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 النتائـــــــج
 نتائج الجزء الأول 

أس فرت دراس ة الجزء الأول الخاص بمدى مطابقة النموذج المقترح مع الشركات المبحوثة على      

 :عدد من النتائج هي 

 جأس فرت الن تائج ان ه ناك نس بة كب يرة م ن الش ركات الم بحوثة  ل م تت بع الترتي ب المرسوم في النموذ                     -1

البريد الإلكتروني ، الإنترنت ، ( ، م ن حي ث تبن ي التقن يات الحديثة     المق ترح ، ب ل اتبع ت ترتي باً آخ ر           

 إل يه بع ض الك تاب الذين يرون بترتيب    بوه ذا يخ الف م ا ذه     . ف ي ك ل م رحلة    ) الموق ع الإلكترون ي    

 .تبني تلك التقنيات 

 أخرى يت ناقص عدد الشركات المبحوثة في كل مرحلة تبعاً لنوع التقنية ، وذلك بسبب امتلاكها تقنيات      -2

غ ير التقن ية المح ددة ف ي ال نموذج ف ي المرحلة اللاحقة ، وبالتالي توقفها عن التطور في مرحلة معينة        

 :حيث نجد ان نسبة الشركات في كل مرحلة  ، على الترتيب ، كالآتي . مبكرة 

 )   94 % ،56 % ،28 % ،22 % ،4. ( % 

دسة وما بعدها من النموذج المقترح ، أي     ل م تص ل أي شركة من الشركات المبحوثة إلى المرحلة السا       -3

 ) .المراحل الثلاث الأخيرة ( 

  Interactive web siteكش فت الدراس ة ان جم يع الش ركات الم بحوثة ل م  يك ن لديه ا موق ع متفاعل           -4

 .بحيث يحقق دورة تجارية كاملة 

ذ إنشاءها ، أي فق ط م ن الش ركات ه ي الت ي اتبع ت ال تدرج المرس وم ف ي ال نموذج م ن                % )  4( ه ناك     -5

 . بدأت بالمرحلة الأولى إلى أن وصلت إلى المرحلة الخامسة فقط 

في بداية تطورها ) فاكس ، تلفون ، كمبيوتر ( أس فرت الن تائج ان كل الشركات امتلكت تقنيات تقليدية      -6

 .م 1996، بما فيها ذلك الشركات التي تأسست بعد دخول الإنترنت إلى اليمن عام 

 والإنترنت والموقع يبحوثة  تمتلك حالياً تقنيات حديثة أساسية ، كالبريد الإلكترونكل الشركات الم  -7

 .وهي تمثل أهم التقنيات المستخدمة حاليا في الشركات اليمنية . الإلكتروني 

 المقترح والشركات المبحوثة فيما يتعلق بالتقنيات المستخدمة ، وخاصة  جه ناك اتفاق كبير بين النموذ       -8

 .لأولى والثانية ، ويقل هذا الاتفاق في المراحل الأخرى في المرحلة ا

 المق ترح والش ركات الم بحوثة ف يما ي تعلق بالأنش طة الم نجزة بك ل تقن ية من          جه ناك اتف اق بي ن ال نموذ        -9

 ، 312 ، 305 ، 298 ، 290(  الحدي  ثة ويمك  ن ال  رجوع ال  ى ه  ذه الأنش  طة ف  ي الص  فحات    تالتقن  يا

319.(  

ويمكن .  المق ترح والش ركات الم بحوثة ف يما يتعلق بأهداف امتلاك كل تقنية       جه ناك اتف اق بي ن ال نموذ         -10

   ).320 ، 313 ، 300 ، 293 ، 291( الرجوع الى هذه الأهداف في الصفحات 
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 بع   د إم   تلاكها تقن   يات حدي   ثة               تأس   فرت الدراس   ة ان ه   ناك م   نافع م   تعددة تحص   لت عل   يها الش   ركا     -11

ويمكن . ف ي ك ل م رحلة م ن م راحل تطورها     ) نترن ت ، الموق ع الإلكترون ي     ، الإيال بريد الإلكترون    ( 

  )321 ، 314 ، 307 ، 301 ، 292( الرجوع الى هذه المنافع في الصفحات 

 م ن المش اكل تع يق تطور الشركات نحو التسويق الإلكتروني ، في كل    ةكش فت الدراس ة ع ن مجموع         -12

 ، 308 ، 302 ، 294(  المشاكل في الصفحات م رحلة من مراحل التطور ، ويمكن الرجوع الى هذه   

315 ، 322. (  

:  ع  ن وج  ود نم  وذج آخ  ر مس  تنبط  م  ن ال  نموذج المق  ترح ، يمك  ن ا ن نطل  ق عل  يه       ةكش  فت الدارس     -13

 .النموذج  المعدل لمراحل تبني تقنيات التسويق الإلكتروني 

ن أرب ع م راحل فقط ،   كش فت الدراس ة ان ال نموذج المع دل  يعك س ص ورة حق يقة للواق ع ، وي تكون م                  -14

وذل ك عل ى أس اس التقن ية الس ائدة ف ي ك ل م رحلة ، بغض النظر عن التقنيات الأخرى ، ففي المرحلة               

الأول ى تك ون التقن ية السائدة هي الفاكس والتلفون والكمبيوتر ، وفي المرحلة الثانية البريد الإلكتروني      

 . الموقع الساكن ، وفي المرحلة الثالثة الإنترنت ، وفي المرحلة الرابعة

بين ت الدراس ة ان الش ركات الم بحوثة تش كل نس بة كبيرة في كل مرحلة من مراحل النموذج المعدل ،                  -15

،  % 91، % 100وذل ك بالمقارن ة م ع ال نموذج المق ترح الس ابق ، حي ث كان ت تش كل على الترتيب                 

% 22، % 28، % 59، % 94( ،  بي نما ف ي ال نموذج  المقترح كانت على الترتيب      % 28،  % 52

 ،4  ( % 

 : نتائج الجزء الثاني 
 

الف  اكس ، ( أس  فرت دراس  ة الج  زء الثان  ي الخاص  ة بأنش  طة ، وأه  داف ، وم  نافع تبن  ي تقن  يات        

 :الى عدد من النتائج هي ) التلفون الكمبيوتر، البريد الإلكتروني، الإنترنت  

 :الفاكس والتلفون والكمبيوتر: أولاً 
كات الم بحوثة تس تخدم الف اكس والتلفون في تبادل الوثائق بدرجة كبيرة مع    بين ت الدراس ة ان الش ر     -1

الموردي  ن والوك  لاء ، وبدرج  ة متوس  طة م  ع ف  روعها ، والجه  ات الأخ  رى المحل  ية كالش  ركات ،    

 .الخ..والجمعيات والتجار، 

أو بين ت الدراسة ان هناك ضعف في إرسال الإعلانات إلى الجهات المستهدفة عبر أجهزة الفاكس      -2

ال تلفون ، كم ا ان ه ناك ض عف ف ي تص ميم الإعلان ات ، والبروش رات ، والمنشورات عبر أجهزة           

 . الشركة لالكمبيوتر داخ
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ه ناك علاق ات تس ويقية متوس طة ت تم ع بر أجه زة الف اكس وال تلفون بي ن الش ركات الم بحوثة وبي  ن              -3

المال  ية ، والش  ركات ،  الأط  راف المخ  تلفة ذات العلاق  ة ، ك  العملاء ، والمس  تهلكين ، المؤسس  ات     

 . ، وكذلك الموظفين .. والجمعيات 

 ة تس تخدم بدرجة متوسطة ، في جمع ، وتخزين ، ومعالج   ران أجه زة الف اكس وال تلفون والكمب يوت         -4

 .البيانات التسويقية 

تس تخدم أجه زة الف اكس وال تلفون في عمليات البيع والشراء مع المؤسسات المحلية بدرجة كبيرة ،            -5

 . دفع واستلام الثمن بالطرق التقليدية وتتم عملية

إن أه م أه داف ام  تلاك تقن ية الف اكس وال  تلفون والكمب يوتر تتم ثل ف  ي تحق يق الاتص الات ، وت  بادل          -6

  .ةالمعلومات ، وزيادة المبيعات ، وإنجاز العديد من الأنشطة التسويقي

ي ادة مب يعاتها ، كما استفادة   إن الش ركات الم بحوثة اس تفادة كث يراً م ن تقن ية الف اكس وال تلفون ف ي ز            -7

إلا انها لم تستفد منها في خفض تكاليف  . نم نها بدرجة متوسطة في تعزيز علاقاتها مع المستهلكي     

 .الترويج 
 

 :البريد الإلكتروني : ثانياً 
 ، ويع  ود ذل  ك ال  ى  نيس  تخدم ال  بريد الإلكترون  ي بدرج  ة كب  يرة ف  ي ت  بادل المعلوم  ات م  ع الموردي     -1

  في الخارج نالمبحوثة للتعامل والتكتيف مع التقنيات التي يتعامل بها الموردواضطرار الشركات 

كش  فت الدراس  ة ان ه  ناك ض  عف ف  ي ت  بادل المعلوم  ات  ع  بر ال  بريد الإلكترون  ي بي  ن الش  ركة             -2

 . أو بين الشركة وموظفيها ). ماعدا الموردين ( ومختلف الأطراف التجارية 

لمس تهلكين عبر البريد الإلكتروني ، وذلك لعدم تعامل   ه ناك ض عف ف ي العلاق ات والتواص ل م ع ا             -3

 عبر ةالش ركات مباش رة م ع المس تهلك ، ولع دم تفض يل المس تهلك لل تعامل ، والتواص ل مع الشرك                 

 .البريد الإلكتروني

ه   ناك ض   عف ف   ي إرس   ال إعلان   ات الش   ركات الم   بحوثة ع   بر ال   بريد الإلكترون   ي إل   ى الجه   ات    -4

 .لى الوسائل الإعلانية الأخرى المستهدفة ، وذلك لاعتمادها ع

ان اتفاق  ات الب  يع والش  راء م  ع الموردي  ن ت  تم بدرج  ة كب  يرة ع  بر ال  بريد الإلكترون  ي ، بي  نما ه  ي         -5

 .منخفضة مع العملاء 

ان أه م أه داف تبن ي خدم ة البريد الإلكتروني في الشركات المبحوثة تتمثل في اعتباره قناة اتصال          -6

مع الموردين ، وتساهم في إنجاز بعض الأنشطة التسويقية ، إض افية ، تس اعد ف ي تحقق التواصل         

كإج  راء اتفاق  ات الب  يع والش  راء ، ونش  ر اس  م الش  ركة محل  ياً وعالم  ياً ، بي  نما ه  دف ال  توجه نح  و        

 .التسويق الإلكتروني ، والحصول على مستهلكين جدد ، كانا أقل أهمية
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 الإلكتروني تتمثل في الحصول دمة البريان أه م الم نافع الت ي تحصلت عليها الشركة بعد تبينها خد            -7

 .على وسيلة اتصال فعالة ، وزيادة المبيعات 

كما لم تستفد ، ان الش ركات الم بحوثة ل م تس تفد م ن خدم ة ال بريد الإلكترون ي ف ي أنش طة ال ترويج                  -8

 .منها في خفض تكاليف الترويج والاتصال 

حوثة ، عبر البريد الإلكتروني ،  بالطرق تتم عملية الدفع والاستلام في كل تعاملات الشركات المب   -9

 .التقليدية 

 الإنترنت : ثالثاً 
 .يستخدم الإنترنت بدرجة كبيرة في نشر المعلومات المتعلقة بالشركة ، والتواصل مع الآخرين  -1

 .يستخدم الإنترنت في نشر الإعلانات بدرجة منخفضة  -2

 المختلفة ةوعن المعلومات التسويقييس تخدم الإنترن ت بدرج ة متوس طة في البحث عن الموردين ،        -3

 .، وبدرجة منخفضة عن معلومات المستهلك 

 . فقط ن والشراء مع المورديعيستخدم الإنترنت بدرجة كبيرة في إجراء اتفاقات البي -4

 .  بالطرق التقليدية تتتم عملية الدفع والاستلام في كل التعاملات عبر الإنترن -5

إدخ ال خدم ة الإنترن ت  تتم ثل ف ي البح ث ع ن المعلومات        إن أه م أه داف الش ركات الم بحوثة م ن         -6

وال  تعرف عل  ى الإنترن  ت ، وإيج  اد ق  ناة بيع  ية إض  افية ، ولاج  ل المس  اهمة ف  ي إنج  از العدي  د م  ن      

 .الأنشطة التسويقية 

 ف  ي كون  ه وس  يلة  تان أه  م الم  نافع الت  ي اس  تفادتها الش  ركات الم  بحوثة م  ن إدخ  ال خدم  ة الإنترن       -7

عل ى نش ر معلوم ات الش ركة ، وأدت إلى ارتفاع وعي الموظفين ، وارتفاع      إعلام ية هام ة س اعدة       

 .المبيعات 

ل م تس تفد الش ركات الم بحوثة م ن الإنترن ت في ترويج منتجات الشركة ، كما انها لم تستفد منه في             -8

 .خفض تكاليف الترويج 

 .الإنترنت ان التسويق الإلكتروني لم يكن هدفاً مهما للشركات المبحوثة عند إدخال خدمة  -9

 .عدم وجود استراتيجية لتبني التسويق الإلكتروني  -10

 المواقع الإلكترونية : رابعاً 
  :ةالمواقع الساكن - أ

: بين ت الدراس ة ان ه ناك أنش طة معي نة تمارس ها الشركة عبر موقعها الإلكتروني تتمثل أهمها في             -1

ملية الدفع والاستلام تتم الخ ، كما ان ع..عرض معلومات مختلفة عن الشركة وأنشطتها ومنتجاها 

 .بالطرق التقليدية 
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الحض  ور : بين  ت الدراس  ة ان ه  ناك أه  داف معي  نة لإنش  اء الموق  ع الإلكترون  ي تتم  ثل أهمه  ا ف  ي         -2

الإلكترون  ي ، ونش  ر إس  م الش  ركة ، وتوف  ير ق  ناة إعلام  ية وترويج  ية ، وممارس  ة بع  ض الأنش  طة    

 .التسويقية ، وكسب مستهلكين جدد 

ه ناك م نافع معي نة تحص لت عل يها الش ركة بع د إنش اءها  موق ع إلكتروني ساكن          بين ت الدراس ة ان      -3

 ، واكتساب سمعة ة للشركة ، وانتشار إسم الشركةالحصول على وسيلة ترويجي: تتم ثل أهمه ا في     

 . مبيعات الشركة يحسنة ، وزيادة ف

رونية ساكنة ، ومن بين ت الدراسة ان هناك مشاكل معينة تعيق تطور الشركات التي لها مواقع إلكت       -4

انخفاض وعي المستهلك ، وضعف مستوى الأمن والثقة في التعاملات الإلكترونية ، عدم       : أهمه ا   

الحاج  ة ال  ى ال  تطور وإنش  اء مواق  ع تفاعل  ية ، ض  عف خدم  ة الإنترن  ت ف  ي اليم  ن ، ع  دم وج  ود          

 .مختصين مؤهلين في مجال التسويق الإلكتروني 

فة ، وعدم الرغبة ، والتكاليف المستمرة التي تتطلبها التقنيات  ان المش اكل الأخ رى م ثل قل ة المعر          -5

الحدي  ثة ، وع  دم ص  لاحية الس  لع للب  يع ع  بر الإنترن  ت ، والمش  اكل الت  ي س  تحدث بع  د إدخ  ال تل  ك    

 . مشاكل هامة ، ولا تؤثر كثيراً على تطور الشركة رالتقنيات ، لا تعتب

ت التي تملك مواقع ساكنة وبين زوارها ، بين ت الدراس ة ان ه ناك ض عف ف ي العلاق ة بي ن الش ركا          -6

 . وشكواهم موذلك من حيث التواصل مع الزوار ، واستقبال مقترحاتهم واستفساراته

ة ي الطرق الإلكترونم س اكنة ، لا تستخد ةبين ت الدراس ة ان ك ل الش ركات الت ي له ا مواق ع إلكترون ي           -7

 .في مختلف  تعاملاتها المالية 

 س اكنة ، لا ته تم كث يراً بمجال التسويق    ة الت ي له ا مواق ع إلكترون ي     بين ت الدراس ة ان ك ل الش ركات         -8

  . يالإلكتروني ، فهي لا تعتبره هدفاً لإنشاء موقعها الإلكترون

ان جم يع الش ركات الت ي له  ا مواق ع إلكترون ية س  اكنة ل م تس تفد كث يراً م  ن موقعه ا الإلكترون ي ف  ي            -9

 الوس  ائل التقل  يدية ف  ي ال  ترويج ى الكب  ير عل  نظ  راً لاع  تمادها. خف  ض تكال  يف ال  ترويج والاتص  ال 

 .والاتصال 

  المواقع المحدودة-ب

بين  ت الدراس  ة ان ه  ناك أنش  طة معي  نة تمارس  ها الش  ركة ع  بر موقعه  ا الإلكترون  ي ، وأه  م ه  ذه            -1

ال خ ، واستقبال آراء  ..ع رض معلوم ات مخ تلفة ع ن الش ركة وأنش طتها ومن تجاها         : الأنش طة ه ي     

تواص   ل معه  م ، وجم   ع المعلوم   ات التس  ويقية ، وت   بادل المعلوم   ات م   ع   ال  زوار ومق   ترحاتهم وال 

الموردي ن ، وتقدي م خدم  ات مح دودة كالارت  باط بمواق ع أخ رى ، والتص  فح ، واس تعراض الس  لع ،       

والبح ث ، وإجراء اتفاقات البيع والشراء عبر بريد الموقع الإلكتروني ، أما عملية الدفع والاستلام        

 . .تتم بالطرق التقليدية 
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بين  ت الدراس  ة ان ه  ناك أه  داف معي  نة لإنش  اء الموق  ع إلكترون  ي ،  تتم  ثل أهمه  ا ف  ي الحض  ور            -2

الإلكترون ي ، واكتس اب م يزة تنافس ية ، وإنج از بع ض الوظ ائف التس ويقية ، وتوف ير ق ناة تسويقية            

 .إضافية للشركة 

قع إلكتروني أهمها في بينت الدراسة ان هناك منافع معينة تحصلت عليها الشركة بعد إنشاءها المو       -3

 ، وارتف  اع مس  توى الوع  ي ،   ة للش  ركة ، وانتش  ار إس  م الش  رك  ةالحص  ول عل  ى وس  يلة ترويج  ي  : 

 . مبيعات الشركة يوزيادة ف

ان جم  يع الش  ركات الت  ي له  ا مواق  ع إلكترون  ية مح  دودة ال  تفاعل ل  م تس  تفد م  نها كث  يراً ف  ي خف  ض      -4

 . الوسائل التقليدية في الترويج والاتصـال ىنظراً لاعتمـادها عل. تكاليف الترويج والاتصـال 

بين  ت الدراس  ة ان ه  ناك مش  اكل معي  نة تع  يق تط  ور الش  ركات الت  ي له  ا موق  ع إلكترون  ي مح  دود        -5

انخف اض وع ي المس تهلك ، والأط راف المحل ية الأخرى ، وضعف مستوى      : ال تفاعل وم ن أهمه ا     

سائل الدفع الإلكترونية ، وضعف خدمة الأم ن وال ثقة في التعاملات الإلكترونية ، وعدم استخدام و     

الإنترن ت ف ي اليمــن ، وعدم وجـود مختصين مؤهلين في مجـال التسويـــق الإلكتروني ، ورغبـة       

 .المستهلك في التسوق التقليدي   

ان المش اكل الأخ رى م ثل قل ة المعرفة ، وعدم الرغبة ، والتكاليف المستمرة التي تتطلبها التقنيات            -6

ع دم ص لاحية السلع للبيع عبر الإنترنت ، والاضطرابات التي ستحدث بعد إدخال تلك     الحدي ثة ، و   

 . مشاكل هامةرالتقنيات ، لا تعتب

 مح  دودة ال تفاعل لا ته  تم كث  يراً بمج  ال  ةبين ت الدراس  ة ان ك  ل الش ركات الت  ي له  ا مواق ع إلكترون  ي    -7

  . يونالتسويق الإلكتروني ، فهي لا تعتبر هدفاً لإنشاء موقعها الإلكتر

 إجراء يتس تخدم الش ركات الت ي تمل ك مواق ع مح دود ال تفاعل ب ريدها الإلكتروني ، وبشكل كبير ف               -8

 .اتفاقات البيع أو الشراء ، وتبادل المعلومات مع الموردين 

تقدم الشركات التي تملك مواقع محدودة التفاعل خدمات معينة كخدمة التجول في الموقع ، وتوفير  -9

 .السلع ، والارتباط بمواقع معينة آلة بحث ، واستعراض 
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 التوصـيــات
اس  تناداً ال  ى الن  تائج الت  ي توص  لت إل  يها ه  ذه الدراس  ة ، فق  د ت  م تحدي  د مجموع  ة م  ن التوص  يات          

 :المقترحة  والتي نأمل العمل بها للرقي بمجال التجارة الإلكترونية في اليمن ، وهي كما يلي 

در الإداري ، وتنم   ية مه   ارات مدي   ري التس   ويق   ان تعم   ل مخ   تلف الش   ركات عل   ى تثق   يف الك   ا   -1

  .ي الإلكترونقوالمبيعات والمالية ، وخاصة في مجال التسوي

 ف  ي الم  نظمة لاكتس  اب مه  ارات جدي  دة مع  تمدة عل  ى التقن  يات    نالاه  تمام بتدري  ب مخ  تلف العاملي    -2

 . الحديثة ، تمهيداً لإدخالها الى الشركة 

مف  رزات الاقتص  اد الرقم  ي الجدي  د ، وإدراك أهمي  ته ،   ينبغ  ي عل  ى مخ  تلف الم  نظمات الاه  تمام ب   -3

 المختلفة المتعلقة توتأث يره عل ى الأس واق العالمية ، وذلك من خلال عقد المحاضرات و المؤتمرا         

 .وإشراك مختلف العاملين في حضورها .  ، أو الاستفادة منهاةبالأعمال الإلكتروني

ة ، م  ن خ  لال توج  يه المس  تهلك  نح  و التس  وق  ال  توجه نح  و المس  تهلك الف  رد  لتكوي  ن أس  واق جدي  د  -4

الإلكترون  ي ، وذل  ك باتخ  اذ سياس  ات لج  ذب المس  تهلك ، ك  تقديم خص  ومات  خاص  ة ع  ند ش  راء          

وه  ناك . مجموع  ة م  ن المن  تجات المنزل  ية ، م  ن الموق  ع الإلكترون  ي للش  ركة ،  وتوص  يلها مجان  اً   

  .االعديد من النماذج يمكن الاستفادة منه

من  ية المخ  تلفة تطوي  ر وتحس  ين مواقعه  ا الإلكترون  ية بحي  ث تحق  ق ال  تفاعل م  ع     عل  ى الش  ركات الي -5

العم لاء ومخ تلف الأط راف ال تجارية الأخرى ، وذلك من خلال تقديم خدمات وخصائص إضافية          

 الموق  ع الإلكترون  ي م  ثل آلات البح  ث ، والمن  تديات ، والمعلوم  ات الكاف  ية ع  ن المن  تجات ،         يف  

، والاس    تفادة م    ن تص    ميم المواق    ع العالم    ية المش    هورة م    ثل                           ال    خ ..وط    رق الدف    ع والش    حن  

amazon.com ) (.  

 في مختلف المعلومات التي تعرضها الشركة على موقعها الإلكتروني      ة الشفافية والمصداقي  دإع تما  -6

 .الخ..، وخاصة تلك المتعلقة بمواصفات المنتجات ، وأسعارها ، وإعلاناتها

 ةكات الناش ئة ان ت بدأ بإدخال التكنولوجيا الحديثة ، وليس فقط البدء بالتكنولوجيا التقليدي      عل ى الش ر    -7

 المنظمة ةكالف اكس وال تلفون والكمب يوتر ، ولاش ك ان مثل هذه التكنولوجيا مهمة في مختلف أنشط      

تقل أهمية بل ، الا ان التكنولوج يا الحدي ثة كال بريد الإلكترون ية والإنترنت والموقع الإلكتروني ، لا         

وسيساعدها كثيراً في الدخول الى العالم الرقمي ، . لها مميزات وفوائد كثيرة  للمنظمة وللمستهلك      

 .ويجنبها الكثير من المشاكل التي تعيق تبني الأعمال الإلكترونية  مستقبلاً

يها ان تض  ع مخ  تلف الش  ركات اليمن  ية مج  ال التس  ويق الإلكترون  ي أح  د أهدافه  ا الهام  ة ع  ند تبن            -8

التقن  يات الحدي  ثة ، حي  ث يس  اعدها ذل  ك عل  ى ال  تطور ومواك  بة الش  ركات العالم  ية ، وف  ي تحق  يق      

 .أهدافها الرئيسية ، في ظل المتغيرات الحديثة المؤثرة على مختلف الدول والمنظمات والأفراد 
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والموق  ع  الاس  تفادة م  ن الم  زايا الت  ي تقدمه  ا التقن  يات الحدي  ثة كالإنترن  ت وال  بريد الإلكترون  ي ،            -9

 ت المختلفة ، كالبحث عن المعلوماةالإلكترون ي ف ي ودع م وممارس ة العدي د م ن الأنش طة التسويقي          

التس  ويقية ، وال  ترويج لمن  تجات الش  ركة ،  وتوث  يق العلاق  ات التس  ويقية م  ع الأط  راف المخ  تلفة ،    

 .الخ..كاليف وتبادل المعلومات التسويقية مع مختلف الأطراف التجارية ذات العلاقة ، وخفض الت

الارتق اء بمس توى الش ركة م ن خ لال وض ع اس تراتيجية شاملة لتبني مفهوم التسويق الإلكتروني ،               -10

 ونم  اذج الش  ركات الم  تطورة ، عل  ى ان ت  نفذ خ  لال م  راحل معي  نة ،   توالاس  تفادة م  ن إس  تراتيجيا

 . ويشترك مختلف موظفي الشركة في إعدادها وتنفيذها 

ل تلفون ، ف ي المس اعدة في تنفيذ الأنشطة التسويق وخاصة الترويج ،     اس تغلال تقن يات الف اكس ، وا        -11

وتوث يق العلاقات التسويقية مع العملاء ، وجمع المعلومات التسويقية ، واستغلال أجهزة الكمبيوتر      

 . المختلفة ة، في تصميم الإعلانات ، وفي بناء قواعد للبيانات التسويقي

كالانتران  ت  (  الخ  لال الش  بكات الإلكترون  ية الخاص  ة    محاول  ة الاتج  اه وال  تطور نح  و العم  ل م  ن      -12

 . ، مع أطراف معينة ، كالموردين ، والفروع ، والشركاء ) والإكسترانت 

العم  ل بجدي  ة عل  ى تذل  يل مخ  تلف المش  اكل الخاص  ة بالش  ركة ، والت  ي تع  يق ال  تطور ف  ي مج  ال          -13

مة في التعامل مع التقنيات  بشكل عام ، كانخفاض المعرفة لدى موظفي المنظ ةالأعم ال الإلكترون ي   

 .الحديثة ، وذلك من خلال البرامج التدريبية والتثقيفية 

عل ى الدول ة تعزيز البنية التحتية اللازمة لدعم وانتشار الأعمال لإلكترونية ، بحيث تشمل مجالات     -14

 مم تعددة م ثل التوس ع ف ي ش بكات اله اتف ، وتيسير الحصول على أجهزة الحاسوب ، وتوفير النظ        

 الأم  ن والس  رية  ف  ي ال  تعاملات  ممال  ية والمص  رفية الداعم  ة للأعم  ال الإلكترون  ية ، وتوف  ير نظ    ال

 والمعلوم  ات ، ورف  ع توتقدي  م التس  هيلات للاس  تثمار ف  ي مج  ال تكنولوج  يا الاتص  الا . الإلكترون  ية

 .الاحتكار الحكومي عنها

كومة الإلكترونية ، فان ذلك الاس تفادة م ن تجارب بعض الدول ، الأجنبية والعربية ، في مجال الح    -15

يس  اعد الدول  ة عل  ى تكوي  ن ن  واة لل  تعاملات الإلكترون  ية ف  ي المج  تمع ، ويمه  د لل  تطور ف  ي مج  ال     

 .التجارة الإلكترونية ، والأعمال الإلكترونية بشكل عام

 ف ي أعمالها المختلفة ، بأهمية تبني تلك  ة التقن يات الحدي ث    ى الأخ رى الت ي ل م تتب ن        تإرش اد الم نظما    -16

 .  لتقنيات للمنظمة ، لاسيما في ظل المتغيرات الحديثة التي تشهدها الأسواق المحلية والعالمية ا

 للمج  تمع عموم  ا ، كتحس  ين مس  توى دخ  ـل   ةالاه  تمام بتحس  ين الأوض  اع الاقتص  ادية والاجتماع  ي   -17

ية ، الف رد ، والاه تمام بمج ال التعل يم ، والص حة ، والاتصالات ، والطرقات ، والخدمات الكهربائ           

 .    تنعكس على سلوك الفرد ، وأولياته ،  وثقافته تالخ ، فكل تلك المجالا..
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عل   ى مخ   تلف المؤسس   ات التعليم   ية الاه   تمام بموض   وعات الحاس   وب ، والإنترن   ت ، وال   تجارة      -18

 ة ، من خلال استحداث مواد مستقلة بذاتها ، وليس مجرد موضوعات ملحقة أو هامشي     ةالإلكترون ي 

 .  التعليمية جتتضمنها المناه

 الإلكترون  ية ، والتس  ويق الإلكترون  ي ، والأعم  ال  ة ته  تم بال  تجارتال  بدء باس  تحداث أقس  ام أو كل  يا  -19

الإلكترون ية ، وذل ك لتوف ير كوادر متخصصة لتلبية حاجات التحول الى الاقتصاد الرقمي الجديد ،     

 . الذي بدأ يتغلغل في مجتمعاتنا العربية

لإلكترون  ية ، م ن خ  لال إنش اء وتطوي  ر تش  ريعات تعم ل عل  ى تنظ  يم    تأس يس ال  ثقة ف ي ال  تعاملات ا   -20

 .أعمال التجارة الإلكترونية 

زي ادة مس توى الدع  م الحكوم ي ، بحي ث يش  جع عل ى تبن  ي الأعم ال الإلكترون ية ، م  ن خ لال تبن  ي          -21

سياس ات مش جعة كخف ض الض رائب ، والرس وم عل ى الص فقات الإلكترونية ، وتقديم الدعم المالي           

 .والميسر للبدء بالأعمال الإلكترونية في مختلف مؤسسات المجتمع اللازم 

مس اعدة مخ تلف الم نظمات للارتق اء ف ي مج ال التس ويق الإلكتروني ، وذلك بطريقة تدريجية وفقاً           -22

 .للنموذج المقترح ، أو النماذج الأخرى المناسبة لحجم الشركات وقدراتها المالية والثقافية 

 

 :دراسات مستقبلية 

 . الحديثة في دعم الأنشطة التسويقية في الشركات اليمنية ت التقنيادور -1

 .أثر أنشطة التسويق الإلكتروني على المركز التنافسي للشركات  -2

 .أثر المزيج التسويقي الإلكتروني على المبيعات  -3

 .تقييم المتاجر الإلكترونية اليمنية  -4

 .   و والتطور في التسويق الإلكتروني تكرار هذه الدراسة  بعد عشر سنوات  لمعرفة مستوى النم -5

 

 

 
 

 

 

 

 

PDF created with pdfFactory Pro trial version www.pdffactory.com

http://www.pdffactory.com
http://www.pdffactory.com

