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 ملخص الدراسة باللغة العربية

لتحقيق العديد من الأىداف، وخاصة توضيح وضبط مفهوم التسويق الالكتًوني، ولستلف  سعت ىذه الدراسة 
كيف يدكن للتسويق الإلكتًوني مساعدة الحرفيات في تعزيز علبمتهن التجارية، كما ىدفت ، وكذلك معرفة  مصادره

ولزاولة الخروج ببعض نتجاتهم الحرفية، ىذه الدراسة إلذ معرفة الأساليب التي تتبعها الحرفيات في تسويق م
 .الاقتًاحات التي يدكن أن تستفيد منها حرفيات مدينة الأغواط بشكل خاص

 الحرفيات لدى الالكتًوني للتسويق( التحليلي الوصفي الدنهج) التحليلية الوصفية الدراسات ضمن دراستنا تندرجو 
 التي الباطنية و الخفية الدعاين إلذ الوصول بغية دقيقا يامنهج برليلب بتحليلها ذلك حولو الدراسة تتمحور الذي

 الطبقية العشوائية العينة على دراستنا في الإعتماد وبً، الدناسب الدنهج على باعتماد وذلك الدراسة عينة برملها
 .الأغواط مدينة مستوى على حرفية 40 في بحثنا لرتمع بسثل بحيث

 دراستهم عند الباحثون يستخدمها التي الأدوات أىم من واحدة يعتبر هوف  الإستبيان، في دراستنا أداة بسثلت
 .أبحاثهم في ىامّة نتائج على الحصول في تساعدىم معلومات لجمع أو معيّنة لظاىرة

 وقد بً التوصل في دراستنا إلذ لرموعة من النتائج أن :

 الحرفية يعهممشار  لتطوير الحرفيات مساعدة في الإلكتًوني التسويق يساىم أن يدكن. 
 الجمهور لدى ومنتجاتهن التجارية علبمتهن تعزيز في الحرفيات مساعدة الإلكتًوني للتسويق يدكن. 
 التواصل مواقع خلبل من الجمهور وإستهداف برديد في الحرفيات يساعد أن الإلكتًوني للتسويق يدكن 

 .الإجتماعي
 تيك توك، إنستغرام، عبر  ، نذكر منها : تطبيقةالحرفي منتجاتهن تسويق في الحرفيات تتبعها أساليب ىناك

 صفحات الفيس بوك...إلخ.

 الكلمات الدفتاحية: دور، التسويق الإلكتًوني، تنمية الدشاريع، الحرفيات.

 
 



 
 

 

Summary of the study in English 

 

This study sought to achieve many objectives, especially clarifying and 

controlling the concept of e-marketing, and its various sources, as well as 

knowing how e-marketing can help craftswomen in strengthening their brand, 

and this study also aimed to know the methods followed by craftswomen in 

marketing their craft products, and try to come up with some suggestions that 

can benefit the craftswomen of the city of Laghouat in particular. 

Our study falls within the descriptive analytical studies (descriptive analytical 

approach) for e-marketing among craftswomen, which the study revolves around 

by analyzing it systematically in order to reach the hidden and esoteric previews 

carried by the study sample, depending on the appropriate approach, and our 

study was based on the stratified random sample so that it represents our 

research community in 40 craftswomen at the level of the city of Laghouat. 

The tool of our study was the questionnaire, which is considered one of the most 

important tools that researchers use when studying a particular phenomenon or 

to collect information that helps them obtain important results in their research. 

In our study, a set of results were reached that: 

• E-marketing can help craftswomen develop their craft projects. 

• E-marketing can help craftswomen promote their brand and products to the 

public. 

• E-marketing can help craftswomen identify and target audiences through social 

networking sites. 

• There are methods followed by craftswomen in marketing their craft products, 

including: Tik Tok, Instagram, through Facebook pages... Etcetera. 

Keywords: role, e-marketing, enterprise development, craftswomen



                                                                                 
 

                                                                                 

 

 شــــــــــــكر وعـــــــــــــــــرفــــــــــــان

 على والسلام والصلاة العالمين رب لله الحمد

 والمرسلين الأنبياء أشرف

 الدين يوم إلى بإحسان تبعيم ومن وصحبو آلو وعلى محمَّد سيدنا

 إنجاز لنا تاحأ حيث فضلو على تعالى الله نشكر فـإننا وبعد

 وآخراً أولً  الحمد بفضلو،فـلو العمل ىذا

 المساعدة، يد   لنا مدوا الذين الأخيار أولئك نشكر ثم

 المشرف أستاذنا مقدمتيم وفي الفترة، ىذه خلال

 خضرون تواتي/ الدكتور الأستاذ فضيلة البحث على

 جميع وعن عنا خير كل الله مساعدتنا فجزاه في جيدًا يدَّخر لم الذي

 دفعتنا،وزملاء    الطلاب، كما نشكر جمـــيع أساتذتنا

 أعالميم صحيفة في ىذا البحث يكون أن الله سألون

 الجزاء خير تعالى يجزييم وأن جميعًا،

 .العالمين رب لله والحمد

 

 



                                                                                 
 

                                                                                 

 

 إىــــــــــــــــــــــــــــــــداء

  الصالحات تتم بنعمتو الذي لله الحمد

 لىإ ىذا تخرجي أىدي

 ىدفي الى وصلت ولما كبرت لما لوله الذي صالشخ

 الغالي بيأ 

 بخير أكون ان جلأ  من الطويلة الليالي تلك سيرت من لىإ و

 الغالية امي وإخوتي أنا جليأ  من والنفيس الغالي وبذلت

 والضيق الصعاب في وقوتي سندي لىإ لنا الله رعاك

 لي الله محفظك إخوتي وأخواتي 

 خصوصاً  الشكر كلمات وصف في العجز دائما لنا يبقىو 

 ساتذتيأ حدود بلا بالعطاء تتصف والتي الأيام خلال تمضي التي للأرواح

 بفرحي قـلوبيم فرحت من لى، وإجميعاً 

 .جميعاً  أصدقـائي لحزني وحزنت 

 

                                   

 

 



                                                                                 
 

                                                                                 

 

 إىــــــــــــــــــداء

 تحت الجنة الله وضع من لىإ تخرجي أىدي

 على سمياإ حفر التي الحب نبع لىإ قدامياأ

 راحتي جلأ  من الليالي سيرت من لىإ قـلبي جدار

 الغالية الحبيبة ميأ والحنان الطيبة منبع لىإ

 معاني علمني من لىإ 

 الغالي الحبيب بيأ تقبليمس إلى الطريق نور الذي لىإ بوةالأ

 معي وتقـاسموا الحياة ىذه في سندا لي كانوا من لىإ

 لىإ الأعزاء خوتيوأ  خواتيإ  ناةوالآ ىاتالآ

 وبصرني الأول الحرف علموني من 

 من وجعلوا المجال ىذا في بيدي أخذوا من على بالعلم

 من لىإ فـاضلالأ أساتذتي المنال آيات حلىأ  العلم 

  قـلبي جدران على قيقةالر  بصورىم حفروا 

 .الطيبون وأصدقـائي زملائي غبار يمحوىا لم ذكرى

 



                                                                                 
 

                                                                                 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

تـــايـــــــــــــــو ـــــــــــــيرس المحتــــــفــــــــ



 والأشكال والجداول فهرس المحتويات
 

 

 فهرش انمحتىيات

 مهخص انذراسة 

 شكر وعرفان 

 إهذاء

    فٙرش اٌّسخ٠ٛاث

   اٌدذاٚيفٙرش 

  الأشىايفٙرش 

 ب - أ  ِمذِت

 الاطار انمىهجي نهذراسة

 11ص  إشىا١ٌت اٌذراست .1

 12ص  فرض١اث اٌذراست  .2

 12ص  اٌذراساث اٌسابمت .3

 13ص  أ١ّ٘ت اٌذراست  .4

 14ص   أ٘ذاف اٌذراست .5

 14ص  حسذ٠ذ اٌّفا١ُ٘ .6

 16ص  ِٕٙح ِٚدخّغ ٚأداة اٌذراست  .7

 انفصم الأول: مفاهيم أساسية في انتسىيق الإنكترووي

 19ص  ح١ّٙذ

 21ص  اٌّبسث الأٚي: ِفا١ُ٘ زٛي اٌخس٠ٛك الإٌىخرٟٚٔ

 21ص  اٌّطٍب الأٚي: حؼر٠ف اٌخس٠ٛك الإٌىخرٟٚٔ

 22ص  اٌّطٍب اٌثأٟ : ٚظائف اٌخس٠ٛك الاٌىخرٟٚٔ

 24ص  اٌّطٍب اٌثاٌث: أٔٛاع اٌخس٠ٛك الاٌىخرٟٚٔ ٚ خصائصٗ

 26ص  اٌّبسث اٌثأٟ: ٔشأة اٌخس٠ٛك ِٚرازً حطٛرٖ

 26ص  اٌّطٍب الأٚي: ٔشأة اٌخس٠ٛك الإٌىخرٟٚٔ



 والأشكال والجداول فهرس المحتويات
 

 

 28ص  اٌّطٍب اٌثأٟ: حطٛر اٌخس٠ٛك الإٌىخرٟٚٔ

 29ص  اٌّطٍب اٌثاٌث: ػٕاصر اٌّس٠ح اٌخس٠ٛمٟ

 31ص  اٌّبسث اٌثاٌث: شبىاث اٌخٛاصً الاخخّاػٟ

 31ص  ٛاصً الاخخّاػٟاٌّطٍب الأٚي: حؼر٠ف شبىاث اٌخ

 32ص  اٌّطٍب اٌثأٟ : ٔشأة شبىاث اٌخٛاصً الاخخّاػٟ

 34ص  اٌّطٍب اٌثاٌث : أٔٛاع شبىاث اٌخٛاصً الاخخّاػٟ

 36ص  اٌّبسث اٌرابغ: ِفَٙٛ ٚطرق اٌخس٠ٛك ػبر ِٛالغ اٌخٛاصً الاخخّاػٟ

 36ص  اٌّطٍب الأٚي: ِفَٙٛ اٌخس٠ٛك ػبر ِٛالغ اٌخٛاصً الاخخّاػٟ

 38ص  ّطٍب اٌثأٟ: ٔصائر ٚ طرق اٌخس٠ٛك ػبر ِٛالغ اٌخٛاصً الاخخّاػٟاٌ

 41ص  اٌّطٍب اٌثاٌث: ١ِّساث اٌخس٠ٛك ػبر ِٛالغ اٌخٛاصً الاخخّاػٟ

 43ص  خلاصت اٌفصً 

 انفصم انثاوي: انحرفيات وانتسىيق الإنكترووي

 46ص ح١ّٙذ

 47ص  اٌّبسث الأٚي: اٌسرف ٚاٌسرف١ْٛ

 47ص  ؼر٠ف اٌسرفاٌّطٍب الأٚي: ح

 49ص  اٌّطٍب اٌثأٟ: حؼر٠ف اٌسرف١١ٓ ٚاٌسرف١اث

 51ص  اٌّطٍب اٌثاٌث: اٌخسذ٠اث اٌخٟ حٛاخٗ اٌسرف١١ٓ ٚاٌسرف١اث

 52ص  اٌّبسث اٌثأٟ: اٌخس٠ٛك الاٌىخرٟٚٔ ٌذٜ اٌسرف١اث  

 52ص  اٌّطٍب الأٚي: دٚر اٌخس٠ٛك الإٌىخرٟٚٔ فٟ حّى١ٓ اٌسرف١اث

ر براِح اٌخذر٠ب فٟ ح١ّٕت ِٙاراث اٌخس٠ٛك الإٌىخرٟٚٔ اٌّطٍب اٌثأٟ: دٚ

 ٌذٜ اٌسرف١اث

 56ص 

اٌّطٍب اٌثاٌث: اسخراح١د١اث فؼاٌت ٌٍخس٠ٛك الإٌىخرٟٚٔ ٌّٕخداث اٌسرف 

 ا١ٌذ٠ٚت

 57ص 

 61ص  خلاصت اٌفصً 



 والأشكال والجداول فهرس المحتويات
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 الإطار انتطثيقي نهذراسة

 63ص  ِٕٙح اٌذراست  .1

 63ص  ِدخّغ اٌذراست ٚػ١ٕخٗ  .2

 69ص   أدٚاث اٌذراست .3

 71ص  اٌذراست الإسخطلاػ١ت .4

 72ص  اٌذراست الأساس١ت ) ػرض ٚحفس١ر ٔخائح اٌذراست( .5

 78ص  إسخٕخاج ػاَ ٌٍذراست .6

 81ص  خــــاحــّـت 

 83ص    لـائّـت اٌّـراخغ

 87ص   اٌّلازك



 والأشكال والجداول فهرس المحتويات
 

 

 

 فهرس الجداول

 الصفحة عنوان الجدول رقم الجدول

 28ص  نيتطور مفهوم التسويق الإلكترو  01

 64ص  توزيع العينة حسب المهنة الحرفية 02

 65ص  توزيع العينة حسب العمر 03

 66ص  توزيع العينة حسب الحالة الإجتماعية  04

 67ص  توزيع العينة حسب المؤىل 05

 69ص  توزيع العينة حسب منطقة السكن  06

 70ص  بيانات معامل الثبات والصدق الإجمالي لإستمارة الإستبيان 07

 72ـ  71ص  المتوسطات الحسابية والإنحرافات المعيارية للدراسة 08

 73ص  توزيع العينة الإستطلاعية حسب مهنة الحرفية 09

يبين المتوسطات الحسابية والإنحرافات المعيارية لفرضية المحور  10

 الثاني

 74ص 

المتوسطات الحسابية والإنحرافات المعيارية لفرضية المحور  11

 لثالثا

 76ـ 75ص 

المتوسطات الحسابية والإنحرافات المعيارية لفرضية المحور  12

 الرابع

 78ـ 77ص 

 

 



 والأشكال والجداول فهرس المحتويات
 

 

 

 فهرس الأشكال

 الصفحة عنوان الشكل رقم الشكل

 65ص  التمثيل البياني للمهنة الحرفية 01

 66ص  التمثيل البياني للفئة العمرية 02

 67ص  عينةالتمثيل البياني للحالة الإجتماعية لل 03

 68ص  التمثيل البياني للمستوى التعليمي للعينة 04

 69ص  التمثيل البياني لمنطقة سكن العينة 05

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 الإطــــــــــــــــــــار النظــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــري
 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 ــــــةدمــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــمق
 



 ـةمقدمــــــــــــــــــ
 

 أ 

 مقدمـة 

 الدناسبة القيمة وتقدنً برديد خلبل من العملبء ورغبات احتياجات تلبية إلذ تهدف استًاتيجية عملية ىو التسويق

 .للمنظمة والربحية النمو وتعظيم الدبيعات وتعزيز العملبء مع قوية علبقات بناء إلذ التسويق هدف، يلذم

 بضلبت وتنفيذ الدلبئمة التسويق استًاتيجيات وتطوير الدستهدفتُ ءالعملب وفهم السوق دراسة التسويق يتضمن 

 إلذ للوصول للشركات أساسية استًاتيجية عملية التسويق يعتبرالبيانات، بحيث  وبرليل الأداء ومراقبة ترويجية

 .التجاري النجاح وبرقيق معهم مستدامة علبقات وبناء العملبء

 أو للمنتجات للتًويج الحديثة والتكنولوجيا الرقمية الاتصال وسائل داماستخ على الإلكتًوني التسويق ويعتمد

 الأساليب من لرموعة الإلكتًوني التسويق يشمل، كما الإنتًنت عبر التجارية العلبقات وبناء الخدمات

 برع والإعلبنات الاجتماعي، التواصل وسائل عبر والتسويق الإلكتًوني، البريد عبر التسويق مثل والدمارسات

 .وغتَىا بالمحتوى، والتسويق الإلكتًونية، والتجارة الإنتًنت،

، كما الرقمية القنوات عبر التجاري النجاح وبرقيق الدبيعات، وزيادة التجارية، بالعلبمة الوعي زيادة إلذ يهدفو 

 بذربة قوبرقي التسويق استًاتيجيات وبرستُ العملبء سلوك لفهم والبيانات التحليل تقنيات استخدام يتضمن

 .وفعالة لشيزة مستخدم

 ويوفر فعالية، وأكثر أكبر بشكل المحتملتُ العملبء من واسع بصهور إلذ الوصول للشركات يتيح الإلكتًوني التسويق

 .الإنتًنت عبر والدبيعات الشراء عملية ويسهل العملبء، مع ومرنة مبتكرة تواصل وسائل

 أحد وأصبح الحديثة التسويق استًاتيجيات من ىامًا جزءًا تًونيالإلك التسويق يعتبرإذا من خلبل ىذا الأختَ 

 .الرقمية عصر في التجاري للنجاح الأساسية الوسائل



 ـةمقدمــــــــــــــــــ
 

  ب 

 

 لتعزيز الحديثة والتكنولوجيا الرقمية التسويق وسائل استخدام إلذ الحرفيات لدى الإلكتًوني التسويق يعتمدو 

 الوصول من الحرفيات بسكن قوية أداة، فهو الإنتًنت عبر يونالحرف بها يقوم التي اليدوية الحرف منتجات وتسويق

 .الدبيعات وزيادة العملبء قاعدة وتوسيع أوسع بصهور إلذ

 منتجاتهم وترويج لعرض وجذابة مهنية ويب مواقع إنشاء الحرفيات لدى الإلكتًوني التسويق استًاتيجيات تتضمنو 

 الشراء عمليات وتسهيل الإنتًنت عبر منتجاتهن لبيع لكتًونيةالإ التجارة استخدام حرفياتلل كن، حيث يداليدوية

 لبناء بالمحتوى والتسويق الاجتماعي التواصل وسائل استخدام للحرفيات يدكن ذلك، إلذ بالإضافة، للعملبء

 .والدنتجات التجارية بالعلبمة الوعي وتعزيز المحتملتُ العملبء مع العلبقات

 يدكن، كما يدوياً الدصنوعة والدنتجات اليدوية بالحرف الدهتمتُ من واسع ربصهو  إلذ الوصول للحرفيات يتيحو 

 وبالتالر وجذاب، مبتكر بشكل وعرضها إبداعاتهن لتسويق الرقمي التسويق استًاتيجيات من الاستفادة للحرفيات

 .التجاري النجاح وبرقيق البيع فرص زيادة

 وفعالة مبتكرة بطرق العملبء مع والتواصل لدنتجاتهن للتًويج فرصة للحرفيات تتاح الإلكتًوني، التسويق باستخدام

.اليدوية الحرف سوق في وجودىن وتعزيز الحرفيات وازدىار لنمو الأساسية الأدوات أحد ، فهوالإنتًنت عبر
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 إشكالية الدراسة .1

مر التسويق بالعديد من الدراحل أدت إلذ تطور مفهومو حيث بً التحول من الدفهوم التسويق التقليدي، الذي يركز 

د دون الاىتمام بدوام واستمرار التعامل معهم، إلذ مفهوم التسويق الحديث الذي أصبح على جذب الزبائن الجد

فيها الدستهلك يدثل مركز اىتمام الدنظمات ولزور أي نشاط تقوم بو ، فهي تستوحي منو الأفكار والدواصفات التي 

بشتى الطرق والوسائل من خلبل برولذا إلذ معايتَ ومقاييس تنتج وفقها منتجاتها لذا أصبح التسابق لضو إرضائو 

زيادة مستوى الرضا لديو، وبناء ولائو من خلبل بناء علبقة قوية بينو وبتُ  فيتلبية حاجاتو ورغباتو بشكل أفضل 

الدنظمة، فولاء الزبائن أصبح أىم أىداف الدنظمة ومفتاح لصاحها وبقائها في السوق، وتبحث باستمرار على ألصع 

 .الطرق والوسائل لبنائو

وعلى الرغم من أن ، في عالد التجارة الحديثة، أصبح التسويق الإلكتًوني أداة رئيسية للتًويج للؤعمال والدنتجات

التسويق الإلكتًوني كان في البداية مرتبطاً بالشركات الكبتَة والدؤسسات، إلا أنو أصبح اليوم متاحًا للجميع بدا في 

 .ذلك الحرفيات والحرفيتُ

، ني يوفر للحرفيات وسيلة فعالة للتًويج لدنتجاتهن وخدماتهن على نطاق واسع وبتكلفة منخفضةالتسويق الإلكتًو 

إنشاء متاجر إلكتًونية أو استخدام منصات التجارة الإلكتًونية الدوجودة لتًويج  من رفياتالحيدكن فهو 

 منتجاتهن.

يد الإلكتًوني للتواصل مع العملبء المحتملتُ يدكنهن أيضًا استخدام وسائل التواصل الاجتماعي والتسويق عبر البر  و

 .والحفاظ على علبقة تفاعلية معهم
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ومع ذلك، يواجو العديد ، وتعتبر الحرفيات جزءًا ىامًا من الاقتصاد المحلي والثقافة التقليدية في العديد من البلدان

نا يأبٌ دور التسويق الإلكتًوني ى، من الحرفيات برديات في التًويج لدنتجاتهن وخدماتهن وتوسيع نطاق بصهورىن

 .لتعزيز الفكر الدقاولابٌ بتُ الحرفيات

 :في السؤال الرئيسيصياغتها ومن خلبل ىذا تتجلى لنا معالد إشكالية البحث التي يدكن 

 لكتروني في مساعدة الحرفيات لتطوير مشاريعهم الحرفية ؟الإكيف يمكن أن يساىم التسويق  

 :شكالية العامة من خلبل طرح التساؤلات الفرعية التاليةو سنحاول الإجابة على الإ

كيف يمكن للتسويق الإلكتروني مساعدة الحرفيات في تعزيز علامتهن التجارية ومنتجاتهن لدى  (1

 الجمهور؟

كيف يمكن للتسويق للإلكتروني أن يساعد الحرفيات في تحديد واستهداف الجمهور المستهدف من  (2

 اعي؟خلال مواقع التوااصل الإجتم

 ما ىي الأساليب التي تتبعها الحرفيات في تسويق منتجاتهم الحرفية ؟ (3
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 فرضيات الدراسة .2

 .: يمكن أن يساىم التسويق الإلكتروني في مساعدة الحرفيات لتطورير مشارعيهم الحرفيةالفرضية الرئيسية

 : وبسثلت في: الفرضيات الفرعية

 .الجمهور لدى ومنتجاتهن التجارية علامتهن تعزيز يف الحرفيات مساعدة الإلكتروني للتسويق يمكن (1

 خلال من المستهدف الجمهور واستهداف تحديد في الحرفيات يساعد أن للإلكتروني للتسويق يمكن (2

 .الإجتماعي التوااصل مواقع

 ىناك أساليب عديدة تتبعها الحرفيات في تسويق منتجاتهن الحرفية. (3

 الدراسات السابقة .3

استهدفت الدراسة عرض التسويق الإلكتًوني في لرال الأعمال وما  :2002الصحن، دراسة د. محمد فريد 

ىي فرص تطبيق التسويق الإلكتًوني، ومعرفة التحديات التي قد تواجو الدنظمات عند تطبيق التسويق الإلكتًوني، 

 ر لشكن .وكذلك الآفاق الدستقبلية، والتي تتطلب سرعة استجابة الدنظمات لذا واستغلبلذا بأكبر قد

والتأكيـد علـى الآفـاق الدستقبلية للتسويق الإلكتًونـي، و ضـرورة تغييـر الأدوات والدمارسـات التسويقية في  

 الدنظمات الدصرية لاقتناص الفرص الدتاحة. 

ن وقد خلصت الدراسة إلذ أن التسويق الإلكتًوني يدثل أحـد الابذاىـات الحديثة في لرال التسويق ومن الدتوقع أ

 .يزدىر في الدستقبل القريب
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كمـا خلصت إلذ ضرورة تغيتَ النظرة إلـى الأدوات التـسويقية التـي يدكـن أن تستخدمها الشركات لخدمة عملبئها 

بكفاءة مثل التسويق التقليـدي ، والتـسويق الإلكتًوني وذلك من خلبل توظيف إمكانيـات تكنولوجيـا الدعلومـات 

 .بيسر وكفاءة فـي الوصول إلذ العملبء

كما خلصت الدراسة إلذ جوانب التطـوير الدنشود في منظمات الأعمال لتطبيق ال تسويق الإلكتًوني، ىذا   

 .بالإضافة إلـى التأكيد على أن استخدام الإنتًنت لو تأثتَ فاعل في برستُ العلبقات التسويقية

على ابذاىات الأسرة الاستهلبكية في عصر  ق الإلكتًوني وأثرهيالتسو  :تهاني محمد عبد الرحيم فقيودراسة 

وقد ىدفت الدراسة إلذ إيجاد  2013الدعلوماتية، رسالة ماجستتَ، جامعة أم القرى، الدملكة العربية السعودية، ،

 .بالتسويق الإلكتًوني وأثرىم على ابذاىاتهم الاستهلبكية الاسرةبتُ قيام  العلبقة

ارتباط  علبقةالاستهلبكية كانت ايجابية، وأيضا ثبت وجود  ةت الأسر وأىم ما خلصت إليو الدراسة أن ابذاىا 

بتُ  0.87بدعامل ارتباط قدره  ةطردي بتُ التسويق الإلكتًوني في عصر الدعلوماتية والابذاىات الاستهلبكية للؤسر 

 .لزاور الاستبانة الدوجو للعينة الددروسة

 أىمية الدراسة  .4

ت متعددة، فمثلب بالنسبة لأصحاب الحرف، فيمكن أن تلفت نظرىم إلذ يدكن أن تستفيد من ىذه الدراسة جها

موضوع التسويق الالكتًوني، ومدى أهميتها للبرتقاء بأداء أعمالذم، وكذلك لستلف الباحثتُ فهذه الدراسة تعتبر  

التسويق كمرجع في لرال التسويق الالكتًوني وكيفية برسينو وجعلو يصب في ابذاه أىداف الحرف، وخاصة برستُ 

 .لكتًونيالإ
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  أىداف الدراسة .5

لتحقيق العديد من الأىداف، وخاصة توضيح وضبط مفهوم التسويق الالكتًوني،  نسعىمن خلبل ىذه الدراسة 

 كيف يدكن للتسويق الإلكتًوني مساعدة الحرفيات في تعزيز علبمتهن التجارية.، وكذلك معرفة  مصادرهولستلف 

ولزاولة الخروج فة الأساليب التي تتبعها الحرفيات في تسويق منتجاتهم الحرفية، كما تسعى ىذه الدراسة إلذ معر 

 .ببعض الاقتًاحات التي يدكن أن تستفيد منها حرفيات مدينة الأغواط بشكل خاص

 تحديد المفاىيم .6

 الدور . أ

ودوراناً، بدعتٌ طاف يدكن فهم كلمة) الدور( بدلالة الحركة في لزيط أو بيئة معينة من الفعل)دار(، دوراً،  :لغويا  

 .حول الشيء، ويقال أيضاً دار حولو، وبو، وعليو، وعاد إلذ الدوضع الذي أبتدأ منو

وكذلك ىو الدركز ، يعرف  قاموس  )وبيستً( مصطلح الدور لغوياً بأنو الجزء الذي يؤديو الشخص في موقف لزدد

 .اعيةأو الدنصب الذي يحتلو الفرد، والذي يحدد واجباتو وحقوقو الاجتم

الدور ىو لرموعة طرق الحركة في لرتمع ما التي تسم بطابعها سلوك الإفراد في لشارسة وظيفة خاصة، وىناك من 

يرى إنو السلوك الدتوقع من شاغل أو لاعب الدركز الاجتماعي، كما إن ىناك من يرى إن الدور أنموذج منظم 

 .للسلوك ومتعلق بوضع معتُ للفرد في تركيبة تفاعلية

فالدور لا يرتبط بدجال معتُ إذ يتحدد دون غتَه ويدخل في اختصاصات لستلفة اقتصادية  :اصطلاحا  أما 

وسياسية واجتماعية وطبيعية، وذلك ضمن عملية برديد النتائج الخاصة بطبيعة العلبقات الارتباطية بتُ جزيئات 

احد يدكن إن يظهر التنوع في معتٌ ظاىرة ما، أو بتُ لرموعات لزددة من الظواىر، وحتى في نطاق المجال الو 
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الدور، وبالتالر في تعريفو، وإذا ما نظرنا في إطار حقل العلوم السياسية لصد إن لو أكثر من تعريف ،إذ يعرف في 

الدصطلحات السياسية والاقتصادية والاجتماعية بأنو موقف أو سلوك أو وظيفة لشخص داخل لرموعة، إذ يتصل 

الاجتماعية الحديثة، ويستفاد منها في دراسة وتغيتَ السلوك  –راسات السايكولوجية مفهوم الدور غالباً بالد

لذلك فإن الدور يدكن التعبتَ عنو بوظيفة الدولة كأنموذج منظم للسلوك ضمن لرموعة  السياسي الخارجي للدولة ،

( كل منها تعبر عن ) دول من النشاطات الاجتماعية، وبالتالر فإن سلوك الدولة كوحدة ضمن لرموعة وحدات

سلوك سياسي خارجي يختلف في تكوينو وقدراتو الدادية والمجتمعية تبعاً لطبيعة الدتغتَات المحيطة والدؤثرة بكل دولة، 

وبالتالر سلوكها الخارجي، وكما يتضمن مفهوم الدور كذلك الدمارسة الفعلية ،أي تربصة التصور إلذ سلوكيات 

الاتساق بتُ الدور كتصور أو توجو عام وبتُ لشارسة ىذا الدور، ولا يعد الدور وقرارات عملية وىنا تثار قضية 

 تصوراً فقط بل اقتناع وقدرات وإمكانات أيضاً لدمارستو بفعالية واقتدار. 

يشتَ الدور إلذ سلسلة الأنشطة أو الدهام التي يتعتُ على شخص أو جهة ما تنفيذىا في إطار  :التعريف الإجرائي

الدور بذميعة من الدسؤوليات والواجبات التي يجب على الشخص أو الجهة القيام بها لتحقيق ىدف  لزدد. يعتبر

 ..معتُ أو تنفيذ عملية لزددة

 التسويق الإلكترونيب . 

يعرف مفهوم التسويق الإلكتًوني بأنو العلمية التي يتم من خلبلذا عرض الدنتجات بطريقة بذذب الزبائن وتدفعهم 

كن للتسويق مفاىيم عديدة نستخلص منها أنو عبارة عن خطة تسويقية متكاملة، لتطبيق إلذ شرائها، ول

استًاتيجيات التسويق التقليدي بدا تشملو من الحملبت الإعلبنية، والتوزيع، والتًويج، والتسعتَ للمنتجات 

بصهور مستهدف والخدمات عبر التقنيات الحديثة وشبكات الاتصال عبر الإنتًنت، وذلك للوصول إلذ أكبر 

 .بديزانية أقل، بالإضافة إلذ برقيق راحة العميل وتقدنً أسعار تنافسية
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التسويق الإلكتًوني يشتَ إلذ سلسلة الأنشطة والإجراءات التي يتعتُ على الشركات أو الأفراد  :التعريف الإجرائي

 الحديثة. اتباعها لتنفيذ استًاتيجيات التسويق عبر الوسائط الإلكتًونية والتكنولوجيا

يستخدم التسويق الإلكتًوني القنوات الرقمية مثل الإنتًنت والشبكات الاجتماعية والبريد الإلكتًوني والإعلبنات  

 .الددفوعة والتطبيقات المحمولة ولزركات البحث للتواصل مع العملبء المحتملتُ وتسويق الدنتجات والخدمات

  الدراسة وأداة ومجتمع منهج .7

يعتمد الباحث في دراستو على عدة مناىج علمية حيث بزتلف ىذه الدناىج حسب طبيعة : المنهج المتبع

الدشكلة الدراد حلها والتعرف عليها ويعد الدنهج ىو الطريق الذي يسلكو الباحث للوصول إلذ الحقيقة العلمية كما 

 على الحقيقة. يعرف أيضا بأنو ذلك الإجراء الذي يقوم بو العقل للوصول إلذ الدعرفة أو البرىنة 

للتسويق الالكتًوني لدى  المنهج الوصفي التحليلي() التحليلية ات الوصفيةالدراستندرج دراستنا ضمن 

الحرفيات الذي تتمحور الدراسة حولو ذلك بتحليلها برليلب منهجيا دقيقا بغية الوصول إلذ الدعاين الخفية و 

 .ى الدنهج الدناسبالباطنية التي برملها عينة الدراسة وذلك باعتماد عل

 الأساليب باستخدام معيّنة بدشكلة تتعلق متأنيّة دراسة بأنوّ البحثلرتمع   يعرّف: مجتمع الدراسة وعينتو

 لرموعة ىي الدراسة عينة أنّ  حيث دراسة، وعينة للدراسة لرتمع ىناك يكون أن البحث لإبسام ولابد العلمية،

وبً الإعتماد في دراستنا على العينة العشوائية الطبقية بحيث بسثل لرتمع  ،الدراسة في فعليًا يشاركون الذين الأفراد

 حرفية على مستوى مدينة الأغواط. 40بحثنا في 

 الباحثون يستخدمها التي الأدوات أىم من واحدة فهو يعتبر أداة دراستنا في الإستبيان،  بسثلت: أدوات الدراسة

 .أبحاثهم في ىامّة نتائج على الحصول في تساعدىم تمعلوما لجمع أو معيّنة لظاىرة دراستهم عند
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 الفصل الأول: مفاىيم أساسية في التسويق الإلكتروني

 تمهيد

الإلكتروني التسويق حول مفاىيم: الأول المبحث  

الإلكتًوني التسويق تعريف: الأول الدطلب  

الالكتًوني التسويق وظائف:  الثاني الدطلب  

خصائصو و الالكتًوني التسويق أنواع: الثالث الدطلب  

تطوره ومراحل التسويق نشأة: الثاني المبحث  

الإلكتًوني التسويق نشأة: الأول الدطلب  

الإلكتًوني التسويق تطور: الثاني الدطلب  

التسويقي الدزيج عناصر: الثالث الدطلب  

الاجتماعي واصلالت شبكات: الثالث المبحث  

الاجتماعي التواصل شبكات تعريف: الأول الدطلب  

الاجتماعي التواصل شبكات نشأة:  الثاني الدطلب  

الاجتماعي التواصل شبكات أنواع:  الثالث الدطلب  

الاجتماعي التواصل مواقع عبر التسويق وطرق مفهوم: الرابع المبحث  

الاجتماعي لالتواص مواقع عبر التسويق مفهوم: الأول الدطلب  

الاجتماعي التواصل مواقع عبر التسويق طرق و نصائح: الثاني الدطلب  

الاجتماعي التواصل مواقع عبر التسويق لشيزات: الثالث الدطلب  

 الفصل خلاصة
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 تمهيد

يعتبر التسويق الإلكتًوني استخدام الوسائل الرقمية والإنتًنت للتواصل مع العملبء وتسويق الدنتجات 

في عالدنا الحديث الدتصل بشبكة الإنتًنت والتكنولوجيا الرقمية، أصبح التسويق الإلكتًوني أحد والخدمات. 

 .الأدوات الأكثر فعالية وقوة في استًاتيجيات الأعمال

يتيح التسويق الإلكتًوني للشركات والأفراد الوصول إلذ بصهور عالدي واسع من العملبء المحتملتُ بكل 

شاء موقع ويب أو متجر إلكتًوني لعرض وبيع منتجاتها وخدماتها، ويدكن الوصول إليها سهولة. يدكن للشركات إن

 عن طريق أجهزة الكمبيوتر والذواتف الذكية والأجهزة اللوحية.

للتعرف أكثر عن التسويق الإلكتًوني خصصنا ىذا الفصل للحديث عن مفهوم التسويق الإلكتًوني وكذا 

لدبحثتُ الأول والثاني لننتقل بذلك إلذ الدبحث الثالث  حيث تناولنا فيو عن نشأة التسويق ومراحل تطوره في ا

التعريف بالشبكات التواصل الاجتماعي التي تعتبر جزء مهم من التسويق الإلكتًوني، وفي الدبحث الرابع سنقوم 

 بذكر مفهوم وطرق التسويق عبر مواقع التواصل الاجتماعي.
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 سويق الإلكترونيالمبحث الأول: مفاىيم حول الت

ن العملبء في بصيع ألضاء يتيح التسويق الإلكتًوني للشركات والأفراد التواصل مع بصهور واسع ومتنوع م

كما يوفر مزايا مثل استهداف الجمهور الدستهدف بدقة، وقياس أداء الحملبت التسويقية، وبرقيق نتائج ،العالد

ا يدكن للشركات التفاعل مع العملبء بشكل فوري والاستجابة كم،  ة أقل مقارنة بالتسويق التقليديفاعلة بتكلف

 لاحتياجاتهم واستفساراتهم على الفور، وىذا ما سنقوم بذكره في الدطالب التالية.

 المطلب الأول: تعريف التسويق الإلكتروني

 : ويعرف أيضًا باسم التسويق الرقمي E-Marketing) بالإلصليزية( التسويق الإلكتًوني

 أو  web marketing) :بالإلصليزية( أو التسويق عبر الشبكة  Digital Marketing) :بالإلصليزية(

(Internet Marketing)شبكة  عبر التسويق ، ويشمل بصيع الأساليب والدمارسات ذات الصلة بعالد

 .التجارة الإلكتًونية عبر الإنتًنت، وبرستُ الاتصال :)الإنتًنت(

التسويق الإلكتًوني أحد العوامل الرئيسية التي ال يستهان بها في برقيق الأىداف التسويقية الدطلوبة، وتعد 

تكلفة من التسويق التقليدي، فلن نستطيع القول أن التسويق ىذه الوسيلة من الوسائل الأكثر برقيقا، والأقل 

الإلكتًوني يختلف إلذ حد كبتَ عن التسويق التقليدي، إذ أن الاختلبف الواقع يكمن في الشكل والأسلوب التي 

 :لذا سنحاول الإحاطة قدر الإمكان بهذا الدفهوم .تتم بو عملية التنفيذ

لط في أذىاننا بتُ مفهوم التسويق والدفاىيم الدشابهة لو (البيع، كثتَا ما يحدث لنا خ :تعريف التسويق .1

) فيتحدد مفهومو :"التسويق يتضمن تطوير الإنتاج ووضع التسعتَ والتوزيع  التًويج، الإعلبن..، إلخ

https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D9%84%D8%BA%D8%A9_%D8%A7%D9%84%D8%A5%D9%86%D8%AC%D9%84%D9%8A%D8%B2%D9%8A%D8%A9
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D9%84%D8%BA%D8%A9_%D8%A7%D9%84%D8%A5%D9%86%D8%AC%D9%84%D9%8A%D8%B2%D9%8A%D8%A9
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D9%84%D8%BA%D8%A9_%D8%A7%D9%84%D8%A5%D9%86%D8%AC%D9%84%D9%8A%D8%B2%D9%8A%D8%A9
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D9%84%D8%BA%D8%A9_%D8%A7%D9%84%D8%A5%D9%86%D8%AC%D9%84%D9%8A%D8%B2%D9%8A%D8%A9
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D9%84%D8%BA%D8%A9_%D8%A7%D9%84%D8%A5%D9%86%D8%AC%D9%84%D9%8A%D8%B2%D9%8A%D8%A9
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D9%84%D8%BA%D8%A9_%D8%A7%D9%84%D8%A5%D9%86%D8%AC%D9%84%D9%8A%D8%B2%D9%8A%D8%A9
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%AA%D8%B3%D9%88%D9%8A%D9%82
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A5%D9%86%D8%AA%D8%B1%D9%86%D8%AA
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A5%D9%86%D8%AA%D8%B1%D9%86%D8%AA
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A5%D9%86%D8%AA%D8%B1%D9%86%D8%AA
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D8%AA%D8%B5%D8%A7%D9%84
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D8%AA%D8%B5%D8%A7%D9%84
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%AA%D8%AC%D8%A7%D8%B1%D8%A9_%D8%A5%D9%84%D9%83%D8%AA%D8%B1%D9%88%D9%86%D9%8A%D8%A9
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والاتصالات والاىتمام الدستمر بحاجات الزبون الدتغتَ وتطوير منتجات جديدة بخدمات إنتاج جديدة لتلبية 

 .1"لاحتياجاتىذه ا

وتطوير لرموعة  ىو لرموعة العمليات أو الأنشطة التي تعمل على اكتشاف رغبات العملبء»والتسويق: 

وعليو يعتبر التسويق لرموعة من الأنشطة التي يقوم بها الأفراد والدنظمات بغرض تسهيل وتسريع ، من الدنتجات

 .الدعاملبت في السوق

الباحثون في إيجاد تعريف واحد موحد لدفهوم التسويق الإلكتًوني، اختلف  :تعريف التسويق الإلكتروني .2

  :فنجد العديد من التعريفات والتي نذكر منها

 ىو تعامل بذاري قائم على تفاعل أطراف التبادل إلكتًونيا بدال من الاتصال الدادي الدباشر. -

 عملية بيع وشراء السلع والخدمات عبر الأنتًنت. -

الإلكتًونية وشبكات  :"لرموعة من الأنشطة التسويقية التي تعتمد على الوسائط  وقد عر ف أيضا على أنو -

 .2الحاسب والأنتًنت

التفاعلية لخلق  15ىو استخدام الأنتًنت وغتَىا من الوسائل التكنولوجية " :étal coviello وقد عرفو -

 .3وإحداث حوار بتُ الدنظمة ومستهلكتُ معينتُ

 .4لتسويق لسلعة أو خدمة معينة على شبكة الأنتًنتويدكن تعريفو على أنو :"ىو ا -

والتسويق الإلكتًوني ىو: إدارة التفاعل بتُ الدنظمة والدستهلك في فضاء افتًاضي التي تعتمد أساسا على  -

تكنولوجيا الإنتًنت، وترتكز أيضا على إدارة العالقات بتُ الدنظمة من جانب والدستهلك وعناصر البيئة 

 الخارجية من جانب آخر.الداخلية والبيئة 
                                                           

 .55ص، 2011، ندار الدستَة، عما .مدخل منهجي تطبيقي الاتصالات التسويقية ،علي فالح الزعبيـ  1
 .31ص ،2016، مصر ،التسويق بالأنتًنت والتجارة الإلكتًونية ، طو طارقـ  2
 .128القاىرة ص ،في التسويق التقليدي و الإلكتًونيتكنولوجيا الدعلومات ودورىا   ،فرغي اللـوعلي موسى، عبد ـ  3
 .56، صالدعاصرة، دار ومؤسسة رسالنا، سوريا التسويق الإلكتًوني في ظل التغتَات التكنولوجية ،مصطفى يوسف كافيـ  4
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وىو كذلك الاستخدام الأمثل للتقنيات الرقمية بدا في ذلك تقنيات الدعلومات والاتصالات لتفعيل إنتاجية  -

 .1التسويق وعملياتو الدتمثلة في الوظائف التنظيمية والعمليات وتقدنً السلع والخدمات إلذ العملبء

الحاسب والوسائل  قوة شبكات الاتصال الدباشر واتصالاتاستخدام "وعرف كيلر التسويق الإلكتًوني بأنو:  -

 2".التفاعلية الرقمية لتحقيق الأىداف التسويقية

وكذلك أيضا ىو عبارة عن تسويق الدنتجات عن طريق شبكة الأنتًنت أي يتم عرض منتجات الشركات  -

تًنت واسعة الانتشار في الأنتًنت وتتم عملية البيع والشراء عن طريق الأنتًنت حيث أصبحت شبكة الأن

الخاص بالشركة الأكبر نسبة من العملبء بهدف نشر  فالتسويق الإلكتًوني يعتٍ توصيل الدوقع الإلكتًوني

 .3وتوزيع خدماتها

 المطلب الثاني : وظائف التسويق الالكتروني

قامة علبقة يضم التسويق الالكتًوني وضائف عديدة و متنوعة لذا مهام لستلفة فهناك وظيفة الاتصال و ا

مستمرة مع العملبء و وظيفة البيع الالكتًوني و وظيفة توفتَ لزتوى او مضمون من اشياء معينة وظيفة توفتَ شبكة 

اعمال وفقا لدوقع شركات التسويق الالكتًوني و ىناك خدمات تقدمها للعملبء و منها البريد الالكتًوني و يتم من 

ائل الإيديل للجمهور و تقديدها و ارسالذا للزبائن لزتملتُ عبر الانتًنت  خلبلو عرض الخدمة او الدنتج عن طريق رس

كما تعرض حلولا للتحليل و الاحصاء بخصوص نتائج الحملة الدعائية بالبريد الالكتًوني و عصر الثورة الالكتًونية 

حبل الوريد و  اصبح الوصول الذ الدستهلك و ارضائو ظ على السلوك او التصرف الدطلوب و الاقناع اقرب من

يدكن الوصول اليو عن طريق الفارة لقد سقطت الحواجز الدالية بتُ الدنتجتُ و الناس و اصبح التخاطب مع 

العملبء مباشرة امر عادي لا يستلزم الاستعانة بالوسطاء و الوكالات الدتخصصتُ و الدشاركتُ و من ىذا الدنطق 

                                                           
  .57ص عمان، التسويق الإلكتًوني، دار الدستَة للنشر والتوزيع، ،سامح عبد الدطلب عامر، لزمد سيد قنديلـ  1
 .22ص  التسويق الإلكتًوني، دار الدستَة للنشر والتوزيع، عمان، ،لزمد سمتَ أبضدـ  2
 124، ص الإسكندرية كتًوني، دار التعليم الجامعي ،التسويق الإل، نيفتُ حستُ شهتـ  3
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مع عامل متغتَ او عنصر متحرك الدشاعر و بذدد  اصبحت وظيفة التسويق اخطر و اصعب لان الاحتكاك

نطاقات الدستهلكتُ يستوجب ديناميكية العمل في التفكتَ و الاستًاتيجية التسويقية و من بٍ تغيتَ دائم و حركة 

 1.مستمرة في الاساليب و الاجراءات و الطرق التسويقية الدتبعة

ار التي تهدف إلذ تنفيذ استًاتيجيات التسويق تسويق الكتًوني يشمل لرموعة واسعة من الوظائف والأدو 

 :الالكتًوني بشكل فعال. وفيما يلي بعض الوظائف الشائعة في لرال التسويق الالكتًوني

: يتولذ الدسؤولية العامة عن استًاتيجية التسويق الالكتًوني وبزطيط وتنفيذ مدير التسويق الالكتروني -

 .ء وقياس النتائج وبرستُ العملياتالحملبت الالكتًونية. يقوم بتحليل الأدا

يدير وينفذ استًاتيجية التسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعي، وينشئ ويدير  مدير الوسائط الاجتماعية: -

 .المحتوى ويتفاعل مع الدتابعتُ ويقيم الاستجابة

التسوق السلسة  يدير ويطور منصات التجارة الإلكتًونية للشركة ويضمن بذربة مدير التجارة الإلكترونية: -

 .والدربحة للعملبء

يعمل على برستُ موقع الشركة في نتائج لزركات  :(SEO) مدير البحث وتحسين محركات البحث -

 .البحث وزيادة الوجود العضوي وبرستُ معدل النقرات

يقوم بتخطيط وتنفيذ بضلبت الإعلبنات الددفوعة عبر الإنتًنت، بدا في ذلك  مدير الإعلانات الرقمية: -

 .لإعلبنات على لزركات البحث ووسائل التواصل الاجتماعي والشبكات الإعلبنية الأخرىا

يقوم بتحليل البيانات وقياس أداء بضلبت التسويق الالكتًوني، ويقدم تقارير  مسؤول التحليل الرقمي: -

 .وتوصيات لتحستُ الأداء وبرقيق أىداف التسويق

                                                           
  index arabic islamonline . www : http . ع: مهارات التسويق على الدوق   أمتَ حيدر ،ـ  1
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يط استًاتيجية المحتوى الرقمي للشركة، بدا في ذلك الدقالات يقوم بتطوير وبزط مخطط استراتيجية المحتوى: -

 .والددونات والفيديوىات والمحتوى التفاعلي الآخر

يدير بضلبت التسويق عبر البريد الإلكتًوني، بدا في ذلك إنشاء القوائم  مسؤول التسويق بالبريد الإلكتروني: -

 البريدية وإرسال النشرات الإخبارية وبرليل الأداء.

 مطلب الثالث: أنواع التسويق الالكتروني و خصائصوال

 أنواع التسويق الالكتروني: .1

 1 :يقسم التسويق الالكتًوني إلذ

  :التسويق الالكتًوني الدوجو للمستهلك النهائي

 ىو التسويق الذي يرتكز على الوسائل الالكتًونية ويكون للهدف منها ىو الدستهلك. -

وىو ذلك النوع من التسويق الذي يركز على الوسائل الالكتًونية والذي   :التسويق الالكتًوني بتُ الدنشآت -

 يحقق علبقة ترابط فيما بتُ الدنشآت و بعضها البعض بدا يعظم منافع ىذه الدنشآت.

ىو التسويق بواسطة الوسائل الالكتًونية و الذي يحقق أىداف التسويق  :التسويق الالكتًوني الدزدوج -

 ستهلك و كذلك أىداف التسويق الالكتًوني للمنشآت.الالكتًوني الدوجو للم

وىذا النوع من التسويق الذي يستخدم الوسائل الالكتًونية لتحقيق خدمات  :التسويق الالكتًوني الحكومي -

سواء لدنشآت الأعمال أو الأفراد أو الأجهزة الحكومية فيما بينها و بعضها البعض بدا يعود بالنفع على الجميع 

 ت و جهد و إجراءات روتينية.من توفتَ وق

 2 :و يرى احد الخبراء التسويق في العالد )كوتلر( انو يدكن تصنيف التسويق إلذ ثلبث أنواع

                                                           
 .67، ص 2012، عمان التسويق الالكتًوني، دار الفكر، علبء لزمد سيد قنديل، ، سامح عبد الدطلـ 1
 .68 ص ، مرجع نفسو، سامح عبد الدطلبـ 2
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وىو مرتبط بالعاملتُ داخل الدنظمة حيث يجب على : Marketing Internalي التسويق الداخل . أ

يد بالعملبء دعم العاملتُ لفريق يسعى الدنظمة أن تتبع سياسات فعالة و برفيز العاملتُ لديها للبتصال الج

لإرضاء حاجات و رغبات العملبء فكل فرد في الدنظمة يجب أن يكون موجو في عملو بالعملبء فنظرا لفرضية 

عدم وجود قسم في الدنظمة خاص بالأعمال التقليدية للتسويق فلب بد أن يكون التًكيز على العميل ىو 

 .الذدف الأول

وىو مرتبط بوظائف التسويق التقليدية كتقييم و   : Marketing Externalي التسويق الخارج . ب

 التوزيع(. التًويج، السعر، تنفيذ الدزيج التسويقي )الدنتج،

وىو مرتبط بفكرة أن جودة الخدمات و السلع :  Marketing Interactiveي التسويق التفاعل . ت

ولا  .و العلبقة بتُ البائع و الدشتًي الدقدمة للعملبء يعتمد بشكل أساسي و مكثف على جودة التفاعل

يختلف مفهوم التسويق الالكتًوني عن الدفهوم التقليدي إلا في وسيلة الاتصال فقط ،حيث يعتمد التسويق 

الالكتًوني على شبكة الانتًنت كوسيلة اتصال سريعة و سهلة واقل تكلفة و بسارس على شبكة الانتًنت 

 .التًويج، التسعتَ، التقييم، الأبحاث، البيع( و غتَىا من الأنشطة التسويقيةبصيع الأنشطة التسويقية)الإعلبن، 

  :من خصائص التسويق الالكتًوني ما يلي :خصائص التسويق الالكتروني .2

ساعة في اليوم إلا  24عدم وجود قيود على كمية الدعلومات التي يدكن عرضها على شبكة الانتًنت طوال  -

 فضة مقارنة بوسائل الدعاية و الإعلبن الأخرى.التكلفة التي تقيد تكلفة منخ

  استخدام عنصر الإثارة و التشويق لجذب انتباه الدتصفح للرسائل الالكتًونية على شبكة الانتًنت. -

 يدكن للمتعاملتُ مع الدوقع الالكتًوني التسويق و التعامل معو في أي وقت. -

علومات جديدة لشا يعد دافع الآخرين للعودة لزيارة من السهولة برديث الدواقع التسويقية للشركات لإضافة م -

 الدوقع مرة أخرى.
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يعتبر التسويق الالكتًوني كأحد وسائل التغذية الدرتدة التي بسد الشركات بالدعلومات عن ردود أفعال العملبء و  -

 تغتَات أذواقهم و كذلك تلقي شكواىم.

 بناء علبقات قوية مع العملبء في بصيع ألضاء العالد. -

 كانية الوصول إلذ عدد ضخم من العملبء على نطاق واسع في وقت قصتَ.إم -

 .تسويق صادق يحمل مضمون حقيقي و مناسب -

 المبحث الثاني: نشأة التسويق ومراحل تطوره

 المطلب الأول: نشأة التسويق الإلكتروني

ة العالدية كأداة إن التجارة الالكتًونية بدأت بالظهور مع بدايات التسعينيات حيث جرى تطوير الشبك 

للبستعمال العام ، ويعد مصطلح التجارة الالكتًونية من الدصطلحات الحديثة في العالد الأعمال ، إذ لد يعرف إلا 

و ذلك بعد برويل شبكة من شبكات الذيئة القومية للعلوم في الو.م.أ إلذ قطاع الخاص عندئذ  1996بعد عام 

 .1متسارعةشبكة الانتًنت و انتشرت بدعدلات  تطورت

وجاء تطور التجارة الالكتًونية و التسويق الالكتًوني مواكبا التكنولوجيا في وسائل الاتصال بالأخص في  

لرال التكنولوجيا الدعلومات وتطور شبكة الانتًنت، و لقد فتحت شبكة الانتًنت أفاق جديدة أمام الدنظمات 

رت حواجز الجغرافيا وزادت من كفاءة فاعلية الإنتاج و الأعمال و أدت إلذ زيادة حجم الأسواق الدستهدفة و كس

 التسويق و البيع.

                                                           
، لرلة  "مدى إسهام التجارة الإلكتًوني وسائل الاتصال الحديثة في تطوير نظم الدعلومات المحاسبية، " لوـوليد زكرياء ، الدهندي لزمد عبد االـ  1

 .34، ص 2007، الجامعة الأردنية ة، العدد الأول، الدراسات العلوم الإداري
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ات و وصار التطور الدتسارع في استخدام الانتًنت في لرال التجارة و التسويق برديا أمام معظم الشرك

ويق الدنتجات و الخدمات يزداد عبر وسائل الاتصال الالكتًونية وعبر شبكة بالأخص العالدية ، و أخذ تس

 . الانتًنت في السنوات الأختَة

وبرديد مواقع لذا عبر شبكة  site web وبدأت الشركات الكبرى و الصغرى تدرك أهمية استعمال 

 .1لدزاولة أعمالذا التجارية والتسويقية و تعاملبتها الانتًنت

مار الصناعية فالتطور الحاصل في لرال الاتصالات السلكية واللبسلكية ، من الذواتف إلذ اتصالات الأق 

و التلفزيون ، قد فتحت الباب على مصراعيو أمام دخول قدرات و إمكانيات جديدة ىائلة لدعم نشاطات و 

 . فعاليات عديدة من الصناعات الخدمية مثل الدعلومات ،الضيافة ،الأخبار ، التعليم

جديدة للعولدة ، وقد إن التسويق الالكتًوني في تنام متسارع و زيادة في الاستخدام بحيث أصبح قوة 

وصل تأثتَ ىذا التطور لأغلب دول العالد وصارت حاجة ملحة وضرورية تعتمد عليها الكثتَ من شركات الأعمال 

و الدنظمات الدولية وغتَىا في اتصالات و تعاملبت وعمليات عقد الصفقات وتبادل ونقل الدعلومات وغتَىا من 

تسويق الالكتًوني و ازداد الإقبال على استخدام شبكات الاتصال الحديثة الأنشطة عبر الانتًنت ومع تزايد أهمية ال

 .2و الانتًنت فانتشار ىذه الأختَة ىو العامل الأساسي وراء تقدم وتطور التسويق الإلكتًوني 

 

 

                                                           
 .العلبقة بتُ خصائص الدشتًي عبر الانتًنت وخصائص الدتجر الالكتًوني وحجم السوق ، 120،ص 2004أبو فارة يوسف أبضد  ا العدد الأول ،ـ 1

 . الة الأردنية للعلوم التطبيقية
، " الدراسات " العلوم الإداريةالتجارة الالكتًونية و أثرىا في الدركز الإستًاتيجية للشركات " دراسة تطبيقية "،لرلة ، "لخطيب مهند ، فلبح الحستٍـ ا2

 .125، ص 2002 لجامعة الأردنية ،، ا 29العدد 
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 المطلب الثاني: تطور التسويق الإلكتروني

ة الأخرى، وقد بسكن التسويق الكلبسيكي يعتبر التسويق الوظيفة الأكثر أهمية بالدقارنة مع وظائف الدؤسس

من التأقلم ومسايرة التطور التكنولوجي، حيث تطور ىذا الدفهوم مارا بعدة مراحل حتى وصل إلذ ما يسمى 

بالتسويق عبر الأنتًنيت، أو التسويق عبر الخط، ويدكن باختصار سرد مفهوم التسويق عبر الأنتًنيت في الجدول 

 :التالر

 

  

 . الإلكترونييبين تطور مفهوم التسويق  (:01الجدول رقم)
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ل الجدول أن الدفهوم التسويقي تطور منذ السبعينات، حيث تغتَت أولياتو ومبادئو حتى نلبحظ من خلب

وصل إلذ ما ىو عليو اليوم، وىو ما يطلق عليو التسويق الإلكتًوني والذي تعددت تعاريفو وتنوعت بتنوع مداخل 

 .1ىذا التعريف

 المطلب الثالث: عناصر المزيج التسويقي

م موحد لعناصر الدزيج التسويقي الإلكتًوني بتُ العلماء والباحثتُ في ميدان لا يوجد اتفاق لزدد وتقسي

 :الأعمال الإلكتًونية سنحاول تسليط الضوء على العناصر الدتعامل بها في التسويق الإلكتًوني وىي كالآبٌ

توزيع مادي،  ىو الدنتج الذي يدكن تبادلو بشكل آلر بساما، ومن بشة فهو ال يحتاج إلذ المنتج الإلكتروني: . أ

أي أنو يدكن إبسام عملية البيع والشراء كاملة من الدنزل أو الدنظمة، ويتم تداول ىذا الدنتج عبر شبكة الأنتًنت 

وبذدر الإشارة ىنا إلذ أنو يتوجب على لسططي الإنتاج أن يفكروا بالدنتج على  .دون تأثتَ الحدود الجغرافية

 :مستويات  ثلبث

 ىو الجوىر الدادي للمنتج، ويجب معرفة ما يشتًي الزبون فعال. الدستوى العام والأساسي -

 يجب إحاطة الدنتج "الدادي" بالدنتج الحقيقي الفعلي أي يتضمن: الغلبف، العالدة، الدواصفات. -

كالضمانات، الكفالة، خدمات ما  "يجب إحاطة الدنتج الحقيقي والجوىري بالخدمات الدساعدة "بالدكملبت -

 اتف للبتصال في حال وجود أي مشكل في الدنتج.بعد البيع، رقم الذ

ينبغي أن ينسجم مع الدبادئ الأساسية العمال الدنظمة، كما تتسم عملية التسعتَ  التسعير الإلكتروني: . ب

للمنتجات التي تباع عبر شبكة الأنتًنت بأنها عملية ديناميكية مرنة وغتَ فالتسويق الإلكتًوني يعطي  ثابتة 

                                                           
 .30 29، صعمان، الأردن التسويق الإلكتًوني، دار الحامد للنشر والتوزيع،، لزمد طاىر نصتَـ  1
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يوميا وأحيانا تتغتَ في اليوم الواحد، فرصة إجراء الدقارنة بتُ تكاليف منتجاتهم والدنتجات  والأسعار قد تتغتَ

 .1الدنافسة

الدفع  ومن التطورات الحديثة في إستًاتيجية التسعتَ الإلكتًوني استخدام العملة الرقمية )وسائل  

 .2الإلكتًوني( لشا يسمح للعملبء الاستفادة من خدمات معينة

تعتبر إدارة سلسلة قنوات التوزيع من العناصر الأساسية لنجاح أي بذارة إلكتًونية، حيث  لإلكتروني:التوزيع ا . ث

تقوم قنوات التوزيع إلذ توصيل الدنتجات الدناسبة إلذ الأماكن الدناسبة بالكميات الدناسبة الدلبئمة، وفي الوقت 

 الدناسب وبأقل تكلفة وذلك باستخدام شبكة الأنتًنت.

دم الدسوقون الإلكتًونيتُ شبكة الأنتًنت للتوزيع الدباشر للمنتجات الرقمية كالأخبار والبث كما يستخ

 الإذاعي وغتَىا من السلع والخدمات التي يتم توزيعها عن طريق شبكة الأنتًنت.

تسويق التًويج ىو الأكثر رؤية والوظيفة الأكثر تأكيدا لثقافة الدؤسسة من بتُ وظائف ال الترويج الإلكتروني: . ت

الأخرى، فيختلف التًويج التقليدي عن الإلكتًوني في كون التًويج الإلكتًوني من عناصره الإعلبن، تنشيط 

 الدبيعات، والاستغناء عن البيع الشخصي والنشر والعالقات العامة.

البد من توفر الأنتًنت  وحتى يدكن بناء اتصالات تسويقية الكتًونية ناجحة وصلبة كقاعدة وكقناة 

 3تصال قوية يتم من خلبلذا عملية التًويج بكل سهولة.ا

 :وسنستعرض أىم عنصرين للمزيج التسويقي الإلكتًوني وهما

                                                           
 .193ص ،عمان ، التسويق الإلكتًوني، عناصر الدزيج التسويقي عبر الأنتًنت، دار وائل ، .أبو فارة يوسف أبضدـ 1
إستًاتيجية التسويق الإلكتًوني للكتاب في الجزائر دراسة تقييمية للمواقع الإلكتًونية للناشرين، مذكرة ماجستتَ، بزصص تسويق  ،مرزاقإبراىيم ـ 2

 .37ص ،2019، جامعة منتوريي، قسنطينة .وأنظمة الدعلومات، قسم علم الكتاب، كلية العلوم الإنسانية والاجتماعية، 
 .26ص عمان،  ،الإعلبن، دار اليازوري العلمية للنشر والتوزيع  مبادئ، زىتَ عبد اللطيف عابدـ 3



 الفصل الأول: مفاىيم أساسية في التسويق الإلكتروني 
 

 31 

يقصد بو عرض الدنتجات بشكل جذاب يحقق للعميل القدرة للحصول على كافة الدعلومات  تنشيط المبيعات:

الدكافآت في كل وقت يدخل فيو إلذ موقع كما أنها تتيح للعملبء الحصول على بعض الذدايا و  .التي يرغب بها

 .الدؤسسة، وىذا ما يبتٍ عالقة طويلة الأمد مع العميل وبرقيق الولاء للمنظمة

ىو أكثر عناصر الدزيج التسويقي الإلكتًوني استخداما على مواقع الأنتًنت، حيث يتسم الإعلبن  الإعلان:

ائل غنية بالدعلومات، ويوجو مباشرة إلذ الدستخدمتُ لشا رس الإلكتًوني بالاستجابة الفورية والقدرة على صياغة

 يزيد درجة التفاعل.

 المبحث الثالث: شبكات التواصل الاجتماعي

 المطلب الأول: تعريف شبكات التواصل الاجتماعي

 ىناك عدة تعريفات الشبكات التواصل الاجتماعي نذكر منها ما يلى :

لأفراد لذم نفس الاىتمامات والديول والرغبة في تكوين بعض أنها شبكة تضم لرموعة من ا عرفها البعض :

  .1الصداقات من خلبل استخدام الشبكة العنكبوتية

بأنها مقهى اجتماعي يجتمع في بعض الأفراد للقيام بتبادل الدعلومات فيما بينهم مع  وعرفها البعض الآخر :

 .2 تستطيع بضل ىذا الدقهى التكنولوجي أينما كنتوجود فارق بتُ الدقهى الحقيقي والدقهى التكنولوجي وىو أنك 

وقد عرفت شبكات التواصل الاجتماعي بأنها عبارة عن بذمعات اجتماعية من خلبل شبكة الإنتًنت 

 يستطيع روادىا القيام بدناقشات خلبل فتًة زمنية مفتوحة ، يجمعهم شعور إنساني طيب، وذلك في إطار لزدد.

                                                           
 .33، ص2012، جامعة الإمارات العربية الدتحدة،المجتمعات الافتًاضية بديلبً للمجتمعات الواقعية، كتاب الوجوه نموذجاً  ،د. بهاء الدين لزمد 1
 .75، ص 2008 تَوت، مركز دراسات الوحدة العربية،ب .اجتماعية ،  -الانتًنت والدنظومة التكنو  د. علي لزمد رحومة، 2
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لاجتماعية التي تتيح للمستخدمتُ أن يقوموا بخلق ملبلزهم الشخصية من وتعرف ايضا بأنها الشبكات ا

خلبل البيانات التي يكتسونها، وعرض الصور، والاتصال بالأصدقاء الذين التقوىم على الإنتًنت أو في الواقع 

ت الحقيقي بعيدا عن الإنتًنت و مشاىدة البيانات الشخصية للآخرين ، وعرض قائمة الأصدقاء والاتصالا

وتبادلذا مع الآخرين بشكل عام وعلتٍ شكل القاعدة الأساسية للتفاعل على وسائل التواصل الاجتماعي الحديثة، 

 .1 وىكذا فإن ىذه الدواقع تدعم الأنماط الدتباينة من التفاعل حتى لو اختلفت وتنوعت الدواقع

النشط بتُ الأعضاء وعرفها البعض الآخر بأنها لرموعة من صفحات الويب التي تسهل التفاعل 

الدشتًكتُ في مواقع التواصل الاجتماعي وتهدف إلذ توفتَ لستلف وسائل الاىتمام التي تساعد الأعضاء على 

 .2 التفاعل بتُ بعضهم البعض

شبكات التواصل الاجتماعي منظومة من الشبكات الإلكتًونية التي تسمح للمشتًك  ويرى الباحث أن :

و من بٍ ربطو عن طريق نظام اجتماعي إلكتًوني مع أعضاء آخرين لديهم نفس فيها بإنشاء موقع خاص بو، 

 الاىتمامات والذوايات.

 المطلب الثاني : نشأة شبكات التواصل الاجتماعي

تعُد شبكات التواصل الاجتماعي من أكثر الدواقع التي يستخدمها الإنسان في الآونة الأختَة لدا لذا من 

ستخدم للتعبتَ الحر عما يراه الإنسان، وتساعده على الاشتًاك مع الآخرين في نفس لشيزات وانتشار وتفاعل، وت

الأفكار، أو تشجيع فكر معتُ أو رأى معتُ أو تقدنً لرال اىتمام واحد، ولد تظهر الشبكات الاجتماعية في 

إلذ العلبقات  عصر الإنتًنت، ولكنها بدأت منذ أزمنة بعيدة، ذلك لأن الإنسان كائن اجتماعي بطبعو يحتاج

الاجتماعية مع الآخرين من أجل البقاء، وقد ساهمت شبكة الإنتًنت في دفع العلبقات الاجتماعية من الواقع 
                                                           

 .65، ص 2011، دار العالد العربي .مداخلبت في الإعلبم البديل والنشر الإلكتًوني على الإنتًنت،، د. شريف درويش اللبان 1
 .20ص ،  2017، نهضة العربيةدار ال الحماية الجنائية من اساءة استخدام وسائل التواصل الاجتماعي ، ، د. دينا عبد العزيز فهمىـ  2
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الدعاش إلذ العالد الافتًاضي بفضل تقنيات الجيل الثاني لشبكة الإنتًنت الذى يعتمد على مساهمة الدستخدمتُ 

 .1بالمحتويات على مواقع الإنتًنت

ىو أول شبكة اجتماعية ظهرت في الولايات الدتحدة الأمريكية على الإنتًنت  Geocities ويعتبر موقع

م 1995عام  Classmates.com، بٍ موقع  Theglobe.comم، تلبه بعام واحد موقع 1994عام 

م، الذى ركز على الروابط الدباشرة بتُ 1997عام  SixDehrees.comللربط بتُ زملبء الدراسة، وموقع 

ص، وظهرت في ىذا الدوقع الدلفات الشخصية للمستخدمتُ وخدمة إرسال الرسائل الخاصة لمجموعة من الأشخا

 .2الأصدقاء

وبالرغم من توفتَ تلك الشبكات لخدمات مشابهة لخدمات الشبكات الاجتماعية الحالية إلا أنها لد 

 .3تستطع أن تُدر ربحاً لدالكيها وبً إغلبق بعضها

م، بلغت شعبية شبكات التواصل الاجتماعي الرقمية عبر 2004م، و 2002وخلبل الفتًة ما بتُ 

، بٍ موقع  Friendster، تلبه موقع MySpaceالعالد ذروتها من خلبل ظهور ثلبثة مواقع كان أولذا 

Facebook  م، والذي أصبح بسرعة من أىم ىذه الدواقع الاجتماعية وأكثرىا شعبية.2003الذي ظهر عام 

مقصداً مشهوراً لطلبة الددارس الثانوية  MySpaceم كان موقع ماي سبيس 2005وفي منتصف عام 

في شتى أرجاء الولايات الدتحدة الأمريكية، ولكن الدراىقتُ من البلدان الأخرى كانوا موزعتُ على مواقع الشبكات 

                                                           
،  2011يناير 25دور مواقع التواصل الاجتماعي في إدراك الشباب الجامعي لحرية الرأي ومشاركتهم السياسية في ثورة  ،نها نبيل لزمد السدوديـ  1

 .56، ص 2012، رسالة ماجستتَ غتَ منشورة ، جامعة الدنصورة ، كلية التًبية النوعية
، لرلة  "دور شبكات التواصل الاجتماعي في تشكيل الرأي العام لدى طلبة الجامعات الأردنية، "الدبيسي ، زىتَ ياستُ الطاىرات عبد الكرنً علىـ  2

 .33، ص 2013، دراسات العلوم الإنسانية ، المجلد الأربعون ، العدد الأول
الكويت ، مكتبة الفالح للنشر و  يم والإخراج في الصحافة الإلكتًونية ، وسائل الاعلبم الجديدة : أسس التغطية والكتابة والتصم، حستٍ لزمد نصرـ  3

 .32، ص  التوزيع
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قع "فلوكر" الذي الاجتماعية الأخرى، وظهرت أنواع أخرى من الشبكات الاجتماعية التي تهتم بالصور مثل مو 

 م، ويهتم بنشر مقاطع الفيديو.2005الذي ظهر عام  YouTubeم، وموقع يوتيوب 2004ظهر عام 

والواقع أن الشبكات الاجتماعية على الويب ىي مواقع أسسها أفراد وتبنتها شركات كبرى فيما بعد، 

ء الدراسة والعمل في مكان واحد وتهدف ىذه الشبكات الاجتماعية إلذ بصع الأصدقاء والدعارف والأقارب وزملب

على الويب، والتشارك في الآراء والاىتمامات والتعليقات والأخبار، وتكوين صداقات جديدة، وبرؤية اجتماعية 

خالصة فإن الشبكات الاجتماعية ىي بديل افتًاضي للجماعات الاجتماعية الحقيقية التي تراجعت بسبب تغتَ 

وتباعد الدسافات العاطفية والنفسية بتُ البشر بحكم تطور تكنولوجيا الاتصال أساليب الحياة وسرعة إيقاعها، 

 الحديثة.

 المطلب الثالث : أنواع شبكات التواصل الاجتماعي

نتيجة لانتشار العديد من الشبكات الخاصة بالتواصل الاجتماعي، فإنو ىناك صعوبة في حصر بصيع 

إلا أنو بالرغم من تعدد تلك الشبكات يظل ىناك  -ماعي التواصل الاجت -الشبكات الخاصة بذلك النشاط 

 بعض الشبكات تعد ىي الأبرز في ىذا المجال ألا وىي:

ىو موقع من مواقع التواصل الاجتماعي، يسمح للمشتًكتُ بو بالتواصل مع بعضهم البعض  الفيس بوك : . أ

سمح للؤشخاص الطبيعيتُ عن طريق استخدام أدوات الدوقع، وتكوين روابط وصداقات من خلبلو، كما ي

بصفتهم الحقيقية أو الأشخاص الاعتباريتُ كالشركات والذيئات والدنظمات بالدرور من خلبلو وفتح آفاق 

 .1جديدة لتعريف المجتمع بهويتهم

 

                                                           
 .114، ص 2016، 1طمواقع التواصل الاجتماعي أدوات التغيتَ العصرية عبر الإنتًنت، المجموعة العربية للتدريب والنشر،  د. إيهاب خليفة،ـ  1
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ىو أحد شبكات التواصل الاجتماعي، لسصص لإرسال تغريدات صغتَة كان لذا شديد الأثر في  تويتر : . ب

الساحة في الآونة الأختَة و يصل حجم الرسائل النصية الصغتَة التي يرسلها برنامج  الأحداث التي جرت على

 حرفاً للرسالة الواحدة . 140تويتً إلذ 

في عالد الانتًنت ليصبح بتُ عشية وضحاىا أكبر مستضيف  YouTubeبرز اسم يوتيوب  اليوتيوب: . ت

خل في مصاف كبريات الشركات التقنية ذات لدلفات الفيديو الدنتجة على الدستوى الشخصي في العالد، ويد

الوجود الدؤثر في عالد الإنتًنت على الدستوى العالدي، لقد بدأ يوتيوب كمقدم لخدمة مشاركة ملفات الفيديو 

 الشخصية وامتدت اليوم لتصبح من كبريات خدمات الفيديو التًفيهية في العالد.

يوب شبكة للتواصل الاجتماعي أم موقع لرفع وعلى الرغم من اختلبف بعض الآراء حول كون اليوت 

ملفات الفيديو، إلا أن ىناك رأي يقول بأنو موقع يجمع بتُ النشاطتُ وىو ما يديزه عن غتَه وذلك نتيجة للضغط 

الذائل على مشاىدة الفيديوىات التي تنشر من خلبلو وىو ما يدفع بعض الدشتًكتُ للمشاركة بإدلاء آراءىم 

 الفيديو الدنشور وىو ما يفتح لرال للتواصل الاجتماعي مع غتَىم من متابعي نفس الفيديو.ووضع تعليقات على 
1. 

ىي مواقع الكتًونية تدار لزتوياتها وتعرض فيها الدوضوعات الدضافة إليها  : Blogsالمدونات الالكترونية  . ث

 .2 ليهاأو ما يعرف بالإدخالات بتًتيب زمتٍ معكوس ، وتسمح لزوار الددونة بالتعليق ع

  

                                                           
 .193، ص 2010 عمان، ، الصداقة الإلكتًونية، دار والذ للنشر والتوزيع الإعلبم الجديد و، د.عبد الرزاق الدليمي.  1
 .19، ص 2015 ،1عمان، ط  .مواقع التواصل الاجتماعي و السلوك الإنساني، دار صفاء للنشر والتوزيع، ، د. عبد الربضن بن ابراىيم الشاعر.  2
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 المبحث الرابع: مفهوم وطرق التسويق عبر مواقع التواصل الاجتماعي

 المطلب الأول: مفهوم التسويق عبر مواقع التواصل الاجتماعي

أحد  Social media marketing :بالإلصليزية التسويق عبر شبكات التواصل الاجتماعي

يحيل إلذ عملية كسب الزوار لدوقعك الإلكتًوني أو عملبء لخدمتك أو منتوجك عبر  التسويق الإلكتًوني أنواع

جذب انتباىهم عن طريق مواقع التواصل والشبكات الاجتماعية. ىذا النوع من التسويق يركز المجهود في إنشاء 

جتماعية. من أجل الوصول إلذ عملبء لزتوى يجذب انتباه القراء ويشجعهم على مشاركتو على الشبكات الا

 .بطريقة تلقائية دون الحاجة الدستمرة لتحديث أو نشر المحتوى بطريقة يدوية

التسويق عبر مواقع التواصل الاجتماعي ىو استخدام الدنصات الاجتماعية على الإنتًنت للتًويج 

مشاركة لزتوى جذاب وقيم، وبناء للمنتجات والخدمات والتفاعل مع الجمهور الدستهدف. يتضمن ذلك إنشاء و 

علبقات قوية مع العملبء والدتابعتُ، وزيادة الوعي بالعلبمة التجارية، وتعزيز الدبيعات والإيرادات. يعتمد التسويق 

عبر مواقع التواصل الاجتماعي على استًاتيجيات مثل التسويق بالمحتوى، والإعلبنات الددفوعة، والدسابقات 

وبرليل البيانات لقياس الأداء وبرستُ الاستًاتيجيات الدستقبلية. يهدف ىذا النوع من  والحملبت التًويجية،

 .1 التسويق إلذ بناء علبقات طويلة الأمد مع العملبء وتعزيز التفاعل والدشاركة معهم على الدنصات الاجتماعية

 :بدا في ذلكو يتضمن التسويق عبر مواقع التواصل الاجتماعي العديد من الأنشطة الدختلفة، 

يتعتُ عليك إنشاء حسابات على منصات التواصل الاجتماعي الدناسبة لنشاطك  إنشاء وإدارة الحسابات: . أ

التجاري. يجب أن يتم برستُ الحسابات بدعلومات واضحة عن العلبمة التجارية وروابط مفيدة. يتعتُ أيضًا 

 .ل الدتابعتُبرديث الحسابات بانتظام وإدارتها بشكل فعال للحفاظ على تفاع

                                                           
-https://blog.mostaql.com/social-media-marketing .(.s.d) .دليلك الشامل إلذ التسويق عبر مواقع -مدونة مستقل ـ  1

guide/. 

https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D9%84%D8%BA%D8%A9_%D8%A7%D9%84%D8%A5%D9%86%D8%AC%D9%84%D9%8A%D8%B2%D9%8A%D8%A9
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%AA%D8%B3%D9%88%D9%8A%D9%82_%D8%A5%D9%84%D9%83%D8%AA%D8%B1%D9%88%D9%86%D9%8A
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يجب عليك إنشاء لزتوى متنوع وجذاب يستهدف بصهورك الدستهدف. يدكن أن  إنشاء محتوى جذاب: . ب

يشمل ىذا المحتوى الصور والفيديوىات والنصوص والدقالات والددونات والدسابقات والاستطلبعات 

لتجارية والدنتجات أو والتحديات. يهدف المحتوى إلذ جذب الاىتمام والتفاعل وتعزيز الوعي بالعلبمة ا

 .الخدمات التي تقدمها

يدكنك استخدام الإعلبنات الددفوعة على منصات التواصل  الاستفادة من الإعلانات المدفوعة: . ت

الاجتماعي للتًويج لعروضك التجارية وزيادة الوعي بالعلبمة التجارية. يوفر لك ىذا النوع من الإعلبنات 

 .وقدرة على قياس أداء الإعلبنات استهدافاً دقيقًا للجمهور الدستهدف

يجب عليك التفاعل مع الدتابعتُ والدشاركتُ على منصات التواصل  التواصل والتفاعل مع الجمهور: . ث

الاجتماعي. يدكنك الرد على التعليقات والأسئلة وتوفتَ الدعم والدشورة وتقدنً الدعلومات الإضافية. يساىم 

 .1ع العملبء وزيادة ولاءىم للعلبمة التجاريةالتواصل الفعّال في بناء علبقة قوية م

يجب عليك مراقبة وبرليل أداء التسويق عبر مواقع التواصل الاجتماعي يعتٍ استخدام  مراقبة وتحليل الأداء: . ج

منصات التواصل الاجتماعي للتفاعل مع الجمهور، نشر المحتوى، والتًويج للمنتجات والخدمات. يتضمن 

صات مثل فيسبوك، تويتً، إنستغرام، لينكد إن وغتَىا، واستخدامها للتواصل ذلك إنشاء حسابات على من

مع العملبء المحتملتُ والحفاظ على العملبء الحاليتُ. يدكن استخدام التسويق عبر مواقع التواصل الاجتماعي 

 :لتحقيق أىداف مثل

نشر لزتوى يعرض العلبمة التجارية يدكن استخدام منصات التواصل الاجتماعي ل زيادة الوعي بالعلامة التجارية:

 .وقيمتها للجمهور الدستهدف، لشا يساىم في زيادة الوعي بها وتعزيز مكانتها

                                                           
 .https://digitsmark.com/ar/blogs/social-media-marketing .(.s.d) .لتسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعيـ ا 1
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يدكن استخدام مواقع التواصل الاجتماعي للتواصل الدباشر مع العملبء،  بناء العلاقات والتفاعل مع العملاء:

يدكن برقيق ذلك من خلبل الرد على  ،ساعدةساراتهم، وتقدنً الدعم والدالاستماع إلذ ملبحظاتهم واستف

 .التعليقات والرسائل الخاصة، وتنظيم الفعاليات التفاعلية مثل الاستطلبعات والدسابقات

منتجات والخدمات يدكن استخدام منصات التواصل الاجتماعي للتًويج لل توليد المبيعات والحوافز التسويقية:

ويقية خاصة بخصومات وعروض ترويجية للمتابعتُ على ىذه الدنصات يدكن إطلبق بضلبت تس ،وزيادة الدبيعات

 .لتشجيعهم على الشراء

من خلبل نشر بذارب العملبء الإيجابية وشهاداتهم، يدكن تعزيز ثقة الجمهور  بناء الثقة والسمعة الإيجابية:

لتعامل بفعالية مع التحديات يدكن أيضًا استخدام منصات التواصل الاجتماعي ل ،بالعلبمة التجارية وبناء سمعتها

 .أو الدشاكل التي يواجهها العملبء

يدكن استخدام منصات التواصل الاجتماعي لدراقبة النشاطات  مراقبة المنافسة والاستطلاعات السوقية:

يدكن أيضًا إجراء استطلبعات للرأي  ،اجات الجمهور والابذاىات السوقيةالتسويقية للمنافستُ وفهم احتي

 رات لدعرفة رأي الجمهور حول منتجات.والاستفسا

 المطلب الثاني: نصائح و طرق التسويق عبر مواقع التواصل الاجتماعي

 :ىناك عدة طرق للتسويق عبر مواقع التواصل الاجتماعي، وفيما يلي بعض الطرق الشائعة

الاجتماعي.  إنشاء لزتوى قيم يعد أحد الأساسيات في التسويق عبر مواقع التواصل :إنشاء محتوى قيم . أ

 1 :وفيما يلي بعض النصائح لإنشاء لزتوى قيم

                                                           
 Récupéré sur .(6-1الصفحات : ) .دليلك الشامل إلذ التسويق عبر مواقع -مدونة مستقل . 1

https://blog.mostaql.com/social-media-marketing-guide/ 
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قبل إنشاء المحتوى، يجب أن تفهم جيدًا من ىم الأشخاص الذين  فهم الجمهور المستهدف: -

تستهدفهم وترغب في الوصول إليهم. ابحث عن معلومات حول اىتماماتهم واحتياجاتهم وتفضيلبتهم، 

 .بطريقة تلبي تلك الاحتياجات وتستهدف الفئة الدستهدفةواستخدم ىذه الدعلومات لتوجيو لزتواك 

يجب أن يكون المحتوى ذو قيمة للجمهور. قدم معلومات مفيدة ومفصلة ومتخصصة في  قيمة المحتوى: -

لرالك. اجعل المحتوى تعليميًا أو توجيهيًا أو ملهمًا. تأكد من أن المحتوى يحل مشكلة معينة أو يلبي 

 .حاجة لزددة للجمهور

استخدم تنوعًا في أشكال وصيغ المحتوى. يدكنك إنشاء مقالات،  تنوع في الأشكال والصيغ:ال -

ومدونات، وفيديوىات، وصور، ورسومات، وغتَىا. ىذا يساعد في جذب اىتمام الجمهور الدختلف 

 .ويجعل بذربة المحتوى أكثر تنوعًا وتشويقًا

المحتوى الذي تقدمو. استخدم أساليب وأفكار  حاول أن تكون مبدعًا ومبتكراً في الابتكار والإبداع: -

جديدة وغتَ تقليدية لجذب انتباه الجمهور. قدم رؤية فريدة ولشيزة لدوضوعاتك وابتكر طرقاً مبتكرة لتقدنً 

 .الدعلومات

كن متفاعلًب مع الجمهور واستجب لتعليقاتهم وأسئلتهم. ىذا يساعد في بناء   تفاعل مع الجمهور: -

ز الثقة والولاء. استخدم المحتوى لبدء الدناقشات وتشجيع التفاعل والدشاركة من قبل علبقات قوية وتعزي

 .الجمهور

الاستفادة من الإعلبنات الددفوعة على منصات التواصل الاجتماعي  :الاستفادة من الإعلانات المدفوعة . ب

ض النصائح للبستفادة من ىي طريقة فعالة للوصول إلذ بصهور أوسع وزيادة التفاعل والانتشار. وفيما يلي بع

 :الإعلبنات الددفوعة
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قبل إنشاء إعلبن مدفوع، يجب برديد ىدف واضح للحملة  تحديد الهدف والجمهور المستهدف: -

 .1الإعلبنية وبرديد الجمهور الدستهدف. ىل ترغب في زيادة الوعي بالعلبمة التجارية، أو زيادة الدبيعات

لدنصة الدناسبة لعرض الإعلبنات الددفوعة بناءً على بصهورك يجب اختيار ا اختيار المنصة المناسبة: -

الدستهدف وأىدافك التسويقية. مثلًب، يدكن النظر في الاستفادة من إعلبنات فيسبوك أو إنستجرام أو 

تويتً أو لينكدإن أو سناب شات، استنادًا إلذ الجمهور الذي تستهدفو ونوع الدنتج أو الخدمة التي تروج 

 .لذا

يجب أن يكون التصميم الجرافيكي للئعلبن جذاباً وملفتًا للبنتباه. استخدم  علانات جذابة:تصميم إ -

الصور والرسومات الدؤثرة والعناوين القوية لجذب الانتباه. حاول استخدام نص قصتَ ومباشر يوضح 

 .الفائدة الرئيسية للمنتج أو الخدمة التي تروج لذا

ية الدناسبة لحملتك الإعلبنية. يجب أن تكون الديزانية متوافقة مع حدد الديزان تحديد ميزانية الإعلان: -

أىدافك التسويقية وتأخذ في الاعتبار تكاليف الإعلبن على الدنصة الدختارة ومدى قدرتها على برقيق 

 .النتائج الدرجوة

أدوات  استخدم ،لددفوعة وبرليل البيانات الدتاحةيجب تتبع أداء الإعلبنات ا تتبع وتحليل الأداء: -

التحليل الدتاحة على الدنصة لفهم كيفية تفاعل الجمهور مع الإعلبنات وقياس النتائج والعائد على 

 .الاستثمار. قم بضبط الحملبت وبرسينها استنادًا إلذ البيانات والتحليلبت لتحقيق أفضل النتائج

ودك على ء مهم من إدارة وجالدشاركة والتفاعل مع الدتابعتُ ىي جز  المشاركة والتفاعل مع المتابعين: . ت

 :إليك بعض النصائح لزيادة الدشاركة وتعزيز التفاعل مع الدتابعتُ ،منصات التواصل الاجتماعي

                                                           
-Digitsmark : https://digitsmark.com/ar/blogs/social-media .(.s.d) .التسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعيـ  1

marketing. 
 



 الفصل الأول: مفاىيم أساسية في التسويق الإلكتروني 
 

 41 

يكون للمتابعتُ الرغبة في التفاعل معك عندما يشعرون بأن صوتهم  الرد على التعليقات والرسائل: -

تابعون على منشوراتك. حاول أن تكون مسموعًا. قم بالرد على التعليقات والرسائل التي يتًكها الد

 .متجاوباً وواثقًا في التفاعل معهم والإجابة على أسئلتهم أو استفساراتهم

قم بدشاركة المحتوى الذي ينشئو الدتابعون ويشاركونو على  المشاركة في المحتوى الخاص بالمتابعين: -

أو  (Repost) دة النشرأو إعا (Retweet) صفحتك. قد تكون ىذه الدشاركة بإعادة التغريد

أو الإشارة إلذ الدشاركة بواسطة اسم الدستخدم. ىذا سيشعر  (Story) إعادة النشر في القصص

 .الدتابعتُ بأنهم مهمون ولزفزون للمشاركة الدستمرة

قم بإنشاء برديات أو مسابقات تشجع الدتابعتُ على الدشاركة والتفاعل.  إنشاء تحديات ومسابقات: -

ىذه التحديات مرتبطة بدنتجاتك أو خدماتك، أو يدكنها أن تكون برديات ترفيهية أو يدكن أن تكون 

 .إبداعية. تأكد من وضع قواعد واضحة ومكافآت جذابة للفائزين لزيادة مشاركة الدتابعتُ وبرفيزىم

 المطلب الثالث: مميزات التسويق عبر مواقع التواصل الاجتماعي

 1 :عبر مواقع التواصل الاجتماعي، ومن بينهاىناك العديد من الدميزات للتسويق 

تسمح مواقع التواصل الاجتماعي بالوصول إلذ بصهور واسع من الدستخدمتُ حول  وصول واسع: -

 .العالد. يدكنك الوصول إلذ ملبيتُ الأشخاص بسهولة وتوصيل رسالتك ولزتواك إليهم

لاستهداف الجمهور الدناسب توفر مواقع التواصل الاجتماعي أدوات دقيقة  استهداف مستهدف: -

لدنتجاتك أو خدماتك. يدكنك برديد الدعايتَ الديدوغرافية والاىتمامات والسلوكيات للجمهور 

 .الدستهدف، لشا يزيد من فرص التواصل مع العملبء المحتملتُ الدهتمتُ بدا تقدمو

                                                           
 ./Social Media Examiner: https://www.socialmediaexaminer.com .(.s.d) .جلةـمـ  1
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تابعتُ. يدكن للعملبء تسمح مواقع التواصل الاجتماعي بتفاعل مباشر مع العملبء والد تفاعل ومشاركة: -

التعليق على الدنشورات والدشاركات وإبداء آرائهم وبذاربهم. كما يدكن لك الدشاركة في المحادثات 

 .والاستجابة للتعليقات، لشا يعزز التواصل الثنائي وبناء علبقة قوية مع العملبء

اعي أن يساىم في بناء العلبمة يدكن للتسويق عبر مواقع التواصل الاجتم بناء العلامة التجارية والوعي: -

التجارية وزيادة الوعي بها. من خلبل مشاركة المحتوى الدرئي والدكتوب الجذاب والإبداعي، يدكنك بناء 

 .ىوية فريدة لعلبمتك التجارية وتعزيز رؤيتها وقيمها

فعالية من  يدكن أن يكون التسويق عبر مواقع التواصل الاجتماعي أكثر توفير التكلفة وقياس النتائج: -

حيث التكلفة مقارنة بوسائل التسويق التقليدية. يدكنك تنفيذ بضلبت تسويقية بتكلفة منخفضة وقياس 

 .نتائجك بدقة من خلبل أدوات التحليل الدتاحة على ىذه الدنصات

توفر مواقع التواصل الاجتماعي فرصة لدراقبة ومتابعة نشاط الدنافستُ. يدكنك  التفاعل مع المنافسين: -

 لتعرف على استًاتيجياتهم وبرليل أدائهم واستخدام ىذه الدعلومات لتحستُ استًاتيجيتك والابتكار.ا
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 خلاصة الفصل 

في ختام الحديث عن مفاىيم أساسية في التسويق الإلكتًوني، يدكننا أن نستنتج أن التسويق الإلكتًوني 

. يعتمد على استخدام التكنولوجيا والوسائل الرقمية يشكل جزءًا حيوياً وحديثاً من استًاتيجيات التسويق الحديثة

 .للتواصل مع الجمهور وتعزيز الدبيعات وبناء العلبقات مع العملبء

يوفر التسويق الإلكتًوني فرصًا كبتَة للشركات والأعمال الصغتَة والدتوسطة للوصول إلذ بصهور واسع 

ت. كما يوفر قنوات التواصل الفعالة والدنصات الرقمية ومتنوع وزيادة الوعي بالعلبمة التجارية وزيادة الدبيعا

 .والأدوات التحليلية لقياس الأداء وبرليل البيانات وبرستُ الحملبت التسويقية

التسويق الإلكتًوني يدكن أن يكون مروناً وقابلًب للتكيف بسرعة مع التغتَات والتوجهات الحالية في 

بشكل فوري ومباشر والاستجابة لاحتياجاتهم ومتطلباتهم عبر  السوق. يدكن للشركات التفاعل مع العملبء

 .لرموعة متنوعة من القنوات الرقمية

ناء باختصار، التسويق الإلكتًوني ىو أداة قوية للشركات والأعمال للوصول إلذ الجمهور الدستهدف، وب

.لتي يعيشها العالد اليومإنها استًاتيجية حديثة وأساسية في عصر الرقمنة ا، العلبقات، وزيادة الدبيعات
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 الفصل الثاني: الحرفيات والتسويق الإلكتروني

 تمهيد

والحرفيون الحرف: الأول المبحث  

الحرف تعريف: الأول الدطلب  

والحرفيات الحرفيتُ تعريف: الثاني الدطلب  

والحرفيات لحرفيتُا تواجو التي التحديات: الثالث الدطلب  

الحرفيات لدى الالكتروني التسويق: الثاني المبحث    

الحرفيات بسكتُ في الإلكتًوني التسويق دور: الأول الدطلب  

الحرفيات لدى الإلكتًوني التسويق مهارات تنمية في التدريب برامج دور: الثاني الدطلب  

اليدوية الحرف لدنتجات الإلكتًوني للتسويق فعالة استًاتيجيات: الثالث الدطلب  

 الفصل خلاصة
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 تمييد
يُشكل التسويق الإلكتًوني أداة ثورية لتمكتُ الحرفيات من توسيع نطاق مشاريعهنّ وترسيخ استدامتها. 

من خلبل استغلبل منصات الإنتًنت، تُصبح الحرفيات قادرات على الوصول إلذ بصهور أوسع بكثتَ من نطاقهنّ 

 .لذنّ فرصًا جديدة لبيع منتجاتهنّ وخدماتهنّ وبرقيق النجاحالمحلي، لشاّ يتُيح 

يُساعد التسويق الإلكتًوني الحرفيات على تطوير مهاراتهنّ الريادية من خلبل تعلّم مهارات جديدة مثل  

رية كما يتُيح لذنّ بناء علبمة بذا  ،التواصل الاجتماعي كتابة المحتوى وتصميم الدواقع الإلكتًونية واستخدام وسائل

 .قوية لدشاريعهنّ، لشاّ يُساعدىنّ على التميز عن منافسيهنّ وجذب الدزيد من العملبء

ة مبيعاتهنّ يعُدّ زيادة الدخل أحد أىم فوائد التسويق الإلكتًوني للحرفيات، حيث يُدكنهنّ من خلبلو زياد

 .مستوى معيشتهنّ  لشاّ يُساعدىنّ على برقيق الاستدامة لدشاريعهنّ وبرستُ ،وخفض تكاليف التشغيل
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 الحرف والحرفيون: الأولالمبحث 

الحرف ىو مصطلح يشتَ إلذ الدهارات والدعرفة الدتخصصة في صناعة معينة. يتعلق الأمر بالعمل اليدوي 

الدهتٍ والدتقن الذي يحتاج إلذ خبرة وتدريب لإتقانو. يشمل الحرف لرموعة واسعة من المجالات مثل النجارة، 

 .ف، النحت، الزجاج، النسيج، والعديد من المجالات الأخرىالخياطة، الخز 

الحرفيون ىم الأشخاص الذين يتمتعون بالدهارات والخبرة في لرال الحرف. يقومون بصنع وتصنيع 

الدنتجات التي تتطلب دقة ومهارة عالية. يعتبرون حرفتهم جزءًا أساسيًا من ىويتهم الدهنية ويسعون للببتكار 

 ريدة ومتميزة.وتقدنً منتجات ف

 المطلب الأول: تعريف الحرف 

عرفها ابن منظور فيقول: "الحرفة ىي الصناعة والمحتًف ىو الصانع وحرفة الرجل صيغتو أو  الحرفة لغة : . أ

 .1صناعتو، وحرف لأىلو واحتًف كسب، وطلب واحتال، وقيل الاحتًاف ىو الكسب أياً كان"

و اسم من الاحتًاف، وىو الاكتساب، يقال ىو يحرف وىي كسب الإنسان في قول الأزىري، الحرفة فه

لعيالو ويحتًف، ويقرش ويقتًش، ويجرحُ: بدعتٌ يكتسب، وىو ما ذىب إليها بن فارس اللغة فلبن يحرف لعيالو أي 

 .2يكسب واحتًف أي كسب، والحرفة الدكسب والطعمة حرفة في معجم فلبن كذا من كذا أي مكسبو

الاصطلبحية يصعب الفصل بتُ تعريف الحرفة والدهنة وتعريف الصنعة فالكثتَ  من الناحية الحرفة اصطلاحا: . ب

يخلطون بتُ التعاريف، وكما عرفها الزبيدي بقولو: "الحرفة بالكسر الطعمة والصناعة التي يرتزق منها، وىي 

جهة الكسب وكل ما اشتغل الإنسان بو وضري بو أي أمر كان؛ فإنو عند العرب )يسمى صنعة وحرفة( 

يقولون صنعة فلبن أن يعمل كذا وحرفة فلبن أن يفعل كذا يريدون دأبو وديدنو، لأنو ينحرف إليها ... 
                                                           

 839ص  القاىرة، باب الحاء، ف،و علي كبتَ وآخرون، دار الدعار ـلللسان العرب تح: عبد ، ورابن منظـ  1
 .16، ص  1976لقاىرة، الدار الدصرية للتأليف والتًبصة، ،1ط و درويش،ـتهذيب اللغة، تح: عبد االل ،لزمد بن أبضد الأزىريـ  2
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وحرف لعيالو من جد ضرب ، أي كسب وما نستنتجو أن الحرفة ارتبطت بالكسب الدادي والارتزاق بتُ 

عة تقتًبان من بعضهما التعريف اللغوي والاصطلبحي ومن بتُ ىذين التعريفتُ لصد أن دلالة الحرفة والصنا

 .1البعض

ويقول العسكري موضحا الفرق بينهما بتُ العمل والصنع : أن الصنع ترتيب العمل وإحكامو على تقدم 

علم بو ولذلك قيل للنجار صانع ولا يقال للتاجر صانع لان التاجر قد سبق علمو من سرير أو باب ... والتاجر 

من الربح أولًا، وفي الصناعة معتٌ الحرفة التي يكتسب بها وليس ذلك في لا يعلم إذا ابذر أنو يصل إلذ ما يريد 

الصنع وليس ذلك في العمل والصنع مضمن بالجودة ولذذا يقال ثوب صنيع وفلبن صنيعة فلبن إذا استخصو على 

احثتُ أضافوا إليها غتَه تتمثل الحرف أساسا في إنتاج الدواد الدصنعة أو برويل الدواد الأولية بطرق يدوية، غتَ أن الب

أنشطة التحويل كالتصنيع الغذائي )التجفيف ... وأنشطة التشييد كالبناء والحجارة(، ومنو أن تعريف الحرف 

بالدعتٌ الدقيق للكلمة يجب أن يكون مطابقا لكل الإنتاج السلعة الفائض الدخصص للتسويق، وبتالر ىي تتعارض 

تماعية والتي تعتٍ الأعمال التي يقوم بها أصحابها بخدمات لا تتصل مع أصحاب الدهن وجاء في معجم العلوم الاج

بإنتاج أو توزيع وتستبعد من معتٌ الكلمة بصيع الأعمال الدتصلة بالجمهور قصد الربح أو الدتصلة بالعمل اليدوي 

 .2 ستُحيت يتطلب البيع أو العمل اليدوي مع استثناء بعض الحالات مثل الجراحتُ والصيادلة وبعض الدهند

إذن الحرفة ىي مزاولة أعمال دقيقة ولستصة تعتمد الصناعة اليدوية يقوم بها العاملتُ الدهرة وتتطلب جهدا 

فكريا وبدنيا عاليا، ويتوفر فيها عنصر الإبداع، وذلك لعرض الارتزاق ويكون العمل فرديا على الأغلب، ويتصف 

تلمذ بتُ العاملتُ أنفسهم وتنحصر الحرف بتُ بصاعات بندرة العاملتُ فيو اكتساب الحرفة يكون عن طريق الت

وعوائل معينة يتوارثونها فيما بينهم ويشتهرون بها في اغلب الأحوال ، ولكل الحرف أسرار وتقاليد وقواعد عمل 

ويدكننا أن نستنج أن الفرق بتُ الصنعة والحرفة، والحرفة جزء من الصنعة، فهي تعتمد على الدواىب الفردية داخل  
                                                           

 .133، ص 1986، الكويت ة،، مطبعة الحكوم23، ج عبد الفتاح الحلو :تاج العروس من جواىر القاموس تح لزمد مرتضى الزبيدي ،ـ  1

 .135، ص  1998،القاىرة اىيم سليم، دار العلم والثقافة،لفروق اللغوية، تح: لزمد ابر ، اأبي ىلبل العسكريـ  2
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ل إنسان والصنعة ىي مهنة رسمية يدتهنها الإنسان فهي عملية برويلية للمواد الخام وجعلها مصنعة وىي أيضا ك

 وسيلة للكسب والعيش.

 المطلب الثاني: تعريف الحرفيين والحرفيات

الحرفيون والحرفيات ىم الأشخاص الذين يدتلكون مهارات متخصصة في صناعة منتجات يدوية. يتميزون 

على استخدام الأدوات والتقنيات الدناسبة لتصميم وتصنيع منتجات فريدة وذات جودة عالية. يشمل بالقدرة 

لرال الحرفيتُ والحرفيات لرموعة واسعة من التخصصات مثل النجارة، الخياطة، الخزف، النحت، الزجاج، النسيج، 

 .1الصياغة، وغتَىا

ن بشكل مستقل أو ينتمون إلذ ورش عمل صغتَة. قد يعتبر الحرفيون والحرفيات خبراء في لرالاتهم ويعملو 

مدارس الحرف أو الدعاىد يكونون متدربتُ برت إشراف حرفيتُ ذوي خبرة أو يكونون قد تلقوا تعليمًا رسميًا في 

 .تتطلب مهاراتهم دقة واىتمامًا بالتفاصيل والإبداع في عملية التصميم والتصنيع الدتخصصة،

ن في تصميم في ىذا المجال، حيث يدتلكن الدهارات الفنية والإبداعية ويسهم تلعب الحرفيات دوراً مهمًا

تعمل الحرفيات في لستلف المجالات بدا في ذلك الخياطة، التطريز، النسيج، الخزف،  وإنتاج منتجات متنوعة،

 .والحلي

ون على الدعرفة يعتبر الحرفيون والحرفيات جزءًا ىامًا من التًاث الثقافي والاقتصادي للمجتمع. يحافظ

والتقنيات التقليدية وينقلونها من جيل إلذ جيل. يساهمون في الحفاظ على التًاث الثقافي والتقاليد ويعززون التنوع 

 2.والابتكار في لرال الحرف

                                                           
 .285، ص 2004،القاىرة  ة،إصدار لرمع اللغة العربي، الدعجم الوسيطـ  1

 .84، ص 1965 ، موسوعة الحضارة العربية الإسلبمية ، ين الزركلختَ الد ـ  2
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ية متخصصة في صناعة باختصار، الحرفيون والحرفيات ىم الأشخاص الذين يدتلكون مهارات تقنية وفن

ون بدقة واىتمام بالتفاصيل ويسعون لتحقيق الجودة والتميز في منتجاتهم. تلعب الدهارات يعمل منتجات يدوية، 

 الحرفية دوراً ىامًا في الحفاظ على التًاث الثقافي وتعزيز التنوع والابتكار في المجتمع.

 المطلب الثالث: التحديات التي تواجو الحرفيين والحرفيات

 :ر الحديث، ومن بتُ ىذه التحدياتالحرفيون يواجهون عدة برديات في العص

يواجو الحرفيون منافسة قوية من الإنتاج الصناعي الضخم والآلر. تصنع الآلات والتقنيات الحديثة  -

الدوجودة في الصناعة الكميائية والتصنيع الضخم الدنتجات بأسعار أقل وبكميات أكبر، لشا يجعلها 

 .تنافسية في السوق

ت جودة عالية وفريدة، إلا أن التسويق والتًويج لذا يشكل بردياً. يدكن رغم أن الدنتجات الحرفية ذا -

 .1للحرفيتُ الصغار أن يجدوا صعوبة في الوصول إلذ الأسواق الدستهدفة وبناء قاعدة عملبء مستدامة

تغتَت اىتمامات الدستهلكتُ مع مرور الوقت، وقد يكون ىناك تراجع في الطلب على الدنتجات الحرفية  -

ية. يديل بعض الأشخاص إلذ شراء الدنتجات الجاىزة والرخيصة بدلًا من الاستثمار في الدنتجات التقليد

 .الفريدة والدصنوعة يدوياً

يعتبر الحفاظ على التقنيات التقليدية وتنقلها بتُ الأجيال جزءًا مهمًا من الحفاظ على الحرف الدهنية.  -

الشباب على ىذه التقنيات، وبالتالر قد ينتج عن  ومع ذلك، يواجو الحرفيون بردياً في إيجاد وتدريب

 .2ذلك انقراض بعض التقنيات والدهارات التقليدية القيمة

                                                           
 .30-15 ،2015 الغربي، التحديات التي تواجو الحرف اليدوية في العالد  ن،د. رنً أبو حسا ـ  1

 .70-50ص ، 2010 ة،مستقبل الحرف اليدوية في ظل العولد، د. لزمد عمارة ـ  2
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قد يواجو الحرفيون صعوبات في بسويل وإدارة أعمالذم. قد يكون من الصعب عليهم الحصول على التمويل  -

م. بالإضافة إلذ ذلك، يجب على اللبزم لشراء الدواد الخام والأدوات، وبذديد الدعدات، وتسويق منتجاته

الحرفيتُ إدارة الجوانب الدالية والإدارية لأعمالذم، مثل الحسابات والضرائب والإدارة العامة، وىو أمر يدكن 

 أن يكون بردياً بحد ذاتو.

يشكل التطور التكنولوجي والتحول الرقمي بردياً كبتَاً للحرفيتُ التقليديتُ. فمع تزايد استخدام  -

وجيا والتوجو لضو التجارة الإلكتًونية، يجب على الحرفيتُ تعلم واستخدام الأدوات والبرامج الحديثة التكنول

 .لإدارة أعمالذم وتنمية حضورىم عبر الإنتًنت

قد يكون التسويق والتواصل فعاليات صعبة بالنسبة للحرفيتُ، خاصةً الذين يعملون بشكل فردي. قد  -

التواصل مع العملبء المحتملتُ، والدشاركة في الدعارض والأحداث المحلية، يحتاجون إلذ بناء وتنمية وسائل 

 .1واستخدام وسائل التواصل الاجتماعي والتسويق الرقمي للتًويج لدنتجاتهم

قد يكون من الصعب منافسة الأسواق الرخيصة  يون ضغطاً على التكاليف والربحي، يواجو الحرف -

يحتاجون إلذ إدارة التكاليف بعناية، وبرستُ كفاءة الإنتاج، وبرديد  والدنتجات الدصنعة بكميات كبتَة. قد

 .استًاتيجيات التسعتَ الصحيحة للحفاظ على ربحية أعمالذم

لأمان والصحة وبضاية يجب على الحرفيتُ الامتثال للقوانتُ واللوائح المحلية والوطنية الدتعلقة بالصناعة وا -

التًاخيص والتصاريح اللبزمة لدزاولة أعمالذم. يدكن أن تكون  يجب عليهم أيضًا الحصول علىالدستهلك، 

 .ىذه القضايا القانونية والتنظيمية بردياً إضافيًا يلزم التعامل معو

                                                           
 .100-80، ص ، 2005،  .ية الاقتصادية والاجتماعيةدور الحرف اليدوية في التنم، وـد. أبضد عبد الل ـ  1
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تطلبات البيئية في ظل التوجو لضو الاستدامة والوعي البيئي، يواجو الحرفيون برديات في تلبية الد -

ديقة للبيئة وتبتٍ لشارسات صناعية مستدامة للحفاظ على قد يحتاجون إلذ استخدام مواد صوالاستدامة، 

 البيئة واكتساب رضا العملبء الذين يهتمون بالاستدامة. 

 التسويق الالكتروني لدى الحرفيات  : الثانيالمبحث 

تنمية التسويق الإلكتًوني لدى الحرفيات ىو موضوع مهم يهدف إلذ تعزيز وتطوير قدرات الحرفيات في 

 ئل التسويق الرقمي لتعزيز أعمالذن وزيادة فرص النجاح والتوسع في لرال الدقاولات. استخدام وسا

 المطلب الأول: دور التسويق الإلكتروني في تمكين الحرفيات 

يلعب التسويق الإلكتًوني دوراً حاسماً في بسكتُ الحرفيات ودعم لصاحهن في عالد الأعمال. يوفر التسويق 

 للوصول إلذ بصهور أوسع من العملبء المحتملتُ عبر الإنتًنت. الإلكتًوني للحرفيات فرصة

من خلبل استخدام وسائل التواصل الاجتماعي والدواقع الإلكتًونية والبريد الإلكتًوني، يدكن للحرفيات  

بفضل التسويق الإلكتًوني، يدكن للحرفيات أيضًا ، التًويج لدنتجاتهن وخدماتهن وبناء علبقات قوية مع العملبء

 توسيع شبكة علبقاتهن التجارية والتعاون مع شركاء لزتملتُ ومتعاونتُ آخرين في لرالذن.

يدكنهن استغلبل منصات التواصل الاجتماعي والمجتمعات الإلكتًونية الدتخصصة للتواصل مع أشخاص  

أداء  ذوي اىتمامات مشابهة وبناء شراكات بذارية مثمرة، يسمح التسويق الإلكتًوني للحرفيات بقياس

 .1استًاتيجياتهن وبضلبتهن التسويقية

يدكن استخدام أدوات التحليل والدتابعة لدراقبة حركة الدرور على الدواقع الإلكتًونية ومعرفة معدلات 

ىذا يدكن الحرفيات من برديد ما يعمل وما لا يعمل وابزاذ فاعل الجمهور مع المحتوى الدقدم، التحويل وت

                                                           
، لة العلوم الاجتماعية والإنسانية، جامعة عتُ مسـ د. ىبة لزمد عبد الربضن، التسويق الإلكتًوني ودوره في بسكبن النساء الريفيات في مصر، لر 1

 .22، ص 2022
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الأداء وزيادة فرص النجاح في السوق، و يعتبر التسويق الإلكتًوني أداة قوية لتمكتُ  الإجراءات اللبزمة لتحستُ

الحرفيات وتعزيز حضورىن في سوق الأعمال. يدكن للحرفيات استخدامو للوصول إلذ بصهور أوسع، وتوسيع 

الإلكتًوني يساعد  التسويقاتيجياتهن، شبكة العملبء، وبرستُ التفاعل والدشاركة مع العملبء، وقياس أداء استً 

 الحرفيات على بناء علبمة بذارية قوية وزيادة فرص النجاح في عالد الأعمال. 

إليك زيز فرص لصاحهن في عالد الأعمال، لعب التسويق الإلكتًوني دوراً حاسماً في بسكتُ الحرفيات وتع

 :بعض الأسباب التي تبرز دور التسويق الإلكتًوني في بسكتُ الحرفيات

 سويق الإلكتًوني للحرفيات بالوصول إلذ بصهور أوسع من العملبء المحتملتُ في بصيع ألضاء العالد.يسمح الت -

بفضل الإنتًنت ووسائل التواصل الاجتماعي، يدكن للحرفيات التًويج لخدماتهن ومنتجاتهن والتفاعل مع   -

 .العملبء في أي وقت ومن أي مكان

تثمارات مالية كبتَة للئعلبن في وسائل الإعلبم التقليدية مثل في الداضي، كان التسويق التقليدي يتطلب اس -

ومع ذلك، يدكن للحرفيات اليوم استخدام التسويق الإلكتًوني بتكاليف أقل  ،الصحف والمجلبت والتلفزيون

 .بكثتَ، لشا يتيح لذن فرصة الدنافسة بشكل أكبر في السوق

اون مع متعاونتُ وشركاء شبكة علبقاتهن التجارية والتعيدكن للحرفيات استخدام التسويق الإلكتًوني لتوسيع  -

يدكنهن استغلبل وسائل التواصل الاجتماعي والدنصات الإلكتًونية الأخرى للتواصل مع أشخاص لزتملتُ، 

 1.ذوي نفس الاىتمامات وبناء شراكات بذارية مثمرة

ن التسويقية بشكل لزدد. يدكن استخدام يتيح التسويق الإلكتًوني للحرفيات تقييم أداء استًاتيجياتهن وبضلبته -

حويل ومقدار التفاعل مع المحتوى، أدوات التحليل والدتابعة لدراقبة حركة الدرور على الدوقع ومعرفة معدلات الت

 .ىذا يسمح للحرفيات بتحديد ما يعمل وما لا يعمل وابزاذ الإجراءات اللبزمة لتحستُ الأداء

                                                           
 .34، ص 60"، العدد ن العالم العربيتمكين النساء من خلال ريادة الأعمال: قصص مـ د. منى سليمان، " 1
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ل التواصل الاجتماعي للتفاعل الدباشر مع العملبء. يدكنهن الاستجابة استخدام البريد الإلكتًوني ووسائ -

ىذا يساىم في بناء علبقات قوية وثقة مع العملبء  لبحظات وتقدنً خدمة عملبء فعالة،للبستفسارات والد

 وزيادة فرص الرض استكمالا للئجابة السابقة.

تهن المحددة. يدكنهن استخدام أدوات التحليل استهداف العملبء المحتملتُ الذين يتوافقون مع لرالات خدما -

والبيانات لفهم احتياجات العملبء وتفضيلبتهم، وبناء استًاتيجيات تسويقية مستهدفة للوصول إلذ الجمهور 

 .الدناسب

التواصل مباشرة مع العملبء وتشجيعهم على الدشاركة والتفاعل مع المحتوى الدقدم. يدكنهن طرح الأسئلة،  -

 .عملبء، وتقدنً استشارات لرانية، وبذلك يتم تعزيز العلبقة وبناء الولاء للعلبمة التجاريةوبصع آراء ال

استغلبل التسويق الإلكتًوني للبنتقال إلذ التجارة الإلكتًونية وبيع منتجاتهن عبر الإنتًنت. يدكن إنشاء متجر  -

يوسع الفرص التجارية ويزيد من  إلكتًوني يعرض الدنتجات ويسهل عملية الشراء والدفع عبر الإنتًنت، لشا

 1.الإيرادات

يدكن للعملبء زيارة  البقاء متواجدات على مدار الساعة،يعطي التسويق الإلكتًوني الحرفيات القدرة على  -

مواقعهن الإلكتًونية أو التواصل معهن في أي وقت يناسبهم، لشا يزيد من فرص التفاعل والتعامل مع العملبء 

 .انفي أي وقت ومن أي مك

يدكنهن برديد ل برليل البيانات وتقييم الأداء، قياس عائد استثمار جهود التسويق الإلكتًوني من خلب -

 التكتيكات الأكثر لصاحًا وبزصيص الدوارد بشكل أفضل لتحقيق أقصى قدر من العائد على الاستثمار.

                                                           
بتاريخ   https://www.asjp.cerist.dz/en/article/179680 :التسويق الإلكتًوني وبسكتُ الحرفيات في الجزائرالدوقع الالكتًوني ـ 1

 21:01على الساعة  30/03/2024

https://www.asjp.cerist.dz/en/article/179680
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وض خاصة وبزفيضات لجذب  عر استخدام التسويق الإلكتًوني للتواصل الدباشر مع العملبء المحتملتُ وتقدنً -

يدكنهن استخدام البريد الإلكتًوني ورسائل النص القصتَ والإعلبنات الدستهدفة للتواصل مع انتباىهم، 

 .العملبء وتعزيز مبيعاتهن

ة، عرض منتجاتهن وأعمالذن الفنية بشكل مبتكر وجذاب عبر منصات التواصل الاجتماعي والدواقع الإلكتًوني -

الصور والفيديوىات عالية الجودة لإبراز الجمالية والتفاصيل الدقيقة للمنتجات وبذلك يدكنهن استخدام 

 .يدكنهن جذب انتباه العملبء وبناء صورة إيجابية لعلبمتهن التجارية

تعد وسائل التواصل الاجتماعي مثالية للحرفيات لبناء لرتمع حول منتجاتهن وخدماتهن. يدكنهن إنشاء  -

نصات مثل فيسبوك وإنستغرام وبناء علبقات مع العملبء والدهتمتُ بنفس المجال. صفحات ولرموعات على م

 .يدكنهن تقدنً نصائح وأفكار واستجابة للبستفسارات والتعليقات وبالتالر تعزيز التفاعل وبناء الثقة

ستفادة من من خلبل إنشاء متجر إلكتًوني أو الاكتًوني للوصول إلذ أسواق عالدية، استغلبل قوة التسويق الإل -

منصات التجارة الإلكتًونية الدوجودة، يدكن للحرفيات بيع منتجاتهن وخدماتهن لعملبء في بصيع ألضاء العالد 

 .وزيادة فرص النمو والتوسع

التعلم الدستمر: يقدم التسويق الإلكتًوني للحرفيات فرصة للتعلم الدستمر ومتابعة ابذاىات السوق  -

. يدكنهن الانضمام إلذ دورات تدريبية عبر الإنتًنت والاستفادة من الدوارد واستًاتيجيات التسويق الحديثة

 الدتاحة لتطوير مهاراتهن في التسويق الإلكتًوني وبرستُ أدائهن في السوق. 

برأي الباحثتُ يلعب التسويق الإلكتًوني دوراً حاسماً في بسكتُ الحرفيات من الوصول إلذ بصهور أوسع، 

يوفر لذن الفرصة للتواصل الدباشر مع لتجارية والنجاح في سوق الأعمال، قوية، وزيادة الفرص اوبناء علبمة بذارية 

وعرض منتجاتهن بشكل جذاب، وبناء علبقات مع العملبء والدهتمتُ، والتوسع في الأسواق العالدية،   العملبء،
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فعال يدكن أن يساىم في لصاح وتعلم استًاتيجيات التسويق الحديثة. إن استخدام التسويق الإلكتًوني بشكل 

 الحرفيات وبرقيق نمو مستدام في أعمالذن. 

 : دور برامج التدريب في تنمية مهارات التسويق الإلكتروني لدى الحرفياتالثانيالمطلب 

برامج التدريب تلعب دوراً حاسماً في بسكتُ الحرفيات وتطوير مهاراتهن في التسويق الإلكتًون برامج 

تساعد ىذه البرامج النساء لتسويق الإلكتًوني لدى الحرفيات، راً حاسماً في تنمية مهارات االتدريب تلعب دو 

الحرفيات على اكتساب الدعرفة والدهارات اللبزمة للتعامل مع التسويق الإلكتًوني واستخدام الأدوات الرقمية بفعالية 

 في تطوير أعمالذن منها:

يتم كتًوني وأهميتو في الوقت الحاضر، لى مفاىيم التسويق الإلتساعد برامج التدريب في تعريف الحرفيات ع -

توضيح أساسيات التسويق الإلكتًوني مثل إنشاء مواقع الويب والتجارة الإلكتًونية واستخدام وسائل التواصل 

 .الاجتماعي والتسويق عبر البريد الإلكتًوني

يتم تعليمهن كيفية إنشاء ق الرقمي، هاراتهن في التسويتساعد برامج التدريب الحرفيات على تطوير م -

 1.استًاتيجيات التسويق الرقمي الفعالة واستهداف الجمهور الدناسب وبرليل البيانات وقياس النتائج

يتم تدريبهن على ات التسويق الإلكتًوني الدختلفة، تقدم برامج التدريب للحرفيات فرصة لتعلم استخدام أدو  -

ات التحليل والتسويق عبر البريد الإلكتًوني والإعلبنات الددفوعة وغتَىا من استخدام برامج إدارة المحتوى وأدو 

 .الأدوات الرقمية الدتاحة

                                                           
  15ص  مد عبد الربضن، التسويق الإلكتًوني ودوره في بسكتُ النساء الريفيات في مصر، مرجع سابق،ـ د. ىبة لز1
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تقدم برامج التدريب الدشورة والإرشاد للحرفيات فيما يتعلق بتطوير استًاتيجيات التسويق الإلكتًوني الخاصة  -

لدناسب وبرستُ بذربة الدستخدم وبرقيق النجاح بهن. يتم توجيههن في اختيار القنوات الدناسبة وبرديد الذدف ا

 .في التسويق الرقمي

يدكنهن تبادل الخبرات والأفكار والتعاون مع زملبئهن في المجال،  توفر برامج التدريب فرصًا للحرفيات للتواصل -

ية مهارات والتحفيز الدتبادل لتحقيق النجاح في التسويق الإلكتًون برامج التدريب تلعب دوراً حاسماً في تنم

تهدف ىذه البرامج إلذ تزويد الحرفيات بالدعرفة والدهارات اللبزمة كتًوني لدى الحرفيات في الجزائر، التسويق الإل

تقدم برامج التدريب الدعم والدشورة ادة فرص لصاحهن في السوق الرقمي، للتسويق لدنتجاتهن عبر الإنتًنت وزي

من خبرة الددربتُ والدتخصصتُ في لرال التسويق الإلكتًوني  الدستمرة للحرفيات، حيث يدكنهن الاستفادة

 .لتحستُ استًاتيجياتهن وتطوير مهاراتهن

تعمل برامج التدريب كمنصة للحرفيات للتواصل والتعاون مع بعضهن البعض، حيث يدكنهن تبادل الخبرات  -

 والأفكار والتعلم من بعضهن البعض.

 ويق الإلكتروني لمنتجات الحرف اليدوية: استراتيجيات فعالة للتسالثالثالمطلب 

استًاتيجيات التسويق الإلكتًوني تلعب دوراً حاسماً في تعزيز وتسويق منتجات الحرف اليدوية على 

الإنتًنت. تعتبر الحرف اليدوية منتجات فريدة ولشيزة برمل قيمة فنية وثقافية، ولذلك يجب تبتٍ استًاتيجيات 

 :لدبيعات. إليكم بعض الاستًاتيجيات الفعالةمتخصصة لجذب العملبء وزيادة ا

 فة التي برملها منتجاتك الحرفيةيجب أن تتميز علبمتك التجارية بشكل فريد وأن تعكس القيم والثقا -

وذلك بتصميم شعار لشيز واستخدمو في بصيع الدواد التسويقية الخاصة، مثل الدوقع الإلكتًوني والصفحات 

يساىم الاستثمار في ىوية علبمة بذارية قوية في بناء الثقة لدى  على وسائل التواصل الاجتماعي.

 .العملبء وتعزيز الدصداقية
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يعتبر الدوقع الإلكتًوني منصة حاسمة لتعريف العملبء بدنتجاتك وشراءىا. يجب أن يكون الدوقع متميزاً  -

واستخدم وذلك بعرض الدنتجات بشكل جذاب وواضح، ا، مع بذربة مستخدم سهلة ومريحة، وجذابً 

صور عالية الجودة لعرض التفاصيل الدقيقة. كما ينبغي أن يكون الدوقع متوافقًا مع الأجهزة المحمولة، 

 .حيث يزداد عدد مستخدمي الذواتف الذكية والأجهزة اللوحية

التًويج عبر منصات التواصل الاجتماعي أداة قوية للتواصل مع الجمهور الدستهدف. وذلك بإنشاء  -

ات على وسائل التواصل الاجتماعي الرائجة، مثل فيسبوك وإنستغرام وتويتً وبنتًست. صفحات وحساب

جات وإظهار عملية الصنع ويكون عبر بنشر المحتوى الدرئي الجذاب، مثل الصور والفيديوىات، لعرض منت

 1.تفاعل مع الدتابعتُ واستخدم وسائل التواصل للئعلبن عن العروض والتخفيضاتالحرفية، 

ن مع الددونتُ والدؤثرين الذين لديهم بصهور مستهدف يهتم بالحرف اليدوية. وذلك عبر البحث عن التعاو  -

 نشاء لزتوى يروج لدنتجات الحرفيةالددونتُ والدؤثرين الدتخصصتُ في المجال الذي تعمل فيو وتعاون معهم لإ

ة قصص العملبء ة، ومشاركقد يشمل ذلك مراجعات الدنتجات، ومقالات حول عملية الصنع الحرفي

 .ستساعد ىذه الشراكات في زيادة الوعي بعلبمتك التجارية وتوليد الدزيد من الدبيعاتالدميزة، 

يجب أن تكون خدمة العملبء في صميم اىتمام. وذلد عبر عن الاستجابة لاستفسارات العملبء بسرعة  -

لشحن الدولية أو إمكانية والحرص على تلبية احتياجاتهم ومتطلباتهم بشكل لزتًف. وتوفتَ خيارات ا

الاستًجاع والاستبدال لضمان رضا العملبء. ستساعد خدمة العملبء الدمتازة في بناء سمعة حسنة وزيادة 

 2.نسبة العودة وتوصية العملبء الجدد

                                                           
 https://www.linkedin.com/pulse/crafting-success-marketing-strategies-diy-gpzdcالدوقع الالكتًوني ـ 1

 08:26على الساعة  30/03/2024بتاريخ 
 
your-promoting-for-strategies-https://ruralhandmade.com/blog/marketing-الدوقع الالكتًوني ـ 2

in-products-handmade  09:53على الساعة  30/03/2024بتاريخ 

https://ruralhandmade.com/blog/marketing-strategies-for-promoting-your-handmade-products-in
https://ruralhandmade.com/blog/marketing-strategies-for-promoting-your-handmade-products-in
https://ruralhandmade.com/blog/marketing-strategies-for-promoting-your-handmade-products-in
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كثر استخدام تقنيات البحث الدتقدمة للتعرف على اىتمامات العملبء وتوجيو جهود التسويق بشكل أ -

تحليل البيانات الدتاحة عن زوار موقع ومتابعي وسائل التواصل الاجتماعي لفهم ب ، حيث يقومدقة

استخدم ىذه الدعلومات لإنشاء استًاتيجيات تسويق مستهدفة، ، حصاءات والسلوكيات والاىتماماتالإ

 .مثل الحملبت الإعلبنية الدوجهة والعروض التًويجية الشخصية

وذلك بتقدنً ية والفنون والصناعات الإبداعية، بالحرف اليدو  الدشاركة في الدعارض والأحداث الدتعلقة -

يدكن أن تكون ىذه الفرصة لعرض مهارات الحرفية ، ل مع الزوار والعملبء المحتملتُمنتجات وتفاع

 .والتواصل مع الجمهور الدستهدف وبناء شبكة علبقات مهمة في الصناعة

ستخدم أدوات التحليل الإلكتًوني وبرليلها بانتظام، إ يقمن الدهم مراقبة وقياس نتائج استًاتيجيات التسو 

الخاصة بالدوقع ووسائل التواصل الاجتماعي لتقييم الأداء وبرديد المجالات التي يدكن برسينها. بتنفيذ ىذه 

 الاستًاتيجيات بشكل صحيح ومنتظم، ستتمكن من زيادة الوعي.
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 خلاصة الفصل

تًوني الدتخصصة في تعزيز وتسويق منتجات الحرف اليدوية على بً استعراض استًاتيجيات التسويق الإلك

الإنتًنت. بً تسليط الضوء على العناصر الرئيسية لذذه الاستًاتيجيات، بدا في ذلك إنشاء ىوية علبمة بذارية قوية، 

وتقدنً خدمة وتصميم موقع إلكتًوني لشيز، واستخدام وسائل التواصل الاجتماعي، والتعاون مع الددونتُ والدؤثرين، 

 .عملبء لشتازة، واستخدام تقنيات البحث الدقيق، والدشاركة في الدعارض والأحداث

بً تسليط الضوء على أهمية بناء ىوية علبمة بذارية قوية للحرفيات، حيث يساىم ذلك في بناء الثقة 

مة لتعريف العملبء بدنتجات وتعزيز الدصداقية لدى العملبء. كما بً تبيان أن الدوقع الإلكتًوني يعتبر واجهة مه

 .الحرف اليدوية، وأن استخدام وسائل التواصل الاجتماعي يساىم في بناء العلبقات وتوسيع الجمهور

باختصار، يعد التسويق الإلكتًوني أداة قوية لتنمية الفكر الدقاولابٌ لدى الحرفيات. من خلبل تبتٍ 

كن للحرفيات زيادة الوعي بعلبمتهن التجارية وتعزيز استًاتيجيات تسويق متخصصة وتنفيذىا بشكل صحيح، يد

 الدبيعات وبرقيق النجاح في بيئة الأعمال الرقمية.
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 منهج  الدراسة  .1

 النظريات لبعض استكمال ىو أو الدكتشفة، والظواىر الدعارف فحص في استخدامها يتم التي ىو الطريقة

 .والاستنتاج للقياس قابلة تكون أن ويجب التأكيدات، بعض بذميع على ذلك ويعتمد والدعلومات،

 الحرفيات لدى الالكتًوني للتسويق( التحليلي الوصفي الدنهج) التحليلية الوصفية الدراسات ضمن دراستنا ندرجتو 

 التي الباطنية و الخفية الدعاين إلذ الوصول بغية دقيقا منهجيا برليلب بتحليلها ذلك حولو الدراسة تتمحور الذي

 .بالدناس الدنهج على باعتماد وذلك الدراسة عينة برملها

 مجتمع الدراسة وعينتو .2

 أن البحث لإبسام ولابد العلمية، الأساليب باستخدام معيّنة بدشكلة تتعلق متأنيّة دراسة بأنوّ البحثلرتمع   يعرّف

 في فعليًا يشاركون الذين الأفراد لرموعة ىي الدراسة عينة أنّ  حيث دراسة، وعينة للدراسة لرتمع ىناك يكون

حرفية مقسمة   40بسثل لرتمع بحثنا في دراستنا على العينة العشوائية الطبقية بحيث  ، وبً الإعتماد فيالدراسة

 كالنحو الآبٌ:

 / نوع المهنة ) الحرفة(1
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 النسب المئوية التكـــــــــــرارات المينة
 %10 04 الخياطة والتطريز
 %12.5 05 صناعة الحمويات

 %30 12 طبخ الأطباق التقميدية والعصرية
 %05 02 ة الأجبانصناع

 %12.5 05 صناعة المربى الطبيعي
 %07.5 03 صناعة المنتجات الفخارية

 %05 02 إنتاج العسل الطبيعي
 %17.5 07 حلاقة وتجميل 

 %100 40 المجمـــــــــــــــــــــــــــــــوع
 ( يبين : توزيع العينة حسب المينة الحرفية02الجدول رقم )

 فإن ومنو ، الحالية الوظيفة حسب الدراسة عينة يبتُ والذي أعلبه الجدول خلبل من نلبحظ : الإحصائية القراءة

 بستهن% 1775  نسبة تليها ،بٍ  والعصرية التقليدية الأطباق طبخ بستهن الحرفيات من% 30 بـ قدرت نسبة أعلى

 صناعة يدتهن% 1775 سبةالن ونفس الطبيعي الدربى صناعة يدتهن% 1275 نسبة تليها بٍ والتجميل الحلبقة

 الدنتجات صناعة يدتهن% 775 نسبة تليها بٍ ، والطرز الخياطة حرفة يدتهن%  10 نسبة تليها بٍ ، الحلويات

 العسل ينتجن% 5 النسبة نفس وتقبلها الأجبان صناعة حرفة يدتهن%   5 نسبة تأبٌ الأختَ وفي  الفخارية

 . الطبيعي

 النتائج الإحصائية بأن نسبة كبتَة من  الحرفيات يدتهن طبخ الأطباق نفسر من خلبل ما ورد في التعليق :

 التقليدية والحرفية نظرا لطبيعة الدنطقة والإيديولجيات الدوروثة عن الأجداد 
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 (:التمثيل البياني لممينة الحرفية01الشكل رقم )

 السن / 2

 النسب المئوية التكـــــــــــرارات الفئة العمرية
 %12.5 05 سنة 25أقل من 

 %32.5 13 سنة 35إلى  26من 
 %55 22 سنة 35أكثر من  

 %100 40 المجمـــــــــــــــــــــــــــــــوع
 ( يبين : توزيع العينة حسب العمر03الجدول رقم )

 نلبحظ من خلبل الجدول أعلبه والذي يبتُ عامل السن لدى الحرفيات ، ومنو فإن أعلى : القراءة الإحصائية

من العينة   %3275سنة ، بٍ تليها نسبة  35من العينة كانت أعمارىن أكثر من  %55نسبة قدرت بـ 

 سنة . 25أعمارىن أقل من  1275 %سنة ، ، وفي الأختَ تأبٌ أقل نسبة 35إلذ  26أعمارىن من 

ابٌ أجريت علتُ الدراسة  نفسر من خلبل ما ورد في النتائج الإحصائية بأن نسبة كبتَة من  الحرفيات اللو  التعليق :

 سنة  35أعمارىن تفوق 
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 (:التمثيل البياني لمفئة العمرية لمعينة02الشكل رقم )

 الحالة الإجتماعية  /3

  النسبة المئوية التكرار المستوى
 %22.5 09 عزباء
 47.5 19 متزوجة
 %15 06 مطمقة
 %15 06 أرممة

 %100 40 المجمــــــــــــــــــوع
 ( يبين : توزيع العينة حسب الحالة الإجتماعية04جدول رقم )ال

نلبحظ من خلبل الجدول أعلبه والذي يبتُ عينة الدراسة حسب الدستوى التعليمي ، ومنو  : القراءة الإحصائية

من العينة عازبات ، بٍ تليها   %22.5من العينة متزوجات، بٍ تليها نسبة  %47.5فإن أعلى نسبة قدرت بـ 

 من العينة مطلقات ، ونفس النسبة أرامل  .  %15نسبة 
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نفسر من خلبل ما ورد في النتائج الإحصائية بأن نسبة كبتَة من اللوابٌ أجريت عليهن الدراسة  التعليق :

فيما يخص حياتهن الأسرية لكن مصرين في سؤوليات الدلقاة على عاتقهن الحرفيات متزوجات وبالرغم من الد

 إستغلبل ولو لحظات من أوقات فراغهن في الحرف 

 

 
 جتماعية لمعينة( : يبين التمثيل البياني لمحالة الإ03الشكل رقم )

 المستوى التعليمي / 4

  النسبة المئوية التكرار المستوى
 %12.5 05 إبتدائي
 %15 06 متوسط
 %52.5 21 ثانوي
 %20 08 جامعي

 %100 40 المجمــــــــــــــــــوع
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 ( يبين : توزيع العينة حسب المؤىل05الجدول رقم )

ول أعلبه والذي يبتُ عينة الدراسة حسب الدستوى التعليمي ، ومنو نلبحظ من خلبل الجد: القراءة الإحصائية

من العينة لديهن   %20من العينة لديهن مستوى ثانوي، بٍ تليها نسبة  %52.5فإن أعلى نسبة قدرت بـ 

  %1275من العينة لديهن مستوى متوسط ، وفي الأختَ تأبٌ نسبة   %15مستوى جامعي ، بٍ تليها نسبة 

 ليمي إبتدائي .مستواىن التع

لديهن مستوى تعليمي  الحرفيات من  نسبة كبتَة بأننفسر من خلبل ما ورد في النتائج الإحصائية  :التعليق 

 ثانوي ويعد أمر إيجابي 

 

 

 
 ( : يبين التمثيل البياني لممستوى التعميمي لمعينة04الشكل رقم )
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 / منطقة السكن5

 النسبة المئوية التكرار المستوى
 %30 12 ريفي

 %25 10 شبو حضري
 %45 18 حضري

 %100 40 المجمــــــــــــــــــوع
 ( يبين : توزيع العينة حسب منطقة السكن06الجدول رقم )

نلبحظ من خلبل الجدول أعلبه والذي يبتُ عينة الدراسة حسب منطقة السكن ، ومنو فإن  : القراءة الإحصائية
من العينة يقمن في الدناطق   %30من العينة يقمن في الدناطق الحضرية، بٍ تليها نسبة  %45أعلى نسبة قدرت بـ 

 بو حضارية.يقمن في الدناطق الش  %25الريفية ، وفي الأختَ تأبٌ نسبة 

  يدكثن في الدناطق الحضرية  الحرفيات من  نسبة كبتَة بأننفسر من خلبل ما ورد في النتائج الإحصائية  :التعليق 
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 ( : يبين التمثيل البياني منطقة السكن لمعينة05الشكل رقم )

 أدوات الدراسة  .3

 دراستهم عند الباحثون يستخدمها التي الأدوات أىم من واحدة فهو يعتبر أداة دراستنا في الإستبيان،  بسثلت

، و بعد تصميم الإستبيان من ثهمأبحا في ىامّة نتائج على الحصول في تساعدىم معلومات لجمع أو معيّنة لظاىرة

طرف الطالبتان بعد الإطلبع على بعض الدراسات وكذلك الإستعانة بالجانب النظري، بً توزيعو على الأساتذة 

 ، تكون الإستبيان النهائي للدراسة من أربعة لزاور وىي:المحكمتُ

 قسم البيانات الشخصية  :محور الأول

 05، وتكون من  ودوره تعزيز علبمتهن التجارية ومنتجاتهن لدى الجمهورالتسويق الإلكتًوني  :المحور الثاني
 عبارات.

 التواصل مواقع خلبل من الدستهدف الجمهور واستهداف برديد في ودوره الإلكتًوني التسويق :المحور الثالث
 عبارات. 08، وتكون من الإجتماعي

 عبارات. 06، وتكون من الحرفية منتجاتهم تسويق في الحرفيات تتبعها التي الأساليب ىي ما :المحور الرابع

 ثبات وصدق أداة القياس بإستخدام معامل ألفا كرومباخ 

 إجمالي الصدق والثبات للإستمارة الإستبيان

 إجمالي الصدق إجمالي الثبات عدد الفقرات

91 0.897 0.947 

 الإجمالي  الثبات والصدق معامل ناتابي يوضح( : 70الجدول رقم )
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 أي بنسبة ( 0.897أن معامل ألفا كرونباخ الدتحصل عليو ، حيث يتًاوح ما بتُ )أعلبه بضح نتائج الجدول تو 
، كما تشتَ النتائج الدبينة في الجدول  (0.974حيث جاء بدعامل الصدق )  وىو مرتفع وموجب الإشارة89%

وىو الحد الأدنى الدطلوب وفقا لـ  (0.60)أن قيمة معامل ألفا لإستبيان الدستخدم في الدراسة ،  أكبر من 
CHURCHILL  G.A) )  وعلى  (0.60)فإن قيمة معامل ألفا تعتبر مقبولة  ، إذا كانت أكبر من

 ذلك يسعنا القول بأن الإستبيان الوارد في الجدول السابق يتمتع بالثبات داخلي قوي  لعباراتو .

 الدراسة الإستطلاعية  .4
 رافات المعيارية للدراسة الإستطلاعية حساب المتوسطات الحسابية والإنح 
 

 العبارات المتوسط الحسابي الإنحراف المعياري مستوى الأىميةالإجابات /   
 1س 2,6167 0,57407 دائما مرتفع

 2س 2,6000 0,48666 دائما مرتفع

 3س 2,5667 0,67095 دائما مرتفع

 4س 2,3667 0,62571 دائما مرتفع

 5س 2,5833 0,58693 دائما مرتفع

 6س 2,9500 0,52299 دائما مرتفع

 7س 2,2500 0,62215 أحيانا متوسط

 8س 2,8000 0,48210 دائما مرتفع

 9س 2,4500 0,55602 دائما مرتفع

 10س 9,7333 1,67602 أحيانا متوسط

 11س 9,7500 1,39764 أحيانا متوسط

 12س 2,5500 0,38301 أحيانا متوسط

 13س 2,4333 0,60894 دائما مرتفع

 14س 2,3167 0,54582 أحيانا متوسط

 15س 2,3500 0,53849 دائما مرتفع
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 16س 2,7333 0,71599 دائما مرتفع

 17س 2,4500 0,53408 دائما مرتفع

 18س 2,5333 0,68208 دائما مرتفع

 19س 2,0833 0,77832 أحيانا متوسط

 الإجماني 27424 17678 دائما مرتفع

 

دراسة المتوسطات الحسابية والإنحرافات المعيارية لم نبي( : ي08الجدول رقم )
 الإستطلاعية

 

د(، 2د(، " أحيانا" )1( لكل من  '' أبدا '' )17273) لتحديد مستوى الأهمية إرتأينا لضبط درجات القياس

 حسب مقياس ليكارت الثلبثي وكانت بالشكل الآبٌ :د( 3"دائما" )

  ية منخفض..... )أبدا( مستوى أهم 1766إلذ  1من 

  أحيانا( مستوى أهمية متوسط  2733إلذ  1767من(... 

  دائما( مستوى  أهمية مرتفع  370إلذ  2734من( ... 

( ، 2795 – 1773من خلبل الجدول تبتُ لنا أن الدتوسطات الحسابية لفقرات المحور الثاني كانت منحصرة بتُ )

بإلضراف   2742، كما بلغ إبصالر الدتوسط الحسابي  نوعا ما    والذي يفسر أن إجابات العينة كانت متباعدة

ومن خلبل ما بً سرده سالفا )دائما( ، ومنحصرا حول إجابة  )مرتفع(و ومستوى اهمية كان  0767معياري 

حرفية ،  20والذي يبتُ القراءة الإحصائية لدراستنا الإستطلبعية أو الأولية التي قمنا بها على عينة برتوي على 

لنتائج الفرضية بشكل أولر التي تنص على أنو : يدكن أن يساىم التسويق الإلكتًوني في مساعدة  قصد الوصول

 : لشثلة كالآبٌ  الحرفيات لتطوير مشاريعهم الحرفية ، كانت العينة التي خضعت عليها التجربة 

 النسب المئوية التكـــــــــــرارات الحرفة
 %05 01 الخياطة والتطريز
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 ( يثيه تىزيع انعيىة الإستطلاعية حسة انمهىة انحرفية19جذول رقم )

 الدراسة الأساسية )عرض وتفسير نتائج الدراسة( .5
 عرض وتفسير نتائج الفرضية الأولى 

 المحور
 الأول

المتوسط  رقم العبارة
 الحسابي

الإنحراف 
 المعياري

مستوى 
 أىمية

 

ة الإشيار من خلال التسويق الإلكتروني يساعدني في زياد
 الوعي بمنتجاتي أو خدماتي

 مرتفع 0.63 2.55

حصمت عمى طمبات أعمال جديدة من خلال إستخدامي لمتسويق 
 الإلكتروني

 مرتفع 0.88 2.45

أعتقد أن التسويق الإلكتروني قد ساىم في تعزيز وزيادة فرص 
 النجاح لمنتجاتي

 متوسط 0.50 2.12

يبية أو الموارد العبر لدي القدرة من الإستفادة من الدورات التدر 
 الإلكترونية المتاحة لتعمم إستراتيجيات التسويق الإلكتروني

 متوسط 0.93 1.98

أواجو تحديات معينة في إستخدام التسويق الإلكتروني لأعمالي 
 الحرفية

 مرتفع 0.87 2.56

 متوسط 0.47 2.33 الإجمـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــالي

 %10 02 اتصناعة الحموي
 %40 08 طبخ الأطباق التقميدية والعصرية

 %05 01 صناعة الأجبان
 %10 02 صناعة المربى الطبيعي

 %05 01 صناعة المنتجات الفخارية
 05 01 إنتاج العسل الطبيعي

 %20 04 حلاقة وتجميل 
 %100 20 المجمـــــــــــــــــــــــــــــــوع
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لفرضية المحور الحسابية والإنحرافات المعيارية (: يبين المتوسطات 10ول رقم )الجد
 الثاني

د(، 1( لكل من  '' أبدا '' )17273) لتحديد مستوى الأهمية إرتأينا لضبط درجات القياس :القراءة الإحصائية

 حسب مقياس ليكارت الثلبثي وكانت بالشكل الآبٌ :د( 3د(، "دائما" )2" أحيانا" )

 أبدا( مستوى أهمية منخفض 1766إلذ  1 من( ..... 

  أحيانا( مستوى أهمية متوسط  2733إلذ  1767من(... 

  دائما( مستوى  أهمية مرتفع  370إلذ  2734من( ... 

( ، 2756 – 1798من خلبل الجدول تبتُ لنا أن الدتوسطات الحسابية لفقرات المحور الثاني كانت منحصرة بتُ )

بإلضراف   2733نوعا ما   ، كما بلغ إبصالر الدتوسط الحسابي   ات العينة كانت متباعدةوالذي يفسر أن إجاب

 )أحيانا(ومنحصرا حول إجابة  )متوسط(و ومستوى اهمية كان  0747معياري 

وصولا لدعرفة بإمكان التسويق الإلكتًوني مساعدة الحرفيات في  : التعليق على النتائج ومناقشة الفرضية الأولى

 علبمتهن التجارية ومنتجاتهن لدى الجمهور ، حيث توصلنا على أنو :تعزيز 

 بإمكان الإشهار التسويق الإلكتًوني مساعدة الحرفيات في زيادة الوعي بدنتجاتهن أو خدماتهن. -

 يتحصلن على طلبات أعمالذن الجديدة من خلبل إستخدامهن للتسويق الإلكتًوني  -

 ىم في تعزيز وزيادة فرص النجاح لدنجاتهن.يعتقدن بأن التسويق الإلكتًوني قد يسا -

 لديهن القدرة من الإستفادة من الدورات التدريبية أو الدوارد عبر الوسائل الدتاحة لتعلم إستًاتيجيات .  -

يمكن للتسويق الإلكتروني مساعدة  وبالتالر يسعنا القول بأن فرضيتنا برققت ونقبل الفرضية التي تنص على أنو:

 يز علامتهن التجارية ومنتجاتهن لدى الجمهور.الحرفيات في تعز 
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  عرض وتفسير نتائج الفرضية الثانية 

 المحور
 الثاني

المتوسط  رقم العبارة
 الحسابي

الإنحراف 
 المعياري

إتجاه 
 الأراء

 

أقوم بإستخدام وسائل التواصل الإجتماعي لمترويج عن منتجاتي أو 
 خدماتي

 متوسط 0352 2333

سويق الإلكتروني يمكنو أن يحسن وضعي المالي أرى أن إستخدام الت
 ويساىم في نمو عممي الحرفي 

 مرتفع 0.72 2355

لاحظت زيادة في التعاون والشركات مع العلامات التجارية مع العلامات 
 التجارية الأخرى بعد إستخدامي لمتسويق الإلكتروني

 متوسط 1.38 1382

ساىم فب توسيع نطاق عممي أعتقد أن التسويق الإلكتروني يمكنو أن ي
 الحرفي والوصول إلى اسواق جديدة عمى المستوى المحمي والدولي

 متوسط 1.26 2312

لاحظت زيادة في إنتشار الإعلامي والتغطية الصحفية لأعمالي الحرفية 
 بعد إستخدامي لمتسويق الإلكتروني

 مرتفع 1.24 2344

الواردة من العملاء لدي طريقة لمتعامل مع التعميقات والملاحظات 
 ومتابعي عمى منصات التواصل الإجتماعي

 متوسط 0393 1383

أقوم بإستخدام تقنيات التسويق بالمحتوى مثل النشرات الإخبارية 
 والمدونات لبناء علاقة قوية مع جميوري

 مرتفع 1302 2337

أقوم بإستخدام الإعلانات المدفوعة عبر الأنترنت لزيادة وعي الجميور 
 مي الحرفي وزيادة الوصول إلى جميور أوسع بعم

 متوسط 0.77 1378

 متوسط 0.98 51,2 الإجمـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــالي

لفرضية المحور الحسابية والإنحرافات المعيارية (: يبين المتوسطات 11الجدول رقم )
 الثالث

د(، 1( لكل من  '' أبدا '' )17273) تأينا لضبط درجات القياسلتحديد مستوى الأهمية إر  :القراءة الإحصائية

 حسب مقياس ليكارت الثلبثي وكانت بالشكل الآبٌ :د( 3د(، "دائما" )2" أحيانا" )

  أبدا( مستوى أهمية منخفض 1766إلذ  1من( ..... 
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  أحيانا( مستوى أهمية متوسط  2733إلذ  1767من(... 

  وى  أهمية مرتفع ... )دائما( مست 370إلذ  2734من 

( ، 2755 – 1778من خلبل الجدول تبتُ لنا أن الدتوسطات الحسابية لفقرات المحور الثاني كانت منحصرة بتُ )

بإلضراف   2715نوعا ما   ، كما بلغ إبصالر الدتوسط الحسابي   والذي يفسر أن إجابات العينة كانت متباعدة

 .)أحيانا(نحصرا حول إجابة وم )متوسط(و ومستوى الرأي كان  0798معياري 

 

وصولا لدعرفة ماذا إذا كان بإمكان التسويق الإلكتًوني مساعدة  : التعليق على النتائج ومناقشة الفرضية الثانية

الحرفيات في تعزيز علبمتهن التجارية ومنتجاتهن لد ى الجمهور، وحسب ما أدلت لو وإتفقت عليو الحرفيات ، 

 توصلنا على أنو :

 ويق الإلكتًوني أن يحسن الوضع الدالر للحرفيات ويساىم في نمو عملهم الحرفي.يدكن للتس -

 يستخدمن الحرفيات وسائل التواصل الإجتماعي للتًويج عن منتجاتهن أو خدماتهن.  -

 ىناك زيادة في التعاون والشركات مع العلبمات التجارية الأخرى بعد إستخدامهن للتسويق الإلكتًوني. -

امل مع التعليقات والدلبحظات الواردة من العملبء ومتابعي على منصات التواصل لديهن طريقة للتع -

 الإجتماعي. 

 يقمن بإستخدام تقنيات التسويق بالمحتوى مثل النشرات الإخبارية والددونات لبناء علبقة قوية مع بصهورىن. -

وزيادة الوصول إلذ بصهور  يستخدمن الإعلبنات الددفوعة عبر الأنتًنت لزيادة وعي الجمهور بعملي الحرفي  -

 أوسع.
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يمكن للتسويق الإلكتروني أن يساعد وبالتالر يسعنا القول بأن فرضيتنا برققت ونقبل الفرضية التي تنص على :

 الحرفيات في تحديد وإستهداف الجمهور من خلال مواقع التواصل الإجتماعي

  عرض وتفسير نتائج الفرضية الثالثة 

 المحور
 الثالث

المتوسط  ةرقم العبار 
 الحسابي

الإنحراف 
 المعياري

إتجاه 
 الأراء

 

 مرتفع 0.99 2.56 أقوم بإستخدام وسائل التواصل الإجتماعي لمتسويق لأعمالي

أقوم بإنشاء محتوى تسويقي متنوع  مثل المقالات والفيديوىات 
 والصور عبر مواقع التواصل الإجتماعي لتعزيز عممي الحرفي

 مرتفع 0.94 2.42

 مرتفع 0.74 2.86 ك صفحة فيسبوك خاصة لتسويق منتجاتي الحرفيةأمم
 متوسط 0.92 1.95 أستعمل تطبيق تيك تويك لمتسويق لمنتجاتي

لدي صفحة عمى إنستغرام أقوم من خلاليا بالتسويق لمنتجاتي 
 الحرفية

 متوسط 0.73 2.02

لدي موقع إلكتروني أو متجر إلكتروني لعرض منتجاتي وبيع 
 يخدمات

 متوسط 1.24 1.67

 متوسط 0.52 5172 الإجمـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــالي

(: يبين المتوسطات الحسابية والإنحرافات المعيارية لفرضية المحور 12الجدول رقم )
 الرابع

لثاني كانت منحصرة بتُ من خلبل الجدول تبتُ لنا أن الدتوسطات الحسابية لفقرات المحور ا :القراءة الإحصائية

نوعا ما   ، كما بلغ إبصالر الدتوسط   ( ، والذي يفسر أن إجابات العينة كانت متباعدة2786 – 1767)

 )أحيانا(ومنحصرا حول إجابة  )متوسط(و ومستوى الأهمية كان  0752بإلضراف معياري  2708الحسابي 

لدعرفة الإساليب التي تتبعها الحرفيات في تسويق منتجاتهن وصولا  : التعليق على النتائج ومناقشة الفرضية الثالثة

 الحرفية ، توصلنا على أنو :
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 يستخدمن الحرفيات وسائل التواصل الإجتماعي للتسويق لأعمالذن. -

ينشئن لزتوى تسويقي متنوع  مثل الدقالات والفيديوىات والصور عبر مواقع التواصل الإجتماعي لتعزيز  -

 عملهن الحرفي.

 فحات في فيسبوك خاصة لتسويق منتجاتهن الحرفيةلديهن ص  -

 يستعملن تطبيق تيك تويك للتسويق لدنتجاتهن.  -

 لديهن صفحات على إنستغرام يقومن من خلبلذا بالتسويق لدنتجاتهن الحرفية. -

ىناك أساليب تتبعها  وبالتالر يسعنا القول بأن فرضيتنا برققت ونقبل الفرضية التي تنص على أن :  -

 .في تسويق منتجاتهن الحرفيةالحرفيات 

 ( إستنتاج عام للدراسة 6

 للنجاح الأساسية الوسائل أحد وأصبح الحديثة التسويق استًاتيجيات من ىامًا جزءًا الإلكتًوني التسويق يعتبر

 .الرقمية عصر في التجاري

 لتعزيز الحديثة ولوجياوالتكن الرقمية التسويق وسائل استخدام إلذ الحرفيات لدى الإلكتًوني التسويقويعتمد 

 الوصول من الحرفيات بسكن قوية أداة، فهو الإنتًنت عبر الحرفيون بها يقوم التي اليدوية الحرف منتجات وتسويق

 .الدبيعات وزيادة العملبء قاعدة وتوسيع أوسع بصهور إلذ

عملهن، الإعلبن عن ويدكن التسويق الإلكتًوني الحرفيات من بيع منتجاتهم، الإعلبن عن مؤسساتهم وأماكن 

منتجاتهن، تلقي أفكار منتجات جديدة، تلقي طلبات العملبء والدستهلكتُ بشأن الخدمة بسهيدا لسرعة تلبيتها 

 ...إلخ.

 :أن  وقد بً التوصل في دراستنا إلذ لرموعة من النتائج
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 الحرفية مشاريعهم لتطوير الحرفيات مساعدة في الإلكتًوني التسويق يساىم أن يدكن. 

 الجمهور لدى ومنتجاتهن التجارية علبمتهن تعزيز في الحرفيات مساعدة الإلكتًوني للتسويق كنيد. 

 التواصل مواقع خلبل من الجمهور وإستهداف برديد في الحرفيات يساعد أن الإلكتًوني للتسويق يدكن 

 .الإجتماعي

 طبيف تيك توك، إنستغرام، عبر ، نذكر منها : تالحرفية منتجاتهن تسويق في الحرفيات تتبعها أساليب ىناك

 صفحات الفيس بوك...إلخ.
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 خـاتـــمـــــــــة 

 الفعالية وبتُ للمجتمعات والحضاري الثقافي الدوروث بتُ يجمع متكاملب قطاعا الفنية التقليدية الصناعة قطاع يعتبر

 في الدساهمة والثقافية الاقتصادية أبعاده لو حضاري وتراث بصالر فن التقليدية الصناعة أن راعتبا على الاقتصادية،

 .الوطنية التنمية

 مواىب ويطور العصر روح يواكب بدا استمراريتو على والعمل الأجداد تراث على المحافظة الأبعاد ىذه ومن 

 البطالة ولزاربة السياحي القطاع برريك في تتمثل التي ويةالتنم الأبعاد وكذلك وابداعاتهم، مهاراتهم ويظهر الحرفيتُ

 .الدالية الدداخيل وتوفتَ العمل فرص  خلق خلبل من

 الحرف ىذه الدساهمة مرتفعة نسباً  نلبحظ تركيا غرار على صناعياً  الدتقدمة الدول اقتصاديات إلذ نظرنا فإذا

 التقليدية الدنتجات ىذه على المحافظة العمل فرص تُتام منها الأىداف من عددا برقق لأنها الوطتٍ بالاقتصاد

 زيادة يحقق بدا السياحي للجذب استكمالاً  تعتبر كما....  الثقافية الذوية على الحفاظ إلذ يؤدي لشا وتطويرىا

 .الإبصالر المحلي الناتج في معقولة

 على للحصول الدهمة الدصادر من امصدر  لكونها اليومية حياتنا من مهماً  حيزاً  برتل الإنتًنت شبكة أصبحت وقد

 والإذاعة، والتلفزيون والمجلبت الجرائد مثل الدعلومة أو الخبر نشر في التقليدية الوسائط ذلك في منافسة الدعلومة،

 ذلك، في الدرافقة التقنية الوسائل تطور ومع بالإمكان أصبح للمعرفة، مهما مصدرا الشبكة ىذه اعتبار جانب فإلذ

 .الالكتًوني بالتسويق يسمى ما وىو الخدمات أو السلع لبعض التسويق في استثمارىا يدكن يدةجد مساحة خلق
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 تسويقي كمنفذ الفنية، الحرفية للمنتجات والتًويج التعريف في الالكتًوني التسويق يحققو أن يدكن الذي الدور

 التسويقية الدنافذ جانب إلذ منتجاتو بيع في الحرفي يستخدمو أن يدكن والاتصال الدعلومات تكنولوجيا على يعتمد

 الذين الأفراد وأن خاصة الدعارض، وصالونات الدتخصصة الدتاجر في عادة تتمثل والتي عليها يعتمد التي التقليدية

  .منتجاتهم تسويق في مشاكل من يعانون الفنية التقليدية الصناعات في يشتغلون
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إستًاتيجية التسويق الإلكتًوني للكتاب في الجزائر دراسة تقييمية للمواقع الإلكتًونية للناشرين،  ،اقإبراىيم مرز  (1

 .مذكرة ماجستتَ، بزصص تسويق وأنظمة الدعلومات، قسم علم الكتاب، كلية العلوم الإنسانية والاجتماعية، 

 .2018/2019، جامعة منتوريي، قسنطينة

 .القاىرة، باب الحاء ف، و علي كبتَ وآخرون، دار الدعار ـعبد االل تح،  لسان العرب ،ابن منظور (2

 .عمان ، التسويق الإلكتًوني، عناصر الدزيج التسويقي عبر الأنتًنت، دار وائل ،أبو فارة يوسف أبضد (3

الدتجر الإلكتًوني وحجم ، العلبقة بتُ خصائص الدشتًي عبر الإنتًنت وخصائص أبو فارة يوسف أبضد (4

 .2004، العدد الأول،  الأردنية للعلوم التطبيقية المجلة  السوق،

 .1998، القاىرة ، لفروق اللغوية، تح لزمد ابراىيم سليم، دار العلم والثقافة، ا أبي ىلبل العسكري (5

 .2005، دور الحرف اليدوية في التنمية الاقتصادية والاجتماعية ، لوـأبضد عبد ال (6

  index arabic islamonline . www : http . مهارات التسويق على الدوقع   تَ حيدر ،أم (7

المجموعة العربية للتدريب  ، مواقع التواصل الاجتماعي أدوات التغيتَ العصرية عبر الإنتًنت، إيهاب خليفة (8

 .2016، والنشر، الطبعة الأولذ

جامعة ، للمجتمعات الواقعية، كتاب الوجوه نموذجاً  مزيد المجتمعات الافتًاضية بديلبً  ،بهاء الدين لزمد (9

 .2012، الإمارات العربية الدتحدة

وسائل الاعلبم الجديدة  أسس التغطية والكتابة والتصميم والإخراج في ، (.s.d)  حستٍ لزمد نصر (10

 ، الكويت. مكتبة الفالح للنشر و التوزيع الصحافة الإلكتًونية ، 

التجارة الإلكتًونية وأثرىا في الدراكز الإستًابذية للشركات دراسة تطبيقية،  ،الخطيب مهند ، فلبح الحستٍ  (11

 .2002،  29العدد لرلة الدراسات " العلوم الإدارية، الجامعة الأردنية،

 .1965، موسوعة الحضارة العربية الإسلبمية ، ختَ الدين الزركلي (12
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دار النهضة  م وسائل التواصل الاجتماعي ، الحماية الجنائية من اساءة استخداي، ا عبد العزيز فهمدين (13

 .2018، العربية

 .2015، التحديات التي تواجو الحرف اليدوية في العالد العربي ، رنً أبو حسان (14

 .عمان  يازوري العلمية للنشر والتوزيع ،مبادئ الإعلبن، دار ال، زىتَ عبد اللطيف عابد (15

 .الإلكتًوني، دار الدستَة للنشر والتوزيع، عمان التسويق ، سامح عبد الدطلب عامر، لزمد سيد قنديل (16

 .2012، عمان علبء لزمد سيد قنديل، التسويق الالكتًوني، دار الفكر،  ،سامح عبد الدطلب (17

، دار العالد العربي، مداخلبت في الإعلبم البديل والنشر الإلكتًوني على الإنتًنت، شريف درويش اللبان (18

2011. 

 .2016 مصر،، ت والتجارة الإلكتًونيةالتسويق بالأنتًن طو طارق، (19

دار صفاء للنشر  ، 1ط  مواقع التواصل الاجتماعي و السلوك الإنساني،، عبد الربضن بن ابراىيم الشاعر (20

 .2015، عمان .والتوزيع، 

 .2010، عمان الإعلبم الجديد و الصداقة الإلكتًونية، دار والذ للنشر والتوزيع، ، عبد الرزاق الدليمي (21

دور شبكات التواصل الاجتماعي في تشكيل الرأي  ت، لى الدبيسي ، زىتَ ياستُ الطاىرارنً ععبد الك (22

 .2013، العام لدى طلبة الجامعات الأردنية ، لرلة دراسات العلوم الإنسانية ، المجلد الأربعون ، العدد الأول

 .2011، عماندار الدستَة، ، مدخل منهجي تطبيقي الاتصالات التسويقية ، علي فالح الزعبي (23

، بتَوت، مركز دراسات الوحدة العربية اجتماعية ،  -الانتًنت والدنظومة التكنو  علي لزمد رحومة، (24

2007. 

 .القاىرة  ، تكنولوجيا الدعلومات ودورىا في التسويق التقليدي و الإلكتًوني ، فرغي اللـوعلي موسى، عبد  (25
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، الدار الدصرية للتأليف والتًبصة ، 1ط و درويش،لـتهذيب اللغة، تح عبد اال،  لزمد بن أبضد الأزىري (26

 . 1976القاىرة،

 .التسويق الإلكتًوني، دار الدستَة للنشر والتوزيع، عمان لزمد سمتَ أبضد (27

 .عمان، الأردن التسويق الإلكتًوني، دار الحامد للنشر والتوزيع، ، لزمد طاىر نصتَ (28

 .2010 ،مستقبل الحرف اليدوية في ظل العولدة ، لزمد عمارة (29

، تح عبد الفتاح الحلو، مطبعة الحكومة ،تاج العروس من جواىر القاموس ، لزمد مرتضى الزبيدي (30

  .1986الكويت، 

 .(.s.d) .دليلك الشامل إلذ التسويق عبر مواقع -مدونة مستقل  (31

.guide/-marketing-media-.com/socialhttps://blog.mostaql. 

التسويق الإلكتًوني في ظل التغتَات التكنولوجية الدعاصرة، دار ومؤسسة رسالنا،  ، مصطفى يوسف كافي (32

 .سوريا

 .2004، القاىرة ، إصدار لرمع اللغة العربية ، الدعجم الوسيط (33

الشباب الجامعي لحرية الرأي دور مواقع التواصل الاجتماعي في إدراك ، نها نبيل لزمد السدودي (34

، رسالة ماجستتَ غتَ منشورة ، جامعة الدنصورة ، كلية التًبية  2011يناير 25ومشاركتهم السياسية في ثورة 

 .2012، النوعية

 .الإسكندرية التسويق الإلكتًوني، دار التعليم الجامعي ، دت، نيفتُ حستُ شه (35

سهام التجارة الإلكتًونية ووسائل الإتصال الحديثة في تطوير اللـو، مدى إوليد زكرياء ، الدهندي لزمد عبد  (36

.2007، العدد الأول، الأردنيةلرلة الدراسات العلوم الإدارية ،الجامعة نظام الدعلومات المحاسبية، 

https://blog.mostaql.com/social-media-marketing-guide/
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 ن في صورتو النهائية الإستبيا 01الملحق رقم 

 

 قسم البيانات الشخصية: المحور الأول

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

  :البيانات الشخصية

 ................................... :الاسم

  سنة  35أكثر من  سنة  35حتى  26من    سنة 25قل من أ :السن

 أرممة  مطمقة   زوجة مت بة عاز  :حالة الاجتماعيةال

 ........................................................... :المينة ) نوع الحرفة(

  جامعي   متوسط    إبتدائي  المستوى التعميمي:

 بدون مستوى 

 حضري          شبو حضري           منطقة السكن:  ريفي  
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 انتسىيق الإنكترووي ودوري تعسيس علامتهه انتجارية ومىتجاتهه نذي انجمهىر : انمحىر انثاوي

 أتذا أحياوا دائما انعثارات انرقم

ٟ الإشٙار ِٓ خلاي اٌخس٠ٛك الإٌىخرٟٚٔ ٠ساػذٟٔ فٟ ز٠ادة اٌٛػ 11

 بّٕخداحٟ أٚ خذِاحٟ

   

زصٍج ػٍٝ طٍباث أػّاي خذ٠ذة ِٓ خلاي اسخخذاِٟ ٌٍخس٠ٛك  12

 الإٌىخرٟٚٔ

   

أػخمذ أْ اٌخس٠ٛك الإٌىخرٟٚٔ لذ ساُ٘ فٟ حؼس٠س ٚز٠ادة فرص  13

 إٌداذ ٌّٕخداحٟ 

   

ٌذٞ اٌمذرة ِٓ الاسخفادة ِٓ اٌذٚراث اٌخذر٠ب١ت أٚ اٌّٛارد اٌؼبر  14

 ازت ٌخؼٍُ اسخراح١د١اث اٌخس٠ٛك الإٌىخرٟٚٔالإٌىخر١ٔٚت اٌّخ

   

أٚاخٗ حسذ٠اث ِؼ١ٕت فٟ اسخخذاَ اٌخس٠ٛك الإٌىخرٟٚٔ لأػّاٌٟ  15

 اٌسرف١ت

   

كترووي ودوري في تحذيذ واستهذاف انجمهىر انمستهذف مه خلال نانتسىيق الإ : انمحىر انثانث

    مىاقع انتىاصم الإجتماعي

اصً الاخخّاػٟ ٌٍخر٠ٚح ػُ ِٕخداحٟ ألَٛ باسخخذاَ ٚسائً اٌخٛ 11

 أٚ خذِاحٟ

   

أرٜ أْ اسخخذاَ اٌخس٠ٛك الإٌىخرٟٚٔ ٠ّىٕٗ أْ ٠سسٓ ٚضؼٟ  12

 اٌّاٌٟ ٠ٚسُٙ فٟ ّٔٛ ػٍّٟ اٌسرفٟ

   

لازظج ز٠ادة فٟ اٌخؼاْٚ ٚاٌشراواث ِغ اٌؼلاِاث اٌخدار٠ت  13

 الأخرٜ بؼذ اسخخذاِٟ ٌٍخس٠ٛك الإٌىخرٟٚٔ

   

٠ك الإٌىخرٟٚٔ ٠ّىٕٗ أْ ٠ساُ٘ فٟ حٛس١غ ٔطاق أػخمذ أْ اٌخسٛ 14

ػٍّٟ اٌسرفٟ ٚاٌٛصٛي إٌٝ أسٛاق خذ٠ذة ػٍٝ اٌّسخٜٛ اٌّسٍٟ 

 ٚاٌذٌٟٚ

   

لازظجِ ز٠ادة فٟ الأخشار الإػلاِٟ ٚاٌخغط١ت اٌصسف١ت لأػّاٌٟ  15

 اٌسرف١ت بؼذ اسخخذاِٟ ٌٍخس٠ٛك الإٌىخرٟٚٔ

   

زظاث اٌٛاردة ِٓ ٌٍخؼاًِ ِغ اٌخؼ١ٍماث ٚاٌّلا طر٠متٌذٞ  16

 اٌؼّلاء ِٚخابؼٟ ػٍٝ ِٕصاث اٌخٛاصً الاخخّاػٟ
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ألَٛ باسخخذاَ حم١ٕاث اٌخس٠ٛك باٌّسخٜٛ ِثً إٌشراث الإخبار٠ت  17

 ٚاٌّذٚٔاث ٌبٕاء ػلالت ل٠ٛت ِغ خّٙٛرٞ 

   

ألَٛ باسخخذاَ الإػلأاث اٌّذفٛػت ػبر الإٔخرٔج ٌس٠ادة ٚػٟ  18

 اٌٛصٛي إٌٝ خّٙٛر أٚسغ اٌدّٙٛر بؼٍّٟ اٌسرفٟ ٚز٠ادة

   

 ما هي الأسانية انتي تتثعها انحرفيات في تسىيق مىتجاتهم انحرفية  : انمحىر انراتع

ألَٛ باسخخذاَ ٚسائً اٌخٛاصً الاخخّاػٟ ٌٍخس٠ٛك لأػّاٌٟ  11

 اٌسرف١ت

   

ألَٛ بإٔشاء ِسخٜٛ حس٠ٛمٟ ِخٕٛع ِثً اٌّمالاث ٚاٌف١ذ٠ٛ٘اث  12

 ٌخؼس٠س ػٍّٟ اٌسرفٟ اصً الاخخّاػٟػبر ِٛالغ اٌخٛ ٚاٌصٛر

   

    أٍِه صفست ف١سبٛن خاصت ٌٍخسٛٞ بّٕخداحٟ اٌسرف١ت  13

    أسخؼًّ حطب١ك ح١ه حٛن ٌٍخس٠ٛك ٌّٕخداحٟ 14

    ٌذٞ صفست إٔسخغراَ ألَٛ ِٓ خلاٌٙا باٌخس٠ٛك ٌّٕخداحٟ اٌسرف١ت 15

غ ٌذٞ ِٛلغ إٌىخرٟٚٔ أٚ ِخدر إٌىخرٟٚٔ ٌؼرض ِٕخداحٟ ٚب١ 16

 خذِاحٟ
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 قائمة الأساتذة المحكمين  02ممحق رقم 

 التخصص  الرتبة العممية  إسم ولقب الأستاذ 

 عموم الإعلام والاتصال أستاذة تعميم عالي آيت قاسي ذىيبة

 عموم الإعلام والاتصال أستاذ مساعد أ حجاز خرفان خير الدين 
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 Statistiques descriptives 00ممحق رقم 

 

 N Minimum Maximum Moyenne Ecart type 

 1س
20 1,00 3,00 2,6167 ,57407 

 2س

20 
1,00 

3,00 
2,6000 ,48666 

 3س

20 
1,00 

3,00 
2,5667 ,67095 

 4س

20 
1,00 

3,00 
2,3667 ,62571 

 5س

20 
1,00 

3,00 
2,5833 ,58693 

 6س

20 
1,00 

3,00 
2,9500 ,52299 

 7س

20 
1,00 

3,00 
2,2500 ,62215 

 8س

20 
1,00 

3,00 
2,8000 ,48210 

 9س

20 
1,00 

3,00 
2,4500 ,55602 

 10س

20 
1,00 

3,00 
1,7333 1,67602 

 11س

20 
1,00 

3,00 
1,7500 1,39764 

 12س

20 
1,00 

3,00 
2,5500 ,38301 

 13س

20 
1,00 

3,00 
2,4333 ,60894 

 14س

20 
1,00 

3,00 
2,3167 ,54582 

 15س

20 
1,00 

3,00 
2,3500 ,53849 

 16س

20 
1,00 

3,00 
2,7333 ,71599 

 17س

20 
1,00 

3,00 
2,4500 ,53408 

 18س

20 
1,00 

3,00 
2,5333 ,68208 

 19س

20 
1,00 

3,00 
2,0833 ,77832 

N valide (listwise) 20     

 

 
 


