل يمكن معيّنة فلسفات أو يم ،Kotler(مفا

صفحة2000 مادي )05، مقابل المنتجات ذه  ول

و  - ب   priceالسعرو

ان  - ت كمنصات:  placeالم اضية ف سواق أو قيقية ا السوق بھ ونقصد

جتما سوالتواصل ال مثلمواقع ة الصور ق -snapchat –instagramو

pinterest 

ج  - ث و السلع:    promotionال ج ترو إ ف د ال تصالية ود ا جميع و

دمات والعملاءووا المؤسسة ن ب وثيق   رابط

سبعة العناصر ذه عدد ليصبح أخرى عناصر ثلاثة إضافة تمّ جو لقد المز صبح

و  املا مت ق سو العناصرال ذه دمةأو  peopleالناس: تتمثل ا مقدمو

Providers المادية ئة الماديأوPhysical Environmentالب  Physicalالدليل

Evidence عمليات ا دمةوأخ ا ،( Processتقديم صفحة1994عقي ،32(  

لك ق سو ال أو ديد ا ق سو ال أن القول يمكننا ساس ذا امتدادوع و ي و

أجلو  من نت، ن شبكة وخدمات تقنيات جميع باستغلال لكن العناصر ذه ل تواصل

ن المستخدم ع انتظارو التأث ائن ز أو ن فعلي ائن ز إ م ل لتحو الس تمّ   من

ي .4 و لك ق سو لل فية عر ة   مقار

ف - عر التفاعليمكن إدارة بأنھ ي و لك ق سو لكال والمس المؤسسة ن ب

ك المش التبادل تحقيق أجل من المتوقعة ئة الب صفحة2007عزام،( ضمن ،438(، 

التقنيات - ستخدم املة مت قية سو خطة عن عبارة و كذلك ي و لك ق سو ال

أك إ للوصول نت ن ع المتاحة تصال وسائل وجميع ديثة ا ونية لك

دف مس ور التقليديجم ق سو ال من أقل لفة بت الشبكة  .ع

المعروف - المباشر التقليدي ق سو ال اتيجيات اس تطبيق بأنھ آخرون عرِّفھ فيما

الواب، ع المتاحة الوسائل جميع استخدام خلال من ولكن العمل، الموقع(سوق

والمحتوى  زة، ج جميع مع ومتوافق ا اح ل ش المصمم الذيالرس بدا
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وصناعة للبحث، و النتائج وره وظ البحث ات محر ع أرشفتھ م سا

وسناب وتو ستغرام وأ سبوك كف جتما التواصل مواقع ع ذاب ا المحتوى

ونية لك يدية ال شرات وال نت، ن ع المدفوعة علانات و ا… شات، ي،( وغ قر

2019( . 

يمراحل .5 و لك ق سو   : ال

ا أو كما المراحل من عدد    Artherشمل

(Smith & Catalano, 1998, p. 32)letel 

عداد -  Preparation Phaseمرحلة

تصال -  Communication Phaseمرحلة

التبادل -   Transaction Phase مرحلة

البيع - عد ما   Post- sales Phaseمرحلة

ق .6 سو ال ات وم يخصائص و   لك

شغيل و تصميم والعامة اصة ا المؤسسات من العديد لدى ع الشا من أصبح لقد

فح ، جتما التواصل ات شب ع صفحة أو العنكبوتية الشبكة ع موقع

ا ا الوقت الفردية ات وا ة التجار من،المحلات النوع ذا إ أ ت صارت

منتجا ق سو أجل من نالتقنية لك مس وإيجاد و ا ذا، وجاء ا منتجا بيع تمّ من

استجابة ق سو ال من والتغي و النوع التأقلم ال أش من ل الظروفو كش ،مواكبة

ا إل س تنافسية ة م صارت ا ا الوقت التغي سرعة أن الذكر أسلفنا فكما

مقا لقاء خدمات أو سلع منتجات تقدّم ال ات ا ماديأغلب   .بل
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مواقع:الصورة صفحات الواب jumia –hanout dzتمثل   ع

  
ي:الصورة و الك تجاري محل صفحات   تمثل

ي .7 و لك ق سو ال وتوصيفات ات   م

استجابة ق سو ال من النوع ذا والتغي و جاء التأقلم ال أش من ل مواكبةو ش

التغي ،الظروف سرعة أن الذكر أسلفنا افكما ا تنافسية،الوقت ة م صارت

مادي مقابل لقاء خدمات أو سلع منتجات تقدّم ال ات ا أغلب ا إل مكن،س و

من للعديد كنتاج ة خ ونة كثيفة بصفة صار ي و لك ق سو ال أن القول

ادفة،الظروف ال المؤسسات ع ثقيلة تائج ب ألقى الذي الص ر الماديا ح للر

البديلة لول ا إ تجاه م عل حتّم مما شبح،والتجّار من م تنقد أن ا شا من وال

ب الو ع ق سو ال و و ألا فلاس و   نحطاط

ي و لك ق سو ال تخصّ ال ات الم م أ    الرقميةوالتفاعليةمن

  :خصائصھ 1.7

تق - ي و لك ق سو بال القائمون أوقاتستطيع مع ناسب ت أوقات م خدما ديم

م تفاعل رصد خلال من وذلك م، ور جم من نت للإن ن المستخدم وتقديم،شاط

م معظم تناسب ال وقات المحتوى شورا. ذا وم معروضا المحتوى إبقاء وأيضا

ساعد مما المنصات، المبيع ع ادة ز التا و ممكنة، حة شر لأك أوعرضھ ات،

وحالة ان والم بالزمان المرتبط التقليدي ق سو ال بخلاف للمستفيدين دمة ا وصول

  .فراد

المجتمع - فئات جميع مع والتعامل قليمية، دود ا إ المحلية دود ا من التحوّل

اجة ا دون ا عل صول وا اقتناء ع ن قادر أصبحنا أننا اصية ا ذه ع الدليل
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ن عإ البا مع لتقاء أو التجاري المحل إ مرّوتقال ة التجر ده أن التأكيد يمكن

اص كث ذه،ا استعانوا فراد و والمحلات المؤسسات أغلب أنّ بما خصوصا

ديدة ا وسائل،الممارسة افة ستغلّ التقليديووال ق سو ال ات متغ ،عناصر

الشبكة خدمات إ ندة ناكمس أن قدّر بحيث ا ف التعامل وتفعيل العنكبوتية

الشبكة4,5حوا ع نت ن ع ة تجار معاملة ليون لاين(تر سبة) أون ب سنة ل

بلغت سنة %48نمو -https://www.digitalmarketing( 2010عن

arab.com/2019/10( 

ي - و لك ق سو ال خلال من المؤسسات اب أ ورستطيع م ا مع التواصل

اصة ا طط ا عدلون م يجعل مما ا، يفضلو ال ع والبضا ائن الز سلوك ومعرفة

السوق  ع ستحواذ من دا مز م ل سيحقق مما ائن، الز رغبة ع بناءا ا   .بمنتجا

ن - ب بذاتھ قائم مجتمع و ، و بالدرجة تفاعلية عملية قية سو ال العملية

الم اصاحب اف سيج ن، لك والمس لشراء،نتج العودة فرص من يد س ذا و

رضا لكسب دمات، ا أفضل تقديم ع ع البا وسيحفز ن، لك المس قبل من المنتج

م م ممكن عدد أك إ الوصول التا و م، وأصدقا عيھ   .متا

ي - و لك ق سو ال خلال من ع  يمكنك تحصل ال النتائج بدقةقياس ا ل

ورك جم متطلبات مع لتتوافق ع سر ل ش قية سو ال طط ا عديل التا و ية،   متنا

ستخدام .8 ومجالات ي و لك ق سو ال   :فاعلية

ا م العناصر من مجموعة تتوفر أن لابد ي، و لك ق سو ال عملية تن : ح

ي،( صفحة2014ب ،223(  

ي - حيث ون للز المنفعة ةتحقيق ووا افية منفعة شر إ المنظمة س أن ب

ون الز قرار المنفعة ذه مستوى ع تب ي إذ نت، ن ع قيا سو جا مز خلال من

الشراء عملية عدم أو   .بتكرار

النظرة - قي سو ال ج المز ات متغ أحد و و ان الم ّ متغ يمثل والذي موقع توف

التقليدية قية سو الال دمات ا مختلف يتضمن ي و الك متجر خلال من ون و

ون للز صية ال والرغبات اجات ا تحقيق أجل من وذلك ون الز لرغبات ستجيب

ال التوجھ من تب خلال   .من
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ة - متم منافع تقديم خلال من التم إ نت ن ع المسوقة المؤسسات س كما

ا ائ ز   إ

الت - التفاعلتحقيق توف خلال من ونية لك عمال شطة أ جميع مع امل

ذه أعضاء ب وتدر فاعلية حماية ناك ون ي أن يجب كما الدفع، نظم مع امل والت

ونية لك للأعمال التكنولو ستخدام ع   .المؤسسات

بفاعلية - قية سو ال العملية لس معيّنة أسس ع عمل خطوة ر   .تطو

المبالغةتج - انّب ائ لز المؤسسة ا عط ال بالوعود الوفاء وعدم ق سو ال  عملية

ي .9 و لك ق سو ال  : تقنيات

ي و لك يد ال ع ة ار إش ة إخبار شرة تمثل   Newsletterلصورة

  

  

  

  
  

  

ق - 1 سو يدع ال يال و   ) Marketing mail-E ( :لك

يديبقى يال و ونية،الشبكةع التواصلأدواتأبرز من لك  موقعفبحسبلك

Mashableالواحداليومرسالةمليار 144.8 إرساليتم 

)marketing-e-of-https://www.ibtdi.com/types/، 2021(  

يلفع نيمكنالمثال،س يدع التواصلخصوصيةمنستفادةللمسوق ال

ي و يتفصيلية عروضبإرساللك شراتلمش ةال أن،حيث"Newsletters" خبار

ون لا العروضذه ور لعامةمتاحةت م صول أو محتوى عالإطلاعا عا

ةتخفيضات   .حصر

ق - 2 سو اتع ال   ) Optimization Engine Search(  :البحثمحر

مةإن يللموقعساسيةالم و فو لك عالمؤسسةنتجاتومبخدماتالتعر

نت، تماموجذبن مالزوار ا ل الموقعأنمعلوم ووكماعملاء،إلتحو

ي و لذلك، ,p. 2003, (Demeure (26أحدعرفھلا الذيالمنتجو زوار دون منلك
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ممنان امأ يالمسوّق  االمنوطالم و ر لك واليومالموقع،حركتھتطو

 جزءً أننرى اصرن
ً
ا ورةمنكب نتس ات  بمساعدةتقومن ةالبحث محر  ،التجار

اذا يار تمثللأ نت،لتصفحول ا ر الضروري منانلذلكن يالموقعتطو ل

ب ع يحصل اتمصافجيدترت   .البحثمحر

ق - 3 سو اتع ال   ) Media Social (  : جتماالتواصلشب

تلقد ميع،وجھمفتوحةجتماالتواصلوسائلمنصاتأ قامتلذلكا

شآتمنالعديد امنبالاستفادةالم ناستخدام التحس امعتواصل فأو عملا للتعر

ا ابخدما ل .ومنتجا ش قأصبحعام،و سو يركز جتماالتواصلمواقعع ال

شاءالقيامع عتماميث محتوى بإ نو مشرهعالمتصفح محيط

، التاالتواص ي،موقعكالزوار حركةتطور العمليةذه فإنو و أنكمالك

نقلالالرسائلمنالنوعذا ن،المتّ أو صدقاءطرفمنت ون صل اي تأث ل

الأنالمؤسسةرسائلمنأفضل ببھموثوق مصدر ة،وقر
ّ
منالنوعذاإنالصل

ق سو يال و حيثالذكر،السالفةنواعمعبالمقارنةالوقتمنالكث يأخذلك

جاعبدءيمكنك وداتكصدىرجعاس قيةمج سو تحصلما،مدّةعدال أن يمكن

الت مواقعمواقع ع التفاعل من الكث ع السياحة، ات شر أو ونية لك جارة

مثل ة الصور    . Pinterest.أو Instagram التواصل

اتمواقعتمثل : الصورة ستغرامموقعععالميةمار   ا

.                    

ق - 4 سو اري ال   ) Advertising Online ( :ش

و  ممنو قوأنواعوسائلأ سو نتشبكةعال  يوفر أنھحيثن
ً
جا  مز

ً
املا مت

ططمن ةا ار ون ش ئةلوحاتبمثابةت شاءكيفماأو ثابتةأو متحركة أومض

انيةتحددأن ستطيعإذأنت، ار وتضع معينةم دفةواقعمش برامجأو مس
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ر محددة اراتتلكالتظ ن،بإحدىوالفائدةالنتائجتحديديتمكما .ش قت   :ماطر

ور مقابلالدفع-.أ   )Impression Per Pay ( :الظ

ور مراتعددعو ار ظ دفةللفئةش  المس
ً
ايتمماودائما سا بالألفاح

ور    .ظ

ارع النقرخلالمنالدفع-ب   ) Click Per Pay ( :ش

و  ارات،عالنقراتنظامو تكيتمحيثش تمماذاتحددمنوأنتمحاس عدس

تقلأنفإماالنقرات،تلك دماتتصفح لاستكمالمباشرةموقعكإالزائر ي ا

عدذا.المنتجلشراءأو والمنتجات، قطرق و سو اري ال ممنش ؤديتالالطرق أ

اية داف خلالمنمؤكدةمبيعاتتحقيقإال حةاس موالتعاملالعملاءشر مع

  ..عديدةجذببأساليب

ق - 5 سو ار خلالمنال يش   ) Marketing interactive( :التفاعالمر

و   حديثنوعو
ً
قأنواعمنمانوعا سو ي،ال و أنظار ولفتبجذبتمإذلك

اتععتمادلخلامنالعملاء ةالتأث ات خلالمنالبصر عرضالالفيديو

المنوالعديدالمتحركالفلاشإعلاناتوكذلكوالعروضالمنتجات .خرى ش

ذكر  اتمنالعديدناكأنو قخدماتتوفر الجتماعية الشب سو يال المر

مالتفاع ر   .Youtube اليوتيوب وأش

ق - 6 قأو  وى المحتسو سو نع ال   )  Content Marketing ( : المؤثر

ر  قظ سو مسالسنواتبالمحتوى ال ملةإليھشار إذالماضية،ا ةبا الالش

ون إذ ،“الملكو المحتوى أن” :تقول  شاءخلال منالتقنيةذهت أو منتدىأو مدونةإ

امنتطوّر  ،صفحةأو قناة دمحتوى خلال تماميث فر دفھالذيالمجتمعأفرادا س

لا فإنكالمواقعتلكبمحتوى تماممنتمكنتفإن تمكنشكو الكث جذبمنس

معوالقدرة العملاءمن    منتجاتلھتروّجماأو منتجاتمنلديكماشراءإقناع

ق - 7 سو باهبجذبال ور ان م ،9201 حسن،( Marketing Bound In رغبتھو ا

ون  :)110 صفحة جالمؤسسةقيامخلالمني و نلمنتجبال  ،بلد ،سلعة،خدمة( مع

نعمل ارأو مع ل) أف متجعلكبحيث ،Marketing Undercover ضمش ت

وّناتضمنمنواحدككيانمعھوتتفاعل اتالتقنيةذهم والنصائحالفيديو

شارات س المقابلالمجانية،شبھو يحاستمارة تملأو المؤسسةذهتتمكنبياناتكت
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امن ااستخدام قمننواعذهجميععت  ،بدور سو يال و فعالةأدواتلك

اتمإذا لاستخدام يح،بالش يحالظرفوال   ال

  :خاتمة

ديث ا ق سو ال ا إل ند س ال ساسية يم المفا أك من بأنھ شارة تجذر

اNeedsاجاتا و ب عرّف الفرد:"و لدى رمان با الشعور من الة " ا

)https://abubakerjandan.net/human-need-and-self-realization(/حالة ،وال

الراحة وعدم والتوثر الضيق من نوعا تث ا وتلبي ا إشباع   . عدم

ال ن و ت أسا جزء اجات ا بأن قرار يمكن ذا سانول حاجة ا وم فرد

لاك، س أو لكو للامتلاك والمس المنتج من ل رغبة دت
ّ
تول ا خلال جديد،من ل لش

قيةو  سو ال ئة الب فرضتھ ق سو ال من من،مستجّد مجموعة خلال من ل ش ت ال

التصرف طرق أو المؤسسة سلوك تحدّد وال والشروط والظروف ات ّ والمتغ القوى

االلازمة نجاح وكذلك ا واستمرار ا بقا ع فاظ او ل داف أ   ،تحقيق

ئة Marketing 2 .0أوE .marketingو الب شروط من ملة منطقية استجابة

الشاشات ع ق سو بال ق
ّ
يتعل مستجّد آخر وم مف ع اليوم والعمل قية سو ال

ي الذ ق سو بال س ما ق M-Marketingوأ Smart   Marketingوالتطبيقات سو

النقال اتف ال ق طر المؤسسات،عن لّ التطبيقات مختلف خلال المحلاتو من

ة الشاشةو التجار خلال من ا منتوجا ستعرض صارت ال والعرض البيع أماكن

ي و لك البيع أو الشراء انية إم يح قو وت سو لل التقليدي الوجھ ع حافظت إن

الد التوصيلوالمتمثل عند المختار و فع المنتج الشاشةو تلقّي وراء من عليھ ،المتفق

ة خ السنوات خلال واكتمالا تطورا وم المف ذا عرف منو بحيث وم مف ل ل
ّ
ش

التكنولو لھ ش قي سو ال شاط ال استخدام جوانب من جانبا الذكر آنفة يم   .  المفا
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