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فى نهاية الدورة يكون المتدرب قادرا على :
الهدف العام للبرنامج التدريبي :
تنمية مهارات الشباب فى التعرف على كيفية التسويق الالكترونى

الأهداف التفصيلية للبرنامج :

بنهاية هذا البرنامج التدريبي نتوقع أن المشاركون قد حققوا النتائج الآتية 
(بمشيئة الله ) :

1ـ	التعرف على حجم مستخدمى الانترنت.
2ـ 	التعرف على مفهوم التسويق الالكترونى.
3-	كيفية زيادة عدد الزوار على موقعك.
4ـ 	معرفة التسويق من خلال الشبكات الاجتماعية.
5ـ 	اكتساب مهارات كيفية اعداد خطة تسويقية.
6-	التعرف على انواع الاستراتيجيات التسويقية.




















 


تعريف التسويق


هو مجموعة من العمليات او الانشطة التي تعمل على اكتشاف رغبات العملاء وتطوير منتجات او خدمات تشبع رغباتهم وتحقق الربحية خلال فترة مناسبة .
· بدأت اول شبكة انترنت 1969 لدى وزارة الدفاع لامريكية
· تطورت الشبكة بصورة سريعه في 1983
· على المستوى المحلي دخل الانترنت لاول مره في 1994 و رسمياُ في 1997 وللعامة 1999. 
حقائق مثيرة عن الانترنت في السعودية
82% من سكان العالم يتم الوصول اليهم عبر الشبكات الاجتماعية
93% من المسوقين يستخدمون الشبكة للاعمال التجارية.
[image: https://encrypted-tbn1.gstatic.com/images?q=tbn:ANd9GcSAw04lokT-T7fN_uXBb-qmoRPNMDmGR1mF_T38BP-Rm-Z-TSWI]

هل هي بدعة ام تحول اساسى في طريقة تواصلنا ؟



”لم يعد لدينا خيار في استخدام الشبكات الاجتماعية, إنما أصبح السؤال كيف نستخدمها“
· أكثر من 50% من سكان العالم تحت سن 30 يستخدمونها و قرابة الـ 96% من جيل الالفية الجديدة ”انظموا“
· لم نعد نبحث عن الاخبار, بل هي التي تجدنا, وكذلك الخدمات والمنتجات هي من سوف تجدنا
· 45% مستخدم في السعودية, 27% سيدات بينما 44% رجال
· 55% من المستخدمين مابين سن 15 الى 25 بالسعودية
· العائد الاستثماري في حال استخدامك سيظل موجود ولمدة 5 سنوات
· 34% من المدونين يضعون آرائهم في المنتجات و الماركات
· اكثر الاشخاص يهتمون بتقييم اقرانهم للمنتجات اكثر من خدمات تقييم قوقل او غيرها من المواقع
· 87% من المستهلكين يثقون بتوصيات اصدقائهم, بينما 14% فقط يثقون بالاعلانات, كذلك 18% فقط من حملات التلفاز تولد عائد استثماري ايجابي و 90% من الناس يتخطون الإعلانات. [image: https://encrypted-tbn2.gstatic.com/images?q=tbn:ANd9GcR7FhgV6sLd3qQtKemDR3OCJjbSFsisM6b94EjMvlOo112V4HoA]



	

 إحصائية عن المستخدمين


• 2,1 مليار مستخدم انترنت حول العالم ، علماً بأن عدد سكان العالم تقريباً 7 مليار .
• 922,2 مليون مستخدم للإنترنت في قارة آسيا .
• 476,2 مليون مستخدم للإنترنت في قارة أوروبا .
• 271,1 مليون مستخدم للإنترنت في قارة أمريكا الشمالية .
• 215,9 مليون مستخدم للإنترنت في أمريكا اللاتينية والكاريبي . 
• 118,6 مليون مستخدم للإنترنت في قارة أفريقيا .
• 45% من مستخدمي الإنترنت في العالم تقل أعمارهم عن 25 سنة .
[image: ]

المواقع والمستخدمين


555 مليون موقع الكتروني موجود على فضاء الانترنت ، هذا الرقم كان في السنة الماضية حوالي 250 مليون ، وهذا يعني أن 300 مليون موقع جديد تم اضافته خلال سنة 2011 فقط ، وهو أكثر من عدد المواقع التي أنشئت منذ بداية الانترنت حتى عام 2010 ، انه فعلا رقم كبير جدا ويشير إلى أن العالم يتجه بشكل كبير إلى شبكة الويب لبناء مجتمعات افتراضية متعددة. 
من اهم استراتيجيات التسويق قديماً و حديثاً
“Word of Mouth –> Becomes –> World of Mouth”
82% من سكان العالم يتم الوصول اليهم عبر الشبكات الاجتماعية
93% من المسوقين يستخدمون الشبكة للاعمال التجارية.

[image: ]


إرفع ترتيب موقعك في محركات البحث ؟!




· المحتوى
نجاح الموقع من نجاح المحتوى, لاتحاول النسخ ابدع وتفرد بفكرك
· عنوان الموقع
وعلى اساسه يتحدد مجال موقعك والكلمة المفتاحية الرئيسية الذي يتحدث عنها.
· الكلمات المفتاحية
من الضروري اضافة 7 الى 9 كلمات مفتاحية رئيسية داخل صفحات موقعك لانها تؤثر على ترتيبه في محركات البحث
· الاعلانات النصية
بادل اعلاناتك مع المواقع المختلفة, اجعل الاعلان منهجك
· وصف الموقع
[image: https://encrypted-tbn1.gstatic.com/images?q=tbn:ANd9GcRErRdvA-2f-W3OIDsed-MrvvnVlzo-N7eVQAOq5nbltxeaWCB9rA]اكتب وصف لموقعك يتضمن كلمة او كلمتين من الكلمات المهمة, لا تزيد في وصفك عن 160 حرف كي لا يتم تصنيفها على انها مواقع Spam


Facebook


· 44% من مستخدمي الانترنت يستخدمونه, و 901 مليون حول العالم
· لو كان دولة لكان اكبر 3 دولة بالعالم, بعد الصين والهند, مع انه بدأ في2004                                      http://www.facebook.com/data 
· 43 مليون مستخدم في آخر إحصائية للمستخدمين العرب
· 7012,9 مليون زائر في الشهر, 60% نساء و 40% رجال حيث ان متوسط الاستخدام في الشهر يصل الى 405 دقيقة للشخص
· 29% من المستخدمين تتراوح اعمارهم بين 18 و 25 سنه
· اشترت فيسبوك تطبيق انستجرام في ابريل 2012 وارتفع بنسبة 197% خلال 6 شهور


[image: ]

Instagram


كانت بدايته في اكتوبر 2010 وبعد 5 شهور فقط في 2011 وصل عدد المستخدمين الى 2 مليون واعقب ذلك الى 5 مليون فقط بـ 4 اشهر و الاشتراك في تزايد مضطرد...
· دخلت عالم الاندرويد في ابريل 2012 وبعدها فقط بـ 10 ايام اعلنت عن تجاوز حاجز الـ 40 مليون وايضاً في ازدياد
· في اغسطس 2011 تم رفع 200 مليون صورة, وكمقارنه مع فليكر احتاج الاخير الى سنتين ليصل 100 مليون صورة
· 60 صورة كل ثانية يتم رفعها , 150 مليون صورة حسب احصائية 2011 وقد تجاوزت المليار وأكثر اليوم.
[image: InstaTwit.jpg]


Twitter


· كانت بدايته في 2006 
· 1,4 مليون مستخدم بالعالم العربي, 400 الف مستخدم في السعودية
· 38% حصة المملكة العربية السعودية ومن ثم مصر بـ 30% مستخدم
· 280 مليون تغريدة في اليوم عالميا
· 37 مليون تغريدة عربية من حصة التغريدات في تويتر, تأتي السعودية في المرتبة الثانية بعد الكويت بتغريدات صادرة بـ 1,6 مليون
· [image: https://encrypted-tbn0.gstatic.com/images?q=tbn:ANd9GcR9N6pT1PjWfbhDz9fidi0Y-5UwXIt6l9WKPOQUTlznH8kJ7C1T]سيقوم المستخدم بقراءة الأرشيف ليحكم عليه ”فلا تكتب أو تنقل إلا مفيدا“
· في احصائية متداوله ,,, عمر التغريدة تكون مابين 25 ثانية الى 25 دقيقة
· تويتر للمنشآت الصغيرة    Promoted Product
Twitter Smart Tactic !!!


يجب وضع الاعتبارات التالية في حالة اختيار الاسم:
· الاسم سيكون باللاتيني (الانجليزي) كالتالي @Hadir_E
· يمكنك استعمال الاحرف والارقام والشرطة المنخفضة
· لايُسمح للاسم بتجاوز 15 حرف كحد اقصى
· يمكنك تغييره في اي وقت دون خسارة المشاركة والاتباع
· من الافضل اختصار الاسم قدر الإمكان لانه سيستهلك جزءاً من الرسالة المحددة بـ140 حرف عند الردود والترديدات.
· لا تكتب الا مايتعلق بمنشئتك.


YouTube Channels



كانت بدايته في 2005
· عدد مستخدمى يوتيوب اليوم مليار مستخدم سنويا شهريا (2014)
· يتم مشاهدة 6 مليار ساعة من الفيديوهات شهرياً على يوتيوب (2014)
· يتم رفع 100 ساعة ( 4.1)  يوم من الفيديوهات على يوتيوب كل دقيقة(2014)
· عدد المشاهدات اليومية للفيديوهات 4 مليار و 250 مليون مشاهدة) 2013( 
· يتم مشاهدة 150 عاماً من فيديوهات يوتيوب يومياً على الفيسبوك فقط (2013)
Google & G+



[image: ]كانت بدايته 1998 و بعد ذلك انشأت G+  في عام 2011
· يعتبر اول محرك بحث في العالم منافسا لـ bing
· 170 مليون مستخدم و العدد في ازدياد
· 61 مليون زائر في الشهر
· 63% رجال بينما الـ 37% نساء
· المتوسط الذي يقضيه المستخدم شهرياً يصل الى 5 دقائق
· اعلى فئة عمرية للمستخدمين هم من 26 الى 35 سنه بنسبة 35%




استراتيجيات المسميات



· [image: https://encrypted-tbn2.gstatic.com/images?q=tbn:ANd9GcSRyP0qbf8VEDqW_xsIFR055qAG9bGhpzWSrLobrP6kF-vpSmXN]المحتوى في الشبكات الاجتماعية يكون مخصص لمنشئتك فقط.
· بالنسبة لتويتر حاول بقدر المستطاع التقليل من عدد الاحرف.
· اللوقو لابد من ان يتماشى مع المنتج.
· خلفيات الصفحات يكون مرتبط بمنتجك (مثل الهيدر بتويتر ). 
· ربط جميع الحسابات مع بعضها (سنناقشه في الجزء العملي).
· شارك الصور والفيديو مع البيئة المحيطة بك.
· تواجدك وردك على الاستفسارات شي مهم.
Practice Part



· انشاء eMail  على GMAIL  وذلك لربطه في باقي الخدمات
· تفعيل الحساب وبناء البروفايل
· ربطه مع الـ G+ & YouTube  وابقاء الاسم نفسه
· انشاء  Pageعلى Facebook  لمنشأتك




خطوات إعداد الخطة التسويقية 

الأهداف التسويقية


 
[image: https://encrypted-tbn3.gstatic.com/images?q=tbn:ANd9GcT7makkKhGsWKkSIApC5HKEhcNRdwaaSIWPySGou4WlMj2ZnbMI7g]هى النتائج التى ترغب المنظمة فى الوصول اليها من خلال جهودها التسويقية0
ولتحديد وصياغة الأهداف يمكنك الاسترشاد بهذه المعادلة :-
· ماذا x كم x متى ؟
· النوع x الكمية x الزمن 
· ما هو المطلوب الوصول اليه ؟ x ما هو حجم 
· المطلوب الوصول اليه x متى يجب الوصول اليه ؟
مثال للهدف التسويقى :
 زيادة حجم المبيعات من المنتج س فى المنطقة الشرقية ( ماذا ) بنسبة 20% عن مبيعات العام الماضى ( كم ) مع نهاية عام 2012م ( متى )0
بعد تحليل الموقف situation analysis والذى شمل تحليل كل من البيئة الداخلية والخارجية للشركة 0 وبعد ان استطعنا من خلال ذلك ان نحدد ونصيغ أهدافنا التسويقية 0 الخطوة المرحلية بعد ذلك هى :-
اعداد الإستراتيجية التسويقية التى سنبدأ على ضوئها العمل 
 ولإعداد الإستراتيجية التسويقية علينا ان نحدد شيئين هما :-
1-	 تحديد الأسواق المستهدفة Target Markets     
2- 	إعداد المزيج التسويقى الملائم لهذه الأسواق  Marketing Mix
السوق المستهدف : هو مجموعة العملاء الذين تسعى شركتنا لتلبية حاجاتهم ورغباتهم –أما المزيج التسويقى فهى التشكيلة او الخلطة التى تستطيع شركتنا التحكم 	فيها  ( المنتج – السعر – التوزيع  - الترويج ) لإخراج خطتنا التسويقية بصورة منافسة فى السوق 0
اذن كيف نحدد أسواقنا المستهدفة ؟
هذا يدعونا الى الحديث عن ( تجزئة السوق )
تجزئة السوق: هى العملية التى يتم فيها تقسيم السوق الكلية الى مجموعات او اجزاء صغيرة متشابهة من المستهلكين , ثم وضع خطط للإنتاج والتسويق بما يتلاءم مع المجموعات او الأجزاء التى سيتم اختيارها ( الأسواق المستهدفة )0


أسس تقسيم سوق المستهلكين :
جغرافية : الموقع – المنطقة – المساحة - المناخ 0000
سلوكية : معدل الاستعمال – مستوى الولاء للصنف – مناسبات الشراء 00000  
سيكوجرافية : نمط المعيشة – الشخصية – الاهتمامات – الهوايات –  الطبقة الاجتماعية 00000
سكانية : السن – النوع – الدخل – مرحلة دورة الحياة – المهنة – التعليم – الديانة – الجنسية 00000
 كيف نحدد أسواقنا المستهدفة ؟


1-	اختر اساس لتجزئة السوق 0
2- 	حدد القطاعات السوقية الممكنة 0
3- 	تنبأ بحجم الطلب فى كل قطاع 0وذلك لتحديد أقصى احتمالات فرص البيع أمام جمبع المنافسين لمنتجك او لخدمتك 0
4- 	تنبأ بنصيب شركتك السوقى فى كل قطاع 0وفقاً لتنبؤك المسبق بالمبيعات 
5- 	قدر التكلفة والعائد من خدمة كل قطاع0
ستكشف لك المقارنة ما بين التكلفة والعائد عن تلك القطاعات الواعدة التى تبشر باحتمالات كبيرة نسبياً للنجاح , وتلك القطاعات التى لا يتوقع فبها لمنظمتنا النجاح 0
6- 	قيم ً مدى ملائمة كل قطاع لأهداف شركتك 0
حيث يجب ان تدرس مدى قدرة كل قطاع على تحقيق الأهداف التسويقية لشركتك وان تتأكد ان قرار دخولك سوق جديدة لن يترتب عليه اضرار بأهداف شركتك 0
7- 	اختر القطاعات السوقية المستهدفة 0
بناء على الايراد المتوقع من كل قطاع , ونصيب شركتنا منه , وتقدير التكلفة  والعائد من خدمة كل قطاع , وتقييم مدى .
[image: https://encrypted-tbn1.gstatic.com/images?q=tbn:ANd9GcRrlXKXtLPh21L5HV70rCOAk0dc0NjrRuX1nKYy9vX87lxvc2BF]




ماهى انواع الاستراتيجيات التسويقية ؟



والان رداً على سؤالك هنا تعريف الاستراتيجيات واشهر انواع الاستراتيجيات وفقا لكتاب حرب التسويق :
الاستراتيجية-الاستراتيجيات التسويقية كلمة عسكرية يونانية الاصل يراد بها قائد الجيش اى كبير الجيش الذى يكون بيده مفاتيج اسرار وعزة الجيش او هزيمته ويقال ان هناك قصة تم نسجها فى مخيلة العقل ( حينما تحركت الاستراتيجية واصبحت تقترب من التسويق عندها فعل التسويق نفس الشىء وكانت النتيجة نموا واضحا فى المؤثرات التسويقية من خلال الفكر الاستراتيجي) .
ويمكن كذلك تعريف الاستراتيجية وهى :
1 – 	الاهداف الخاصة بالمنتجات.
2 – 	مدى توافر معلومات دقيقة عن الموقف التسويقى وماهى السوق المرتقبة والطلب المرتقب.
3 – 	مدى قدرة المنشأة على استخدام وتطوير التحليل التنافسى .
وهناك انواع عدة من الاستراتيجيات التى يمكن اختيارها وفقا للعوامل التى تم شرحها وظورف المنشأة فمثلا :
التركيز على الأسواق والمنتجات



من خلال فن علم التسويق يتم التركيز على (ساحات القتال ) الاسواق و (الالات ) المنتجات اما الاستراتيجية فان تركيزها يكون فى مفاهيم اخرى تتعلق مثلا بالتدريبات واتجاه التكاليف ومتغيرات الاسعار.
وكانت الاستراتيجية والمزيج التسويقى فى الماضى ترتكز بشكل فعال على عنصر واحد من اسلحة التسويقى الفعلى (عناصر المزيج التسويقى ) وهو سلاح السعر ولكن من خلال تغيرات العوامل التسويقية وتركز اهمية العناصر الاخرى اصبحت الاستراتيجية تركز على باقى العناصر الاخرى واليوم اصبحت الاستراتيجية هى الركيز الاساسية لمفهوم فن علم التسويق بل ان فن علم التسويق اصبح يقوم على اساس الاستراتيجيات فنجد :
1 - 	استراتيجة التسعير 
2– 	استراتيجية الاعلان
3– 	استراتيجية تجزئة الاسواق . 
[image: https://encrypted-tbn3.gstatic.com/images?q=tbn:ANd9GcRSqsoLX_6cPVpM-M78I2BaEl2Kw424k7iLWZM0DWNw6qzHQkrP]
[image: http://solotechpros.com/wp-content/uploads/2012/07/ReachingTargetMarket.jpg] وساقوم هنا بتوضيح بعض الاستراتيجيات التى يمكننا استخدامها فى الحرب الكبرى

1 –	 استراتيجية تحديد السوق المرتقبة Target Market:
وهى تحديد الاسواق المتوقعة للمنشأة والتى يمكن خدمتها فى نطاق الامكانيات المتوفرة من موارد وخلافه للمنشأة وهناك ثلاث استراتيجية متبع فى هذا الشأن وهى: 

أ-	 استراتيجية عدم التجزئة Mass Market Strategy:
وهى من خلال استخدام مزيج تسويقى واحد لكل فئة من فئات السوق وتستخدم على صعيد المشروبات الغازية وبعض انواع الاطعمة وتتطلب هذه الاستراتيجية وجود فئات مستهلكين كبيرة .

ب- 	استراتيجية تجزئة السوق Market Segmentation :
وهى استراتيجية استمد تعريفها من استراتيجية الجيش التى هى تركز القوة فى منطقة اهداف محددة Concetration of forces ففى التسويق كما هو فى الحروب حيث انه من الغباء ان يقوم جيش صغير بالهجوم على مناطق شاسعة النطاق متعددة القوة بدلا من التركيز فقط على منطقة القوة الرئيسية كذلك هى المنشات الصغيرة مثلها مثل الجيش الصغير عليها التركيز على منطقة محددة تكون هى نقطة الضعف للعدو فالمسوق مثل قائد الجيش عليه ان يركز على منطقة معينة تكون فيه نقاط قوتهم واضحة وبارزة. كما ان استراتيجية تجزئة السوق ليست استراتيجية حديثة بل هى استراتيجية قديمة نبعت من ثلاث مصادر :
1 –	 استراتيجية الجيش
2 – 	استراتيجية العمل
3 – 	الاقتصاد.
وكل هذه المصادر اكدت على مدى قوة استراتيجية تجزئة السوق .
وتتعدد السياسات التسويقية بتعدد الاسواق وهى عكس استراتيجية عدم التجزئة حيث ان المنشأة لاتستطيع ان تكون لديها كافة المنتجات الخاصة بكافة قطاعات السوق ومن هذا الاساس تم الخروج باستراتيجية تجزئة السوق

جـ-	 استراتيجية التركيز:
وهى توجيه كافة الجهود التسويقية الى سوق او اسواق معينة مثل انتاج او شراء منتج لشريحة معينة من العملاء او المستهلكين وتكثيف كافة الجهود والحملات التسويقية عليه مثلما تفعل شركة مرسيدس بانتاج سيارة فخمة تستهدف صفوة المجتمع .


فكرة تجزئة السوق Market Segmentation :
[image: https://encrypted-tbn2.gstatic.com/images?q=tbn:ANd9GcQKkrmZ4DhIerkp9YF2rqbH_OOSnAQ0MhW76yauqSMOOCev47QP]تعرف بانها تقسيم السوق الى قطاعات مع النظر الى كل قطاع باعتباره هدف تسويقى تبحث المنشأة فيه عن تحقيق حصة سوقية يكون من خلالها الربح وذلك عن طريق تكوين مزيج تسويقى مناسب لكل فئة او قطاع من قطاعات هذا السوق فمثلا يمكن تجزئة منتجات المنشأة وفقا لتجزئة قطاعات السوق وبالتالى تركيز كل مزيج سلعى لهذه المنتجات على قطاع السوق المناسب له وبذل حملات الترويج وتنشيط عمليات التسويق فيه وبالتالى خلق الطلب المستمر عليه فى هذا القطاع وزيادة حجم المبيعات.

نستفيد من فكرة تجزئة السوق مايلى : 
1 -	تحديد السوق من حيث حاجات العملاء.
2 -	 امكانية وضع برنامج تسويقى بطريقة تستهدف العملاء المباشرين لهذه السوق .
3 -	 التعرف على عوامل الضعف والقوة للمنشات الاخرى .
4 -	 توزيع الميزانية التسويقية بشكل جيد يتماشى مع كل فئة من فئات السوق.

2-	استراتيجية اثارة الطلب وتنقسم الى نوعين :

أ- 	اثارة الطلب الاولى Primary Demand Strategies :
وتهدف الى زيادة مستوى الطلب الكلى على المنتجات وتتخذ طريقتين :
زيادة عدد مستخدمى المنتجات عت طريق المغريات البيعية فى زيادة الرغبة بالشراء وعن طريق زيادة القدرة على الشراء من خلال تقديم افضل الاسعار وزيادة معدلات الشراء من خلال توسعة استخدام المنتجات وزيادة معدلات استهلاك المنتج واحلال المنتجات القديمة وانهائها .

ب- 	استراتيجية اثارة الطلب الانتقائى Selective Demand Stratgeies :
وتعمل على تحسين الاوضاع التنافسية للمنشأة ومنتجاتها .

3 – 	استراتيجية الاحتفاظ Retention Strateiges :
وهى تهتم بالاهتمام والمحافظة على العملاء الحاليين للمنشأة.

4 –	 استراتيجية الاكتساب Acquisition Strategies :
وهى ضرورى جذب العملاء الجدد عن طريق العملاء السابقين والحاليين للمنافسين .

5 –	 استراتييحية ريادة السوق Market Leader Stratiegs :
وهى التميز وقيادة المنشأة فى السوق من خلال النشاط الخاص بها اى حصول المنشاة على اكبر حصو سوقية .



6 –	 استراتجية التطوير Innovation Strategy :
وهى من اهم الاستراتيجيات التى تسعى الى بناء علاقة طيبة بين المنشأة والعملاء 
او المستهلكين عن طريق تطوير المنتجات .

7 -	 استراتيجية الدعم fortification Strategy :
وهى استخدام امكانيات المنشأة لربط العملاء .

8 –	 استراتيجية المواجهة Confronatation Stratgies:
تواجه المنشأة اعتداءات من المنافسين مثل استخدام اشاعة عليه فان على المنشاة مواجهة هذه الاشاعات من خلال الحملات الترويجية والتصدى لمثل هذه الاشاعات .

9 –	 استراتيجية الشركة التابعة :
وهى تستخدم عندما تحتل المنشأة مرتبة فى السوق اقل من منشأة اخرى. يعنى تقاس على اساس ان الغزاة (المنافسين ) هم اقوى منا عليه فأنه يتم النظر فى نقاط قوتهم ومحاولة الوصول اليها واتباع الاستراتيجية التى يقومون باستخدامها لتعزيز وتقوية وضعنا فى السوق

10 –	 استراتيجية النمو :

للحصول على حصة تسويقية من خلال اتباع استراتيجيات فرعيه هى:

أ–	 المواجهة المباشرة بالوقوف خصما للمنشاة الاولى . (اى الوقوف المباشر فى وجه  
    	الغزاة المنافسين واتباع نفس اساليبهم وخطواتهم فى السوق والزيادة عليها وفقا 
   	 لموارد المنشأة وقدراتها). مع مراعاة ان هذا النوع يكلف الكثير.

ب– 	اتباع سياسة بديلة لسياسة المنشاة الاولى. بعد تفحص استراتيجيات وسياسات الغزاة (المنافسين) يمكننا من استخدام طرق وسياسة بديلة لتعزيز وتقوية وضعنا  فى السوق لذا فى حال رغبة المنشاة الخوض فى منافسة مع الشركة الام عليها :
[image: https://encrypted-tbn1.gstatic.com/images?q=tbn:ANd9GcSk6qXTqmREwVeIMltaSLdq1QyTDnp6Rp92Wm8NpBw_6As8EXjWkA]
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- سياسة خصم الاسعار المعروضة حيث تمنح نفس الاسعار للمنافس فى الظاهر مع امكانية الخصم للعميل.
- سياسة انتاج سلع اقل جودة وارخص سعرا ويمكن استخدام هذه السياسة بشكل جيد فى حال وجود فئات عديدة من   العملاء او المستهلكين الذين يرغبون فى الاسعار المخفضة وفقا لقطاعات كل سوق .
- سياسة انتاج سلع بجودة اعلى وسعر اعلى تباع على فئة سوق وعملاء محددين مثل سياسة مرسيدس فى بيع سياراتها فى فئة سوقية معينة والى فئة عملاء محددين هم فئة الصفوة .

11 -	استراتيجية الظل :
اى السير خلف نفس نهج المنشاة الرائدة . اى حلف استراتيجيات الغزاة (المنافسين)

12 –	 استراتيجية تشكيل المنتجات : 
وذلك عن طريق تقديم تشكيله من المنتجات تفوق منتجات الشركات الرئدة المنافسة .


13 –	 استراتيجية الحفاظا على الحصة السوقية .

14 –	 استراتيجية العمق Depth : 
التوسع الراسى فى عدد المنتجات فى كل خط من خطوط الانتاج حيث تقدم المنشأة العديد من الالوان والاشكال لكل منتج من المنتجات التى تنتج او تقوم باستيرادها بمعنى تخصص المنشأة فى خط معين وتقديمه بعدد كبير من الاشكال فى الاسواق وذلك باختيار منتج معين يحظى بقبول جيد فى الاسواق ومن ثم التوسع فيه بشكل راسى وذلك من خلال انتاج و استيراد الوان او اشكال مختلفة من نفس المنتج.

15 –	 استراتيجية الاتساع Wedth :
وهى زيادة عدد خطوط المنتجات وعددها مثل انتاج  او استيراد العديد من السلع المختلفة التى لاتنتمى لخط منتجات واحد مثال الملابس وهذه الاستراتيجية هى نوع من انواع التوسع الافقى فى عدد خطوط المنتجات.



16 –	استراتيجية تطوير المنتجات :

والتى تفترض ان النمو يتم من خلال الاشكال الاربعة وهى :
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حيث تتوجه المنشأة الى دعم السوق الحالية وزيادة المبيعات من المنتجات الحالية فى السوق الحالية من خلال اعادة توزيع للمناطق البيعية وزيادة حملات الترويج.

ب-	 تنمية السوق Market Development:
معناها بيع المنشاة لمنتجاتها الحالية ولكن فى اسواق 
جديدة .

جـ– 	تطوير المنتجات Product Development :
وهى معناها تقديم منتجات جديدة فى الاسواق الحالية للحفاظ على الوضع التنافسى .

د–	 التنويع Diversification :
وهو معناها قيام المنشأة بتقديم منتجات جديدة فى اسواق جديدة.

17 –	 استراتيجية تعديل المنتجات Modifing Existing Products :
وهى مامعناه تغير عنصر او اكثر من خصائص المنتج وهى ضرورية فى مرحلة النضوج من دورة حياة المنتج والتعديل فى المنتج وهى اقل خطورة من تقديم منتج جديد.

 	ولكن ذلك يتطلب :
·  ان يكون المنتج قابل للتعديل.
·  ان يكون التعديل وفقا لحاجات العملاء .

وتتم هذه التعديلات على ثلاث نواحى هى :

أ-	 تعديلات مستوى الجودة Quality Modifications:
وهى تعديلات مرتبطة بجودة المنتج من خلال استخدام مواد خام رخيصة نسبيا تساعد على تخفيص سعر المنتج .



ب- 	التعديلات الوظيفية Functional Modifications
وهى اجراء التغيرات التى توثر فى استخدام المنتج وفاعليته.

جـ-	 التعديلات فى اشكال وانماط السلع Style Modifications:
وهى تعديلات مرتبطة بالشكل اى مظهر المنتج خاصة بالنسبة لسلع الموضة.

18 –	 استراتيجية الاستثمار Invest Strategy .

19 – 	استراتيجية الحماية Protect Strategy:
 	تخصيص موارد معينة للدفاع الى حد ما للحصول على مركز سوقى .

20 –	 استراتيجة الحصاد Harvest Strategy:
وهو توجيه الموارد الى الوحدات الاعلى ربحية وفقا لظروق السوق. اى التركيز على المنتجات ذات العائد الربحى وتكثيف حملات الترويج والرعاية لها.

21 –	 استراتيجية التعبئة :
وهى امتداد لتكوين المنتجات.

22 –	 استراتيجية التميز:
من خلال اسم الصنف (الماركة ) Brand Name – الاسم التجارى Trade Name – اسم المنشاة – اسم خط المنتج.
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23 –	 استراتيجية الخدمات المساندة للمنتج :
 	وتتمثل فى تقديم مايلى – الضمان – الخدمة – حد ائتمان

24 -	 استراتيجية الضغط :Hard Sell Strategy:
وهى استراتيجية تستخدم فى الغالب فى عمليات البيع اكثر من عمليات الترويج وهى تعتمد على ان الاسلوب العدائى القوى فى الاقناع هو الامثل لاقناع الافراد وهى استراتيجية تستخدم فى الغالب عند حدة المنافسة وتستخدم فى مثل هذه الحالات اساليب المقارنة بين منتجات المنشاة ومنتجات المنافسين لها.

25 -	 استراتيحية الايحاء Soft Sell Strategy :
هى عبارة عن اسلوب اقناع مبسط قائم على الوقائع ويعتمد على المنطقة الرمادية فى اذهان المستهلكين وجذبهم بلغة الحوار طويل الاجل واتخاذ قرار الشراء بقناعة تامة.

26 -	 استراتيحية الدفع : Push Strategy :
هى التركيز على البيع الشخصى والاعلان ووسائل الترويج الاخرى وتوجيه كافة جهود الترويج الى منافذ التوزيع تجار الجملة ودفعهم لتوجيه حملات ترويج الى تاجر التجزئة فبالتالى بدورهم يقومون بتوجيه الجهد البيعى الى المستهلك النهائى وذلك عن طريق الدعم بالخصم ومسموحات الترويج كحوافز لاعضاء منافذ التوزيع على دفع المنتجات تجاه المستهلك اى ان الدفع قائم على اشتراك المنشاة والموزع تاجر الجملة فى دفع المنتجات من خلال قنوات التوزيع بقوة حتى تصل المستهلك النهائى عكس استراتيجية الجذب البديلة.

27 -	 استراتيحية الجذب Pull Strategy :
هى وجود طلب على المنتج من خلال المستهلك اى خلق المنتج لطلب مباشر من المستهلك عن طريق جهود الترويج وهنا يتم الضغط والتركيز على تاجر التجزئة وتشجيعه للقيام بتوفير المنتج عن طريق الطلب المباشر من المستهلك ومن ثم يقوم بدوره الى تمرير الطلب عبر قنوات التوزيع لتاجر الجملة او الوكيل ثم الى المنشأة بمعنى ( اذهب الى تاجر التجزئة واطلب منه هذه السلعة )
ويمكن للمنشاة من استخدام الاستراتيجيتان بهدف دفع الجهود الترويجية من خلال تجار الجملة والموزعين وفى نفس الوقت جذب العملاء للتعامل مع تاجر التجزئة فى المنتج الا ان هذه الاستراتيجيات مكلفة وتعتمد على قوة الموارد المادية المتوفرة لدى المنشأة .



28 -	 استراتيجية الضغط Hard Sell Strategy:
وهى استراتيجية تستخدم فى الغالب فى عمليات البيع اكثر من عمليات الترويج وهى تعتمد على ان الاسلوب العدائى القوى فى الاقناع هو الامثل لاقناع الافراد وهى استراتيجية تستخدم فى الغالب عند حدة المنافسة وتستخدم فى مثل هذه الحالات اساليب المقارنة بين منتجات المنشاة ومنتجات المنافسين لها .


29 - استراتيحية الايحاء Soft Sell Strategy
هى عبارة عن اسلوب اقناع مبسط قائم على الوقائع ويعتمد على المنطقة الرمادية فى اذهان المستهلكين وجذبهم بلغة الحوار طويل الاجل واتخاذ قرار الشراء بقناعة تامة.
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تعريف المزيج التسويقى وأثاره على التسويق الالكترونى 4p"s


يعرف المزيج التسويقى على انه إطار يساعد على بناء وتشكيل طريق ومنهج كل سوق , وهذا المزيج  التسويقى عبارة عن مجموعة من المتغيرات التي يمكن التحكم فيها , والتي تعرض على المستهلك وتؤثر عليه..ويعتبر هذا المزيج أعمدة التسويق المهمة الذي يعتمد عليها المسوق.
الفرق بين المزيج التسويقي فى التسويق الالكترونى والمزيج التسويقي فى التسويق التقليدى





ان التسويق الالكترونى يختلف عن التسويق التقليدي من حيث الآلية التي يتم فيها التسويق غير أن المضمون واحد في كلتا الحالتين .التسويق التقليدي يتم وفق آلية معقدة بينما التسويق الإلكتروني يتم وفق آلية بسيطة،التسويق الإلكتروني قد اختصر العديد من منافذ التوزيع واختصر الإجراءات التقليدية بالترويج بحيث أصبح الترويج يتم على المواقع المخصصة للشركات في الشبكة العنكبوتية وهذا التبسيط والاختصار أدى بدوره إلى تخفيض الأسعار بسبب المنافسة بين الشركات وزيادة المبيعات اعتماداً على اقتصاديات الحجم ويتكون المزيج التسويقي للسلعة من أربعة عناصر  4Ps  وهى:
1-	المنتج (Product) [image: https://encrypted-tbn0.gstatic.com/images?q=tbn:ANd9GcTlSwP9aqhXex39Mqoo4qPKAhY7NUkPeg44Zdqa2XK2MTTycXaqkg]
2-	التوزيع -المكان- (Place) 
3-	الترويج (Promotion)
4-	التسعير (Price)
أمثلة على عناصر المزيج التسويقى 
مثال1 : شركة عالمية مثل شركة مرسيدس، فمرسيدس تركز بشكل كبير جداً على المنتج وكفاءته وجودته، وتركز أيضاً بشكل كبير على الدعاية والترويج لمنتجاتها، ولكن السعر بالنسبة لمرسيدس عالى ولا تجد هناك شخص يذهب لشراء المارسيدس لثمنها المنخفض أو المتميز، وهذا معناه أن مرسيدس لا تركز بشكل كبير على عنصر التسعير، كما أن مرسيدس لن تجدها فى كل معرض فى بلدك، لكنك ستذهب لشراءها من أماكن معينة، وهذا معناه قلة التركيز (نسبياً) على عنصر التوزيع.
إذاً.. إذا كان المزيج القياسى هو 100%، فمرسيدس مزجت العناصر كالآتى (مجرد مثال): منتج (50%)، تسعير (5%)، توزيع (15%)، دعاية (30%)..
مثال2: نأخذ مثالاً بالمنتجات الصينية المنتشرة فى بلادنا، فالمنتج الصينى لن يركز على المنتج (جودة ضعيفة)، ولن يركز على الترويج والدعاية (لا تشاهد إعلانات للمنتجات الصينية)، ولكن ربما تشترى المنتج الصينى لسعره الزهيد (تركيز الشركة على التسعير)، ولأنه متاح فى كثير من الأماكن (تركيز الشركة على التوزيع). وربما يكون المزيج الصينى (100%) على هذه الشاكلة : منتج (20%)، تسعير (50%)، توزيع (25%)، دعاية (5%)..



الشبكات الاجتماعية 



[image: https://encrypted-tbn2.gstatic.com/images?q=tbn:ANd9GcRFaa85QjZgZ6jl0dBXi5-yhCqUT30c7UHErJPmSkQmxJIhMSwrsQ]الشبكات الاجتماعية (Social Network):
مصطلح يطلق على مجموعة من المواقع على شبكة الانترنت العالمية (World Wide Web)، تتيح التواصل بين الأفراد في بيئة مجتمع افتراضي، يجمعهم الاهتمام أو الانتماء لبلد أو مدرسة أو فئة معينة، في نظام عالمي لنقل المعلومات.
وجاء تعريف الشبكات الاجتماعية (social networking service) في قاموس (ODLIS): هي خدمة الإلكترونية تسمح للمستخدمين بإنشاء وتنظيم ملفات شخصية لهم، كما تسمح لهم بالتواصل مع الآخرين .
يتبين من التعريف السابق أن الشبكات الاجتماعية تتميز عن غيرها من المواقع في الشبكة العنكبوتية بعدة ميزات، من أبرزها:
1- 	إن هدف المواقع الاجتماعية خلق جو من التواصل في مجتمع افتراضي تقني يجمع مجموعة من الأشخاص من مناطق ودول مختلفة على موقع واحدة تختلف وجهاتهم ومستوياتهم وألوانه، وتتفق لغتهم التقنية.
2-	 إن الاجتماع يكون على وحدة الهدف سواء التعارف أو التعاون أو التشاور أو لمجرد الترفيه فقط وتكوين علاقات جديدة، أو حب للاستطلاع والاكتشاف.
3- 	إن الشخص في هذا المجتمع عضو فاعل، أي أنه يرسل ويستقبل ويقرأ ويكتب ويشارك، ويسمع ويتحدث، فدوره هنا تجاوز الدور السلبي من الاستماع والاطلاع فقط، ودور صاحب الموقع (administration) في هذه الشبكات دور الرقيب فقط، أي الاطلاع ومحاولة توجيه الموقع للتواصل الإيجابي.
أنواع الشبكات الاجتماعية 


تتعد تقسيمات الشبكات تبعاً للخدمة المقدمة أو للهدف من إنشائها إلى الأنواع التالية:
تقسيم الشبكات حسب الاستخدام والاهتمام إلى ثلاثة أنواع رئيسة، هي:
1-	شبكات شخصية لشخصيات محددة وأفراد ومجموعة أصدقاء تمكنهم من التعارف وإنشاء صدقات بينهم، مثل	Face) book).
2-	 شبكات ثقافية تختص بفن معين وتجمع المهتمين بموضوع أو علم معين، مثل (Library thing)
3-	 شبكات مهنية تهتم وتجمع أصحاب المهن المتشابهة لخلق بيئة تعليمية وتدريبية فاعلة، مثل (linked in).


[image: https://encrypted-tbn1.gstatic.com/images?q=tbn:ANd9GcRKsbS_vrGLc7EZVR2LrddhSbOtrmi2mSu1P67TL1mQek-7zub0]كما يمكن تقسيمها حسب الخدمات وطريقة التواصل إلى ثلاثة أنواع أيضاً، هي:
1- 	شبكات تتيح التواصل الكتابي.
2-	 شبكات تتيح التواصل الصوتي. 
3- 	شبكات تتيح التواصل المرئي.
وتتنافس الشبكات الاجتماعية اليوم في توفير أكثر من طريقة للتواصل حتى تلبي حاجات جميع شرائح المجتمع الافتراضي.
هناك تقسيم ثالث، يقسم الشبكات الاجتماعية إلى قسمين:
1- 	شبكات داخلية خاصة (Internal Social Networking): 
ويتكون هذه الشبكات من مجموعه من الناس تمثل مجتمع مغلق أو خاص يمثل الأفراد داخل شركة أو تجمع ما أو داخل مؤسسة تعليمية أو منظمة ويتحكم في دعوة هؤلاء الأشخاص فقط وليس غيرهم من الناس للدخول للموقع والمشاركة في أنشطته من تدوين وتبادل آراء وملفات وحضور اجتماعات والدخول في مناقشات مباشرة وغيرها من الأنشطة، مثل شبكة (linked in).
2-	 شبكات خارجية عامة (External Social Networking): 
وهي شبكات متاحة لجميع مستخدمي الانترنت، بل صممت خصيصاً لجذب المستخدمين للشبكة ويسمح فيها للعديد من المستخدمين بالمشاركة في أنشطته بمجرد أن يقوم المستخدم بالتسجيل في الموقع وتقديم نفسه للموقع، مثل شبكة (Facebook).مميزات الشبكات الاجتماعية



تتميز الشبكات الاجتماعية بعد مميزات منها، ما يلي:
1-	 العالمية: حيث تلغى الحواجز الجغرافية والمكانية، وتتحطم فيها الحدود الدولية، حيث يستطيع الفرد في الشرق التواصل مع الفرد في الغرب، في بساطة وسهولة.
[bookmark: _ftnref19]2- 	التفاعلية: فالفرد فيها كما أنه مستقبل وقارئ، فهو مرسل وكاتب ومشارك، فهي تلغي السلبية المقيتة في الإعلام القديم – التلفاز والصحف الورقية [19]- وتعطي حيز للمشاركة الفاعلة من المشاهد والقارئ.
3- 	التنوع وتعدد الاستعمالات: فيستخدمها الطالب للتعلم، والعالم لبث علمه وتعلمي الناس، والكاتب للتواصل مع القراء... وهكذا.
4- 	سهولة الاستخدام: فالشبكات الاجتماعية تستخدم بالإضافة للحروف وبساطة اللغة، تستخدم الرموز والصور التي تسهل للمستخدم التفاعل.
5-	 التوفير والاقتصادية: اقتصادية في الجهد والوقت والمال، في ظل مجانية الاشتراك والتسجيل، فالفرد البسيط يستطيع امتلاك حيز على الشبكة للتواصل الاجتماعي، وليست ذلك حكراً على أصحاب الأموال، أو حكراً على جماعة دون أخرى.

 نموذج من الشبكات الاجتماعية


يكون الكلام في هذا المبحث على نموذج من الشبكات الاجتماعية الموجودة على الشبكة، ولا يدل هذا الاختيار على الأفضلية بقدر ما يشير إلى سعة الانتشار والتداول ، وخاصة على المستوى العربي، ومن بين تلك الشبكات ما يلي:
الفيس بوك (Face book):
وهو موقع يساعد على تكوين علاقات بين المستخدمين، يمكنهم من تبادل المعلومات والملفات والصور الشخصية ومقاطع الفيديو والتعليقات، كل هذا يتم في عالم افتراضي، يقطع حاجز الزمن والمكان.
يعد موقع الفيس بوك واحد من أشهر المواقع على الشبكة العالمية، ورائد التواصل الاجتماعي وأصبح موقع الفيس بوك اليوم منبر افتراضي للتعبير، واتخذه الشباب اليوم بديلاً للأحزاب السياسية العاجزة الفاشلة.
بدأت الفيس بوك على يد أحد طلاب جامعة هارفارد، يدعى مارك جوكر بيرج، حيث بدأ بتصميم موقع على الشبكة الإلكترونية يهدف من خلاله للتواصل مع زملاءه في الجامعة، ويمكنهم من تبادل ملفاتهم وصورهم وآراءهم وأفكارهم.
تويتر (Twitter):
هو موقع شبكات اجتماعية يقدم خدمة تدوين مصغر والتي تسمح لمستخدميه بإرسال تحديثات Tweets عن حالتهم بحد أقصى 140 حرف للرسالة الواحدة. وذلك مباشرة عن طريق موقع تويتر أو عن طريق إرسال رسالة نصية قصيرة SMS أو برامج المحادثة الفورية أو التطبيقات التي يقدمها المطورون مثل الفيس بوك و( twitterfox) وتظهر تلك التحديثات في صفحة المستخدم ويمكن للأصدقاء قراءتها مباشرة من صفحتهم الرئيسية أو زيارة ملف المستخدم الشخصي، وكذلك يمكن استقبال الردود والتحديثات.
المدونات (Weblogs):
ظهرت المدونات في عام 1997 على يد John Barger، إلا أن انتشارها على نطاق واسع لم يبدأ إلا بعد عام 1999 وهو موقع شخصي على شبكة الإنترنت يدون فيه آراءه ومواقفه حول مسائل متنوعة، وتكون هذه المدونات مؤرخة ومرتبة زمنياً تصاعدياً ، وهذه المدونات منظمة تنظيماً ذاتياً تساعد الأفراد على التفاعل من خلال المشاركة والتعلم عبر تبادل الأفكار والمعلومات فضلاً عن حل المشكلات الاجتماعية والسياسية .
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ومن مميزات المدونات:
◘ سهولة الإنشاء، فلا تحتاج لكبير معرفة أو خبرة بلغات البرمجة،فهناك الكثير من القوالب الجاهزة المساعدة في الإنشاء والتصميم.
◘ سهولة التدوين والنشر، والخروج عن الأنظمة التعقيدية التحجيرية، والحجر على الأفكار والآراء.
◘ كسر حاجز الوقت والمكان، فيمكن للمدون التدوين في أي وقت شاء من ليل أو نهار، ومن أي مكان كان فيه، كل ما يحتاجه جهاز وشبكة وفكر فقط.
◘ حفظ حقوق النشر والطباعة للأفكار والكتابات والتدوينات والإخراجات.
◘ إمكانية التفاعل مع الجمهور، وهو ما يسمى بالتغذية الراجعة (Feedback)، فيمكن للجمهور الرد والمشاركة على الموضوع المدون.
◘ التوفير في الوقت والجهد في التدوين والطباعة والتوزيع، وفيه حفظ للبيئة من مخلفات المطابع.
أرشفة آلية للكتابات والتدوينات زمنياً تصاعدياً، يمكن الرجوع لها سواء من الكاتب أو القارئ متى شاء.
◘ إمكانية استخدام الصوتيات والفيديوهات (الملتيميديا) في التدوين.
◘ مساحة حرة للتطوير البرمجي، واختيار الشكل العام (الستايل) للمدونة.
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 الشبكات الاجتماعية خطر أم فرصة


الاستخدامات الايجابية للشبكات الاجتماعية


يمكن الاستفادة من الشبكات الاجتماعية في الايجابيات التالية:
1- 	الاستخدامات الاتصالية الشخصية.
وهو الاستخدام الأكثر شيوعاً، ولعل الشرارة الأولى للشبكات الاجتماعية اليوم كانت بهدف التواصل الشخصي بين الأصدقاء في منطقة معينة أو مجتمع معين، وهذا الهدف موجود حتى الآن برغم تطور الشبكات الاجتماعية على مستوى الخدمات وعلى مستوى التقنيات والبرمجيات، وبرغم خروجها من حدود الدولة إلى فسيح جو العالم.
ويمكن من خلال الشبكات الاجتماعية الخاصة تبادل المعلومات والملفات الخاصة والصور ومقاطع الفيديو، كما أنها مجال رحب للتعارف والصداقة، وخلق جو مجتمع يتميز بوحدة الأفكار والرغبات غالباً، وإن اختلفت أعمارهم وأماكنهم ومستوياتهم العلمية.

2- 	الاستخدامات التعليمة.
إن الدور الذي تلعبه الشبكات الاجتماعية في تطوير التعليم الإلكتروني وتعمل على إضافة الجانب الاجتماعي له، والمشاركة من كل الأطراف في منظومة التعليم بداية من مدير المدرسة والمعلم وأولياء الأمور وعدم الاقتصار على التركيز على تقديم المقرر للطلاب
فاستخدام الشبكات الاجتماعية مما يزيد فرص التواصل والاتصال في خارج نطاق المدارس، ويكسر حاجز الوقت فيمكن التواصل خارج وقت الدراسة، ويقضي على كثير من الرسميات داخل المدارس، ويمكن التواصل الفرد أو الجمعي مع المعلم، مما يوفر جو من مراعاة الفروق الفردية، كما أن التواصل يكسب الطالب مهارات أخرى كالتواصل والاتصال والمناقشة وإبداء الرأي، وهي مساحة ضيقة جداً داخل أسوار المدارس، في ظل تكدس الطلاب في الفصول وكثرة المواد، مع وجود الأنظمة والمساحات الضيقة للمناقشات والتداولات.
3-	 الاستخدامات الحكومية.
اتجهت كثير من الدوائر الحكومية للتواصل مع الجمهور من خلال مواقع التواصل الاجتماعي، بهدف قياس وتطوير الخدمات الحكومية لديها، ومسايرة للتقنية الحديثة، بل أصبح التواصل التقني مع الجمهور من نقاط تقييم الدوائر الحكومية وخدماتها المقدمة، وتتميز هذه الخدمة بقلة التكلفة والوصول المباشر للمستفيد الأول، والتغذية الراجعة المباشرة، مما يساعد في تفادي الأخطاء والوصول بالخدمة المقدمة للإتقان والتميز.
و يمكن الاستفادة من الشبكات الاجتماعية في حجز المواعيد وتأكيدها، ونشر التعليمات والإجراءات، والتواصل مع الرئيس مباشرة، وإبداء الملاحظات والمقترحات.


4- 	الاستخدامات الإخبارية.
أصبحت الشبكات الاجتماعية مصدر أصيل من مصادر الأخبار لكثير من روادها، وهي أخبار تتميز بأنها من مصدرها الأول وبصياغة فردية حرة غالباً، لا احترافية لاستخدامات مختلفة سياسية أو دعائية.
وقد تميزت المدونات الخاصة باستقطاب الباحثين عن الأخبار، ومواقع الأخبار المتخصصة، وقنوات إخبارية كبيرة، في أحداث مختلفة سابقة، وكان لأصحابها التأثير الكبير في نقل الأخبار الصحيحة للرأي العام.
5-	 الاستخدامات الدعوية.
فتحت الشبكات الاجتماعية الباب للتواصل والدعوة مع الآخرين مسلمين أو غير مسلمين باختلاف لغاتهم واختلاف أجناسهم وبلدانهم، وأصبح لكثير من الدعاة صفحاتهم الخاصة ومواقعهم الثرية، وهو انتقال ايجابي للتواصل العالمي في ظل الانغلاق الإعلامي الرسمي في كثير من الدول، وفي ظل أنظمة تعيق التواصل المباشر وتقولب الداعية والعالم على قوالب جامدة.
وتتميز الدعوة عن طريق الشبكات الاجتماعية بالعالمية والفورية والتحديث المستمر، مع كسر حاجز الوقت والزمان، والسهولة في الاستخدام والتواصل، والتوفير في الجهد والتكاليف.
 الاستخدامات السلبية للشبكات الاجتماعية
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ومن تلك الاستخدامات السلبية ما يلي:
1-	بث الأفكار الهدامة والدعوات المنحرفة والتجمعات الفاسدة المفسدة. 
وهذا البث مما يحدث خلالاً أمنياً وفكرياً، وخاصة أن أكثر رواد الشبكات الاجتماعية من الشباب مما يسهل إغرائهم وإغوائهم بدعوات لا تحمل من الإصلاح شيئاً بل هي للهدم والتدمير، وقد يكون وراء ذلك منظمات وتجمعات، بل ودول لها أهداف تخريبية.
2-	 عرض المواد الإباحية والفاضحة والخادشة للحياء.
إن مسألة الإباحية الخلقية والدعارة من المخاطر العظيمة على المجتمعات القديمة والمعاصرة وقد أوردنا سابقا قول الرسول الله صلى الله عليه وسلم: (ما تركت بعدي فتنة هي أخطر على الرجال من النساء).
لقد ذكرت وزارة العدل الأمريكية في دراسة لها أن تجارة الدعارة والإباحية الخلقية تجارة رائجة جدا يبلغ رأس مالها ثمانية مليار دولارا ولها أواصر وثيقة تربطها بالجريمة المنظمة. وتجارة الدعارة هذه تشمل وسائل عديدة كالكتب والمجلات وأشرطة الفيديو والقنوات الفضائية الإباحية والإنترنت. وتفيد الإحصاءات الاستخبارات الأمريكية (FBI) أن تجارة الدعارة هي ثالث أكبر مصدر دخل للجريمة المنظمة بعد المخدرات والقمار.


3- 	التشهير والفضيحة والمضايقة، التحايل والابتزاز والتزوير. 
وهي أخلاقية تظهر على الشبكة العنكبوتية بشكل عام لسهولة التدوين والتخفي على الشبكة، وهي أخلاقيات لا تحتاج إلى بالضرورة إلى معرفة تامة بالبرمجة والبرمجيات، ولا تستند في الغالب العام إلى مستند شرعي حقيقي، فلا يحتاج صاحبها للتدليل أو التعليل أو الإثبات، كل هذا تقابله أنظمة وقوانين لا تملك الرد الرادع لمثل هذه التصرفات.
والابتزاز قد يكون أخلاقياً بصور أو مقاطع فيديو خاصة أو أخذت كرهاً وغصباً وهي من أكثر صور الابتزاز على الشبكات الاجتماعية، وقد يكون مالياً من قبل أشخاص أو من قبل عاملين في مؤسسة أو شركة خاصة عند ترك العمل أو الفصل، فقد تكون بحوزته معلومات فيساوم صاحب المؤسسة أو الشركة على تلك المعلومات.
والتزوير من أكثر جرائم نظم المعلومات انتشاراً على الإطلاق، ويتم التزوير في صور شتى منها على سبيل المثال: إدخال بيانات خاطئة أو التعديل البيانات الموجودة ، ومن صورها على الشبكات الاجتماعية تزوير البيانات الخاصة للشخص مثل الجنس أو العمر أو وضع صورة مخالفة للواقع.
4- 	انتهاك الحقوق الخاصة والعامة.
الخصوصية الشخصية الخاصة أو الخصوصية الاعتبارية للمواقع من الحقوق المحفوظة والتي يعتبر الاعتداء عليها جرماً يستحق صاحبها العقاب والتجريم، وقد أدى انتشار الشبكة وخاصة الاجتماعية – بما تحمله من خصوصية اجتماعية للشخص والمواقع – إلى سهولة هتك ستار الحقوق والتلاعب بها إما بالتعطيل أو التغيير أو بالاستغلال السلبي لها ولمعلوماتها.
وانتهاك الخصوصية يتم ذلك من عدة طرق، منها انتحال الشخصية الخاصة للأفراد أو الاعتبارية للمواقع والشركات، فلكل شخصية فردية واعتبارية حقوقها المحفوظة، وخاصة للشخصيات المهمة والمتميزة وأصحاب الرئاسات الكبرى، وكذلك الحال مع المواقع الشهيرة والمتميزة، استغلالاً للنفوذ والشهرة والثقة الاعتبارية لكثير من الشخصيات والمواقع. 
[bookmark: _GoBack]

ولتأمين الحقوق الخاصية للأفراد والمواقع، نعطي هذه النصائح المختصرة:
· [image: https://encrypted-tbn3.gstatic.com/images?q=tbn:ANd9GcQPC5XTERk6SihS6zmdsHfyZq0eKBFsFzQGX8r0iikezzQCtDjs] ليس كل ما يعرف يكتب على الحاسب وينشر على الشبكة، فحاول أن تكون لك أسرارك الخاصة التي تحتفظ بها في غير جهاز الحاسب، أو اجعل لها جهازاً خاصة لا يكون متصل بالشبكة.
·  شفر معلوماتك الخاصة، أي اجعل لها شفرة خاصة من رقم أو نحوه يصعب تخمينها، وحاول تغييرها كل فترة معينة، والبرامج التي تخدم في التشفير كثيرة.
·  اعرف من تضيفهم كأصدقاء أو مشاركين ومطلعين على ملفاتك ومعلوماتك.
·  اعط صلاحية خاصة لأشخاص معروفين بالاطلاع على الملفات الخاصة، أو استخدامها في أضيق نطاق ممكن.
·  احتفظ بنسخ احتياطية من أعمالك أو موقعك أو بياناتك في مكان آمن لا يصل له غيرك أو من تخوله بذلك تحت إشرافك.
·  طور من إمكانات التقنية والبرمجية واعتمد في الغالب – بعد الله سبحانه وتعالى – بنفسك أو من تثق بهم.
·  اختر شركات متطورة ومعروفة بنظام الحماية لديها حتى تنشأ موقع في مساحة آمنة بإذن الله تعالى.
·  زود جهازك ببرنامج حماية قوي وفعال.
·  داوم على الاطلاع على ملفاتك وتفقدها باستمرار، أو وكل من تثق به في ذلك.تجارب ناجحة للاستخدامات الإيجابية 



 


هناك استخدامات ايجابية للشبكات الاجتماعية لابد من التطرق لها وإبرازها لا باب الدعاية لشيء منها، بل من باب بيان الأثر الايجابية للشبكات الاجتماعية، وليكون في هذه التجارب نبراس ونور هداية للقارئ الكريم، ومن باب التحفيز للعمل الإيجابي البناء المثمر للفرد والمجتمع، وقد ذكر الباحث هنا ثلاثة نماذج لتجارب ناجحة، وغيرها كثير، والساحة مليئة بالاستخدامات الايجابية النافعة على كافة الأصعدة والمستويات، ومن هذه التجارب:
تجربة اجتماعية:
من استخدامات الشبكات الاجتماعية الإيجابية ما يحصل فيها من التواصل الاجتماعي بين أفراد الدولة أو المدينة، أو على مستوى الأسرة والقبيلة، في تواصل اجتماعي إيجابي يعزز قوة المجتمع في ظل كثرة المشغلات والملهيات وزحمة الأعلام، والاتجاه العام لاستخدام الشبكات الاجتماعية، من غير تحزب ولا عصبية، ومن غير ازدراء وتحقير للآخرين، ومن أمثال تلك الشبكات الاجتماعية على مستوى المدينة مثل مجموعة المدينة المنورة ، ومكة المكرمة .


تجربة تعليمية:
تؤكد التحديات المعاصرة على أهمية توظيف التقنية الحديثة في أنشطة التعليم والتعلم، ومن أهمها مواجهة تدفق المعلومات الغير مسبوق الذي كون مجتمع المعرفة وأصبح هناك ربط وتكامل في الخدمات بين التقنية والمعلومات والاتصال والإعلام , ومن بين تلك التجارب اتجاه وزارتي التربية والتعليم العالي بالمملكة لاستخدام الشبكات الاجتماعية لفتح قنوات تواصل مع المجتمع، وخلق جو تعليمي فاعل على مدار اليوم يكون فيه المتعلم ايجابي، يقرأ ويشارك، ويدعم العملية التعليمية.
ومن التجارب المؤسسية مؤسسه ذكاء وموهبة تقدم برامج خاصة لرعاية الموهوبين مع مختصين في الرعاية ، ومن التجارب المدرسية دار التقوى الرائدة ، ومدرسة، ومن التجارب في الخدمات التعليمية تجربة مكتبة أم القرى في المكتبة الرقمية ، ومكتبة الملك عبد الله بن عبد العزيز الجامعية.
تجربة دعوية:
اتجهت كثير من مكاتب الدعوة في المملكة العربية السعودية لاستخدام الفيس بوك كحلقة وصل بالمجتمع الخارجي لسهولة الاستخدام ومجانية التكلفة، ولشعبية هذه المواقع على المستوى العام، ومن بين تلك المكاتب مكتب الدعوة بالربوة ، ومكتب الدعوة بالجبيل ، ومكتب الدعوة بالنماص ، ومكتب الدعوة بالبطحاء، وغيرها كثير.
هذا غير الاستخدام الشخصي للدعوة من الأفراد، فكثير من الدعاة اتجه للتواصل مع العالم الخارجي – خارج حدود الحي والرفاق والمحبين – من خلال مواقع شخصية لهم على الشبكات الاجتماعية، مثل الشيخ سلمان العودة ، والشيخ محمد العريفي.




 


لماذا نختار التسويق عبر الشبكات الاجتماعية


[image: https://encrypted-tbn0.gstatic.com/images?q=tbn:ANd9GcThAhEtxgTkF2pjJZ3VY4GVEStPe0icqvFD7ymP1u8_WXYqQLKn]
· مراكز أفضل في محركات البحث
عندما يكون لموقعك على الشبكة عدداً كبيراً من الروابط الخارجية والقادمة من مواقع موثوق بها يصبح لدى موقعك ”سُلطة“ على طبيعة المواد المنشورة (محركات البحث تثق فيه) وذلك يؤدي بالتالي الى تحسين التصنيف في محركات البحث. 
· تكملة الجهود التسويقية الاخرى
لايوجد تعارض مع الاساليب التسويقية بل بالعكس ستحصل على حركة مرور وزوار اكثر على موقعك, فمثلاً لدينا ”وزارة التجارة“ استخدمتها جنبا الى جنب مع الاعلانات لتعزيز الوعي لدى المستهلك
· إستهداف أفضل
يمكن للتسويق الرقمي حث الشريحة المستهدفة على زيارة الموقع بشكل فعال جداً وذلك عن طريق استخدام الادوات المختلفة على مواقع وسائل الاعلام الاجتماعية
· إدارة السمعة على النت
اصبحات الشبكات الاجتماعية اداة قوية لادارة ”السمعة“ Reputation Management والتي تمثل النقطه الحاسمة للعلامه التجارية من حيث ادارة الحوارات والمناقشات حول ذلك
· زيادة الوعي
في حال انشئت المحتوى فالناس بحاجة اليه فعلاً, فالتسويق الاجتماعي يساعد على نشر المعلومات وبالتالي يكون هناك زيادة في شعبية الموقع
· تكلفة قليلة وعائد كبير
وسائل الاعلام الجديدقادرة على توفير فرص كبيرة لاشهار المنشئة مجاناً بالاضافة الى انها من ارخص وسائل التسويق حالياً.
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