
 المحاضرة السادسة الثاني:الفصل 

 

 )ھیاتان وتون(لـ نموذج الثقة في المعاملات الخاصة بالتسویق والتجارة الالكترونیة  •
 

	

	

	

	

	

	

	

	

  

ویقصد بھذا النموذج أن التسویق والتجارة الإلكترونیة لا یمكن أن یكتب لھما النجاح إلا إذا توافرت ثقة عامة من جانب 
 :وفیما یلي توضیح لعناصر ھذا النموذجالأفراد في البیئة الافتراضیة الخاصة بھما 

 :الرقابةآلیات  -1
ناجح أثناء ممارسة المعاملات وھي تكون متعلقة ھي عبارة عن مجموعة الإجراءات التي تمكن من تحقیق أداء 
 .بالنواحي الأمنیة التي تشعر المتعاملین بالأمان أثناء تعاملاتھم

 للثقة:الأسباب الشخصیة  -2

وتتمثل في الخبرة الشخصیة للأفراد في تعاملاتھم السابقة من خلال التسویق الالكتروني او من خلال الافراد الاخرین 
 ذوي الثقة 

 الموضوعیة للثقھ: الأسباب -3

وھي التي تعتمد على العقل والمنطق والتفكیر من جانب المتعاملین وتقییمھم للموقع الذي یتعاملون معھ من درجات 
 التأمین او الموثوقیة او وسائل التحقق والتأكد من الأشخاص المتعاملین

 :من خلال التسویق الإلكتروني ھي ویمیز (ھیاتان وثون) بناء على ھذا النموذج بین ثلاثة مواقف للمتعاملین
 .الموقف الخاص بوجود معلومات كاملة متاحة لكافة الأطراف المتعاملة ذات مستوى مرتفع من الدقة والملائمة -1
 .الموقف الخاص بوجود عدم معرفة ونقص في المعلومات وبشكل متساوي لجمیع الأطراف -2
 لا یمتلك المعلوماتوجود طرف یتوافر لدیھ المعلومات بینما الطرف الآخر  -3

 

 :الإنترنت والمفھوم التسویقي

 تنطوي كلمة تسویق في ممارسات الإدارة الحدیثة على نوعین من المعاني: 

ق، إدارة التسوی مثل) بحوثمجموعة من الوظائف التسویقیة المتخصصة التي تقوم بھا الكثیر من المنظمات داخلھا  -1
 .) المستھلكقات العامة، خدمة لامة/ المنتج، العلاالع

 .التسویق ھو مدخل أو مفھوم یمكن استخدامھ كفلسفة مرشدة لكل الوظائف والأنشطة التي تقوم بھا المنظمة -2

 وھو في حقیقة الأمر وفقا للمفھوم الحدیث للتسویق ینطوي على الإثنین معا. 



 :استخدامات شبكة الإنترنت كآلیة لتفعیل المفھوم التسویقي الحدیث

 استخدامھا لتدعیم جمیع الوظائف التنظیمیة والعملیات الخاصة بتوصیل السلع والخدمات للمستھلكینإمكانیة  -1
أنھا تمثل وسیلة اتصالات قویة یمكنھا أن تعمل على تحقیق التكامل والربط بین مختلف الأجزاء التنظیمیة داخل  -2

 .المنظمة وخارجھا
 وسیلة ھامة للحصول على المعلومات التسویقیة- -3
 .انیة التعرف على حاجات ورغبات المستھلكین المتجددة من خلال إجراء بحوث التسویق الإلكترونیةإمك- -4
 إمكانیة استخدامھا كقناة جدیدة للعلاقات العامة -5

 :الاختلافات بین الاتصالات التسویقیة باستخدام الإنترنت وبین أشكال الاتصالات التسویقیة التقلیدیة

ي باستخدام الإنترنت عن الاتصالات التسویقیة التقلیدیة بسبب الوسیلة الرقمیة المستخدمة فتختلف الاتصالات التسویقیة 
الاتصالات، حیث تساھم الإنترنت والوسائل الرقمیة الأخرى في تحقیق التفاعلیة ولذلك تختلف الوسیلة الجدیدة التي یتم 

نترنت عن أشكال السلوك التي یتم ممارستھا الوصول والتواصل بھا مع المستھلكین، كما یختلف سلوك مستخدمي الإ
 .من قبل المستھلكین عند استخدام الوسائل الأخرى

 :خصائص وسیلة الاتصال باستخدام الإنترنت والوسائل الرقمیة الأخرى

 .المستھلك ھو الذي یبدأ ویبادر بالاتصال .1
 .المستھلك ھو الذي یبحث عن المعلومات .2
 في جذب انتباه زوار مواقع الویب تعتبر الوسیلة الجدیدة وسیلة قویة .3
 تستطیع المنظمة أن تقوم بجمع وتخزین استجابة الأفراد .4

 :تجنب قصر النظر التسویقي فیما یتعلق بممارسة التسویق الإلكتروني

 :ھناك مجموعة من العوامل ینبغي تجنبھا عند ممارسة التسویق الإلكتروني ھي

 .التحدید الخاطئ لأعمال المنظمة -1
 .على المنتجات أكثر من التركیز على المستھلكالتركیز  -2
 قتصار على الإنتاج الحالي بتكار والاعدم الرغبة في الا -3
 .طویل المدى والاقتصار على النواحي قصیرة المدى الاستراتیجيفتقار إلى التفكیر الا -4
 .وضع التسویق في مكانة تنظیمیة تأتي بعد التصمیم والإنتاج والتكنولوجي -5

 

 للتسویق الإلكتروني الثالث: المفاھیم الأساسیةالفصل 

 :الاعتبارات التي یجب على المسوقین أخذھا في الاعتبار عند الدخول إلى مجال التسویق الإلكتروني

التوافق مع مفاھیم شبكات الأعمال وأن یتعلم المسوقون كیفیة الحصول على المزایا التنافسیة من خلال تطبیق  .1
 .التكنولوجیا الحدیثة

 .تنمیة مھارات العلاقات الإنسانیة للتمكن من التفاعل مع المستھلكین بصورة فردیة .2
 .للتسویق الإلكتروني على المنظمة لتلافي الصراع أو التعارض داخل المنظمة الاستراتیجيفھم التأثیر  .3
 .راك القدرة على التعامل مع المستھلكین كل على حدةدإ .4
 


