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 الرقمي التسويق أساسيات الأول: المحور

 التاريخي وتطوره الرقمي التسويق مفهوم ��1

 الرقمي؟ التسويق هو ما ��

 أو المنتجات لترويج الرقمية والمنصات القنوات استخدام عملية هو الرقمي التسويق
 أقل، وبتكلفة مباشرة، بطريقة المستهدف الجمهور إلى الوصول بهدف الخدمات،

 التقليدي. بالتسويق مقارنة أعلى وفاعلية

 الرقمي التسويق يستخدمها التي الوسائل أهم ��

 الإلكترونية المواقع .1

 تُعد فهي الرقمي. التسويق عليها يقوم التي الركائز أهم من الإلكترونية المواقع تُعتبر
 الذي الرقمي" "المقر وتمثّل التجاري، النشاط أو التجارية للعلامة الرسمية الواجهة
 المقدمة. الخدمات أو المنتجات أو الشركة عن أولية فكرة ليأخذ العميل يزوره

 للزائر: يمكن الموقع عبر

 المتوفرة. والخدمات المنتجات تصفح​●
 المزايا. أو العروض عن تفصيلية معلومات قراءة​●
 معينة. خدمة طلب أو الدعم مع التواصل​●
​الإلكترونية(. المتاجر حالة )في مباشرة شراء عمليات تنفيذ​●
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 على بكفاءة ويعمل التحميل، سريع الاستخدام، سهل يكون أن يجب الجيد الموقع
 الحاسمة العوامل من (UX) فيه المستخدم وتجربة الموقع تصميم المحمولة. الهواتف

 والتفاعل. بالبقاء وإقناعه العميل جذب في

 

 (Email Marketing) الإلكتروني البريد .2

 من زال ما لكنه الرقمي، التسويق أدوات أقدم من هو الإلكتروني البريد عبر التسويق
 يعزّز مما العميل، مع وشخصي مباشر بشكل التواصل يمكن خلاله من فاعلية. أكثرها
 الطرفين. بين والثقة العلاقة

 في: الإلكتروني البريد رسائل تُستخدم

 والخصومات. العروض إرسال​●
 تحديثات. أو جديدة بمنتجات العملاء تنبيه​●
 المفيد. والمحتوى الأخبار مشاركة​●
​الإلكترونية(. المتاجر )في المهجورة بالعربة العميل تذكير​●

 

 واهتمام سلوك بحسب الرسائل تخصيص يُمكن أنه الإلكتروني للبريد الكبرى الميزة
 النقر، الفتح، )معدل بسهولة نتائجه قياس يمكن كما تأثيرًا، أكثر يجعله ما مستخدم، كل

 إلخ(. التحويل...

 

 (Google مثل Search Engines) البحث محركات .3

 يبدأون غالبًا المستخدمين لأن الرقمي، التسويق في رئيسيًا دورًا تلعب البحث محركات
 غيره. أو Google خلال من معينة خدمة أو منتج عن بحثهم
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 البحث: نتائج في للظهور رئيسيتان طريقتان هناك

 ليظهر ومحتواه الموقع تحسين عملية وهي (:SEO) البحث محركات تحسين​●
 مفيد، محتوى كتابة ذلك يتضمن البحث. نتائج في مدفوع( )غير طبيعي بشكل

 روابط على والحصول الموقع، سرعة تحسين مناسبة، مفتاحية كلمات استخدام
​خارجية.

 
 أعلى بالظهور للشركات وتسمح (:Google Ads) المدفوعة الإعلانات​●

 للوصول الطريقة هذه وتُستخدم نقرة. لكل مالي مبلغ دفع مقابل البحث نتائج
​مشابه. منتج عن يبحث جمهور إلى الفوري

 

 احتمالية من يزيد مما للشراء، واضحة نية لديهم عملاء تستهدف أنها الوسيلة هذه ميزة
 مبيعات. تحقيق

 

 الاجتماعي التواصل وسائل .4

 الإعلان يعد لم التسويق. عالم في اللعبة قواعد غيّرت الاجتماعي التواصل وسائل
 والجمهور. التجارية العلامة بين مستمرًا حوارًا أصبح بل تُرسل، رسالة مجرد

 في: تُستخدم شات وسناب توك، تيك تويتر، فيسبوك، إنستغرام، مثل منصات

 ترويجي. أو تعليمي أو ترفيهي محتوى نشر​●
 التجارية. العلامة حول مجتمع بناء​●
 معهم. والتفاعل العملاء استفسارات على الرد​●
 والانتشار. الوعي لزيادة ومسابقات حملات تنظيم​●
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​مباشرة. غير بطريقة للمنتج للترويج المؤثرين مع العمل​●
 

 الشباب جمهور فمثلًا المستهدف. الجمهور نوع على يعتمد المناسبة المنصة اختيار
 والمهنيين الشركات جمهور بينما شات، وسناب توك تيك لتطبيق يميل الخليجي

 لينكدإن. يستخدمون

 

 الذكية الهواتف تطبيقات ��5

 اليومية، الناس حياة من يتجزأ لا جزءًا الذكية الهواتف أصبحت الحالي، زمننا في
 تأثيرًا. وأكثرها الرقمي التسويق أدوات أهم من واحدة التطبيقات جعل مما

 للتواصل، متكاملة قناة أصبحت بل خدمة، لتقديم وسيلة مجرد التطبيقات تعد لم
 التجارية. والعلامة العميل بين الولاء وتعزيز الثقة، بناء البيع،

 

 التسويق في التطبيقات دور ��

 بها خاص تطبيق بتطوير صغيرة، أو كبيرة كانت سواء الشركات، من الكثير تقوم
 من: العميل يُمكن التطبيق هذا منتجاتها. أو خدماتها إلى الوصول لتسهيل

 بسهولة. الخدمات أو المنتجات تصفح​●
 الهاتف. من مباشرة حجز أو شراء عمليات تنفيذ​●
 الأخبار. أو العروض آخر متابعة​●
​أسرع. بشكل العملاء خدمة مع التواصل​●

 

 العميل". "جيب في دائمًا تبقى فعّالة تسويقية قناة التطبيق يصبح وبالتالي،
6 

 



 
 
 
 
 

 

 

 التطبيقات استخدام على واقعية أمثلة ��

​المطاعم: تطبيقات​.1
 المطاعم أو السريعة الوجبات مطاعم من المباشر الطلب تطبيقات مثل 

 تقديم الطعام، قائمة استعراض للعميل يمكن التطبيق، خلال من الفاخرة.
​التوصيل. حالة وتتبع الدفع، الطلب،

 
​البنوك: تطبيقات​.2

 جديدة، حسابات فتح الفواتير، دفع الأموال، تحويل للمستخدمين يمكن حيث 
​الهاتف. خلال من allتمويل— طلبات تقديم حتى أو
 

​التسوّق: تطبيقات​.3
 البحث تشمل متكاملة تسوّق تجربة توفر والتي و"أمازون"، "نون" مثل 

 الشحنة. ومتابعة الشراء، إتمام التقييمات، قراءة المنتجات، عن

 الرقمي التسويق في التطبيقات مزايا ��

 التسويق: في قوية أداة التطبيقات تجعل التي الأسباب أهم من

​الاستخدام: سهولة​●
 الحاجة دون زر، بضغطة المنتجات أو الخدمات إلى الوصول يمكنه العميل 

​المتصفح. في البحث أو إلكتروني موقع لزيارة
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​المخصصة: التجربة​●
 محتوى عرض وبالتالي وسلوكه، المستخدم تفضيلات معرفة للتطبيق يمكن 

​شخصيًا. تهمه التي العروض أو المفضلة المنتجات مثل له مناسب
 

​(:Push Notifications) الفورية الإشعارات​●
 فوري تنبيه إرسال يمكن حيث التطبيقات، في التسويقية المميزات أبرز من 

 هذا الطلب. بإتمام تذكير حتى أو جديد، منتج خاص، عرض عن للمستخدم
​للتطبيق. العميل رجوع احتمالية يزيد التفاعل من النوع

 
​الولاء: تعزيز​●

 تزداد التطبيق، داخل وسريعة سلسة تجربة على العميل يحصل عندما 
 التجارية. للعلامة ولاءه يعزز مما متكرر، بشكل للتطبيق استخدامه احتمالية

 

 

 الإنترنت عبر الممولة الإعلانات ��6

 الوقت في فعالية الرقمي التسويق أدوات وأكثر أقوى من واحدة الممولة الإعلانات تُعد
 إلى للوصول الصغيرة والمشاريع الشركات تستخدمها التي الطريقة وهي الحالي.
 أماكن في الجمهور هذا أمام إعلانها ظهور مقابل معين مبلغ ودفع محدد جمهور
 الإنترنت. على مختلفة

 

 الممولة؟ الإعلانات تظهر أين ��
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​البحث محركات نتائج في​.1
 عندما البحث نتائج صفحة أعلى في تظهر التي Google إعلانات مثل 

: معينة. كلمات المستخدم يكتب  الرياض"، في سعودي "مطعم كتابة عند مثلًا
​عروضًا. تقدم قريبة لمطاعم إعلانات تظهر قد
 

​التطبيقات داخل​.2
 تطبيقات الألعاب، مثل تطبيقات استخدام أثناء تظهر التي الإعلانات مثل 

​التوصيل. تطبيقات أو الطبخ،
 

​الإنترنت مواقع على​.3
 المستخدم تصفح أثناء تظهر منبثقة نوافذ أو بانرات شكل على وتكون 

​المدونات. أو الأخبار لمواقع
 

​الاجتماعي التواصل وسائل على​.4
 تيك أو شات سناب تويتر، فيسبوك، إنستغرام، في تظهر التي الإعلانات مثل 

 ضمن تظهر لأنها وانتشارًا، شيوعًا الإعلانات أكثر من تُعد هذه توك.
​المستخدم. يتابعه الذي المحتوى

 

 

 الممولة؟ الإعلانات يميز الذي ما ��

​الدقيق الاستهداف​.1
 المستهدف الجمهور تحديد لك تتيح أنها الرقمية الإعلانات مميزات أهم من 

​اختيار: يمكنك بدقة.
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 سنة( 35 إلى 18 من )مثلاً: العمرية الفئة​○
 إناث( أو )ذكور الجنس​○
 الدولة أو المدينة​○
 الموضة( الرياضة، الطبخ، السفر، )مثل الاهتمامات​○
 بمنتجات يهتم أو الشراء مواقع يزور من )مثل السلوك وحتى​○

​مشابهة(
 

 أن فعلي احتمال لديهم الذين للأشخاص فقط إعلانك إيصال في يساعدك هذا​.2
​بعرضك. يهتموا

 
​الميزانية في الكامل التحكم​.3

 10 أو 5 بـ حتى صغير بإعلان البدء يمكنك ضخمة. ميزانية إلى تحتاج لا 
 الحملة إيقاف يمكنك كما بسهولة. الإجمالي أو اليومي إنفاقك وتحدد دولارات،

​وقت. أي في تعديلها أو
 

​للقياس وقابلة فورية نتائج​.4
 الأشخاص عدد رؤية ساعات أو دقائق خلال يمكنك الحملة، إطلاق بمجرد 

 عملية أجروا أو عليه، نقروا أو معه، تفاعلوا أو الإعلان، شاهدوا الذين
​على: تساعدك البيانات هذه بسببه. شراء

 
 الحملة. أداء تقييم​○
 جيدة. نتائج يحقق لم إذا الإعلان تعديل​○
​وتوسيعها. الناجحة الحملات تكرار​○
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 واقعي: مثال ��

 على ممول إعلان خلال من جدة. في العطور لبيع متجرًا تمتلك أنك لنفترض
 استهداف: يمكنك إنستغرام،

 فقط. جدة في أشخاص​●
 سنة. 45 إلى 20 عمر من​●
 والموضة. بالعطور مهتمين​●
​باستمرار. إنستغرام ويستخدمون​●

 

 المستهدف، جمهورك خارج لأشخاص يُعرض إعلان على مالك تُهدر لن الشكل، بهذا
 المناسبة. الفئة إلى مباشرة ستصل بل

 

 إعدادها تم إذا مؤثرة نتائج تحقق ذلك ومع جدًا، بسيط بمبلغ ممولة حملة تبدأ أن يمكن
 احترافي. بشكل

 

 الزيارات، عدد تتبع يمكن بدقة. للقياس قابل أنه هو الرقمي التسويق يميّز ما
 لأصحاب يسمح وهذا المحتوى. مع المستخدمين تفاعل وحتى المبيعات، النقرات،
 حقيقية. بيانات على مبنية قرارات باتخاذ المشاريع

 

 الرقمي التسويق تطور مراحل ��
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 تفاعل طريقة في تحوّل نقطة شكّلت منها كل رئيسية، مراحل بعدة الرقمي التسويق مرّ
 على تأثيره في عميقًا بل فقط، سريعًا يكن لم التطور هذا الجمهور. مع الشركات

 الشرائي وسلوكهم الناس عادات

 

 التسعينات – البداية الأولى: المرحلة ��

 بطيئة. بخطى الرقمي العالم تدخل الشركات بدأت العالم، في الإنترنت ظهور بداية مع
 إلكترونية مواقع تصميم في المؤسسات بدأت حيث جدًا، بسيطة المرحلة هذه كانت

 إلكترونية. كُتيبات أو تعريف ببطاقات أشبه بدائية،

 دون المنتج، أو الشركة عن تعريفية معلومات نشر فقط كان المواقع هذه من الهدف
​متقدمة. خدمات أو الزائر مع تفاعل أي وجود

 العشوائي الإلكتروني البريد على أساسي بشكل تعتمد فكانت الإعلانات، ناحية من أما 
(Spam) للجمهور. فهم أو دقيق استهداف دون جماعية رسائل تُرسل حيث 

 في الإنترنت استخدام بإمكانية الوعي بداية كانت أنها إلا المرحلة، هذه بساطة رغم
 الجمهور. مع التواصل

 

 تقريبًا 2000 عام من – البحث محركات صعود الثانية: المرحلة ��

 وخاصة – البحث محركات على يعتمدون الناس أصبح الإنترنت، استخدام ازدياد مع
Google – الباب فتح التحوّل هذا والمنتجات. والخدمات المعلومات إلى للوصول 

 جديدة: تسويقية تقنيات ظهور أمام

 والمحتوى الموقع تحسين عملية وهي (:SEO) البحث محركات تحسين​●
 معيّنة. كلمات عن المستخدم يبحث عندما الأولى النتائج في ليظهر

 

 التي المدفوعة الإعلانات به ويقصد (:SEM) البحث محركات عبر التسويق​●
 في الباحثين أمام التجارية العلامة ظهور يضمن مما البحث، نتائج أعلى تظهر
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​المناسب. الوقت
 

 لا العملاء وأن البحث نتائج في الظهور أهمية تدرك الشركات بدأت المرحلة، هذه في
 إليه. يحتاجون عمّا بأنفسهم يبحثون بل الإعلانات، ينتظرون

 

 تقريبًا 2010 من – الاجتماعي التواصل وسائل الثالثة: المرحلة ��

 طبيعة تغيّرت شات، وسناب إنستغرام، تويتر، فيسبوك، مثل منصات انتشار مع
​بالكامل. التسويق

 مع تفاعليًا تواصلًا أصبح بل واحد، طرف من إعلان مجرد التسويق يعد لم 
 الجمهور.

 المرحلة: هذه في

 علنًا. آرائهم يشاركون المستخدمون بدأ​●
 القصص القصيرة، الفيديوهات مثل التفاعلي المحتوى أهمية ظهرت​●

(Stories،) .والتعليقات 
 مجرد وليس ،وإنساني شخصي صوت إلى بحاجة التجارية العلامة أصبحت​●

​رسمية. واجهة
 

 من الجمهور، مع المدى طويلة علاقة بناء على بل البيع، على فقط يعد لم التركيز
 السريعة. والردود التفاعل، المحتوى، خلال
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 والتخصيص الاصطناعي الذكاء – الحاضر الحديثة: المرحلة ��

 الاصطناعي الذكاء تقنيات بفضل جدًا متقدمة مرحلة الرقمي التسويق دخل اليوم،
 للبيانات. المتقدّم والتحليل

 

 تستطيع: الآن التجارية العلامات

 يتسوّق. متى يفضّله، ما يشاهده، ما بدقة: المستخدم سلوك تتبع​●
 فردي. بشكل مستخدم كل يناسب بشكل والمحتوى الإعلانات تخصيص​●
 على للعميل السابق النشاط على بناءً مخصص ومحتوى خاصة عروض تقديم​●

​التطبيق. أو الموقع
 

 تصلك قد الشراء، عملية تكمل ولم رياضي حذاء لشراء موقعًا زرت إذا عملي: مثال
 العودة. على لتشجيعك خاص خصم مع الحذاء نفس عن إعلان أو رسالة لاحقًا

 خدمة من أساسيًا جزءًا (Chatbots) المحادثة روبوتات مثل أدوات أصبحت كما
 الساعة. مدار على وتعمل الفورية الردود توفر العملاء،

 

 التطور خلاصة ��

 وسلوك التقنية التغيرات مع السريع التكيف على قدرته هو الرقمي التسويق يميز ما
​المستخدمين.

 يعتمد الرقمي التسويق اليوم أصبح التسعينات، في بسيطة معلومات نشر مجرد من 
 الجمهور. مع المدى طويلة والعلاقات البيانات، الذكاء، على
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 الرقمي والتسويق التقليدي التسويق بين الفرق  -2

:أساسيتان: مدرستان هناك التسويق، عن الحديث عند

.



 على والقدرة التفاعل، التكاليف، الوسائل، المفهوم، حيث من بينهما الفرق سنستعرض

.القياس.

 

🔹 : :أولًا

 ظهور قبل والمؤسسات الشركات تستخدمه كانت الذي الأسلوب هو التقليدي التسويق

التسويق"بـ"التسويق أيضًا تسميته يمكن ما وهو الإنترنت،
وسيخلجالترويجعلالمي.

االفئادتُإعلامأ

السلواهأو
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 التقليدي؟ التسويق في المستخدمة الوسائل هي ما ️✉

والإذاعة: التلفزيون في الإعلانات​.1







والمجلات: الصحف​.2


ّالةوسيل .وه ًفع خصوص

م.منتظقارأمحلجمهوإلللوصو


الشوارع: في الإعلانية اللوحات​.3
جذ .هدفه

ىديالناأذهافالتجاريالعلامصوروتثبيالانتبا

ةر
.

والكتيبّات: المنشورات​.4


ستخدتفصيليةوعرومعلوماعل .تحتو بالخدماالجمهولتعريوتُ

ت.المنتجاأ


والمعارض: الفعاليات في والإعلانات الرعاية​.5
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 يحبه بنشاط اسمها وربط الواقع، أرض على وجودها تعزيز بهدف وثقافية،

الجمهور.


 

؟ التقليدي التسويق يعُتبر متى ��  فعّالًا

:مثل: معينة، مواقف في بقيمته يحتفظ التقليدي التسويق زال ما الرقمي، التقدّم رغم

.رقمياً. جمهورًا وليس عامًا جمهورًا تستهدف التي الحملات​●

.كثيرًا. الإنترنت تستخدم لا عمرية شرائح إلى الوصول​●

.معينة. منطقة أو مدينة في للشركة المحلي الوجود تعزيز​●

اللو)مثل البصري التكرار خلال من التجارية للعلامة قوية صورة بناء​●

ي�التلفزعلا


 

 التقليدي التسويق تحديات ️⚠

 والأسواق، القطاعات بعض في مكانة يحتل يزال لا التقليدي التسويق أن رغم

 التحديات من عددًا هناك أن إلا رقمي، غير أو عامًا جمهورًا تستهدف التي تلك خصوصًا

.الحديث. العصر في فاعليته من وتحدّ التسويق، من النوع هذا تواجه التي الجوهرية

:بالتفصيل: التحديات هذه نشرح دعونا

 

 التكاليف ارتفاع .1 ��
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 العالية التكلفة هي الناشئة، أو الصغيرة خاصة الشركات، تواجه التي العقبات أبرز من

.التقليدي. التسويق يتطلبها التي

التلفزيون: إعلانات​●







الشوارع: في الإعلانية اللوحات​●





الورقية: الإعلانات​●





 أكثر لحلول تحتاج التي ،الصغيرة المشاريع على كبيرًا عبئًا تكون قد التكاليف هذه كل

.الرقمي. التسويق يقدّمه ما مثل تكلفة وأقل مرونة

 

 الاستهداف ضعف .2 ��

.المستهدفة. للفئة دقيق تحديد دون للجميع تصل الرسالة التقليدي، التسويق في

  ل�

.المنتج. أو بالخدمة أصلًا يهتمون لا أشخاص الإعلان يرى قد​●
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.ومتى. الإعلان سيرى من في التحكم يمكن لا​●

​.صغيرة تكون فعلياً المهتمين نسبة ولكن واسع، جمهور إلى الرسالة تصل​●
 

نياقةواتمثل) :المثال: سبيل على

محةبالرفعةلآيشعص

ج حقفسرالميزاليا

 

 النتائج قياس صعوبة .3 ��

 الفعلي الأثر معرفة تستطيع لا أنك هي التقليدي التسويق مشكلات أهم من واحدة

 .للإعلان

 الإعلان؟ شاهد شخص كم​●

 تفاعل؟ أو به اهتم منهم كم​●

​الزيارات؟ أو المبيعات في زيادة إلى فعلًا أدى الإعلان هل​●
 

 أو بيانات توفرّ لا التقليدية الوسائل لأن بدقة، عنها الإجابة يصعب الأسئلة هذه

.فورية. إحصائيات

:دقيقة: أرقامًا يمنحك الرقمي التسويق ذلك، عكس على

.المشاهدات. عدد​●

.النقرات. عدد​●

.الطلبات. عدد​●
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الإعلان. مع التفاعل في المستخدم قضاه الذي الوقت​●


 خاصة رئيسية، ضعف نقطة يعُدّ التقليدي التسويق في والبيانات التحليل غياب فإن لذلك

.المستمر. والتحسين الأداء على تعتمد تنافسية بيئة في

 

:التحديات: خلاصة ��

 الثلاث التحديات هذه أن إلا الأهداف، لبعض مناسباً يكون قد التقليدي التسويق أن رغم

 جاذبية أقل خيارًا تجعله — القياس وصعوبة الاستهداف، ضعف العالية، التكلفة —

 البيانات عصر في خاصة للقياس، وقابلة سريعة نتائج عن تبحث التي للشركات

.والرقمنة.

 

 

 

:ثانياً: ��

 التواصل ووسائل الهواتف وتطبيقات الإنترنت مثل الرقمية، القنوات استخدام هو

.المستهدف. الجمهور إلى للوصول الاجتماعي،

.الإلكتروني. البريد عبر التسويق​●

 (.SEO) البحث محركات تحسين​●

.إنستغرام. أو فيسبوك أو Google على الممولة الإعلانات​●

والفيديوالمقا)مثل بالمحتوى التسويق​●
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المؤثرين. عبر التسويق​●


 تخصيصه ويمكن ،دقيق بشكل والتحليل للقياس وقابل مرن بأنه الرقمي التسويق يمتاز

.وذكاء. فاعلية أكثر فيه الإنفاق يجعل مما المستهدفة، الفئة حسب بسهولة

 

:نواحي: عدة من الأسلوبين بين الفرق ��

الوسائل:​●
علفيعتمالرقمي .أم

ت.الإنترنعبوالتفاعالإلكترونيالوسائ


الاستهداف:​●
ف .أم

الاهتماماالمدينةالجنسالعمرحسمعيّجمهواستهدايمكالرقمي

ك.السلووحت


التكلفة:​●


ويمكالميزانيةحيممرونأكثفهالرقميالحملا .أم

ة.بسيطبمبالالبد


التفاعل:​●
تيالرقمالتسوي .أم ًفيُ حوار
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والمشاركة. الإعجابات الرسائل، التعليقات، خلال من الجمهور مع مباشرًا


والقياس: التحليل​●
كم ن؟هد �خصكم) 

بها قومطوةكلتبمكنمي،ويقفينمى؟.(هم

حظةائجليلقة،خدم


 

:للتوضيح: واقعي مثال ��

:القهوة: لبيع محلًا تملك أنك تخيلّ

الشارع. في لوحة أو محلية صحيفة في إعلان وضع يمكنك التقليدي، التسويق في​●


 أشخاصًا تستهدف إنستغرام على حملة إطلاق يمكنك الرقمي، التسويق في أما​●

.بالقهوة. ويهتمون عامًا، 35و 18 بين أعمارهم تتراوح مدينتك، نفس في يعيشون
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  الرقمي التسويقي المزيج مكونات -3
(Digital Marketing Mix.) 

 

 (Digital Marketing Mix) الرقمي التسويقي المزيج مكونات ��

ميقال"المزيج عليه يطُلق أساسي مفهوم هناك التسويق، عالم في
 أيعتعتمرئيسي عناصرأربعإلي4Pو بـًتصيُعرف
ناسويقياتيجية

 المنتج​●
 السعر​●
 المكان​●
​الترويج​●

 

 هذه شكل تغيرّ الرقمي، العالم إلى التجارية النشاطات وانتقال التكنولوجيا تطور ومع
 بـ يعُرف ما فظهر الرقمي، التسويق ومتطلبات الإنترنت بيئة مع لتتناسب العناصر،

.الرقمي. التسويقي المزيج
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🔹 : (Product) :أولًا

 مقابل للعميل المشروع أو الشركة تقدّمه ما فهو التسويقية، العملية جوهر هو المنتج
.محددة. قيمة أو مالي مبلغ

التصمالقانونيلاستشارمخد.. .إل..
التدرالجرافيك

 بشكل تقديمه يجب بل فقط، جيدًا المنتج يكون أن يكفي لا الرقمي، التسويق عالم في
.الإنترنت. على المستخدمين وسلوك الرقمية البيئة مع يتناسب واحترافي جذاب

 

:رقمياً: المنتج تقديم عند مراعاته يجب ما أهم ✅

 جذابة بطريقة المنتج عرض .1

 كما تجربته أو المنتج لمس يمكنه لا العميل البيع، صفحات أو الرقمية المتاجر في
.أساسياً. دورًا يلعب الأول البصري الانطباع لذلك الواقعية، المتاجر في يحدث

:على: التركيز يجب وهنا

زاوية. من أكثر من المنتج تفاصيل تظُهر الجودة عالية صور​●


 طريقة المواد، المقاسات، الفوائد، على يحتوي ودقيق واضح وصف​●
...الاستخدام...

.
:وتقييماتهم: العملاء آراء​●




 الشراء قرار اتخاذ على وتشجّعه العميل لدى التردّد تقليل في تساهم التفاصيل هذه كل
.بثقة.

 

 التنافسية والميزة التميزّ .2
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 يجب لذلك المشابهة، المنتجات آلاف وهناك جدًا، شديدة المنافسة الرقمي، السوق في
.غيره. عن تميزّه ميزة منتج لكل يكون أن

:في: الميزة هذه تكون قد

: السعر​● من :أ)مثلًا


ا�إضضتقأخااستخ)مثل الجودة​●


البيع. بعد ما خدمة أو التغليف​●


الاسترجاع. سهولة أو التوصيل في السرعة​●


 العميل ويمنح الرقمي، الزحام وسط يبرز المنتج يجعل ومقنعة واضحة ميزة وجود
.غيره. دون لاختياره حقيقياً سبباً

 

 للمنتجات الرقمي والتحوّل الرقمنة .3

 رقمية أصبحت نفسها المنتجات بعض أن هي الرقمي للتسويق المميزة الخصائص من
.تخزين. أو شحن أو تصنيع إلى تحتاج لا أي بالكامل،

:الرقمية: المنتجات على أمثلة

:الإلكترونية: الكتب​●


:الأونلاين: التدريبية الدورات​●


:والتطبيقات: البرامج​●


 لا لأنه والمستقلين، الصغيرة للمشاريع رائعة فرصة يعتبر المنتجات من النوع هذا
.مستمرة. تشغيل تكاليف أو كبير مال رأس يتطلب

●​ 
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(Price) :ثانياً: ��

 أداة هو بل المنتج، بجانب يوُضع رقم مجرد ليس السعر الرقمي، التسويق في
.التراجع. أو بالشراء العميل قرار على مباشر بشكل تؤثر حساسة استراتيجية




:الرقمي: التسويق عالم في بالسعر المرتبطة الأساسية الجوانب نستعرض دعونا

 

 التسعير في الشفافية .1 ✅

السعر. وضوح هي العميل ثقة على تؤثر التي العوامل أهم أحد


ش�الرالضر)مثل التكاليف جميع شاملاً​●


الدفع. عند مفاجآت أو خداع بدون واضحًا​●


الفهم. وسهلة بسيطة بطريقة معروضًا​●


 رسومًا ووجد الدفع صفحة إلى دخل إذا بالاستياء العميل يشعر قد الحالات، بعض في
.قبل. من مذكورة تكن لم إضافية



 

 والخصومات العروض .2 ✅

 فعالة أدوات تعُد الخصم وكوبونات الخاصة العروض بالمنافسين، مليئة رقمية بيئة في
.الفوري. الشراء على العميل لتحفيز

:الأمثلة: أشهر ومن

:الخصم: كوبونات​●
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:المجاني: الشحن​●



:الموسمية: الخصومات​●


:مجاناً: الثانية على واحصل واحدة اشترِ​●




 لدى بالإلحاح شعور لخلق أيضًا بل الشراء، لتحفيز فقط تسُتخدم لا العروض هذه
.:تقول: كأن العميل،

 

 والمرن الذكي التسعير .3 ✅

:مثل: عوامل عدة على بناءً بسرعة، الأسعار تعديل يمكن الرقمية، البيئة في

المنافسين. لدى الأسعار في تغيرّات​●


المنتج. على الإقبال مدى​●


ب�المناسالالع)مثل الحملة توقيت​●


 يتغير السعر أن أي الديناميكي، التسعير بـ يعُرف ما تستخدم الإلكترونية المتاجر بعض
تخع)مثل نفسه العميل سلوك أو الوقت، أو الطلب، حسب تلقائياً
شأالمبزيلع

 فرص من ويزيد السوق، مع التفاعل في أكبر مرونة يعطي التسعير من النوع هذا
.البيع.

 

 المرنة الدفع خيارات .4 ✅

 ل�.الشراء. قرار على تؤثر التي العوامل أهم من أصبحت الدفع في الراحة
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 ل�:الاستلام: عند الدفع​●



:البنكية: البطاقات​●


Apple Pa STC Pa Pa :الإلكترونية: المحافظ​●



:بالتقسيط: الدفع​●




.البيع. إتمام فرص زادت مرونة، أكثر الدفع خيارات كانت كلما

 

 

(Place) :ثالثاً: ��

 مناالقن أولوإلىن "ي"المكان" مصطلح التسويق، عالم في
 لالخدمة  أوال تقديمخلاله

فيافعلياناليل
أو ارض،ايل،اي

تمامًا. المفهوم تغيرّ فقد الرقمي، التسويق في أما
ليوالمكا"  وشيربحبل افي،الم

انما،صولدميةالإل
وف

 

 الرقمية؟ البيئة في بالمكان المقصود ما ✅

ُستخرقميةمنصن ""المكان" الرقمي، التسويق في
برزمن ال تقديم ألشعمليةتسهيلمنتجلعرض
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 الإلكترونية المواقع .1

الإنترنت. في تجارية علامة أو مشروع لأي الرسمية الواجهة هو الإلكتروني الموقع


والخدمات. المنتجات استعراض​●


العلامة. أو الشركة تفاصيل معرفة​●


الدعم. فريق مع التواصل​●


الحجز. أو الشراء عمليات تنفيذ​●


"المتجر يمُثل لأنه خيارًا، وليس ضرورة أصبح الاستخدام وسهل احترافي موقع وجود
 المحل مبالعمي يزورهي "الذ

 

 الإلكترونية المتاجر .2

:مثل: للبيع، متخصصة رقمية منصات وهي

​(Noon) نون​●
 

​(Amazon) أمازون​●
 

.سوق.كوم​●


​وغيرها إن، شي بوتيكات،​●
 

 دون بسرعة، واسع جمهور إلى للوصول فرصة البائعين يمنح المتاجر هذه عبر البيع
.التحتية. البنية في كبير استثمار أو خاص موقع لبناء الحاجة

:تشمل: متكاملة حلولًا المنصات هذه توفر كما
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التخزين.​●


التوصيل.​●


الآمن. الدفع​●


الطلبات. إدارة​●


 

 الذكية الهواتف تطبيقات .3

 أو للبيع رئيسية كمنصة الهواتف تطبيقات على تعتمد أصبحت الشركات من الكثير
.الخدمة. تقديم

:للعميل: يمكن التطبيق خلال من

بسهولة. المنتجات شراء​●


الطلب. حالة تتبع​●


والتحديثات. بالعروض فورية إشعارات استلام​●


وسريعة. مخصصة تجربة من الاستفادة​●


:مثال:

 

 الاجتماعي التواصل وسائل على الرسمية الحسابات .4

وا لتواصلعمليةفين "ا"المكان" يكون قد الحالات، بعض في
 فأو ستوتتغرمثلم

من تبدأ رةعديدا
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القصص. أو المنشورات عبر المنتجات تعُرض​●


الرسائل. خلال من مباشرة العملاء مع التفاعل يتم​●


بنكي. تحويل أو شراء رابط إلى العميل يحُوّل​●


 وخدمة للبيع حقيقية أماكن بل ترويج، أدوات فقط ليست أصبحت التواصل وسائل
.العملاء.

 

البيع "أماكن" تنويع من الهدف ما ��

 أي وفي مكان أي من وسريعًا سهلًا المنتج إلى الوصول يكون أن هو الأساسي الهدف
خارجها. أو الدولة داخل العميل كان سواء وقت،




 

 

(Promotion) :رابعًا: ��

 بين يربط الذي الجسر يمثلّ لأنه التسويقية، العملية من الحيوي الجزء هو الترويج
المستهدف. والجمهور المنتج




 تنوعًا، أكثر وأصبحت جذرياً، الترويج وأساليب أدوات تغيرّت الرقمي، السياق في
والتعديل. للقياس وقابلة الوصول، في وأسرع تكلفة، وأقل



 

 الاجتماعي التواصل وسائل على الممولة الإعلانات .1 ✅
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.بدقة. مستهدف جمهور إلى للوصول الطرق أسرع من تعُتبر


​فيسبوك​●
 

​إنستغرام​●
 

​توك تيك​●
 

​شات سناب​●
 

إ�)إكس( تويتر​●


:هو: الإعلانات هذه يميزّ ما

ج�الالاهت)العمر، بدقة الجمهور تحديد إمكانية​●


غ�صبما)يمكن الميزانية في مرونة​●


وتحليلها. متابعتها يمكن فورية نتائج​●


: :مثلًا
 135

 

 (Content Marketing) بالمحتوى التسويق .2 ✅

 الاكتفاء من بدلاً للجمهور وجاذب مفيد محتوى تقديم على تقوم استراتيجية وهو
فقط. المنتج بعرض



:تشمل: المحتوى أشكال

التعليمية. المقالات​●
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التوضيحية. الفيديوهات​●


الإنفوغرافيك.​●


البودكاست.​●


ترفيهي. أو معرفي طابع ذات التواصل وسائل منشورات​●


 زادت مشاكله، على الضوء يسلطّ أو الجمهور أسئلة على يجُيب محتوى قدّمت كلما
.فعلي. عميل إلى والتحويل التفاعل فرص

 

 (Influencer Marketing) المؤثرين عبر التسويق .3 ✅

العربي. العالم في الترويج أدوات أهم من أصبح




:الطريقة: هذه مميزات

الجمهور. من دقيقة فئات إلى الوصول​●


بسرعة. الثقة بناء​●


والنساء. الشباب فئات في خصوصًا الشراء، قرارات على القوي التأثير​●


.المتابعين. عدد فقط وليس لمنتجك، المناسب المؤثر باختيار ينُصح لكن

 

 (SEO) البحث محركات تحسين .4 ✅

 على الأولى الصفحات في يظهر الرقمي متجرك أو الإلكتروني موقعك جعل به ويقصد
معخماليleog (عنGo )مثل البحث محرك
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:مثال:
همنفيدك،"دبيفنسعطور" 



:الترويج: من النوع هذا يتطلب

احترافي. بشكل مكتوب محتوى​●


المناسبة. المفتاحية الكلمات استخدام​●


الهاتف. على وتجربته الموقع سرعة تحسين​●


 الإلكتروني البريد عبر التسويق .5 ✅

وخصوصية. فعالية الترويج أدوات أكثر من زال ما قدمه، رغم
 ل�

خاصة. عروض​●


المنتجات. حول تحديثات​●


مفيد. محتوى أو نصائح​●


الإلكترونية. المتاجر في المهجورة بالعربة تذكير​●


 العميل مخاطبة خلاله من ويمكنك مباشرة، وسيلة أنه الإلكتروني البريد يميزّ ما
.الرسالة. مع تفاعله ومتابعة باسمه،

 

 الرقمي الترويج يميزّ ما ✨

:القياس: قابلية​●
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:المرونة:​●


:والتطوير: التجريب​●



 
 

 
 

 الرقمية البيئة في العميل رحلة -4
 (Digital Customer Journey) 

 
 

 (Digital Customer Journey) الرقمية البيئة في العميل رحلة ️♂‍��

 فور العميل يتخذه سريع قرار مجرد الشراء عملية تعد لم المتسارع، الرقمي عصرنا في
 نفسياً المتداخلة المراحل من سلسلة عبر تمر متكاملة تجربة أصبحت بل لإعلان، رؤيته

.العميل. رحلة باسم تعُرف وسلوكياً،

 مرة لأول العميل فيها يسمع التي اللحظة منذ تنطلق بل الشراء، عند تبدأ لا الرحلة هذه
.حل. عن لها يبحث مشكلة أو بحاجة يشعر حين ذلك، قبل وربما الخدمة، أو المنتج عن




 أصبحت بل التقليدي، التسويق في كما بسيطاً خطياًّ مسارًا تعد لم الرقمية العميل رحلة
 وتجارب الآخرين، وآراء المصادر، متعدد بمحتوى تتأثر وديناميكية تفاعلية رحلة

 المتغيرة وقراراته متقطعة، فترات على المستخدم يشاهدها التي والإعلانات الاستخدام،
.والتقييم. والبحث المقارنة على بناءً

 الوعي، مثل بمراحل يمر بل جذاب، إعلان رؤية بمجرد العميل يشتري لا البيئة، هذه في
.والولاء. والشراء، والمقارنة، والتفكير، والاهتمام،
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 العميل سلوك على بناءً التسويقية الرسائل وتوجيه مرحلة، لكل مناسب محتوى
.الفعلية. واهتماماته

 سفيرًا العميل يصبح حين البيع، بعد تأتي الأحيان من كثير في الأهم المرحلة إن بل
 حتى أو للآخرين، بالمنتج التوصية أو الشراء، تكرار خلال من إمّا التجارية، للعلامة
 ل�.الحاجة. عند عنه الدفاع



 المجال يفتح لأنه الرقمي؛ التسويق في الحقيقي النجاح أسرار أحد هو العميل رحلة فهم
 وكل إعلان، كل يكون بحيث ومدروس، استراتيجي بشكل التسويقية الحملات لتخطيط
 بها يمر التي المرحلة مع يتماشى واضح هدف لخدمة بدقة موجّهاً عرض، وكل رسالة،
.العميل.

 كل يقرأها أن يجب حيوية خريطة هي بل نظري، مفهوم مجرد ليست العميل رحلة إذن،
 الصحيح، الوقت في عملائه مع ليتواصل بذكاء، رقمي مسوّق أو مشروع صاحب

.المثالية. القناة عبر المناسب، بالمحتوى

 

 

:الوعي: مرحلة -1

 وجود إلى الانتباه فيها يبدأ التي اللحظة وهي العميل، رحلة في الأولى النقطة هي 
قبل. من يدركها يكن لم مشكلة وجود إلى حتى أو خدمة، أو منتج


لفههنالأساسالهد .لذلك

الساحعلوجوديدرالشخهذتجعأأالصمتوكسالانتبا

 أو بالشراء إقناعًا تتطلب لا فهي الأولي، الفضول على تقوم أنها الوعي مرحلة يميز ما
 أو ضغط دون ذكية، بطريقة العميل ذهن في الفكرة زرع على تركز بل عروض، تقديم

.مبالغة.

 

 الرقمية؟ البيئة في الوعي يحدث كيف
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 أثناء أو هاتفه على سواء يوم، كل والإعلانات الرسائل لمئات يتعرض اليوم العميل
.الإنترنت. تصفحه
 

:الوعي: لإثارة الشائعة الوسائل على أمثلة

فيسبوك: أو إنستغرام على ممول إعلان​●


 " ما: :بالتساؤسيبدلكنالآنيشتر .ربم
من �تجهذا


يوتيوب: أو توك تيك على قصير تعريفي فيديو​●





لينكدإن: مثل منصة أو مدونة في تعليمي منشور أو مقال​●


العلامة) 



 غير بطر لهآن"اشترِ العميل من تطلب لا الوسائل هذه
تع" باشر لحلهذاأتوكلتكناك

 

 الوعي؟ مرحلة من الهدف ما

.وجودك. على العميل يتعرّف أن هو الأساسي الهدف


ستخدالذالمحتوفإيدومالأوالانطباولأ أيجالمرحلهذفيُ
يكو

الفهم. وسهل بسيطاً​●


عاطفياً. أو بصرياً جذاباً​●
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المعقدّة. المعلومات أو المملة التفاصيل من خالياً​●


فقط. المنتج على وليس الحاجة، أو الألم على يركّز​●


 ل�:المثال: سبيل على
ماهفالرق وآلام المتقطالنوممعانا" 

شخصاهب ىويشعر ا،يي

 

 حسّاسة؟ المرحلة هذه تعتبر لماذا

:المرحلة: هذه في العميل لأن

عنك. يبحث لا​●


يعرفك. لا​●


بعد. بك يثق لا​●


إليك. بحاجة أنه يدرك لا وربما​●


مبيعية. غير إنسانية، هادئة، بلغة معه تتحدّث أن عليك لذلك،
 

 

 المرحلة خلاصة

.العميل. ذهن في الأولى البذرة زرع مرحلة هي الوعي مرحلة
تقديأعليالضغتإذ .أم
للأبتخسرفقمزعجةتسويقيرسال

 رقمية لمسات عدة إلى العميل يحتاج قد بل محاولة، أول من يتحقق لا الوعي
ك. لذااللالنفلوه)إعلانات،

 فيضرو وىيابتكار
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 (Interest) الاهتمام مرحلة .2 ��

 إعلان، عبر سواء – مرة لأول منتجك أو التجارية علامتك على العميل يتعرّف أن بعد
 الفضول من درجة إظهار في يبدأ بل مشترٍ، إلى مباشرة يتحوّل لن – فيديو أو منشور،

والاهتمام.




 وقد محتواك، مع الانخراط في بدأ لكنه بعد، الشراء يقرر لم العميل المرحلة، هذه في
.الحقيقي. اهتمامه على تدل التي العلامات بعض عليه تظهر

 

 المرحلة؟ هذه في العميل يفعل ماذا ✅

:أن: مثل يهتم، بدأ العميل أن ملاحظة يمكن الرقمي، سلوكه خلال من

المعلومات. قراءة أو المنتجات لتصفحّ الإلكتروني الموقع يزور​●


اطلّاع. على ليبقى تويتر أو إنستغرام على حسابك يتابع​●


تجربته. يعرض أو المنتج يشرح كاملًا فيديو يشاهد​●


عروض. أو تحديثات على للحصول البريدية النشرة في يسُجّل​●


الشراء. طريقة أو المنتج تفاصيل عن التعليقات أو الرسائل عبر يسأل​●


.بعد. النهائي القرار اتخاذ يتم لم لكن فعلياً، اهتمامًا هناك أن يعني السلوك هذا

 

 مشروع؟ صاحب أو كمسوّق المرحلة هذه في منك المطلوب هو ما ��
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 أعمق محتوى تقدّم أن عليك بل الإعلان، تكرار أو المنتج عرض تواصل أن يكفي لا هنا
.تقدّمه. ما قيمة فهم على العميل يساعد فائدة، وأكثر

.بوضوح. الفوائد وشرح ثقة بناء هو الأساسي الهدف

:ذلك: لتحقيق الفعّالة الوسائل ومن

 

 التوضيحية الفيديوهات .1 ��

 حل يمكنه كيف توضح أو المنتج استخدام كيفية تشرح قصيرة فيديوهات نشر يمكنك
معينة. مشكلة

ًتبيكن :إذ امنزليًجهاز ظهفيديأنشذكيً والراحاستخدامهبساطيُ
يوفرهالت

 

 التثقيفية المنشورات أو المقالات .2 ��

 منتجك بين تقُارن التواصل وسائل على أو المدونة في منشورات أو مقالات اكتب
.السوق. في المتاحة الحلول من مختلفة أنواع بين الفرق توضح أو أخرى، ومنتجات

:مثال: الف" 
وأيها افةل�دهنيةلبشرةنتجاتبين

 

 (Testimonials) العملاء من حقيقية تجارب مشاركة .3 ��

.غيره. برأي كثيرًا يهتم العميل


:نشر: يمكنك

العملاء. لآراء قصيرة فيديو مقاطع​●


حقيقية. شكر رسائل من لقطات​●
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الإلكتروني. المتجر على العملاء تقييمات​●


 

:مهمة: ملاحظة ��

قراريتّخلعميلط "على"الضغط" تحاول لا المرحلة، هذه في
جيبىةى ب�ّزلء

يتراجع. يجعله أو العميل يرُبك قد المرحلة هذه في المباشر البيع


 

 المرحلة خلاصة ��

التجارية. والعلامة العميل بين العلاقة بناء لحظة هي الاهتمام مرحلة



 (Consideratio)n.

●​ 

 

 (Consideration) المقارنة أو التفكير مرحلة .3 ��

أمامه. المتاحة الخيارات مقارنة في العميل يبدأ هنا


​السعر​●
 

​الجودة​●
 

​البيع بعد ما خدمة​●
 

​العملاء آراء​●
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.تحديدًا. منك للشراء مقنع مبرر عن ويبحث مترددًا، يزال لا هو

 ضماناً تعرض كأن الشكوك، أو المخاوف وتزيل التنافسية، مزاياك تبرز أن هنا دورك
.إيجابية. تقييمات أو

 

 (Purchase) الشراء مرحلة .4 ��

 الخدمة أو المنتج بقيمة ويقتنع والمقارنة، والاهتمام الوعي بمراحل العميل يمر أن بعد
:رحلته: في الحاسمة النقطة إلى يصل تقدّمها، التي

 ثقته يعُطيك أن وقرر والتردد، الشكوك تجاوز قد العميل يكون اللحظة، هذه في
خدمتك. أو منتجك في ماله ويستثمر

  ل�
  ل�

 

 الشراء؟ مرحلة في يحدث الذي ما ✅

:مثل: فعلية، بخطوات يقوم المرحلة هذه في العميل

السلة. إلى المنتج إضافة​●


الدفع. وبيانات الشخصية بياناته إدخال​●


التسليم. أو التوصيل وسيلة اختيار​●


الطلب. تأكيد​●


 – عقبة أي لأن التعقيد، من وخالية واضحة، سلسة، تكون أن يجب الخطوات هذه كل
 في التراجع إلى تدفعه قد – المعلومات في نقص أو الدفع، صعوبة الموقع، بطء مثل

.الأخيرة. اللحظة

 

 المرحلة؟ هذه في التجارية العلامة من المطلوب ما ��
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 مريحة شراء تجربة التجارية العلامة توفر أن جدًا المهم من الشراء، مرحلة في
:وتشمل: ومطمئنة،

​الاستخدام سهولة​.1
 جميع على التصفح وسهل ومنظمًّا، سريعًا، التطبيق أو الموقع يكون أن يجب 

المحمولة. الهواتف وخاصة الأجهزة،


​وآمنة مرنة دفع خيارات​.2
مثل: العملاء، مختلف تناسب للدفع متعددة وسائل توفير المهم من 


الاستلام. عند الدفع​○


البنكية. البطاقات​○


الإلكترونية. المحافظ​○


ك�أم)إن بالتقسيط الدفع​○


​متجاوبة عملاء خدمة​.3

 أن يجب الشراء، عملية أثناء سؤال لديه كان أو مشكلة العميل واجه حال في 
 الهاتف أو المباشرة الدردشة عبر سواء الدعم، مع للتواصل سهلة طريقة يجد
الإلكتروني. البريد أو


​للطلب واضح تأكيد​.4
 طلبه بأن العميل تطُمئن فورية رسالة إرسال يجب الشراء، عملية إتمام بمجرد 

آالتوم)مثل ذلك بعد سيحدث الذي ما له وتوضح استلامه، تم
ا�التو



 

 هنا؟ الرحلة تنتهي هل ✨

النهاية. ليست أنها إلا العميل، رحلة في جدًا مهمة لحظة تمثلّ الشراء مرحلة أن رغم
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دائم. زبون إلى العميل يتحوّل أن كبيرة فرصة فهناك إيجابية، الشراء تجربة كانت إذا
 ل�



 

 جدًا؟ مهمّة المرحلة هذه لماذا ��

:جانبين: بين تجمع لأنها

:العاطفي: الجانب​●


 ل�:العملي: الجانب​●


 عليه وتبني ممتازًا، أول انطباعًا تترك كيف تعرف التي هي الناجحة التجارية العلامة
.الولاء. مرحلة مثل التالية المراحل في

 

 

 (Loyalty) الولاء مرحلة .5 ��

 العلامة وبين بينه العلاقة أن بالضرورة ذلك يعني لا الشراء، عملية العميل يكُمل أن بعد
انتهت. قد التجارية



العلاقة: مصير يتحدد المرحلة، هذه في

  



 

 الرقمي؟ التسويق في الولاء يعني ماذا ✅

:يشمل: بل مرة، من أكثر العميل يشتري أن فقط يعني لا الولاء
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أرخص. عروض هناك كان لو حتى غيرها على التجارية علامتك تفضيل​●


دائم. بشكل وتحديثاتك أخبارك متابعة​●


لانتقادات. التعرض حال في عنك الدفاع​●


 الشفهي بالتسويق يعُرف ما وهو متابعيه، أو لأصدقائه بمنتجاتك التوصية​●
(Word of Mouth،)ع ًوأكثرهالتسويأنواأقومويُ ا.تأثير


 

 حقيقية؟ ولاء علاقة تبُنى كيف ��

.مستمر. وجهد مدروسة استراتيجية إلى يحتاج بل بصدفة، يتم لا الولاء بناء


 

 ممتازة خدمة تقديم .1

شركة. لأي الحقيقي الامتحان هو البيع بعد ما


 ل�

.تدوم. ثقة تبني عوامل كلها — حقيقية حلول وتقديم باحترام، التعامل السريع، الرد

 

 حصرية عروض إرسال .2

مميزون. بأنهم يشعروا أن يحبون العملاء
  ل�



:مثال: طلبكعل2إلمًاا�ميلاًلكونك شكرًا" 
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 المستمر التواصل .3

التواصل. على يتغذّى الولاء




:عن: عبارة الرسائل تكون قد

جديدة. منتجات حول تحديثات​●


تعليمية. مقالات أو نصائح​●


خاصة. مناسبات أو بعروض تذكير​●


 

 البيع بعد قيمّ محتوى تقديم .4

للعميل. قيمة تقديم على قادرًا زلت ما الشراء، بعد حتى


 ل�

 مما البيع، في الرغبة فقط وليس الحقيقي الاهتمام عن يعبرّ المحتوى من النوع هذا
.وثقته. العميل احترام من يزيد

 

 جدًا؟ مهم الولاء لماذا ��

جديد. عميل جذب من بكثير أرخص بالعميل الاحتفاظ لأن


الوقت. بمرور أكثر ينفقون​●


التجارية. للعلامة حقيقيين سفراء إلى يتحوّلون​●


تقليدها. الآخرين على يصعب تنافسية ميزة يمنحونك​●
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 خلاصة ✨

 طويلة علاقة إلى صفقة مجرد من العلاقة فيها تنتقل التي المرحلة هي الولاء مرحلة
الأمد.




.الرائعة. والتجربة والاحترام، بالتواصل، — يبُنى بل يشُترى، لا العميل ولاء

 

 
 

 

 الإنترنت عبر التسويق في الحديثة الاتجاهات  -5
 

 حيث الأخيرة، السنوات خلال مسبوقة غير تطورات الإنترنت عبر التسويق مجال شهد
 في ومتكاملًا أساسياً عنصرًا أصبح أن إلى للترويج إضافية وسيلة مجرد كونه من انتقل

.الحديثة. الأعمال استراتيجيات





 سلوك في عميقة تغيرّات نتيجة جاء بل عشوائي، بشكل يحدث لم الكبير التحول هذا
 حياتهم وارتباط الذكية، الهواتف على اعتمادهم وتزايد المرتفعة، وتوقعاتهم المستهلكين،

.الاجتماعي. التواصل بمنصات اليومية


 مثل تقنيات فظهور بالكامل؛ اللعبة قواعد تغيير في التكنولوجية التطورات ساهمت كما
 يكن لم جديدة فرصًا أوجدت الصوتي، والبحث الآلي، والتسويق المعزز، الواقع

.قليلة. سنوات قبل يتخيلونها المسوّقون
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 وتحقيق الحاليين، العملاء على والحفاظ جدد، عملاء جذب على قادرة معها، وتتكيف
.المنافسين. من أعلى نمو معدلات

 في والمسوقين العربية الشركات على الضروري من أصبح المتسارع، السياق هذا في
 استراتيجي عنصر هو بل خيار، مجرد يعد لم الرقمي التسويق أن يدُركوا أن المنطقة
.التجارية. العلامة مصير يحدد أساسي

 ل�


 من القادمة المرحلة ملامح ترسم التي الاتجاهات هذه أبرز على الضوء نسلطّ يلي فيما
 في للتميزّ يسعى من لكل ضرورية طريق خريطة بمثابة تعُد والتي الرقمي، التسويق
:التنافسي: الرقمي السوق

 
 
 
 
 
 

 (AI in Digital Marketing) التسويق في الاصطناعي الذكاء .1 ��

 مختبرات أو المستقبل يخص كأنه يبدو الاصطناعي الذكاء عن الحديث كان السابق، في
 ومباشرًا أساسياً جزءًا (AI) الاصطناعي الذكاء أصبح اليوم لكن فقط، العلمي البحث

.القطاعات. مختلف في يومياً تسُتخدم التي الرقمي التسويق واستراتيجيات أدوات من

 بالإمكان يعد لم المستهلكين، سلوك في دائمًا وتقلبّاً البيانات من فيضًا يشهد عالم ففي
.التسويقية. الحملات إدارة أو العملاء لفهم التقليدية الأساليب على الاعتماد




 

 التسويق؟ في الاصطناعي الذكاء يسُتخدم كيف ��

✅ : :أولًا
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عليينال)ما التطبيق أو الموقع داخل المستخدم حركة تتبع خلال من
،مأكشاماالسلإأضماصفحيقضالو
هذا مامثيرلذيماقّكيةماطاءةاعيكاءقوم

ميل

:في: الشركات يساعد العميق التحليل هذا

المستخدم. تجربة تحسين​●


دقيقة. اقتراحات تقديم​●


المناسب. الوقت في المناسبة العروض توجيه​●


 

:ثانياً: ✅

 التسويقية الرسائل تخصيص على القدرة هي الاصطناعي الذكاء مزايا أقوى من واحدة
.حدة. على مستخدم لكل

: :مثلًا

 متعلق محتوى تلقائياً عليه سيعُرض الرياضية بالملابس يهتم الذي المستخدم​●
باللياقة.


تمامًا. مختلف محتوى سيرى الإلكترونية الأجهزة يفُضّل آخر​●



 العميل يشعر لأنه والشراء، التفاعل احتمالية من يزيد الموجّه التسويق من النوع هذا
 تتحدث "تفهمه" التجارية العلامة أن

 

(Chatbots) :ثالثاً: ✅

 في شيوعًا الاصطناعي الذكاء أدوات أكثر من واحدة الذكية الدردشة روبوتات أصبحت
.العملاء. وخدمات الإلكترونية التجارة مواقع
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:الروبوتات: هذه

العملاء. استفسارات على فورًا ترد​●


المستخدم. عنه يبحث ما على بناءً منتجات تقترح​●


بشري. تدخل دون الأساسية المشاكل حل في تساعد​●


.الدوام. أوقات خارج خصوصًا العميل، رضا ويعزز وفعّالة، سريعة تجربة يوُفر هذا

 

:رابعًا: ✅

:ويمكنه: بل فورًا، النتائج وتحليل الإعلانات أداء مراقبة في يساعد الاصطناعي الذكاء

تلقائياً. الصور أو العناوين تعديل​●


. أكثر لجمهور الحملة توجيه إعادة​● تفاعلًا


نتائج. يحقق يكن لم إذا الإعلان إيقاف​●


 في (ROI) الاستثمار من العائد وزيادة الهدر تقليل في تسُاعد الديناميكية هذه
.الإعلانات.

 

:عملي: مثال ��

 أن دون محددة حقيبة عن وبحثت النسائية للحقائب إلكترونياً متجرًا زرت أنك تخيلّ
.تشتريها.


 تتبع التي الاصطناعي الذكاء تقنيات بفضل بل بالصدفة، لك يظهر لم الإعلان هذا
.المناسبة. اللحظة في المناسب العرض عليك تعرض ثم يهمك، ما وتعرف سلوكك،
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 السرعة زمن في التأثير قوة – والتفاعلي القصير المحتوى ��

 لها يتعرّض التي المحتوى كمية وتزايد اليوم، نعيشه الذي الرقمي الانفجار ظل في
.كان. كما يعد لم الجمهور اهتمام أن الواضح من أصبح يومي، بشكل المستخدم

مأص حتمانتباه "ا" 
القصيرالمحتو بـتضى .ووقت أي 

 على خاصة – مطوّل محتوى قراءة أو طويلة مقاطع مشاهدة يفُضل المستخدم يعد لم
 أو خفيف، محتوى سريعة، معلومة عن يبحث أصبح بل – الاجتماعي التواصل منصات

.الفهم. في جهدًا ولا وقتاً منه يستغرق لا سريع ترفيه




 حيث التحوّل، هذا قادت شورتس ويوتيوب ريلز، إنستغرام توك، تيك مثل منصات
 لكنها ثانية، 60 إلى 15 غالباً يتجاوز لا محتوى ومشاهدة إنشاء للمستخدمين أتاحت
.الشراء. سلوك في التأثير حتى أو منتج، عرض أو فكرة، نقل على قادرة



 المحتوى؟ من النوع هذا الجمهور يفُضّل لماذا

 ينتقل حيث السريع، العصري التصفح طبيعة مع تمامًا ينسجم القصير المحتوى لأن
 ل�.معدودة. ثوانٍ خلال لآخر، منشور من أو لآخر، فيديو من المستخدم


جذابوبأسلوبسرعةالتسويقيالرسالتصأالمهمأصب .لهذا

طويلمقدمادو

 القصير؟ المحتوى في الشركات تستثمر كيف

 المحتوى، من النوع هذا قيمة تدرك بدأت والعالم العربية المنطقة في الذكية الشركات
.حملاتها. في استراتيجي بشكل باستخدامه وبدأت

15 :سريعة: تعريفية فيديوهات​●
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:مختصر: تعليمي محتوى​●



:جذابة: ترويجية عروض​●

n(Call to Actio)  ل�


 فكرة إلى يحتاج بل كبيرة، ميزانية أو ضخم إنتاج إلى يحتاج لا المحتوى من النوع هذا
 بطريقة تم ما إذا المحمول، الهاتف باستخدام حتى تصويره يمكن ذكي، وتنفيذ قوية

.احترافية.

 القصير؟ المحتوى يميزّ الذي ما

 ل�:الفكرة: إلى الوصول سرعة​.1



:السريع: والانتشار المشاركة إمكانية​.2




:الفوري: التفاعل​.3



:تفُضّله: المنصات خوارزميات​.4




 العربي السوق في القصير المحتوى

 بين الشباب نسبة لارتفاع نظرًا التوجه هذا أهمية تزداد العربي، العالم في
 تيك مثل بمنصات واهتمامهم الذكية، الهواتف على الكبير واعتمادهم المستخدمين،

وإنستغرام. توك
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 (Micro-Influencers) الصغار المؤثرين عبر التسويق .3 ��

 من الاستفادة طريقة في تحوّلًا الرقمي التسويق شهد الأخيرة، السنوات في
شببشكتركميةةت ا�أن ك� .فبري"المؤثرين".

الكثير أتعين،ملاييناهير أ�لتعاونىكامل
منفاعةأكثركاتجديدننحتتاري
  ينتسويقـيُعرفموهأثث

 Micro-Infl

 إلى 5,000 بين غالباً – المتابعين من ضخمًا عددًا يمتلك لا شخص هو الصغير المؤثر
 تيك إنستغرام، عبر سواء جمهوره، مع وواقعية قوية بعلاقة يتميز لكنه – 50,000

تويتر. حتى أو يوتيوب، توك،





 الصغار؟ المؤثرين نحو الشركات تتجه لماذا

:بسيط: السبب
اأكثأصبالجمهو لديمشهوحساعليظهإعلابأيثيعولوعيً

ًالمتابعينملايي ًالإعلاذلكاإذخصوص أالمعتادالمحتونمعبعيد
ًيبد ح.بوضومدفوع

ي ههفر ريا،ى
" نصيار،ردةن،هج

تصدي

:الصغار: المؤثرين عبر التسويق مميزات أبرز

​أقل تكلفة .1
 أو الناشئة الشركات تناسب لا قد ضخمة ميزانيات تتطلب الكبار المؤثرين مع الحملات 

.المتوسطة.


​تخصصًا أكثر جمهور .2
 يهتم جمهوره أن يعني مما معينّ، مجال في متخصصًا يكون ما غالباً الصغير المؤثر 
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التخصص. بهذا فعلًا




​أعلى تفاعل نسبة .3
)تعليقات، تفاعل نسب يحققون الصغار المؤثرين أن إلى تشير الحديثة الدراسات 

ي�المؤثر منكا
عرونهموالسبب  اًاعونم ليسههم،

رلاقةخلقمماإليه صولعبجمًا

:واقعي: مثال

.جديد. لمنتج الترويج في ترغب التجميل مستحضرات في متخصصة شركة تخيلّ

 20


فإنتائجهعوتحكعفويةبطريقالمنتمتجربتهالخبيرهذتنشعندم
توصيتهعلبناءيشتروربمويسألهامعهايتجاوالجمهو

 بذكاء؟ التسويق من النوع هذا تطبيق يمكن كيف

التجارية. العلامة ومجال قيم مع يتناسب مؤثر اختيار​●


مصطنع. وغير طبيعي محتوى تقديم على الاتفاق​●


الخاصة. بطريقته ليعبر للمؤثر مساحة ترك​●


.عابر. إعلان مجرد لا المدى، طويلة علاقة بناء على التركيز​●

 

 

 (Personalized Content) المخصّص بالمحتوى التسويق .4 ��

 عامة رسائل بمشاهدة يكتفي الجمهور يعد لم الحديث، الرقمي التسويق عالم في
 أن فيها يشعر شخصية تجارب إلى يتوق أصبح بل الطريقة، بنفس الجميع تستهدف

اماتهيناسب مباشر بشكلخاطب"تفهمه" التجارية العلامة

54 
 



 
 
 
 
 

الخاصة.

 (Personalized Content)،ر ا�دو يةات

قم

 المخصّص؟ المحتوى هو ما

 هوية مع تتكيف رسائل أو عروض أو محتوى تقديم على يعتمد تسويقي أسلوب هو
 الرقمي، سلوكه من جمعها يتم حقيقية معلومات على بناءً الفردية، واهتماماته العميل

:مثل:

​عمره​●
 

​جنسه​●
 

​الجغرافي موقعه​●
 

​يستخدمه الذي الجهاز نوع​●
 

​اهتماماته​●
 

​التصفح في سلوكه​●
 

​الماضي في اشتراه ما​●
 

​شراءه يكُمل ولم التسوّق سلة إلى أضافه ما​●
 

رساإرسانيت"تسوّق تقول عامة رسالة إرسال من بدلًا  تقو
ذاصم1 %5إليك اهأحلاأح "مرحبً:مثلًا

 للتفاعل، قابلية أكثر يجعله بل مهم، بأنه فقط العميل يشُعر لا الرسائل من النوع هذا
.له. خصيصًا مصمم المحتوى أو العرض بأن يشعر لأنه

 

 المخصّص؟ المحتوى ينجح لماذا
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:بسيط: إنساني مبدأ يعكس لأنه
احتماليفإتفضيلاتهوتفهلتستمالتجاريالعلامأالمستخديشعفعندم

كبيبشكتزدامعهتفاعل

​سريع تمرير أو تجاهل = عام محتوى​●
 

​شراء وربما تفاعل، اهتمام، = شخصي محتوى​●
 

 التجربة جودة من ويزيد المزعجة، الإعلانات نسبة من يقلل التخصيص أن كما
.التجارية. بالعلامة العميل ثقة يعُزز مما الرقمية،

 

 المحتوى؟ تخصيص يتم كيف

 مخصّص، محتوى لتقديم اليوم الشركات تستخدمها التي الذكية الطرق من العديد هناك
:منها:

​الإلكتروني البريد عبر .1
.العميل. سلوك على بناءً رسائل إرسال يتم 



​الإلكترونية المتاجر في .2
 أو سابقاً، تصفحها التي لتلك مشابهة منتجات يرى الموقع، إلى العميل دخول عند 

.الماضية. مشترياته على تعتمد اقتراحات

​المموّلة الإعلانات عبر .3
 مثل مؤخرًا، شاهده أو عنه بحث ما على بناءً محددة بإعلانات العميل استهداف يتم 

منتجتارغتين"الريتارغتينغ" إعلانات

​التطبيقات في .4
 ترتيب أو شخصية، مقترحات مثل مستخدم، لكل مختلف محتوى التطبيق يعرض 

.اهتمامه. على بناءً للمنتجات خاص

 

:عملي: مثال
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 لكنك معين، نوع عن وبحثت رياضي، حذاء لشراء إلكتروني متجر إلى دخلت أنك تخيلّ
الشراء. تكُمل أن دون الموقع غادرت



ايكما بًا،"مرحباً،
عجبياءلخاص؟  يومكما

ط 

الناس. عامة لا شخصياً، أنت تخُاطبك الرسالة هذه




 

:المخصّص: بالمحتوى التسويق فوائد

 ل�:المبيعات: زيادة​●


 ل�:المستخدم: تجربة تحسين​●


 ل�:الولاء: نسبة رفع​●


 ل�:الفعّال: غير الإعلاني الإنفاق تقليل​●




 

:العربي: السوق في

ن "ون "و"نون" مثل العربية، الإلكترونية المتاجر من الكثير بدأت
نمشي "السعودي ن السع

يبفعال الواع،هجّلافكب
ت�وحمشتبحثاءًسجرك،هعنتختلتراه تي

يميلعبروصعروضتصل كماجغراعك تترا
مع ًا
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 (Voice Search & Marketing) الصوتي التسويق .5 ��

 المستخدم، أولويات أهم من المعلومة إلى الوصول وسهولة السرعة فيه باتت عالمٍ في
.الإنترنت. على للبحث الوحيدة الطريقة هو المفاتيح لوحة استخدام يعد لم


 SiriGoogle Assistant

Alexa.

 كلياً جديد بأسلوب التفكير المسوّقين على فرض المستخدم سلوك في الكبير التغير هذا
يزمoiVoMae icrngtike"  ""التسويق بـ يعُرف
ه أ

 الصوتي؟ التسويق هو ما ️��

 البحث خلال من الجمهور إلى الوصول على يركّز الرقمي التسويق فروع من فرع هو
 مع للتفاعل الصوت على تعتمد التي والتطبيقات الأجهزة خلال من أو الصوتي،

المستخدم.
،لريافيلنامطاعم" 

بح
فلم،iياir S"ط

 جذرياً يختلف وهو الطبيعية، واللغة البشري الصوت على يعتمد البحث من النوع هذا
التقليدية. البحث محركات في الناس بها يكتب التي الطريقة عن



 

 مهم؟ الصوتي التسويق لماذا ��

 الصوتي، البحث على تعتمد اليوم العرب المستخدمين من كبيرة نسبة لأن​●
المنزلية. والمساعدات الذكية الهواتف إلى الوصول سهولة مع خاصة


 طويلة قائمة وليست فقط، واحدة نتيجة عادة تظُهر الصوتي البحث نتائج لأن​●

 أقوى الصدارة في الظهور على المنافسة يجعل مما النصي، البحث في كما
وأهم.
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 شرائية نيتهم تكون ما غالباً الصوتي البحث يستخدمون الذين الأشخاص لأن​●
وعملي. مباشر بشكل منتج أو خدمة عن يبحثون فهم أعلى،



 

 الصوتي؟ للبحث ليستجيب التسويق تحسين يمكن كيف ��

 وسهلة طبيعية لغة استخدام .1

تقنية. أو رسمية بلغة وليس اليومية بلغتهم يتحدثون فإنهم صوتياً، الناس يبحث عندما

ل " مطاعيقوأمبدلً
لبنمطع" أقريقو"
اويلب" فينآن "أوتح

 أسئلة باستخدام مواقعها على الموجود المحتوى صياغة تعُيد أن الشركات على لذلك
.الناس. كلام يشبه وبأسلوب واقعية وأجوبة

 (Voice SEO) الصوتي البحث محركات تحسين .2

 Long-tail) الطويلة المفتاحية الكلمات بـ يعُرف ما على المواقع تركز أن يعني هذا
Keywords،)مث

ةك"أفضل​●


ل�عةاتحس"مغسلة​●


ر�الإماأونلبالتقجأش"كيف​●


 الموقع ظهور فرصة من وتزيد الصوتي، السؤال طريقة تحاكي الطويلة العبارات هذه
.الصوتي. البحث نتائج في

ة "بصي"الأسئلة صفحة إعداد .3

:مثل: المستخدم، أسلوب بنفس وإجابات أسئلة على تحتوي صفحة إنشاء يمكنك
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ل�التوصيو"كم​●


م�لاستلاعالدتقبل"هل​●


رأ"كيف​● ت�المنأ


.صوتي. بحث نتيجة لتصدر فرصة هو النوع هذا من سؤال كل

 (Local SEO) المحلية البيانات تحسين .4

:مثل: منه، قريبة خدمات عن يبحث الصوتي البحث يستخدم من أغلب

ا�وإ"أقرب​●


"صيدلية​●
 

 موجودة الهاتف ورقم العمل، ساعات الجغرافي، موقعك معلومات أن من تأكّد لذلك،
.جوجل. خرائط وعلى البحث محركات في ومُحدّثة

 

:تطبيقي: مثال ��

 9 الساعة بعد يعمل حلاقة صالون أقرب عن يبحث جدة في يعيش شخصًا أن تخيلّ
مساءً.


نا " وي

الكلمات: هذه على تحتوي إلكترونية صفحة الصالونات أحد لدى كان إذا
ي ح الل منتحمصالون" 
تاليةة ا�ييظهرلمحتنضة

 

:الصوتي: التسويق فوائد ✅
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​الحركة سريع عملي لجمهور الوصول​●
 

​تمامًا جديدة بحث نتائج في الموقع ترتيب تحسين​●
 

​المناسبة اللحظة في العملاء أمام الظهور​●
 

​المحلية المبيعات فرص تعزيز​●
 

 

:العربي: العالم في ��

 الصوتي البحث استخدام أن إلا بالمنطقة، بدايته في يزال لا الصوتي التسويق أن رغم
 ينتشر حيث السعودية، العربية والمملكة الخليج دول في خاصة ملحوظ، بشكل ازداد

 باللغة المدعومة Alexa وأجهزة العربية، باللغة Google مساعد استخدام
.الإنجليزية.

 التكنولوجيا، شركات من أكبر دعمًا تلقى بدأت والمصرية الخليجية مثل لهجات أن كما
.المحلي. الصوتي للتسويق واسعة فرص أمام الباب يفتح مما

 

 

 (AR & VR) الافتراضي والواقع المعزّز الواقع .6 ��

 مكانها تأخذ بدأت أنها إلا العربي، العالم في بدايتها في تزال لا التقنيات هذه أن رغم
العصري. التسويق في تدريجياً



ا�الهالأالنظاتج)مثل شرائه قبل المنتج تجربة​●


تقليدية. وغير ممتعة بطريقة العميل يشُرك تفاعلي عرض​●


.والمشاركة. بالحضور شعورًا العميل ويمنح التفاعل يعزز التجربة من النوع هذا
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 الاستخدام وسهولة (UX) المستخدم تجربة على التركيز .7 ��

 وأقل تطلبّاً أكثر الإنترنت جمهور أصبح بسرعة، يحدث شيء كل حيث اليوم، عالم في
.صبرًا.


ّولذلك حملأنجاعناصأهأح (إلUX) المستخدتجربتحسيتحو
رقميتسويقي

 كل أصبح بل الجميل، التصميم أو الإعلانات على فقط يعتمد الرقمي التسويق يعُد لم
.نفسها. التسويقية العملية من جزءًا تطبيقك أو موقعك داخل العميل يقضيها لحظة

(؟UX) المستخدم بتجربة المقصود ما ✅

 التطبيق أو الإلكتروني الموقع مع تفاعله أثناء المستخدم ويلاحظه به يشعر ما كل هي
الإلكتروني. البريد رسالة حتى أو



التصفح. سهولة مدى​●


الصفحات. تحميل سرعة​●


الأقسام. بين التنقل بساطة​●


والتعليمات. الأزرار وضوح​●


الاشتراك. أو الشراء مثل العمليات تنفيذ سهولة​●


 وربما وتفاعله، المستخدم، بقاء احتمال من يزُيد فهذا إيجابية، التجربة كانت إذا
لاحقاً. عودته



 

 مهمة؟ تسويقية أداة المستخدم تجربة تعُد لماذا ��

 إلى تحويلهم عن مسؤولًا أصبح بل الزوار، لجذب وسيلة مجرد يعُد لم التسويق لأن
فعليين. عملاء
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​جيدًا؟ تعمل لا الصفحة كانت إن الزيارات آلاف من الفائدة ما 
​معقدًا؟ الشراء نموذج كان إن أو 
 بسهولة؟ عنه يبحث ما يجد أن العميل يستطع لم أو 

 (Conversion Rate) التحويل بمعدلات مباشرة مرتبطاً UX أصبح السبب، لهذا
.متابع. أو مشترك، أو مشتري، إلى الزائر تحويل على الموقع قدرة أي –

 

:الجوال: على المستخدم تجربة ��

 المتصفحين من %70 من أكثر العالم، أنحاء معظم في كما العربي، الوطن في
المحمولة. الهواتف يستخدمون

مت"  ل�
يلجوع أن ًاون

سيغادر. المستخدم صغيرة؟ شاشة على جيدًا يعمل لا موقع​●


سلبية. تجربة عليها؟ الضغط يصعب صغيرة أزرار​●


ضائعة. فرصة مزدحمة؟ عناصر أو واضحة غير نصوص​●


 بـ يعُرف ما على يركّز الرقمي التسويق استراتيجية من كبير جزء أصبح لهذا،
"Mobile First Design،"الأوالمقافالمحموالهاتيضتصميأ

 

 العميل؟ انطباع على المستخدم تجربة تؤثر كيف ��

 للعلامة الذهنية الصورة في تؤثر بل تقنية، مسألة مجرد ليست المستخدم تجربة
التجارية.


المنتكالحتالخدمجودفضعفًفيعكبطيءأفوضوموقأم

ً ممتاز

.التجارية. العلامة هوية من يتجزأ لا جزء هو UX آخر، بمعنى
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:المستخدم: تجربة لتحسين خطوات ��

الموقع: سرعة تحسين​.1
3  ل�


وواضح: بسيط تصميم​.2




الخطوات: عدد تقليل​.3
جءءمثلا) 

ص فر


الجوال: على سريعة تجربة​.4



البحث: سهولة​.5





مفهومة: وأخطاء واضحة إشعارات​.6




:تطبيقي: مثال ��

:ملابس: لشراء موقعًا يزور مستخدمًا أن لنفترض

للتحميل. ثوانٍ 7 تستغرق الصفحة​●


الهاتف. على جيدًا تظهر لا الصور​●


غيرغيرال"أضف زر​●


مختلفة. حقول 6 تعبئة تتطلب الدفع عملية​●
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 لأن الشراء، إتمام دون العميل ينسحب ما غالباً المنتجات، جودة رغم الحالة، هذه في
.سيئة. كانت الرقمية تجربته

 الشراء فرص فإن – سهلة والخطوات بسيط، التصميم سريعة، الصفحة كانت لو أما
.بثقة. لاحقاً العميل ويعود تزداد،

 

 
 

 البيانات وشفافية بالخصوصية الاهتمام .8 ��

 تطور بسبب فقط ليس عميق، بشكل الرقمي المشهد تغيرّ الأخيرة، السنوات في
 عنهم جمعه يتم ما تجاه المستخدمين وعي في التحوّل بسبب ولكن والمنصات، الأدوات

البيانات. هذه استخدام وكيفية شخصية، بيانات من
أسئليطرأصب .ب

​بياناتي؟ يجمع من​●
 

​عني؟ يعرفونها التي المعلومات نوع ما​●
 

​البيانات؟ هذه تسُتخدم كيف​●
 

​حذفها؟ أو بها التحكم يمكنني هل​●
 

 التركيز بدأ استخدامها، وسوء بيانات تسريب حالات وظهور الوعي، لهذا ونتيجة
 قواعد من كثيرًا غيرّ مما الشفافية، وفرض الخصوصية حماية نحو يتجه العالمي

.الرقمي. التسويق في اللعبة

 

 عادة؟ً الشركات تجمعها التي البيانات هي ما ��

 من مجموعة جمع يتم معين، لتطبيق استخدامك أو إلكتروني لموقع تصفحك خلال من
:مثل: البيانات،
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الجغرافي. موقعك​●


تزورها. التي الصفحات​●


بها. تهتم التي المنتجات​●


قسم. كل في تقضيها التي المدة​●


والمتصفح. الجهاز معلومات​●


الاشتراك. عند الإلكتروني البريد​●


السابق. المشتريات سجل وحتى​●


 لأغراض أو مخصصة، إعلانات لتوجيه أو التجربة، لتحسين تسُتخدم البيانات هذه كل
.الأداء. تحليل

 العملية لضبط الحاجة ظهرت البيانات، هذه على الشركات اعتماد تزايد مع لكن
.المستخدم. يد إلى والتحكّم القوة وإعادة بقوانين،

 

 التحوّل هذا فرضت التي القوانين ️⚖

 GDPR بـ المعروف الأوروبي البيانات حماية قانون هو القوانين هذه أبرز أحد
(General Data Protection Regulation،)عاالتنفيحيّدخوالذ

 201
منهمعاييربعدأوروبخارحتالشركاألزوق

البيانات. جمع قبل الصريحة الموافقة طلب​●


المعلومات. جمع من الهدف توضيح​●


بياناته. حذف أو تعديل معرفة، في الحق المستخدم منح​●
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بيانات. تسريب أو أمني اختراق وقوع حال في الإفصاح​●


 البيانات حماية نظام مثل مشابهة، تشريعات بوضع وعربية خليجية دول بدأت كما
.ومصر. الإمارات في الخصوصية وقوانين السعودية في الشخصية

 

 الرقمي؟ التسويق في ذلك يعني ماذا ��

 (Cookies) الارتباط تعريف وملفات التتبع أدوات استخدام الشركات بإمكان يعُد لم
إذنه. على الحصول أو المستخدم إبلاغ دون



" نثال :)مثال: الموقع دخول عند الخصوصية لافتات عرض​.1
ح�لتالارتعر


 دقيقة معلومات على تحتوي واضح، بشكل الخصوصية سياسة صفحة توفير​.2

الفهم. وسهلة


اكأالا"إلغاء إمكانية مثل ببياناته، التحكم من المستخدم تمكين​.3
فضيلاتتعديل ا�


 Google Consent Mode مثل بالقوانين، تلتزم تسويق أدوات استخدام​.4

​.Facebook CAPIو
 

 

 مهمًا؟ تسويقياً الاتجاه هذا يعُتبر لماذا ��

 عنصرًا أيضًا يعُد بالخصوصية الاهتمام أن إلا بحتاً، قانونياً إجراء يبدو قد أنه رغم
استراتيجياً. تسويقياً




 إلى يؤدي قد البيانات مع التعامل طريقة في غموض أو خلل أي فإن العكس، وعلى
.فعلي. خرق هناك يكن لم وإن حتى الشركة، سمعة وتضرّر المستخدم، ولاء فقدان

67 
 



 
 
 
 
 
 

:عملي: مثال ��

:يقول: بسيط إشعار لك وظهر إلكتروني، متجر إلى دخلت أنك تخيلّ

باطريففاتخدمخصوصنح"نحن
مشاراخبتك .يسين

 لك ويوفر مشاركتها، على توافق التي البيانات تحديد لك يتيح الموقع أن لاحظت ثم
.عنك. جُمِع ما كل لعرض صفحة

 يعطيك الخيارات هذه وجود مجرد فإن التفاصيل، كل تقرأ لم لو حتى الحالة، هذه في
.التجارية. العلامة هذه مع التعامل في ثقتك يعزز مما والسيطرة، بالاحترام شعورًا

 

:بالخصوصية: الاهتمام فوائد ✅

الثقة. على مبنية العملاء مع الأمد طويلة علاقة بناء​●


القانونية. والمشاكل الغرامات تجنبّ​●


التجارية. للعلامة الإيجابية الصورة تعزيز​●


برضاه. معلوماته يشارك العميل لأن التفاعل، جودة تحسين​●


.وصحيحة. موثوقة بيانات على مبنية تسويق استراتيجيات تفعيل​●
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	🔹 مزايا التطبيقات في التسويق الرقمي 
	من أهم الأسباب التي تجعل التطبيقات أداة قوية في التسويق: 
	●​سهولة الاستخدام:​ العميل يمكنه الوصول إلى الخدمات أو المنتجات بضغطة زر، دون الحاجة لزيارة موقع إلكتروني أو البحث في المتصفح.​ 
	●​التجربة المخصصة:​ يمكن للتطبيق معرفة تفضيلات المستخدم وسلوكه، وبالتالي عرض محتوى مناسب له مثل المنتجات المفضلة أو العروض التي تهمه شخصيًا.​ 
	●​الإشعارات الفورية (Push Notifications):​ من أبرز المميزات التسويقية في التطبيقات، حيث يمكن إرسال تنبيه فوري للمستخدم عن عرض خاص، منتج جديد، أو حتى تذكير بإتمام الطلب. هذا النوع من التفاعل يزيد احتمالية رجوع العميل للتطبيق.​ 
	●​تعزيز الولاء:​ عندما يحصل العميل على تجربة سلسة وسريعة داخل التطبيق، تزداد احتمالية استخدامه للتطبيق بشكل متكرر، مما يعزز ولاءه للعلامة التجارية. 
	 
	 
	6📌 الإعلانات الممولة عبر الإنترنت 
	تُعد الإعلانات الممولة واحدة من أقوى وأكثر أدوات التسويق الرقمي فعالية في الوقت الحالي. وهي الطريقة التي تستخدمها الشركات والمشاريع الصغيرة للوصول إلى جمهور محدد ودفع مبلغ معين مقابل ظهور إعلانها أمام هذا الجمهور في أماكن مختلفة على الإنترنت. 
	 
	🔹 أين تظهر الإعلانات الممولة؟ 
	1.​في نتائج محركات البحث​ مثل إعلانات Google التي تظهر في أعلى صفحة نتائج البحث عندما يكتب المستخدم كلمات معينة. مثلًا: عند كتابة "مطعم سعودي في الرياض"، قد تظهر إعلانات لمطاعم قريبة تقدم عروضًا.​ 
	2.​داخل التطبيقات​ مثل الإعلانات التي تظهر أثناء استخدام تطبيقات مثل الألعاب، تطبيقات الطبخ، أو تطبيقات التوصيل.​ 
	3.​على مواقع الإنترنت​ وتكون على شكل بانرات أو نوافذ منبثقة تظهر أثناء تصفح المستخدم لمواقع الأخبار أو المدونات.​ 
	4.​على وسائل التواصل الاجتماعي​ مثل الإعلانات التي تظهر في إنستغرام، فيسبوك، تويتر، سناب شات أو تيك توك. هذه تُعد من أكثر الإعلانات شيوعًا وانتشارًا، لأنها تظهر ضمن المحتوى الذي يتابعه المستخدم.​ 
	 
	🔹 ما الذي يميز الإعلانات الممولة؟ 
	1.​الاستهداف الدقيق​ من أهم مميزات الإعلانات الرقمية أنها تتيح لك تحديد الجمهور المستهدف بدقة. يمكنك اختيار:​ 
	○​الفئة العمرية (مثلاً: من 18 إلى 35 سنة) 
	○​الجنس (ذكور أو إناث) 
	○​المدينة أو الدولة 
	○​الاهتمامات (مثل السفر، الطبخ، الرياضة، الموضة) 
	○​وحتى السلوك (مثل من يزور مواقع الشراء أو يهتم بمنتجات مشابهة)​ 
	2.​هذا يساعدك في إيصال إعلانك فقط للأشخاص الذين لديهم احتمال فعلي أن يهتموا بعرضك.​ 
	3.​التحكم الكامل في الميزانية​ لا تحتاج إلى ميزانية ضخمة. يمكنك البدء بإعلان صغير حتى بـ 5 أو 10 دولارات، وتحدد إنفاقك اليومي أو الإجمالي بسهولة. كما يمكنك إيقاف الحملة أو تعديلها في أي وقت.​ 
	4.​نتائج فورية وقابلة للقياس​ بمجرد إطلاق الحملة، يمكنك خلال دقائق أو ساعات رؤية عدد الأشخاص الذين شاهدوا الإعلان، أو تفاعلوا معه، أو نقروا عليه، أو أجروا عملية شراء بسببه. هذه البيانات تساعدك على:​ 
	○​تقييم أداء الحملة. 
	○​تعديل الإعلان إذا لم يحقق نتائج جيدة. 
	○​تكرار الحملات الناجحة وتوسيعها.​ 
	 
	💡 مثال واقعي: 
	لنفترض أنك تمتلك متجرًا لبيع العطور في جدة. من خلال إعلان ممول على إنستغرام، يمكنك استهداف: 
	●​أشخاص في جدة فقط. 
	●​من عمر 20 إلى 45 سنة. 
	●​مهتمين بالعطور والموضة. 
	●​ويستخدمون إنستغرام باستمرار.​ 
	بهذا الشكل، لن تُهدر مالك على إعلان يُعرض لأشخاص خارج جمهورك المستهدف، بل ستصل مباشرة إلى الفئة المناسبة. 
	 
	يمكن أن تبدأ حملة ممولة بمبلغ بسيط جدًا، ومع ذلك تحقق نتائج مؤثرة إذا تم إعدادها بشكل احترافي. 
	 
	ما يميّز التسويق الرقمي هو أنه قابل للقياس بدقة. يمكن تتبع عدد الزيارات، النقرات، المبيعات، وحتى تفاعل المستخدمين مع المحتوى. وهذا يسمح لأصحاب المشاريع باتخاذ قرارات مبنية على بيانات حقيقية. 
	 

	📈 مراحل تطور التسويق الرقمي 
	🔹 المرحلة الأولى: البداية – التسعينات 
	🔹 المرحلة الثانية: صعود محركات البحث – من عام 2000 تقريبًا 
	🔹 المرحلة الثالثة: وسائل التواصل الاجتماعي – من 2010 تقريبًا 
	🔹 المرحلة الحديثة: الحاضر – الذكاء الاصطناعي والتخصيص 
	💡 خلاصة التطور 
	 

	2-  الفرق بين التسويق التقليدي والتسويق الرقمي 
	عند الحديث عن التسويق، هناك مدرستان :أساسيتان: التسويق التقليدي والتسويق الرقمي. كلاهما يهدف إلى الترويج للمنتجات أو الخدمات، لكن طريقة الوصول إلى الجمهور والأدوات المستخدمة تختلف بشكل كبير�
	سنستعرض الفرق بينهما من حيث المفهوم، الوسائل، التكاليف، التفاعل، والقدرة على .القياس.
	 

	🔹 :أولًا: التسويق التقليدي
	التسويق التقليدي هو الأسلوب الذي كانت تستخدمه الشركات والمؤسسات قبل ظهور الإنترنت، وهو ما يمكن تسميته أيضًا التسويق"بـ"�
	 
	✉️ ما هي الوسائل المستخدمة في التسويق التقليدي؟ 
	1.​الإعلانات في التلفزيون :والإذاعة:​ تُعتبر من أشهر أدوات التسويق التقليدي، حيث يمكن من خلالها إيصال الرسالة التسويقية إلى جمهور كبير جدًا في وقت قصير، خاصة أثناء البرامج أو المسلسلات�
	2.​الصحف :والمجلات:​ كثير من الشركات كانت وما زالت تعتمد على الإعلانات المطبوعة، سواء في الصحف اليومية أو في المجلات�
	3.​اللوحات الإعلانية في :الشوارع:​ مثل اللوحات الكبيرة على الطرق السريعة أو عند إشارات�
	4.​المنشورات :والكتيّبات:​ تُوزَّع في الأماكن العامة أو تُعطى للعملاء داخل المتاجر أو في�
	5.​الرعاية والإعلانات في الفعاليات :والمعارض:​ كثير من الشركات تُشارك أو ترعى مؤتمرات، معارض، أو فعاليات رياضيةوثقافية، بهدف تعزيز وجودها على أرض الواقع، وربط اسمها بنشاط يحبه .الجمهور.​
	 
	🎯 متى يُعتبر التسويق التقليدي فعّالًا؟ 
	رغم التقدّم الرقمي، ما زال التسويق التقليدي يحتفظ بقيمته في مواقف معينة، :مثل:
	●​الحملات التي تستهدف جمهورًا عامًا وليس جمهورًا .رقميًا.
	●​الوصول إلى شرائح عمرية لا تستخدم الإنترنت .كثيرًا.
	●​تعزيز الوجود المحلي للشركة في مدينة أو منطقة .معينة.
	●​بناء صورة قوية للعلامة التجارية من خلال التكرار البصري مثل(مثل اللوحات أو إعلا�
	 

	⚠️ تحديات التسويق التقليدي 
	رغم أن التسويق التقليدي لا يزال يحتل مكانة في بعض القطاعات والأسواق، خصوصًا تلك التي تستهدف جمهورًا عامًا أو غير رقمي، إلا أن هناك عددًا من التحديات الجوهرية التي تواجه هذا النوع من التسويق، وتحدّ من فاعليته في العصر .الحديث.
	دعونا نشرح هذه التحديات :بالتفصيل:
	 
	🔸 1. ارتفاع التكاليف 
	من أبرز العقبات التي تواجه الشركات، خاصة الصغيرة أو الناشئة، هي التكلفة العالية التي يتطلبها التسويق .التقليدي.
	●​إعلانات :التلفزيون:​ تحتاج إلى إنتاج فيديو احترافي، ثم حجز وقت بث في قنوات معينة، وكل هذا يُكلّف آلاف أو حتى مئات الآلاف من الريالات أو الدولارات، حسب التوقيت�
	●​اللوحات الإعلانية في :الشوارع:​ حجز لوحة على طريق رئيسي في مدينة كبيرة يمكن أن يكون باهظ الثمن، ويُدفع شهريًا دون ضمان نتائج�
	●​الإعلانات :الورقية:​ كالإعلانات في الصحف أو المجلات، تتطلب تصميمات وطباعات، ولا يمكن تعديلها بعد�
	كل هذه التكاليف قد تكون عبئًا كبيرًا على المشاريع الصغيرة، التي تحتاج لحلول أكثر مرونة وأقل تكلفة مثل ما يقدّمه التسويق .الرقمي.
	 
	🔸 2. ضعف الاستهداف 
	في التسويق التقليدي، الرسالة تصل للجميع دون تحديد دقيق للفئة .المستهدفة. وهذا يُشكّل تحديًا كبيرًا،�
	●​قد يرى الإعلان أشخاص لا يهتمون أصلًا بالخدمة أو .المنتج.
	●​لا يمكن التحكم في من سيرى الإعلان .ومتى.
	●​تصل الرسالة إلى جمهور واسع، ولكن نسبة المهتمين فعليًا تكون صغيرة.​ 
	على سبيل :المثال: إذا وضعت إعلانًا عن منتج متخصص(مث�
	 
	🔸 3. صعوبة قياس النتائج 
	واحدة من أهم مشكلات التسويق التقليدي هي أنك لا تستطيع معرفة الأثر الفعلي للإعلان. 
	●​كم شخص شاهد الإعلان؟ 
	●​كم منهم اهتم به أو تفاعل؟ 
	●​هل الإعلان أدى فعلًا إلى زيادة في المبيعات أو الزيارات؟​ 
	هذه الأسئلة يصعب الإجابة عنها بدقة، لأن الوسائل التقليدية لا توفّر بيانات أو إحصائيات .فورية. يعتمد النجاح غالبًا على التخمين أو على ردود الفعل�
	على عكس ذلك، التسويق الرقمي يمنحك أرقامًا :دقيقة:
	●​عدد .المشاهدات.
	●​عدد .النقرات.
	●​عدد .الطلبات.
	●​الوقت الذي قضاه المستخدم في التفاعل مع .الإعلان.​
	لذلك فإن غياب التحليل والبيانات في التسويق التقليدي يُعدّ نقطة ضعف رئيسية، خاصة في بيئة تنافسية تعتمد على الأداء والتحسين .المستمر.
	 
	💡 خلاصة :التحديات:
	رغم أن التسويق التقليدي قد يكون مناسبًا لبعض الأهداف، إلا أن هذه التحديات الثلاث — التكلفة العالية، ضعف الاستهداف، وصعوبة القياس — تجعله خيارًا أقل جاذبية للشركات التي تبحث عن نتائج سريعة وقابلة للقياس، خاصة في عصر البيانات .والرقمنة.
	 
	 
	 
	🔹 :ثانيًا: التسويق الرقمي
	هو استخدام القنوات الرقمية، مثل الإنترنت وتطبيقات الهواتف ووسائل التواصل الاجتماعي، للوصول إلى الجمهور .المستهدف. من أشهر�
	●​التسويق عبر البريد .الإلكتروني.
	●​تحسين محركات البحث (SEO). 
	●​الإعلانات الممولة على Google أو فيسبوك أو .إنستغرام.
	●​التسويق بالمحتوى مثل(مثل المقا�
	●​التسويق عبر .المؤثرين.​
	يمتاز التسويق الرقمي بأنه مرن وقابل للقياس والتحليل بشكل دقيق، ويمكن تخصيصه بسهولة حسب الفئة المستهدفة، مما يجعل الإنفاق فيه أكثر فاعلية .وذكاء.
	 
	🔹 الفرق بين الأسلوبين من عدة :نواحي:
	●​:الوسائل:​ التسويق التقليدي يعتمد على وسائل مادية�
	●​:الاستهداف:​ في التسويق التقليدي، يتم توجيه الإعلان للجمهور العام دون تحديد�
	●​:التكلفة:​ عادة ما تكون الحملات التقليدية أكثر تكلفة، خصوصًا في الإعلانات التلفزيونية�
	●​:التفاعل:​ التسويق التقليدي يُقدّم رسالة من طرف�
	●​التحليل :والقياس:​ من الصعب قياس نتائج حملة تقليدية بدقة(ك�
	 
	🔹 مثال واقعي :للتوضيح:
	تخيّل أنك تملك محلًا لبيع :القهوة:
	●​في التسويق التقليدي، يمكنك وضع إعلان في صحيفة محلية أو لوحة في .الشارع.​
	●​أما في التسويق الرقمي، يمكنك إطلاق حملة على إنستغرام تستهدف أشخاصًا يعيشون في نفس مدينتك، تتراوح أعمارهم بين 18 و35 عامًا، ويهتمون .بالقهوة. ويمكنك بعدها رؤية عدد الذين شاهدوا الإعلان وتفاعلوا معه أو طلبوا�
	 

	💡 مكونات المزيج التسويقي الرقمي (Digital Marketing Mix) 
	🔹 :أولًا: المنتج (Product)
	✅ أهم ما يجب مراعاته عند تقديم المنتج :رقميًا:
	1. عرض المنتج بطريقة جذابة 
	2. التميّز والميزة التنافسية 
	3. الرقمنة والتحوّل الرقمي للمنتجات 

	🔹 :ثانيًا: السعر (Price)
	✅ 1. الشفافية في التسعير 
	✅ 2. العروض والخصومات 
	✅ 3. التسعير الذكي والمرن 
	✅ 4. خيارات الدفع المرنة 

	🔹 :ثالثًا: المكان (Place)
	✅ ما المقصود بالمكان في البيئة الرقمية؟ 
	1. المواقع الإلكترونية 
	2. المتاجر الإلكترونية 
	3. تطبيقات الهواتف الذكية 
	4. الحسابات الرسمية على وسائل التواصل الاجتماعي 
	🎯 ما الهدف من تنويع "أماكن"أماكن" البيع ال

	🔹 :رابعًا: الترويج (Promotion)
	✅ 1. الإعلانات الممولة على وسائل التواصل الاجتماعي 
	✅ 2. التسويق بالمحتوى (Content Marketing) 
	✅ 3. التسويق عبر المؤثرين (Influencer Marketing) 
	✅ 4. تحسين محركات البحث (SEO) 
	✅ 5. التسويق عبر البريد الإلكتروني 
	✨ ما يميّز الترويج الرقمي 

	🚶‍♂️ رحلة العميل في البيئة الرقمية (Digital Customer Journey) 
	كيف يحدث الوعي في البيئة الرقمية؟ 
	ما الهدف من مرحلة الوعي؟ 
	لماذا تعتبر هذه المرحلة حسّاسة؟ 
	خلاصة المرحلة 

	🔹 2. مرحلة الاهتمام (Interest) 
	✅ ماذا يفعل العميل في هذه المرحلة؟ 
	🎯 ما هو المطلوب منك في هذه المرحلة كمسوّق أو صاحب مشروع؟ 
	🔸 1. الفيديوهات التوضيحية 
	🔸 2. المقالات أو المنشورات التثقيفية 
	🔸 3. مشاركة تجارب حقيقية من العملاء (Testimonials) 
	💡 ملاحظة :مهمة:
	🔚 خلاصة المرحلة 
	🔹 3. مرحلة التفكير أو المقارنة (Consideration) 

	🔹 4. مرحلة الشراء (Purchase) 
	✅ ما الذي يحدث في مرحلة الشراء؟ 
	🎯 ما المطلوب من العلامة التجارية في هذه المرحلة؟ 
	✨ هل تنتهي الرحلة هنا؟ 
	💡 لماذا هذه المرحلة مهمّة جدًا؟ 

	🔹 5. مرحلة الولاء (Loyalty) 
	✅ ماذا يعني الولاء في التسويق الرقمي؟ 
	🎯 كيف تُبنى علاقة ولاء حقيقية؟ 
	1. تقديم خدمة ممتازة 
	2. إرسال عروض حصرية 
	3. التواصل المستمر 
	4. تقديم محتوى قيّم بعد البيع 

	💬 لماذا الولاء مهم جدًا؟ 
	✨ خلاصة 

	 
	5-  الاتجاهات الحديثة في التسويق عبر الإنترنت 
	🔹 1. الذكاء الاصطناعي في التسويق (AI in Digital Marketing) 
	💡 كيف يُستخدم الذكاء الاصطناعي في التسويق؟ 
	✅ :أولًا: تحليل سلوك العملاء وتوقّع اهتماماتهم
	✅ :ثانيًا: تخصيص المحتوى بناءً على تفضيلات المستخدم
	✅ :ثالثًا: أتمتة الردود والتوصيات عبر روبوتات المحادثة (Chatbots)
	✅ :رابعًا: تحسين أداء الحملات الإعلانية بشكل لحظي

	📌 مثال :عملي:

	🔹 المحتوى القصير والتفاعلي – قوة التأثير في زمن السرعة 
	لماذا يُفضّل الجمهور هذا النوع من المحتوى؟ 
	كيف تستثمر الشركات في المحتوى القصير؟ 
	ما الذي يميّز المحتوى القصير؟ 
	المحتوى القصير في السوق العربي 

	🔹 3. التسويق عبر المؤثرين الصغار (Micro-Influencers) 
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