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I.  وماط 4 اٌّصطٍحاخ اٌرٟ ذُ ششحٙا أدٔاٖ:حذد 

 ِحشواخ ٔرائح فٟ ٠ٛةاٌ ِٛلغ ظٙٛس ذحس١ٓ ػٍٝ ِٓ اٌرس٠ٛك إٌٛع ٘زا شوز٠ :SEO  تحسيه محزكات البحث

 .اٌؼض٠ٛح اٌّشٚس حشوح ٚخزب ٌٍرصذس اٌرم١ٕح ٚاٌدٛأة اٌشئ١س١ح ٚاٌىٍّاخ اٌّٛلغ ِحرٜٛ ذحس١ٓ ٠رضّٓ. اٌثحث

 ذداس٠ح ٚػلاِح ِٕرح ٚاخر١اس اٌخ١اساخ، ٚذ١ٌٛذ اٌحاخح، ذحذ٠ذ ِٓ اٌّسرٍٙه ذمٛد اٌرٟ اٌرفى١ش ػ١ٍّح ٘ٛ:لزار الشزاء

 .ِؼ١ٕح

ٟ٘ ٔظش٠ح أخلال١ح ذمرشذ أْ أٞ و١اْ، سٛاء ِٕظّح أٚ فشد ٠مغ ػٍٝ ػاذمٗ اٌؼًّ ٌّصٍحح المسؤولية الاجتماػية: 

 اٌّدرّغ وىً، ِٓ خلاي ذؼظ١ُ إٌّفؼح ٚذخف١ض اٌضشس.

 .ٚلذساذٙا ٚخذِاذٙا اٌششوح تّٕرداخ اٌؼّلاء سؼادج ِذٜ ٠حذد ِم١اس: رضا الؼميل

II.  ٟفٟ ِصفٛفح حذد أٛاع اٌمشاس اٌششائٟ ٚفما ٌحدُ ٌفشٚق اٌّذسوح ت١ٓ اٌؼلاِاخ اٌرداس٠ح ٚدسخح اٌّشاسوح ف

 ومطة لكل مؼيار وومطة لكل ووع مه اوواع المزار الشزائي ربغبحيث:  وماط 5 اذخار اٌمشاس اٌششائٟ

 

 ِشاسوح ػا١ٌح ِشاسوح ِٕخفضح
 
 

 

 ػه يبحث الذي الشزاء سلون
 التىوع

 الؼلامات بيه ػالية فزوق اٌّؼمذ اٌششاء سٍٛن
 التجارية

 
 

 الؼلامات بيه مىخفضة فزوق ءاٌششا سٍٛن ِٓ اٌحذ - اٌرٕافش المؼتاد الشزاء سلون
 التجارية

 
 
 

 

III.  اٌرش٠ٚح فٟ ذم١ٍص اٌفدٛج ٚذحم١ك اٌشضاأسسُ إٌّٛرج اٌثس١ط ٌشضا اٌؼ١ًّ، ٚاششذ ػلالح 

 وماط 3 ٠ّىٓ ٌٍطاٌة وراتح إٌّٛرج تاٌٍغح اٌؼشت١ح

 ذٛلؼاخ اٌؼ١ًّ، اٌدٛدج اٌّذسوح، اٌم١ّح اٌّذسوح، سضا اٌؼ١ًّ، ٚلاء اٌؼ١ًّ، ذزِشاخ أٚ شىاٜٚ اٌؼ١ًّ

 الاسُ ٚاٌٍمة: 

 اٌفٛج                            

 



.............................................................................................................................................................

. 

 ...............................ّٔٛرج ِثسط ٌشضا اٌؼ١ًّ.........................................................................................

حٍّرٙا اٌرش٠ٚد١ح ٚخاصح الاػلأاخ ػٍٝ ِسرٜٛ ذٛلغ اٌؼ١ًّ، فإرا وأد اٌّؤسسح ٠ّىٓ ٌٍّؤسسح اْ ذأثش ِٓ خلاي 

صادلح ِٓ ح١ث اٌّؼٍِٛاخ اٌّمذِح ٌٍؼ١ًّ ػٓ إٌّرٛج ِٚسرٜٛ خٛدذٗ ذساػذ تزٌه فٟ تٕاء ذٛلغ ٚذصٛس ٚالؼٟ 

ِٓ شأٔٗ اْ ٠حمك اٌشضا ٌٍدٛدج اٌّذسوح لاحما ٚتاٌراٌٟ سرمٍص اٌفدٛج ت١ٓ اٌم١ّح اٌّرٛلؼح ٚاٌم١ّح اٌّذسوح ٚ٘زا 

 وماط 2 ٠ٚز٠ذ ِٓ احرّاي ٚلاء اٌؼ١ًّ ٌٍّٕرح اٚ اٌؼلاِح اٌرداس٠ح.

IV. ٚاششحٗ أدٔاٖ اٌشىً أوًّ اٌرس٠ٛم١ح، اٌّؼٍِٛاخ ٌٕظاَ اٌّمرشحح إٌّارج أُ٘ ِٓ اٌّطٛس وٛذٍش ّٔٛرج ٠ؼرثش. 

 

 
 

 وماط 3الشكل: 

يمكن مدراء التسويق من ممارسة المهام المسندة اليهم يبين هذا النموذج بأن نظام المعمومات التسويقية  نقاط 3 الشزح
، وحسب هذا النموذج فإن توفير المعمومات اللازمة عن البيئة التسويقية. من خلال من : تحميل وتخطيط وتنفيذ ورقابة

والسجلات الداخمية تتولى عممية جمع ومعالجة ، ت الخارجيةالاستخبارات التسويقية تتولى عممية جمع ومعالجة البيانا
يتم تحميل البيانات الداخمية والخارجية  عمى مستوى وحدة بحوث التسويق، اضافة إلى نظام دعم  ، كماالبيانات الداخمية

فية والضرورية لاتخاذ ، وهذا ما يسمح بتزويد مدراء التسويق بالمعمومات الكاالقرارات التسويقية في حالات تسويقية محددة
 توفر قنوات تسويقية اتصالية لتدفق المعمومات من المؤسسة إلى بيئتهاالقرارات، كما يشير النموذج إلى 


