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   :ملخص 

العديد من المزايا التنافسية  حيث يسمح لها بتحقيق    ،موضوع اهتمام العديد من المؤسسات الاقتصادية   يعد التسويق الإلكتروني   
ه الدراسة للتعرف على التسويق الالكتروني ودوره في تحقيق الميزة  ذجاءت ه  الإطارا  ذفي ه.  التي تضمن لها الصمود في وجه المنافسة

 التنافسية بالمؤسسة الاقتصادية مع تسليط الضوء على شركة اوريفلام كدراسة حالة. 

 . ميزة تنافسية، مؤسسات اقتصادية ني، كترو إلتسويق   : لكلمات المفتاحية ا

 JEL  : ,G20, L87  تصنيف 

 

Abstract:  

       E-marketing is the subject of interest of many economic institutions, as it allows them to 

achieve many competitive advantages that ensure their steadfastness in the face of competition.  

In this context, this study came to know about e-marketing and its role in achieving the 

competitive advantage in the economic institution, with the light on Oriflame as a case study. 
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 ة: ـــمقدم 
  الالكترونية،   الأعمال   أهمية بروز    إلىت بدورها  اليوم والتي أد  لتي يشهدها العال ت الاوالاتصا المعلومات    الهائلة لتكنولوجيا بعد الثورة  

الاقتصادية   المؤسسات  من  العديد  المؤسسة   الأعماله  ذه  إدماج   إلىسارعت  وظائف  على    أبرزولعل    ،في  وظيفة  ذ مثال  في  جاء  لك 
الإلكتروني التسويق  يعتبر  المؤسسات  التسويق حيث  من  العديد  بدوره    كونه  توجه  الحدود    إلى أدى  المؤسسات    ووصولافية  الجغر انصهار 

العديد من الدول  إلى  ة الاقتصادي   والمتوقع تحقيق التميز    سعيا منها نحودرجة المنافسة فيما بين المؤسسات الاقتصادية  في  زاد    مما   ، أسواق 
 . والاستمرارية 

سية بالمؤسسات الاقتصادية  ودوره في تحقيق مزايا تنافعلى مفهوم التسويق الالكتروني    ه الدراسة التعرف ذه  تحاول  ا السياقذوفي ه
 ا المجال. ذفي ه  تسليط الضوء على تجربة شركة اوريفلاممع 

لاستخدام التسويق الالكتروني  كنتيجة    الميزة التنافسية  تحقيقما هو مستوى   تأسيسا على ما سبق يمكن طرح الإشكالية التالية: 
 ؟ اوريفلامبشركة  

  أهداف الدراسة: 
 الأهداف أهمها: تهدف هده الدراسة إلى جملة من 

 ؛ المفاهيمي للتسويق الالكتروني الإطار التعرف على  -

 المفاهيمي للميزة التنافسية؛  الإطار على  فالتعر  -

 اوريفلام؛  الالكتروني بشركة عناصر المزيج التسويقيالكشف عن  -

 . بشركة اوريفلام   ملامح تحقيق الميزة التنافسية من خلال استخدام التسويق الإلكتروني ى التعرف عل -
 منهج الدراسة: 

التحليلي  منهج دراسة الحالة  لى  إ   بالإضافة  نه مناسب لطبيعة الموضوع أ حيث نرى    لقد اعتمدنا في دراستنا على المنهج الوصفي 
 على الواقع الميداني.  طبيعة الموضوعالذي يسمح بإسقاط  

 : الدراسة  هيكل
 للإجابة على إشكالية الدراسة سيتم التطرق إلى المحاور التالية: 

 تسويق الالكتروني والميزة التنافسية. المفاهيمي لل  الإطار -

 . وريفلام أتحقيق الميزة التنافسية بشركة في التسويق الالكتروني مساهمة  -
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 والميزة التنافسية  لتسويق الالكتروني ل المفاهيمي  رالأول: الإطاالمحور  

 الالكتروني  للتسويق الإطار المفاهيمي أولا: 
 : التسويق تعريف  .1

الال   يعد يهدف  تسويق  وعدة    إلى نشاط  المستهلكين  مع  ومربحة  مستمرة  علاقة  وك  أطرافإقامة  عليها،  ذأخرى،  الحفاظ  لك 
ه العلاقة من خلال القيام بعملات المبادلة التي تراعي صالح الطرفين،  ذوتدعيمها بشكل يؤدي الى تحقيق كل الاطراف لأهدافهم، وتحقق ه 

 . (135-134، الصفحات 2019)غزالي و بودي،   نفسهمالأطراف على أ  عود التي يقطعها كل والوفاء بالو 
 كتروني: التسويق الالتعريف  .2

 : (554، صفحة 2018)مهدي،  كر من بينهاذ هناك عدة تعاريف للتسويق الالكتروني ن

يقية مما يترتب على  المختلفة والوسائط المتعددة في تحقيق الأهداف التسو   ل وشبكات الاتصا  ت هو استخدام إمكانيات شبكة الأنترن -
 ؛لك من مزايا جديدة وامكانيات عديدةذ

التسويق با - والهو  الرقمية  التكنولوجيا  استراتيجيا ذ ستخدام  وتحويل  والتركيز  الفعالية  الى  يهدف  نما  تي  وابتكار  تجارية  ذ التسويق  ج 
 و تزيد من ربحية الشركات؛ أ الزبون جديدة تزيد من المنفعة التي يحصل عليها 

 المباشرة والوسائل التفاعلية الرقمية لتحقيق الأهداف التسويقية.  ل شبكات الاتصا م قوة استخداهو  -
 فاعلية التسويق الالكتروني:  .3

التسويق الالكتروني وتكون عملية فاعلة يجب   العناصر أحتى تنجح عملية  يتوفر فيها مجموعة من  )مهدي و    من بينهاكر  ذ ن،  ن 
 :  (291، صفحة 2016ماضي، 

 الزبون: تحقيق منفعة  .أ
المؤسسة  ين  أ الانترنت  إتسعى  المنتج عبر  منفعة كافية من خلال طرح  تقديم  الزبون  ذيترتب على مستوى ه  ذإلى  قرار  المنفعة  ه 
الإنترن أبتكرار   على  العاملة  فالمؤسسة  الشراء،  عملية  تكرار  عدم  ومتنوعة    تو  فريدة  منافع  تقديم  من خلال  التميز  لتحقيق  لى  إ تسعى 
 زبائنها. 

 عمال الالكترونية: لأشطة ا نأ تكامل مع جميع ق التحقي .ب
ه الأنشطة في كل  ذتحقيق التكامل بين التسويق الالكتروني وبقية أنشطة الاعمال الالكترونية، بحيث تنعكس ه  المؤسسةيجب على  

 مرحلة من مراحل عملية التسويق الالكتروني. 
 فاعلة:  وخدمات المتجر الالكتروني في صورةالقدرة على عرض محتويات  .ج

المتجر وخدماته   الويب  كونه يجب عرض محتويات  الجديدة للأعمال    (web site)المختلفة ضمن موقع  الطبيعة  تلائم  بصورة 
ونقلها   التقليدية  الأساليب  استنساخ  الى  فاللجوء  التقليدية  الاعمال  ميدان  المستخدمة في  الصور  عن  مغايرة  بصورة  الالكترونية، ويكون 

 خطاء تسويقية. أو   الالكتروني يوقعها في هفواتالتسويق وتبنيها في عملية 
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 لموقع المتجر الالكتروني:  يالبناء البسيط والابتكار  .د 
بسيطة و كونه   بصورة  الالكتروني  المتجر  بناء  ابتكارية ينبغي  الوقت  نفس  الحصول علىفي  الزبون عملية  المعلومات    ، تسهل على 

في عرض وتوفير القدر الكافي    تتمثل  ساسية أ  تحقيق التوافق بين ثلاثة عناصر  يجب  الأمرا  ذله  للوصولو   ،عمليات التبادل والتفاعل   وإجراء
توفير المعلومات الدقيقة التي يبحث عنها  إضافة إلى    وحفاظا على الزبون،  تحقيقا للسرعة واللازم من المعلومات مع الاختصار قدر الإمكان  

 فحات موقع الويب. تحقيق التنظيم الدقيق لص مع  الزبون بصورة حصرية، 
 مميزات التسويق الالكتروني:  .4

 :  (556، صفحة 2018)مهدي ل.،   كر منهاذ بمجموعة من الخصائص ن يتميز التسويق الالكتروني 

 مل معه في أي وقت؛ المتعاملين مع الموقع التسويقي التعايمكن للزبائن ين  أ ومفتوحة يقدم خدمة واسعة  -

في    جديدة مع الزبائن احتمالات بناء علاقات  ايد  تز ب ثنائي الاتجاه    ل ا الاتصاذسبب هين يتأية  الالكترونية تفاعلية وتبادل  ت الاتصالا -
 نحاء العال؛ أجميع  

لشركات الضخمة  مثل التي تمتلكها ا   ن تكون لها بنية تحتية أيمكن للشركات الصغيرة الوصول عبر الانترنت الى السوق الدولية بدون   -
 زبائن؛ لتنافس على اله الشركات في اذوتجعلها تقف مع ه

  وبالتالي   جديدة   معلوماتها   لإبقاء   واقع الم  هذه  تحديث   ويتم  ،للاهتمام   بية ذجا  لأكثر ا  هي الويب    مواقع  أفضل   أن ب الزبائن حيث  ذج -
 .أخرى مرة   لزيارتها العودة  على  الزبائن تحث

 : المزيج التسويقي الالكتروني  .5
  المقاربات  مهلأ  التطرق، وسيتم  الإلكتروني التسويقي    المزيجناصر  كلي حول عجد اتفاق  يو   لا  زيج التسويقي التقليديالمعلى غرار  

 :  ( 293، صفحة 2019)بن البار،  هتناولت   التي
 الأول:   الاتجاهصحاب أ .أ

الاختلاف  التسويقي التقليدي مع    المزيج تتكون من نفس عناصر    الإلكترونيالتسويق    المزيجعناصر    نأ ا الاتجاه  ذه  أصحابيرى  
 . والتطبيق  ةالممارس  في
 الثاني:   الاتجاهأصحاب  .ب

 . التسويقي التقليدي المزيجكعنصر آخر خامس لعناصر   الإنترنتقناة   ونيضيفا الاتجاه ذأصحاب ه
 الثالث:   الاتجاهأصحاب  .ج

أصحاب  ا  يضيف  للعناصر  لاتجاه  هذا  آخرين  الحوا  : وهما   التقليدية الأربعة  عنصرين  أو  وقاعدة    (Dialog)رالمحادثة 
 D + 4P2التسويق الحديث=  : التاليةالمعادلةويصيغون  ((Databaseالمعطيات 
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 الرابع:   الاتجاهأصحاب  .د
التجزئة، حيث  تطور   هي  الإلكترونيالتسويقي    المزيجأن عناصر    ون ير   الاتجاهأصحاب هذا   من    المزيجيتكون هذا    لعناصر مزيج 

 المتجر. تصميم  ، التصنيف، الترويج، السعر  الموقع،، ن : خدمات الزبو العناصر التالية 
 : الخامس   الاتجاهأصحاب  .ه

الباحثان   العناصر   الإلكترونيالتسويقي    المزيجلعناصر    وشاملاواضحا    تقسيما  وماكنتاير  كاليانام قدم  موقع :  هي  وهذه    تصميم 
 . الزبون، الخصوصية، التخصيص  ، خدمات الافتراضية تمعاتلمج، الترويج، التوزيع، السعر، االمنتج، الأمن الويب، 

 لميزة التنافسية المفاهيمي ل الإطار  يا: ثان
 :  تعريف الميزة التنافسية 1 

إ   الميزةمفهوم    يريش   ؤسسات للممركز أفضل بالنسبة    في  تجعلهاتي  ال  الإستراتيجية على صياغة وتطبيق    ؤسسةلماقدرة    لىالتنافسية 
 . ط نفس النشا في العامة  الأخرى

الدراسات بأن مفهوم   السلع أو تقديم خدمات  قدر   لى إ  يرة يشالتنافسي   الميزة وتؤكد معظم  إنتاج  متميزة عما    إلى ة  بطريقة  الزبائن 
النوعية    المستهلكتلبية حاجات    على  التركيزهي    ا أيض،  لديها القوة    لمصدر   ؤسسةلما  استغلال  خلالمن    الآخرون   المتنافسون يقدمه   من 

أنها تؤدي   إلا  ،ير القص المدىزيادة التكاليف على   إلىرغم من أنها تؤدي  استخدام وسائل إنتاج متطورة ويد عاملة مدربة بال وبالتالي  الجودةو 
 العالمية  للأسواق المخرجات اقتحام  إلى

يتضح بأن    خلالمن   التعاريف  ال التنافسية هي سلسلة    الميزةهذه  النشاطات  يممن  قيمة  تمنح  أن    خلالهامن    للمؤسسة كن  تي 
 . ؤسسات تميز المؤسسة عن باقي الم، فهي الخاصية الفريدة التيبشكل عام لزبائنها 

 أنواع الميزة التنافسية: 2 
 . ( 97-96، الصفحات 2019)غول،  ساسين هماأنوعين  إلى كن تقسيم الميزة التنافسية  يم

 الميزة التنافسية الخارجية:  .أ
لك من خلال تقليل  ذ و   ، تريإضافة للمش  ا ا النوع من الميزة التنافسية في تمييزها للمنتج على عناصر تعطي فيهذتركز الشركة في ه

الميزة التنافسية الخارجية تكسب المؤسسة قوة للمساومة في السوق وتجعل المستهلك يشتري  ، ف و رفع كفاءة الاستعمال أتكلفة الاستعمال  
ال التمايز  بفعل  مرتفعة  المستهلك بأ ذظهر هأي  ذالمنتجات بأسعار  وإقناع  المنافسين  بمنتجات  مقارنة  المنتج  ها  المنتذن جودة    أحسن ج  ا 

 تقديم منتج متميز.   مكانهابإ ه الحالة ذن المؤسسة في همن جودة المنتجات المنافسة من كل الجوانب وعليه يمكن استنتاج بأ   وأفضل
 الميزة التنافسية الداخلية:  .ب

و تسيير المنتج، والتي  أ  تركز المؤسسة في تفوقها وتميزها عن المنافسين من خلال تحكمها في تكاليف الصنع، الإدارة  هذه الحالة في  
ا المنافس  منخفض عن  تكلفة  للمنتج بإعطائه سعر  قيمة  السيطرة بالتكاليف  لأتضيف  استراتيجية  انتهاج  الى  المؤسسة  تلجأ  ولي، حيث 
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لها    تسمح  التي  الإنتاجية  مردودية  وتحسين  الى  أكبروعوائد    أحسن بتحقيق  الوصول  ومنه  انخفا  أفضل ،  حالة  للمساومة حتى في  ض  قوة 
 ن المؤسسة تتحكم في تكاليفها الى درجة كبيرة وبحوزتها معرفة تنظيمية وتكنولوجية عالية. لأ ، الأسعار

 خصائص الميزة التنافسية:  3 
  التالية يمكن تلخيص عناصر الميزة التنافسية بالنقاط 

 ؛ المنافسينعلى  والأفضلية أنها تؤدي إلى تحقيق التفوق   -

 ؛ يمة لهاقق قوتح  المؤسسةأنها تنبع من داخل  -

 ؛ تها أو في قيمة ما تقدم للمشترينفي أنشط المؤسسةأنها تنعكس على كفاءة أداء  -

 ؛ تزول بسرعة عندما يتم تطويرها وتجديدهالا دة طويلة و لمأنها تحقق  -

 ؛ وليس على تشابه  اختلافتبنى وتصاغ على  -

 . المستقبلالطويل باعتبار أنها تختص بالفرص في  المدى تؤسس على  -
 الميزة التنافسية: حياة  دورة 4 

  المؤسسات   مواجهة   في  المنتج  تمييز   أو   الأقل،   التكلفة  ميزة  على  المحافظة   للمؤسسة  أمكن   إذا  الاستمرارية   سمة   التنافسية  للميزة  يتحقق 
  هو   ومثلما   ، اأثره  تحييد   أو   عليها   للتغلب   المنافسة   المؤسسات من    أكبر  جهود   تطلب   كلما   أكبر  الميزة   كانت   كلما  عام  وبشكل   ، المنافسة

  بمرحلة   التنافسية  الميزة  حياة   دورة  تبدأ  حيث   الأخرى،  هي  حياة  دورة  التنافسية  للميزة  فإن   الجديدة،   المنتجات  حياة  لدورة  بالنسبة  الحال
،  2015وي،  )عبيرات و موسا   ويمكن تلخيصها كما يلي  الضرورة  مرحلة تظهر  وأخيرا التقليد،  مرحلة  بعدها ،التبني  مرحلة تليها  ثم التقديم،

 : (306-305حات الصف 
 :التقدي  مرحلة .أ

إلى  طويلة  أو  قصيرة  تكون  قد  والتي  ،التنافسية   الميزة  حياة  دورة  مراحل  أول  تعد   وطبيعة   ،المنتجات   أو  المؤسسة  خصوصية  وفقا 
 السائدة فيها.  المنافسة وحجم  بها،  تعمل التي  السوق

  : التبني مرحلة .ب
 .يمكن   ما  أقصى هنا  الوفرات وتكون  ، يركزون عليها  بدؤوا المنافسين أن باعتبار  ، الانتشار حيث  من  نسبيا استقرارا  هنا  الميزة تعرف 

 : التقليد  مرحلة .ج
  عليهم،   أسبقيتها   تراجع  وبالتالي  ميزة المؤسسةومحاكاة   بتقليد   قاموا   المنافسين  لكون  الركود،  إلى  فشيئا  شيئا  وتتجه  الميزة  حجم  يتراجع

 .الوفرات  في  انخفاض ثمة ومن 
 :الضرورة  مرحلة .د
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  الحالية،  الميزة  أسس  عن  تماما  تختلف  أسس   جديدة على  ميزة  إنشاء  أو  سريع،   بشكل  وتطويرها  الحالية   الميزة  تحسين  ضرورة  هنا  تأتي
  افسالتن  إلى  العودة  الصعوبة   من  يكون وعندها  تماما  أسبقيتها تفقد  فإنها  جديدة،   ميزة  الحصول على  أو   التحسين  من  لمؤسسة ا  مكن ل تت  إذف

 . من جديد 
 

 بالمؤسسة الاقتصادية  الميزة التنافسية  خلقفي  التسويق الالكتروني  دور ثالثا: 
التي تقوم بتطبيق مفهوم التسويق  لمؤسسات  التي تحول بين المؤسسة وتطبيقها للتسويق الالكتروني إلا أن ارغم العديد من المعوقات  

 :(16-15، الصفحات  2007)زرقون و رواني،   هاخرين من أهمتنافسية تميزها عن الآحقق لها مزايا تالالكتروني ي 

المحلية    ه فرصة التعامل مع سوق جماعي ضخم يمكن الوصول إليه والتسويق فيه والخروج عن حدود  ؤسسةيوفر التسويق الالكتروني للم -
 ؛ ميزة تنافسية سة ؤسيعطي للم  مما ة التسويق الاحترافي والعادي ممارسلى إ  ة، إضافةعالميالإلى الوصول  وإمكانية 

يعطيها ميزة تنافسية في التعامل مع    ؤسسةللم  تسويقي الكترونيمواكبة التطورات الحديثة في مجال الأعمال من خلال إطلاق موقع   -
 ؛ حيث أنها تصل إليهم في كل مكان ووقت وبأدنى تكلف الزبائن

  الشرائح التسويقية المستهدفة في أسرع وقت ممكن وبأقلعلى نطاق واسع يحقق لها ميزة تنافسية في الوصول إلى    ؤسسة للمالترويج   -
 ؛ تكلفة

بالمصداقي  - يحقق  الالتزام  الالكترونية  التسويقية  المعاملات  مجال  في  الأخلاقية  والقواعد  التسويق    ؤسسة للمة  عال  في  تنافسية  ميزة 
 ؛ ن من أهم المعوقات التي تحد من انتشار التسويق الالكتروني عدم الالتزام بالقواعد الأخلاقية في المعاملاتأحيث   ،الالكتروني 

وإتمام الصفقات في وقت قياسي من خلال عمليات التسويق الالكتروني تحقق ميزة تنافسية هامة    الزبائنالاستجابة الفورية لطلبات   -
 . ؤسسة للم
 

 وريفلام أ شركة ب   تحقيق الميزة التنافسيةفي الالكتروني  ويق التس ة الثاني: مساهمالمحور  
 لمحة عامة عن الشركة أولا: 

 :  بالشركة تعريف ال .1
واجد دولي في  ، وهي شركة مستحضرات تجميل ذات تمن قبل شقيقين وصديق لهم  1967ام  ع  Oriflameشركة  تأسست  

من   تقوم   60أكثر  الب  دولة،  التجميل  منتجات  يقارب  بيع مجموعة واسعة من  مبيعات  فريق  والمبتكرة من خلال  الطبيعية   3.6سويدية 
تتواجد وحدات الإنتاج الخاصة بالشركةمليار يورو  1.5، مع مبيعات سنوية تتجاوز  مستقل   مليون شريك السويد وبولندا    كل من   في  . 

ا مهنية كبيرة في جميع أنحاء العال  فرص    Oriflameشركة  تقدم    ،موظف  7500حوالي  حيث يقدر عدد الموظفين    ،والصين وروسيا والهند 
  تحقيق أحلامهم وطموحاتهم، من خلال مفهومنا التجاري الفريد  للأشخاص الذين يرغبون في جني الأموال من اليوم الأول والعمل من أجل

 .  (oriflame, 2021)"دااكسب المال اليوم وحقق أحلامك غ"
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تسوق من خلال فريق مبيعات مستقل  باشر لمستحضرات التجميل، فالشركة  لبيع الم هي الأسرع نمو ا في مجال ا  Oriflameة  شرك 
المنتجات م  التقليدي مجموعة واسعة من  البيع بالتجزئة  نظام  المكياج وخارج  نطاقات:  أربعة  إلى  العناية بالبشرة،  قسمة  والعناية    ، العطور، 

 .  (ben ammar & mbark, p. 177)بالجسم والشعر
 :وريفلامأ وني بشركةالالكتر  يالتسويقالمزيج  .2

التطرق  س التسويقي    إلىنحاول  المزيج  يتمثل فيبالشركة  الإلكتروني عناصر  السعر الالكتروني  ن:المنتج مكل    ، والذي  ،  الالكتروني  ، 
 : ، كما يلي الالكتروني الترويج  الالكتروني،  التوزيع 

 :الالكتروني المنتج .أ
المتمثلة في كل من مستحضرات التجميل الخاصة بالبشرة، المكياج، الشعر،  ة متنوعة من المنتجات المختلفة و تمتلك الشركة تشكيل

الفئات  لكل لكلا الجنسين رجال ونساء و ن السلع موجهة  أمع الإشارة  ، مثل النظارات الشمسية، المجوهرات الإكسسوار العطور، بعض 
 . شركة ل، والشكل الموالي يوضح المنتج الالكتروني باالعمرية 

 بشركة أوريفلام   تج الالكتروني المن(: 01الشكل )

 
 

 . 13/02/2021اطلع عليه بتاريخ:  https://ma.oriflame.com/hairالمصدر: 
 

 :الالكتروني السعر .ب
بالقبول  تتميز عار الشركة أس  ويمكن القول بأن  ،جميع الفئات الاجتماعية  تستهدف  ا أسعار تنافسية كونه  زبائنهامام أ  تضع الشركة

 شركة. لالالكتروني با السعر والشكل الموالي يوضح  ، مقارنة بمنافسيها
 
 
 

 

https://ma.oriflame.com/hair
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 بشركة أوريفلام  الالكتروني   (: السعر02الشكل )

 
 

 . 13/20/2021اطلع عليه بتاريخ: body-https://ma.oriflame.com/bath المصدر: 
 : الالكتروني  التوزيع  .ج

كون    )نقاط البيع(   فبالنسبة للطلبات المقدمة من إحدى الوكالات ، المطلوبة تبعا لطريقة الطلب  للمنتجات تتم عملية التوزيع  
بة للطلبات  بالنس أما   ،فيمكن سحب السلع بمجرد دفع قيمتها عند تقديم مستند الهوية  ،متوفرة في أي منطقة تجارية أخرى  منتجاتها غير 

ا أن يكون العنوان ورقم الهاتف صحيحين حتى يتم التمكن من تنفي ، المنتجالأخرى يتم توصيل  في أقرب وقت   الطلبات  ذ ومن المهم جد 
يتم   المدةه ذمن تاريخ التحقق من الدفع، وفي حالة تجاوز هأيام في المتوسط   7، باستثناء حالات القوة القاهرة تستغرق عملية التوزيع ممكن

 شركة. لالالكتروني با  كيفية التوزيعالموالي يوضح  والشكل ، الاتصال بخدمة العملاء
 بشركة أوريفلام  الالكتروني  (: التوزيع03الشكل )

 
 

 https://ma.oriflame.com/customer-service/common-questions/deliveryالمصدر: 

 13/02/2021اطلع عليه بتاريخ: 
 

https://ma.oriflame.com/bath-body
https://ma.oriflame.com/bath-body
https://ma.oriflame.com/bath-body
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 :الالكتروني الترويج .د 
تعتمد الشركة على الاعلام الشفهي بواسطة وكلائها ومشتركيها  في عملية الترويج، حيث    الإعلام الخارجيةلا يتم استخدام وسائل  

التي تصدرها من    الكتالوجات ين يتم عرض السلع الجديدة بواسطة  أ ،بوك وعن طريق موقعها الالكتروني   الفيس صفحتها على  أو عن طريق 
بقة وتعويضها بمبالغ جديدة مخفضة لتبيان  ختلفة التي تظهر من خلال شطب المبالغ الساالى عروض التخفيضات المبالإضافة    لأخرىفترة  

 . زبائنها ب  ذالفرق في السعر لج
 وريفلام: أ التسويق الالكتروني بشركة  تبني: ملامح الميزة التنافسية كثمرة ثانيا

ناهيك عن  ،  م باستخدام التسويق الإلكتروني كأداة لذلك في العديد من النقاطوريفلا أتتجلى ملامح تحقيق الميزة التنافسية في شركة  
 :  تتجلى هذه الملامح فيما يلي ، عملية التوزيع الخاصة بهاشركاء في  إلى زبائنها وتحويل  إعلاناتها تفرد الشركة بطريقة 

والصين وروسيا، بخلاف الدول النامية التي تتصدر فيها    مريكا الشمالية أو   الأمريكية وربا والأمم المتحدة  أدول  كل من  تتفرع الشركة في   -
 التجميل دون نزاع. الشركة المرتبة الأولى حيث المبيعات والشهرة من بين جميع شركات منتجات 

  ركة في كل مكان بيعون منتجات الش تعتمد في تسويق منتجاتها على أعضاء الشركة المسجلين على الموقع الالكتروني والذين يسوقون وي -
 ين يتم توفير تكلفة الترويج في قنوات الاعلام الخارجية. أ  ، في العال

محققة بذلك الوصول الى جميع الجنسيات والاذواق من جهة    لغة مختلفة   35من    لأكثرمليون كتالوج مترجم    75  الشركة   كما تصدر  -
سعار والعروض  لأتتضمن منتجات الشركة وا  حيث تقوم بإصدار مجلة شهرية  ،والى جميع الفئات العمرية والاجتماعية من جهة أخرى

 الجديدة.

لشركة على المركز الخامس كتصنيف عالميا  وريفلام في سوق أدوات التجميل والعناية بالبشرة، حافظت ا أسنة من تواجد شركة    45بعد   -
منتجاتها والبيع دون الحاجة الى  التجميل لعدة سنوات، وهذا راجع الى ثباتها على طريقة تسويق   لأدواتلها من ضمن الشركات المنتجة 

 ماكن متفرقة. أنافذ بيع كثيرة في م

ن  أ شخص يمكنه تسجيل العضوية بسهولة حيث    فأي،  لكتروني وية على موقع الشركة الاتتم العملية التسويقية بدئا من تسجيل العض -
يتم إعطاء هؤلاء الأعضاء أسعار وعروض   ين أ  تجات الشركةعلى كل من %23ن له الحق في خصم أ للعضو بالشركة مميزات كثيرة منها  

 خاصة بهم وعملية الربح تكون فورية. 

  أكثر   رالانتشاقاربهم ومعارفهم يساعدها في  أصدقائهم و أ توظيف الشركة المستهلكين لمنتجاتها وجعلهم أعضاء لها وموزعين لمنتجاتها بين   -
 . المجتمع شرائححول العال والوصول الى جميع  

الطريقة  - هذه  لمنتجا  ساعدت  والبيع  التسويق  الشركة  في  رفع مستوى  الشركة في  بإ ت  الأعلى، حيث  المساهمة في  لى  في  الشركة  دأت 
المالية، حيث   الأوراق  العالمية وتجارة  بين كبريات  أصبحالبورصة  مرتفعة  مكانة  البورصة    لها  في  والمساهمة  الضخمة  التجارية  الشركات 

 ولة، وترسيخ مكانتها الاقتصادية. الية والأسهم الاقتصادية الممبالأرباح المالشركة على أيضا، مما عاد 
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 خاتمة: 
الاستفادة من التطور الهائل لتكنولوجيا الاتصال والمعلومات وادماجه في الوظيفة التسويقية    إن  تأسيسا على ما سبق يمكن القول 

الالأ  للمؤسسة الاقتصادية وانتقالها الى وظيفة رقمية ما يسمى بالتسويق  العالمية    كتروني،و  اقتحام الأسواق  جعل لها خاصية تمكنها من 
يساهم في خلق مزايا تنافسية للمؤسسة تميزها عن  ا المجال  ذكون مواكبة التطورات التكنولوجية ومواكبتها في ه  ؛ف في صف المنافسة والوقو 

 . باقي المؤسسات في ظل اقتصاد جعل من الرقمنة توجها له
 :  من النتائج أهمها مما سبق توصلنا إلى جملة 

نتجات بالصورة التي تناسب  الملك من خلال توفير  ذالالكتروني هو الوصول إلى عدد كبير من الزبائن و إن الهدف الرئيسي للتسويق   -
 حاجاتهم ورغباتهم وقدراتهم الشرائية؛ 

 إلى المستهلك؛  ةمن المؤسس  المزيج التسويقي الالكتروني عن عناصر متفاعلة فيما بينها تحقق ضمان وصول المنتجات يعبر  -

 ية لعنصر ما من عناصر المزيج التسويقي الالكتروني بتحدد إستراتيجية المؤسسة بالإضافة إلى نوعية نشاطها؛ تتحدد الأهمية النسب -

عار  من خلال تقديم منتجاتها عن طريق الكتالوجات ناهيك عن الأس   ، عن باقي الشركاتتميزها  تحقق شركة أوريفلام ميزة تنافسية   -
 على إستراتيجية التمييز؛  لك ذالمناسبة مقارنة بجودة منتجاتها معتمدة ب

أرباح  أوريفلام  تعتمد شركة   - بمقابل  والتوزيع  الترويج  يمارسون عمليات  لها  أعضاء  زبائنها  التركيز حيث تجعل من  إستراتيجية  على 
 من كسب ميزة تنافسية؛  ركة الشخاصة بهم، فالتركيز على تحويل المنتج إلى الزبون أمكن   فورية وعروض

 وفي ضوء النتائج التي توصلنا إليها، يمكن تقديم جملة من الاقتراحات أهمها:  

 زيادة التركيز على التسعير الالكتروني كونه مصدر قوتها في تحقيق مكانة تنافسية؛ أوريفلام على شركة  -

 لكتروني للوصول إلى جميع المستويات الاجتماعية والتعليمية؛ على تبسيط إجراءات التسجيل من خلال موقعها الاأوريفلام شركة  دعوة -

 لنقاط البيع عبر العديد من الدول في العال لتسهيل عمليات التوزيع والوصول إلى أكبر عدد من الزبائن؛ أوريفلام  زيادة شركة   -

على   - بطرح  زيادة  العمل  وتجسيدها  إرضائها  ومحاولة  الزبائن  برغبات  أوريفلام  شركة  واحتياجاتهم  اهتمام  تتلاءم  جديدة  منتجات 
 المتجددة. 
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