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 :الوحدةهذه تم تصميم وتطوير وتحقيق 

  ربط التعليم المهني مع فرص العمل: تحسين بتمويل من الاتحاد الاوروبي من خلال مشروع"

 .المهني والتقني في القدس الشرقية"  جودة قطاع التعليم والتدريب

  بتمويل من CRDP    ترويج التعليم المهني من أجل التوظيف وخلق من خلال مشروع "

 .من النساء والشباب في القدس الشرقية" فرص العمل خصوصا للفئات المهمشة

   الدوليةالتعاونية تنفيذ واشراف مؤسسة -  COOPI. 

  والتدريب للاستشارات  تطوير الأدلة والوحدات تم من قبل أوبتموم.  

  بالتعاون مع مؤسسات التعليم والتدريب المهني في القدس وغرف التجارة والصناعة في رام

 .الله والقدس

  

 

 

 

 

 ”COOPI“ جميع الحقوق محفوظة للتعاونية الدولية 
 
  

 

 

 

 

 
 سامح جابر أ. اعداد:

   عداد برامج التعليم والتدريب المهني والتقني(إخبير ) حم. بسام صال: الإشراف الفني

 م. رندة هلال )خبيرة تعليم وتدريب مهني وتقني والربط مع سوق العمل(                   

 

 

 

عداد المناهج في قطاع التعليم والتدريب إاستنادا للمنهجية الوطنية المعتمدة في  ةالوحدعداد هذه إتم 

دليل تطوير برامج التعليم والتدريب المهني والتقني ضمن منهجية الوحدات " المهني بحسب

وزارة التربية والتعليم  -الرابط في مركز المناهج الفلسطيني "النمطية المتكاملة في فلسطين

   www.pcdc.edu.ps:العالي
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 مقدمة

 

"ربط التعليم المهني مع فرص بتمويل من الاتحاد الاوروبي، تنفذ التعاونية الدولية "كوبي" مشروع 

 CRDP المهني والتقني في القدس الشرقية"، وبتمويل من   العمل: تحسين جودة قطاع التعليم والتدريب

تنفذ مشروع " ترويج التعليم المهني من أجل التوظيف وخلق فرص العمل خصوصا للفئات المهمشة من 

وعين بشكل عام الى المساهمة في تحسين الحياة النساء والشباب في القدس الشرقية" . حيث يهدف المشر

الاجتماعية والاقتصادية للشباب والشابات في القدس الشرقية، ويهدف بشكل خاص الى تحسين المهارات 

 المهنية للقوة العاملة من الشباب وبالتالي تمكينهم من اخذ الفرصة والافضلية في سوق العمل. 

 

ُ من كوبي بأهمية حصول المتدربيأتي تطوير وتحقيق هذه الوحدة  على من التعليم أة على جودة /ايمانا

والتدريب المهني بما يتناسب مع حاجة السوق ومتطلباته. وتم التطوير بناء على نتائج دراسات لسوق 

 العمل ومتطلباته وحاجاته، كما وتمت مراجعة التحليل المهني من قبل سوق العمل.

  

" بهدف إكساب المتدرب/ة المهارات  بيق أساسيات التسويق الالكترونيتط تختص هذه الوحدة بمهمة "

 .أساسيات التسويق الالكتروني الأدائية والنظرية والاتجاهية المتعلقة  بتطبيق

 

 التعاونية الدولية "كوبي"
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 مخرجات التعلم

تطبيق يتوقع منك بعد دراسة هذه الوحدة والتفاعل مع أنشطتها وخبراتها أن يكون لديك القدرة على 

 .أساسيات التسويق الالكتروني

 

 أهداف التعلم

 يتوقع منك بعد دراسة هذه الوحدة والتفاعل مع أنشطتها وخبراتها أن يكون لديك القدرة على:

 .تحديد مجالات التسويق الالكتروني -1

 .سلوك المستهلك الالكترونيتحليل  -2

 .استراتيجيات المنتج الالكترونيةتطوير  -3

 تطوير استراتيجيات التسعير والتوزيع الالكترونية. -4

 تطوير استراتيجيات الترويج الالكترونية. -5

 

 المتطلبات المسبقة

 قبل الشروع في دراسة هذه الوحدة يطلب منك دراسة الوحدة الآتية:

 .المنتجاتتطبيق مبادئ تسويق  -1

 

 تقويم الأداء

 سيتم تقويم أدائك من خلال:

 إجابتك على أسئلة الاختبارات النظرية. -1

 تنفيذ التمارين والاختبارات والنشاطات الواردة في الوحدة التدريبية. -2
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 الهدف الأول

 . مجالات التسويق الالكترونيتحديد  بعد إنهائك الأنشطة التعليمية أدناه سيكون لديك القدرة على

 

 الأنشطة التعليمية

 الاستعانة بالأتي: المطلوب منك القيام بالأتي:

 المادة التعليمية. قراءة المادة التعليمية.

 المدرب/ الميسر لمناقشة اجابتك على الأسئلة. الاجابة عن الأسئلة في نهاية المادة التعليمية.

 المراجع المبينة في نهاية الوحدة التدريبية. تنفيذ التمرين/ التطبيق العملي.

 البحث في الانترنت. تنفيذ تمرين المارسة العملية.

 زيارة ميدانية إلى مواقع العمل. تنفيذ الاختبار العملي بعد تمرين الممارسة العملية.

  تنفيذ النشاطات المطلوبة. 
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 المعلومات النظرية

 

 تحديد مجالات التسويق الالكتروني -1

 

تميز صاحبها وتعطيه أفضلية  Competitive advantageتحول التسويق الالكتروني من ميزة تنافسية 

منشآت جميع يجب أن تمارسها  Competitive necessityضرورة تنافسية باقي المنافسين إلى  على

وسيتم في هذا القسم تحديد المهارات النظرية والأدائية الأعمال لتحافظ على استمرار بقائها في السوق، 

 والوجدانية المرتبطة بمجالات التسويق الالكتروني.

 

 :Electronic Marketingالتسويق الالكتروني 

 

 في عملية تحديد حاجات Computer Networksشبكات الحاسوب استخدام كتروني للتسويق الااب يقصد

 يشبع هذه الحاجات Electronic Marketing Mixالكتروني  يتسويقتطوير مزيج المستهلكين و

 Digitalويسمى التسويق الالكتروني بالتسويق الرقمي  فرد. سواءً كان منشأة أو ويحقق أهداف المُسَوِق

Marketing  أو التسويق بالانترنتInternet Marketing. 

    

 :Electronic Marketing Mixالمزيج التسويقي الكتروني 

 

الأربعة التي تحقق أهداف  4P'sاستراتيجيات يقصد بالمزيج التسويقي الالكتروني تحديد واستخدام 

 Price الالكترونية واسترتيجيات التسعير Product المُسَوِق والزبون، والتي تضم استرتيجيات المنتج

الالكترونية.  Placeالتوزيع الالكترونية واستراتيجيات  Promotionالالكترونية واستراتيجيات الترويج 

 ( والذي يوضح مكونات المزيج التسويقي الالكتروني.1وفيما يلي الشكل )

 

 (: مكونات المزيج التسويقي الالكتروني1الشكل )                                                         

 

 

 Coputerشبكات الحاسوب 

Networks: 

 أنهاعلى الحاسوب  تعرف شبكات

لربط جهازين أو  أنظمة اتصال

تقنيات نظم أكثر باستخدام 

من أجل تبادل وذلك الاتصالات 

المعلومات والموارد والبيانات بينها 

صل المباشر بين التواوتحقيق 

تخدمين، وقد تكون محلية المس

LAN  أو واسعةWAN  أو

 .MANأقليميىة 

 

 

 

 

 

 

المزيج 
التسويقي 
 الالكتروني

استراتيجيات 
المنتج 

 الالكترونية

استراتيجيات 
التسعير 
 الالكترونية

استراتيجيات 
الترويج 
 الالكترونية

استراتيجيات 
التوزيع 
 الالكترونية
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 :Electronic Commerece (EC)التجارة الالكترونية 

 

ت أوالمعلومات بوساطة اتعرف التجارة الالكترونية بأنها عملية شراء وبيع وتبادل المنتجات أوالخدام

 (.(Efraim Turban,2008 شبكات الحاسوب

 

 :Electronic Businessالأعمال الالكترونية 

    

جارة الالكترونية فهي لا تقتصر على شراء وبيع المنتجات والخدمات بل الأعمال الالكترونية أوسع من الت

تمتد لتشمل خدمة الزبائن والتعاون بين شركاء الأعمال وادارة كل الحركات الالكترونية داخل المنشأة 

Efraim Turban,2008).) 

 

 :Electronic Market (e-marketplace)السوق الالكتروني 

 

يلتقي فيه المشتري والبائع بهدف تبادل المنتجات أو الخدمات أو الأموال أو سوق على الانترنت 

 (.(Efraim Turban,2008 المعلومات

 

 :Classification of Electronic Businessالالكترونية  الأعمالتصنيفات 

 

 التالية: النماذجالالكترونية حسب طبيعة التعاملات والتفاعلات بين أطرافها الى  الأعمالتصنف 

: نموذج للتجارة الالكترونية يكون كل business-to-business (B2B)مشآت  –منشآت  .1

 أطرافه منشآت.

: نموذج للتجارة الالكترونية تبيع فيه business-to-consumer (B2C)مستهلكين  –مشآت  .2

 المنشآت للمستهلكين الأفراد.

: تجارة تجزئة الكترونية عبر الانترنت وغالباً ما تكون e-tailingتجارة التجزئة الالكترونية  .3

 .B2Cعلى شكل 

 :business-to-business-to-consumer (B2B2C)مستهلكين  –منشآت  –مشأت  .4

نموذج للتجارة الإلكترونية تقدم فيه منشأة ما منتج أو خدمة لأحد زبائنها من المنشآت بحيث تقوم 

 الخدمة لمستهلك من الأفراد.المنشأة الأخيرة بتقديم المنتج أو 

: نموذج من التجارة الالكترونية consumer-to-business (C2B)منشآت  –مستهلكين  .5

يستخدم فيه المستهلكين الأفراد الانترنت لبيع منتجات أو خدمات للمنشآت، أو مستهلكين أفراد 

 يبحثوا عن عطاءات بيع لنتجات أو خدمات هم بحاجة اليها.

معاملات وأنشطة التجارة : mobile commerce (m-commerce)تجارة الخلوي  .6

 ، مثل استخدام الهواتف الذكية.الالكترونية التي تنفذ عبر البيئة اللاسلكية

: نموذج للتجارة الالكترونية تقدم فيه business-to-employees (B2E)موظفين  –منشآت  .7

 الأشخاص.المنشأة منتجات أو خدمات  أو معلومات لموظفيها 

: نموج للتجارة الالكترونية collaborative commerce (c-commerce)التجارة التعاونية  .8

 يتواصل ويتعاون فيه الأشخاص والمجموعات معاً باستخدام الانترنت.

: نموذج للتجارة الالكترونية يبيع consumer-to-consumer (C2C)مستهلكين  –مستهلكين  .9

 .بشكل مباشر وخدمات لمستهلكين وأفراد أخرين لعفيه المستهلكين الأفراد س

 : ويقصد به نقل المعلومات الكترونياً لغايات التعليم والتدريب.e-learningالتعليم الالكترونية  .10

: نموذج للتجارة الالكترونية تقوم فيه منشآة حكومية e-governmentالحكومة الالكترونية  .11

 بسلع أو خدمات أو معلومات.بشراء أو تزويد منشآت أو مواطنين أفراد 
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 (1اختبار نظري رقم )

( أمام العبارات غير الصحيحة ( أمام العبارات الصحيحة، وإشاراة ) السؤال الأول: أضع إشارة ) 

 فيما يأتي:

 الضرورة التنافسية.إلى تحول التسويق الالكتروني من الميزة التنافسية   )   ( .1

 .الأعمال الالكترونية لتحافظ على استمرار بقائها في السوقيجب أن تمارس جميع المنشآت )   (  .2

 .يسمى التسويق الالكتروني بالتسويق الرقمي)   (  .3

 .3P'sاستراتيجيات يقصد بالمزيج التسويقي الالكتروني تحديد واستخدام )   (  .4

نظم تقنيات أنظمة اتصال لربط جهاز أو أكثر باستخدام  على أنهاالحاسوب  تعرف شبكات)   (  .5

 .الاتصالات

 

 السؤال الثاني: أضع دائرة حول رمز الإجابة الصحيحة في الأسئلة الآتية:

 :هو نموذج التجارة الالكترونية الذي تبيع فيه المنشآت للمستهلكين الأفراد .1

 .B2B (أ 

 .B2C (ب 

 .C2B (ج 

 .B2B2C (د 

 

 :هم نموذج التجارة الالكترونية الذي يكون كل أطرافه منشآت .2

 .B2B (أ 

 .B2C (ب 

 .C2B (ج 

 .C2C (د 

 

نموذج من التجارة الالكترونية يستخدم فيه المستهلكين الأفراد الانترنت لبيع منتجات أو خدمات  .3

 :هو للمنشآت

 .B2B (أ 

 .C2B (ب 

 .C2C (ج 

 .B2B2C (د 

 

 :نموذج للتجارة الالكترونية تقدم فيه المنشأة منتجات أو خدمات  أو معلومات لموظفيها الأشخاص .4

 .C2C (أ 

 .B2E (ب 

 .C2B (ج 

 .B2B (د 

 

الالكترونية يبيع فيه المستهلكين الأفراد سلع أوخدمات لمستهلكين وأفراد أخرين نموذج للتجارة  .5

 :بشكل مباشر هو

 .B2C (أ 

 .C2B (ب 

 .B2B (ج 

 .C2C (د 
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 (1بطاقة التمرين العملي رقم )

 

 .تحديد مجالات التسويق الالكتروني اسم التمرين:

 الزمن المخصص للتمرين: 

 

  الأهداف التدريبية للتمرين:

 .تحديد مجالات التسويق الالكتروني من المتوقع أن يكون لديك القدرة علىبعد إنهاء التمرين 

 

 التسهيلات التدريبية للتمرين )التجهيزات والأدوات والمواد(:

-  . 

 

 خطوات تنفيذ التمرين:
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 (1الاختبار الأدائي للتمرين العملي رقم )

 

 .التسويق الالكترونيتحديد مجالات  اسم التمرين:

 اسم المتدرب/ة:

 ملاحظات لا نعم الخطوات الرقم

    تهيئة مكان العمل.  1

    تحضير التجهيزات والأدوات والمواد. 2

3     

4     

5     

6     

7     

8     

9     

    المحافظة على التجهيزات والمواد والأدوات.   10

    التقيد بتعليمات السلامة المهنية.  11

    ترتيب مكان العمل. 12

 اسم الفاحص/ة:                                    التوقيع:                       التاريخ:
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 الأنشطة الفردية الإضافية

1- . 
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 الثانيالهدف 

 . تحليل سلوك المستهلك الالكترونيبعد إنهائك الأنشطة التعليمية أدناه سيكون لديك القدرة على 

 

 الأنشطة التعليمية

 الاستعانة بالأتي: المطلوب منك القيام بالأتي:

 المادة التعليمية. قراءة المادة التعليمية.

 المدرب/ الميسر لمناقشة اجابتك على الأسئلة. الاجابة عن الأسئلة في نهاية المادة التعليمية.

 المراجع المبينة في نهاية الوحدة التدريبية. تنفيذ التمرين/ التطبيق العملي.

 البحث في الانترنت. تنفيذ تمرين المارسة العملية.

 زيارة ميدانية إلى مواقع العمل. تنفيذ الاختبار العملي بعد تمرين الممارسة العملية.

  تنفيذ النشاطات المطلوبة. 
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 المعلومات النظرية

 

  لمستهلك الالكترونياتحليل سلوك  -2

 

حيث أنها تشكل لمستهلك الالكتروني أولى مراحلة عملية التسويق الالكتروني، اتعتبر دراسة سلوك    

الالكتروني، فتحليل هذا السلوك يمكننا من التأثير عليه حجر الزاوية الذي تنطلق منه عملية التسويق 

 وتوجيهه لما يحقق الهدف، وسنتعرض في هذا القسم للمبادئ الأساسية اللازمة للقيام بهذا التحليل.

 

 Online Consumer Behavior سلوك المستهلك الالكتروني

 

لكتروني على لمستهلك الاواستجابات وخصائص ا دراسة أفعاللمستهلك الالكتروني ايقصد بسلوك    

، وتحديد كيفية التأثير الانترنت لمعرفة اهتماماته وحاجاته ودوافعه وتفضيلاته والتوقع بسلوكه المستقبلي

 النموذج العام لسلوك المستهلك الالكتروني.( والذي يوضح 2وفيما يأتي الشكل ) عليه وتوجيهه.

 

  لسلوك المستهلك الالكترونيالنموذج العام  (2الشكل )

 

 
 ((Efraim Turban,2008المصدر: 

    

أن سلوك المستهلك الالكترونية كعامل تابع يتأثر بمجموعة من العوامل المستقلة التي لا يظهر في الشكل 

يمكن التأثير عليها وهي خصائص المستهلك وخصائص البيئة ومجموعة أخرى من العوامل المستقلة التي 

 التأثير عليها وهي خصائص الوسطاء والتجار ونظام التجارة الالكترونية.يمكن 
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 :One-to-One E Marketingلواحد   –التسويق الالكتروني واحد 

 

تسويق الكتروني يتعامل فيه المسوق مع كل زبون بشكل منفرد وبطريقة فريدة تلبي احتياجاته وذلك من    

 زيون.خلال تخصيص مزيج تسويقي يناسب كل 

  

 :Mass E Marketingالتسويق الالكتروني الشامل 

 

مع كل الزبائن بشكل موحد، بحيث يستهدف كل الزبائن بنفس  فيه المسوق تسويق الكتروني يتعامل   

 المزيج التسويقي.

 

 :Market Segmentationتجزئة السوق 

 

هؤلاء تشابه ي حسب أساس محدد بحيث مجموعات منطقيةعملية تجزئة سوق المستهلكين إلى    

مجدي، ويستخدم التقسيم لاجراء بحوث التسويق يكون حجم المجموعة في خصائص معينة والمستهلكين 

 الالكترونية وتحليل المعلومات الشخصية للمستهلكين.

 

ني الشامل لواحد والتسويق الالكترو -( الذي يقارن بين التسويق الالكتروني واحد1فيما يأتي جدول )    

 وتجزئة السوق.

 

 ( التسويق الالكتروني واحد لواحد والتسويق الالكتروني الشامل وتجزئة السوق.1جدول )

 معيار المقارنة
التسويق الالكتروني 

 الشامل
 تجزئة السوق

التسويق الالكتروني 

 لواحد -واحد 

 تفاعلي باتجاهين اتجاه واحد اتجاه واحد التفاعل

 القطاع )المجموعة( المنتج التركيز
التركيز على المستهلك 

 الواحد

 أي شخص المستقبل
القطاع ذو نفس 

 الخصائص
 الأسشخاص

 كثيرة متوسطة قليلة الحملات التسويقية

حجم الوصول 

 للمستهلكين
 واحد في كل مرة صغير واسع

 ذات طبيعة عامة بحوث التسويق
تحليل القطاع أو 

 المجموعة
 تفاصيل سلوك المستهلك
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 (2اختبار نظري رقم )

 

( أمام العبارات غير الصحيحة ( أمام العبارات الصحيحة، وإشاراة ) السؤال الأول: أضع إشارة ) 

 فيما يأتي:

 .تعتبر دراسة سلوك المستهلك الالكتروني أولى مراحلة عملية التسويق الالكتروني  )   ( .1

 .عليه وتوجيهه لما يحقق الهدفتحليل سلوك المستهلك يمكننا من التأثير )   (  .2

 .مع كل زبون بشكل منفردالشامل تسويق الكتروني في اليتعامل المسوق )   (  .3

 .مع كل الزبائن بشكل موحدلواحد  -واحد تسويق الكتروني في اليتعامل المسوق )   (  .4

 .تستخدم تجزئة السوق لاجراء بحوث التسويق الالكترونية)   (  .5

 

 دائرة حول رمز الإجابة الصحيحة في الأسئلة الآتية:ل الثاني: أضع السؤ

 :ضمنفي النموذج العام لسلوك المستهلك الالكتروني مط حياة الزبائن يصنف ن .1

 خصائص البيئة. (أ 

 خصائص المستهلك. (ب 

 خصائص السلعة. (ج 

 خصائص التجار. (د 

 

 :يصنف السعر في النموذج العام لسلوك المستهلك الالكتروني ضمن .2

 خصائص البيئة. (أ 

 المستهلك. خصائص (ب 

 خصائص السلعة. (ج 

 خصائص التجار. (د 

 

 :يصنف تأثير الزملاء في النموذج العام لسلوك المستهلك الالكتروني ضمن .3

 خصائص البيئة. (أ 

 خصائص المستهلك. (ب 

 خصائص السلعة. (ج 

 خصائص التجار. (د 

 

 :صنف العلامة التجارية في النموذج العام لسلوك المستهلك الالكتروني ضمنت .4

 خصائص البيئة. (أ 

 المستهلك.خصائص  (ب 

 خصائص السلعة. (ج 

 خصائص التجار. (د 

 

 :تصنف التشريعات في النموذج العام لسلوك المستهلك الالكتروني ضمن .5

 خصائص البيئة. (أ 

 خصائص المستهلك. (ب 

 خصائص السلعة. (ج 

 خصائص التجار. (د 
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 (2العملي رقم ) بطاقة التمرين

 

 .تحليل سلوك المستهلك الالكتروني اسم التمرين:

 الزمن المخصص للتمرين: 

 

  الأهداف التدريبية للتمرين:

 .تحليل سلوك المستهلك الالكترونيبعد إنهاء التمرين من المتوقع أن يكون لديك القدرة على 

 

 التسهيلات التدريبية للتمرين )التجهيزات والأدوات والمواد(:

-  . 

 

 خطوات تنفيذ التمرين:
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 (2العملي رقم ) الاختبار الأدائي للتمرين

 

 .تحليل سلوك المستهلك الالكترونياسم التمرين: 

 اسم المتدرب/ة:

 ملاحظات لا نعم الخطوات الرقم

    تهيئة مكان العمل.  1

    تحضير التجهيزات والأدوات والمواد. 2

3     

4     

5     

6     

7     

8     

9     

    المحافظة على التجهيزات والمواد والأدوات.   10

    التقيد بتعليمات السلامة المهنية.  11

    ترتيب مكان العمل. 12

 اسم الفاحص/ة:                                    التوقيع:                       التاريخ:
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 الأنشطة الفردية الإضافية

1- . 
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 الثالثالهدف 

 . تطوير استراتيجيات المنتج الالكترونيةبعد إنهائك الأنشطة التعليمية أدناه سيكون لديك القدرة على 

 

 الأنشطة التعليمية

 الاستعانة بالأتي: المطلوب منك القيام بالأتي:

 المادة التعليمية. قراءة المادة التعليمية.

 المدرب/ الميسر لمناقشة اجابتك على الأسئلة. الاجابة عن الأسئلة في نهاية المادة التعليمية.

 المراجع المبينة في نهاية الوحدة التدريبية. تنفيذ التمرين/ التطبيق العملي.

 البحث في الانترنت. تنفيذ تمرين المارسة العملية.

 زيارة ميدانية إلى مواقع العمل. العملية.تنفيذ الاختبار العملي بعد تمرين الممارسة 

  تنفيذ النشاطات المطلوبة. 
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 المعلومات النظرية

 

 استراتيجيات المنتج الالكترونيةتطوير  -3

 

تتنوع المنتجات التي يتم تسويقها الكترونيا من حيث درجة الرقمية، فمنها ما يكون رقمي بالكامل ومنها    

ما يكون رقمي بشكل جزئي ومنها ما يكون غير رقمي، ويرجع ذلك الى طبيعة المنتج من الناحية المادية 

 لمنتج الالكترونية.الملموسة. سيتم في هذا القسم استعراض لأساسيات تطوير استراتيجيات ا

 

 :Digital Product المنتج الرقمي

 

بأنه منتج غير مادي وغير ملموس ويكون على شكل الكتروني بيحث يتم عرضه  يعرف المنتج الرقمي   

وطلبه وبيعه ونقله باستخدام شبكة الانترنت، مثل الأفلام والأغاني والبرامج والاستشارات والصور 

 الالكترونية وغير ذلك الكثير.الالكترونية والكتب 

 

 :Semi Digital Productالرقمي  شبه المنتج

 

الرقمي بأنه منتج يتكون من جزئين أحدهما الكتروني والأخر مادي ملموس، بحيث شبه يعرف المنتج    

يتم عرضه وطلبه وبيعه باستخدام شبكة الانترنت أو بالطريقة التقليدية، ولا يمكن نقله الى باستخدام قنوات 

لام والأغاني التي نقل مادية، مثل الكتب العادية التي يتم بيعها عبر المواقع الالكترونية أو البرامج والأف

 تخزن على أقراص مضغوطه. 

 

 :Pure Digital Marketingالتسويق كامل الرقمية  

 

يعرف التسويق الرقمي بأنه تسويق الكتروني لمنتجات رقمية باستخدام عمليات عرض وطلب وبيع    

الذي يوضح  (3واتفاق الكتروني ونقل للمنتج من خلال قنوات توزيع الكترونية. وفيما يأتي الشكل )

 مكونات التسويق الرقمي.

 

 ( مكونات التسويق الرقمي3الشكل )

 
 

 منتج رقمي

توصيل 
 رقمي

عمليات 
 رقمية



22 

 

 :Digital Firmsالمنشآت الرقمية 

 

تعرف المنشآت الرقمية بأنها تلك المنشآت التي تدير أنشطة أعمالها بالكامل عبر الانترنت، وتسمى    

virtual (pure-play) organizations. 

 

 :Non Digital Firmالمنشآت غير الرقمي 

   

تعرف المنشآت غير الرقمية بأنها منشآت الاقتصاد القديم والتي تدير أعمالها الرئيسة بدون استخدام  

 brick-and-mortar (oldالانترنت، بحيث تبيع منتجات مادية باستخدام قنوات مادية، وتسمى 

economy) organizations. 

 

 :Semi Degital Firmالمنشآت شبه الرقمية 

    

ً ما تكون  تعرف المنشآت شبه الرقمية بأنها منشآت تدير بعض أنشطة التجارة الالكترونية وغالبا

 click-and-mortar (click-and-brick)قنوات تسويق الكترونية اضافية،  تسمى 

organizations. 

 

  :Electronic Catalogsالكتالوجات الالكترونية 

بعرض معلومات تفصيلية عن المنتج بشكل الكتروني، وتعتبر العمود  تقوم الكتالوجات الالكترونية   

ميزات . وللكتولجات الالكترونية Online Catalogiesوتسمى  الفقري لمعظم مواقع البيع الالكترونية

 ((Efraim Turban,2008 :عدة نذكر منها

 العرض الديناميكي للمعلومات التفصيلية. .1

 .Customizationدرجة عالية من التخصيص  .2

 .عملية الشراءالتكامل مع مراحل  .3

 سهولة التحديث. .4

 سهولة البحث والمقارنة. .5

 امكانية اضافة الصوت والصورة المتحركة. .6

 اماكنية اضافة الأبعاد الثلاثية. .7

 توفير التكاليف على المدى الطويل. .8

 سهولة معالجة الطلبات المتشابهة. .9

 توفير جاذبية أكبر. .10

 :Product Differentiationتمييز المنتج 

 توفير منتجات وخدمات فريدة ومتميزة عن ما يقدمه المنافسون. 

 Personalization:التخصيص 

 امكانية تكييف المنتج أو الخدمة أو مكونات الموقع الالكتروني حسب تفضيلات زبون محدد.   
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 (3اختبار نظري رقم )

( أمام العبارات غير الصحيحة ( أمام العبارات الصحيحة، وإشاراة ) السؤال الأول: أضع إشارة ) 

 فيما يأتي:

 .تتنوع المنتجات التي يتم تسويقها الكترونيا من حيث درجة الرقمية  )   ( .1

 .يعرف المنتج الرقمي بأنه منتج مادي وغير ملموس)   (  .2

  .أحدهما الكتروني والأخر غير مادييعرف المنتج شبه الرقمي بأنه منتج يتكون من جزئين )   (  .3

 .يعرف التسويق الرقمي بأنه تسويق الكتروني لمنتجات رقمية)   (  .4

 .يرتبط تمييز المنتج بتوفير منتجات وخدمات فريدة ومتميزة عن ما يقدمه المنافسون)   (  .5

 

 ل الثاني: أضع دائرة حول رمز الإجابة الصحيحة في الأسئلة الآتية:السؤ

 :ضمن الالكترونية التي تباع من خلال المواقع الالكترونية تصنف الكتب .1

 .المنتجات الرقمية (أ 

 .المنتجات شبه الرقمية (ب 

 .المنتجات غير الرقمية (ج 

 .المنتجات التقليدية (د 

 

 :تصنف الأناشيد التي تباع من خلال المواقع الالكترونية ضمن .2

 المنتجات الرقمية. (أ 

 المنتجات شبه الرقمية. (ب 

 الرقمية.المنتجات غير  (ج 

 المنتجات التقليدية. (د 

 

 :تصنف الأفلام التي تباع من على أقراص مدمجة ضمن .3

 المنتجات الرقمية. (أ 

 المنتجات شبه الرقمية. (ب 

 المنتجات غير الرقمية. (ج 

 المنتجات التقليدية. (د 

 

 :تصنف الكتب التي تباع من خلال المكتبات التقليدية ضمن .4

 المنتجات الرقمية. (أ 

 المنتجات شبه الرقمية. (ب 

 نتجات غير الرقمية.الم (ج 

 المنتجات التقليدية. (د 

 

 :تصنف الاستشارات التي تقدم من خلال المواقع الالكترونية ضمن .5

 المنتجات الرقمية. (أ 

 المنتجات شبه الرقمية. (ب 

 المنتجات غير الرقمية. (ج 

 المنتجات التقليدية. (د 
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 (3العملي رقم )بطاقة التمرين 

 

 .الالكترونيةتطوير استراتيجيات المنتج  اسم التمرين:

 الزمن المخصص للتمرين: 

 

  الأهداف التدريبية للتمرين:

 .استراتيجيات المنتج الالكترونيةتطوير بعد إنهاء التمرين من المتوقع أن يكون لديك القدرة على 

 

 التسهيلات التدريبية للتمرين )التجهيزات والأدوات والمواد(:

-  . 

 

 خطوات تنفيذ التمرين:
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 (3الاختبار الأدائي للتمرين العملي رقم )

 

 .تطوير استراتيجيات المنتج الالكترونيةاسم التمرين: 

 اسم المتدرب/ة:

 ملاحظات لا نعم الخطوات الرقم

    تهيئة مكان العمل.  1

    تحضير التجهيزات والأدوات والمواد. 2

3     

4     

5     

6     

7     

8     

9     

    المحافظة على التجهيزات والمواد والأدوات.   10

    التقيد بتعليمات السلامة المهنية.  11

    ترتيب مكان العمل. 12

 اسم الفاحص/ة:                                    التوقيع:                       التاريخ:
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 الفردية الإضافيةالأنشطة 

1- . 
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 الرابعالهدف 

 التسعير والتوزيعتطوير استراتيجيات بعد إنهائك الأنشطة التعليمية أدناه سيكون لديك القدرة على 

 . الالكترونية

 

 الأنشطة التعليمية

 الاستعانة بالأتي: المطلوب منك القيام بالأتي:

 المادة التعليمية. التعليمية. قراءة المادة

 المدرب/ الميسر لمناقشة اجابتك على الأسئلة. الاجابة عن الأسئلة في نهاية المادة التعليمية.

 المراجع المبينة في نهاية الوحدة التدريبية. تنفيذ التمرين/ التطبيق العملي.

 البحث في الانترنت. تنفيذ تمرين المارسة العملية.

 زيارة ميدانية إلى مواقع العمل. الاختبار العملي بعد تمرين الممارسة العملية.تنفيذ 

  تنفيذ النشاطات المطلوبة. 
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 المعلومات النظرية

 

 الالكترونية التسعير والتوزيعاستراتيجيات تطوير  -4
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 (4رقم )اختبار نظري 
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 (4بطاقة التمرين العملي رقم )

 

 .الالكترونية التسعير والتوزيعتطوير استراتيجيات  اسم التمرين:

 الزمن المخصص للتمرين: 

 

  الأهداف التدريبية للتمرين:

 .استراتيجيات المنتج الالكترونيةتطوير بعد إنهاء التمرين من المتوقع أن يكون لديك القدرة على 

 

 التسهيلات التدريبية للتمرين )التجهيزات والأدوات والمواد(:

-  . 

 

 خطوات تنفيذ التمرين:
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 (4الاختبار الأدائي للتمرين العملي رقم )

 

 .الالكترونية التسعير والتوزيعتطوير استراتيجيات اسم التمرين: 

 المتدرب/ة:اسم 

 ملاحظات لا نعم الخطوات الرقم

    تهيئة مكان العمل.  1

    تحضير التجهيزات والأدوات والمواد. 2

3     

4     

5     

6     

7     

8     

9     

    المحافظة على التجهيزات والمواد والأدوات.   10

    التقيد بتعليمات السلامة المهنية.  11

    مكان العمل.ترتيب  12

 اسم الفاحص/ة:                                    التوقيع:                       التاريخ:
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 الأنشطة الفردية الإضافية
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 الخامسالهدف 

 . الالكترونية الترويجتطوير استراتيجيات بعد إنهائك الأنشطة التعليمية أدناه سيكون لديك القدرة على 

 

 الأنشطة التعليمية

 الاستعانة بالأتي: المطلوب منك القيام بالأتي:

 المادة التعليمية. قراءة المادة التعليمية.

 المدرب/ الميسر لمناقشة اجابتك على الأسئلة. الاجابة عن الأسئلة في نهاية المادة التعليمية.

 المراجع المبينة في نهاية الوحدة التدريبية. تنفيذ التمرين/ التطبيق العملي.

 البحث في الانترنت. تنفيذ تمرين المارسة العملية.

 زيارة ميدانية إلى مواقع العمل. تنفيذ الاختبار العملي بعد تمرين الممارسة العملية.

  تنفيذ النشاطات المطلوبة. 
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 المعلومات النظرية

 

 الالكترونية الترويجاستراتيجيات تطوير  -5
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 (5اختبار نظري رقم )
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 (5بطاقة التمرين العملي رقم )

 

 .الالكترونية الترويجتطوير استراتيجيات  التمرين:اسم 

 الزمن المخصص للتمرين: 

 

  الأهداف التدريبية للتمرين:

 .الالكترونية الترويجاستراتيجيات تطوير بعد إنهاء التمرين من المتوقع أن يكون لديك القدرة على 

 

 التسهيلات التدريبية للتمرين )التجهيزات والأدوات والمواد(:

-  . 

 

 خطوات تنفيذ التمرين:
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 (5الاختبار الأدائي للتمرين العملي رقم )

 

 .الالكترونية الترويجتطوير استراتيجيات اسم التمرين: 

 اسم المتدرب/ة:

 ملاحظات لا نعم الخطوات الرقم

    تهيئة مكان العمل.  1

    تحضير التجهيزات والأدوات والمواد. 2

3     

4     

5     

6     

7     

8     

9     

    المحافظة على التجهيزات والمواد والأدوات.   10

    التقيد بتعليمات السلامة المهنية.  11

    ترتيب مكان العمل. 12

 اسم الفاحص/ة:                                    التوقيع:                       التاريخ:
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 الأنشطة الفردية الإضافية
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 الاختبار النظري للوحدة التدريبية
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 قائمة المصطلحات الفنية

 المصطلح بالعربية المصطلح بالانجليزية
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 قائمة المراجع

 

 المراجع العربية:

1-  
2-  
3-  

4-  

 

 المراجع الأجنبية:

1-  

2-  

3-  

4-  

 

 مواقع إلكترونية:

1-  

2-   

3-  

4-  

 

 


