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 التسويق والإعلان الإلكتروني

 محتويات الفصل:

 خصائص التسويق الإلكتروني .1

 استراتيجيات التسويق الإلكتروني. .2

 تسعير الإعلانات الإلكترونية .3

 قياس نجاح أساليب الترويج الإلكتروني. .4

 أهداف الفصل:

 أساليب التسويق الالكتروني والاستراتيجيات المناسبةتعرف عمى ال .1
 الإعلانات الإلكترونية شرح أساليب تسعير .2
 قياس مدى نجاح أساليب الترويج والتسويق الإلكتروني .3

 :التسويق الالكتروني وأساليبه.1

 : الاتييهدف إلي  خصائص التسويق الالكتروني  1.1

 ترويج المنتجات والخدمات بسعر تكمفة منافس لموسائل التقميدية. .1

مختمفة )مثل العمر ، (إلي فئات Market Segmentationتصنيف السوق ) .2
 الدخل ، الجنس( .

( : حيث يمكن البائع من التفاعل Interactive Marketingالتسوق التفاعمي ) .3
 مع الزبائن وبالتالي الحصول عمي معمومات إضافية أو الشراء.
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شخصنو الإعلانات  : حيث يتم عرض الإعلانات التي تتوافق مع اىتمام   .4
 الزبائن.

 ر الإنترنت اليائل .الاستفادة من عدد زوا .5

 أساليب التسويق الإلكتروني : 2.1

)انظر الشكل في الشريحة  Ad Bannersالإعلانات المختصرة 1.2.1 
 المقابمة(:

ىي إعلانات تظير عادة في رأس صفحة الويب وتكون مربوطة بموقع المعمن، حيث  
يتم تحويل المستخدمين عند النقر عمى الإعلان مباشرة إلى موقع المعمن. ويعتبر من 

 أكثر الإعلانات شيوعا واستخداما في شبكة الانترنت 

 أنواع الإعلانات المختصرة:

إعلانات محركات البحث: تظير في اعمى صفحات محركات البحث نتيجة  (1
إلى ذلك المحرك وتساعد الشركات في  keywordsلإدخال كممات مفتاحية 

 تضييق أعداد الزوار.

إعلانات مختصرة عشوائية: تظير عشوائيا وليس نتيجة لفعل أي زائر،   (2
 ..وتساعد الشركات في تقديم منتجات جديدة مثل الأفلام .

 إعلانات ثابتة: تكون موجودة بشكل دائم عمى الموقع. (3

إعلانات مختصرة شخصية: تستخدم عند معرفة اىتمامات الزائر حيث يتم فييا  (4
 مطابقة محتوى الإعلان مع تمك الاىتمامات.
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 الإعلانات المختصرة (5

 
 مزايا الإعلانات المختصرة :

 ربطيا بنظام الطمبات بشكل مباشر . .1

 لي فئة محددة بناء عمى اىتماماتيا.توجيو الإعلان إ .2

 تستخدم لمميء وقت الزائر أثناء تنزيل باقي أجزاء الصفحة . .3

 محددات الإعلانات المختصرة :

 التكمفة العالية. .1

 المساحة القميمة. .2

 انخفاض درجة الاىتمام في الإعلانات المختصرة . .3
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 الشاشات الصغيرة والتمقائية والظاهرة  : 2.2.1

وىي وسائل إعلانية الكترونية تظير في متصفح الإنترنت بصورة تمقائية عندما يقوم  
 الزائر بزيارة موقع ما. 

 وتقسم إلى نوعين وىما:

: وىي تظير أمام النافذة الفعالة. )انظر الشكل في الشريحة Pop-Upsنوافذ  (1
 التالية(

 عالة.: وىي تظير اسفل المتصفح وخمف النوافذ الفPop-Underنوافذ  (2

 : نفس فوائد الإعلانات المختصرة ولكن ليا عيوب جوىرية تحد من تمك الفوائد.فوائدىا

 عيوبيا:

( يعترض عمييا كثير من المستخدمين Spamming Ads)  تعد إعلانات تطفمية
 بسبب طريقتيا الممحة والمزعجة في الإعلان.

بطال ظيورىا.ظيرت مجموعة من الأدوات والبرامج التي تعمل عمى تعطيميا   وا 

 النوافذ المنبثقة
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 محركات البحث 3.2.1

ىي عبارة عن قاعدة بيانات تحوي معمومات مفيرسة لعدد كبير جدا من المواقع 
 الإلكترونية.

 أىم محركات البحث:

www.google.com 

www.bing.com 

www.duckduckgo.com 

 مكونات محركات البحث:

: وىو الجزء الخاص بجمب صفحات الإنترنت وتخزينيا محميا Spiderالعنكبوت  -1
 في قاعدة بيانات المحرك.

http://www.google.com/
http://www.google.com/
http://www.bing.com/
http://www.bing.com/
http://www.duckduckgo.com/
http://www.duckduckgo.com/
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 : يقوم بفيرسة صفحات الإنترنت من اجل تسييل عمميةIndexerالمفيرس  -2
 البحث.

 : الجزء الخاص بعممية البحث نفسيا في البيانات المفيرسة.Searcherالباحث  -3

 : القاعدة التي تضم صفحات الإنترنت بعد فيرستيا.Databaseقاعدة البيانات  -4

 (Page Optimization)مصطمح تعظيم مرتبة الصفحة الرئيسة 

حتى تتمكن الشركات من الاستفادة من محركات البحث وجعميا أداة فعالة لمتسويق 
  Rankوالإعلان لا بد ليا من الاىتمام بتصميم الصفحة الرئيسية بحيث تحتل مرتبة 

 اعمى من صفحات المنافسين في نتائج البحث.

البحث الأىمية: تأتي أىمية ذلك بعد أن أشارت الإحصائيات إلى أن زاور محركات 
 ييتمون بأول )اعمى( عشرة نتائج فقط .

 Page)خطوات تصميم صفحات إنترنت منافسة في محركات البحث 
Optimization) 

تعبر  ( keywords( بكممات مفتاحية )Titleوسم العنوان الخاص بالصفحة ) (1
 عن محتوى الموقع.

ت إشيار الموقع بدعوة المواقع الأخرى لربطو بنص تشعبي متعمق بالكمما (2
 المفتاحية. )انظر الشكل في الشريحة التالية(

الأخذ بعين الاعتبار ألية عمل كل محرك بحث، وتييئة صفحة الشركة طبقا  (3
 لذلك.
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 E-mailالبريد الإلكتروني  4.2.1

ىو وسيمة تستخدم في إرسال واستقبال الرسائل الإلكترونية بين الأفراد والمجموعات، 
من الناحية الوظيفية، إلا انو يمتاز عنو السرعة حيث يتشابو مع البريد العادي 

 والمرونة وسيولة الاستخدام.

 :اهم أسباب تطور استخدام البريد الإلكتروني

 غنى المحتوى )نص وصوت وفيديو وصور(. .1

تطور بروتوكولات البريد الإلكتروني القادر عمي التعامل مع بيئة الاتصالات  .2
 السمكية واللاسمكية وكوابل التمفاز.

 التكمفة القميمة. .3
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 القدرة عمى استيداف مجموعة واسعة من الزبائن. .4

 وسائل الحصول عمى قوائم عناوين البريد الإلكتروني:

 من خلال نماذج يقوم الزبائن بتعبئتيا بشكل مباشر . .1

 (.worlddata.comبالاستعانة بشركات أخرى )مثل   .2

لإلكتروني من من خلال برمجيات متخصصة تقوم باستخلاص عناوين البريد ا .3
 صفحات المواقع الإلكترونية.

 :الهواتف النقالة  5.2.1 .4

بعد التطور الكبير في اليواتف الذكية وما قابل ذلك من  سرعة في انتشارىا،  .5
تطورت العديد من الأساليب التسويقية والتي مكنت المؤسسات )الخاصة 

وخدمات. وقد ظير والحكومية( من الاستفادة منيا في تسويق ما تقدمو من سمع 
-Mبالتجارة من خلال الأجيزة الخموية ) نتيجة لذلك عمم جديد سمي

Commerce) 
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 . استراتيجيات التسوق الإلكتروني: 2

 : التحالفات التسويقية بين الشركات  1.2

 في الشريحة التالية( 7)انظر الشكل رقم 

ي وتمرير حيث يتم وضع إعلانات شركة ما عمي موقع شركة )أو شركات( أخر 
طمبات الزبائن )ممن يقومون بالنقر عمى الإعلان في أي من ىذه المواقع( إلي الشركة 
المتخصصة التي توفر المنتج أو الخدمة المطموبة. مثل موقع أمازون يظير عمي 

 موقع متحالف. 555.555أكثر من 

 التسويق الكلامي  : 2.2

ر بين الناس، حيث يتم نقل عروض التسويق بالكممة أو الخبر أو الرسالة الذي يتوات
 منتجات وخدمات بين الأصدقاء بسبب الاعتقاد أنيا مفيدة.
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وسائل نقل الخبر: المنتديات ورسائل البريد الإلكتروني ومواقع التواصل الاجتماعي 
 ومجموعات الاخبار.

 السرعة وقمة التكاليف.اىم الفوائد: 

خادعين في الحصول عمي بطاقات استغلال ىذه الخدمة من قبل الماىم المحددات: 
 ائتمان ونشر الفيروسات.

مثل نقل الاحتفالات أو المباريات أو : Online Eventsالأحداث المباشرة  3.2
إعداد كبيرة من الزوار لمموقع، ثم استغلال   الحوارات التي تنقل مباشرة لاستقطاب
 ذلك في تسويق المنتجات والخدمات.

ستعانة بوكالة إعلان متخصصة وجيدة لصياغة الاكتابة نص الإعلان :  4.2
 محتوى الإعلان وشكمو ورسالتو بطريقة تساعد عمى جذب المزيد من الزوار لمموقع.
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 . تسعير الإعلانات الإلكترونية :3

 -التسعير القائم عمي معدل ظيور الإعلان الإلكتروني في موقع المعمن   .1
Cost per thousands of impression  

الأسموب يناسب الإعلانات المختصرة. وقد اصطمح بإطلاق وحدة تسمي مختصرة ىذا 
بوحدة حساب لألف ظيور. ويعاب عمية لان الزائر قد يشاىد الإعلان نفسو عدة مرات 

 ، وتحسب مرة واحدة التكمفة

   التسعير القائم عمي معدل النقر عمي الإعلان الإلكتروني  .2

:  

 ( وليس عمي مشاىدة الزائر للإعلان فحسب.click) ىذا الأسموب يعتمد عمي النقر 

      التسعير القائم عمي معدل التفاعل مع الموقع المعمن )التفاعل( .3

في ىذا الأسموب يتم التسعير بناء عمى تفاعل الزائر مع موقع صاحب الإعلان وليس 
ًً المدة الزمنية التي أستغرقيا في مشاىدة الإعلان أو عدد  الصفحات النقر فقط، مثلُا

 التي يتم تصفحيا وعدد النقرات الإضافية وىذه الطريقة معقدة نوعاً ما .

    التسعير القائم عمي قيمة المبيعات .4
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 قياس نجاح أساليب الترويج الإلكتروني .5

 تحميل سجل الزيارات: 1.5 

( يوفره خادم الويب لحفظ Log Fileالزيارات ممف خاص )يقصد بسجل  •
معمومات كاممة عن الزيارات لموقع معين، وتشمل تمك المعمومات وقت الزيارة 
ومكان الزائر وعنوان الإنترنت الخاص بجيازه والصفحات التي تصفحيا وغير 

 ذلك.

ة أيضا يمكن لمشركة الاستعانة بخدمات مؤسسات متخصصة تحمل عوامل عديد •
منيا معدل الزيارات اليومي و تساعد الشركة في تقييم ما اذا كان وضع 

 الإعلانات يزيد حقا من عدد الزيارات إلى موقعيا أم لا.

جدول مقارنة  بين أساليب تسعير 
 الإعلان الإلكتروني
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 عوائد الاستثمار:2.5

يتم ذلك من خلال احتساب الشركة لمعدل العوائد عمى الاستثمار في حملات  •
 الإعلان الإلكتروني.

مار بقسمة صافي الفائدة عمى الاستثمار يحتسب معدل العوائد عمى الاستث •
 المطموب.

توفر تقارير تساعد  Worlddata.comظيرت مؤسسات متخصصة مثل   •
الشركات عمى احتساب معدل العوائد عمى الاستثمار في حملات الإعلان 

 الإلكتروني.

 تتبع زوار الموقع:3.5

يسمى بالكوكيز يتم ذلك بوسائل عديدة ولكن اشيرىا ىو الممفات المؤقتة أو ما  •
(Cookies.) 

ممفات الكوكيز عبارة ممفات نصية صغيرة تخزن تمقائيا في جياز المستخدم عند  •
دخولو لموقع الشركة المعمنة وىي تستخدم أساسا لحفظ بيانات الزائر وتجنب 

 التراسل مع الخادم في عممية زيارة.

مك ودراسة استخدمت بعض الشركات ممفات الكوكيز لتتبع جميع حركات المستي •
سموكو. وىنا تظير قضية أخلاقية تستوجب من تمك الشركات طمب الإذن من 

علامو بأن تحركاتو في الإنترنت مرصودة.  الزائر وا 
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 أمن تطبيقات التجارة الإلكترونية وحمايتها

 محتويات الفصل:

 أنواع التيديدات في بيئة التجارة الإلكترونية. .1

 الحمول التقنية لمحماية. .2

 عمميات الحمايةإدارة  .3

 القضايا القانونية والأخلاقية والاجتماعية في التجارة الإلكترونية. .4

 أهداف الفصل:

 تحديد أنواع المخاطر التي تواجو المواقع الإلكترونية.  .1

 التعرف عمى سبل مكافحة تيديدات التجارة الإلكترونية. .2

العلاقة وطرق  التعرف عمى اىم القضايا القانونية والأخلاقية والاجتماعية ذات .3
 التعامل معيا.

 أنواع التهديدات في بيئة التجارة الإلكترونية .1

 التهديدات التقنية لمتجارة الإلكترونية :1.1

 هي تمك التهديدات الناتجة عن البرمجيات وأنظمة المعمومات.

 :الأمثمة عمى التهديدات التقنية 

 حجب الخدمة عن المستخدمين الشرعيين   -1
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 الحالة يقوم باستخدام برامج تقوم بإرسال عدد ىائل من حزم المياجم في ىذه

 البيانات العبثية بيدف التحميل الزائد عمى خادم الويب وبالتالي حجب الخدمة عن

المستخدمين الشرعيين. أحيانا يستخدم المياجمون حواسيب ذات مجالات رسمية مثل 
(edu, org. gov  بيدف إبعاد الشبية عن النشاط وقبولة ) من قبل حواجز العبور 

 البرمجيات الخبيثة )المؤذية(   -2

 تيدف إلى إتلاف ممفات أو البيانات أو البرمجيات أو أجيزة الحاسوب وأنظمتيا أو

وتتضمن البرمجيات الخبيثة الفيروسات وبرامج التجسس البريد  .معدات الاتصال 
 .الإلكتروني والنسخ غير الشرعي

 التجارة الإلكترونيةأنواع التهديدات في بيئة  .1

 التهديدات التقنية لمتجارة الإلكترونية :1.1

  sniffing التسمل - 3

 المداخمة بين طرفي الخادم و المخدوم مما يؤدي إلى انتياك الخصوصية وسرية 

 المعمومات بين الطرفين مثل كممة السر أو رقم بطاقة الائتمان التي تمثل قيمة معينة

 من المال.

المتسمل البيانات المرسمة من المرسل إلى المستقبل )تغيير الشكل أو قد يغير 
 المعنى(.

  spoofingانتحال الشخصية الإلكترونية  -4
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 ىو استخدام عنوان الإنترنت الخاص بالآخرين بيدف التمكن من الدخول إلي الشبكة

 الداخمية و بالتالي إلى قواعد البيانات الخاصة.

 التجارة الإلكترونية أنواع التيديدات في بيئة .1

 التيديدات غير التقنية لمتجارة الإلكترونية :1.2

تمك الأنشطة المتعمقة بخداع المستخدمين من خلال الاتصال المباشر أو بواسطة 
 البريد

الإلكتروني أو غرف المحادثة أو غيرىا من الطرق بيدف الاستيلاء عمي كممات 
 المرور الخاصة بيم . 

 :اليندسة الاجتماعية - 

من المخاطر غير التقنية وىي أنشطة متعمقة بخداع المستخدمين من خلال إرسال 
رسائل من شخصيات وىمية وبمعمومات غير صحيحة يدعي فييا المخادع رغبتو في 
تحويل أموال إلى الضحية تحت شرط إرسال المعمومات الشخصية )كجواز السفر( 

 .بيعيا لأطراف غير شرعيةإلى المخادع ليقوم الأخير ب

 . الحمول التقنية2

بناء عمي ما تقدم لابد من استخدام وسائل أمنية لمتامين حركات البيع والشراء في  
 ألنت.  

 Verificationالتأكد من هوية المستخدم  2.1
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 :وسائل التحقق من ىوية المستخدم 

 وسائل تتعمق بما يممكو الشخص مثل البطاقة البلاستيكية. 1 .

 وسائل تتعمق بما يعرفو الشخص مثل كممات السر أو الرمز أو الرقم الشخصي. 2 .

وسائل تتعمق بخصائص الشخص مثل بصمة الإصبعاو قزحية العين او بصمة  3 .
 الصوت.

 Encryptionالتشفير  2.2

 .الاتصال تقنية قديمة استخدمت بيدف تغير محتوي الرسالة المرسمة عبر قناة

المفتاح الذي يتم تداولو ونشره بين بقية المستخدمين لتشفير أي : المفتاح العام
 .معمومات أو أي رسالة الكترونية

 ىو النصف الآخر المكمل لممفتاح العام ويستخدم لإعادة المعمومات  :المفتاح الخاص

 .المشفرة إلى وضعيا الطبيعي قبل التشفير، وسمي خاص لخصوصيتو لممستخدم

 Firewallة )حواجز العبور( الجدران الناري    2.3

برمجيات تستخدم لعزل الشبكة المحمية لشركة ما عن شبكة الإنترنت تستخدم عادة 
 أجيزة وبرمجيات تسمي حوجز العبور  .

 وتعمل الجدران النارية ضمن سياسات حماية اشيرىا:

 منع جميع الزوار من الدخول إلى الشبكة المحمية باستثناء الزوار المخولين. . 1

 السماح لجميع الزوار بالدخول إلى الشبكة المحمية باستثناء الزوار الغير مرغوب . 2
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 من خلال تصرفاتيم السابقة  .بيم

 .. مراقبة محتوى البيانات لموقاية من الفيروسات3

 Biometricالصفات البيولوجية في الحماية  2.4

 من ىوية الزائر. استخدام الخصائص البيولوجية المميزة في جسم الإنسان لمتحقق

 تشمل خدمة أمن الصفات البيولوجية ما يمي: 

 .تتميز برخص ثمنيا وصغر الحيز المطموب أو الجياز المطموب  :. البصمات1

وذلك من خلال عشرة مواضيع أو نقاط مميزة لموجو لا يتشابو  :. التعرف عمى الوجو2
 ييا.فييا شخصان بحيث يمكن لنظام الحماية التقاطيا والتعرف عم

وذلك عن طرق الاتصال الصوتي  :. استخدام الصوت لمتعرف عمى ىوية الزائر3
 .الذي يستخدم الإنترنت مع الأشخاص

ىي تعتبر من أدق التقنيات المستعممة ، ويعود ذلك إلى  :. قزحية العين و الشبكية 4
 .شدة الاختلاف بين الأشخاص في قزحيات العين والشبكية

يعتمد عمى تحديد النمط الخاص الذي تتحرك بو يد الشخص  :. التوقيع البيولوجي 5
 حيث يستخدم قمم الكتروني موصول بجياز الحاسوب  .أثناء عممية التوقيع

. إدارة عمميات الحماية :ىي السياسات و الإجراءات والأساليب المتعمقة بحماية 3
يات الحماية في أنظمة وتطبيقات التجارة الإلكترونية ويمكن تمخيص خطوات إدارة عمم

 :الاتي 
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من خلال معرفة قيمة البيانات المخزنة و بناء عميو يتم  :فيم نموذج العمل  3.1
 وضع

 موازنة للأنفاق عمى حمايتيا من خلال الوسائل المناسبة مثل البنوك أو المؤسسات

 .العسكرية

خلال  تقوم الشركات الكبرى بتقييم الخطر وتحميمو من:تحديد عوامل الخطر مثل  3.2
 كشف عواممو وأسبابو ومصادرة المحتممة . ومن الأسباب العامة لممخاطر ما يمي .

 : التي تشمل منح صلاحيات غير مبررة خمل في تجييز البرمجيات •

 عدم تغيير الإعدادات الأصمية مثل كممة المرور والدخول الافتراضية. •

 عدم تغيير اسم المستخدم وكممة السر باستمرار. •

الثقة الزائدة في الموظفين المخولين. فيجب توزيع كممة السر عمى عدة   •
 مستويات بحيث يساىم في المسؤولية عدة موظفين بدلا من موظف واحد 

 .عدم مراقبة ممفات سجل الدخول •

 الخطر و بالتالي تحديد حجم الأضرار الناتجة "محصمة  "تحميل حجم  3.3 

سة احتمالية وقوع الخطر وحجم الإضرار لتقدير محصمة الخطر ، لابد من درا
 المتوقعة 

 معمومات عامة لمنشر لا يوجد تأثير عمى سلامة البيانات أضرار :أضرار قميمة •

 .إمكانية التأثير عمى سلامة البيانات  :أضرار متوسطة •
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 .فقدان السيطرة والتأثير عمى العمميات التجارية  :أضرار عالية •

 .مثل التشفير أو حواجز العبور أو شركات تامين معالجة الخطر حسب الأىمية 4.4

 . القضايا القانونية والأخلاقية والاجتماعية في التجارة الإلكترونية4

 القضايا القانونية في التجارة الإلكترونية 4.1 

 قامت التجارة التقميدية عمى أساس التزام البائع بتسميم المبيعات إلى المشتري عمى أن

 اء بالثمن إما نقداً أو من خلال الأوراق المالية التجارية أو وسائليقوم الأخير بالوف

 الوفاء البنكية التقميدية وبذلك فإن الإطار القانوني بقي قادراً عمى الإحاطة بمتطمبات

 .تنظيم تمك التجارة 

ينبثق عن نشاط التجارة الإلكترونية مجموعة من التحديات القانونية نوجزىا فيما  -
 :يمي

 من ىوية الموقع أو البضاعة أو الخدمة. التحقق .1

 مشروعية ممكية المنتجات الرقمية. .2

 حماية المشتري وأمان عمميات الدفع الإلكتروني من أنشطة الاحتيال. .3

 الضرائب المفروضة عمى مبيعات التجارة الإلكترونية. .4

 الإيجاب والقبول من خلال العقد الإلكتروني، وىنا تظير مشكمتين وىما .5

 تحقق كل طرف من ىوية الطرف الأخر -أ      
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 حجية العقد الإلكتروني. -ب      

ومن ابرز القضايا القانونية حجية العقود الإلكترونية والاعتراف بالمعاملات  
 الإلكترونية

 التي تقوم عمى النزاع بين الأطراف المتعاقدة والحل في ىذه الحالة ىو استخدام

 تعتمد عمى المفتاح العام أو التشفير.التواقيع الإلكترونية سواء كانت 

 القضايا الأخلاقية في التجارة الإلكترونية  4.2

أدت معمارية الانترنت التي يتم نقل المعمومات عبرىا من حاسوب الى اخر الي اثارة 
 القضايا  الأخلاقية نوجزىا فيما يمي 

  cookiesجمع المعمومات الشخصية بيدف الدراسات التسويقية مثل ممفات -

 .إرسال بريد الإلكتروني بكميات ىائمة يكون عبئا عمى المستمم -

 .استخدام الإنترنت من قبل الموظفين أثناء ساعات الدوام -

 .الفجوة الرقمية بين شعوب العالم من حيث توفر الإنترنت واستخداميا  - 

 ـ القضايا الاجتماعية : 

بالقواعد الأمنية للإنترنت وجيل استخدام مثل الجيل بفوائد الإنترنت وغياب الوعي 
 .الإنترنت

 الخصوصية وحقوق الممكية 4.3 
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تعد الخصوصية من أىم ما يجب حمايتو في التجارة الالكترونية وىي محمية في   
 معظم القوانين الدولية والمحمية .

ىي حق الأفراد والجماعات والمؤسسات في التحفظ عمى معمومات  :الخصوصية  . 1
 يالت

 لا يرغبون باطلاع الآخرين عميها.

 العناصر اللازمة لتحقيق الخصوصية في الموقع الإلكتروني *

يجب أن تتعهد المؤسسة الإلكترونية التي تقوم بجمع البيانات وتحميمها أن لا  -
 .تستخدم البيانات إلا بتصريح أو موافقة الزبون

 .يانات والمعموماتضرورة إعلان سياسة الخصوصية وهي غرض استخدام الب -

تمكين الزبون من الوصول إلى البيانات التي تخصو و التأكد من مدى دقتيا  -
 .ومستوى كماليا

 وضع عدة خيارات أمام الزبون بخصوص البيانات. -

ىي مجموعة من المعمومات والمعارف والعلاقات  :حقوق الممكية الفكرية 4.4
 والخبرات

ما يخص التجارة الالكترونية تضم الممكية الفكرية الخاصة بفرد أو شركة معينة . وفي
 مكونات نشاط المؤسسة وحضورىا الرقمي والتي يمكن تحويميا الى راس مال فكري . 

لفكرية مجموعة من التحديات تواجه التجارة الإلكترونية المتصمة بالممكية ا *
 :أهمها



- 23 - 
 

 .قمة سعر المنتجات المباعة -

 .المغمقة مع المبيعقمة سعر الممكية الفكرية  -

 .حقوق الممكية الفكرية في ميدان النشر الإلكتروني -

 .حقوق الممكية الفكرية عمى أسماء المواقع وعمى محتويات الموقع نفسو -

 .حقوق الممكية الفكرية لمعلامات والأسماء التجارية -

 .حقوق مؤلفي محتوى المواقع التجارية الإلكترونية -

 لمتجارة الإلكترونية في المنظمات الإدارة الاستراتيجية

 محتويات الفصل:

 استراتيجية التجارة الإلكترونية في منظمات الأعمال .1

 عوامل النجاح الرئيسية في مشروعات التجارة الإلكترونية  .2

 الانطلاق إلى الأسواق العالمية .3

 استراتيجية التجارة الإلكترونية في المنظمات الصغيرة والمتوسطة الحجم .4

 الفصل:أهداف 

 النجاح في التجارة الإلكترونية  شرح خطوات الإدارة الإستراتيجية وتحديد عوامل .1

 شرح مزايا استخدام التجارة الإلكترونية لموصول إلى السوق العالمية. .2



- 24 - 
 

تبيين كيفية صياغة استراتيجيات التجارة الإلكترونية في المنظمات الصغيرة  .3
 والمتوسطة الحجم.

 لكترونية في منظمات الأعمال:استراتيجية التجارة الإ  .4

 مفهوم الإستراتيجية في منظمات الأعمال وأهميتها: 1.1

الإدارة الإستراتيجية ىي عممية صياغة الإستراتيجيات المناسبة في المنظمات 
 وتطبيقيا. 

تعتبر الإدارة الإستراتيجية عاملا ىاما من عوامل نجاح المنظمات سواء الكبيرة أو 
 الصغيرة. 

الإستراتيجية تساعد المنظمات في تقييم أوضاعيا وتحديد نقاط القوة والضعف الإدارة 
فييا، ثم تحديد السياسات والإجراءات اللازمة للإستفادة من نقاط القوة والإستعداد 

لمواجية الآثار السمبية لنقاط الضعف بما يمكن أن يساعد في تحسين وضع المنظمة 
 الطويل.وزيادة قدرتيا التنافسية عمى المدى 

من أىم الأساليب والأدوات التي يمكن استخداميا لممساعدة في مختمف مراحل الإدارة 
 الإستراتيجية:

   تحميل نقاط القوة والضعف والفرص والتيديداتSWOT analysis  

   شبكة المنافسين : تستخدم لتحميل المنظمات المنافسة وفقا لمجموعة من
 المعايير) جودة صياغة الرسالة (

  خطيط السيناريوىات  ت 
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يعتبر ىذا الأسموب بديلا لاساليب التخطيط التقميدية التي تعتمد عمى التوقعات 
والتنبؤات المتعمقة باتجاىات الطمب والمبيعات . ييدف تخطيط السيناريوىات الي توليد 
مجموعة من الخطط البديمة المعدة لمواجية المخاطر التي يمكن ان تحدث في 

 المستقبل . 

 إستراتيجية التجارة الإلكترونية في منظمات الأعمال: 2.1

لكترونية الأدوات الضرورية لضمان التميز الإتوفر الإدارة الإستراتيجية لمتجارة 
التنافسي لمنظمات الأعمال. وتعرف الإدارة الإستراتيجية لمتجارة اٌلإلكترونية بأنيا 
صياغة وتنفيذ رؤية المنظمة حول كيفية تطوير أعماليا الحالية والجديدة بطريقة 

 إلكترونية من خلال الإنترنت. 

 لكترونيةمزايا تطبيق الإستراتيجية الإ  1.2.1

لى أعداد كبيرة من الزبائن المحتممين. -  الوصول إلى أسواق بعيدة وا 

تقديم خدمات ذات مستوى عال )خدمات البحث التفاعمية، والتخصيص والتصنيع  -
 حسب الطمب(

تيسير دخول الشركات الجديدة إلى الأسواق وذلك لسيولة إنشاء موقع إلكتروني  -
 ولقمة النفقات.

فرق عمل افتراضية واستخداميا للاستفادة من الفرص التي توفرىا  إمكانية انشاء -
   التجارة الالكترونية.
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لقد ساعدت المزايا أعلاه في تحويل منظمات الأعمال من التجارة التقميدية الى  
التجارة الالكترونية وظيور وتطور العديد من المنظمات الافتراضية ذات شيرة واسعة 

 وغيرىا .   amazon.comعمال الموجودة منذ عقود مثل تضاىي كبريات شركات الا

 مراحل بناء استراتيجية التجارة الإلكترونية 2.2.1

 الإطلاق أو التحميل() البداية  /1

تقوم المنظمة بتجميع المعمومات عن بيئتيا الداخمية والخارجية مع التركيز عمى ما 
 أعماليا :ن تسيم بو التجارة الالكترونية في تطوير أ يمكن

  .مراجعة رؤية المنظمة ورسالتيا 

  .تحميل قطاع الأعمال الذي تعمل ضمنو المنظمة 

  .تحميل البيئة الداخمية لممنظمة 

  .تحميل الموقف التنافسي لممنظمة 

  .دراسة امكانية تأسيس شركة افتراضية مستقمة 

 أىم مخرجات ىذه المرحمة :

   تحميل الشركةCompany analysis لمنظمة وأىدافيا، القيم التي : رؤية ا
 تنادي بيا، الإمكانات المتوفرة، القيود المفروضة، نواحي القوة والضعف.
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   تحميل الصناعةIndustry Analysis  يتضمن مسح بيئة منظمة الأعمال :
لتجميع المعمومات وتحميميا وتفسيرىا فيما يتعمق بالمنافسين المباشرين والغير 

 المباشرين والمنافسين المحتممين.

 2 / صياغة الاستراتيجيةE-Strategy Formulation  

  تيدف ىذه المرحمة إلى تطوير استراتيجيات للاستفادة من الفرص المحتممة
دار   ة المخاطر المحتممة لمتيديدات والاستفادة من نقاط القوة في المنظمة :وا 

 1 تقييم الفرص الالكترونية المتاحة : يتم ـ اختيار فرص التجارة الالكترونية
جراء تحميل لمتكمفة والعائد لكل منيا وكذلك تحميل المخاطر المتعمقة بيا ثم  وا 

الالكترونية التي سيتم تنفيذىا وتحديد وضع قائمة بمشاريع أو تطبيقات التجارة 
 أولوياتيا و يتم وضع خطط لإدارة المخاطر الخاصة بكل مشروع.

  2 تحديد حقيبة مشاريع :  تحديد حقيبة تطبيقات التجارة الالكترونية المناسبةـ
الاستثمارات التي تضمن لمشركة أعمى عوائد مالية ممكنة ضمن الموارد المتاحة 

خلال ذلك محاولة الموازنة بين مشاريع الاستثمارات المختمفة. لمشركة. ويتم من 
ويمكن استخدام "مصفوفة مجموعة بوسطن" التي طورت لتتلاءم مع عمميات 
 وتطبيقات التجارة الالكترونية وأطمق عمييا اسم "خريطة حقيبة الأنترنت"  . 

 3 ـ تخطيط الأعمال الالكترونيةBusiness Planning -E : تحديد  أىداف
الشركة )الاستراتيجية والتشغيمية( والخطوط العريضة لمطرق والأساليب التي 

ستتبعيا لتحقيق ىذه الأىداف. تساعد ىذه المرحمة عمى دراسة المشروع بشكل 
متعمق من خلال تحديد الأىداف وتوقع المشكلات التي يمكن أن تواجو 
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تخدم لتقييم نتائجو والمحافظة المشروع ووضع المعايير أو المقاييس التي ستس
عمى كفاءتو وفعاليتو عمى المدى الطويل. كما تيدف ىذه الخطة إلى المساعدة 
عمى حشد التأييد اللازم لمشروع التجارة الالكترونية وتمويمو سواء من مصادر 

 خارجية أو من المستثمرين أو من السوق المالية. 

   

 4 ـ  تحميل التكمفة والعائدt Analysis Cost/Benefi  : يساعد عمى
تطوير مجموعة من المقاييس التي يمكن استخداميا في تقييم الاستراتيجية. 

 وىناك طرق مختمفة لمقيام بيذا التحميل منيا معدل العائد الاستثمار 

   

 5 دارتها تحميل عوامل الخطر واتخاذ الإجراءات اللازمة : ـ تحميل المخاطر وا 
يمكن أن تنتج عنيا )عدم قدرة المنظمة عمى حماية لتقميل حجم التيديدات التي 

المعمومات، تحقيق نتائج عكسية،...(. لذلك يجب تحديد مصادر الخطر 
  وتقييميا ثم إدارة ىذه المخاطر وذلك بوضع خطة لمواجيتيا والتقميل من آثارىا.

 3 /تنفيذ الاستراتيجية الالكترونيةE-Strategy Implementation  

     استراتيجية التجارة الالكترونية يجب دراسة القضايا التالية : عند تنفيذ 

 1- تشكيل فريق الويبCreating Web Team  : تشكيل فريق المشروع
 Webوتحديد واجبات ومسؤوليات كل عضو: رئيس الفريق ومصمم الموقع 

Master  والكادر الفني. ميمة الفريق وضع خطط التجارة الالكترونية عمى نحو
 داف المنظمة وضمن الأىداف المتاحة.يحقق أى
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  2-  البدء بمشروع تجريبيStarting with Pilot Project  : يساعد
عمى اكتشاف المشاكل بشكل مبكر بحيث يمكن تعديل الخطة بسرعة وقبل 

 إنفاق استثمارات ضخمة.  

  3- تخصيص الموارد اللازمة لتأسيس البنية التحتية :   تخصيص الموارد
لمتجارة الالكترونية في المنظمة التي ستشترك في استخداميا معظم التطبيقات 

 والمشاريع مثل قواعد البيانات وشبكة الإنترنت والإكسترانت وغيرىا. 

  4- تطوير التطبيقاتApplication Development  : يجب أن توفر
لكترونية إمكانية الوصول إلى شبكة الويب وبناء الموقع تطبيقات التجارة الا

الإلكتروني وربط ىذا الموقع مع أنظمة المعمومات الموجودة في المنظمة مثل 
أنظمة التحكم في المخزون ومعالجة الطمبات وغيرىا. لذلك يجب تحديد من 

 سيقوم بتطوير ىذه التطبيقات. 

  5 -  الدخول في شراكات استراتيجيةegic Partenership Strat  :
تتطمب مشروعات التجارة الالكترونية تأسيس مشاريع مشتركة مع الجيات 

 الخارجية التي سيتم من خلاليا تطوير تطبيقات التجارة الإلكترونية.

 6 -  ٍالدخول في التحالفStrategic Alliances   : تتطمب مشروعات
مع   e-allianceونية التجارة الالكترونية المجوء إلى التحالفات الالكتر 
 الشركات الأخرى لتوفير الخدمات المطموبة. 
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  7-  ٌإعادة تصميم عمميات الأعمالRedesigning Business 
Process : إجراء تغييرات كبيرة وواسعة في العمميات الداخمية لمنظمات
 الأعمال.

  E-Strategy Assessmentالاستراتيجية الالكترونية قييمت/ 4

لابد من التقييم والمتابعة المستمرين للاستراتيجية لتحديد مدي التقدم الحاصل تجاه   
الأىداف الاستراتيجية   ا المقررة . تستخدم في التقييم معايير أو مقاييس يتم من 

 خلاليا تحديد مدى التقدم في تطبيق الإستراتيجية :

  ارة الالكترونية.التقييم والمراجعة المستمرين لمؤشرات قياس نجاح التج 

  .التقييم الدوري لمدى التقدم نحو تحقيق الأىداف الإستراتيجية لممنظمة 

   تقييم الاستراتيجية تمكن من قياس مدى تحقق الأىداف الاستراتيجية  والقيام
بإجراءات تصحيحية. من بين المقاييس التي يمكن استخداميا لتقييم مشاريع 

نمو الإيرادات، تخفيض التكاليف، تخفيض فترة وتطبيقات التجارة الالكترونية : 
 تنفيذ طمبات الزبائن، تحسين خدمة الزبائن.

 عوامل النجاح الرئيسية في مشروعات التجارة الإلكترونية: .2

   إنشاء تحالفات جديدة والدخول في استراتيجية للاستفادة من المزايا التي توفرىا
 لممنظمة.

  .دعم المنتجات بتقديم خدمات ذات قيمة مضافة 
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   الوصول إلى الحجم الطبيعي الاقتصادي للأعمال وتوفير امكانية التفصيل
 Mass Customizationحسب الطمب  

   مدى استعداد المنظمة لمدخول في الأعمال الالكترونية وسرعة التقاط الفرصة
 المناسبة والدخول في عالم التجارة الالكترونية.

  .إقامة علاقات فعالة مع الزبائن من خلال الموقع الالكتروني 

  .اختيار نموذج أعمال مناسب 

  .فيم وتوقع مستقبل التجارة الالكترونية 

   دعم الأفكار المتعمقة بالإبداع والتجديد والابتكار في مجال الأعمال
 الالكترونية.

  خصص.التركيز عمى تخصص ضيق ثم التوسع بالتدريج ضمن ىذا الت 

  .اختيار التقنية المناسبة 

  .إنشاء شبكات وأساليب وأدوات اتصال كفوءة وفعالة 

  .التكامل الداخمي لمعمميات في المنظمة 

 :الانطلاق إلى الأسواق العالمية 

تجذب الأسواق الالكترونية العالمية منظمات الأعمال نظرا لما يمكن أن توفره ليا من 
ومرونة في التحرك واستخدام الموارد البشرية. لكن  امكانية الوصول إلى أسواق أكبر
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الانطلاق نحو السوق العالمية يتطمب جيودا معقدة وقرارات استراتيجية تأخذ بعين 
 الاعتبار مجموعة كبيرة من العوامل المتداخمة.

 المزايا والمعوقات: 1.3

ر مكمفة يمكن مع ظيور الإنترنت والتقنيات المنبثقة عنيا توفرت بنية تحتية مرنة وغي
استخداميا لتسييل الاتصال والقيام بالعمميات التجارية عمى المستوى العالمي في أي 

 وقت ومن أي مكان وبتكمفة بسيطة ومعقولة.

 قيود التجارة الالكترونية فيي نوعان :

   قيود تواجو مشاريع التجارة الالكترونية وتتصل بمشكلات الحماية والأمن
ة البائع والمشتري وضعف الثقة بينيما وصعوبات وصعوبة التأكد من شخصي

 تنفيذ وتوصيل الطمبيات وغيرىا.

  : قيود متعمقة بالأربع أبعاد التالية 

البعد الثقافي : يتطمب العمل في الأسواق العالمية اتباع استراتيجية تيدف إلى  •
حسن التعامل مع شركاء وكذلك تمبية احتياجات زبائن ينتمون إلى ثقافات 

ة ومختمفة )المغة وطريقة تحرير المعمومات ودلالات الرسوم البيانية متنوع
 والصور الرمزية والألوان والحماية الفكرية وطريقة طمب المعمومات...(.

البعد الاداري : يتمثل في العقبات القانونية التي يمكن أن تعترض عممية تطوير  •
صعوبة انشاء بيئة قانونية مشاريع التجارة الالكترونية عمى مستوى العالم وكذلك 

 أكثر أمانا لمتجارة الالكترونية العالمية.
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البعد الجغرافي : يتناول صعوبات شحن المنتجات والخدمات خاصة عبر  •
 الحدود الدولية.وىو غير ميم في بيع المنتجات الرقمية كالبرمجيات 

الحكومية البعد الاقتصادي : يشمل ىذا البعد موضوعات عديدة مثل التعريفة  •
 والجمارك والضرائب وأنظمة الدفع الالكتروني.

 كيفية مواجهة المعوقات أمام التجارة الإلكترونية الدولية: 2.3

   .صياغة رؤية استراتيجية واضحة لموصول إلى السوق الالكترونية العالمية 

   معرفة الزبائن المستيدفين )خصائصيم الثقافية، المسائل القانونية في
 ..(بمدانيم،.

   اعتماد أسموب المحميةLocalisation  في البمدان المستيدفة )استخدام المغات
الوطنية في تقديم محتوى الموقع الإلكتروني، تسعير المنتجات والخدمات 
بالعملات المحمية، تطبيق القوانين المحمية في عقود البيع والضمانات، مراعات 

 الخصوصية الثقافية لكل مجتمع(

   ية عالمية والتوجو لمجميور برؤية محمية ضمن استراتيجية الشركة. التفكير برؤ 

  .استخدام مترجمين يقدرون الخصوصية الثقافية لممجتمعات 

   التأكد من دقة ووضوح وموثوقية محتوى الويب وتوفير معمومات حول جميع
د القضايا التي يمكن أن تعيق عممية التجارة الالكترونية الدولية كالتسعيرة و قيو 
 الشحن،... ويجب أن تكون ىذه المعمومات مرئية لمزبائن عند دخوليم الموقع.
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 :استراتيجية التجارة الإلكترونية في المنظمات الصغيرة والمتوسطة الحجم 

يمكن تعداد مزايا وفوائد التجارة الالكترونية لممنظمات الصغيرة والمتوسطة عمى النحو 
 التالي :

   تعتبر التجارة الالكترونية مصدرا ىاما لممعمومات وتوفر الأدوات اللازمة
 لتحميل ىذه المعمومات.

   جراء بحوث تعتبر التجارة الالكترونية طريقة غير مكمفة للإعلان والترويج وا 
 السوق وتبادل الدعايات وتوزيع النشرات الإخبارية والوصول إلى الزبائن.

   المتجر الالكتروني أو استئجاره أو إنشاء موقع توفر طريقة رخيصة لبناء
 الويب وصيانتو بسيولة كبيرة.

  .تعتبر التجارة الالكترونية فرصة  حقيقية لموصول إلى السوق العالمية 

  .توثيق العلاقات مع الشركاء التجاريين 

  .تقميل الأخطاء أثناء نقل المعمومات وتخفيض التكاليف 

 خاطر أىميا :لمتجارة الالكترونية بعض الم

   الحاجة إلى موارد مالية لمتمكن من تحقيق الاستفادة القصوي من إمكانات
 الويب  

   الحاجة إلى خبرات فنية وقانونية قد لا يمكن توفيرىا في ىذه المنظمات 
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   القدرة عمى المخاطرة في مشاريع التجارة الالكترونية ضعيفة بالنسبة لمشركات
 الصغيرة بالمقارنة مع  المنظمات الكبيرة 

من أجل إنجاح الشركات الصغيرة والمتوسطة من ارتياد عالم التجارة الالكترونية يجب 
 الأخذ بالعوامل التالية :

  جية التخصص في عدد محدد من أىمية المنتج أو الخدمة : اعتماد استراتي
المنتجات أو بيع منتجات لا تكون متوفرة في المتاجر العادية أو بيع المنتجات 

 التي يبحث عنيا أصحاب اليوايات.

  .مرونة طرق الدفع وتوفير الأمان والحماية لمدفعات 

  .استخدام أقل نفقات استثمارية ممكنة 

  .التحكم بمستويات المخزون المناسبة 

  عممية التنفيذ والتوصيل. كفاءة 

  .سيولة الوصول إلى الموقع الالكتروني لممنظمة عمى الإنترنت 

  .الانضمام إلى التجمعات أو الجمعيات الالكترونية 

  .المستوى التقني والاحترافي لمموقع الالكتروني 

 

 


