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توطئة

وممار�سيه  الت�سويق  منظري  كبار  وكتابات  والأبحاث  الدرا�سات  �آخر  ت�شير 

 2009 �آثارها ال�سلبية تظهر مع بداية عام  �أن الأزمة المالية العالمية التي بد�أت  �إلى 

من  لعدد  وا�ستثنائي  خا�ص  اهتمام  �إيلاء  كافة  الأعمال  منظمات  من  ت�ستدعي 

فيليب  البروف�سور  ويرى  للنقدية.  مدرّة  تعدّ  التي  الجوهرية  الت�سويقية  العمليات 

كوتلر وزميله البروف�سور ديفيد جوبر، وهما من �أبرز �أعمدة الت�سويق في العالم، �إن 

الإدارة ال�سليمة والمحُْكمة لن�شاطات وعمليات ت�سويقية �أ�سا�سية مثل البيع ال�شخ�صي 

)الذي يت�سم بالديناميكية وفورية التغذية العك�سية(، والت�سويق الدولي الإلكتروني 

الأرباح(،  وتعظيم  التكاليف  وانخفا�ض  العاليتين  والكفاءة  بالفعالية  يت�سم  )الذي 

والتجارة الإلكترونية )التي تعدّ بمثابة موّلد الإيراد الأول بالن�سبة للمنظمات التي 

الإدارة  هذه  ل�صالحها(..  ت�ستثمرها  كيف  وتعرف  الإلكترونية  بالتجارة  تتعامل 

المنظمات  من  الكثير  بتجنيب  كفيلة  الثلاث  والن�شاطات  العمليات  لهذه  ال�سليمة 

ال�سلبية  �آثارها  بد�أت تترك  التي  المالية الخانقة  للأزمة  ال�سلبية  والعواقب  التبعات 

على �شرايين و�أوردة المنظمات على اختلاف �أنواعها. 

�إعداد  الت�سويقيين، جاءت فكرة  والمفكرين  الرواد  قناعة ه�ؤلاء  وانطلاقاً من 

هذا الكتاب القيّم الذي يت�ألف من ثلاثة ف�صول رئي�سية مدعمة ب�أ�سئلة عملية لأغرا�ض 

المناق�شة والتحليل والا�ستقراء.

ففي الف�صل الأول، نناق�ش �إدارة عمليات البيع ال�شخ�صي ون�شاطاته، ون�سلط 

من  المزيد  لتوليد  المهم  الت�سويقي  الجهد  هذا  وت�سيير  �إدارة  كيفية  على  ال�ضوء 

الت�سويق  عمليات  �إدارة  �أ�ساليب  وتحليل  مناق�شة  �إلى  ننتقل  ثم  والأرباح.  الإيرادات 

عن  للحديث  برمته  الثاني  الف�صل  خ�ص�صنا  حيث  ون�شاطاته،  الإلكتروني  الدولي 

كيفية ا�ستثمار تقنيات الإنترنت وال�شبكات الأخرى لاختراق الأ�سواق العالمية وتقلي�ص 

مخاطر الأ�سواق المحلية. وفي الف�صل الثالث، جاء اهتمامنا من�صباً على �إدارة عمليات 

�أ�س�س  مبنية على  لأنها  للأرباح  ون�شاطاتها، وهي عمليات مدرّة  الإلكترونية  التجارة 
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