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	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 رياضية وثقافية، بهدف تعزيز وجودها على أرض الواقع، وربط اسمها بنشاط يحبه�
	 
	🎯 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، ويُدفعشهريًا دون ضمان نتائج .مباشرة.​
	●​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�
	 


