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: ملخص
إن بناء وتكوين صورة ذىنية سواء عن الدنظمة أو منتج ما، لابد على الدنظمات أن تتبع الأدوات والاستًاتجيات 

الحديث والاستفادة من منها كالتسويق الفتَوسي الذي أصبح تطبيقو يزيد من نسبة إدراك الزبون لجودة الدنتجات 
أو الخدمات من جهة و التقليل من تكاليف الدعاية والإعلان التي تتحملها الدنظمة، من جراء تزلات الإعلان 
التقليدية و إثارة الزبائن في البحث الدقيق عن الدعلومات التي يريدىا عن الدنتجات وبالتالي ستكون صورة ذىنية 

. حسنة في ذاكرة الزبائن
 .الصورة الذىنية، استًاتيجية، التسويق الفتَوسي: الكلمات المفتاحية  
 .،JEL : JEL: m31تصنيف   

Abstract: :To build and form a mental image, whether the organization or a 

product, organizations must follow the tools and strategies of modern and 

benefit from them, such as viral marketing, which has become the 

application of increasing the proportion of customer perception of the 

quality of products or services on the one hand and reduce the costs of 

advertising and the organization, As a result of the traditional advertising 

campaigns and stimulate customers in the exact search for the information 

they want about the products and thus will be a mental image well in the 

memory of customers.                   

Keywords: mental image, strategy, viral marketing. 

. Jel Classification Codes JEL: m31.. 
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 authorC@mail.com: ، الإيميلالاسم الكامل: المؤلف المرسل

 مقدمة .1
 الرفع إلى تتجو الدنظمات أصبحت لذا المجالات، كل وفي الدنافسة درجة في الدستمر بالتزايد الحالية السوق      تديز

 لكي الدستهلكتُ، ورغبات حاجات لاكتشاف منها لزاولة في التسويقية الدراسات على وتعتمد جودتها ، من
 الطرق وألصح أىم بتُ من تعد وأنها خاصة لشيزة، تجارية وعلامة عالية، جودة ذات  منتجات تقديم من تتمكن

 .الزبائن لدى جيدة ذىنية تصور وبناء خلق على الدساعدة والوسائل
 إلى الأعمال منظمات وانتقال الاتصالات لرال في وخاصة التكنولوجي المجال في الحاصل لتطور      و نتيجة

 والدبتكرين الدبدعتُ بدأ المجالات، عليو كافة في الدنظمي والتعلم التنظيمية الدعرفة عمادىا حياتها من جديدة مرحلة
 استًاتيجيات وضع طريق عن التطور استغلال ذلك من تدكنهم التي الطرق إلغاد في التفكتَ التسويقي المجال في

 ىذه إحدى الانتًنت فكان التكلفة وقليلة الانتشار سريعة وسائل في الدنظمات خدمات أو منتجات عن للإعلان
 لشكنة شرلػة اكبر الى رسالتها وإيصال نشر كيفية في الابتكاري تفكتَىا تنمي الدنظمات باتت لذا الوسائل،

 تلبي التي الفتَوسي التسويق إستًاتيجية استخدام خلال من ومصداقية بموثوقية الرسالة لزتوى ونقل سهلة وبطرق
 التي الخدمات أو الدنتجات لقيمة الزبون إدراك على الدباشر  وتكوين صورة ذىنية الغابية لتأثتَىا الدنظمات طموح

  لشا سبق سنحاول في ىاتو الدقالة ابراز مفاىيم التسويق الفتَوسي ومسالعتو في تكوين            .   تقدمها 
 : وقد تم تقسيم ىاتو الدقالة إلى لزورين أساستُ .الصورة الذىنية
 .  مفاىيم حول الصورة الذىنية و تصنيفاتها وأبعادىا -
 .التسويق الفتَوسي كأحد الأدوات الدساعدة على تكوين الصورة الذىنية -

   .      مفاهيم حول الصورة الذهنية و تصنيفاتها وأبعادها .2
  مفاهيم حول الصورة الذهنية                                     -

 حيث عرفت:  التي قدمها الخبراء والباحثون للصورة الذىنية، ونذكر منها مايلي والدفاىيملقد تعددت التعاريف
 ىذه اتجاه إلى ويشتَ معينة، تراعة أفراد بتُ شائع عقلي مفهوم: "بأنها يبستً و قاموس حسب الذىنية الصورة

 .   1"آخر شيء أي أو معينة مؤسسة أو ما قومية أو فلسفة أو ما نظام أو معتُ شخص لضو الجماعة الأساسي
 "ما  شيء حول الفرد يكونها التي الإدراك من لرموعة عن عبارة ":أنها على كوتلر عرفها    كما  

 أو بنفسو، شاىدىا حادثة أو معتُ موقف نتيجة الفرد ذىن في يتًسخ انطباع: "بأنها الكردي خالد ويعرفها
 من ويستدعيها الفرد، ذاكرة في الحدث ذلك عن مرجعية معلومات تختزن حيث حياتو، في لررى أثرت مشكلة
                                                                                               .   2"الدستقبلية وتبرير الدواقف تفستَ في ويستخدمها الذاكرة
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 أذىان في التًاكمية الخبرات والتجارب الدعارف لرموعة ىي الذىنية الصورة بأن القول يمكننا تقدم ما خلال من و
 . الاجتماعية واعتقاداتهم واتجاىاتهم سلوكياتهم على وتؤثر الدستهلكتُ،

 3:يعدد جيفكنز تسسة أنواع الصورة الذىنية فيما يلي:  الذهنية الصورة تصنيفات-
 . وىي الصورة التي ترى الدؤسسة نفسها من خلالذا: الصورة المرآة -
 . وىي التي يتطلع بها الآخرون الدؤسسة: الصورة الحالية -
 .  وىي التي تتطلع إليها الدؤسسة لتكوينها في أذىان تراىتَىا:الصورة المرغوبة -
.  وىي أمثل صورة يمكن أن تتحقق في وجود منافستُ يؤثرون على الجمهور:الصورة المثلى -
متمثلتُ لستلفتُ للمؤسسة،  (الجمهور )وتحدث عندما يتعرض الأفراد : الصورة المتعددة -

ويعطى لكل منهم انطباعا لستلفا عن ىذه الدؤسسة، ومن الطبيعي أن لا يستمر ىذا التعدد 
أو تجمع بتُ الجانبتُ لصورة  (لظطية )طويلا، فإما أن يتحول إلى صورة إلغابية أو صورة سلبية 

. 4موحدة تظللها العناصر الإلغابية والسلبية تبعا لشدة تأثتَ لكل منها على ىؤلاء الأفراد
 : يمكن ابراز اىم ابعاد الصورة الذىتٍ كما يلي  .أبعاد أو مكونات الصورة الذهنية-
ويقصد بهذا  البعد الدعلومات التي يدرك من خلالذا الفرد موضوعا أو قضية أو شخصا ما، : البعد المعرفي 

وتعتبر ىذه الدعلومات ىي الأساس الذي تبتٌ عليو الصورة الذىنية التي يكونها  الفرد عن الآخرين وعن الدعلومات 
والقضايا الدختلفة،ووفقا للبعد الدعرفي فإن الأخطاء الدكونة في الصورة لدى الأفراد ىي أخطاء ناتجة أساسا عن 

                                                                                .    5الدعلومات والدعارف الخاطئة التي حصل عليها ىؤلاء الأفراد
 يقصد بو الديل بالإلغاب أو السلب تجاه موضوع أو قضية أو شخص أو شعب أو دولة ما في :البعد الوجداني

إطار لرموعة الصورة الذىنية التي يكونها الأفراد،ويتشكل الجانب الوجداني مع الجانب الدعرفي، ومع مرور الوقت 
تتلاشى الدعلومات والدعارف التي كونها الأفراد وتبقى الجوانب الوجدانية التي تدثل اتجاىات الأفراد لضو الأشخاص 

والقضايا والدوضوعات الدختلفة،كما يؤثر البعد الوجداني في بيان خصائص الشعوب من حيث اللون والجنس 
    .6واللغة فاختلاف ىذه الخصائص تسهم في الاتجاىات السلبية، والتجانس يسهم في بناء الاتجاىات الإلغابية

يعكس سلوك الفرد طبيعة الصورة الذىنية الدشكلة لديو في لستلف شؤون الحياة،حيث لبعد السلوكي            
ترجع ألعية الصورة الذىنية في أحد أبعادىا إلى أنها تدكن من التنبؤ بسلوك الأفراد، فسلوكيات الأفراد يفتًض 

 . تعكس اتجاىاتهم في الحياةلأنهامنطقيا 
                                                 .طرق تكوين الصورة الذهنية- 
                         :7يتم تكوين الصورة الذىنية لدى الأفراد بعدة طرق منها مايلي  
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يتضمن ذلك تكوين الصورة الذىنية للخدمة على أساس أفضل ما يمكن أن تؤديو : سمات الخدمة- 
تلك الخدمة، فعلى سبيل الدثال تحاول شركة فدرال اكسبرس تكوين صورتها الذىنية على أساس أنها 

 تكوين مكانتها UPSفي حتُ تحاول شركة . أفضل شركة تتولى خدمة التوصيل اليومية للطرود البريدية
  .الذىنية على أساس أنها أفضل شركة في تسليم الطرود

يمكن الاعتماد على استخدام أو تطبيق الخدمة في تكوين الصورة لدى الاستخدام والتطبيق - 
العملاء، وعادة ما يتم بناء الصورة الذىنية عل ىذا الأساس،كمراكز اللياقة فقد تلبي بعض احتياجات 

من يريدون إنقاص وزنهم، كما قد تبتٌ مراكز أخرى صورتها الذىنية على أساس خدمة من يودون 
لشارسة التمارين الرياضية، فكل نوع من الدراكز الرياضية الدذكورة يستهدفها قطاع سوقي لستلف، وىو 

                  .        يتطلب وجود توليفة فردية من الدعدات الرياضية ومن التصميم الدادي للمكان
يمكن استخدام العلاقة بتُ السعر والجودة في بناء الصورة الذىنية :  العلاقة بين السعر والجودة-

للشركة، وقد اختارت ساوت وست إيرلاينز موقعها الذىتٍ لتكون بمثابة شركة منخفضة السعر في 
سوق السعر الخاص بالعطلات، وىي في الوقت نفسو تقدم خدمات منخفضة الدستوى للعملاء، و 

ترى الشركة أن الدسافرين سوف لػضون بوجبات جيدة ومقاعد مرلػة مقابل الأسعار الرخيصة للسفر، 
وعلى النقيض من ذلك لصد شركة الطتَان الإسكندنافية تبتٍ صورتها الذىنية على أساس خدمة السفر 

الخاص برجال الأعمال، وتعتقد الشركة أن الدسافرين سوف يدفعون أجرا أعلى لتذاكر السفر مقابل 
. الحصول على خدمة عالية الجودة

 ويتمثل النوع الرابع من أنواع بناء الصورة الذىنية في فئة أو طبقة الخدمة، فشركة بيتزاىات تود أن :فئة الخدمة-
تبتٍ صورتها الذىنية على أساس أنها تقدم لعملائها خدمة تناول الطعام في الدطعم لا على أساس أنها مطعم 

للوجبات السريعة، وعادة ما لصد ذلك في إعلاناتها التي تذكر دائما أن بيتزاىات أفضل مطعم يمكنك تناول فيو 
طعامك من البيتزا، وبذلك تتمكن سلسلة بيتزاىات من الحصول على سعر أعلى لخدماتها، وتعتٍ الأسعار العالية 

ىوامش ربح عالية، كما أن ىذه الصورة الذىنية تعتٍ كذلك أن بيتزاىات تتنافس مع مطاعم تقديم الوجبات 
. داخل الدطعم و مع مطاعم الوجبات السريعة

 .التسويق الفيروسي كأحد الأدوات المساعدة على تكوين الصورة الذهنية- 2
                                                                                                       التسويق الفيروسي-  

 ىو أحد الدصطلحات الدستخدمة في عالم التسويق الالكتًوني فما Viral Marketingالتسويق الفتَوسي 
الدقصود بهذا الدصطلح؟ وكيف يمكن الاستفادة منو في التسويق للمنتجات أو الخدمات؟ مع تزايد مقاومة الزبائن 

الى الأشكال التقليدية للتسويق مثل التلفزيون أو إعلانات الصحف، أدى ذلك  إلى تحول الدسوقتُ الى 
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إن ىذه الإستًاتيجية قائمة على أساس تبتٍ . استًاتيجيات بديلة، تقع في مقدمتها إستًاتيجية التسويق الفتَوسي
 لتقاسم الدعلومات حول الدنتجات أو الخدمات Social Networks الاجتماعيةوتشجيع فكرة الشبكات 

فلقد أظهرت الدراسات إن الشبكات الاجتماعية تؤثر على اعتماد التميز والابتكار في . بتُ الزبائن وأصدقائهم
            .       8الدنتجات والخدمات 

 عليو فإن التسويق الفتَوسي ىو مفهوم يعتمد على الاتصال بتُ الزبائن الذين يعتمد عليهم في توزيع و     
 9.منتجات رقمية عبر البريد الالكتًوني إلى غتَىم من الزبائن المحتملتُ

إستًاتيجية تسويقية تهدف الكتًونيا : فيعرفانو على إنو (Jensen & Hansen,2006:18)أما كل من      
عن طريق رسالة الى شخص ما في الشبكة للوصول الى ترهور الأفراد الدستهدفتُ الاجتماعية 

 
 أهمية التسويق الفيروسي -

:  10تتمثل ألعية التسويق الفتَوسي في
. الكثتَ من الاعلانات الدعائية -
 .  ىو ذا مصداقية عالية -
 . يعتمد على مبدأ التوليد الذاتي والتًاكمي -
 . فعال من حيث التكلفة -
 . يمكن أن يتطور بسرعة ويصل الى تريع الفئات الدستهدفة -
                                                                                    . يناسب عصر الانتًنت  -

إن ألعية التسويق الفتَوسي تتجسد في الاعلانات الدعائية والتي تتسم بالدصداقية، ذلك الن ىدف الدنظمات 
يتمثل بالدرجة الأساس في إيصال رسالة إعلانية إلى زبائنها الدستهدفتُ وال بد من أن تكون ىذه الرسالة ذات 

مصداقية عالية وإمكانية أن تكون ىذه الرسالة ذات مصداقية عالية وقابلة للتولد ذاتيا ن التكاليف التي تتحملها 
الدنظمة ستكون قليلة نوعاً ، فضالً عن ذلك فإما مع الطفاض مستوى القلق النفسي للزبائن إذ ستتوفر لذم 

معلومات كاملة عن الدنتجات أو الخدمات، ووفقاً لدا تقدم فإن الدنظمة التي تتبع إستًاتيجية التسويق الفتَوسي 
ستتمكن من الوصول إلى شرائح لستلفة مستفيدًة من الإنتًنت والذي يعد من أكثر الوسائل انتشارا في الوقت 

. الحالي
                       أدوات التسويق الفيروسي-

           :11أىم أدوات التسويق الفتَوسي تتمثل فيما يأتي
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                              .لزركات البحث البريد الإلكتًوني -
                                                                     .غرف المحادثة -
            .العروض المجانية -
                                                 .البرامج الدعدة لذذا الغرض. -
                                          .توصيات الزبون -
                                      .رسائل إخبارية -
                                                           .اختبارات الدنتج -
 .                                                 قائمة الدشتًين المحتملتُ -
                  .رىانات سباق الخيل -
. الإستًاتيجيات الدرتبطة -
                                            الأساسية لنجاح التسويق الفيروسيالعوامل  -

 :    ىناك عدة عناصر أساسية لوضع إستًاتيجية تسويق فتَوسية ناجحة وىي 
              .إقرارا انو لا لػدث تلقائيا، ولكن البد من التخطيط لو بدقة وبشكل منهجي -
                               .لغب أن تتسم الرسالة الفتَوسية بالدصداقية -
               .إيصال الرسالة الفتَوسية لدختلف الفئات الدستهدفة -
     .ألغاد الآليات التي تجعل من السهل للرسائل أن تنتقل بدقة من شخص الى آخر -
                                                                                       :12كتاليستة عناصر مهمة وىي  (,Jensen&Hansen)و يضيف لذا كل من  -

        .تتضمن الرسالة الفتَوسية عدداً من القيم المحدودة لجذب الانتباه. 1
              . رسالة مبسطة، لشا لغعل من السهل نقلها ولزاكاتها -
   .التأكد من انو يمكن أن تتحول الرسالة الفتَوسية بسهولة من حجم صغتَ إلى كبتَ -
    لغب أن تتضمن الرسالة الفتَوسية بعض من الدزايا الإنسانية الدشتًكة الدوافع والسلوك -
                . زراعة الرسالة الفتَوسية في شبكات الاتصال الدوجودة بتُ الزبائن -
       .زراعة الرسالة الفتَوسية في مواقع أخرى -
فضلاً عن ذلك إن إستًاتيجية التسويق الفتَوسي ترتكز على إن الرسائل الدرسلة إلى الزبائن لػتمل أن ترسل        

حتى إنو بإمكان الدعلنتُ تعزيز الصورة الذىنية من خلال وسيط من أناس ... الى أصدقاء ، ومعارف أو زملاء ،
الرسالة التي بعثت تنتج رد فعل من جانب الدرسل : لذلك يعبر عن التسويق الفتَوسي بأنو ظاىرة دينامكيو . آخرين

وعلاوة على ذلك ، فإن التسويق الفتَوسي يمكن أن يلجأ إلى الفكاىة مثل . الذي ستَسل إليو أو يتحدث عنو
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والذدف النهائي دائما ىو بالطبع تعزيز مبيعات . )...الصور الدضحكة، وشرائط الفيديو ، وشبكة الانتًنت ، و
        .الدنتج أو الخدمة والذدف النهائي دائما ىو بالطبع تعزيز مبيعات الدنتج أو الخدمة ، وتثبيت الصورة الذىنية

وبصورة عامة فإن الحملات التسويقية الفتَوسية فعالة جدا، كما إن تسميت الفتَوسي توحي إلى إن            
الرسالة تنتشر في شكل ىرمي وبسرعة لتكون بالنهاية الويب  ولشا تجدر الإشارة إليو ىو وجود تذان متغتَات 

.   أدناه1  وكما موضح في الجدول Godin 's 8أساسية تؤثر بشكل رئيس على انتشار الفتَوس تسمى 
  التسويقي الفتَوس انتشار على تؤثر التي الدتغتَات (1) الجدول

 
 Skrob, John-Robert, op cit, p10: المصدر

    : فوائد التسويق الفيروسي-
                                           :13يمكن وضع أىم فوائد التسويق الفتَوسي بالآتي  

إن إستًاتيجية التسويق الفتَوسي تتم عبر تزلات ترولغية إلكتًونية، لذلك في كثتَ من الأحيان ىناك تأثتَ      
ومن الدزايا الأخرى للحملات لتًولغية الخاصة بالتسويق الفتَوسي ىو إن . مباشر على الزبائن في عملية الشراء

 . الرسالة يمكن ان تنتشر بسرعة اكبر وأوسع من لحملات التًولغية التقليدية للتسويق
بما إن التسويق الفتَوسي قائم على التكنولوجيا، لذا يمكن للزبائن استنساخ التوصيات والدعلومات ونقلها الى      

عدد ال حصر لو من الناس على الفور ومع قدر كبتَ من السرعة أسرع من الأساليب التقليدية للتسويق، ولا تأخذ 
وأختَاً، إن التسويق الفتَوسي على العموم يعد مفيداً للوصول الى فئات  .حيزاً من الوقت أو الكلفة أو الجهد

                                                                   .الفئاتمستهدفة جديدة، وفي الدستقبل يمكن كسب ىذه 
                                                 أهداف التسويق الفيروسي- 
 :            14تتمثل أىم الاىداف التي تقف وراء تبتٍ فكرة التسويق الفتَوسي في   

                            .كسب الزبائن -
                  .إرضاء الزبائن -
                                                                      .ولاء الزبائن -
                                                            .درجة الشعبية بتُ الزبائن -
                                 .تكوين و تثبيت الصورة الذىنية -
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                     التسويق الفيروسي كأداة تكوين  الصورة الذهنية
تبنت عدة شركات أدوات التسويق الفتَوسي سواء للتعريف بمنتج جديد أو بناء صورة ذىنية حولو، وىناك عدة 

 )  تزلة على الانتًنيت استهدفت زبائنبإطلاقللسيارات  ( BMW ) قامت شركةأمثلة لصد على سبيل الدثال  
BMW )   ُمن خلال بث تسس افلام قصتَة لدعم تقديم سيارات  ) 44-25 )الجدد والدتًاوحة اعمارىم بت

كما تظهر قوة ومتانة ىذه السيارة ومن اجل تعزيز ىذه الحملة   ن ىذه الافلام تظهر قوة دفع لزرك سيارةإ. جديدة
الفتَوسية قامت الشركة بنشر صوره عن الاعلانات التلفازية على شبكة الانتًنيت واستخدمت الاعلان التلفزيوني 

 ومن شبكة الانتًنيت وذلك لدساعدة الافراد على التعرف على الدوقع والدخول اليو  الى موقع الشركة علىللإشارة
 ،(2001-2000)مقارنة مابتُ عامي   12% لصاح الحملة وتحقيق زيادة في الدبيعات بنسبة نتائج  ىذه التجربة 

من   94%النتائج بأن ، وأظهرت عدد الافراد الذين شاىدوا ىذه الافلام كان اكثر من احد عشر مليون مشاىد
 معارفهم من خلال بإخبارالدسجلتُ على الدوقع ليسوا من زبائن الشركة وىذا يشتَ الى ان زبائن الشركة قاموا 

 ثلاث افلام جديدة بإطلاق ان لصاح ىذه الحملة ادى الى قيام الشركة الأفلام،مواقعهم على الشبكة عن ىذه 
وقد اسفرت                                                     .                             لدنتجاتها من السيارات

 Person) ص تحليل الاتصال شخ15على  (Lekovec and Adamis, 2007 ) دراسة 
to Person)  من خلال شبكة الاتصالات ومدى تأثتَ الدرسل على مستلم الرسالة في اتخاذ قرار شراء الدنتجات

           .الدستهدفة في تزلة التسويق الفتَوسي
 مليون رد فعل على نصف ( 16 ) ملايتُ شخص والذين قدمو ( 4 )ان ىذه الدراسة نفذت على  -

                                                                                              :اىم النتائج التي توصلت اليها ىذه الدراسة ىي    مليون منتج
 .       قبل شراء الاجهزة الالكتًونيةوالأصدقاء الاقارب استشاروامن الافراد  % 68

     .ووظائفهااستخدموا وسائل الاتصال الاجتماعية للشبكة للبحث عن الدنتجات    50%اكثر من  -
                                                                               

     . الدرسلتُ بالدنتجات الضعيفةبإخبار الرسائل الدواليتُ للمرسلتُ يقومون مستلمو -
              . الاتصال على الشبكةاستخدامامكانية زيادة كمية الدبيعات من خلال  -
التسويق الفتَوسي قد خلق تصورات الغابية او سلبية من خلال الدشاركتُ على الشبكات الاجتماعية  -

 .على الانتًنيت
 وقع منشرت على (الصنف )اطلقت شركة مازدا للسيارات تزلة تسويق فتَوسية لعلامتها  -

  ww.mazdamovies. com )َان متابعة ىذه الحملة ادت كما يشت    Stive  Jelles 
                  :مدير لزركات مازدا الى ان
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                             .(العلامة)تزلة التسويق الفتَوسي اوجد قيمة عالية للصنف    -
             .          (العلامة) سالعت الحملة في زيادة كمية الدبيعات للصنف -
لابد على الدنظمة الدمارسة للتسويق الفتَوسي أن تصنع نوع من الانبهار عن الدنتجات التي لشا سبق   -

تقدمها لدى تصور الزبون ولغب أن تكون الصورة الذىنية لذذا الدنتج ىي مقبولة وجيدة وىنالك صورة 
الى ذلك لابد أن يضيف الدنتج  .حسنة لذذا الدنتج وفيو نوع من الإثارة والرغبة الشديدة في البحث عنها

الى ذىنية الزبون عنصر الدتعة وشعور الفرد بالدتعة عند اختفاء ىذا الدنتج دون غتَه وىذا سيوفر للزبون 
الراحة النفسية ومساعدتو في سد حاجة معينة كانت ناقصة قبل حصولو على الدنتج وبالتالي ستحقق لو 
الأمان والاطمئنان كل ىذه  الأشياء ستزيد تفضيل ىذا الدنتج وسيكون صورة ذىنية حسنة عند الزبون 

. ولػاول تكرار مرات الشراء بسبب ما لقاه الزبون من تقبل لذذا الدنتج في لسيلتو
استنادا لدا تقدم تتكون الصورة الذىنية حسب ىذا النموذج من جودة الدنتج وجودة الخدمة وسعر الدنتج لدى 

الزبون وان تم الإعلان عن ىذا الدنتج أو الخدمة وفق وسائل وأدوات التسويق الفتَوسي وىذا سيزيد من  التمسك 
بهذا الدنتج أو الخدمة وستزداد قيمتو لديو بسبب الاىتمام الدفرط من الدنظمة وأيضا من أىداف التسويق الفتَوسي 

آلا و ىو المحافظة على الزبائن الحاليتُ وكسب زبائن جدد وقدرة الدنظمة أن تبتٍ علاقات  طويلة الأمد عند 
. ابتكارىا ىكذا طرق تسويقية صديقة تؤىلها أن تدخل في تصورات الأفراد  وتكوين وتحستُ صورة الدنتج لديهم

 خاتمة- 3
 عند الأمد طويلة علاقات تبتٍ أن الأعمال منظمات في الاختَ يمكن القول أن التسويق الفتَوسي قد يمكن

 عن كما أن لديهم الدنتج صورة وتحسن الأفراد تصورات في تدخل أن تؤىلها صديقة تسويقية طرق ىكذا ابتكارىا
 مواصفات من بو ما يرغبون نقل من الدنظمة زبائن يستطيع الفتَوسي التسويق إستًاتيجية إستخدام طريق

 الفتَوسي التسويق إستًاتيجية إستخدام وأيضا يمكن القول أن  الدنظمة إلى مباشرةً  الخدمة أو الدنتج في وخصائص
 .عملها لرال في الدستدامة  تنافسية والديزة التمايز تحقيق من الأعمال منظمات يمكن

 :توصيات الدراسة-4
 .الفتَوسي التسويق وخاصةً إستًاتيجية للتسويق الدعاصرة الإستًاتيجيات حول مستمرة وبصورة دراسات إجراء -
 على المحافظة من تتمكن كي الدنظمات قبل من العالدية الانتًنت شبكة من الاستفادة ضرورة على التأكيد  -

 .جدد زبائن وكسب الحاليتُ الزبائن
 .الدنظمة وخدمات منتجات عن مستدامة ذىنية صورة لخلق الفتَوسي التسويق أدوات استثمار -
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 :المراجع- 5
لكن ىذه الأىداف التسويقية لاتحقق الا عند اختيار , جذب و استقطاب أكبر عدد لشكن من الزبائن , وقية 

حيث التحليل , الاستًاتيجية التسويقية الدناسبة من خلال التحليل الدقيق لعناصر البيئة الداخلية و الخارجية 
, الخارجي الدوقفي الاستًاتجي يتضمن لستلف العوامل القانونية و السياسية و الثقافية و الاجتماعية و التكنولوجية 

أما التحليل الدوقفي الداخلي يتضمن نقاط القوة و النقاط الضعف و التحديات التي تواجو الدؤسسات و الفرص 
 مع للتعامل دقيق بشكل توجهاتها تحديد في الدنظمة لإدارة أداة التسويقية الإستًاتيجية تعد ,الدتاحة أمامها 

 في لػصل أن يمكن لدا الأمد بعيدة نظرة عن  تعبرالتسويقية الإستًاتيجيةان , بها تعمل التي الخارجية البيئة الدتغتَات
 وبناء السوق لحاجات الاستجابة في وقدرتها الدؤسسات الصغتَة و الدتوسطة مستقبلا، بها تعمل التي الأعمال بيئة

 بشكل أىدافها إعداد في ىذه الدؤسسات  إدارة أمام فعال وبشكل المجال تتيحكما ,  الدستهلك لدى مكانتها
 مؤشر يعطي التنفيذ في التسويقية الإستًاتيجية لصاح ,السوق مع وتعاملها سلوك في الدؤثرة الدتغتَات مع يتوافق
 وتوجيهها الدنظمة لرسالة الصحيح التوجو عن ذلك فضلا في الدعتمد الاستًاتيجي التخطيط لدقة واضح

الاستًاتيجي 
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