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 مبادئ التسويق الرقمي 02المحاضرة رقم 

مواقع الويب، والصفحات —يشير التسويق الرقمي إلى إنشاء المحتوى ونشره من خلال قنوات الوسائط الرقمية 

ام وى باستخدك المحتوالترويج لذل—والوسائط الاجتماعية، والبريد الإلكتروني، وتطبيقات الأجهزة المحمولةالترحيبية، 

، SEO لكذمجموعة متنوعة من الاستراتيجيات عبر القنوات الرقمية المدفوعة، والمكتسبة، والمملوكة، بما في 

ني، والنص، ئط الاجتماعية، والبريد الإلكترو، ومشاركة المحتوى، والوسا(PPC) ، وإعلان الدفع عند النقرSEMو

 .وغير ذلك الكثير

 . مفهوم التسويق الرقمي1

 

 أهمية التسويق الرقمي. 2

 ةسويق رقميوتطوير خطة ت، واستهداف الجمهور، في تحديد الأهدافتساعد استراتيجيات التسويق الرقمي المسوقين 

إطار المحدد و برنامجأو ال التوجيه اللازم للحملة التسويقيةتصل إلى هذا الجمهور بشكل أفضل. توفر هذه الاستراتيجيات 

 . لتقييم النتائجعمل 

ء ات بالعملاالشرك واليوم، قد تم دمج التسويق الرقمي في كل جانب من جوانب الأعمال تقريبًا، مما يغير كيفية اتصال

  .بشكل أساسي وتقديم قيمة لهم

ايد عبر كل متزلذا إذا لم تتمكن المؤسسة من إعداد استراتيجية تسويق رقمية وتنفيذها في سوق عالمية، ومتطور بش

  .الإنترنت، فلن تتمكن ببساطة من المنافسة
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 كيف يعمل التسويق الرقمي؟.3

اسعة من وجموعة هناك عدد من الطرق للوصول لحملة تسويقية رقمية. بصفتك مسوقاً رقمياً، فلديك في مربع الأدوات م

ت ي الحملاجمهور. وبصفة عامة، تنطوالالتكتيكات، والاستراتيجيات، والقنوات التي يمكن توظيفها للتواصل مع 

 :خطوات مشتركةالتسويقية الرقمية على عدة 

 بالمؤسسة:التسويق الخاصة  تحديد أهداف 

ل، بيل المثا. على سقبل بدء حملة تسويقية رقمية الأهدافالتسويق الرقمي هو مجال واسع النطاق. لذا، من المهم تحديد 

ظ والاحتفا لعملاءاهل تريد إنشاء الوعي بالعلامة التجارية؟ هل تريد اكتساب عملاء جدد؟ هل تريد التركيز على ولاء 

لتأثير اادة من أقصى استفلتحقيق  الخاصة بالمؤسسةتحديد الأهداف على تخصيص الاستراتيجية والميزانية  بهم؟ يساعد

 .هاالخاص ب

  جمهور المستهدفالتحديد 

( كان من لى ذلكإكلما زادت التفاصيل التي يمكنك اكتشافها بشأن الجمهور المستهدف )العمر، والموقع، والدخل، وما 

 .ملاتصال بهالأسهل تحديد كيفية ا

 تحديد قنوات التسويق وأساليب التسويق الصحيحة 

كم من وا إليهم )ريد الوصول بهنالتي تحديد الكيفية  نا، يتعين عليمريد الوصول إليهنالآن وبعد أن تعرفت على من 

ق رقمي لمستهلكين  ِّ ن تخصيص يمكلة، تحاول التواصل مع العملاء الأصغر سنًا. في هذه الحاوالوقت(. افترض أنك مسو 

هودك جالمزيد من ميزانيتك للإعلان في وسائل التواصل الاجتماعي على منصات معينة بدلاً من وضع غالبية 

 .)والأموال( في عملية نشر المدونات

 تطوير المحتوى والمراسلة وتحسينهما لكل قناة 

كنت  مثال، إذا. على سبيل الهاأقصى ما يمكن بشأن جمهور على تعرفال و البياناتل يحلعلى المؤسسة من أن تقوم بت

تاج إلى نه سيحتعلم أن عملائك يفضلون الاستعراض عبر الهاتف مقابل الكمبيوتر المحمول، فإن المحتوى الذي يتلقو

وعة عبر مجمة لتجارياالتحسين للعرض على الهواتف النقالة. ولكن ذلك قد لا يكون كافياً. يتفاعل العملاء مع العلامات 

 سقة معمتنوعة من القنوات بأسلوب غير خطي. لذا، يجب التأكد من أن كل جزء من المحتوى به صوت ورسائل مت

 .التجارية والقيمة التي تقدمها ةعلامالالعلامة التجارية. يمنع الاتساق الخلط بين ما تمثله 

 قياس الحملة التسويقية عبر القياسات الرئيسية 

الرئيسية التي  المقاييس لىاداً إاستن داءالأس اقي يتم القياسات الرئيسية والتكرار استناداً إلى تلك النتائج. إذا لمالقياس عبر 

النتائج  ن قياسيضم ،إذا كانت الحملة التسويقية تسير بشكل جيد أم لا زالت في تحسن فلا يمكن معرفةمسبقاً،  حددت

 .ى الولاء، كما تعزز من تأييد العلامة التجاريةتصال بالعملاء، وتحفز علالابمرور الوقت 

  . الفرق بين التسويق الرقمي و التسويق التقليدي:4
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 مميزات التسويق الرقمي. 5

الشراء  حلمرابر عتمك ن تكتيكات التسويق الرقمي التواصل المباشر بين الشركات وعملائها، حيث يسير هؤلاء العملاء 

الوقت  يمة فيالفريدة الخاصة بهم. يساعد التسويق الرقمي المسوقين المبتكرين على تقديم المحتوى والعروض السل

كن لرقمي، يمسويق االمناسب، على القنوات التي يقضي العملاء معظم وقتهم بها. باستخدام مؤشرات الأداء الرئيسية للت

قين فهم الاستراتيجيات الناجحة  ِّ ة كوتعزيز مشار ومدى جودة عملها، مما يساعد على تحفيز التحسين المستمر،للمسو 

 .العملاء، وتحسين العائد على الاستثمار التسويقي

سب كل منايعود التسويق الرقمي بالفائدة على كل من العملاء والشركات. ومن خلال تخصيص المحتوى والعروض بش

ي فيؤدي ذلك ي م. وعي احتياجاتهم وتستطيع أن توفر لهم خدمة أو منتج قلكل فرد، يشعر العملاء أن علامتك التجارية ت

لشركات الرقمي ل لتسويقالنهاية إلى تعميق ثقتهم، وتحويلهم إلى مؤيدين ومواليين للعلامة التجارية. هناك مزايا عديدة ل

 :أيضًا. وتتضمن ما يلي

 متنوعة من  بهم عبر الإنترنت، عبر مجموعة الشراء الخاصة الزبائن مراحليبدأ معظم  .زيادة معدل الوصول

 .القنوات الرقمية المختلفة

 راتيجياتيمكن للمسوقين الوصول إلى مشترين أكثر أهلية من خلال الاستفادة من است .الاستهداف الدقيق SEO 

 .ريةوهذا بدوره يعزز من التحويلات والإيرادات والدفاع عن للعلامة التجا .والوسائط الاجتماعية

 اهداف المؤسسةمن السهل عادةً تعديل تكتيكات التسويق الرقمي إذا تغيرت  .سرعةال. 

 نمو لتي تدفع الايوفر التسويق الرقمي درجة أكبر من السمات، بحيث يعرف المسوقون التكتيكات  .قابلية القياس

  .فعلًا 

 المزيج التسويقي الرقمي .6
 إضافة مع الترويج، و والتوزيع والمنتج السعر : للتسويق التقليدي وهي الأربعة العناصر الرقمي التسويقي المزيج يشمل

 كمايلي: الرقمي التسويق سياسات نوضح الزبائن، علاقات إدارة وهو جديد، عنصر

  :سياسة المنتج في التسويق الرقمي 
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  :سياسة التسعير في التسويق الرقمي 

 

 

   :سياسة التوزيع في التسويق الرقمي 
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  :سياسة الترويج في التسويق الرقمي 

 

 

 

 

 أنظمة إدارة العلاقة مع الزبون في التسويق الرقمي 
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 . عناصر التسويق الرقمي7
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تتمثل عناصر التسويق الرقمي في: 
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ل لأن  كا ك، نظرً يمكن تنفيذ إحدى هذه الأساليب أو كلها في وقت واحد للحصول على استراتيجية رقمية فعالة. ومع ذل

من هذه  ين فقطشركة لديها نقاط قوة ونقاط ضعف مختلفة، فقد تجد إحدى الشركات نجاحها في استخدام واحدة أو اثنت

  .الأساليب لوحدهما، أو أن  تختار استخدامهما الاثنين بدمجهما مع الأساليب الأخرى في مجموعة

لاسة، والتي وذلك من أجل توفير تجربة عملاء أكثر س، (IMC) يمكن تطوير استراتيجية اتصال تسويقي متكاملةكما 

ة العائد وزياد توحد بدورها جميع جوانب الاتصال التسويقي من أجل تعزيز الوعي بالعلامة التجارية، تحسين الوصول

 .على الاستثمار

  استراتيجيات التسويق الرقمي. 8

  :تسويق رقميأربعة مجالات رئيسية هي التي تشُكل أي استراتيجية هناك 

 الوجود والظهور على الإنترنت 

 بناء المحتوى 

 مشاركة الجمهور 

 التحويل 

 

   الوجود والظهور على الإنترنت -

واصل ات التالتجارية عبر الإنترنت، بدءًا من حسابات شبك ةعلاماليصف هذا المصطلح الشامل أي شيء له علاقة ب

 لتسويق ةيتراتيجالاجتماعي، مرورًا بالموقع الإلكتروني، وانتهاءً بجميع ملحقات الويب الأخرى. ويجب أن تتضمن إس

 .مهاوقي لعلامةاهذه ة التجارية، والتي يمُكنها أن  تحُسن التفاعل وتعكس مكان ةعلامالالرقمي مدى جودة حملة التوعية ب
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  بناء المحتوى   

العناصر ولحقات هذا هو الجزء الذي ستكتشف فيه كيفية إنشاء محتوى موقع الويب، حسابات شبكات التواصل، وكافة الم

في  زوارلاسيرغب  التجارية عبر الإنترنت. تأكد من أن  أي محتوى تعمل على إنشائه هو شيء ةعلامالالمتعلقة بتواجد 

 .قراءته

 كة الجمهورمشار   

ر البريد سويق عبجمهور المستهدف، سواءً من خلال التالهذه المرحلة هي المكان الذي ستخطط فيه لكيفية التواصل مع 

  .الإلكتروني أو المشاركة في وسائل التواصل الاجتماعي أو القيام بشيء آخر مختلف تمامًا

 التحويل   

اصل ت التويتضمن التحويل، التخطيط لكيفية جعل الأشخاص الذين تحصل عليهم من الموقع الإلكتروني أو من شبكا

و أي شيء روني أبريد الإلكتالالاجتماعي، يفعلون بعض الأمور الأخرى مثل إجراء عملية شراء أو الاشتراك في قائمة 

  .آخر مختلف

 استراتيجية التسويق الرقمي نماذج. 9

نموذج ويق، العالمنا الرقمي اليوم، تستخدم الشركات العديد من الاستراتيجيات المتنوعة مثل نموذج قمع التسفي 

ض ، نموذج عجلة الموازنة، وذلك من أجل تطوير وجودها على الإنترنت والحصول على بع"RACE" التخطيطي

  .العملاء المحتملين من الجمهور المستهدف

يقة لجهودك نتائج دق د رؤيةلأنظمة المختلفة وإدراك كيفية عملها، أمرًا بالغ الأهمية إذا كنت ترييعُد فهم هذه الإطارات وا

 .بناء على أهداف عملك ةفي العالم الرقمي، ويعتمد اختيارك لإطار الإستراتيجية الرقمي

 النموذج التخطيطي إطار عمل :RACE  

 "Engage"أي التحويل،  "Convert"أي الفعل،  "Act"بمعنى الوصول،  "Reach" تأتي اختصارًا لأربعة كلمات وهي "RACE" كلمة

أمام أكبر عدد ممكن من  المؤسسةهار على العمل أكثر من التخطيط، فهو يرُكز على جعل وإظ "RACE" إطاروهي المشاركة. يؤكد 

  .الأشخاص

  

https://blog.oxfordcollegeofmarketing.com/2018/08/06/using-the-race-framework/
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زود بلمحة نشاط التجاري، فهي بمثابة مصدر يي أداة قيمة لإنشاء استراتيجية رقمية لأ "RACE" يعُد إطار عمل

  .سريعة تغطي جميع الأساسيات التي تحتاجها لإنشاء استراتيجية تسويق فعالة

 ع وبطريقةشكل سريالأخرى التي تكون بمثابة ركائز داعمة، آنذاك سينمو عملك بعندما تقوم بدمجها مع الاستراتيجيات 

  .مستدامة على المدى القصير والبعيد
 :أربعة فئات إلىتمّ تقسيم العملية بأكملها 

   :الوصول  

في  جوجل" أو"، فهل هم على شبكات التواصل الاجتماعية أو في محرك البحث ءعملاالوصول إلى مكان تواجد لليشُير 

 المؤسسة ص الذين تريدمن المهم أيضًا معرفة نوعية وفئة الأشخا م ومقابلته فيجبالمؤتمرات والفعاليات؟. أينما كانوا، 

 هاعلذي سينجح مرف أبداً ما افلن تعفي اختراق السوق،  ةمبدعً من أن تكون  يجب على المؤسسة الوصول إليهم، لذا، 

 .حتى تخوض التجربة

 :الفعل أو التفاعل  

قًا لك متعلذحتى يصبحوا راغبين في اتخاذ إجراء، سواءً كان  الجمهورالفعل أو التصرف على الظهور أمام  ديساع

تعرف  أنسسة مؤعلى البعرض للمبيعات أو حملة بريد إلكتروني أو منشورًا على وسائل التواصل الاجتماعي، إذ يجب 

 .، فهذا ما يجعلهم يتخذون الإجراءهاع التفاعل الذي ترغب به من عملائنو

تمكنوا يحتى  نيالإلكترو هاموقع أن يزورواأن  تجعلهم يشتركون في شيء ما؟ أو ربما تريدهم فقط  المؤسسة هل تحاول

يده من الذي تر نوع الإجراء منواضح  بشكلتأكد على المؤسسة من ال يجب ؟ أياً ما كان الأمر،هامن معرفة المزيد عن

 .العملاء

   :التحويل  

 يعني نقل لتحويلسواء كان الأمر يتعلق بالاشتراك في النشرات البريدية الإخبارية أو القيام بعملية شراء، فإن  ا

ل آلية تجع ر فييفكفعلى المؤسسة في الت الأشخاص من النقطة الأولى "أ" إلى النقطة الثانية "ب". ومن هذا المنطلق، 

ء أسهل، يل العملاان تحوكمنهم أن يفعلوه، فكلما  هالأمر سهلاً قدر الإمكان على العملاء حتى يتمكنوا من القيام بما تريد

 .زادت احتمالية قيامهم بالمطلوب
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  :المشاركة  

 هو المكانمه. ويد مما تقدوالحصول على المز هاعملاء حتى يستمروا في العودة إليعلاقة مع ال المؤسسة وتتضمن بناء

 بر البريدعبارية الذي ستقوم فيه ببناء الولاء وتطوير التعرف على العلامة التجارية، سواءً من خلال النشرات الإخ

 لماذا يجبو هاويتهيعرفون  هامان بأن  عملائتريد التأكد والض فهيات وسائل التواصل الاجتماعي، الإلكتروني أو تحديث

 .التجارية هان وأوفياء لعلامتأن يكونوا موالي

 قمع التسويقنموذج طار عمل إ : 

، المتمثل في" الوعي، الاهتمام، الرغبة )أو الاعتبار( ، "AIDA/AICA " إذا كنت قد سمعت من قبل عن إطار عمل

 "أن  إطارفلربما سمعت أيضًا أن ها لم تعد استراتيجية قابلة للتطبيق. في حين أن  بعض الخبراء يجدون  .الإجراء

AIDA/AICA "قد تطور ليصبح إطار عمل ، "RACE"إلا أن ه لا يزال نموذجًا مفيداً للتسويق الرقمي ،.  

  

 

و أ لمؤسسةباأحد العملاء المتوقعين إلى صفحة الهبوط الخاصة  وصولتكمن الفكرة ببساطة شديدة في ان ه بمجرد 

أو  اهمنتجات ويتعامل مع إحدى يشاركأن منه  تريد هيالمنشورة على الإنترنت، ف هايتواصل من خلال إحدى إعلانات

جة أي لال معالخوالحرص عليه من  الرغبةالبدء في بناء  ها، آنذاك فقط يمكنهتمامالا. وحين يظُهر العميل هاخدمات

  .مواضع للشكوى وتقديم الحلول لها

أو عملية من  اتخاذ إجراءوبمجرد حدوث ذلك، إذا سارت الأمور على ما يرام، فسوف يعمل هؤلاء العملاء على 

 .من مسار العملاء المحتملين إلى عملاء فعليين تحويلهمالعمليات المطلوبة، وهو ما من شأنه أن  يؤدي إلى 
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 نموذج عجلة الموازنة " Flywheel Model" 

 HubSpot طورت هذا النموذج كإطار عمل للتسويق الرقمي، وهو يركز على تحقيق اقصى استفادة من العملاء

والاحتفاظ الاسعاد يهدف إما إلى جذب عملاء جدد أو  الحاليين. إذ أن  فكرته قائمة على أن كل إجراء تقوم به ينبغي أن

  .عملائك الحاليينب

 

ء قي العملاك تبُلا داعي لأنّ تقلق بشأن الحصول على عملاء جدد من أجل نمو مشروعك؛ ينبغي عليك التأكد فقط من أنّ 

 .الحاليين سعداء

 :المراحل الثلاث لنموذج عجلة الموازنة هي

 الجذب 

 التفاعل 

 والاحتفاظ الإسعاد 

 

 

 بالإعلان ق الأمرالرقمي واحدة من أهم عناصر الأعمال عبر الإنترنت، خاصة عندما يتعلتعُد استراتيجية التسويق ***
 ***.على وسائل التواصل الاجتماعي والتسويق عبر البريد الإلكتروني والتسويق بالمحتوى

 

 
 

 

https://www.hubspot.com/flywheel
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