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 تبنت العدٌد من المؤسسات عبر أنحاء العالم مفهوم التسوٌق الالكترونً، ما هً الأسباب التً دفعتها لذلك؟- 

مرتبطة بالمزاٌا  لمفهوم التسوٌق الإلكترونً هً فً الحقٌقة أسباب ؤسساتإن الأسباب التً أدت إلى تبنً الكثٌر من الم

  :(NTIC)التً تتٌحها الوسائل الحدٌثة لتكنولوجٌا المعلومات والاتصال

  مزاٌا مرتبطة بخصائصNTIC 0.5ن1.25 .(اللامكانٌة  ، الفورٌة، الشٌوع، التفاعلٌة، اللازمنٌة ) ن 

  مزاٌا مرتبطة بالوفورات التً تحققها NTIC0.5ن0.75 .فٌما ٌتعلق بالتكلفة والوقت والجهد ن  
 

 ن1.5ارسم المصفوفة التً توضح هذه الخٌارات . هناك عدة خٌارات أمام المؤسسة لاستخدام الانترنت فً تسوٌق منتجاتها- 

 

  

 

 

 

 

 

 (مع ذكره )ما هً متطلبات اعتماد الخٌار الثانً؟ - 

أن تكون المؤسسة قادرة على خدمة الأسواق اعتماده ٌتطلب و   ن0,5 المنتج الحالي السوق الجديدة: الخٌار الثانً ٌتمثل فً

 ن1(أي أن تكون لدٌها امكانٌات مادٌة و تكنولوجٌة  كبٌرة  )الحالٌة و الجدٌدة معا 

 ما هً المزاٌا التً ٌتٌحها هذا الخٌار؟- 

 :من أهم المزاٌا التً ٌتٌحها هذا الاختٌار

 ن1 . و بالتالً زٌادة الأرباح التغطٌة الجغرافٌة و اكتشاف فرص تسوٌقٌة جدٌدة  توسٌعمٌزة 

  ن1 . مزاٌا المرونة فً تصمٌم و تطوٌر المنتجاتكذا و 

 

المنتج الجديد

السوق الحالية  
(3)

المنتج الجديد 

السوق الجديدة 
(4)

الحالي المنتوج

السوق الحالية 
(1)

المنتج الحالي 

السوق الجديدة 
(2)

 المنتوج

 الجديد

 

 

 الحالي

 

 السوق            الجديدة                                  الحالية   



 

 

 

 

  

 

 ن3، و متى ٌتم اعتمادها ؟ التسعٌر الدٌنامٌكًما المقصود باستراتٌجٌة - 

 ن1  أسعار مختلفة لزبائن مختلفٌنالتسعٌر الدٌنامٌكً هً استراتٌجٌة تقوم على تقدٌماستراتٌجٌة 

 ن1  أو فً الحالة التً ٌتمتع بها الزبائن بقوة تفاوضٌةن1كتكملة لإستراتٌجٌة التماٌزها و عادة ما تستخدم

 ن 3برامج ألعاب إلكترونٌة  - هواتف نقالة - أثاث- خدمات سٌاحٌة : حدد أسلوب التوزٌع الأمثل للمتنجات الآتٌة - 

  ن 0.75 (المختلط) أسلوب التوزٌع الهجٌنالأسلوب الأمثل لتوزٌع الخدمات السٌاحٌة هو 

   ن0.75 . الأسلوب الأمثل لتوزٌعهاالتوزٌع التقلٌديبالنسبة للأثاث و الهواتف النقالة ٌعتبر 

 تجر الكترونً التسلٌم فً اللحظة من خلال الأسلوب  أسلوب  أما بالنسبة لبرامج الألعاب الالكترونٌة فٌمكن توزٌعها باعتماد

  ن0.5 . إرسال المنتج عبر البرٌد الإلكترونًأو من خلال  ن0.5برامج التحمٌل  خلال من إما  ن0,5

 

أثر تطور التكنولوجٌا الحدٌثة للمعلومات و الاتصال اٌجابٌا على عناصر المزٌج التروٌجً ،  لكنه زاد من صعوبة مهمة - 

 ن6. إعداد المزٌج التروٌجً الأنسب

 التنسٌق بٌن عناصر المزٌج التروٌجً من جهة و التنسٌق بٌن تكمن هذه الصعوبة فً ضرورةأٌن تكمن هذه الصعوبة؟  

  ن2  .من جهة اخرى (التقلٌدٌة و الإلكترونٌة  )وسائل أو قنوات الاتصال 

 ن4 ؟على أي أساس ٌتم اختٌار عناصر المزٌج التروٌجً الالكترونً

  طبٌعة السلعة المراد التروٌج لها  

 الأهداف التروٌجٌة المسطرة من طرف المؤسسة  

 حجم مزٌج منتجات المؤسسة 

 محتوى الرسالة التسوٌقٌة المراد إٌصاله للزبون 

 وكذا حاجاتهم و رغباتهمطبٌعة الزبائن الذٌن توجه لهم الرسالة التسوٌقٌة   

 المرحلة التً وصل إلٌها المنتج فً دورة حٌاته 

 ًو كذا المزٌج التروٌجً المعتمد من طرف الزبائنطبٌعة المنافسة السائدة فً السوق الالكترون   

 ًالموارد المالٌة المخصصة للنشاط التروٌج.  

 


