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  شكـــــــــــــــــر وعرفـــــــــــــــــــــــــــــان
  بســــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــم الله الرحمـــــن الرحيــــم

  "إلا ما علمتنا انك أنت العزيز الحكيم  لنا  اللهم لا علم"

ووفقه بعد   ،بعد جهل وضلال  الإنسانتتم الصالحات، الحمد  الذي علم    نعمتهالحمد  الذي ب

  .هذا العمل  تماملإ توفيقنا علىحمده  نشكر الله و نلة، غفـ

كل من ساهم في انجاح هذا    إلىكر الجزيل  شــــتقدم بالنس مليئة بالاحترام والامتنان  و من نف

لم    التيو  "....بن ثامر"وأخص بالذكر الأستاذة المشرفة الدكتورة   ،العمل العلمي المتواضع

السادة أعضاء لجنة    إلىتقدم بالشكر الجزيل  نتتوانى في مد يد العون لإتمام هذا العمل، كما  

 .تقييمه وتصويبه  بغيةهذا العمل  وذلك لتفضلهم بمناقشة   ،المناقشة

  الأستاذ" إستراتيجية التحول إلى الاقتصاد الأخضر" مخبررئيس    إلىتقدم بالشكر  نكما   

  .الدراسة الميدانية  لإتمام تعاونهعلى  " عدالة العجال" رالبروفيسو 

  "وفوق كل ذي علم عليم"في هذا البحث  الأخير نعتذر عن أي خطأ أو قصور   في

  شكراً 

  

  



  إهداء
  نــــم والصـــــــلاة والسلام على أشــــــــــــــــــــرف الخلق والمرسليــــــــبســــــــــــــــــــــــــم الله الرحمن الرحي

  لــــــــى وجهــيهما عبـــــــــــــــادةإلــــــــــــــــى من جعل الله النظـــــــــــر  إ
  واب الجنةـــــــــــــجعلهما الرحمـــــــــــــن أوسط أب  من  ــــىلـــإ

  أطال من بيده الأعمار عمرهما  ،ـــى أمي وأبيإل
  خوتي الأكارمإ في الحياة  لى سندي  إ

  زكريا وصهيب

  الكريمة، وطيورها ندى وإسراء تيلـــى أخإ
  الأفـاضللـــى سعادتي في الحياة ومصدر فرحي أصدقـائي  إ

  لــــــى كل زملائــــي وزميلاتــــي في الدراسة والعملإ
  لــــــى كل من لقنني حرفـا الى ورثة الأنبيــــــاء، وأخص بالذكرإ

  لعذور ةلأستاذ، اسنتوجي جمال، الأستاذ  ثامر كلثومالأستاذة بن    
  لــــــــــــــــــــى كل من نساه قـلمي ولم ينساه قـلبيإ

  أهدي هذا العمل العلمي المتواضع
 راجيا من المولـــــــــــى
 التوفيق والسداد

 
  زبيش يعقوب

  

  



  إهداء
  المرسلينو   السلام على أشرف الخلقو   الصلاةو   الحمد  رب العالمين

  الدعواتو   أعانتني بالصلواتو   أنارت دربيو   من ربتني  إلى

  في هذا الوجود أمي الحبيبة  إنسانأغلى    إلى

  أوصلنيو   علمني معنى الكفـاحو  من عمل بكد في سبيلي،  إلى

  .، أبي الكريم أدامه الله ليالآننا عليه  أما    إلى

  "وليد" سندي وأخي   إلى

  إلى أخواتي العزيزات

   أصدقـائيكافة    إلى

  كل من علمني حرفـا  إلى

  أساتذتي الكرام  إلى

  يحزن لفشليو   كل من يفرح قـلبه لنجاحاتي  إلى

  جلو   ا العمل المتواضع راجيا من المولى عزذأهدي ه

  النجاحو   يجد القبول أن

  داداش بوبكر

  



  

  

س ال  فه
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ـــدمة   :مقـــــ

التسويقية الشاملة الحديثة، إذ يعُتبر نوعاً مُهماً من أنواع  الإستراتيجيةيعُد التسويق الإلكتروني جزءاً مهماً من 
نهّ عملية تطبيق المبادئ العامة لعلم سعى إلى تحقيق أهدافه عبر الإنترنت، كما ذي يأساليب التسويق الو  يوُصف أيضاً 

التسويق عن طريق استعمال الوسائط الإلكترونية، وعلى وجه الخصوص استعمال شبكة الإنترنت، فطرق التسويق تغيرت 
د وتطورت بشكل لم يسبق له مثيل، وقنوات التسويق الإلكتروني الحديثة تعددت بشكل لم يكن موجوداً من قبل، مع وجو 

 .العديد من المنصّات الإلكترونية التي يزورها مليارات البشر، فأصبح الوصول إليهم أوضح وأسهل من قبل

على الرغم من انتشار قنوات الاتصال بين الشركة وعملائها، لا يزال التسويق عبر البريد الإلكتروني هي قناة و 
لنظر للفرق الواضح في نتائج طرق الت ساعة  20سويق اليوم، فالذين يقضون في المتوسط الصرف السائدة، وذلك 

تبدأ  أسبوعيا في حملات البريد الالكتروني يحققون مكاسب إنتاجية فعلية في هذه الإدارة، فالشركات الصغيرة والمتوسطة
سعار معقولة ورخيصة، أو حتى مجا إذا  ئنها لتسويق البرمجيات  أمكن؟ حتى لبحث عن قائمة البريد الإلكتروني لز

والمكان المناسبين، ويتوفر الفضاء الالكتروني على العديد من منصات الإرسال للبريد الالكتروني  تتحصل على العنوان
والتي تمايز من حيث سهولة إجراءات العمل عليها أو من حيث التكاليف وأسعار الاشتراك إلا أن هناك منصة تتميز عن 

ا، ألا وهي المنصة ميل شيمبقي المنصات من حيث المردودية ال   .عالية مقارنة مع قيمة الاشتراك 

منصة إرسال البريد الالكتروني في تواصلها  لىإوفي مجال التعليم والبحث العلمي تحتاج الجامعات ومراكز البحث 
التحول نحو الاقتصاد الأخضر نموذج عن تلك الهيئات ومخبر إستراتيجية  ، ويعدمع قائمة الأستاذة والموظفين عندها

والمؤسسات التي استغلت المنصة لتنظيم حملة من رسائل البريد الالكتروني في إطار تفعيل الملتقى الدولي الافتراضي حول 
  .الاقتصاد البنفسجي

  :الدراسة إشكالية -أولا

 :صياغة الإشكالية على النحو التاليوغ أهداف الدراسة، وللإحاطة بكافة جوانب الموضوع، تم بلل

لتسويق علامة مخبر ي للبريد الإلكتروني نصة ميل شيمبملكترونية عبر الإلرسائل ستخدام ا نجاعة التسويق مدى ما
  ؟إستراتيجية التحول نحو الاقتصاد الأخضر

والموضوعية، تم تقسيم السؤال الرئيس تماشيا مع متطلبات الموضوع، ولبلوغ نتائج على درجة مقبولة من المصداقية 
  :للدراسة إلى الأسئلة الفرعية التالية

 ما مفهوم التسويق الالكتروني؟ -
 تسويق عبر البريد الالكتروني؟لل المميزةالخصائص  هي ما -
  هي أهم مرحلة في تصميم الحملة الإعلانية عبر البريد الالكتروني؟ ما -
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 :فرضيات الدراسة -نيا

لموضوعمعارفنا الأكاديمية المسبقة، و  إلى استناداً  وبعد  ،بعد الفحص، والتعمق في دراسة أهم الأدبيات المتصلة 
سيس الفرضيات الآتي ذكرها   :الانطلاق المبدئي في دراسة الحالة، تم 

 ؛محتوى أوخدمة  أوالتسويق الالكتروني هو كل نشاط يتم عمله على شبكة الانترنت من أجل تسويق منتج  -
الخداع  سرعة تغير المفاهيم، عالمية التسويق الإلكتروني، الخدمة الواسعة،: تتمثل خصائص التسويق الالكتروني في -

 ؛تقبل وسائل الترويج عبر شبكة، غياب المستندات الورقية تضييق المسافة بين الشركات، والشركات الوهمية،
ت فئات العملاء المستهدفينتعتبر أهم مرحلة في تصميم الحملة التسويقية هي تصميم قو  -  .ائم مضبوطة من حسا

 :أهمية الدراسة -لثا

أهمية الدراسة من أهمية التسويق الالكتروني في ميدان التسويق في قسم العلوم التجارية، وتنبع أهمية الدراسة  ثقتنب
لجزائر، فنحن نعلم أن الجزائر دخلت عالم التجارة الالكترونية  أيضا من حداثة الموضوع في مجال التجارة والاقتصاد 

ازالت تحاول مواكبة التكنولوجيا، وتجربتها في الترويج والتسويق الالكتروني متأخرة، وجل المؤسسات الاقتصادية الجزائرية م
ئنها، وكيفية تصميم  قليلة أو مبتدئة، ومن هنا فهي بحاجة إلى معرفة علمية ومن ثم تطبيقية في كيفية جمع المعلومات عن ز

  .منصة الميل شيمب ىإعلان ترويجي عل

  :الدراسة الأهداف -رابعا

  :إلى بلوغ مجموعة الأهداف، نوجز أهمها تباعاً  دف الدراسة

 ؛توسيع المفاهيم النظرية والتطبيقية حول موضوع الدراسة -
ستخدام منصة الإرسال الإلكتروني ميل شيمب؛ -  التعرف على مراحل تصميم الحملات الإعلانية 
 تصميم وتقييم الحملات القيام بدراسة حالة للوقوف على مدى نجاعة منصة الإرسال الإلكتروني ميل شيمب في -

 الإعلانية عبر البريد الالكتروني؛
 .الملتقىمساعدة مخبر الدراسات الاقتصادية على التحكم في آلية العمل عبر المنصة لإرسال رسائل ترويجية عن  -

 :اختيار موضوع الدراسة أسباب -خامسا

  :تم اختيار الدراسة الحالية لعدة اعتبارات ذاتية وموضوعية، أهمها

هو ميولنا النفسي لاكتشاف الجديد ومحاولة إضافة علمية ولو نظرية، لكن تعتبر  :السبب الذاتي أو الشخصي -
لجامعة الجزائرية، وجعلها  المحاولة الأولى أكاديميا على مستوى البحوث والدراسات البحثية في مجال التسويق 

 .تجارة الالكترونيةنقطة البداية لبحوث متخصصة في مجال التسويق الالكتروني وال
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وهو سبب أكاديمي، حيث بسبب تخصصنا الأكاديمي والذي هو التسويق، واكتسابنا  :السبب الموضوعي -
لبعض المعارف العلمية الأكاديمية حول التسويق الالكتروني، لاحظنا إشكالية مهمة وهي إشكالية تحديد طريقة 

 .استغلال العمل عبر المنصة ميل شيمبالتسويق عبر البريد الالكتروني، والأهم كيفية 

 :دراسةنهج الم - سادسا

وبغرض تحقيق الأهداف المرجوة، والإحاطة بكافة الجوانب النظرية والتطبيقية للموضوع، تم  دراسة،نظرا لطبيعة ال
الأدبيات استخدام المنهج الوصفي التحليلي عبر كافة أجزاء الفصل النظري، وهذا من خلال الفحص والتعمق في دراسة 

لموضوع من ، أما فيما يخص الجانب متخصصةأوراق بحثية، ومواقع إلكترونية  ،كتب، أطروحات، مقالات: المرتبطة 
  .التطبيقي فقد تم استخدام منهج دراسة الحالة

  :هيكل الدراسة -سابعا

حيث تم التطرق : فصلين لتحقيق التوازن المنهجي للمذكرة، وبما يتماشى مع موضوع الدراسة تم تقسيم المذكرة إلى
: اوهممبحثين،  الفصل هذا تضمنقد و  ،ساسية حول التسويق عبر البريد الالكترونيالأفاهيم إلى الم الفصل الأولفي 

وتناولنا فيه مطلبين الأول يتحدث عن التسويق مدخل مفاهيمي للتسويق الإلكتروني،:المبحث الأول بعنوان
ته، والمبحث  هالثاني يتحدث عن متطلبات ومجالات التسويق الالكتروني، خصائصالالكتروني،مقاربة المفهوم وأما  ومستو

ستخدام منصة  الثاني بعنوان ، البمط ثلاثة وتناولنا فيه، بمالالكتروني ميل شي الإرسالالتسويق عبر البريد الالكتروني 
ساسيات في إعداد الحملة الترويجية عبر البريد أوالمطلب الثاني  مفهوم التسويق عبر البريد الالكترونيالمطلب الأول 

لبريد الإلكتروني  :المطلب الثالثو  الالكتروني  .وكيفية تفعيله MailChimp الميل شيمب –التسويق 

: كما يلي  اوهم مبحثين،وتضمن الفصل  التسويق عبر منصة الإرسال الالكتروني: الفصل الثاني وتم وسمه ب
بعنوان تصميم حملة تسويقية لملتقى الاقتصاد البنفسجي لدعم أبعاد التنمية المستدامة تناولنا فيه مطلبين  المبحث الأول

والمطلب الثاني آلية تصميم الحملة  التحول إلى الاقتصاد الأخضر إستراتيجيةالمطلب الأول بطاقة تقنية لمخبر البحث 
لحملة التسويقية عبر البريد الإلكترونيمعالجة نتائج ا: والمبحث الثاني بعنوان ،التسويقية   .لتقرير الخاصة 

وفي الأخير تم الحصول على نتائج التحليل والتي تم إدراجها في خاتمة عامة، وكذلك تمكنا من تقييم الفرضيات 
قتراحات لمواضيع تخرج للطلبة المهتمين بمجال نظم  .ونيالمعلومات والتسويق الالكتر  الموضوعة، لننهي عملنا هذا 



  

  

ل الأول  :الف

ار ال   الإ
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 :تمهيد

نتيجة التطور التكنولوجي كأداة تعكس حالة التأثير على المفاهيم المرتبطة بمجال ظهر مصطلح التسويق الإلكتروني 
العالم المترامي في نقطة واحدة تسهل نتصارات التي توصلت إليها التكنولوجيا في ربط أطراف التسويق، وتعزيزاً لهذه الا

لدمج مع شبكة الإنترنت التي أصبحت المحرك الرئيسي للعديد من  عملية التقارب والتفاعل، فتغيرت أساليب التسويق 
مجالات العمل، فظهر التسويق الإلكتروني وتغيرت المفاهيم التقليدية وتجددت تجسدها بصورة جديدة تحت مظلة التسويق 

ني، هذا النمط الحديث في عملية التسويق تجلت فائدته في سهولة وسرعة عملية التسويق، حيث أصبحت هذا الإلكترو 
ً وثقافياً و  لااالتحول تحولاً فكر لتالي نشأ التسويق الإلكتروني  ً، و عتماد على حركة التقلب المستمرة في قتصاد

ا على خلق مجتمعاً وعالماً جديداً  ت والملفات على  التكنولوجيا وقدر يسهل الوصول إليه وبسرعة هائلة في نقل البيا
 .شبكة الإنترنت لتوصيلها إلى العالم من الجانب الآخر

ت الخاصة و  ت الكبيرة ومع الأدوات الموجودة على شريحة قاعدة البيا يغيب لا ن لابد أ، فإنه لمنظمةفي عصر البيا
تحقيق حملة البريد  هو أساس، فعملية تحديد الجمهور  الجمهور المستهدفوهو تحديد  الواقععن ما تريده في هدفها 

معالجة المحتوى المناسب للشخص و من الحصول على نتائج أفضل  ها هذا العمل كنيمهذا وسوف  جحة، الإلكتروني
ت الخاصة ب ية تصميمومن المهم أن عمل ، ناسبالم  .هقاعدة البيا

فتح الرسائل مختلفة، على شبكة يمكن أن يقومون بالمستلمين الذين  مجموعة من إرسال البريد إلىعن عندما تتحدث و 
لمنظمة قبل إرسالها اختبار حملة البريد الإلكتروني الخاص  فمن الضروري،  الإنترنت أو البرامج عبر مختلف برامج التصفح

مج البريد الإلكترونيستخدام تقنية الاختبار الخاصة بإما  : للقيام بذلك، هناك طريقتانمباشرة  و  لديها، أو الذي  بر
على مختلف عملاء  اللتحقق من تنسيق البريد الإلكتروني الخاص داخلي  ختباركاالقدرة على إرسال بعض الرسائل  

 .البريد الإلكتروني

  

  

  

  

  

  



ــــــــــــــ: الفصل الأول ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ ــــــــــــــــــــــــــــــــــ ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــ ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ  الإطار النظري ـــــــــــــــــــــــــــــــ

 
6 

  مدخل مفاهيمي للتسويق الإلكتروني: المبحث الأول

والتقنيات الرقمية  إلا أن كلها تستخدم تكنولوجيا الانترنيت ،لقد تعددت مفاهيم التسويق الالكتروني وتنوعت
لذا سنتعرض  ،ورضاهمءهم إلى أكبر شريحة ممكنة من العملاء لكسب ولا والوصول مةللمنظ لتحقيق الأهداف التسويقية

الات التي يخوضها، المتطلبات الأساسية لتحقيقه،  إلى ت الو ا   .تي يواجههاالتحد

  مقاربة المفهوم،التسويق الالكتروني: المطلب الأول

  : تعريف التسويق الالكتروني -أولا

التي تستخدم في تنظيم طرق تكنولوجيا الاتصالات الحديثة وذلك عن  الاستراتيجيةالتسويق الإلكتروني هو عبارة عن 
التسويقية الشاملة  الاستراتيجيةطريق تحويل السوق الافتراضية إلى واقع ملموس ويعتبر التسويق الإلكتروني جزء مهم من 

  1.التسويق الذي يسعى إلى تحقيق أهدافه عبر الإنترنتالحديثة حيث أنه يعتبر نوع مهم من أساليب 

  2.تطبيق الانترنيت والتقنيات الرقمية ذات الصلة لتحقيق الأهداف التسويقية

للموارد التسويقية )مقدرة جوهرية(والكفء ) وفق رؤية رقمية واضحة(عملية الاستخدام والتطوير الفعال
ت،الخبرات، المعارف، الأفراد، (الرقمية والأدوات المتاحة على الانترنيت من أجل ، )وغيرها....العلاقات القواعد، البيا

  3.تحقيق ميزة تنافسية في سوق الأعمال الالكتروني

إدارة التفاعل بين المنظمة والمستهلك في فضاء البيئة الافتراضية من أجل تحقيق المنافع المشتركة، والبيئة الافتراضية 
تعتمد أساسا على تكنولوجيات الانترنيت وعملية التسويق الالكتروني لا تركز فقط على بيع المنتجات للتسويق الالكتروني 

إلى المستهلك بل تركز أيضا على إدارة العلاقات بين المنظمة من جانب والمستهلك وعناصر البيئة الداخلية والخارجية من 
  4.آخر جانب

  :5هدفية واسعة من تكنولوجيا المعلومات طبيق لسلسهو ت

دة المنافع التي يحصل عليها المستهلك من خلال التجزئة الفعالة  .1 إعادة تشكيل استراتيجيات التسويق، وذلك لز
  تحديد الموقع؛  واستراتيجياتللسوق، الاستهداف، التمييز 

  لبضائع والخدمات؛تخطيط أكثر فعالية لتنفيذ الأفكار، والتوزيع، والترويج، وتسعير ا .2

                                                           
  www.seo-art.neعلى الموقع  2019أوت  29اطلع عليه بتاريخ  ،التسويق الإلكتروني :علاء الكرابلية1
  .19،ص2002، مؤسسة الوراق للنشر والتوزيع، عمان الأردن، الطبعة الأولى، الانترنيتالتسويق عبر : بشير عباس العلاق2
  . 325،ص  2004للنشر،،السعودية،  ، دار المريخوالوظائف والمشكلات ةالاستراتيجي -الإدارة الالكترونية: نجم عبود نجم3
  .135ص،2004 ،1، الأردن الطبعةوالتوزيع دار وائل للنشر -لانترنيتعناصر المزيج التسويقي عبر ا-التسويق الالكتروني: يوسف أحمد أبو فارة4
  . 29ص ، 2005، دار حامد للنشر والتوزيع، عمان، الأردن، التسويق الالكتروني: محمد طاهر نصير5
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هداف المؤسسات المستهلكة .3   .ابتكار تبادلات تفي بحاجات المستهلكين الفردية و

  :ومنه نستنتج أن المفهوم الشامل للتسويق الإلكتروني هو

، وهو عبارة )التسويق عبر الشبكة(، أو )التسويق الرقمي(هو فرع من فروع التسويق العامة، ويطُلق عليه أيضاً اسم 
التي تُستخدم في تنظيم طرق تكنولوجيا الاتصالات الحديثة، وذلك من خلال تحويل السوق الافتراضية  الاستراتيجيةعن 

التسويقية الشاملة الحديثة، إذ يعُتبر نوعاً مُهماً  الاستراتيجيةإلى واقع ملموس، ويعُد التسويق الإلكتروني جزءاً مهماً من 
نهّ عملية تطبيق المبادئ من أنواع أساليب التسويق الذي يسعى إلى تحقيق أ هدافه عبر الإنترنت، كما يوُصف أيضاً 

.جه الخصوص استعمال شبكة الإنترنتالعامة لعلم التسويق عن طريق استعمال الوسائط الإلكترونية، وعلى و 

  :أهمية التسويق الالكتروني -نيا

، وقد فتح للأنترنيتللتسويق الالكتروني بعد انتشار الاستخدامات التجارية  الاستراتيجيةلقد ازدادت الأهمية 
ح للمنظمة فرصة استهداف المشترين والمتسوقين والمستهلكين  التسويق الالكتروني أفاقا جديدة في عالم التسويق بحيث أ

همية ترويجية كبيرة فله القد. بصورة فردية رة على استقطاب وجذب المستهلك إلى ويتمتع التسويق الالكتروني الفردي 
، حيث لا المنظمة بصورة أفضل، وبسبب الأهمية المتنامية للتسويق الالكتروني أصبح ضرورة حتمية لنجاح أي منظمة

ك يعني القدرة على الوصول ليرتبط البيع في مواعيد محددة، فبإمكان التسويق للمنتجات في كافة الأوقات دون توقف، وذ
إمكانية الوصول إلى العملاء في الأماكن البعيدة جغرافياً، . المستهدفين في أوقات فراغهم وخلال عملهمإلى العملاء 

قلة التكلفة التسويقية، حيث إنّ التخطيط من أجل إنشاء متجر . فالتسويق الإلكتروني لا ينحصر على منطقة مُعينة
ا إيجارات لعرض المنتجات يعُد من الأمور المقلقة للمستثمر نتيجة للتك لفة العالية التي يتطلبها المتجر، إذ يدخل 

عرض المنتج الملائم للمشتري من خلال . العرض، والمصاريف، والمخازن، وتختفي هذه الأمور في التسويق الإلكتروني
عملاء التعرف على أنماط سلوك المشترين، مما يُساعد على عمل ملف محُدد من المنتجات، والخدمات لكل مجموعة من ال

دة مُعدلات الشراء سوق والمشتري بعد عملية الشراء الأولى، إذ يدل ذلك على أنّ المشتري . وز
ُ
استمرارية العلاقة بين الم

سوقين، وهذه العلاقة تثُبت عن طريق تسويق المنتجات الجديدة من خلال الإيميلات 
ُ
بدأ بتكوين علاقة خاصة مع الم
 6.عملية الشراء مُستقبلار االدعائية، فذلك يُساعد على تكر 

                                                           
  .3ص ،شاكر تركي امين، مرجع سابق6
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  :للتسويق الالكتروني" آرثر" نموذج -لثا

نموذجا يعبر عن دورة التسويق الالكتروني ويتكون من أربع مراحل أساسية " Little.DArther "  لقد قدم
  :1هي

دية  :مرحلة الإعداد .1 في هذه المرحلة يجري تحديد حاجات ورغبات المستهلك، تحديد الأسواق المستهدفة ا
ستخدام . والجذابة، تحديد طبيعة المنافسة ت اللازمة  ولا يتم ذلك إلا بسرعة الحصول على المعلومات والبيا

لى الانترنيت والتي تحقق منهج بحوث التسويق، مما يساعد المنظمة في طرح المنتجات والخدمات الملائمة ع
 .أهدافها

لمنتجات الجديدة التي يجري : مرحلة الاتصال .2 في هذه المرحلة تحقق المنظمة عملية الاتصال مع الزبون لتعريفه 
 :طرحها في الشبكة الالكترونية عبر الانترنيت، وتتكون من أربع مراحل

تستخدم عدة أدوات ووسائل لتحقيق هذه المرحلة منها الأشرطة الإعلانية والبريد  :الانتباهمرحلة جذب   - أ 
  ؛الالكتروني

توفير المعلومات التي يحتاجها الزبون لبناء رأي خاص حول المنتوج  :اللازمةمرحلة توفير المعلومات   - ب 
  ؛الجديد

رة   - ج  تقديم عملية فاعلة ويفضل حتى تنتج هذه المرحلة يجب أن تكون عملية العرض وال :الرغبةمرحلة إ
  ؛استخدام تكنولوجيا الوسائط المتعددة

لمنتوج المطروح عبر الانترنيت فانه يتخذ الفعل الشرائي :والتصرف مرحلة الفعل   -د     ؛إذا اقتنع المستهلك 
فير وهي التي تجري بين البائع والمشتري، فعلى المنظمة توفير المنتجات والخدمات والمشتري تو  :مرحلة التبادل  - ه 

  ؛الثمن المطلوب، وتتعدد أساليب الدفع وأهمها البطاقات الائتمانية عبر الانترنيت
إن العملية التسويقية لا تقف عند كسب واستقطاب عملاء جدد، بل لا بد من  :مرحلة ما بعد البيع  -و 

م، وينبغي أن تستخدم المنظمة كل الوسائل الالكترونية لتحيق ذلك من أهمها   :الاحتفاظ 
ت -   معات الافتراضية وغرف المحادثة؛ا
    لتواصل عبر البريد الالكتروني وتزويد العملاء بكل جديد حول المنتوج؛ ا -
  .خدمات الدعم والتحديث توفير قائمة الأسئلة المتكررة؛ -

ته هخصائص متطلبات ومجالات التسويق الالكتروني،: المطلب الثاني  ومستو

ينا تم التطرق من خلال هذا المطلب إلى  ته، حيث ار متطلبات التسويق الالكتروني، خصائصه، ومختلف مستو
  :عرض هذه العناصر على النحو التالي
                                                           

  136مرجع سبق ذكره، ص  ،يوسف أحمد أبو فارة1
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  ):إنشاء الموقع( من الناحية الفنية متطلبات التسويق الالكتروني -أولا

سيس موقع تجاري في ظل هذا الحجم الضخم  من المواقع تضم شبكة الانترنيت ملايين المواقع التجارية وعملية 
وقد وضع  ،عناية فائقة وتخطيط مفصل ومدروس يختلف عن افتتاح متجر في سوق تقليدية محدودة إذ يحتاج الأمر إلى

  :1خبراء الأعمال والتسويق على الانترنيت عشر خطوات لتأسيس وإطلاق موقع تجاري رقمي تتلخص فيما يلي

الانترنيت حتى تغطي الاحتياجات وتعكس المعلومات المطلوب تحديد الأهداف المطلوبة من الموقع التجاري على  .1
  إظهارها للعملاء

ئن والمناطق الجغرافية والشرائح السوقية التي يتعامل معها الموقع .2 وجمع معلومات دقيقة عن . تحديد عدد الز
و وضع مواقع العملاء في هذه المناطق والشرائح، حيث قد تكون هناك حاجة لوضع أكثر من لغة على الموقع، أ

  تضم معلومات مختلفة عن كل دولة. مختلفة للدول
تكاليف الصيانة، تكاليف التسويق تكاليف تحديث . تحديد الموازنة الخاصة بتكاليف خادم معلومات الموقع .3

  .الموقع
سيس وإطلاق الموقع التجاري للشركة .4 فالعمل الالكتروني يعني تحول أو . إشراك إدارات الشركة في عملية 

سلوب الكتروني   .سيس المنظمة على أساس العمل الالكتروني الشامل بمعنى أن تفكر المنظمة 
وتحديد الوسائط المتعددة التي تؤمن الصوت والصورة وتحقق الاتصال ) user( تحديد الحدود التقنية للمتصفحين .5

   .بشكل جيد
لعملاء المطلوبين كمرحل .6 ا  ت الموقع وعلاقا ت مع تزايد وضع قائمة بمحتو ة أولية ثم تعديل هذه المحتو

   .عمليات العملاء
  اختيار اسم الموقع، ويفضل أن يكون صغيرا ورمز ومعبرا لسهولة التداول والتصفح .7
  2التأكد من فعالية صلات البريد الالكتروني للموقع وسهولة الوصول إليه .8
  .يم خدمات منتظمة لهاختيار شركة خاصة بتصميم المواقع يمكنها تصميم الموقع وتقد .9

تسويق الموقع ويتم ذلك من خلال الإعلان عن الموقع في مواقع إعلانية أخرى على الانترنيت سواء  .10
ا والسوق الذي يراد اختراقه   .بشكل محلي أو دولي وذلك حسب فئة المتصفحين المطلوب اجتذا

الات التي يخدمها التسويق الالكتروني -نيا الات : ا   :التي يخدمها هيمن ا

  :3يمكن لرجل التسويق الاعتماد على الانترنيت في عدة مجالات منها

                                                           
 .13، ص داة للتميز في منظمات الأعمالكأتوظيف التسويق الالكتروني  : مجدي محمد، محمود طايل1

 
  14مرجع سابق، ص ، مجدي محمد، محمود طايل3
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م؛  :البيع .1 ت الديموغرافية المتعلقة  سماء العملاء المتوقعين والبيا يمكن من خلال الانترنيت إعداد كشوف 
م؛ تلقى الأوا   ؛مر الشرائية منهم ومتابعة ذلكإرسال العروض البيعية للعملاء؛ مناقشة العملاء ومواجهة اعتراضا

ا :الإعلان .2  ؛يمكن استخدام الانترنيت في الإعلان عن المنظمة؛ الإعلان عن منتجا
تلقي أفكار المنتجات الجديدة من المصادر المختلفة : يمكن الاعتماد على الانترنيت في :المنتجات الجديدة  .3

ت  لمنتجات الجديدة؛ الحصول على البيا العملاء، الموردين، المخترعين؛ عقد المؤتمرات والاجتماعات الخاصة 
للمنتجات الجديدة؛ اختبار  التسويق من إجراء الدراسات الاقتصادية والإحصائيات المنشورة التي تمكن إدارة

  ؛المزيج التسويقي المتقرح قبل تعميم تسويقها
ت اللازمة لإجراء التعديلات في العبوه،  :سياسات المنتجات .4 يمكن من خلال الانترنيت الحصول على البيا

االغلاف، الأسماء، العلامات، الخدمة، الضمان؛ القيام بتقييمها تمهيدا لاتخاذ القرارات الملائمة    ؛المتعلقة 
تلقي مطالب العملاء بشأن الخدمة تمهيدا لسرعة : يمكن الاعتماد على شبكة الانترنيت في :خدمة العملاء .5

ا وماذا تم فيها، إيجاد صورة ذهنية طيبة للمنظمة في  لعملاء وشكاويهم وأسبا ت المتعلقة  تلبيتها؛ تسجيل البيا
تمع من خلال إعداد المواد اللازمة عن تمع وإرسالها لكل من يهتم بذلك ا ا في ا   ؛المنظمة وانجازا

ت الثانوية عن الشركات المنافسة :بحوث التسويق .6 التي لديها مواقع ( يمكن من خلال شبكة الانترنيت جمع البيا
؛ الإحصائيات المختلفة عن السكان، الدخل القومي محليا وخارجيا، الدراسات والبحوث )على الانترنيت

حصائيات السابقة عن الموضوعات المختلفة؛ إرسال قوائم الأسئلة من خلال الانترنيت والحصول على والإ
ت والمعلومات بما يمكن من  ت عليها تنظيم المقابلات المتعمقة والمقابلات الجماعية؛ تكوين قاعدة للبيا الإجا

حوث من خلال شبكة الانترنيت مع إعداد نظم متكاملة للمعلومات التسويقية؛ مناقشة عروض وتقارير الب
م قبل إعدادها في شكلها النهائي م وتعليقا   ؛العملاء وتلقي مقترحا

يعتبر البيع من خلال الانترنيت أحد أشكال قنوات التوزيع التي تعتمد على التوزيع المباشر إلى  :التوزيع .7
  ؛المستهلك الأخير أو المنظمة

لموردين لتحديد الاحتياجات نوعا، كما وتوقيتا تلقي العروض  :الشراء .8 من خلال الانترنيت يمكن الاتصال 
 .وتقيمها؛ إرسال أمر التوريد للمورد؛ متابعة تسليم الأصناف المطلوبة

  :خصائص التسويق الالكتروني -لثا

 :1لقد اتسم التسويق الالكتروني بعدة خصائص منها

ستخدام ر  .1 لسلع الأخرى المباعة  خص أسعار المنتجات التي يتم تسويقها عبر شبكة الانترنيت مقارنة 
لبريد أو المباعة من خلال المتاجر التقليدية، فالتسويق الالكتروني إذا لا يحتاج إلى وجود  الكتالوجات المرسلة 

                                                           
  .373،ص 2001،دار قباء للطباعة والنشر، القاهرة، 21التسويق في القرن  تاستراتيجيا: أمين عبد العزيز حسن1
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لتالي تختفي بعض أنواع المصروفات ء وأجور العمالة مما  متجر مادي للتعامل معه، و مثل الإيجار، والكهر
 ؛ينعكس في النهاية في شكل تخفيض الأسعار وتحقيق مزا تنافسية

ساعة، كما يوفر مدى واسع أو تشكيلية   24يساعد التسويق الالكتروني المستهلكين على التسوق على مدار  .2
 ؛التسويق التقليدي كبيرة من المنتجات أو الماركات أو العلامات التجارية وذلك خلاف

ت لأسعار المنتجات قبل شراءها بشكل أفضل  .3 يمنح التسويق الالكتروني المستهلكين الفرصة لإجراء مقار
وأسرع، حيث لا يبذل المستهلكون جهدا ووقتا كبيرا مقارنة بما كان يحدث عند التجول عبر المحلات التجارية 

 ؛لمقارنة الأسعار
المستهلكين الذين لا يتوافر لديهم الوقت الكافي للتسوق مثل المرأة العاملة أو  يساعد التسويق عبر الانترنيت .4

سرع وأسهل وسيلة  ؛رجال الأعمال في الوصول إلى ما يرغبونه من منتجات 
نه يقدم خدمة واسعة .5 ويمكن للعملاء المتعاملين مع الموقع  service Mass يتميز التسويق الالكتروني 

ه في أي وقت ولن تعرف الشركة صاحب الموقع من قرأ رسالتها الالكترونية إلا إذا اتصل التسويقي التعامل مع
ا كما لا يمكنها مراقبة الزائرين لموقعها  ؛العميل 

رة والانتباه لجذب انتباه المستخدم للرسائل الالكترونية كما هو  .6 ستخدام عنصر الإ يتميز التسويق الالكتروني 
ت ال  ؛تليفزيونية نظرا لتعدد الشركات التي تطرح رسائلها الالكترونيةالحال في الإعلا

لا توجد قيود غير التكلفة على كمية المعلومات التي يمكن عرضها على الانترنيت أو الويب وهذا العرض يستمر  .7
 ؛ساعة في اليوم لان شبكة الويب العالمية لا تقفل 24

 هذا الاتصال ثنائي الاتجاه تزداد احتمالات بناء علاقات قويةالاتصالات الالكترونية تفاعلية وتبادلية وبسبب  .8
أن تتسلم جوا بطلب عدم  ة المرسلة في غضون دقائق من البثحيث يمكن للشرك، لعملاء في جميع أنحاء العالم

نية أو جوا شاكيا أو جوا يقترح تحسينات معينة أو جوا يعبر عن رغبة في الشراء   .الإرسال 

ت التسويق ا -رابعا   :لإلكترونيمستو

تجعل استخدام التسويق الالكتروني متعة حقيقية وذا فائدة واقعيّة تكمن في التفاعلية؛ التي يتم التركيز  أنأهم ميزة يمكن 
لتفاعل مع المؤسسة وربط علاقات ثقة متبادل ة عليها دائما في التعاملات التجارية؛ حيث يمكن للمستهلك الالكتروني 

لتالي معرفة كل منهما  ت تعامل المستهلك الالكتروني مع المؤسسات  الأخرو معرفة جيدة؛ وحسب اختلاف مستو
ت تفاعلية   :1الالكترونية عبر موقعها في الانترنت حيث نجد ثلاث مستو

رة الموقع .1 يعتبر أبسط مستوى  ع فيتصفح الصفحات ويقرأها فقط إذسريع للموق ستعراضيقوم المستخدم  :ز
ت   ؛)لموقع المؤسسة. هدفه الحصول على أكبر عدد من الزوار(لتقديم المعلومات والبيا

                                                           
،مذكرة ماجستير،غير منشورة،إدارة الأعمال )حالة التجارة الإلكترونية في بعض البلدان العربية(وماتالمبادلات التجارية في ظل تكنولوجيا المعل: شنين حسين1

 .68،ص2003التجارية،المعهد الوطني للتجارة،الجزائر ،
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لنقر على الازرار و :الفاعلية .2 البحث عن المعلومات متتبعا مجال اهتمامه إذ يهتم . يزور الموقع زبون محتمل فيبدأ 
لمنتج والمؤسسة والخدمة ويهدف الى جعل  ستعراض الزائر يتوقف بتمعن أكثر في تصفح الموقع هذا المستوى 

ت  فيتصفح الصفحات ويقرأها فقط إذ سريع للموقع هدفه (يعتبر أبسط مستوى لتقديم المعلومات والبيا
لنقر على : الفاعلية .ب( لموقع المؤسس. كبر عدد من الزوارالحصول على أ يزور الموقع زبون محتمل فيبدأ 

لمنتج والمؤسسة و الخدمة و يهدف  البحث عنو  الأزرار المعلومات متتبعا مجال اهتمامه إذ يهتم هذا المستوى 
 ؛الى جعل الزائر يتوقف بتمعن أكثر في تصفح الموقع

م المؤسسة عن طريق البريد الاكتروني كالملاحظات يم :التفاعلية .3 ت ومعلومات  كن لمتصفح الموقع ترك بيا
ت؛ تبادل وارسال الرسائل؛ الشئ الذي يتطلب ايجاد حول صفحة الموقع؛ تسجيل طلب ات الشراء؛ اجراء محاد

واجهة جيدة تنشط المتصفحين؛ تحتوي على مشاهد وصور وحركات مثيرة؛ صفحات ذات نصوص واضحة 
مهم؛ امكانية التحاور فيما بين المتصفحين؛ وكذا  وجذابة؛ وامكانية التزويد بمقالات وحوارات واستطلاعات 

القائمين على المؤسسة؛ وتسهيل عملية الاشتراك والبحث من خلال الموقع؛ يهدف هذا المستوى الى عقد مع 
ئن المحتملين   .صفقات البيع؛ واقامة نوع من العلاقة مع الز

 
 

 

 

 

 

 

 

 

  

  

  

 



ــــــــــــــ: الفصل الأول ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ ــــــــــــــــــــــــــــــــــ ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــ ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ  الإطار النظري ـــــــــــــــــــــــــــــــ

 
13 

ستخدام منصة  :المبحث الثاني  بمالالكتروني ميل شي الإرسالالتسويق عبر البريد الالكتروني 

  ف التسويق عبر البريد الالكترونيتعري: الأولالمطلب 

 تسويقية إستراتيجية أي في أساسية أداة الالكتروني لبريد الإرسال يزال لا ،2020في فعاليته، في لاشك مما
  .الولاء وبناء العملاء إلى لمنظمة الخاصة لكل التوقعات يسمح بتحويل الالكتروني لبريد جيدة، والإرسال

 الإلكتروني البريدف الإلكتروني، البريد عبر تسويقية رسائل إرسال نه تعريفه يمكن الإلكتروني البريد عبر والتسويق
 .لعدد من الناس في أن واحد عناوين من موعة واحد بريد من بريد إرسال هو مصطلح انجليزي يستخدم لوصف

ا أما الح إرسال كمية من الرسائل التسويقية والاتصالات البريدية عبر ملة التسويقية عبر البريد الالكتروني فنعني 
موعة من المستهلكين المستهدفين، أو هي  إجراء نوع آخر من الاتصال في ظل ما  ، لتسويق المباشر يسمىقناة بريدية 

  .1الإلكتروني بريدهم عناوين عبر طريق لمس مباشر للعملاء عن خدمة أو لمنتج الترويج هووالهدف من هذه الحملة 

لبريد الالكتروني؟ -أولا  لماذا الاستمرار في جعل الإرسال 

أهمية من غيره من الأدوات،كما أن التسويق على الشبكة العالمية هو التسويق الكامل من كافة الجوانب، والأكثر 
ئن  .التسويق عبر البريد الالكتروني جزءا لا يتجزأ من ذلك، بل هو الأكثر فعالية لكسب الز

ن حول  التسويق فالأرقام تتحدث عن نفسها، وفقا لتقرير نشرته ت التسويق عبر البريد الإلكتروني، اكسبر تحد
ن  إلى ،)٪95.3( بنسبة الشركات قبل من استخداما الأكثر الاتصال أداة لكترونيالإ البريد عبر إرساله يبقى وتنصح 

 ).٪73.4(، وإلى الشبكات الاجتماعية )٪91(مواقع الويب 

 الإلكتروني البريد من الفتح معدل فمتوسط :للاهتمام جدا مثير فرنسا في الإلكتروني البريد عبر التسويق أداء إن
لبريد الالكتروني وإرساله إلى  .٪5.67 من الظهور إلى النقر ونسبة ٪41 هو جراء الإرسال  وبعبارة أخرى، إذا قمت 

  2.نقرة على وصلة المقدمة 567منهم تم فتحها، وأكثر من  4100عنوان كمتوسط اتصالات، نجد أن  10000

 لكترونيلامحتوى البريد ا -نيا

لمحتوى وفيما البريد حملة التسويق عبر تجعل التي الخاصة هناك العديد من الممارسات يلي  الالكتروني تتعلق أساسا 
   :3نذكر بعضها

الموضوع هو أول ما يراه المستهدف من الرسالة، ووضع عنوان فعال يمكن أن  : (l’objet)سطر الموضوع .1
دة هائلة في معدل فتحها، وكتابة موضوع مباشر وواقعي يحصل على المزيد من الاهتمام، فالموضوع  يؤدي إلى ز

                                                           
1https://www.marketingconnect.fr/fiche-marketing-emailing-marketing 
2https://www.ludosln.net/comment-creer-emailing-parfait 
3 Tim Frick, Return On Engagement, Content, Strategy, and Design Techniques for Digital Marketing, Elsevier Focal 
Press, United Kingdom, 2010, pp172-174 
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كون على المعلومات ويجب أن تشكل أهم المعلومات وت لإيصال عبارة عن مساحة صغيرة ونيتر لكلافي البريد ا
  .إرفاقها بعلامة تعجب شكل عبارات مؤثرة، و من الأفضل

يعد لأي كان القدرة، الاهتمام أو الوقت لقراءة أكثر من بضعة أسطر،  الي لملحفي عصر ا: المحتوى المكتوب .2
لقراء وأن  الالكتروني ضرور إذا أراد المسوق مختصر في البريد هذا ما يجعل كتابة محتوى يرفع نسبة الاحتفاظ 

ا  .النقر على الرسالة، ومن الضروري أيضا الابتعاد عن الأحكام وكتابة فقرات قصيرة ذكية ويسهل استيعا
لنقر خلاله للحصول على المزيد من المعلومات، ويتم  ونيتر لكلاالبريد ا: الروابط .3 الفعال يسمح للمستخدمين 

نوع من الحوار مع المستخدمين وحتى إمكانية ملء ذلك من خلال توفير الروابط وكذا إمكانية الرد وخلق 
  .استمارات طلب أو اقتراحات

 :1الإلكتروني البريد حملة مزا :لثا

 بسيطة نماذج على بناء يتيح مما فوري، وبشكل الفوري الفعل رد يضمن الإلكتروني البريد عبر الإرسال: السرعة .1
 وحملة المشكلة، كانت مهما ؟ ترقيةأو ك جديد؟ منتجعن  عاجلة كرسالة دقائق غضون في معلومات إرسال
 .وفعال سريع حل هو الإلكتروني البريد

 بضع غضون يتم في والتغيير الأخيرة، اللحظة في مع إمكانية تغيير قرار الإرسال البساطة في التنفيذ،: المرونة .2
ضافة وصلات إرسال قبل دقائق  .داخلها صور أو النص 

ت لجميع سمح الإلكتروني البريدفالتسويق عبر  من حيث الشكل أو الحجم، :الإبداع .3  البيانية، الرسوم في الحر
 .الممكنة لأساليبكا  النص، في والألوان خيال المصمم في تصميم الصورة، هو الوحيد والحد

 الإعلام وسائل الأرخص فيسوق شك هي الإلكتروني دون البريد حملة وخلق إرسال تكلفةف :المنخفضة التكلفة .4
 .رسالة مجا 2000فيخلق إرسال نحو  البدء ب،يمكنكمفمع ميل شي

 فب.ببساطة العوائد وتحسين النماذج أفضل على للحصول العملاء أفضل اختيار يمكن حيث :الاستهداف .5
 لكل خصيصا مصممة رسالة وإرسال البريدية القائمة في الخاصين،وتنظيمها العملاء ملفات الإمكان تنظيم

 .عميل
رات، على الرسائل، معرفة عدد إمكانية معرفة معدل النقر:التحليل إمكانية .6  متاحة المعلومات هذه كل الز

 .الإلكتروني ولتحسين الحملات التسويقية المقبلة البريد حملة عوائد لتحليل

ا مج التسويق عبر البريد الإلكتروني هناك أسس لابد من التقيد   :2وبشأن اختيار بر

                                                           
1https://www.marketingconnect.fr/fiche-marketing-emailing-marketing 
2https://www.lafabriquedunet.fr/email-marketing/ 
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للغة : اختيار برمجيات البريد الإلكتروني .1 مج لإرسال الرسائل عبر البريد الإلكتروني  هناك أكثر من خمسين بر
مج  ميل الفرنسية، يصعب الاختيار من بينها، إلا أن هناك لا تزال بعض البرامج الشائعة الاستعمال مثل بر

 .لاختيار البرمجيات المناسبة أنبوب النفخ )SendinBlue(أو  ،)Mailchiping( تشيمب
 "الحديث"جدولة حملة البريد الإلكتروني هو مزيج معظم برامج البريد الإلكتروني مع التسويق : إدارة الحملة .2

وحملات لتحسين أداء حملات البريد الالكتروني الخاص والممارسة الجيدة لمعرفة مستوى إدارة الاتصال والتخطيط 
 .اختيار عديدة

عند تصميم دورة البريد الإلكتروني يجب أن يكون القالب الذي تريده المنظمة أنيقا، ولكن : تصميم القوالب .3
دة النقرات، وتصميم بريد الكتروني هو الممارسة أكثر تعقيدا  قبل كل شيء أن يكون فعالا، مع التخطيط لز

بغض النظر عن حجم الشاشة أو نوع  - لكتروني بشكل صحيحلأجل الحاجة لضمان أن يتم عرض البريد الإ
هيك عن القيود البرمجة مثل  CSS وكود  HTMLعميل البريد الإلكتروني المستخدم، 

لحصول على إحصاءات عن كل حملة: الأداء تحليل .4 مج البريد الإلكتروني يسمح  مثل معدلات الإنجاز، : بر
الخ لتحليل أداء كل حملة بدقة، يجب على المنظمة أن تفهم معنى  ...ورالمعدلات مفتوحة، نسب النقر إلى الظه

لا ينبغي أن يتوقف تحليل الأداء عند إرساله عبر البريد  كل مؤشر، وعدد قليل من أوامر من حجمها،
ا، فيمكنها استخدام  ضافة معلمات تتبع روابط في رسائل البريد الإلكتروني الخاصة  الإلكتروني بل 

)GoogleAnalytics( ا  .لفهم السلوك ومعدل التحويل من حملات البريد الالكتروني الخاص 

 :1الرسائل من أشكال لثلاثة قراءة وفيما يلي 
لرسم ولكن شكل أبسط: النص -1  لغة هي ( التشعبية النصوص ترميز لغة) HTML(و .أقل بمرونة يسمح 

 ...).والروابط والصور النص من كل بين يجمع الويب،فهو صفحات
نفسهم، لذا فإنه لا البريد عملاء بعض: الصور -2 ومنه ) فيه المرغوب غير البريد(مزعج  البريد مقد يرون يقررون البريد 

 2:ومع ذلك يجب أن تحترم بعض القيود). HTML(أو النص استخدام الأفضل
م من طرف المستخدم تحميله، يمكن لا بحيث جدا ثقيلا يكون ألا يجب الإلكتروني البريد: الوزن -3  في وعدم مشاهد

 .الوقت المناسب
 .إليه وجذا يجلب النظر لطيفا يكون أن يجب:الميثاق -4
 الصور بين الجمع في الانسجام تقدم أن وينبغي، كثير ليس لمعلومات، ولكن الرسالة غنية تكون أن يجب: المحتوى -5

 .القراءة ثقل لتجنب والنصوص،

                                                           
1https://www.marketingconnect.fr/fiche-marketing-emailing-marketing 
2https://www.marketingconnect.fr/fiche-marketing-emailing-marketing 
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 ، الكمبيوترPC: الإعلام وسائل أنواع جميع ممكنة القراءة على الرسالة تكون أن يجب: الإلكتروني استجابة البريد -6
 .الخ...الذكي اللوحي،الهاتف

 قد تكون أن بك،يجب الخاص الإلكتروني البريد عنوان الملفات مع الإلكتروني البريد حملة إرسال من وكجزء -7
 .ذلك في رغبوا إذا الاشتراك إمكانية إلغاء لهم توفر أن يجب كماالرسائل،   لإرسال العملاء من إذن على حصلت

  :الصفات المميزة للتسويق عبر البريد الالكتروني -رابعا

الأكثر فعالية  الإستراتيجيةوعلى الرغم من ظهور العديد من الاستراتيجيات الرقمية، لا يزال البريد الالكتروني 
واقتناعا بقدرته الكبيرة على التأثير، فالمزيد والمزيد من الشركات يبحثون عن منصة قوية للتسويق عبر البريد  .للجميع

م، فما يقرب من  إستراتيجيةالإلكتروني لتطوير  ا 54التسويق الخاصة   ٪ من رسائل البريد الإلكتروني التي بعث 
  3سائل عبر البريد الإلكتروني في توقعات قبلية إلى ما يقرب من وسيتم استخدام الر  ،الشركات هي الرسائل الترويجية

ا ه2020مليارات نسمة بحلول عام    :1فهي الإستراتيجيةته ، أما الميزات التي تتميز 

هو  أو العائد على الاستثمار في الإنجليزية )ROI(العائد على الاستثمار: (ROI)ارتفاع العائد على الاستثمار  -1
جحة أم لا من حيث الدخل المالي، ببساطة أكثر، )عادة نسبة مئوية(مؤشر  ،يشير إلى ما إذا كانت عملية التسويق 

ال  لأموال المستثمرة، ويلاحظ هذا الاتجاه أيضا من قبل متخصصين في هذا ا ٪ 60هو كسب المال فيما يتعلق 
يعتقدون أن التسويق عبر البريد الإلكتروني عائدا ايجابيا على الاستثمار، فعوائد المباشرة على الاستثمار  من المسوقين

 .ات الاجتماعيةمرات من تلك الموجودة على الشبك )3X(لعمل التسويق عبر البريد الإلكتروني هو أعلى 
وخلافا للقنوات الرقمية الأخرى، فالبريد الإلكتروني : التسويق عبر البريد الإلكتروني منصة للحفاظ على السيطرة -2

ت(يسمح لإحكام السيطرة بعدة معايير ، فلو تخيلنا ما يمكن أن يحدث للعملاء المتابعين للمنظمة )مثل قاعدة البيا
ت العميل عبر الفيسبوك أو تويتر، إذا ما  قررت يوما واحدا، الفيسبوك أو تويتر لإغلاق المنصات،كل قاعدة بيا

لمنظمة ولديها  ت هذه من الممتلكات الخاصة  ستختفي، ولكن مع البريد الإلكتروني والتسويق، تصبح قاعدة البيا
 .السيطرة الكاملة

لكتروني دائما القناة المفضلة ليس فقط الشركات وكان البريد الإ:المستهلكون يفضلون تلقي رسائل البريد الإلكتروني -3
٪ من المستهلكين يرغبون في تلقي رسائل إلكترونية ترويجية من الشركات التي تعمل مرة 86بل أيضا للمستهلكين، 

 .٪ يرغبون في الحصول عليها كل يوم15واحدة على الأقل في الشهر، بينما حوالي 
قبل بضع سنوات، والبريد الإلكتروني كان يقرا فقط من على : التكنولوجيا الجديدةتكييف البريد الإلكتروني مع  -4

ثير سلبي على  الكمبيوتر المكتبي أو المحمول لكن مع ثورة الهواتف الذكية، لم تم تغيير قواعد اللعبة، لأنه ليس له 

                                                           
1Ben.M. (2018, 11 05). blog_marketing/email_marketing_articles_fr/pourquoi-email-est-le-roi-du-marketing-digital/. 
Consulté le 8 12, 2019, sur activetrail.fr: 
https://www.activetrail.fr/blog_marketing/email_marketing_articles_fr/pourquoi-email-est-le-roi-du-marketing-
digital/ 
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واتف الذكية، والبريد الإلكتروني، هو التكيف تماما إلى اله الإلكتروني، على العكس تماما تم استخدام رسائل البريد
يتم فتح على الأجهزة المحمولة،  ٪ من رسائل البريد الإلكتروني48أكثر أهمية من أي وقت مضى، إحصائيا تبين أن 

 .٪ من رسائل البريد الإلكتروني على أيفون25ويتم فتح 
أداة اتصال لرجال الأعمال الأنسب بسبب  كان ولا زال البريد دائما:البريد الإلكتروني هو أداة التواصل المهني -5

٪ من المهنيين يفضلون استخدام البريد الإلكتروني 86وضعه الفطري من الناحية التجارية، ووفقا للأرقام، فإن 
بلاغ زوار  لإضافة إلى ذلك، فالبريد الإلكتروني سمح للمسوقين  غراض تجارية،و للتواصل عندما يتعلق الأمر 

 .نترنت، وفهم جمهورهم، وبناء علاقات قوية مع عملائهمموقعهم على الا

  أساسيات في إعداد الحملة الترويجية عبر البريد الالكتروني: المطلب الثاني

    :خطوات إعداد حملة بريد الكتروني -أولا

استراتيجيات إرسال البريد الإلكتروني يتطلب في الواقع إتقان بعض تقنيات التسويق ونفكر في المستقبل إلى أهمية 
جحة  :1الإرسال عبر البريد الإلكتروني، والخطوات أساسية لإعداد وتصميم وخصوصا أول حملة بريد الإلكتروني 

 ،؛هدف تحديد .1
 ؛الموضوع إرسال .2
 ؛الخاص HTML رسالة إنشاء .3
 ؛لها بريدية حملة إرسال .4
 .النتائج تحليل .5

لضبط البريد الإلكتروني استراتيجياتهذه هي الخطوة التي ستحدد بقية : تحديد هدف .1 ، تبدأ من خلال تحديد 
يمكن أن تتباين   القيام بحملة ترويجية عبر البريد الإلكتروني؟ والأهداف الهدف الذي يجب أن يجيب عن سبب

 :بين
 .إخبارية رسالة والإخبار عبر الإعلام -
 .جديد ت عن منتجمعلوما تقديم -
 .إعلان تذكيري تقديم -
 .الترويجي العرض بدء -
ت قاعدة وجود وصف -  .بيا

                                                           
1 https://www.emailing.biz/creer-un-emailing/faire-un-emailing 
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 ولإنشاء وإعداد حملة تسويقية تعتمد على الهدف الذي سوف يحدد في البداية، ونحو هذا الهدف سيتم تحديد
هدف واضح والتأكد حقا ، فيجب أخذ الوقت الكافي لتحديد التعبيرالاختيارات من حيث الاستهداف أو التصميم أو 
 .من حاجة المنظمة لقوائم للبريد الالكتروني لعملائها

ينبغي أن تتدفق  .تعريف الهدف من الحملة هو الخطوة الأكثر أهمية كخطوة الثانية: إعادة تحديد وتدقيق الهدف .2
 .بشكل طبيعي من الهدف الأول الذي وضع من قبل

ا سوف ينطلق بوضوح على سبيل المثال، إذا كان هدف المنظمة هو  لتعزيز ولاء العملاء، فاختيار الهدف الخاص 
ذه: من قاعدة العملاء، مثالا الميزة عن طريق تحديد العملاء  استخدام رسائل بريدية للدعوة للولاء، يمكن تحديد الهدف 

 .أشهر 6الذين قاموا بقراءة رسائل المنظمة لأكثر من

لة موثوقة قدر الإمكان، الهدف أكثر استهداف سيكون محدودا ودقيقا، دائما الذهاب إلى أكثر دقة لإنشاء حم
لخطاب المرسل لهم، وأن المنظمة قريبة منهم،فليس هناك شيء أكثر فعالية من البريد الإلكتروني  وسوف يشعر المستلمين 

 .المخصص وتكييفه مع مستلم الرسالة

لعثور على محتوىالغرض من التسويق عبر البريد : كتابة الموضوع وموضوع جيد للبريد  الإلكتروني هو ضمان النجاح، 
دة معدلات فتح الرسائل، فعنوان موضوع الرسالة هو بوابة للرسائل   .الإلكتروني من شأنه ز

المنظمة  للبريد الإلكتروني جماليا، فمن الضروري أن تمتلك   HTMLلجعل : )HTML(البريد الإلكتروني  .3
، أو مناقشة لغة البرمجة من قبل مصمم على شبكة الإنترنت   .HTML / CSSات البرمجية مؤلفا في التعليم

 .المثال عبر برامج متخصصة مثل دريمويفر على سبيل

إن إرسال حملة البريد الإلكتروني، في بعض الأحيان مرهقة بعض الشيء، : إرسال حملة البريد الإلكتروني .4
من الضروري التحقق نقطة  على قاعدة واسعة من المتلقين، لذلك رسالة لإرسالوخصوصا عندما يكون لديك 

ا صحيحة قبل النقر فوق إرسال، وهذه لائحة من القضا التي يجب عدم  بنقطة من جميع عناصر الحملة أ
 :إغفالها

 .موجودة الاشتراك إلغاء رابط ونسخ الإنترنت شبكة أن من كد -
 .تعمل الروابط جميع أن من كد -
 .المحمول الهاتف على الإلكتروني البريد عرض اختبار -
 .الالكتروني والبريد المختلفة الرسائل على اختبارات إرسال -
ت كثيفة، أو مرفقات إذا تمت إضافة ثقيلة سرعة تحميل الرسائل وليست من التأكد - ا من للتأكد محتو  تقع لا أ

SPAM. 
 .الموضوع عنوان في "اختبار" الممكنة لكلمة الإزالة -



ــــــــــــــ: الفصل الأول ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ ــــــــــــــــــــــــــــــــــ ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــ ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ  الإطار النظري ـــــــــــــــــــــــــــــــ

 
19 

 أجوبة على الحصول من التأكد على ردا الإلكتروني البريد عنوان اختبار -
المهم تحليل  الإرسال عبر البريد الإلكتروني في إنشاء وإرسال الحملات، فمن إستراتيجيةلا تتوقف  :تحليل النتائج .5

وميزة التسويق  دقيق لإحصاءات حول كيفية استلامها لفهم ما إذا ما نجحت الرسائل في تحقيق الأهداف أم لا،
عبر البريد الإلكتروني أن الانترنيت قادرة على توفير الإحصاءات الحيوية بعد كل عملية إرسال وفي الوقت 

 :الحقيقي، وهي تشمل عموما
 ؛الظهور إلى النقر فتح، نسبة معدل -
 ؛التفاعل معدلات -
 ؛الشكاوى ، وعددIASP معدل -
 ؛ارتباط لكل النقرات عدد -
 ؛اءةللقر  استخدامها ويدعم -
 ؛السريع للبريد المستلمين -
 ؛الجغرافي للمتلقين الموقع تحديد -
 .اللمس طريق عن القراءة من المحدد تحديد الوقت -

ت مهمة للغاية ومهمة لفهم إذا ما نجحت الحملة أم لا، فعلى سبيل المثال، إذا لوحظ وجود انخفاض   وهذه البيا
) العنوان(الأساسي، قد يكون هذا الموضوع الخاص  لم يتغير المتلقي كبير في معدل فتح الرسائل الإخبارية الخاصة، بحيث

إذا كان معدل الفتح ممتاز ولكن نسبة النقر إلى الظهور صغير، قد يكون  مثال آخر. ليس لديه ما يكفي من الاهتمام
ت الأخرى كثيرة حول إحصائيات ق عبر البريد التسوي راجعا إلى وضع زر العمل الخاص لم يكن مثاليا، إن البيا

المنظمة على العديد من الجوانب، ويحذرها في حالة وجود  إستراتيجيةالإلكتروني تقدم الحل للمساعدة على تحسين 
  1.الأخطاء

  :الرد الآليبناء القائمة البريدية و  -نيا

أول شيء  العالمية، هوبناء قائمة البريد الإلكتروني الخاص بك في التسويق على الشبكة  :بناء القائمة البريدية .1
يجب أن نركز على النوعية  .ولكن حذار، فمن المهم أن تكون هناك قائمة من الرصاص المؤهلين يجب القيام به،

لمنتجات أو الخدمات التي تقدمها لذا  لتالي التركيز على الأشخاص الذين يهتمون حقا  لا على الكمية، و
شراء قوائم البريد الإلكتروني غير المشكوك فيها على المستوى  .ونيبشراء قوائم البريد الإلكتر  تقوم المنظمة

، فهناك خطر التعرض لتصنيف البريد "سبام"الاستراتيجي لأنه إذا كان الكثير من الناس ترسل رسائل المنظمة ل
لتالي تصبح هناك فرصة ضئي  لة جداالمزعج تلقائيا من قبل جميع مزودي خدمات البريد الإلكتروني الأخرى، و

 ؛لقراءة رسائل البريد الإلكتروني
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التجزئة هو تقسيم القائمة البريدية الواحدة إلى مجموعات صغيرة من الناس  ):سلوكيا/ديموغرافيا(تجزئة القائمة  .2
 :لهم خصائص مماثلة

 35كمعيار سن النساء الذي يفوق سن (التقسيم يمكن أن يستند إلى معايير ديموغرافية :التجزئة الديموغرافية -
، وما إلى ذلك ، والتفكير في إضافة الحقول الضرورية يكون )عاما،أو معيار الناس الذين يعيشون خارج أورو

ستمارة التسجيل السريع والس  .هل عبر الانترنيتبجمع كل المعلومات عند التسجيل 
مجموعة المشتركين على أساس سلوكهم وردودهم على رسائل  تجزئة السلوكية تكون بتجميع: تجزئة السلوكية -

لمنظمة، ويجب على المنظمة تطوير نظام تجزئة تعتمد  البريد الإلكتروني السابقة على موقع الويب الخاص 
ا مضيعة  .تخصيص لتحسين الاتصال الخاصة بكالعملاء التي لديكم ل /على أنواع مختلفة من آفاق  ا

 .رسالة مشتركة للجميع لإرسالللوقت ومصداقية 
لإرسال رسائل البريد الإلكتروني يستغرق وقتا طويلا، كما يجب أن تبنى رسائل  :الرد الآلي على البريد الوارد .3

النهاية، فإنه من المفيد تقديم أنواع  المنظمة وفقا لجمهورها، والتعبير عن كل شيء بحيث يتم قراءة الرسالة حتى
ت  وتوقع تعقب البريد ) نقرات العملاء أو لا، ويشتري العميل أو لا يشتري، وما إلى ذلك(مختلفة من الاستجا

الإلكتروني وفقا لذلك، لذا يمكن توقع كل ما يرسل رسائل البريد الإلكتروني يتم تلقائيا عندما يتصرف شخص 
اتخاذ (تمتة هو خيار ممكن تقديمه كخدمة للتسويق عبر البريد الإلكتروني ، فالأ"أتمتة"يسمى وهذا ما  .أو يتفاعل

 ).الرد الآلي واستيراد القائمة في الرد الآلي

مع الرد التلقائي يمكن إنشاء سلسلة من رسائل البريد الإلكتروني التي ترتبط وتتكيف تبعا للاستجابة السلوكية التي 
وكثيرا ما يستخدم هذا النوع من مجموعة من رسائل البريد الإلكتروني الآلي ودمجها نة،ترة زمنية معيتستهدفها على مدى ف

م  /، والميزة الكبرى هي أنه يسمح لتكون على تواصل مع احتمال "نفق المبيعات"فيما يسمى  العملاء على مدى عدة أ
نشائها اعتمادا)أو أسابيع أو أشهر    .على نتيجة البريد الإلكتروني التي قمت 

  :أنواع الرسائل الالكترونية  -أ 

توجد ثلاث أنواع لرسائل البريد الالكتروني يمكن أن ترسل تباعا أو تختار المؤسسة أحدى الأنماط وتتبعه في إرسال 
  :1رسائلها وهذه الأنواع هي

هذا النوع من البريد  .كما هو معروف في النشرة الإخباريةنوع البريد الإلكتروني   :البريد الإلكتروني لإعلام -
لمعلومات  .تتلقى رسائل البريد الإلكتروني أكثر شمولا وأقل تخصيصا .الإلكتروني هو شائع جدا ويعتبر نوع 

إذا قمت  .هذا ما أقترحه اليوم .على سبيل المثال، فإن ذروة في منطقتك نرسل لك برمجة الحفلات الموسيقية
 .نصائح، سوف تتلقى تلقائيا رسالة إخبارية عندما نشر مادة جديدة webmarketeuseشتراك في لا

                                                           
1https://www.trucsdewebmarketeuse.com/emailing-marketing-digital 
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لبريد الالكتروني كل أسبوع لا شخصية هذا البريد الإلكتروني، كل  .اليوم فهذا يعني أن تحصل من لي رسالة 
قراءة "والقدرة على مشترك يحصل على نفس البريد الإلكتروني مع رابط لمقالة جديدة، وصفا الصغيرة 

 ."المزيد
وعلاوة  .يمكنك أيضا استخدام البريد الإلكتروني لإغواء التوقعات الخاصة بك :البريد الإلكتروني لإغواء -

ولكن لاستئجار محادثة المنبع  "الباردة"على ذلك، فمن غير المستحسن لإرسال رسائل البريد الإلكتروني بيع 
التسويق الخاصة بك على شبكة الإنترنت، عليك أن تكون قادرا على النظر في  إستراتيجيةفي  .الحقيقي

قل من أنت، ماذا تفعل الآن، من أين  :سلسلة من رسائل البريد الإلكتروني حول القص على سبيل المثال
 تي، الذين هم موظفيها الخ هل يمكن أن يكون أيضا على حالات المستهلكين راض في استخدام المنتج أو

تسويق "وأخيرا يمكنك أيضا استخدام البريد الإلكتروني لتعزيز الخاص بك  .الخدمة من خلال الشهادات
 ."المحتوى

وأخيرا، بعد أن أصبح على بينة قائمتك في العديد من رسائل البريد الإلكتروني  :البريد الإلكتروني للبيع -
لهم المنتجات الخاصة بك، قائمتك تعرف على وبعد المحكمة إلى التوقعات الخاصة بك، ثم يمكنك أن تقدم 
حتى لا يكون هناك فرصة أكبر أن قائمتك  .أفضل وجه، تعرف القيم الخاصة بك، والتاريخ واثقة لك

تشتري،عند هذه النقطة، يمكنك البدء سيتكون النفق المبيعات الخاص بك من مجموعة أخرى من رسائل 
 .رئيسي ومنتج مكمل البريد الإلكتروني مع زعيم الخسارة، منتج

 وات التحليل اوتوريسبوندرز، وضبالبريد الإلكتروني والتسويق هو العلم الحقيقي الذي، بفضل قوية أد
 .سوف تتعلم ما يعمل بشكل أفضل مع عملائك B /من خلال حملات اختبار  .ستمرار إستراتيجيتك

بت  من أجل )ت مفتوحة، انقر فوق ومحادثةمعدلا(مثل كل الاستراتيجيات، فمن المهم أن مؤشرات أداء 
  .تقييم أدائك

  :مفاتيح نجاح التسويق عبر البريد الإلكتروني -لثا

ذلك  الإلكتروني، يجب أن تكون الرسائل مستهدفة، ملائمة ومرسلة في الوقت المناسب ويمكن لتعظيم أثر البريد
  1:الاعتماد على النقاط التالية من خلال

ت عن  إعطاءوذلك من خلال : إعطاء سبب مقنع للزبون للرد على الايميل .1 محفزات لقراءة الرسائل والإعلا
  والمسابقات؛  طريق استخدام الألعاب

ختيار الموضوع أو المنتج الذي : الايميل محتوى تخصيص .2 ت الزبون والسماح له  لرجوع لتاريخ مشتر وذلك 
  يتلقى عليه رسائل؛ 

  فالعلامة لا تمتلك سوى بضع ثواني للفت انتباه المتصفح وتفادي حذف الرسالة؛ : ن جذاب للرسالةعطاء عنواإ .3
                                                           

1 Philip Kotler, Kevin keller, Delphine Manceau, Marketing Management, 15e edition, op cit, p697 
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لغاء الاشتراك بسهولة؛  .4 لاشتراك أو  ئن    السماح للز
  .ربط الايميل مع وسائل رقمية أخرى كمواقع التواصل الاجتماعي .5

لبريد الإلكتروني :المطلب الثالث  وكيفية تفعيله MailChimp الميل شيمب –التسويق 

  :تعريف منصة ميل شيمب -أولا

Mailchimp  هي عبارة عن منصة للتشغيل الآلي للتسويق تساعد على مشاركة الحملات الإعلانية وحملات
التسويق عبر البريد الإلكتروني الخاصة على  إستراتيجيةالبريد الإلكتروني مع العملاء والأطراف المعنية الأخرى، تعتمد 

ت ، سيُطلب Mailchimp، فعند فتح حساب ) (mailchimp.comممارسات إدارة قوائم سليمة وتحليل عميق للبيا
إدخال اسم وعنوان بريد المنظمة الإلكتروني، وبعد ذلك ستحتاج أيضًا إلى إدخال معلومات أخرى حول ملفها 

ا، وكذلك الشخصي، مثل موقع الوي ت الشبكة الاجتماعية الخاصة  ا الفعلي، وتوصيل حسا ا وعنوا ب الخاص 
  .Mailchimpأمكانية توصيل متجرها بـ 

ا مجاني، إجراءات العمل به سهلة للغاية، يمكن  ا منصة أمريكية، التسجيل  وما يميز منصة ميل شيب هو أ
، مع أمكانية إرسال  2000إرسال  بريد في الشهر، وأكثر من هذا العدد  12000رسالة ترويجية بضغطة واحدة ومجا

مكانية . يتطلب الاشتراك السنوي بمبلغ بسيط ئن أو استخدام قوائم خارجية تكون وتسمح المنصة  بناء قوائم بعناوين الز
ئنها على الحاسوب(محجوزة على الحاسوب ، مع توفر )وفي العادة تكون المنظمة قد هيأت نظام معلومات خاص بز

ل النهائي أمكانية اختبار الرسائل ونوع الرسائل التي ترغب المنظمة في إرسالها طالما هناك احتمال التعديل قبل الإرسا
ا . موعة الرسائل تمكن المنصة من إظهار كل الإحصائيات جزئية وكلية عن كل الحملات التسويقية التي قامت 

ئن الذين تفاعلوا مع الرسائل: المنظمة ئن الذين قرؤوا البريد عدد الز ربط تحليل الأداء ...عدد الرسائل المرسلة عدد الز
جديد الربح من (وتحليل النتائج لتحسين أداء الحملات المقبلة) Google Analytics( البريد الالكتروني بموقع قوقل

 ).2017الانترنت، 

أحد المنصات والأدوات الحديثة التي تدعم التجارة الإلكترونية والتجار عبر  MailChimp ويعد ميل شيمب
 بشكل سلس وتتيح لهم إمكانية إرسال نفس الإنترنت في إدارة أعمالهم حيث توفر لهم إرسال رسائل البريد الإلكتروني

الرسالة لأكثر من شخص في ذات الوقت بشكل آلي، على عكس محاولة إرسال هذا بشكل يدوي فقد يستغرق الوقت 
هود الكثير   1.وا

  :مميزات ميل شيمب -نيا

                                                           
1 https://www.expandcart.com/ar/ 39568- شيم-ميل- بـ-الإلكتروني-لبريد- التسويق  /#section4 
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نه يوفر الكثير من الخدمات والمميزات لهذا يعتبر أشهر منصة آلية  لإنشاء وانطلاق حملات يتميز ميل شيمب 
لبريد الإلكتروني وهو يعتبر المفضل لدى معظم أصحاب المتاجر الإلكترونية والعاملين في التجارة والتسويق  التسويق 

:MailChimp 

 .ج الاشتراك بمتجرك
لبريد الإلكتروني بشكل آلي أو يدوي  .إمكانية إرسال رسائل حملات التسويق 

. 
 .إمكانية تقسيم العملاء إلى أكثر من شريحة ومجموعة عند إرسال رسائل شخصية مستهدفة لعميل محدد

  :1لبريد الإلكتروني

من لوحة التحكم الخاصة بمتجرك، ومن ثم تبدأ إنشاء 
ت متجرك بسهولة  لبريد الإلكتروني لعلامتك التجارية، حيث يتم مشاركة بيا إليك فيما  Mailchimحملات التسويق 

MailChimp.  
  الولوج إلى منصة ميل شيمب

  

1 https://www.expandcart.com/ar/3956 -شيم
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نه يوفر الكثير من الخدمات والمميزات لهذا يعتبر أشهر منصة آلية  يتميز ميل شيمب 
لبريد الإلكتروني وهو يعتبر المفضل لدى معظم أصحاب المتاجر الإلكترونية والعاملين في التجارة والتسويق  التسويق 

MailChimp الإلكتروني بشكل عام، وإليك أبرز الخدمات التي تقدمها لك منصة

لاستعانة من نماذ  ج الاشتراك بمتجركإنشاء قوائم متعددة لبريدك الإلكتروني 
لبريد الإلكتروني بشكل آلي أو يدوي إمكانية إرسال رسائل حملات التسويق 

.تيح لك قوالب مخصصة متعددة لتلائم العلامة التجارية الخاصة بك
إمكانية تقسيم العملاء إلى أكثر من شريحة ومجموعة عند إرسال رسائل شخصية مستهدفة لعميل محدد

بتةيوفر لك جدولة   .رسائل البريد الإلكتروني لإرسالها في مواعيد 

MailChimp  لبريد الإلكتروني وتفعيله عند التسويق

من لوحة التحكم الخاصة بمتجرك، ومن ثم تبدأ إنشاء  Mailchimp يمكنك الاستفادة من تفعيل العمل مع
ت متجرك بسهولة  لبريد الإلكتروني لعلامتك التجارية، حيث يتم مشاركة بيا حملات التسويق 

  :MailChimp يلي خطوات الدمج والاشتراك مع ميل شيمب

MailChimp الإلكتروني لتطبيق وتفعيل أداة لمتحركل إلى لوحة التحكم الخاصة 

الولوج إلى منصة ميل شيمب): 1-1(الصورة التوضيحية رقم 

www.mailchimp.com 

                                         
شيم-ميل- بـ-الإلكتروني- لبريد-التسويق -  /#section1 
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نه يوفر الكثير من الخدمات والمميزات لهذا يعتبر أشهر منصة آلية  يتميز ميل شيمب 

لبريد الإلكتروني وهو يعتبر المفضل لدى معظم أصحاب المتاجر الإلكترونية والعاملين في التجارة والتسويق  التسويق 
الإلكتروني بشكل عام، وإليك أبرز الخدمات التي تقدمها لك منصة

لاستعانة من نماذ  .1 إنشاء قوائم متعددة لبريدك الإلكتروني 
لبريد الإلكتروني بشكل آلي أو يدوي .2 إمكانية إرسال رسائل حملات التسويق 
تيح لك قوالب مخصصة متعددة لتلائم العلامة التجارية الخاصة بكي .3
إمكانية تقسيم العملاء إلى أكثر من شريحة ومجموعة عند إرسال رسائل شخصية مستهدفة لعميل محدد .4
يوفر لك جدولة  .5

MailChimp ميل شيمب - لثا

يمكنك الاستفادة من تفعيل العمل مع
ت متجرك بسهولة  لبريد الإلكتروني لعلامتك التجارية، حيث يتم مشاركة بيا حملات التسويق 

يلي خطوات الدمج والاشتراك مع ميل شيمب

ل إلى لوحة التحكم الخاصة انتقالا

www.mailchimp.com:المصدر
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لتبدأ في إجراءات التسجيل ومن ثم تفعيلها 

تك الخاصة من أجل إتمام التسجيل على منصة ميل شيمب  ؛Mailchimpالآن في تسجيل بيا
 البداية سيكون من اختر على حسب تجربتك والخطة المالية الخاصة بنشاطك التجاري، ولكن إذ كنت في

 .التي تحتاجها خلال الفترة الأولى
  عملية التسجيل في منصة ميل شيمب

  

لفعل من عناوين البريد الإلكتروني الخاصة بعملائك اختر الإجابة الأولى واكتب  (Yes) إذا كنت تمتلك قائمة 

ــــــــــــــ ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ ــــــــــــــــــــــــــــــــــ ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــ ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ ــــــــــــــــــ

24 

لتبدأ في إجراءات التسجيل ومن ثم تفعيلها  MailChimp سيتم تحويلك الآن بعد الضغط لرابط منصة
  ؛مع متجرك الإلكتروني

تك الخاصة من أجل إتمام التسجيل على منصة ميل شيمب الآن في تسجيل بيا
اختر على حسب تجربتك والخطة المالية الخاصة بنشاطك التجاري، ولكن إذ كنت في

هم الخدمات  انية، حتى تتمتع  التي تحتاجها خلال الفترة الأولىد على الخدمات ا
عملية التسجيل في منصة ميل شيمب): 2-1(الصورة التوضيحية رقم 

www.mailchimp.com 

  اختر اسمك عبر الأكونت كيف تفضل أن يكون؟
  .الإلكتروني تجرالماسم العلامة التجارية وضع رابط 

ت الخاصة بك وبنشاطك التجاري قي البيا   .استكمل 
لفعل من عناوين البريد الإلكتروني الخاصة بعملائك اختر الإجابة الأولى إذا كنت تمتلك قائمة 

 .عدد الاشتراكات
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سيتم تحويلك الآن بعد الضغط لرابط منصة .1

مع متجرك الإلكترونيوربطها 
تك الخاصة من أجل إتمام التسجيل على منصة ميل شيمب البدء .2 الآن في تسجيل بيا
اختر على حسب تجربتك والخطة المالية الخاصة بنشاطك التجاري، ولكن إذ كنت في .3

هم الخدمات قالأفضل التعا انية، حتى تتمتع  د على الخدمات ا
الصورة التوضيحية رقم 

www.mailchimp.com:المصدر

اختر اسمك عبر الأكونت كيف تفضل أن يكون؟ .1
اسم العلامة التجارية وضع رابط  ةباكت .2
ت الخاصة بك وبنشاطك التجاري .3 قي البيا استكمل 
لفعل من عناوين البريد الإلكتروني الخاصة بعملائك اختر الإجابة الأولى .4 إذا كنت تمتلك قائمة 

عدد الاشتراكات
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  امتلاك أو عدم امتلاك الاشتراكات

  

  ؛(NO) أما إذا لم تكن تمتلك أي اشتراكات بمتجرك سيكون عليك الضغط على الاختيار الثاني
انتهى التسجيل على ميل شيمب الآن ويمكنك بدء اختيار أي من خدمات المنصة لمساعدتك في التسويق 

  ميل شيمبانتهاء التسجيل على منصة 

  

ا في حملات  بعد إتمام هذه الخطوات يتفعل الآن الدمج بين متجرك وأداة ميل شيمب ويمكنك الاستعانة 

ــــــــــــــ ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ ــــــــــــــــــــــــــــــــــ ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــ ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ ــــــــــــــــــ
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امتلاك أو عدم امتلاك الاشتراكات): 3-1(الصورة التوضيحية رقم 

www.mailchimp.com  

أما إذا لم تكن تمتلك أي اشتراكات بمتجرك سيكون عليك الضغط على الاختيار الثاني
انتهى التسجيل على ميل شيمب الآن ويمكنك بدء اختيار أي من خدمات المنصة لمساعدتك في التسويق 

 .لبريد الإلكتروني لمتجرك
انتهاء التسجيل على منصة ): 4-1(صورة التوضيحية رقم ال

www.mailchimp.com  

ا في حملات  بعد إتمام هذه الخطوات يتفعل الآن الدمج بين متجرك وأداة ميل شيمب ويمكنك الاستعانة 
لبريد الإلكتروني الخاصة   .بمتجركالتسويق 
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www.mailchimp.com:المصدر

أما إذا لم تكن تمتلك أي اشتراكات بمتجرك سيكون عليك الضغط على الاختيار الثاني .1
انتهى التسجيل على ميل شيمب الآن ويمكنك بدء اختيار أي من خدمات المنصة لمساعدتك في التسويق  .2

لبريد الإلكتروني لمتجرك
ال

www.mailchimp.com:المصدر

ا في حملات  بعد إتمام هذه الخطوات يتفعل الآن الدمج بين متجرك وأداة ميل شيمب ويمكنك الاستعانة 
لبريد الإلكتروني الخاصة  التسويق 
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  :خلاصة
اية هذا الفصل لموضوع،في  إلى أن التسويق  خلصنا ، وبعد الاطلاع والتعمق في العديد من الأدبيات المرتبطة 

ن الوظيفة التسويقية هي أحد لأذلك و الإلكتروني هو أبرز وأهم نشاطات التجارة الإلكترونية التي تتم عبر الإنترنت؛ 
الوظيفة التي تسعى إلى تسهيل تبادل وانسياب المنتجات من المنتج إلى المستهلك من خلال  عتبارها ،وظائف المنظمة

استخدام أدوات وأساليب معينة بحيث تحقق المنافع المطلوبة لأطراف العملية التسويقية وتتم هذه العمليات في ظل بيئةٍ 
ارسة كافة الأنشطة التسويقية كالإعلان والبيع شديدة التغيير، وهذه العملية تتم بشكل رئيسي بواسطة الإنترنت في مم

لثمن  والتوزيع والترويج وبحوث التسويق وتصميم المنتجات الجديدة والتسعير واستخدام الطرق الإلكترونية في عملية الوفاء 
  .عبر الإنترنت

أيضا ومن خلال استناد إلى أحدث الأدبيات التي تناولت التسويق عبر البريد  كما خلصنا في هذا الفصل
والتطبيقات المستخدمة في تصميم وتقييم أداء الحملات  الآلياتالإلكتروني، إلى أن منصة ميل شيمب تعد أحد أبرز 

خلال محاولة تطبيقها في تصميم  الإعلانية عبر البريد الإلكتروني، الأمر الذي دفعنا إلى توسيع التصورات النظرية من
لضبط   .ما تم التطرق إليه في الفصل الثاني وتقييم حملة تسويقية عبر البريد الإلكتروني، وهو 

  



  

 

ل ال  :انيالف

ة راسة ال  ال
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  :تمهيد
بعد التطرق النظري إلى أهم الجوانب المرتبطة بتصميم وتقييم الحملات التسويقية عبر البريد الإلكتروني، سنحاول 
من خلال هذا الفصل العمل إسقاط الدراسة النظرية على الواقع التطبيقي، وهذا من خلال تصميم وتقييم حملة إعلانية 

الاقتصاد : لاء المستهدفون بتواريخ إجراء فعاليات الملتقى الدولي الموسوم بـعبر البريد الإلكتروني تخص الترويج وإعلام العم
لتعاون مع  ، حيث سنقوم بتصميم وتقييم )Stratev(التحول إلى اقتصاد أخضر  إستراتيجيةمخبر البنفسجي، وهذا 

لملتقى سالف الذكر قديم مختلف المعلومات ل شيمب في ت، والوقوف على فعالية منصة ميالحملة الإعلانية الخاصة 
   .المرتبطة بتصميم وتقييم الحملة
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:  

بكلية العلوم الاقتصاد وعلوم التسيير والعلوم التجارية ثلاثة مخابر 
التحول إلى  استراتيجيةومخبر للبحث العلمي هممخبر البحث العلمي السياسة الصناعية والتنمية المبادلات الخارجية، 

  .والتغيرات الهيكلية

  بروشعار المخ

  

سس  01بتاريخ  هو عينة دراستنا، حيث أن المخبر 
ديس   .مستغانم - الحميد بن 

مستغانم ورسالتها فيما يخص تطوير البحث العلمي ودعمه 
واستثماره في تنمية الاقتصاد الوطني، وتوجيه الأبحاث نحو تعزيز الخدمات العامة والحكومية، وتدعيم علاقات الشراكة 

" التحول إلى اقتصاد أخضر استراتيجية: "جاء مخبر البحث الموسوم
ال للنقاش وتبادل الأفكار والعمل الجماعي في هذا الموضوع الحديث  بموضوع اقتصادي معاصر، يدعو إلى فتح ا
نظيفة، ببناء نماذج قياسية تدرس العلاقة بين مختلف المتغيرات التي 

1https://www.univ-mosta.dz/fsecsg /البحث- مخابر
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 م الحملة التسويقية لمخبر البحث

  التعريف بعينة الدراسة

:التحول إلى الاقتصاد الأخضر ةاستراتيجيبطاقة تقنية لمخبر البحث 

بكلية العلوم الاقتصاد وعلوم التسيير والعلوم التجارية ثلاثة مخابر مستغانم، و  -ديسبجامعة عبد الحميد بن 
للبحث العلمي هممخبر البحث العلمي السياسة الصناعية والتنمية المبادلات الخارجية، 

Stratev(1 والتغيرات الهيكلية،ومخبر البحث العلمي ديناميت الاقتصاد الكلي

وشعار المخ اسم): 1-2(الصورة التوضيحية رقم 

  صفحة المخبر على الفيس بوك

سس(Stratev) خضرأ اقتصادالتحول إلى  استراتيجية هو عينة دراستنا، حيث أن المخبر 
ديسبجامعة عبد   عدالة العجال  من طرف الدكتور الحميد بن 

  :رسالة المخبر العلمية

ديس مستغانم ورسالتها فيما يخص تطوير البحث العلمي ودعمه  -إنه وتحقيقا لرؤية جامعة عبد الحميد بن 
واستثماره في تنمية الاقتصاد الوطني، وتوجيه الأبحاث نحو تعزيز الخدمات العامة والحكومية، وتدعيم علاقات الشراكة 

تمع المدني وتنمية البيئة جاء مخبر البحث الموسوم. امجها مع مؤسسات ا
ال للنقاش وتبادل الأفكار والعمل الجماعي في هذا الموضوع الحديث  بموضوع اقتصادي معاصر، يدعو إلى فتح ا

نظيفة، ببناء نماذج قياسية تدرس العلاقة بين مختلف المتغيرات التي   ئةالساعة، وحتمية الجزائر للتوجه نحو اقتصاد أخضر وبي

                                         
مخابر /  
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م الحملة التسويقية لمخبر البحثتصمي :المبحث الأول

التعريف بعينة الدراسة: المطلب الأول

بطاقة تقنية لمخبر البحث  -أولا

بجامعة عبد الحميد بن يوجد 
للبحث العلمي هممخبر البحث العلمي السياسة الصناعية والتنمية المبادلات الخارجية، 

Stratev( أخضر اقتصاد

صفحة المخبر على الفيس بوك: المصدر

استراتيجيةوكان مخبر 
من طرف الدكتور 2018أكتوبر 

رسالة المخبر العلمية .1

ديس إنه وتحقيقا لرؤية جامعة عبد الحميد بن 
واستثماره في تنمية الاقتصاد الوطني، وتوجيه الأبحاث نحو تعزيز الخدمات العامة والحكومية، وتدعيم علاقات الشراكة 

تمع المدني وتنمية البيئةوبر  امجها مع مؤسسات ا
ال للنقاش وتبادل الأفكار والعمل الجماعي في هذا الموضوع الحديث  بموضوع اقتصادي معاصر، يدعو إلى فتح ا

الساعة، وحتمية الجزائر للتوجه نحو اقتصاد أخضر وبي
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لتنمية المستدامةتفسر الاقتصاد ا الواجب اتخاذها  الإستراتيجيةهدف المخبر البحثي إلى تحديد ، ويلأخضر وربطها 
لإضافة إلى جملة من الأهداف التالية   :2للتحول إلى الاقتصاد الأخضر في الجزائر من أجل تحقيق تنمية مستدامة، 

لأخضر نتيجة الأزمات التي مواكبة التطورات العالمية التي تدعو إلى ضرورة الانتقال إلى الاستثمار في الاقتصاد ا - 
 ؛تعيشها

موضوع الاقتصاد الأخضر من جانب قياسي وتحليل اقتصادي لتوضيح واقعه في الجزائر  القيام بدراسات تتناول - 
ومحاولة التنبؤ به مدى مساهمته في التنمية الاقتصادية بشكل خاص أو على الصعيد الإقليمي أو الدولي بشكل 

 عام؛
الات المشجعة للتحول نحو الاقتصاد -    .الأخضر في الاقتصاد الوطني إبراز دور الإنفاق والاستثمار الحكومي في ا

 عرض أهم الدراسات والأبحاث السابقة حول الاقتصاد الأخضر وأهميته في تحقيق التنمية المستدامة؛
لاقتصاد الأخضر وأهم قطاعاته؛ -   الإلمام بمختلف المفاهيم المتعلقة 
 تحديد أهمية الاقتصاد الأخضر في تكريس وإرساء قواعد التنمية المستدامة؛ - 
 ف على الشروط الأساسية ومتطلبات الانتقال إلى الاقتصاد الأخضر؛التعر  - 
ت الإنمائية والعراقيل التي تواجه تطبيق مفهوم الاقتصاد الأخضر؛ -   الإشارة إلى مختلف التحد
 تحديد كفاءة الطاقات المتجددة ودور التكنولوجيا في تحقيق الاقتصاد الأخضر؛ - 
ا لمبدأ المحافظة على البيئة الإلمام بمفهوم المحاسبة الخضراء  -  وأهميتها كأداة في تدعيم تبني المؤسسات في منتجا

 .والتوجه للإنتاج الأنظف

 :سباب إنشاء المخبرأ .2

ديس مستغانم ورسالتها فيما يخص تطوير البحث العلمي ودعمه  -إنه وتحقيقا لرؤية جامعة عبد الحميد بن 
وتوجيه الأبحاث نحو تعزيز الخدمات العامة والحكومية، وتدعيم علاقات الشراكة واستثماره في تنمية الاقتصاد الوطني، 

تمع المدني وتنمية البيئة أهم الأسباب الملحة التي أملاها ، ومن خبرت فكرة انشاء هذا المجاء ،وبرامجها مع مؤسسات ا
حية البحث والتكوين مشروع جامعة مستغانم وعلى وجه الخصوص كلية العلوم الاقتصادية والتجارية وع لوم التسيير من 

  :3هي  STRATEV لطلب إنشاء مخبر

تمع الأكاديمي ومجتمع الأعمال إلى أبحاث تخدم أهداف النشر الأكاديمي؛ -    حاجة ا
عتباره موضوعا حديثا، مما يسمح بربط الصلة    -  ت ومعلومات حول موضوع الاقتصاد الأخضر  توفير قاعدة بيا

لجامعة؛بين صناع القرار    والبحث العلمي 

                                                           
2https://www.univ-mosta.dz/fsecsg /البحث- مخابر /  
3http://stratev.univ-mosta.dz/index.php/labo/causes-du-laboratoir   
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 110تزايد عدد طلبة الدكتوراه والأساتذة الباحثين الذين ليس لهم أي انتماء لأي مخبر بحث والذي يفوق 

حدى القضا المعاصرة ويوسع من  إدماج عدد معتبر من طلبة الدراسات العليا في نظام بحثي يعرفهم 
  دراسية وملتقيات علمية في مجال الاقتصاد الأخضر؛

ا تقليل التأثيرات السلبية على الصحة وتلوث الهواء،  تفعيل دور مراكز البحث في إيجاد بدائل نظيفة من شأ

 في مجال الاقتصاد الأخضر بين جامعة مستغانم والجامعات على 

تشجيع حركة البحث العلمي في ميدان التحليل الاقتصادي والنمذجة من أجل تطويرها في المؤسسات الجامعية 
 .لمدى المتوسط والطويلوالاقتصادية، مما يرفع من تصنيف جامعة مستغانم على المستوى الوطني والدولي على ا

، قد المؤتمر الدولي الافتراضي حول الاقتصاد البنفسجي
ريخ الانطلاق في دراسة الحالة،  ا كانت بتاريخ سابق وبعيد جدا عن  نقصنا فيها مرحلة ارسال مطوية الملتقى إلى لأ

، وقد تم استلام  مجموعة المداخلات وتحكيمها ومن ثم وكان مبرمج حضور
سماء المتدخلين  داخلات المقبولة تم تنظيمها في جداول اكسال تحوي قوائم 
ريخ تفعيل الملتقى  لإلقاء، حسب الشكل الموالي، وبعد تحديد  والحساب البريدي لأحد المتدخلين الذين سيتكفل 

مج الورشات الفرعية وم مج النهائي للملتقى ومع تحديد بر ن ثم تم تحويل هذه الملفات إلى الكترونيا تم التحضير للبر
مج الملتقى   .، ليسهل اخذ رابطها في تصميم الحملة التسويقية الأولى وهي اعلام كل المشاركين والمدعوين ببر

  قائمة المداخلات الخاصة بملتقى الاقتصاد البنفسجي
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تزايد عدد طلبة الدكتوراه والأساتذة الباحثين الذين ليس لهم أي انتماء لأي مخبر بحث والذي يفوق 

حدى القضا المعاصرة ويوسع من  إدماج عدد معتبر من طلبة الدراسات العليا في نظام بحثي يعرفهم 
م ويعمق تخصصهم العلمي، وذلك ب منشاطا دراسية وملتقيات علمية في مجال الاقتصاد الأخضر؛  تنظيم أ

ا تقليل التأثيرات السلبية على الصحة وتلوث الهواء،  تفعيل دور مراكز البحث في إيجاد بدائل نظيفة من شأ
  قوية لتطبيق الاقتصاد الأخضر؛  والبحث عن سبل واستراتيجيات

 في مجال الاقتصاد الأخضر بين جامعة مستغانم والجامعات على نقل المعارف عبر قنوات مختلفة بين الباحثين
  المستوى الوطني والدولي؛

تشجيع حركة البحث العلمي في ميدان التحليل الاقتصادي والنمذجة من أجل تطويرها في المؤسسات الجامعية 
والاقتصادية، مما يرفع من تصنيف جامعة مستغانم على المستوى الوطني والدولي على ا

  موضوع الحملة التسويقية

المؤتمر الدولي الافتراضي حول الاقتصاد البنفسجيإن موضوع عملنا لتصميم حملة تسويقية لتسيير اشغال 
ريخ الانطلاق في دراسة الحالة،  ا كانت بتاريخ سابق وبعيد جدا عن  نقصنا فيها مرحلة ارسال مطوية الملتقى إلى لأ

، وقد تم استلام .....حيث كان الإعلان عن الملتقى بتاريخ  وكان مبرمج حضور
سماء المتدخلين اصدار قرارات القبول والرفض، وقائمة الم داخلات المقبولة تم تنظيمها في جداول اكسال تحوي قوائم 

ريخ تفعيل الملتقى  لإلقاء، حسب الشكل الموالي، وبعد تحديد  والحساب البريدي لأحد المتدخلين الذين سيتكفل 
مج الورشات الفرعية وم مج النهائي للملتقى ومع تحديد بر الكترونيا تم التحضير للبر

مج الملتقى ، ليسهل اخذ رابطها في تصميم الحملة التسويقية الأولى وهي اعلام كل المشاركين والمدعوين ببر
قائمة المداخلات الخاصة بملتقى الاقتصاد البنفسجي): 1-2(رقم  الجدول

لمخبر ئق داخلية خاصة    و
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تزايد عدد طلبة الدكتوراه والأساتذة الباحثين الذين ليس لهم أي انتماء لأي مخبر بحث والذي يفوق    - 

  حث؛
حدى القضا المعاصرة ويوسع من    -  إدماج عدد معتبر من طلبة الدراسات العليا في نظام بحثي يعرفهم 

م ويعمق تخصصهم العلمي، وذلك ب نشاطا
ا تقليل التأثيرات السلبية على الصحة وتلوث الهواء،    -  تفعيل دور مراكز البحث في إيجاد بدائل نظيفة من شأ

والبحث عن سبل واستراتيجيات
نقل المعارف عبر قنوات مختلفة بين الباحثين   - 

المستوى الوطني والدولي؛
تشجيع حركة البحث العلمي في ميدان التحليل الاقتصادي والنمذجة من أجل تطويرها في المؤسسات الجامعية    - 

والاقتصادية، مما يرفع من تصنيف جامعة مستغانم على المستوى الوطني والدولي على ا

موضوع الحملة التسويقية: الثاني المطلب

إن موضوع عملنا لتصميم حملة تسويقية لتسيير اشغال 
ريخ الانطلاق في دراسة الحالة،  ا كانت بتاريخ سابق وبعيد جدا عن  نقصنا فيها مرحلة ارسال مطوية الملتقى إلى لأ

حيث كان الإعلان عن الملتقى بتاريخ 
اصدار قرارات القبول والرفض، وقائمة الم

ريخ تفعيل الملتقى  لإلقاء، حسب الشكل الموالي، وبعد تحديد  والحساب البريدي لأحد المتدخلين الذين سيتكفل 
مج الورشات الفرعية وم مج النهائي للملتقى ومع تحديد بر الكترونيا تم التحضير للبر

مج الملتقىpdfصيغة  ، ليسهل اخذ رابطها في تصميم الحملة التسويقية الأولى وهي اعلام كل المشاركين والمدعوين ببر
الجدول

لمخبر: المصدر ئق داخلية خاصة  و



ــــــــــــ: ثانيالفصل ال ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ ـــــــــــــــــــــ   الدراسة التطبيقية ـــــــــــــــــــــــــــــ

 
32 

نية لإعلام المشاركين بروابط القاعات الافتراضية على المنصة زووم، وتبعها بعد  أسبوع تصميم حملة تسويقية 
لطريقة نفسها في تصميم الحملة التسويقية الأولى، حيث سنوضح من خلال  وتوزيع المداخلات على الورشات والقاعات 

  .2المطلب الموالي الية تصميم الحملة التسويقية رقم 

  تصميم الحملة التسويقية :لثاالث المطلب
  :لتصميم حملة تسويقية عبر منصة ميل شيمب علينا إتباع الخطوات التالية

 ؛ةالحملة التسويقي ختيار موضوعا .1
ئن .2  ؛تصميم قائمة الز
 ؛ختيار القالب المناسب للحملةا .3
 ؛تحديد العناصر الأساسية للحملة التسويقية .4
 ؛ختبار أولي للحملة الإعلانيةا .5
 .التأكد من الإرسالو الإرسال  .6

 :ةوضوع الحملة التسويقياختيار م .1

لحملة التسويقية قيد الدراسة مع مسؤول المخبر  zoom بعد جلسة عمل عبر قاعة تم تحديد الموضوع الخاص 
تي الدور بعد مجموعة من الرسائل التي سبقت هذه العملية تخص الإعلان عن الم هحيث أن مج النهائي له  لتقى والبر

بمعدل ثلاث جلسات لكل قاعة ولمدة )جلسة علمية 18(محددة والتي كانت على توزيع البحوث المقبولة على جلسات 
 .ىوعبر قاعات افتراضية محددة تم تعيينها من قبل أعضاء المنظمين للملتقيومين، 

ئن .2  :تصميم قائمة الز

  :لتصميم أي حملة عبر البريد الإلكتروني لابد من معرفة العناصر التالية

الأساتذة الضيوف بحث إضافة إلى عناوين 120القائمة البريدية لأصحاب البحوث المقبولة والذي كان - 
م عبر الحملة الإعلان   .حساب 18ية لحضور الملتقى وعددهم الذين تمت دعو

 .حساب بريدي 139ليصبح العدد الدكتور عدالة لعجال لمخبر الحساب التجريبي المتعلق برئيس ا - 

 :ختيار القالب المناسب للحملةا .3

ت المستهدفة وتنظيمها تحصلنا على عناوين قاعات  وتوزيعها الزمني  zoomتلقائيا بعد تحديد جهة الحسا
وقائمة البحوث الموزعة حسب القاعات وهذا لأجل إنشاء روابط إلكترونية تسمح بولوج القاعة مباشرة بعد قراءة الرسالة 

ضافة الروابطالذا يتوجب علينا   .ختيار القالب المناسب على المنصة يسمح لنا 

 : تحديد العناصر الأساسية للحملة التسويقية .4
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ختيار القالب ووضعها على سطح المكتب قمنا 
  : المناسب والشكلين التاليين يوضحان أكثر العناصر الأساسية للحملة وهي

  وضح العناصر الأساسية للحملة

 

ا متعلقة بمرحلة سابقة وهي ضبط قوائم البريد الخاصة،  مرحلة أساسية لأ
، وفي دراسة ت المستهدفة، وبخيارات التجزئة حسب تصنيف معين

  .حساب بريدي
  تحديد الجهة المرسل اليها

 

ــــــــــــ ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ ـــــــــــــــــــــ ــــــــــــــــــــ
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ووضعها على سطح المكتب قمنا PDF  ، وتحويل البرامج بصيغةالمعلومات
المناسب والشكلين التاليين يوضحان أكثر العناصر الأساسية للحملة وهي

  .إلى                        
  .من                     

  الموضوع                         
CONTENT                              المحتوى  

وضح العناصر الأساسية للحملةت): 2-2(رقم  الصورة التوضيحية

www.mailchimp.com   
ا متعلقة بمرحلة سابقة وهي ضبط قوائم البريد الخاصة، ) to(المرسل اليها إن تحديد الوجهة  مرحلة أساسية لأ

لحس ت المستهدفة، وبخيارات التجزئة حسب تصنيف معيناإظهار خيارات متعلقة 
حساب بريدي 139حالتنا هاته تم تحديد كل الجمهور المستهدف والمحدد ب 

تحديد الجهة المرسل اليها): 3-2(رقم  الصورة التوضيحية

www.mailchimp.com  
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المعلوماتبعد جمع كل 

المناسب والشكلين التاليين يوضحان أكثر العناصر الأساسية للحملة وهي
TO                         

FROM                         
SUBJECT      

CONTENT
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إن تحديد الوجهة 
لحسوهنا على المنصة يتم  إظهار خيارات متعلقة 

حالتنا هاته تم تحديد كل الجمهور المستهدف والمحدد ب 
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ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ ـــــــــــــــــــــ   الدراسة التطبيقية ـــــــــــــــــــــــــــــ

 

لرسائل، نقوم بتحديد الجهة المرسلة وهي الحساب البريدي الذي تم  بعد حفظ معلومات الجمهور الموجه إليه 
المداخلات وسيكون البريد الذي سيتم الارسال منه الحملة التسويقية، حيث سيكون الحساب 

  .تحديد الجهة المرسلة

  

لتدقيق، وذلك بوضع خيارين الأول العنوان الذي سيظهر مباشرة : وفي هذه المرحلة يتم تحديد موضوع الرسالة 
محتوى الرسالة، ولابد أن تكون تشرح العنوان بصيغة جذب معينة، لأنه بعد فتح 

 تحديد موضوع الرسالة 

  

لضغط على الخيار  )Content(واساسية أيضا يتم اختيار القالب والمحتوى من خلال الخيار 

ــــــــــــ ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ ـــــــــــــــــــــ ــــــــــــــــــــ
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لرسائل، نقوم بتحديد الجهة المرسلة وهي الحساب البريدي الذي تم  بعد حفظ معلومات الجمهور الموجه إليه 
المداخلات وسيكون البريد الذي سيتم الارسال منه الحملة التسويقية، حيث سيكون الحساب سيسه من قبل لاستقبال 

  .البريدي مرفوق بشعار المخبر
تحديد الجهة المرسلة):4-2(رقم  التوضيحيةالصورة 
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لتدقيق، وذلك بوضع خيارين الأول وفي هذه المرحلة يتم تحديد موضوع الرسالة 
محتوى الرسالة، ولابد أن تكون تشرح العنوان بصيغة جذب معينة، لأنه بعد فتح  مع الحساب البريدي، ثم خيار لتوضيح

  :البريد وقراءته تختفي ويظهر الإعلان المصمم كما سيلي
تحديد موضوع الرسالة  ):5-2(رقم  الصورة التوضيحية

 www.mailchimp.com  

واساسية أيضا يتم اختيار القالب والمحتوى من خلال الخيار  وفي مرحلة لاحقة
Edit Designs.( 
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لرسائل، نقوم بتحديد الجهة المرسلة وهي الحساب البريدي الذي تم  بعد حفظ معلومات الجمهور الموجه إليه 

سيسه من قبل لاستقبال 
البريدي مرفوق بشعار المخبر
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لتدقيق، وذلك بوضع خيارين الأول وفي هذه المرحلة يتم تحديد موضوع الرسالة 
مع الحساب البريدي، ثم خيار لتوضيح

البريد وقراءته تختفي ويظهر الإعلان المصمم كما سيلي

www.mailchimp.com:المصدر

وفي مرحلة لاحقة
Edit Designs(المقابل 
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  .ب و المحتوى

 

دراستنا هاته اختر القالب الذي يسمح وفي 
ضافة روابط الالكترونية التي هي روابط القاعات الافتراضية، ضمن محتوى الإعلان الذي يحمل شعار المخبر، الرموز التي 

ة ترمز للمؤتمر، عنوان المؤتمر، موضوع الرسالة المتمثل في الدعوة إلى الضغط على روابط القاعات فلكل نشاط قاعة خاص

  .باشر لأشغال الملتقى

  

ــــــــــــ ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ ـــــــــــــــــــــ ــــــــــــــــــــ

35 

ب و المحتوىاختيار القال): 6-2(رقم  الصورة التوضيحية
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وفي يتم وضع القالب القابل للتغيير والاضافات على واجهة المكتب، 
ضافة روابط الالكترونية التي هي روابط القاعات الافتراضية، ضمن محتوى الإعلان الذي يحمل شعار المخبر، الرموز التي 

ترمز للمؤتمر، عنوان المؤتمر، موضوع الرسالة المتمثل في الدعوة إلى الضغط على روابط القاعات فلكل نشاط قاعة خاص
 .به، وأخيرا روابط القاعات الملحقة

باشر لأشغال الملتقىالبث الم):1-2(رقم  الشكل

www.mailchimp.com  
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يتم وضع القالب القابل للتغيير والاضافات على واجهة المكتب، 
ضافة روابط الالكترونية التي هي روابط القاعات الافتراضية، ضمن محتوى الإعلان الذي يحمل شعار المخبر، الرموز التي 

ترمز للمؤتمر، عنوان المؤتمر، موضوع الرسالة المتمثل في الدعوة إلى الضغط على روابط القاعات فلكل نشاط قاعة خاص
به، وأخيرا روابط القاعات الملحقة
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للمؤتمر الدولي الافتراضي واتمام عملية الارسال بنجاح، تركنا 
ستخراج التقرير والاحصائيات  م لكل المشاركين لتفحص بريدهم وقراءة الرسالة المرسلة لهم، حيث قمنا  هامش سبعة أ

ئن   تقرير عن قائمة الز

  

ئن سواء يحذف  و عدم تفعيل او ألموقع ميل شيمب تتوفر لنا اداة تعديل قائمة الز
عنوان مستهدف عن طريق 139ومن خلال الحملة التسويقية المنجزة تظهر الاحصائيات عن وجود 

ــــــــــــ ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ ـــــــــــــــــــــ ــــــــــــــــــــ

36 

  معالجة نتائج التقرير الحملة التسويقية

  تحليل تقارير الحملة التسويقية

مج النهائي  للمؤتمر الدولي الافتراضي واتمام عملية الارسال بنجاح، تركنا بعد تصميم الحملة التسويقية عن البر
ستخراج التقرير والاحصائيات  م لكل المشاركين لتفحص بريدهم وقراءة الرسالة المرسلة لهم، حيث قمنا  هامش سبعة أ

  :من المنصة وتتبع مستوى الاستجابة كما سيلي
ئن): 2-2(رقم  الشكل تقرير عن قائمة الز
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ئن سواء يحذف لمن خلال تحليلات الويب  لموقع ميل شيمب تتوفر لنا اداة تعديل قائمة الز
ومن خلال الحملة التسويقية المنجزة تظهر الاحصائيات عن وجود 

  .(existingsubscribes)الاشتراك واللون الاخضر يعبر عن
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معالجة نتائج التقرير الحملة التسويقية: المبحث الثاني

 :الأولالمطلب 

مج النهائي  بعد تصميم الحملة التسويقية عن البر
ستخراج التقرير والاحصائيات  م لكل المشاركين لتفحص بريدهم وقراءة الرسالة المرسلة لهم، حيث قمنا  هامش سبعة أ

من المنصة وتتبع مستوى الاستجابة كما سيلي

www.mailchimp.com:المصدر

من خلال تحليلات الويب 
ومن خلال الحملة التسويقية المنجزة تظهر الاحصائيات عن وجود ،اضافة قائمة جديدة

الاشتراك واللون الاخضر يعبر عن



ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ ـــــــــــــــــــــ   الدراسة التطبيقية ـــــــــــــــــــــــــــــ

 

  تقرير عن معلومات الحملة

  

 (forum)  الاقتصاد البنفسجيوالذي هو 
ء )delivred(القاعات الافتراضية تم استلام بتاريخ الثلا

 تقرير عن مستوى نجاح الحملة

 الالكترونيعلى البريد  ااطلعو الذين  الأشخاص
كان ) القاعات الافتراضية(بنقر على الروابط الملحقة للبريد 

بتاريخ اعة دخول للق وأخرصباحا  9على ساعة 

ــــــــــــ ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ ـــــــــــــــــــــ ــــــــــــــــــــ
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تقرير عن معلومات الحملة ):7-2(رقم  الصورة التوضيحية
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 (forum)يوضح لنا المصدر او المرسل أعلاهمن خلال الشكل 
القاعات الافتراضية تم استلام إلىحملة تسويقية هو رابط الدخول 

  :صباحا 2على الساعة 

  نتائج تحليل تقارير الحلة التسويقية

تقرير عن مستوى نجاح الحملة ):8-2(رقم  الصورة التوضيحية
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الأشخاصلنا الجدول يحوي معلومات هي عدد  يظهر أعلاه صورة
بنقر على الروابط الملحقة للبريد  اقامو الذين  الأشخاصبينما  68.9

على ساعة  2020- 10-19الرسالة كان بتاريخ  قرأمن 
  .زوالا 12على الساعة 

ــــــــــــ: ثانيالفصل ال ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ ـــــــــــــــــــــــــــــــــــ
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من خلال الشكل 
حملة تسويقية هو رابط الدخول   (subject)وضوعم
على الساعة 2020جويلية7

نتائج تحليل تقارير الحلة التسويقية: المطلب الثاني

www.mailchimp.com:المصدر

صورةمن خلال ال
68.9شخص بنسبة  119

من  وأخرشخص  82
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  تقرير بياني عن نسبة الأداء

  

حيث يظهر اللون البرتقالي ساعة من إطلاق الحملة،
اللون البنفسجي  ،أماالمستهدفين الأشخاص

كان بين   اتللنقر لدخول للقاع اتتوقيتالأحسن
الرسالة عالية عكس اليوم  قراءةمساءا خلال يومي الملتقى لكن خلال اليوم الاول كانت نسبة 

  تقرير عن أهم الروابط المفعلة

 

  :قاعةونسبة دخول لكل  (zoom)للقاعات الخاصة

ــــــــــــ ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ ـــــــــــــــــــــ ــــــــــــــــــــ
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تقرير بياني عن نسبة الأداء): 3-2(رقم  الشكل

www.mailchimp.com  

ساعة من إطلاق الحملة، 24أعلاه التمثيل البياني بنسبة الأداء خلال 
الأشخاصحول  الالكترونيتباين التوقيت الذي حصل فيه فتح الرسالة عبر البريد 

أحسنعلى العموم  (clicks) توقيت الضغط على القاعات
مساءا خلال يومي الملتقى لكن خلال اليوم الاول كانت نسبة 

تقرير عن أهم الروابط المفعلة): 2-2(رقم  الجدول

www.mailchimp.com  

للقاعات الخاصة ةالالكترونيضح لنا الروابط أعلاه يتمن خلال الشكل 

ــــــــــــ: ثانيالفصل ال ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ ـــــــــــــــــــــــــــــــــــ
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أعلاه التمثيل البياني بنسبة الأداء خلال يظهر الشكل 
تباين التوقيت الذي حصل فيه فتح الرسالة عبر البريد 

توقيت الضغط على القاعاتفي فيوضح التباين 
مساءا خلال يومي الملتقى لكن خلال اليوم الاول كانت نسبة  6صباحا الى  2فترة 
  .الثاني
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من خلال الشكل 



ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ ـــــــــــــــــــــ   الدراسة التطبيقية ـــــــــــــــــــــــــــــ

 

 ت لأشغالصصخالقاعة يعودأن  شخص وسبب
لتقل %19بنسبة  142والافتتاح بحضور  الأولى

شخص  46، أين شهدت إقبال على الصفحة ب
والسبب % 0ي بنسة أشخص  2اما اليوم الثاني فكانت المشاهدة محتشمة جدا حيث كان 

إلى أن اهتمام الباحثين يكون بشدة خلال جلسات الأولية لليوم الأول لكن عند تقديم المشاركين لبحوثهم 

 تقرير عن نسبة التفاعل لكل حساب منفرد

 

أو بتحويل محتوى  من مرة في قراءة البريد كثر
لنقر على الرسالة وهنا النسب متفاوتة بين  ا  هذا التفاعل  %6و%1الرسالة التسويقية إلى عناوين أخرى قام أصحا

ئن يمكن الرجوع إليهم في الحملات  ت المهمة ومهمته تصنيفهم كأحسن ز يحتاجه مسير الحملة لتعيين أهم الحسا

ــــــــــــ ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ ـــــــــــــــــــــ ــــــــــــــــــــ
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شخص وسبب 208 بمعدل شهدت الدخول خلال يومين
الأولىالجلسة  شغالالملتقى خلال اليومين مع بعض ثم تليها القاعة الخاصة 

قي    :القاعات والتي هي كما يلينسب الحضور لدى 
   %18بنسبة شخص  137
 % 11نسبة

  %10بنسبة 
  9%بنسبة 

، أين شهدت إقبال على الصفحة بقي الروابط فهي تخص البث المباشر عبر صفحة الفايسبوك
اما اليوم الثاني فكانت المشاهدة محتشمة جدا حيث كان  الأول،

إلى أن اهتمام الباحثين يكون بشدة خلال جلسات الأولية لليوم الأول لكن عند تقديم المشاركين لبحوثهم 
  .يتراجعون عن الدخول في اليوم الثاني وإكمال أشغال الملتقى

تقرير عن نسبة التفاعل لكل حساب منفرد ): 3-2(رقم  الجدول

www.mailchimp.com  

ت البريدية التي قامت  أهمضح لنا تمن خلال الشكل ي كثرالحسا
لنقر على الرسالة وهنا النسب متفاوتة بين  ا  الرسالة التسويقية إلى عناوين أخرى قام أصحا

ئن يمكن الرجوع إليهم في الحملات  ت المهمة ومهمته تصنيفهم كأحسن ز يحتاجه مسير الحملة لتعيين أهم الحسا

ــــــــــــ: ثانيالفصل ال ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ ـــــــــــــــــــــــــــــــــــ
شهدت الدخول خلال يومين 3رقم القاعة 

الملتقى خلال اليومين مع بعض ثم تليها القاعة الخاصة 
قي  نسب الحضور لدى 

137: 2رقمالقاعة  - 
نسبة :3القاعة رقم - 
بنسبة :4القاعة رقم  - 
بنسبة :5القاعة رقم  - 

قي الروابط فهي تخص البث المباشر عبر صفحة الفايسبوك أما
الأول،في اليوم % 6بمعدل 
إلى أن اهتمام الباحثين يكون بشدة خلال جلسات الأولية لليوم الأول لكن عند تقديم المشاركين لبحوثهم يعود 

يتراجعون عن الدخول في اليوم الثاني وإكمال أشغال الملتقى
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من خلال الشكل ي
لنقر على الرسالة وهنا النسب متفاوتة بين  ا  الرسالة التسويقية إلى عناوين أخرى قام أصحا

ئن يمكن الرجوع إليهم في الحملات  ت المهمة ومهمته تصنيفهم كأحسن ز يحتاجه مسير الحملة لتعيين أهم الحسا
  .التسويقية القادمة



ــــــــــــ: ثانيالفصل ال ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ ـــــــــــــــــــــ   الدراسة التطبيقية ـــــــــــــــــــــــــــــ

 
40 

  :الخلاصة
التسويق عبر البريد الإلكتروني يحتاج إلى التحكم الجيد في  من خلال ما سبق طرحه في هذا الفصل يتضح لنا أن

ها سابقا من أجل إنجاح الحملة التسويقية، وفي عملنا هذا اعتمد على منصة ميل الخطوات  الضرورية التي ذكر
 مخبر وكان .الحملات الإعلانيةد الحملات البريدية مع العملاء و التي تساعد في إعدا) mail chimp(شيب

  .دراستنا عينة هو (Stratev)خضرأ اقتصاد إلى التحول استراتيجية

ختيار . ته المنصة يجب اتباع مراحل العملية كما هو موضح في الاشكال السابقةاستخدام هعند  حيث قمنا 
عداد قائمة بريدية تضم عملاء    .من أساتذة مشاركين في أشغال الملتقىالقالب الإعلاني وفق عينة دراستنا وقمنا أيضا 

من الإرسال و قائمة الأساتذة المستلمين للبريد الالكتروني  أوليةعند انتهاء الحملة الإعلانية تحصلنا على نتائج 
توضح عدد مرات النقر و يختتمها بتمثيل بياني لعدد الأساتذة الذين  قمنا بتحليل نتائج التقارير الحملة التسويقية التيو 

  .تفاعلوا مع الإعلان
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ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ ـــــــــــــــــــــــــــــــ ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ ـــــــــــــــــــــ ـــــــــــــــــــــــــــــــ ــــــــــــــــــــ ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ ـــــــــــــــــــــــــــــــ ــــــــــــــــــــــ ـــــــــــــــــــــ  الخاتمة ــــــــــــــــــــــــــــــــــــ
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  :الخاتمة

يمكن القول أن التسويق عبر البريد الإلكتروني  ل الدراسة النظرية والتطبيقية،من خلااستنادا على ما تم التطرق إليه 
لراديو وتكاليف عن فترات من التلفزيون أو ا ستغناءوالائة المستهدفة بشكل سهل وسريع يساعد في الوصول إلى الف

مج للتسويق الإلكتروني البريد الالكتروني نككِّ يمَُ ، كما الإنتاج المرتفعة أن تحتفظ بقائمة من العناوين التي يتم  وبفضل بر
 المستهدفون عملاءإعجاب أو عدم إعجاب الو  ،مدة بقاء هذا العنوان في القائمةعلى عدة عوامل منها  لاعتمادفرزها 

  .وعادات الإنفاق وغيرها من المحددات
ذا الصدد مهم أو  و يتم إرسال البريد الإلكتروني لفئة محددة من قائمة العناوين المتوفرة مع تزويدهم بتفاصيل 

  .العملاء المستهدفونأثر في تعزيز ثقة وولاء  ، ولكل ما سبقعنها لاستفسارقاموا 

رز وأهم نشاطات التجارة الإلكترونية التي تتم عبر الإنترنت؛ ذلك أن الوظيفة التسويقية هي التسويق الإلكتروني هو أب 
أحد الوظائف المنظمة وهي الوظيفة التي تسعى إلى تسهيل تبادل وانسياب المنتجات من المنتج إلى المستهلك من خلال 

عملية التسويقية وتتم هذه العمليات في ظل بيئةٍ استخدام أدوات وأساليب معينة بحيث تحقق المنافع المطلوبة لأطراف ال
وهذه العملية تتم بشكل رئيسي بواسطة الإنترنت في ممارسة كافة الأنشطة التسويقية كالإعلان والبيع .شديدة التغيير

لثمن والتوزيع والترويج وبحوث التسويق وتصميم المنتجات الجديدة والتسعير واستخدام الطرق الإلكترونية في عملية ال وفاء 
 .عبر الإنترنت

  :تم التوصل إلى مجموعة ن النتائج، نذكر أهمها تباعا :نتائج الدراسة -أولا

عملية تطبيق المبادئ العامة لعلم التسويق عن طريق استعمال الوسائط الإلكترونية، التسويق الالكتروني هو  - 1
ومن ثم السوق الالكترونية هي مجموعة من المشتريين  وعلى وجه الخصوص استعمال شبكة الإنترنت

 ؛وبعض التعريفات المهمة لبعض العناصر......) مواقع(والبائعين ووسطاء يلتقون في نطاق افتراضي 
دة المبيعات و إدارة الحملات التسويقية  - 2  ؛التسويق عبر البريد الالكتروني يعتبر من أنجح الطرق لز
لتالي يرفع من  التسويق الإلكتروني يعمل - 3 دة المبيعات و على تسهيل العملية التسويقية، تخفيض التكلفة، ز

 ؛الحصة السوقية
تعتبر منصة ميل شيمب من أبرز المنصات للقيام بتصميم و تقييم الحملات الإعلانية فهي تسهل مشاركة  - 4

ت المرسلهذه الحملات مع العملاء المستهدفون وتقوم بت  ة؛حليل عميق لهذه البيا
تساعد منصة ميل شيمب على مراقبة مدى تفاعل العملاء وتقييم وتحليل النتائج المتحصل عليها من  - 5

  .معرفة مدى نجاح الحملة الإعلانيةالتفاعل و 

  :استنادا على الدراسة النظرية والتطبيقية، نوصي بما يلي :التوصيات والاقتراحات -نيا

ا؛الأسو استعمال نحو المؤسسات الاقتصادية  توجه - 1  اق الالكترونية لتسويق لمنتجا



ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ ـــــــــــــــــــــــــــــــ ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ ـــــــــــــــــــــ ـــــــــــــــــــــــــــــــ ــــــــــــــــــــ ـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ ـــــــــــــــــــــــــــــــ ــــــــــــــــــــــ ـــــــــــــــــــــ  الخاتمة ــــــــــــــــــــــــــــــــــــ

 
43 

 للتواصل مع عملائها؛المؤسسات الاقتصادية على البريد الإلكتروني  اعتماد - 2
ستخدام التسويق عبر البريد الإلكتروني نوصي إدارة الجامعات والمشرفين على تنظيم الملتقيات الدولية  - 3

 مدى تفاعلهم لرسائل الالكترونية؛ لتواصل مع الأساتذة المشاركين ومراقبة
ا، المؤسسات الاقتصادية على منصة ميل شيمب اعتماد - 4 ، كآلية لتصميم وتقييم الحملات الإعلانية الخاصة 

بة مدى تفاعل العملاء مراقو ملات ذه الحيساعد المؤسسة على القيام  مما ،التسجيل مجاني على اعتبار أن
  .المستهدفين

تبقى العديد من الجوانب العلمية التي لم تصل الدراسة الحالية لتغطيتها، ما قد يجعلها دراسات قد  :ةآفاق الدراس: لثا
  :تمثل آفاقاً علمية جديدة

 ومراقبة مدى نجاحها؛ تصميم حملة ترويجية لمنتج معين - 1
الإلكتروني عبر منصة يد ستخدام البر ، تعمل في ظل سوق تنافسية، لمؤسسة اقتصادية إعلانيةتقييم وتحليل حملة  - 2

 ميل شيمب؛
  .علاقة البريد الإلكتروني بمنصة ميل شيمب - 3
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