


مقدمة
لتطورلنتيجةالتقليديللتسويقامتداداالالكترونيالتسويقجاء

؟أفضلالتسويقنوعيأي.التكنولوجي

.نتائجلأفضعلىللحصولمعاالوسيلتينبينالدمجهوالنجاحمفتاح

العائدوقياسالتكلفةحيثمنأفضلالالكترونيالتسويقأنبماولكن،

%80تستثمربحيث20/80قاعدةبتطبيقينصحونالخبراءفانوالنتائج،

كنولالتقليديالتسويقفي%20والالكتروني،التسويقفيالميزانيةمن

ري،التجالنشاطهرؤيتهحسبالشركةلصاحبمتروكالأمرالنهايةفي

ةوجهمنجدواهاومدىتسويقوسيلةكلوعيوبمميزاتبينوالمقارنة
.هونظره

:النوعينبينالاختلافاتأهمبعضيليفيما



التعريف
التقليديالتسويق

إرسالطريقعنمؤسسةاولشركةماخدمةاومنتجتسويقهو

يووالرادوالجرائدالتليفزيونإعلاناتخلالمناوالعميلالىمندوبها
.مكلفوجميعهاالوسائلمنوغيرهاوالمطبوعات

الالكترونيالتسويق

خلالمنمعينةشركةلسلعةاوخدمةتسويقعنعبارةهو

سويقالتانمنالرغموعلىالالكترونيينعملاءالالىللوصولالانترنت

لكترونيالاالتسويقمزاياإنإلاالتقليديالتسويقمنمشتقالالكتروني
.التقليديالتسويقتفوقالانترنتعبر



عناصر المزيج التسويقي
4الذي يطلق عليه مجازاً عناصر4يتكون من : التسويق  التقليديPs ؛ وهي

Product، والمنتجPromotion، والترويجPrice، والسعرPlaceالمكان

2يشتمل على العناصر الأربعة بالإضافة إلى :التسويق الإلكترونيP +2C+3S 

2P  :التخصيص, Personalization (personnalisation),الخصوصية
Privacy (vie privée) 

2C : خدمات الزبون,Customer Service(service à la clientèle)  المجتمعات

Virtualالافتراضية Communities (communautés virtuelles)

3S :تصميم الموقع الإلكتروني(الموقع(Site)  (  المعلوماتيالأمن

(Information   Security)المبيعاتترويجSales Promotion 
(promotion des ventes)



المميزات 
الالكترونيالتسويق

العملاء،لاستهدافديموغرافيمدىتحديدعلىالقدرة(القياسعلىقدرةأكثرالنتائج
)الدولحسبحملاتتخصيصيمكنفمثلا

التسويقىحتأومعينة،بأمورتهتملمجموعاتالتسويقتتيحالتيالاجتماعيةالشبكات
حدةعلىواحدلفرد

الأخرىالتسويقبوسائلقورنماإذامكلفةغيرتسويقوسيلةيعتبر

الحملاتعنفوريبشكلمتاحةوالتقاريرالإحصائيات

هاتستخدمالتيالمصادرنفساستخدامعلىالقدرةلديهحجمبأيتجارينشاطأي
الكبيرةالشركات

بمفردهالانترنتعلىالتسويقيةالحملةإدارةأحيانللشخصيمكن

وفوراوقتأيفيوشكلهالإعلاننصوحتىالدعائية،الرسالةتغيير

التقليديالتسويق

داقية،مصمنفيهلماالعالمفيالتسويقأنواعأفضلمنلوجهوجهايعتبرالتسويق
.واحتياجهعميلكلحسبللخدمةوتخصيص

حوزتهفيظلتإنكبيرةأهميةلهاالعميللدىتركهايتمالتيالمطبوعات

العملاءمنضخمةأعدادإلىبهالوصوليمكن



العيوب
التقليديالتسويقعيوب

اوراديواوزتلفامحطةفيإعلاننفقاتتحمليستطيعنشاطكلفليسعالية،تكلفته
صحيفةحتى

بدقةالنتائجمتابعةمعهيصعب

اتإعلانمخرجيأوللمطبوعاتكموزعينآخرين،أناسمنمساعدةيتطلبالأغلبفي

عنسألقدالعميليكونأنبالضرورةوليسالعميل،علىيفرضالتقليديالتسويق
الخدمةأوالمنتج

الالكترونيالتسويقعيوب

عليقاتالتعلىالردالمحتوى،منالكثيريلزمكحيثالوقتمنجداالكثيريستغرق
باستمرارالمعلوماتوتحديثوالرسائل،

لمفان،الانترنتعلىاوتواجدهةالمستهدفالفئةنشاطمدىعلىأساسيوبشكليعتمد
دةجيبنتائجالالكترونيالتسويقيأتيفلنالانترنتعلىجيدوجودالهكني



التكلفة

التقليديالتسويق

-تليفزيونال)مثلالإعلاموسائلاستخداميستلزمانهحيثعاليةتكلفة

الخ......المطبوعات-والمجلاتالجرائد-الراديو

الالكترونيالتسويق

أوةمجانيإعلاناتباستخدامالانترنتطريقعنيكونلأنهتكلفةاقل

التقليديةالوسائلمنبكثيراقلوسعرهامدفوعة



التواصل

العملاءمعالتواصلصعوبة:التقليديالتسويق

البريدباستخدامالعملاءمعالتواصلسهولة:الالكترونيالتسويق

الأخرىالانترنتاتصالووسائلالالكتروني

العملاءاستمرارية

العملاءعلىالمحافظةعدم:التقليديالتسويق

دائمينالعملاءجعل:الالكترونيالتسويق



المنتجعلىالطلب

يقطرعنيكونلأنهمباشربشكلالمنتجطلبيمكنلا:التقليديالتسويق
وغيرهالعملاءخدمة

بإرسالمباشربشكلالخدمةأوالمنتجطلبيمكن:الالكترونيالتسويق
بالشركةالخاصالالكترونيالموقعطريقعنطلب

وأرائهمالعملاءرأى

نسبياالعملاءفعلردمتابعةصعوبة:التقليديالتسويق

الموقعخلالمنالعملاءفعلردمتابعةسهولة:الالكترونيالتسويق
ىالأخرالمواقعخلالمنالمنتجاتعنأرائهممعرفةأيضا,الالكتروني

الاجتماعيةالمواقعخاصة



التسويقحملةوقت

ونيكأنأولافيجبمعينبوقتالحملةبمواعيدالالتزام:التقليديالتسويق

الحملةتبدأذلكوبعدالعملاءلاستقبالللشركةمقرهناك

مقرهناكيكنلمإذاحتىوقتبأيالعملسهولة:الالكترونيالتسويق

الانترنتطريقعنوالشراءالبيعأيضايمكنلأنهللشركة

المتابعة

مباشربشكلالطلباتمتابعةممكنغير:التقليديالتسويق

باتالطلوتلقىمباشربشكلالطلباتمتابعةسهولة:الالكترونيالتسويق

بسرعة



العملاءعدد

لىوعفقطمحلىالتسويقلاننسبياقليلالعملاءعدد:التقليديالتسويق

ضيقنطاق

فتحبيقومالالكترونيالتسويقلانكبيرالعملاءعدد:الالكترونيالتسويق

فقطالدولةمستوىعلىوليسعالميالمنتجاتكجديدةأسواق

للمعاينةالمنتجاتعرض

كانمالىلاحتياجهاالشركةمنتجاتجميعمعاينةصعوبة:التقليديالتسويق

لعرضهاكبير

عنالشركةوخدماتمنتجاتجميعمعاينةسهولة:الالكترونيالتسويق

الالكترونيالموقععلىعرضهاطريق



النتائج

ببطءجددعملاءوكسبطويلوقتفينتائجظهور:التقليديالتسويق

قتوفيجددعملاءوكسبقليلوقتفينتائجظهور:الالكترونيالتسويق

سريع

توضحديالتقليوالتسويقالالكترونيالتسويقبينالمقارنةهذه

مع.اتالمنتجوأصحابوالمواقعللشركاتالالكترونيالتسويقأهميةمدى

اقتصاديفمهمادورايلعبالالكترونيالتسويقإننرىالتكنولوجياتقدم

االتكنولوجيوسائلعلىمعتمدةأصبحتاليومفالتجارةالشركات
التجارةىإلالمحليةالتجارةمنللانتقالنافذةفتحالانترنتفعالم,الجديدة

العالمدولكلتغزوالمنتجاتجعلحيثالعالمية



تسويقوالالتقليديالتسويقبينحقيقياختلافأوفرقأييوجدلا

الوسائلفيهوالفرقأنإلاالعامة،والأطرالمبادئفيالإلكتروني

بشكلويقالتسمنهما،نوعكلفيوالمستخدمةالمختلفةالتسويقيةوالأدوات

تشبعوخدماتمنتجاتتقديمإلىيهدفإلكترونياأمتقليدياكانسواءعام

ى،المدطويلةعلاقاتبناءعلىالتركيزمعالمستهلك،وحاجاترغبات

يجالمزواستخدامالمختلفةالتسويقيةالوظائفممارسةإلىبالإضافة
.فقطالتسويقيةالأدواتفيهوإذافالاختلافالتسويقي،


