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شكر وعرفانكلمة   

 من لا يشكر الناس لا يشكر الله

ي للوصول إل هذه المرحلة 
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ّ
لا بد

ي قيمت الكتاب   العلمية العالية،
ي أتوجه بالشكر والامتنان إل لجنة التحكيم الن 

كما إنن 
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وقير لغايات التدريس والشكر الموصول إل أساتذت 

ّ
بجيل والت

ّ
ي كلّ الت

م من 

 لمكانة الكتاب العلمية وهذه شهادة نعي   بها.  والتوصية على إبدائكم بالرأي
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ي أ ستاذ الأ  الخال الفاضل .3
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َّ
... إلى  والدي الحبيب رمز العطاء ... أمد
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 لىي ف

ً
دا

ُ
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ي وأخوان

 
 والعافية. إلى إخوان

ي الفاضلة... إلى بهجة 
َ سند... إلى زوجت  لحظة وخير

ي النشام  كرم  وكاميليا. 
 
 النفس والروح والقلب، إلى أبنان
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 تمهيد
 

ء       ا ف ج ي أ ل ا ت ذ ب ه ا ت ك ل ف ا د ل  به ا مج في  ة  ي ل م ع ل وا ة  ي م ل ع ل ا ب  ن وا لج ا شرح 

ي ج ي ت ترا س ا ة  س را تد ، ا ني ترو ك ل لإ ا ق  وي س ت ل يز  ا ترك ل ا تم  ث  ي له على ح كا ش ةأ  س ي رئ ل  ا

ع م م  ء لا ت ي ا  بم ني  ترو ك ل لإ ا ق  وي س ت ل ا ة  ي ج ي ت ترا س ا م  ا مه لك  ذ وك  ، ه ف ئ ا ظ وو ه  ع وا ن  وأ 

 ، ل م ع ل ا ت  ما ظ ن وم وق  س ل ا ت  ا ب ل ط ت حم ي وض ت ة  تم  س ي رئ ل ا ت  وا د ل  ا ة  كل ي ه

و ل  ، ني ترو ك ل لإ ا ق  وي س ت ل ا ة  ي ج ي ت ترا ق يدتحس وي س ت ل ا ت  ا ي ج ي ت ترا س ا هم  أ  د 

 ، ني ترو ك ل لإ تم ا ما  ن ك م ض ت تي  ل ا ة  س ي رئ ل ا ت  وا د ل  وا ت  نا و ك لم ا لى  ع وء  ض ل ا ط  ي ل س ت

د أ  م  ا د خ ت س  وا  ، ة ي لم ا ع ل ا ق  وا س ل  ا ول  ح ت ل ة  ي يم ه ا ف لم ا رة  ضرو ل وا  ، ئج ا ت ن ل ا ة  ي ل ع ا ت ف وا

 ، ب وي ل ا بر  ع ة  م ظ ن لم ا ع  ق وا م ين  س ح ت ل ني  ترو ك ل لإ ا ق  وي س ت ل ا ة  ي ج ي ت ترا س ل ا ج أ  ن  م

دة  وزيا  ، ء لا م ع ل ا ء  ل و ن  ما دالإجراءات المس تهدفة )الشراء( ض وروزيا ه لجم ا ق  ا ط ن  ة 

ة ري ا ج ت ل ا ة  م لا ع ل با ف  ترا ع الا ة  د يا وز ف  د ته س  لم ث  .ا ي وات ح د ل  ا في  ر  ظ ن ل ا تم  ي

مم  ، ة ي ن ترو ك ل لإ ا ع  ق وا م ل ل ني  ترو ك ل لإ ا ق  وي س ت ل ا ة  ي ج ي ت ترا س ل ة  س ي رئ ل ا ب  ي ل ا س ل  ا وا

ي  د لح ا ت  ما ظ ن م ل ل ة  ي ج ي ت ترا س الا ف  ا د ه ل  ا ق  ي ق ح ت ل ة  زم لا ل ا ة  س ي رئ ل ا ت  ا ي آل ل ا برز  ، ي ثة

وا ت  ا ه ا تج ا ر  وي ط ت د تم  عوق ق وا م ل ل ني  ترو ك ل لإ ا ق  وي س ت ل ا ة  ي ج ي ت ترا س ا ر  وي ط ت ل ة  د  ع

 . لم ا ع ل ا ن  م ة  ف ل ت مخ ق  ط ا ن م في  ا  مه ا د خ ت س  وا ة  ي ن ترو ك ل لإ  ا

ا  لي ع ل ا ت  ا س را لد ا ة  ب ل وط ت  ا ع م ا لج ا ة  ب ل ط د  ه لج ا ا  ذ ه ن  م د  ي ف ت س  ي ن  أ  ل  أ م ن

س س ل  ا ة  س را لد ع  رج كم ب  ا ت ك ل ا ا  ذ ه م  ه س ي ن  وأ  ل  ما ع ل  ا ل  ا ج ور ة  ي يم ل ع ت ل ا ت  ا ئ ي ه ل  وا

ة  ري ظ ن ل يلا ج ي ت ترا تس . ا ني ترو ك ل لإ ا ق  وي س ت ل  ا
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 المقدمة
سوق يتلاءم مع متطلبات الكتروني بما لستراتيجية التسويق الإلايوضح هذا الكتاب المفاهيم الأساسية       

قدرات تعزيز الفي بما يسهم  ،الإلكتروني، وحداثة العمليات التسويقية الإلكترونية واستغلال الموارد المتاحة
اتيجيات تتطلب العمليات التسويقية الحديثة تطوير استر إذ  ،لمعايير الدوليةل ا  وفق لمؤسسة الأعمال التنافسية

التسويقية  نشطةمن إدارة المنظمات لتحقيق النجاح، كما يجب أن تكون الأ تسويقية وأساليب إدارة جديدة
لى ديناميكية وموثوقة لتقديم منتجات عالية الجودة للزبائن، وذلك لتوجه المنظمات في الأسواق العالمية إ

دة ة وزياميز بالحاجة إلى خفض التكاليف وتحسين العمليات التسويقيتما يم ،القنوات الرقمية لخدمة العملاء
على الرغم من التحديات الرئيسة للسوق الدولي للتطوير المستمر، كما يجب على كل منظمة  ،الربحية

م تدخل التقنيات الرقمية في العالحيث  ،تسويقية أن تأخذ في الاعتبار الحاجة إلى إدراج عناصر الابتكار
ا لا يتجزأ من تطور المنظمة الأمر الذي يتطلب دراسة وبحث ا أكثر  ،الحديث في كل صناعة وتشكل جزء 

 .تفصيلا  
ديثة هي الإدارة الح ،في بيئة العمليتناول الجوانب النظرية للإدارة الإستراتيجية ودورها  :الفصل الأول   

نموذج إداري حديث يعتمد على التخطيط والتحليل والتقييم الذي يضمن تحقيق الأهداف الإستراتيجية 
 مع الظروف الحالية لرقمنة تتوافق ائمة شاملة لمكونات استراتيجية التسويق، التيللمنظمة. تم اقتراح ق

 الاقتصاد العالمي مع إمكانية التنفيذ العملي للنتائج الرئيسة في تطوير استراتيجية التسويق للمنظمة.
تم  حيثلدراسة المناهج لتنظيم المفهوم الحديث لمنظمات التسويق الإلكتروني،  خصص :الفصل الثاني   

وتم  ،تشكيل العناصر الرئيسة في قُمع المبيعات وتنظيمها في إطار مفهوم التسويق الإلكتروني للمنظمات
عمال تطوير هيكلة استراتيجيات التسويق الإلكتروني الأكثر صلة وشعبية في الواقع الحديث لممارسة الأ

ر توصيات رئيسة لتحسين موقع المنظمة عبوضع  تم ،التجارية، على أساس التحليل النقدي والتنظيم والتعميم
 تشكيل قائمة بالأنشطة الرئيسة لتحديث موقع المنظمة في إطار مفهوم التسويقو الويب للأجهزة المحمولة، 

ت التسويقية الأكثر صلة التي ستضمن مما تسمح بإبراز المجالا ،الإلكتروني، على عكس الموجود منها
فاعلية التسويق، مع إمكانية اعتبار النتائج الرئيسة كتوصيات منهجية لتنظيم وتشكيل مفهوم التسويق 

 الإلكتروني.
في  سهمأمما  ،لدراسة ميزات استراتيجية تحسين محركات البحث للأعمال هتم تخصيص :الفصل الثالث   

، التي تستند إلى تحليل عوامل سين محركات البحثلتشكيل استراتيجية فاعلة لتحتشكيل المهام الرئيسة 
تنفيذ استراتيجية تحسين  فيلبيئة الداخلية والخارجية، وقد تم تشكيل مجموعة الأعمال الرئيسة لالتأثير 

بحث محركات البحث لأعمال المنظمات، التي على أساسها تم تطوير المراحل الرئيسة لتحسين محركات ال
بناء العناصر الرئيسة لتحسين محركات البحث  حيث تم ،لموقع المنظمة في إطار مفهوم التسويق الإلكتروني

مما جعل من الممكن تصور العناصر التي يجب أن تنعكس في  ،الداخلية والخارجية لموقع المنظمة
استراتيجية التسويق الإلكتروني للمنظمة، ويتم تسليط الضوء على ميزات تحديد أهداف وغايات استراتيجية 
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التسويق الإلكتروني للمنظمة، مع إمكانية استخدام النتائج التي تم الحصول عليها كمجموعة أدوات تحليلية 
 ملية عند العمل مع تحسين محركات البحث للأعمال.وتوصيات ع

 تشكيل عناصرهو دور المحتوى في إنشاء موقع المنظمة عبر الإنترنت  لبيان خصص :الفصل الرابع   
وتحسين محركات البحث للأعمال التجارية  ،تم تحديد مراحل إنشاء المحتوى في المنظمة حيثالرئيسة، 

زيع لقنوات الرئيسة لتوزيع محتوى الويب للمنظمة وجعل القنوات مختصة لتو بالتفصيل، إذ قام المؤلف ببناء ا
تشكيل المراحل الرئيسة حيث تم ، تراتيجية تسويق المحتوى تحديد أهداف العمل لاسمن أجل محتوى الويب 

وتم تطوير توصيات عملية لنشر المحتوى على القنوات  ،لتشكيل استراتيجية تسويق المحتوى للمنظمات
ق تم مناقشة المخاطر الرئيسة في تنفيذ تسويتكما  ،لية للمنظمة كجزء من استراتيجية تسويق المحتوى الداخ

محتوى مع إمكانية أن تكون النتائج بالتسويق الالمحتوى للمنظمات، وتم تطوير توصيات علمية لإنشاء 
 منظمة.توصيات نظرية وعملية ووصف الإجراءات لتشكيل استراتيجية تسويق المحتوى لأي 

لدراسة خصائص تشكيل استراتيجية التسويق عبر البريد الإلكتروني في خصص  :الفصل الخامس   
البريد  الأعمال التسويقية، وتم تشكيل التوجيهات الرئيسة لتحديد الحاجة إلى استخدام استراتيجية التسويق عبر

قت تفاعل مستخدمي الإنترنت مع ، وتمت هيكلة مستويات النمو في و التسويقيةالإلكتروني في الأعمال 
داف المحتوى في إطار استراتيجية التسويق عبر البريد الإلكتروني للمنظمة، التي على أساسها تم تشكيل الأه

 الرئيسة لاستراتيجية التسويق عبر البريد الإلكتروني للمنظمة، إذ يتم تسليط الضوء على مزايا استخدام
ة لكتروني من قبل المنظمات مع تطوير مراحل عملية تحقيق الاستراتيجياستراتيجية التسويق عبر البريد الإ

 .ظماتتم تحديد الأنواع الرئيسة لرسائل البريد الإلكتروني للمنحيث للمنظمات كجزء من تشكيل الإستراتيجية، 
 لدراسة استراتيجية التسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعي في بيئة الأعمالخصص  :الفصل السادس   

عي الضوء على الأنواع الرئيسة لاستراتيجيات التسويق عبر وسائل التواصل الاجتما يتم تسليطحيث الحالية، 
بناء  على ذلك طور المؤلف  ،ومزاياها وخصائصها في تنفيذ استراتيجيات التسويق للمنظمات ،للمنظمات

ئيسة وحدد العوامل الر  ،المراحل الرئيسة لتشكيل استراتيجية التسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعي للمنظمة
 التي يجب تحليلها من المنافسين عند تشكيل استراتيجية التسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعي للمنظمة

تسويق تي تم تشكيلها والتوصيات العملية المطورة لتشكيل استراتيجية التطبيق الجوانب النظرية ال إمكانية عم
عبر وسائل التواصل الاجتماعي عملي ا عند بناء سلسلة ترويج للعلامة التجارية باستخدام الشبكات 

 الاجتماعية والمنصات المبتكرة.
كيل استراتيجية تسويق لدراسة السمات النظرية والعلمية والعملية لتش هتم تخصيص الفصل السابع:   

سلط الضوء على الأنواع الرئيسة للإعلان في بيئة الأعمال ت يتم إلكترونية تقوم على الإعلانات السياقية،
، يجية التسويق الإلكتروني للمنظمةالحالية، إذ تتم مناقشة الأهداف الرئيسة للإعلان السياقي في إطار استرات

يتم تصنيف مزايا و  ،الميزانية الإعلانية للمنظمة بناء  على طرق تشكيلها يتم النظر في المناهج الرئيسة لتوزيع
قد تم تطوير الجوانب النظرية  ،أتمتة الإعلانات السياقية في إطار استراتيجية التسويق الإلكتروني للمنظمة
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اقية لمنظمة والعلمية والمنهجية التي يمكن تطبيقها في الممارسة العملية في تشكيل استراتيجية إعلانية سي
 حديثة.

 وتملدراسة تطوير استراتيجية تسويق إلكتروني تعتمد على الإعلانات الإعلامية،  خصص الفصل الثامن:   
تم تشكيل  حيث ،أشكال الإعلان الإعلامي للمنظمات في إطار تشكيل إستراتيجية تسويق إلكتروني تصنيف

شكيل تإبراز العلاقة بين الإعلانات السياقية والإعلامية كجزء من  مع المهام الرئيسة للإعلانات الإعلامية 
الإعلان  تم تطوير المتطلبات العلمية والنظرية لتشكيل إستراتيجيةقد مة، إستراتيجية التسويق الإلكتروني للمنظ

ة لميزانييمكن تطبيقها عملي ا في تشكيل إستراتيجية المنظمة وتخطيط الحملات الإعلانية واالتي الإعلامي 
 لها.
نفقات  ى النظر في مستو  تم  حيث لدراسة تطوير استراتيجية التسويق بالعمولة،  خصص الفصل التاسع:   

ق تنظيم برامج التسويو تم تحديد المراحل الرئيسة للاستخدام حيث  ،على تنظيم التسويق بالعمولةالمنظمات 
طراف في تنظيم استراتيجية التسويق بالعمولة بالعمولة، وتم تطوير مخطط هيكلي ومنطقي للتفاعل بين الأ

يد وتم تشكيل المراحل الرئيسة في تشكيل استراتيجية التسويق بالعمولة للمنظمات ، مما جعل من الممكن تحد
مج اعتبار أفضل البرا مع ،أكثر المجالات المطلوبة التي يتم فيها استخدام استراتيجيات التسويق بالعمولة

 كجزء من استراتيجية التسويق بالعمولة. B2Bو  B2Cالتابعة للمنظمات 
وقد تم تطوير الخيارات  ، للمؤثرين عبر التسويق اتلدراسة إستراتيجي هتم تخصيص الفصل العاشر:   

تراتيجية الرئيسة لاستخدام التسويق المؤثر، وتم النظر في حركة التنمية في العالم لتشكيل المراحل الرئيسة لاس
 وتحديد المؤشرات الرئيسة لتقييم الفاعلية وتتبع النتائج.

روني، السوق والتسويق الإلكتتم تطوير الكتاب " الاتصالات التسويقية الإلكترونية " وفق ا لقضايا ومتطلبات 
يريد  مما يمكن التوصية بهذا الكتاب لطلبة الجامعات والدراسات العليا والهيئات التعليمية الأخرى، ولكل من

 الحصول على أساس نظري وتوصيات عملية جاهزة في مجال الاتصالات التسويقية الإلكترونية.

 

 والله ولي التوفيق

 

 

                                                                                                                                                                              لمؤلفا                                                                                           

 المشارك لكترونيأستاذ التسويق الإ                                                                 

 الدكتور المهندس حسن علي العبابنة
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 الفصل الأول

 تنمية الاستراتيجية التسويق ودورها في 
Marketing strategy and its role in development 

 

للمنافسة بين المنتجات في جميع الأسواق يتطلب من كل منظمة، بغض النظر عن الكثيف إن التطور 
، أن تولي اهتماما خاصا للتطوير والتحسين المستمر لاستراتيجيتها تمارسه الذي النشاطحجمها ونوع 

باعتبارها خطة البداية معرفة استراتيجية التسويق الخاصة بالمنظمة  التسويقية، الأمر الذي يتطلب في
تحقيق منصب قيادي في قطاع سوقي  ،على سبيل المثال ها التسويقية،تحقيق أهدافل المدىطويلة  يةتسويق
تحقيق الأهداف ل الإجراءاتومجموعة من  ،خطة استراتيجية مفصلة منظمة كللأن يكون  مع ضرورة ،محدد

 (1)لاستراتيجيتها التسويقيةالمحددة 

الكلمة  إلىصلها اللغوي أدلالات ومعان مختلفة بحسب مجال النشاط، حيث يعود له  ستراتيجيةالا مفهوم
التي تعني فن ، وتعني القيادة agosوتعني الجيش و  stratos وهي كلمة مركبة من، strategosاليونانية 

العسكري،  المجالهذا المصطلح لأول مرة في  خداموقد تم است ،ليهاإوالوصول  الأهدافتحديد القيادة وفن 
فن إدارة  ،هوفي الوقت نفس ،شير إلى فن التخطيط للحروب أو العمليات العسكرية قبل اندلاع الحربي لأنه

 ،حةالحروب، بما يعني التنبؤ بسياسة الدولة وتنفيذها باستخدام الموارد المتا بعد العسكرية تلك العمليات
العديد من شمل يل اهتم توسيع استخدام بعد ذلك،، المدى طويلة الأساليبوتستخدم بمعنى واسع في 

 .اتهادراسة سياسو  المنظمة ةاستراتيجي لتطوير ،الاقتصادمثل، ، مجالاتال
 التأسيسية، أهدافها تحقيق وطرق  عملها مجال في المنظمة تطويرل طريقة هي المنظمة استراتيجية 

 المدى طويلة العقبات والمشاكل لمختلف ةوالاستجاب المنظمة ورسالة والداخلي الخارجي التعاون  ومجالات
 تأخذ بينما حياتها، دورة من معينة مرحلة في المنظمة لسلوك نموذج فهي الموضوعة، التوقعات تحقيقل

 لك في دوري  بشكل والانحدار والنضوج والنمو والتقديم النشاط بداية من الخصائص كافة التطوير استراتيجية
 الإدارية الاستراتيجيات لتطور التاريخية الجوانب الاعتبار في الأخذ مع المنظمة، حياة مراحل من مرحلة

 واحدة باعتبارها والرقابة والتخطيط للإدارة ،الاستراتيجيات تنظيم وأساليب الفردية الأساليب وتطور للمنظمة،
 لمدىا على والرقابة الميزانية وإعداد التخطيط يعتمد نفسه، الوقت وفي ظمة،المن لإدارة الرئيسة الوظائف من

 في كانت التي للمنظمة، المحتملة والموارد الخارجية الأعمال بيئة استقرار حول افتراضات على القصير
 التخطيط عند ولذلك، الماضي، القرن  من الأول الربع في المتقدمة الدول اقتصادات سمات من سمة الأساس
  .سويقيةالت بالأنشطة المتعلقة والنفقات الإيرادات جميع تقييم يتم السنوية، الميزانية وإعداد المنظمة لأنشطة
عل عن ابشكل ف هايركز على كيفية قيام المنظمة بتمييز الذي نشاط البأنه  التسويق الاستراتيجييعرف 

ت من خلال الاستفادة بشكل هادف من قدرا للعملاء،منافسيها والاستفادة من نقاط قوتها لتوفير قيمة أفضل 
التنبؤ بحجم السوق و المنظمة لتحقيق أهداف تسويقية محددة وتقسيم السوق وتحديد مكانتها في السوق، 

تتناسب مع الاستراتيجية العامة  لعمل على تطوير استراتيجية تسويقاو  ،والحصول على حصة في السوق 
 .(14)مستهدف سوق  كل في العملاء احتياجات لتلبية، للمنظمة
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ومات معلالإنشاء ميزة تنافسية من خلال توفير  على المساعدةفي  تهاتكمن أهمي :التسويق ةأهمية استراتيجي
العملاء  دراساتمن  مجموعةحيث يمكن تحقيق هذه الميزة من خلال  ،حول المستقبل من خلال التخطيط

 كون تيجب أن  مما ،ورؤيتها هي القوة الدافعة وراء استراتيجيتها التسويقية المنظمةأهداف تكون  ،والمنافسين
في المستقبل وماذا عليها أن تكون  المنظمةتريد  المكانة التيبوضوح من خلال معرفة محددة الأهداف 

قادرة على توفير اتجاه واضح لتطوير إستراتيجيتها  المنظمةكما يجب أن تكون أهداف  ،تخطط لتحقيقه
 .التسويقية

 :لتسويق الاستراتيجيا مضامينأهم 
التي   سواقمختلف الأ في خلال دراسة شاملة لحاجات ورغبات العملاءمن  :لعميلل المنفعةتعظيم  . 1

الرضا  من العميلليه إما يطمح  قيتحقل منتجات عالية الجودة إلى تها، ومحاولة ترجمالمنظمةتعمل بها 
 تتطلب دراسة شاملة للعملاء وفهمهم جيدا . العملاءفإن تعظيم قيمة  ،، وبالتاليلاءالو و 
لسوق تسعى المنظمة من خلالها إلى ل موجهة هو صياغة استراتيجية لسوق:لالموجهة ستراتيجية . الا2

 .تقديم قيم عالية للمستهلكين
، وبعبارة أكثر المدىة دمضامين بعيمتلك عادة  يقرارا التسويق الاستراتيجي  :المدىالتوجه طويل  .3

التسويق  ، على سبيل المثال، لا يقتصر قرارعملالتسويق الاستراتيجي هو التزام، وليس  ،وضوحا
فحسب، بل تقديم خدمة التوصيل ضل مفال العميللى إمسألة توفير وتسليم فوري على ببساطة  الاستراتيجي

ر يتطلب التوجه طويل المدى للتسويق الاستراتيجي مراعاة أكب ،ساعة لجميع العملاء بالتساوي  24مدار على 
ن التغيرات في البيئة من المرجح أن تحدث على مدى فترات زمنية طويلة أكثر من فترات إللبيئة، حيث 

مستقرة ولكن ذلك  ة ستبقىبأن البيئ المرءالقصيرة يمكن أن يفترض  تزمنية قصيرة، بمعنى آخر في الفترا
 الطويلة. راتفي الفت لاليس محتم

  الفرق بين استراتيجية التسويق وخطة التسويق:
 

 وخطة التسويق استراتيجية التسويق
هداف بشكل الأو  اتتجاهالااستراتيجية التسويق تحدد 

 عام
تحدد خطة التسويق الإجراءات المحددة التي يجب 

 التسويق الخاصة بك استخدامها لتحقيق استراتيجية
حيث تحدد ، توفر استراتيجية السوق نظرة مستقبلية

 الأهداف للسنوات القليلة المقبلة
خطط التسويق هي الإجراءات التي تستخدمها 

 .المنظمة حالي ا
 

 المنظمة: عوامل تحديد استراتيجية
ي فيجب دراسة العوامل الخارجية التي تؤثر على المنظمة، مثل الاتجاهات العامة  تحليل بيئة العمل: . 1

 .والسياسة والقانون والاقتصاد والتقنيةالسوق 
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والإدارية  يتمثل في تقييم مهارات وقدرات الموظفين والموارد المالية والتكنولوجية تحديد قدرات المنظمة: . 2
 .للمنظمة

 .عيديجب تحديد الأهداف التي تريد المنظمة تحقيقها في المستقبل القريب والب تحديد أهداف المنظمة: . 3
تمثل في تحليل قوة وضعف المنافسين وتحديد الاستراتيجية الأنسب ت تحديد استراتيجية المنافسة: .4

 .للتنافس في السوق 
ت المتوقع والاحتمالايجب تحليل جاذبية السوق من حيث حجم السوق والنمو  تحليل الجاذبية السوقية: .5

 .حاربالمتاحة لتحقيق الأ
يحتاج المشروع إلى تمويل  ، مماتحقيق الأهداف وتنفيذ الخططتتمثل في  تحديد مصادر التمويل: .6

مناسب، وعليه يجب تحديد مصادر التمويل المناسبة من خلال الوصول لمعارف إدارية ومالية تمكن 
 .بمعدل نجاح عال المنظمةاستراتيجيات 

حسب بعنها بانتظام، وتعديل الاستراتيجيات  ةالناتج ياتمستو اليجب تقييم الخطط و  التقييم الدوري: .7
 الحاجة.

 

ول سئلة حالأعلى  للإجابة ،تطوير استراتيجية مستهدفةل ةفرصالر يوفلتهو النمو  الهدف من الاستراتيجيات
ام السوق على أفضل وجه، بوجود موارد كافية للقيالاتجاه الذي يجب أن تنمو فيه المنظمة لتلبية احتياجات 

ة بذلك، من الضروري إجراء عمليات استحواذ خارجية لتنويع أنشطتها، الأمر الذي يتطلب تنفيذ الاستراتيجي
 .(13)إلى نتائج ،تحويل الخطط الإستراتيجية للمنظمة إلى إجراءات ملموسة وبالتالي

في مجال التخطيط الاستراتيجي  الرائدينكبار العلماء أحد  G. Mintzberg كان في أواخر الثمانينيات
في منتصف التسعينيات عندما بدأ النمو  .رئيس جمعية الإدارة الإستراتيجية منصبشغل و  ،والإدارة

 .اتلمنظما اتأفكار جديدة وحديثة تتعلق بتطوير استراتيجي ظهرتالصناعية  الدولالاقتصادي في معظم 
 : 5Pعناصر الاستراتيجية لمينتزبيرغ 

يجب وضع خطة قبل اتخاذ الإجراءات  ،ستراتيجية هي خطة للتعامل مع الموقفالا (:planالخطة ). 1
 علية.امن المهم اتباع الخطة بوعي وف ،الممكنة

 مر عليهم.آجل التغلب على المنافسين كالتأالطرق التي تتبعها المنظمات من  :(Ploy)الحيلة . 2
 ،خارجيةبين البيئتين الداخلية والالمنظمة في السوق والتفاعل بمكانة يتعلق الأمر  (:Positionالمكانة ). 3

م سيتكيف و  ،بها نفسها في الكيفية التي تريد المنظمة أن تضع بشكل كبير همية في البداية التفكيرالأومن 
يسهم هذا بشكل كبير في تطوير ميزة تنافسية  وقدهويتها وهل تتوافق مع فكرة أصحاب المنظمة،  تقديم
 يمكان ا ثابت ا في السوق وهالمنظمة  نحيساعد التفكير في الموقف الاستراتيجي ضد المنافسين ويم ،دائمة

 نفسها داخل السوق. المنظمةفيها  هالطريقة التي توج
الاستراتيجيات التي  إلى )النماذج( الأنماط تشير، مقصودةط لاستراتيجية يخطتعند ال (:Patternالنمط ). 4

على سبيل  ،صياغة أكثر تفصيلا   يتطلبوالبعض الآخر  ،حققت بعض النتائج المتوقعةو  ،تم تنفيذها من قبل

https://www.meemapps.com/term/mintzbergs-5-ps-of-strategy
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 المعتاد، نمط صنع القرارب مرتبطة جديدةعنصر ا مهم ا في تطوير استراتيجية السابقة  النماذج تمثل ،المثال
فمن المرجح أن تتخذ المنظمة هذه القرارات مرة أخرى في  ،معينة في الماضيقرارات اتخاذ بالفعل ذا تم إ

 المستقبل.
الذي  ،المنظور الأكثر أهمية إنها ،محدد إجراءمجرد ليست الاستراتيجية  (:Perspectiveوجهة نظر). 5

صاحب  إلىكيف ينظر الموظفون ، و لمنظمةاإلى الجماهير المستهدفة  تنظرمعرفة كيف  هيمكنك من خلال
راء الآالمستثمرين، كل هذه مع الصورة التي لديهم وما هي  وما يفكر فيه العملاء حول المنظمة، ،العمل

 راتقرااتخاذ في ستخدامها لا، ةلمنظملبالنسبة لمعلومات ل ةدر قيماالفردية وأنماط التفكير هي مصوالأفكار 
 .(7)استراتيجية مستهدفة

العديد من الأساليب للتخطيط التسويقي الاستراتيجي في  إلىي البداية وقبل كل شيء يجب الإشارة ف
ا اليوم هي العملية المكونة من ثماني خطوات التي  ،ومع ذلك ات،منظمال فإن واحدة من أكثر الطرق شيوع 

 .الموضحة في الشكل رة التسويقفي كتابه إدا فيليب كوتلراقترحها 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 تسويقية.المنظمة ال مراحل التخطيط الاستراتيجي لأنشطة ( 1الشكل رقم )

 .(8-7)الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد: المصدر
 

تنفيذ استراتيجية كما يصعب نشطة التسويقية دون خطة واضحة، يصعب القيام بالأفي الظروف الحديثة 
وفق خطة وذلك  ،الأهداف والافتراضات الرئيسة التي تشكل أهداف العمل تطوير الأعمال دون تحديدل

 .أعلاه كما هو موضح في الشكلومفهوم تسويقي متطور  مدروسة
قي ليها والمركز السو إالمكانة المراد الوصول  لتحديدستخدم تو هي المسار المستقبلي للمنظمة  :الرؤية. 1

 .تطويرهالوجودة القدرات والإمكانات المخطط  ،هتحقيق المراد
ذات  مجموعة من العوامل والمكونات والمتغيرات المادية والمعرفية والتنظيميةهي  :تحليل البيئة الداخلية. 2

تحديد ك التحكم فيها والتأثير عليها وتغييرها، المنظمةالتي تستطيع  الداخلية المنظمةالصلة الوثيقة بحدود 
الفرص المتاحة،  لالستغلاالعمل بأقصى كفاءة المنظمة  لكي تستطيع ،والضعف الداخليةعناصر القوة 

الخارجيةالبيئة تحليل   
لمنظمةارؤية   

الداخلية البيئةتحليل  أهداف المنظمة تحديد   

ستراتيجية المنظمةا صياغة  

 تنفيذ الخطة
ضبط التقييم النتائج وتحليل التغذية الراجعة و 

ستراتيجية المنظمةلاتعديل الو   

خطة التنفيذ إعداد  
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من ها تتمكن لال، التي من خاوفق ما تحتاجه لصياغة إستراتيجياتهومواجهة التهديدات في البيئة الخارجية 
 . بكفاءة عالية ةف الرئيساهدوصياغة الأ ،هانجاحتحديد عوامل 

 يتضمن التحكم فيها، نظمةيمكن للم لامجموعة من القوى الخارجية التي  هي: الخارجيةتحليل البيئة . 3
ية التي التي يمكن استخدامها لصالحك ومراقبة التغييرات السلب ،ذلك مراقبة التغييرات الإيجابية داخل المنظمة

ا للمنظمة تة ن البيئة الثابإالفرص والتهديدات، حيث  ، وهذا التغيير في البيئة هو الذي يوجدتشكل تهديد 
دود تتكون من قوى مختلفة تقع خارج ح ضافة إلى أن البيئة الخارجيةلإبا ،تخلق فرصة أو تهديدا لاالمستقرة 
ودرجات مختلفة بحسب نوع النشاط وحجم  خرى بطرق لأا المنظماتوتتفاعل مع بعضها لتؤثر على  المنظمة
 ا.والمرحلة التي تمر بها من مراحل دورة حياته المنظمة

رحة مع التطورات العلمية والأساليب الحديثة يجب النظر في الإستراتيجية المقت :تحديد أهداف المنظمة. 4
 لمنظمة، مع مراعاة الحاجة إلى الرقمنة وزيادة مستوى الكفاءة، لأنه دون تسويق فاعل لاالتحقيق أهداف 

ي فستراتيجية، بحيث تتمثل الرسالة الرئيسة لاستراتيجية التسويق ة أن تحقق تنفيذ الايمكن لإدارة المنظم
وضع تعليمات مفصلة حول ما يجب القيام به، للانتقال من مرحلة امتلاك المنظمة للمنتج ومن ثم إلى 

ضحة يتم لتوسع في المستقبل، حيث يتضمن تطوير استراتيجية التسويق تحديد أهداف وغايات واولالعملاء 
عن طريقها تحديد الأنشطة التسويقية للمنظمة، بمجرد قيام المنظمة بتطوير استراتيجية تسويقية، ستكون 

 .(2)قادرة على تخطيط الأنشطة والاستراتيجيات اليومية لتحقيق أهدافها

ا مهم ا من عملية الإدارة الإس تشكيلتُعد مرحلة : ستراتيجية المنظمةا . صياغة5 تراتيجية. الإستراتيجية جزء 
لية صياغة الإستراتيجية هي عمفإن من خلال النظر بعناية في البيئة الخارجية للمنظمة وقدراتها الداخلية، 

 .ستراتيجية ناجحةاتطوير  من هالتمكن تحديد وتحليل واختيار أفضل استراتيجية للمنظمة
 هي الطريق الذي يسير عليه العمل، لذلك يجب أنفخطة أمرا مهما، اليعد إعداد  :خطة التنفيذ إعداد. 6

 لديهم الخبرة فرادأ إلى التنفيذ ويحتاج إعداد خطة ،نتائجالتوضع بشكل دقيق وصحيح، لتساعد على إعطاء 
الكافية في هذا المجال، حيث يجب أن يتم وضع خطة العمل بناء على مجموعة من الأسس، ومن خلال 

 .خطة ودورها الكبير في نجاح الأعمالالنظرا لأهمية إعداد ، السير وفق خطوات معينة
ه هذ ،يلتسويقاتخطيط الالتخطيط الاستراتيجي و من مراحل مرحلة مهمة  تعتبر مرحلة التخطيط التنفيذي. 7

ة وصياغ ،والفعاليات والأنشطة التسويقيةمهام التحديد حيث يتم  ،يةخطة التسويقالهي المرحلة الأخيرة من 
في العملية  دور ا مهم ا بعد عام من التطوير تؤديفإنها  ،خطط تكتيكية محددة على أساس الخطة السنوية

 .المستمرة لاتخاذ القرارات الإدارية
غالب ا ما تأخذ طرق التقييم :  النتائج وتحليل التغذية الراجعة والضبط والتعديل لاستراتيجية المنظمة تقييم. 8

ا على الشكل القانوني للمنظمة أو  ،لمنظمةا سهمأح أو قيمة اربفي الاعتبار النتائج الاقتصادية مثل الأ اعتماد 
التركيز على يجب ، في هذه المرحلة معينة مقدار الإيرادات أو عدد المعاملات المنفذة خلال فترة زمنية

حتى تتمكن المنظمات من تحقيق  ،أهداف العمل لصياغةالأساس  تشكليجب أن  التي استراتيجية التسويق
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في إحدى مقالاته العلمية في مجال الأعمال  Peter Drucker، كما كتب المزيد من الأهداف الإستراتيجية
التسويق والابتكارات تؤدي إلى الأرباح وكل شيء  ات،هما التسويق والابتكار  للعملأن هناك مجالين رئيسين 

المشهورة عالمي ا إن  Hewlett Packard  آخر يؤدي إلى التكاليف، وكما قال ديفيد باكارد مؤسس منظمة
ا فقط داخل قسم التسويق في ا  .   (4)منظمةاللتسويق مهم لدرجة أنه لا يمكن أن يكون موجود 

ويسمح التخطيط  ت،موظفي المنظمة على الفور بوجود مشكلا إعلامو  تحليل وضع السوق  يمكنكما 
في  موضحكما هو  ،التكتيكي بتعديل الاستراتيجيات والتحقق من الإستراتيجية المطورة والمنفذة للامتثال

تسويق في ظروف السياسة  لتصميمالعناصر الأساسية اللازمة و  الخطواتتسلسل هذه  . ويحدد1رقم  الشكل
 . كما هو موضح في الشكل ،العمل الحديثة

 
 عناصر أساسية لاستراتيجية المنظمة التسويقية. (2الشكل رقم )

 .(10-9)الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد: المصدر
 

في البيئة سواء كانت يجب أن تكون استراتيجية التسويق الخاصة بالمنظمة قادرة على التكيف مع التقلبات 
  أعلاه الخارجية، وأن تكون مرنة وتغطي بالكامل العناصر الأساسية المذكورة في الشكل وأالداخلية 
عملية نشطة وفق خطة طويلة المدى تهدف إلى يضمن استراتيجية تسويقية بعناصرها الأساسية  صياغة

 قيمة للمستهلكين توفر منتجات لإنشاء منهجية سياسة وتنفيذ السوق، مؤشراتتحقيق نتائج أعلى من متوسط 
فرص  إيجادهدف بلمنظمة لتسويق العناصر في إستراتيجية الدمج هذه و  ،بالمنافسين الخاصة تلك من أعلى

ا لمواردها وتوفر إمكانات    لنمو والربحية.ااقتصادية مصممة خصيص 
 الاستراتيجية: تطويرمهام 

 الأهداف. تحديد. 1
 مهمة المنظمة. تطوير .2
 .التطوير وضع خطط. 3
 هيكل متوازن لمنتجات المنظمة.وجود ضمان . 4

عناصر استراتيجية 
التسويق القطاع السوقي 

المستهدف

المكانة

التوزيعالترويجالتسعيرالمنتجات

دعم المبيعات

بحوث التسويق 
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هناك العديد من الأساليب لتحديد جوهر  ،الأدبيات الحديثةالرئيسة للتسويق في  بالنظر إلى العناصر 
للحصول على دراسة أكثر تفصيلا   ،ها في هيكل المنظمة وعناصرها الرئيسةتاستراتيجية التسويق ومكان

في الأدبيات العلمية لتحديد جوهر الموجودة رئيسة المناهج الالمؤلف  يعرضلمفهوم استراتيجية التسويق 
 .(7)يةلعملية التسويقلويق وفق ا لفيليب كوتلر استراتيجية التس
 :التسويق مراحل عملية

 تحليل فرص السوق. . 1
 الأسواق المستهدفة. ديحدت. 2
 التسويق.  ةتطوير استراتيجي. 3
 تخطيط برامج التسويق. . 4
 . (11)التسويقية الأنشطةإدارة وتنفيذ ومراقبة . 5

 تطوير الإستراتيجية:  عناصر
حول كل قطاع من قطاعات  الشاملةالسوق  ودراسة حالة المشروعدراسة  ساسيات التسويق:أتعديل . 1

 إلخ....لاءعموال ينمنافسوالالسوق، 
 من الوضوح ا  ممكن ا  لمستهلك بأكبر قدر إلى اصورة الفرضيات حول كيفية نقل  :الإبداع التسويقي. 2

 تحقيق أهداف استراتيجية الاتصال. كيفية والفاعلية أو 
علق وتعظيمها فيما يتهو استخدام القدرات البشرية والمادية لتحقيق أهداف محددة،  التخطيط الإعلامي:. 3

 جمع بين المهارات الماديةالهو من أسس التخطيط الجيد ، التخطيط مدةبالسياسة الإعلامية للمنظمة خلال 
 الاتصال. ةبوسائل الإعلام وسياس وارتباطهاوالبشرية 

 عالموق معرفة المتضمن ،الاعتماد على التفكير الاستراتيجي يالأساسية للتسويق الاستراتيجي هالفكرة 
شكل تحليل تأثير البيئة التسويقية على أنشطة المنظمة وتحديد الأهداف ب إلىالاستراتيجي للمنظمة والحاجة 

من  ،النظرية لدورة حياة المنظمةمع الأخذ في الاعتبار المواصفات  ،التسويق اتمناسب لتنفيذ استراتيجي
جميع عناصر التسويق والموارد  عكس مع ضرورةلتشكيل استراتيجية تسويقية،  اتخوارزمي تطويركن المم

 المؤلف على أساس التعميم هطور الذي  التوضيحيبناء  على العرض  ،المالية وقدرات الإنتاج المرتبطة بها
 .ح في الشكلضمو هو ، كما لتشكيل استراتيجية التسويق للمنظمةلمراحل الرئيسة للخوارزمية لالعلمي 

 
 .لمنظمةلتسويق التشكيل استراتيجية لخوارزمية المراحل ( 3الشكل رقم )

 (.15-13)الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد: المصدر
 

صياغة عناصر استراتيجية 
لالتسويق لتنفيذ أهداف العم

تحليل الأعمال لدورة حياة 
المنظمة والتنبؤ بتطوير 

الاستراتيجية وتقييم النتائج 
.المحتملة

المجالات الرئيسة لتطوير
المنظمة وتحديد أهداف العمل
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 ا  قدر  كبرتشخيصية للمنظمة بأالجراءات الإ في تنفيذ صياغة استراتيجية التسويقفي المهمة الرئيسة  تتمثل
عريف ، إذ يعتمد تنفسها فيها المنظمة تجدالتي  حياتهادورة ومرحلة  ها،تطور  مستوى تحديد لمن الدقة  ا  ممكن

ارد على أنشطة المنظمة وتحليل قاعدة المو  المؤثرةالعوامل ب تهامقارن عندالعناصر الهيكلية للاستراتيجية 
ثير كبير لهما تأفإن التبرير المناسب والاختيار الصحيح لاستراتيجية التسويق دورة الحياة، ل المختلفة حلامر الو 

ؤثر ي مما ،تغطي استراتيجية التسويق جميع العناصر على المستوى الوظيفي حيث، على أداء المنظمة ككل
ظمة من أجل تحقيق جميع أهداف العمل التي حددتها المن ،ونتائج التطبيق بأكملهعلى الاستراتيجية النهائية 

 .الشكلب تسويق يجدر الاسترشاد بالمبادئ الأساسية التي وضعها المؤلفالعند تشكيل استراتيجية 
 

 
 لمنظمة.لتسويق الشكيل إستراتيجية الاساسية ل المبادئ( 4الشكل رقم )

 .(15-13)الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد: المصدر
 

 به ووضعوالتنبؤ السوق جوهر التسويق كمفهوم إداري على دراسة  يعتمدلأعمال في اقي يسو تالتوجه ال. 1
ا على اتجاه  ،لهذج انم تتبع  ،للمنظمة يالسوقو ومبادئ التوجه الخارجي  قساموالأة نشطالأوذلك اعتماد 

عد بتعتمد التي ، ستراتيجيةالاأولويات  نتائج التحليلتكون  قدفي ظروف العمل الحديثة،  امهم اأمر المنظمة 
  مة.توجه العميل والمنافس في البحث والتوجه المقابل في الأنشطة الإستراتيجية للمنظذلك على العلاقة بين 

 أنواع التوجه الاستراتيجي:
  الإنتاج.  إلىالتوجه 
  المنافسين.  إلىالتوجه 
  المستهلكين.  إلىالتوجه 
  (13)السوق )التسويق(نحو التوجه. 

التوجه التسويقي في 
الأعمال

الاعتماد على نتائج 
التحليل التسويقي

تحديد الموقع النشط 
لاستراتيجية التسويق 

التكيف الفاعل لاستراتيجية 
التسويق

نهج متكامل يعتمد على 
يةمزيج من الابتكار والتقن

التخطيط طويل المدى 
ومراعاة العوامل لوضع 

الاستراتيجية

تقديم حلول متعددة بحسب 
متغيرات الوضع في 

السوق العالمية

في الإبداع والنهج التحليلي
منظمة التسويق 
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وقت ، في المناسب إنشاء نظام تحليل استراتيجيو  ايتطلب تنفيذ نتائج التحليل التسويقي الاعتماد على. 2
يتطلب إنشاء  الأمر الذي ،الصارمة للتخطيط السنوي  ئالمبادعن مفهوم استراتيجية التسويق  ينحرفنفسه 

يم نظام دوري أكثر قدرة على الحركة لجمع المعلومات وتحليلها واتخاذ القرارات الاستراتيجية، تساعد مفاه
بشكل استراتيجي لحل التحليل الاستراتيجي في الحصول على المعلومات وتحليلها وأساليب ونماذج 

ف مع المنظمة بناء  على دراسة الفرص المشكلات الإستراتيجية وتطوير استراتيجيات تسويقية بديلة تتكي
 والتهديدات التي تواجه سوق المنظمة.

لى ينص مبدأ الأنشطة الإستراتيجية النشطة للمنظمة علاستراتيجية التسويق  السوق المستهدفتحديد . 3
للأحداث أن المنظمة لا يجب عليها فقط دراسة بيئة السوق والتكيف مع ظروفها، وكذلك ليس فقط الاستجابة 

 تالمنظمامهمة للعديد من  قضيةولكن التأثير بنشاط على أحداث البيئة، وهناك  ،في بيئة التسويق الخارجية
 .المدىوهي تطوير استراتيجيات فاعلة طويلة 

تتشكل استراتيجيات التسويق للمنظمات في الأسواق الحديثة على أساس  استراتيجية التسويق مرونة .4
 .(14)كمية كبيرة من المعلومات التسويقية تحت تأثير عوامل مختلفة

 ةستراتيجيوتنفيذ الإنشاء  إن مبادئ النهج المتكامل والتقنياتبتكار على مزيج من الا يعتمدنهج متكامل . 5
 ،التسويق الاستراتيجي للعلوم الاقتصادية مثل ساليبأو م يهافي مف اتلمساهمانتيجة  يلمنظمة هل التسويق
ظروف السوق عن طريق دراسة وتلبية ظل الأداء الفاعل للمنظمة في  همفهوميضمن حيث  التسويق

ت وثقافة المنظمة ذا الأفرادالأنظمة احتياجات المستهلكين والسلوك التنظيمي والعناصر المكونة للمنظمة)
 القيمة(.

 :الموظفين. تحفيزوأنظمة أساليب الإدارة الفاعلة  الإدارة 
 :أنشطة المنظمة. التي تنطوي عليها حساب المخاطرطرق التحليل المالي و  التمويل 
 تنفيذ استراتيجية التسويق. علىالمنظمة  موظفيتحفيز وتشجيع  طرق  :الموارد البشريةدارة إ 
ة لأنشط المدىيشير مبدأ التركيز طويل  الاستراتيجية لوضعومراعاة العوامل  المدى. التخطيط طويل 6

دارة الإ العمل على التفكير الاستراتيجي للإدارة ويؤكده اضطراب بيئة السوق الحديثة، تعد   اعتماد إلى المنظمة
ا وتتطلب  المدىطويلة   .(14-12)الرؤى الإستراتيجية لتنفيذمناسبة ساليب أأكثر فاعلية ولكنها أكثر تعقيد 

 النظر فيمبدأ التعددية  يتضمن تقديم حلول متعددة بحسب متغيرات الوضع في السوق العالمية. 7
نفيذ التسويق، ويتجلى ت اتاستراتيجي صياغة عند يةبيئة التسويقالالمحتملة في  للتطوراتالخيارات المختلفة 

الحد من ثلاثة إصدارات هي الحد الأدنى والأمثل و  عادة  هذا المبدأ في حقيقة أن استراتيجية التسويق تتكون 
الموارد المحدودة للمنظمة والحاجة عن طريق ر مبدأ التخصيص الفاعل لموارد المنظمة يفسيتم ت ،الأقصى

هل أن يؤدي تجا من الممكنالاستراتيجية والوحدات الوظيفية للمنظمة،  العملبين وحدات  الرشيدتوزيعها  إلى
ولكنها واعدة تعاني من نقص الموارد،  ،غير مربحة ظهور منظمةالنهج الاستراتيجي لتخصيص الموارد إلى 

 .(13)على إمكانات الموارد الرئيسة للمنظمةالقديمة المربحة وغير الواعدة  المنظمةفي حين تُترك 
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لتآزري مبدأ ضمان التطوير الاستراتيجي ا اتباعمن المهم  التسويق الإبداع والنهج التحليلي في منظمة. 8
 الأعماللوحدات  لأنشطة المشتركةمن اعندما تكون الفائدة الإجمالية يحدث تأثير التآزر  حيثللمنظمة، 

ة، الاستراتيجي الأعماللأنشطة المستقلة لوحدات ل( إيراداتالاستراتيجية للمنظمة أكبر من مجموع الربحية )
تناغم بين للمنظمة على مبدأ المزيج الم التسويقيةهذا التأثير، يعتمد التسويق الاستراتيجي في الإدارة ولتحقيق 

بتكار من المكونات التحليلية والإبداعية والأدوات لتحليل استراتيجية التسويق من ناحية واستخدام الإبداع والا
تي تم إذا لم يتم دعم الإبداع من خلال تحليل استراتيجية التسويق، فإن استراتيجيات التسويق ال ،حية أخرى نا

ون إذا لم يكن التحليل الاستراتيجي للتسويق مدعوم ا بالتفكير الإبداعي، فسيك ،علةاتطويرها ستكون غير ف
سية المنافسين واستحالة تكوين ميزة تناف تجربةنسخ  إلىالنشاط الاستراتيجي خالي ا من التفرد، مما سيؤدي 

 .(14)للمنظمة
 لمنظمة:لتسويق الاستراتيجية  علىالعوامل المؤثرة 

طلب السوق وطلبات المستهلكين ونظام توزيع مثل،  ةبيئة التسويق الخارجيفي اتجاهات تطوير الطلب . 1
  التجارية لبيئة الموقع الإقليمي. الأعمالساسية والتنظيم القانوني والاتجاهات في دوائر المنتجات الأ

 تجاهات الاستراتيجية لأنشطتها. نافسة الرئيسة والاتفي السوق والمنظمات المالمنافسة حالة . 2
كنولوجية والبشرية والعلمية والتتجارية المالية و المنتجات و ال في مجالات إدارة موارد وقدرات الشركة نفسها. 3

 نقاط قوتها في المنافسة.تحديد و  والمعلوماتية
 .في المجالات الاستراتيجية اوغاياته اوأهدافهر المنظمة يالمفهوم الأساسي لتطو . 4
 لتنفيذ الاستراتيجية: اللازمة عناصر ال
لضروري للتغيرات الاستراتيجية من ااستجابة تخصيص وتعبئة الموارد اللازمة لتنفيذ الاستراتيجية وتنفيذها . 1

  .الهيكل التنظيمي للمشروع المناسبة على تغييراتالإجراء 
 تنفيذ التغييرات الاستراتيجية.. 2
ي المنظم المستويينتصال بين الوحدات التنظيمية المشاركة في تنفيذ الإستراتيجية على الاإنشاء عملية . 3

  .(15)تنسيق عملية تنفيذ الإستراتيجيةو والتسويقي 
ت الأسواق وعند إطلاق منتجاعند دخول  لزيادة المبيعات والتغيرات التسويق ضرورية للمنظمات اتاستراتيجي

حجم  تزيد من ،إذا كانت المنظمة تخطط لتولي مكانة رائدة في الصناعة وتطوير اتجاهات جديدة ،جديدة
من  هما  تعد  زيادة القدرة التنافسية جانب ا م ،فإن الاستراتيجية لا غنى عنها ،الإنتاج وكسب السوق العالمية

 ،ديدةعنها عن طريق إدخال تقنيات جوالكشف استراتيجية التسويق وهذا يعني تحديد المزايا التنافسية للمنظمة 
لأن  ،لعلامة التجارية وغير ذلكلتسمية الوإعادة  ،وتحسين جودة الخدمة ،وتطوير وإطلاق منتجات جديدة

ا من المشكلات وتضمن تحقيق أهداف العمل ةالتسويق للمنظماستراتيجية   ، كما موضح في الشكل.تحل عدد 
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 الأهداف التسويقية للمنظمات بمساعدة استراتيجية التسويق.( 5الشكل رقم )

 .(15-13)الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد: المصدر
 

لتحسين وضعها الحالي واكتساب  القيام بهبمساعدة إستراتيجية التسويق يتم تحديد ما يجب على المنظمة 
وسيكون عليك اختبار  ،ها لن يكون للجهود تأثير يذكردونالتي ، وقطاعات جديدة في السوق  سوقية حصص

إذا كانت الإستراتيجية الحالية غير فاعلة،  ،ضخمة موازنةوستكون هناك حاجة إلى  ،العديد من الفرضيات
 استراتيجية تطوير أو مراجعتها يجب، عندها قاسو عندما تكون هناك تغييرات كبيرة داخل المنظمة أو في الأ

لا يوجد  ، حيث، في ضوء الأساليب والتصنيفات العديدة الحالية لأنواع استراتيجيات التسويقجديدة تسويق
ع قام المؤلف بناء  على تحليل نقدي بتطوير هيكلة الأنوا قد فف الأنواع الرئيسة، نهج واحد لهيكلة وتصني

 .كما موضح في الجدول الرئيسة لاستراتيجيات التسويق للمنظمات
 

 أنواع استراتيجيات التسويق للمنظمات.( 1الجدول رقم )
 استراتيجية التسويق الميزات

د مجموعة من الإجراءات لدخول يتحدفي تتمثل هذه الاستراتيجية  دوليةاستراتيجية . 1
 النواحي جميعتحديد  هميةأ  عم ،وجودهاالتنافسي في  المركزالأسواق الخارجية وتقوية 

هذه الاستراتيجية محفوفة  ،تقييم جميع المخاطر الحالية والمحتملة حيث من الدولنسب لأ
 .بالمخاطر تتطلب نفقات كبيرة لتنفيذها

استراتيجيات التسويق 
 العالمية

لتي االمنتجات  مجالتوسيع في هذه الاستراتيجية  تتمثل استراتيجية التنويع والاختيار. 2
 .مع تطوير مناطق جديدة بشكل أساسي ،يتم تصنيعها أو بيعها

 إلىتقسيم المستهلكين المحتملين في تتمثل هذه الاستراتيجية  استراتيجية التجزئة. 3
 .مجموعات بناء  على معايير معينة وإنشاء منتجات للقطاعات الفردية

السوق احتياجات تتكيف المنظمة مع لتوحيد المنتجات تتضمن  استراتيجية العولمة. 4
 .الموحدة

 ،من أجل المنفعة المتبادلةتعني التفاعل مع المنظمات الأخرى  استراتيجية التعاون . 5
 .دخول الأسواق الخارجية كبيرة فين هذا له أهمية إحيث 

التوسع في أسواق المنتجات

زيادة القدرة التنافسية

تحديد المكانة والولاء والاعتراف بالعلامة التجارية للمنظمة

زيادة الأرباح

تقوية المركز التنافسي
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قدر تقليل تكاليف المنظمة تتمثل هذه الاستراتيجية في  استراتيجية قيادة التكلفة. 1
 ، على الرغم من أن تقليل التكاليفاتالمنتج ارسعأمما يجعل من السهل خفض  ،الإمكان

 .سوق ال في راسعالألا يعني بالضرورة أنه سيساعد في تحقيق أقل 

استراتيجيات التسويق 
 الأساسية

ل لاميزة تنافسية من خ اكتسابف دهتتمثل هذه الاستراتيجية في   استراتيجية التميز. 2
 نفسها لتلبية تمييزعلى  المنظمةرة دإن ق ،ةفريدمستهلكون لا ايعتبره اتابتكار منتج

فرض  يمكنها المنظمةتعني أن  تقليدها،منافسون ليستطيع ا لابطريقة لاء العم تاجاتيحا
التفوق على منافسيها وتحقيق أرباح أعلى من ب لها ما يسمح ،تجاتهالمن ةر عالياسعأ

بسعر  ،تستحق الفرق  اتأن جودة المنتجعتقادهم يدفع المستهلكون الثمن لاحيث  المتوسط،
 اتخدمللأو  للسلعللعلامة التجارية المميزة  ئهيعبر فيه الفرق عن التزام المستهلك وولا

 د.دجأمام دخول  حاجز مقارنة بالمنافسين، مما يسمح بإنشاء المنظمةالخاصة ب
ين، التركيز اختيار شريحة من المستهلكتتمثل هذه الاستراتيجية في  استراتيجية التركيز.3

ا أو م ملاء ، حيث يكونون أكثر تركيز ا على تلبية احتياجاتهم من العنظماتسواء كانوا أفراد 
الفرصة للتركيز على  المنظمة منحها ةوتأتي أهمية هذا النوع من الاستراتيجي ،الآخرين

 علية من منافسيها من حيث النتائج.اهدف محدد، مما يجعلها أكثر كفاءة وف

تمثل الخيار الأول للمنظمة في اغتنام الفرصة لزيادة استراتيجية اختراق السوق: . 1
 ويعتمد ،السوق باستخدام المنتج الحالي لنفس المنظمةأرباحها من خلال زيادة تغلغلها في 

نجاح هذه الاستراتيجية على عدة عوامل، بما في ذلك دورة حياة المنتج، ومكانة المنظمة 
في السوق، ومستوى شدة المنافسة، والتكاليف المترتبة على زيادة حصة السوق، يتطلب 

 .تنفيذ هذه الإستراتيجية تأكد المنظمة من الالتزام بالظروف السائدة في المنظمة والسوق 

 جيات النمواستراتي

ا قيام المنظمة بتقديم منتجهتتمثل هذه الاستراتيجية في استراتيجية تطوير السوق: . 2
جاهدة لإيجاد أسواق جديدة  المنظمة أو الأسواق الجديدة حيث تسعى السوق الحالي إلى 

عدم تحمل هذه الإستراتيجية مخاطر أعلى من الخيار السابق بسبب  ،لمنتجاتها الحالية
 في الأسواق الجديدة. الخبرة امتلاكها

على تطوير عمل المنظمة تتمثل هذه الاستراتيجية في : المنتجاستراتيجية تطوير . 3
، ةديدج تمنتجا من خلال تقديمة، أي توسيع حصتها في السوق الحالي ديدجت منتجا
 تتعاملالمنظمة  لأن استراتيجية اختراق السوق من  خطورةأكثر  هذه الاستراتيجية هي تعتبر

ثر ، إلا أن هذا النهج أصبح أكثر انتشارا وأكاعنه سابقة خبرة ليس لديها ةديدج اتمنتج مع
 المنظمةنجاحا من الأساليب الأخرى في زيادة الحصة السوقية، خاصة عند تحسين وضع 

 .في هذه الأسواق القوية
وق لزيادة حصتها في الس المنظمةتتمثل هذه الاستراتيجية في سعي  عيتنو الاستراتيجية . 4

ة ومحاولة إدخالها إلى ديدج توهما تطوير منتجا دالعمل باتجاهين في آن واح لالخ من
 للخبرة في كلى المنظمةفتقار لامخاطرة وذلك  توهذه من أكثر الاستراتيجيا جديدة سواقأ

 والسوق  المنتج، نالمجالا
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تين أو الرائد ويمكن أن تتكون من منظمتُعطى المنظمة اسم القائد  استراتيجية القائد:. 1
تهيمنان على  ،وبالتال ، % في الصناعة40-30تحتلان مركز ا مهيمن ا بحصة تتراوح بين 

ا لكل منظمة ا ها أو تتجنبها وبذلك، فإن أهم مداها أو تقلدإما أن تتح السوق وتصبح مرجع 
 وتغيير التكاليف وخفض الصناعة في ريادية بناء سمعة رة علىدالق والسوق هد يميز قائ

 سعار.لأا

الاستراتيجيات 
 التنافسية

ات التي ترغب في الحصول على نظمهي أفضل استراتيجية للم استراتيجية المتحدي:. 2
 بةالمرتالتي تحتل  المنظمةهو  ، والمتحدية في مجال عملهادليست الرائلأنها  ميزة تنافسية

ية معينة، لديها القدرات والموارد الكاف صناعة في ذلك  الثانية أو الثالثة وربما أقل من
آلاخرين في محاولة  المنافسينأو  دالقائ فهي تهاجم السوق، في ةدللسعي بأن تصبح القائ

طريقة الهجوم  لاستراتيجية علىانجاح هذه  دويعتم، منها لزيادة نصيبها السوقي
 كثرلأافي جزئه  دمنافسة القائ دفهي بذلك تري ماميالأار الهجوم ياختتم إذا ، المستخدمة

 .أكبر مكاسب يحقق لها دولكن ق كبيرة مخاطرة مر الذي يعرضها إلىلأا أهمية
 يسل ،دتباع القائا التحسين الجوهري أو ستراتيجيةاب ضا  وتسمى أي استراتيجية التابع:. 3

السوق، لكن الكثير منها  دي قائدرة على تحدوالقالشجاعة  لديهاالناشئة  المنظماتكل 
تختار خيار التعايش السلمي لأن هدفها ليس قيادة السوق بل الاكتفاء بمناصب أخرى، 

ج الاستجابة الفنية السريعة للمنت رة تطويرية كبيرة تمكنها مندولذلك يجب أن تكون لها ق
على آلاخرين والتركيز  مطور من قبل قادة السوق، فهي تحاول الاستفادة من تجاربلا
 ولى من قبللأارجة دفة بالدمحافظة على حصتها السوقية مع معرفتها بأنها مستهلا

 .المنظمات المتحدية
تسعى إلى  ات التيمنظمالستخدام هذه الإستراتيجية من قبل ا استراتيجية المتخصص:. 4

سواق لأااف داسته تبحث لنفسها ات مع المنافسين، وهيمادتجنب المشكلات المتعلقة بالص
ل ضما تف تعاد الكبيرة، التي تبالنسبة للمنظما المنعدمةهمية القليلة أو لأا تذا الصغيرة

 .االجودة مهما كان السعر مرتفع
 السعر نإحيث  ،اتللمنتج اسعر  أفضل لتحديد تستخدم التي طرق ال هي استراتيجيات التسعير .1

 التسعير استراتيجيات تستند ،والسوق  الطلب مراعاة مع اممكن مدى أكبر إلى الأرباح يعظم الذي
ا والخارجية الداخلية العوامل من العديد إلى  :بالشركة الخاصة الداخلية العوامل أمثلة من ،مع 

 ،المنتج وسمات ،المنظمة ومكانة المستهدف، والجمهور التسويق، وأهداف الإيرادات، أهداف
ا حسبانها في التسعير استراتيجيات وتضع  وأسعار السلعة، على الطلب مثل خارجية عوامل أيض 

 استراتيجيات التسعير .والاقتصاد للسوق  العامة والاتجاهات المنافسين،
ة بحيث يوجه هذا السعر إلى ديدالج سعر مرتفع للسلعة ديديتم تح :ستراتيجية قشط السوق ا. 2

ما تقل دمرتفعا، وعنمهما كان السعر  ولى في السوق والتي يهمها الحصول على السلعةلأاالفئة 
 تم بالنسبة لهذه الفئة ،يتم تخفيض السعر باستمرار لكسب فئادة أو تنعديدالفرص البيعية الج

وإذا لم تفعل  المنتجأسعار مرتفعة للحصول على  يستطيعون دفع لاالذين  لاءة وإرضاء العمديدج
 .سوف يتوجهون للمنافسين  لاءذلك فإن العم
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لاستراتيجية للحصول على حجم ا ف هذهدته: أو التغلغل السوقيستراتيجية التمكن ا. 3
 ضلويف ،لسلعها ضةمنخف أسعار ديدوذلك عن طريق تح المجزأكبير من السوق غير 

ون في ديعتم لاءحساسية السوق للسعر أي أن العم دما تزيدعن لاستراتيجيةاام هذه داستخ
كانت السلعة وإذا . اوالعكس صحيحقل الشراء  ذا ارتفع السعرإ المنتج الشراء على سعر

 تواجه منافسة محتملة قوية .
 يفة دالقائ سعار من قبل منظمة ما تعتبرلأا ديدتح لالمن خ :السعر قيادةستراتيجية ا. 4

 السوق 
 طرحه دللمنتج عن المحدديجري تغيير السعر  لابموجبها  :ستراتيجية ثبات السعرا. 5

التنافسي  المنتجعلى مركز  المحافظةلاستراتيجية إلى اف هذه دول مرة وتهلأللسوق 
 تفي بيئة تتسم بالثبا لاءالعم دصورته الذهنية عن السوقية وربحيته وتعزيز وحصته
 النسبي.

  القضاءأو  المنافسين لمواجهةتعتبر إستراتيجية دفاعية  :السعر تخفيضستراتيجية ا. 6
قود تفي بيئة متغيرة ، وهي  لاءالاستجابة لحاجا العملاستراتيجية بتحقيق اعليهم وتهتم هذه 

 المنظمةأنها تسهم في بناء حصة سوقية كبيرة إذا تمكنت  إلاانخفاض هامش الربح  إلى
 .المنافسينعلى  التغلبمن 

 االتضخم وفيه تفترا لالعلى الربحية خ المحافظةف إلى دته :السعر زيادةستراتيجية ا. 7
 ما تستطيعديتم التوجه إلى كل منها بسعر مختلف ,عن تقطاعا يجري تقسيم السوق إلى

في السوق حتى  المنافسةفأنها تستطيع  لاءالعم ندأن تثبت صورتها الذهنية ع المنظمة
 تقوم بزيادة سعرها مادعن
 .(16-13)الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد: المصدر

 

من الضروري تحديد الأهداف الصحيحة  ،للمنتجات وكسب السوق وزيادة الربحيةمن أجل الترويج الناجح 
ذكر  هميةأ ، مع وكل هذا يجب أن يكون ثابت ا في استراتيجية التسويق ،وتحديد الخطوات اللازمة لتحقيقها

 ،ةيالاستهلاكية والصناعية بشكل أساسي في عدم الملموس السلعحقيقة أن سوق الخدمات يختلف عن سوق 
ولكن هذه الميزة في صناعة الخدمات بعيدة كل البعد عن المعايير الوحيدة التي يجب وضعها في الاعتبار 

 لها تأثير مباشر ، التيعند تسويق الخدمات وهناك اختلافات رئيسة في سلوك المستهلكين في سوق الخدمات
 .ي الشكلموضح ف هو ، كماالترويج وأنواع استراتيجيات التسويق اتعلى استراتيجي
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 .لمنظمةلالاختلافات في سلوك المستهلك في أسواق الخدمات التي تؤثر على استراتيجية التسويق ( 6الشكل رقم )

 .(17-15)الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد: المصدر
 

استراتيجية  صياغة عند ،العملاستراتيجية التسويق لأي منظمة أداة مهمة وضرورية لتحقيق أهداف  تعد  
عوامل البيئة  تشخيص ،مهمة المنظمة والهدف منهالمن الضروري تحديد المعايير الرئيسة  ،التسويق

ير تطو من أجل تؤثر على الاحتياجات وتقسيمها واختيار الجماهير المستهدفة التي ، الخارجية والداخلية
 ،لمختارةابالفاعلية من حيث التكلفة في تطبيق الاستراتيجية للتنبؤ  ةاستراتيجي واختيار ،البدائل الاستراتيجية

سوق الظروف مع  ،من المهم أن تكون قادرا  على إجراء التغييرات المناسبة بالسرعة التي يتطلبها واقع السوق 
 صياغة عندالسوق والبيانات الأولية التي كانت بمثابة آلية ومصدر للمعلومات  اتتطور و ، المتغيرة

حد كبير على سرعة  إلى الأعمالالمنظمة، ويعتمد نجاح  في تنفيذ الحملاتللتغيير الفرق  ،جيةستراتيالا
منظمة  مناسبة لتغيير استراتيجية تسويق مطورة ، ونظر ا لأن كلالبناءة القرارات ال تخاذالاستجابة للواقع وا

يجب أن تكون أي منظمة قادرة على  ،رباح، فمن أجل الوجود الناجح في السوق تحقيق الأ إلىتهدف 
، نافسةمالعلى درة اقأن تكون المنافسة من أجل تسويق منتجاتها وتطويرها بنجاح في المستقبل، ومن أجل 

هي للمنظمة لأن استراتيجية التسويق  ،لمنظمةلتطوير وتنفيذ استراتيجية التسويق  صياغة خطة من الضروري 
 والتكاليف التي يجب تخفيضها وسياسة التسعير، التي يمكنها معرفة الموارد التي يجب استخدامها الوحيدة

 باطا  وثيقا  يرتبط تنفيذ الأساليب الحديثة لإدارة وبناء إستراتيجية تسويق المنظمة ارت ،عها وغيرهاباتاالتي يجب 
 .التسويق لمنظماتباستخدام الأدوات والأساليب المبتكرة 

 
 
 
 
 
 

صعوبة تقييم جودة الخدمات قبل الشراء

تكلفة الخدمات ليست شفافة

مستوى عال من عدم اليقين في مستوى الخدمة

انخفاض مستوى المعرفة بالمنظمة

صعوبة تحديد التكلفة النهائية قبل الشراء
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 الفصل الثاني

 والاستراتيجيات  الإلكترونيالتسويق 
E-marketing and strategies 

 

 إلىمما يؤدي  ،الأسواق العالمية فيالمستمرة  توالتحولاتتميز ظروف العمل الحديثة بالتقلبات       
 اتفي تعديل استراتيجي اعدتسالتي  ،جديدةالدارة الإلتحسين وتطوير أساليب وأدوات  ةمستمر ال المراجعة

، عب اصأمر ا  التقليديةساليب الإدارة لأ وفقا  تنظيم العمل  يعد   ية،تسويق اتتحقيق كفاءو  ،التسويق للمنظمات
لتكاليف من أجل زيادة الأرباح وتقليل اجديدة  ةتكنولوجيوابتكارات عن أدوات  يتطلب بحث ا مستمرا   الأمر الذي

وات ، يساهم استخدام الابتكارات وتقنيات المعلومات والأدةكفاءة المنظمة من حيث الأنشطة التسويقيوتحسين 
 الأعمالالذي يتضمن عناصر ابتكارية حديثة تزيد من كفاءة  الإلكترونيللتسويق  مستقلفي تطوير مفهوم 
 الأمر الذي يتطلب دراسة أكثر تفصيلا .  وهو وتزيد من التحويل

 ،الأعمال مؤسسة إلى الأعمالمؤسسة  (Business to Business) الإلكترونييعدّ مفهوم التسويق 
من أجل  ،للتواصل مع المنظمات الأخرى  ةالرئيسة التي تستخدمها المنظم يةستراتيجيات التسويقالا ىحدإ

عد  يمما  ،الإيراداتتحقيق ل وذلك ،بالمنظمة الخاص الويب موقع إلىحركة المرور وزيادة العملاء عدد زيادة 
يستخدم العديد من حيث  ،التسويقية نشطةبين المنظمات طريقة مبتكرة للترويج للأ الإلكترونيالتسويق 

في  تغييراتاللجديدة و العملاء بالعلامات التجارية وعمليات إطلاق المنتجات ا علامالمسوقين هذه الوسيلة لإ
السبب الرئيس الذي يجعل المسوقين  ،المستقبليةوالميزات الجديدة والأحداث  اتالمنتج الأسعار وتحديث

دام قُمع المبيعات هو السماح بالترويج للعملاء باستخ الإلكترونييفضلون استخدام مفهوم التسويق 
 صاغ فقد .(2-1)الإلكترونيعمال العلمية في مجال التسويق وبناء  على تحليل نقدي للأ ،بفاعلية كبيرة

كما هو ، الإلكترونيالمؤلف العناصر الرئيسة في قُمع المبيعات المستخدمة في إطار مفهوم التسويق 
 . شكلال في موضح

 
 

 عناصر قمُع المبيعات في مفهوم التسويق الإلكتروني.( 7الشكل رقم )

 (.3-1)الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد: المصدر

قمع المبيعات ضمن مفهوم تسويق الإلكتروني

شراء المنتج
أو الخدمة

ج تقييم المنت

أو الخدمة 
المطلوبة

الوعي 
والاهتمام 

بالشراء
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 في الأسواق عن ةلمنظمالسوقية لحصة الزيادة حجم المبيعات وزيادة  إلى الإلكترونييهدف مفهوم التسويق 
في  المقدمةلعناصر ل وفقا  أدوات جديدة تساعد على ضمان الكفاءة  واستخدام ،طريق تحسين أساليب التسويق

 الشكل اعلاة.في يجدر النظر في كل عنصر من العناصر الواردة  حيث ،قُمع المبيعات
 أو السهلة الحلول بين الحاجة هذه تلبية طرق  وتختلف لشراء،ل الدافعة الحاجة هي: الوعي مرحلة. 1

 السلع حول معلومات ويتلقون  بالمشكلة معرفة على العملاء يصبح حيث الواضحة، غير أو الصعبة
 من متنوعة مجموعة استخدام يجب المنظمة، منتجات عن المزيد معرفة على العملاء لمساعدة والخدمات،
 على تساعد التي الاجتماعي التواصل مواقع منشورات خلال من أو الويب لموقع أولى زيارة مثل، الأساليب،

 .(1)للمنتجات المستهدفين العملاء جذب
 في ،عالسل شراء أو الخدمات استخدام خلال من للعملاء تقدمها التي والقيمة الفائدة هي: الاهتمام مرحلة. 2

 أو الويب موقع عبر المعلومات بقراءة يقومون  حيث المنظمة، عن المزيد معرفة العملاء يريد المرحلة، هذه
 مما الاجتماعي، التواصل منصات عبر المنتجات جربوا الذين الآخرين الأفراد اءر آ عن ويبحثون  المتجر، في

 محتوى  مله ويقدم المنتجات، لهم تجلبها التي بالفوائد إقناعهم هو القمع لأن التالية، الخطوة إلى العميل ينقل
 عليك بل فقط، هذا ليس عالية، وجودة احترافية بطريقة وتقديمها المنتجات على التعرف في رغبتهم يرضي

ا  يف اشتركوا إذا عليها سيحصلون  التي الأدلة بعض تقديم أو انتباههم جذب أو العملاء لجذب المحاولة أيض 
 المستقبل في أو الآن الشراء في يفكرون  يجعلهم شيء أي أو الأول لطلبهم خصم قسيمة أو البريدية، قائمتك

(2). 
 ارواختي المنافسين مع بمقارنتك العميل فيها يقوم ودقيقة مكثفة مقارنة عملية هي: التقييم مرحلة. 3

 المتنوعة المزايا وتقديم بعناية المنافسين دراسة يجب العملاء جذب أجل من له، الأنسب المنتجات
 يكون  أن يجب المرحلة هذه في والتسويق المنافسة، تقدمها التي تلك من أكثر يحتاجها التي للعميل،

 يتعلق عندما قليل أو كبير ضغط ممارسة طريق عن التجارية بالعلامة الضرر إلحاق لإمكانية حذر ا
 .والمشترون  العملاء يحتاجها التي الخدمات أو السلع بتقديم الأمر

 قومي عندما إلا البيع عملية تكتمل ولا البيعية الصفقة تماملإ الأخيرة المرحلة هي: الشراء مرحلة. 4
 عشر كل من تسعة يجري  الواقع في له، المناسب الشخص أنك ويقتنع النهائية الشراء بعملية العميل
 أن المهم من السبب ولهذا التحويل، مسار من النهائية المرحلة إلى يصلون  عندما شراء عملية عملاء

 وتوقعاته، وخصائصه وتفضيلاته العميل احتياجات مع الشراء عمليات من النهائية المرحلة تكييف يتم
 .الإلكتروني التسويق مفهوم الشراء عملية جوهر تمثل وأن
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 ،جاتالمنت شراء إلى للمنظمة التجارية العلامة على التعرف من ابتداء   العميل رحلة هي :قُمع المبيعات
، تم تصميم قُمع المبيعات للتسويق الحديثة العمل بيئات وفي الواقعية الحياة في عادة   هذا يحدث

 إلىحركة المرور  زيادة توجيه ،المثال سبيل على، مرحلةالفريق المسؤول عن كل د يوالمبيعات لتحد
 تالمدفوعا وترتيب اتتفاقيلاوالاتصال وإبرام ا ،وجمع العملاء المحتملين ،المنظمةب الويب الخاص موقع

 بتحليل الفريق يقوم التحويل، مسار في ما خطأ يحدث عندما، للنجاح مقياس مرحلة كلتعد   ،للمنتجات
من  تتميز الاتجاهات الحديثة في تطوير الأسواق العالمية بحقيقة أن العديد، إذ وتصحيحها الاستراتيجية

بحيث يكون من الأسهل والأسرع الانتقال نحو الهدف  ،قُمع المبيعات حول العميل يالمنظمات تبن
 الهادفةفرق التسويق والمبيعات  تشكيلفي كل منظمة حديثة يتم  ،الرئيس وشراء منتجات المنظمة

لا يتمثل الهدف الرئيسي للتسويق في زيادة  ،العملاء مع التواصل على والتركيز الإستراتيجيات لوضع
 اوثيق وتواصلا وإقامة تفاعلا اممكن االمستخدمين في أسرع وقت وتفضيلات رغبات تلبية بل ،المبيعات

 فإن ،المنظمة به تتصل حتى أيام أو لساعات الانتظاريمكنه  الماضي في لمستخدما كان بينما ،معهم
 يعد   ،بسرعة للطلبات والاستجابة العملاء مع التكيف إلى منظمةال تحتاج حيث مختلف الحديث الواقع

الحصول بسرعة  من ن و المستخدم تمكن بطريقةالمبيعات ويجب تنظيمه  قُمعالاتصال عملية مهمة في 
 .على حلول لمشاكلهم، وهي المهمة الرئيسة لمفهوم التسويق الإلكتروني

 ،نمولمساعدة المنظمة على ال قوى الأ طريقةاليعد  مفهوم التسويق الإلكتروني الحديثة  الأعمالفي بيئة  
 وباء فيروس كورونابانتشار  تتعلقتحولات وتغيرات عالمية  الأخيرةالسنوات  في العالم شهدحيث 

COVID-2019 والاقتصادي الاجتماعي الاستقرار وعدم العالمية الاختلالات بعض إلى أدى ، الذي 
من هذه سمة  ،الرقمية التقنيات نحو الاقتصاد قطاعات لجميع عالمي تحول إلى أدى مما ،والسياسي

على كان عليها تغيير استراتيجيتها الرقمية التي  ،سمات العديد من المنظمات ذات المستوى العالمي
المنظمة ووضع استراتيجية تسويق  إعدادمن أجل  ،للتكيف مع هذه التغييرات غير المتوقعة الفور

وكذلك  ،الاستراتيجيةأهمية التسويق في بناء معنى و يجب على إدارة المنظمة فهم  فاعلة، إلكتروني
في مجال بناء  والأعمالتحليل المناهج العلمية و  ،دارةإدخال واستخدام الابتكارات في عملية الإ

ووصف لميزات  موحدولكن لا يوجد تصنيف  ،هناك الكثير منهاو ، الإلكترونياستراتيجيات التسويق 
لمية وبناء  على ذلك قام المؤلف بناء  على تحليل نقدي للمصنفات الع ،الحديثة الأعمالتطبيقها في واقع 

، التي تعد الأكثر صلة الإلكترونيللتعميم وهيكلتها بوضع قائمة شاملة لاستراتيجيات التسويق 
 موضح في الشكل. وكما ه التسويقية ، الأعمالبالموضوع والمطلوبة في واقع 
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 .التسويقيةاستراتيجيات التسويق الإلكتروني في واقع الأعمال ( 8الشكل رقم )

 .(7-4)الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد: المصدر
 

المؤلف جميع مجالات وأنواع الأنشطة التسويقية ضمن  طورهاالتي  الإلكترونيتغطي استراتيجيات التسويق 
حتاج تالاستراتيجيات والإجراءات التي و خصائص للوفق ا  مسبق االتي يتم تصنيفها  ،الإلكترونيمفهوم التسويق 

 .أعمالها أهداف تحقيق أجل من تنفيذها إلى المنظمات
 التكنولوجية الابتكارات أحد هو التفاعلي الفيديو وسائل التواصل الاجتماعي: عبراستراتيجية الفيديو . 1

 عن والفيديو والصورة الصوت عرض ويتم الاستجابات، على بناء والمرئية الصوتية المعلومات تقدم التي
 البيانات، وتخزين إدخال ووسائل حاسوب جهاز من تتكون  متكاملة وحدة من جزء وهو العرض، شاشة طريق

 السبب ولهذا والفيديو، الصور على القائم المحتوى  مع التفاعل في المستهلكين يرغب الحديث التسويق في
-COVID جائحة تطور ومع المهمة، الإلكتروني التسويق استراتيجيات إحدى الفيديو محتوى  استخدام يعد  

 في الأخذ مع كبيرة شعبية Instagram Reels و TikTok مثلا الاجتماعية الشبكات اكتسبت 2019
كما ، القادمة السنوات في الاجتماعية الوسائط لمحتوى  شيوع ا الأكثر الشكل ستصبح الفيديوهات أن الاعتبار

 هو موضح في الشكل

استراتيجيات 
التسويق 
الإلكتروني

استراتيجية الفيديو عبر وسائل التواصل الاجتماعي. 1
استراتيجية التركيز على تجربة المستخدم. 2
استراتيجية تحسين موقع الويب للأجهزة المحمولة. 3
استراتيجية تحديث موقع المنظمة. 4
استراتيجية تعزيز المبيعات. 5
استراتيجية لتطوير خيارات الخدمة الذاتية. 6
استراتيجية التسويق القائم على الحساب. 7
Zاستراتيجية استهداف الجيل . 8
استراتيجية وسائل الإعلام المدفوعة. 9

استراتيجية تحديث صورة المستهلك. 10
استراتيجية لإنشاء محتوى فريد. 11
استراتيجية التخصيص. 12
إستراتيجية أتمتة عمليات الأعمال. 13
استراتيجية إيجاد أدوات تسويقية جديدة ومراجعة الموزانه. 14
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 01.01.2022حصة استخدام الشبكات الاجتماعية في العالم اعتبارًا من ( 9الشكل رقم )

 .(9-8)الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد: المصدر
 

في مجال التسويق الإلكتروني واستخدامه  المختلفةوبفضل العديد من الدراسات  ،بناء  على العرض المقدم
علامة المن خلال مشاهدة  اتمنتجالإنهم مقتنعون بشراء  يجيبون ٪ من الأفراد 84ن حوالي إ، فللعناصر

  .هو موضح في الشكل  ، كمالفيديولتجارية في مقاطع ال
 

 
 

 العالم بنسبة٪.الدور الأساسي للفيديو في مفهوم التسويق الإلكتروني في ( 10الشكل رقم )

 .(9-8)الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد: المصدر
 

 نإ حيث ،لأمام في استخدام العناصر التفاعلية في التسويق والمبيعاتلاستخدام الفيديو خطوة كبيرة  مثلي
 مما يخلق تجربة مستخدم فريدة ،التفاعل فرصة للمستخدم يوفر المحتوى  من جديد نوع هو التفاعلي الفيديو

 العالم أنحاء جميع في المستهلكين من الكبير والطلب، السوق  في المطلوبة للمنافسة الكبير المستوى  بسبب
 .مشاهدتهاالمعلومات التي يريدون  اختيار على القدرة إلى والحاجة تفاعلي، فيديو محتوى  على

 تسويقية بأنشطة القيام الصعب من الحديثة العمل ظروف في :استراتيجية التركيز على تجربة المستخدم. 2
 ذات الويب مواقع المستخدمين من العديد يفضل الدراسات، من للعديد ووفق ا للمنظمة، ويب موقع دون 

25%

18%

9%

4%
15%

3%

15%

11%

29%

Facebook Youtube Instagram Twitter Whatsapp Snapchat Facebook messenger Wechat

24%

20%

12%

20%

24%

44%

زاد تحويل الشركة بفضل الفيديوتوزيع المستهلك لفيديو العلامة التجارية المفضلة

المستهلكون الذين يزورون المواقع الرسمية للشراءالمستهلكون يشاهدون الفيديو قبل الشراء

المستهلكون يتصلون بالبائع قبل الشراء
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 على الزائرون  يبقى أن المرجح فمن المستخدم، لتجربة الأولوية عطاءإ من خلال  الاستخدام، سهلة الواجهة
 المستخدم تجربة قياس على المنظمات ولمساعدة المنافسة، الويب مواقع من أكثر للمنظمة التابع الويب موقع

« Core Web Vitals»تسمى المقاييس من جديدة مجموعة مؤخر ا  Google قدمت الويب، عبر لموقعها
 . (10)البصري  الاستقرار وقياس الاستجابة ووقت الموقع سرعة قياس في تساعد التي

 التي والانطباعات والمهارات المعرفة من مجموعة هي  User experience(UX)تجربة المستخدم 
 المستخدم تجربة تساعد تجارية، علامة ذات ةمحدد سلع أو معينة خدمة مع التفاعل بعد المستخدم يتلقاها

ا الجيدة المستخدم تجربة تعتمد المنتج، قيمة وإيصال وولائهم العملاء رضا تحسين على  تاهتماما على دائم 
 في العروض من والعديد باستمرار المتزايدة للمنافسة نظر ا ذلك، ومع واحتياجاته، وتفضيلاته المستخدم
 مع التفاعل أن حقيقة إلى يؤدي مما المذهل، والتأثير الانطباعات على غالب ا المصممون  يعتمد الأسواق،
 .(9-8) المرجوة النتيجة تحقيق يمكنهم ولا المحتملين للمشترين بالنسبة صعب ا يصبح المنتجات

 الإلكترونيتتمثل إحدى إستراتيجيات التسويق  :استراتيجية تحسين موقع الويب للأجهزة المحمولة. 3
ء نظر ا لشدة انتشار وبا ،المحمولة الأجهزة مع يتناسب بحيث الويب، عبر المنظمة موقعالمهمة في تحسين 

الوقت  إلى 2019وزيادة القيود في جميع قطاعات الاقتصاد العالمي من عام   COVID-19 كورونا
ر إنشاء تجربة مستخدم جاذبة للزوا إلىلن يؤدي ذلك لذلك  ،الحاضر واستمرارية استخدام الأجهزة في النمو

بناء   ،يساعد تحسين محرك البحث على تفسير محتوى الويب بشكل صحيح وتقديمه للمستخدمينبل  ،فحسب
هو مبين كما  ،ةلى تقديم المؤلف تم وضع توصيات لتحسين موقع المنظمة عبر الويب للأجهزة المحمولع

 .في الشكل

 
 تحسين موقع المنظمة عبر أجهزة الهاتف المحمول.( 11الشكل رقم )

 .(12-10)الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد: المصدر
 

ع تحليل المشاكل المكتشفة في عمل موق
الويب باستخدام أدوات مبتكرة

لأجهزة إجراء تحليل تباين موقع الويب بين ا
لتحديد الاختلافات والعيوب

حجم زيادة سرعة تحميل موقع الويب وتقليل
ستضافة الصورة باستخدام برامج وتنسيقات الا

.الجديدة

كمية تقليل درجة التفاعل عن طريق تقليل
CSSو Javascriptالأكواد 

قع إصلاح الوحدات الإعلانية الثابتة في مو 
امالويب لتوفير الراحة وسهولة الاستخد
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تحديد الاتجاهات الرئيسة في مجال تحسين مواقع الويب  يمكن ،المؤلف قدمهابناء  على التوصيات التي 
 ينالتي تتمثل في تحس ،لضمان الراحة وسهولة الاستخدام وزيادة القدرة التنافسية، وذلك ةالمحمول للأجهزة

 نأ ووجد نظمةبالم الخاص الويب موقع بزيارة الذكي الهاتف مستخدم قام إذا ،قع الويب للأجهزة المحمولةامو 
وغير  مريحة غير والمفاتيح صحيح، غير بشكل الصور عرض يتم) الذكية للهواتف مناسب غير الويب موقع

ا هذا  ،وفتح رابط آخر في محرك البحث موقع الويب ذلك( فلن يتردد في إغلاق إذ تأخذ محركات البحث أيض 
 .باستمرار تقديم مبادئ جديدة ومحسنة لترتيب مواقع الويبلذلك يتم و الاتجاه في الاعتبار، 

 لتسويقية وخصائص تنظيما الأنشطة لإجراءتشير الظروف الحالية  استراتيجية تحديث موقع المنظمة:. 4
قيق البحث باستمرار عن الأساليب والأدوات الحديثة لزيادة الكفاءة وتح إلىالحاجة  إلىالأنشطة التسويقية 

 شيطالتنهو  ،لمنظمةل يةتسويقالفاعلية العملية زيادة  ن العامل الرئيسي الذي يؤثر علىإحيث  أهداف العمل،
لتكوين رأي حول موقع  نيمستخدملل ثانية 0.05الامريستغرق  حيثوالتحديث المستمر لموقع المنظمة، 

في قائمة الأنشطة التحديث المستمر لموقع  الإلكترونييجب أن تتضمن استراتيجية التسويق  ،لذلك ،الويب
 .، كما هو موضح في الشكلالمنظمة عبر الإنترنت

 
 أنشطة تحديث موقع المنظمة في التسويق الإلكتروني. (12الشكل رقم )

 .(12-11)الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد: المصدر
 

مع  ،لمستخدمينلأن التصميم الجاذب بصري ا يجعل موقع الويب أكثر احتراف ا ووثوقية  إلىتجدر الإشارة 
 اتوستضمن الملاءمة والتحديث ،تأثير تصميم موقع الويب بشكل كبير على نجاح أعمال المنظمة إمكانية
ن م٪ 46.1لـ  وفق ا لنتائج دراسة تسويقية عالمية ،وولاء من العملاء المحتملين ا  كبيرا  اهتمام ةالمستمر 

 في تحديد ما إذا ما  عاملا  مه اتعد  ملاءمة المعلومات الموجودة على موقع الويب وتصميمه ،المستخدمين
ن سيكون من الصعب على المنظمات  دون ، تستحق الثقة أم لاالمنظمة كانت  موقع ويب محدث ومحس 
 .(11)عملاءالاتصال مع علاقات إقامة 

ط ا يجب أن يكون موقع الويب للمنظمة بسي
.وسهل الاستخدام

.لةيجب تكييف موقع الويب للأجهزة المحمو

يجب التحديث المستمر لموقع الويب.يجب أن يتم تحميل موقع الويب بسرعة

ن ا ويس هل يجب أن يكون موقع الويب محس 
العثور عليه في محركات البحث
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في ظل الظروف الحالية لرقمنة جميع قطاعات الاقتصاد العالمي، يحتاج  استراتيجية تعزيز المبيعات:. 5
-COVIDء كورونالوبا القوي  الانتشار بحقيقة ارتباط ا ترتبط ، التيحلول فورية إلىالعديد من المستهلكين 

عند  ،حل جميع المشكلات عبر الإنترنت مما جعلهم يتوقعون  ،غير سلوك المستهلك بشكل جذري  قد  19
أدوات رقمية تسهل على المستخدمين التفاعل  تضمينمن الضروري  إلكترونياستراتيجية تسويق  تكوين

يتم بيع  الإلكترونيفي استراتيجية التسويق  ،بسهولة مع المنظمة عن طريق العمل الفاعل لقسم المبيعات
والبحث الصوتي والتخطيط وإجراء  دشةر الدروبوتات ، ، مثلامبتكرةالالمنتجات على أساس استخدام الأدوات 

 .، كما هو موضح في الشكل(11)جميع المعاملات عبر الإنترنت
 

 
 استخدام أدوات روبوت الدردشة في قطاع الاقتصاد نسبة( 13الشكل رقم )

 .(13-12)الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد: المصدر
 

 للزائرين عبر الإنترنت بالتواصل مع ممثلي الأعمال من الآلية الدردشةتسمح روبوتات  ،في العصر الحديث
 تحويل وحتى توضيحية أسئلة وطرح الدعم تقديم على قادرة هيفلمنظمة، الخاص باخلال موقع الويب 

 في الصوتي البحث أدوات استخدام أصبح، الإنترنت عبر المباشرة الدردشة خلال من المحتملين العملاء
ا ويضفي المنافسة عن لتميزها متزايدة أهمية تذا الإلكتروني التسويق استراتيجيات  مليةع على إنساني ا طابع 

 .في الشكل موضح هو كما ، البيع
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 .نسبة استخدام البحث الصوتي في العالم( 14الشكل رقم )

 .(13-12)الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد: المصدر
 

 على الشخصي الطابع إضفاء إلى الإلكتروني التسويق مفهوم في الصوتي البحث استخدام يؤدي أن يمكن
 ةعملي في الوقت توفير خلال من أكبر بكفاءة المنتجات وبيع للعمل دعوة توفر لأنها التسويقية، المعلومات

يمكن أن يوفر ذلك تجربة  ،ل العروض التوضيحية للمنتجاتيسجتو لظروف الحديثة اناسب يما ب ،البيع
علية الضمان ف ،يمكن للمشاهدين إيقاف الفيديو وإعادة تشغيله في الوقت الذي يناسبهم ،مستخدم جيدة

 يجدر البيع، عملية لإغلاق الإنترنت عبر الصفقات تخطيط استخدام إلى بالإضافةاستراتيجيات التسويق، 
 ةالتلقائي بالجدولة السماح أو المحتملين، والمستهلكين المشترين مع الاجتماعات لجدولة الأدوات استخدام

بر إكمال البيع باستخدام تنظيم المعاملات ع، بالإضافة إلى  المحتملين العملاء مع الموقع في للاجتماعات
 .(12)الإنترنت

فورية،  الأسواق العالمية الحديثة تجعل المستخدمين يتوقعون مكافآت استراتيجية تطوير الخدمة الذاتية:. 6
الأسئلة في  عنعن طريق توفير الموارد والإجابة  جاذبةفي هذا الصدد من الضروري إنشاء تجربة عملاء 

يق أثناء مشاركة العملاء، لا يريد المستخدمون الانتظار لساعات أو حتى أيام ليتم الاتصال بهم من قبل فر 
 الدعم للإجابة على أسئلتهم، يجب إنشاء قاعدة معرفية بإجابات للأسئلة المتداولة الأكثر شيوعا ، بحيث

در إضافية، كما نرحب بإنشاء مكتبة فيديوهات مع تتضمن قاعدة المعرفة صور ا أو تفسيرات أو روابط لمصا
 .(14)المنتجنصائح عملية، لمساعدة العميل على التكيف والتدريب للعمل مع 

 رأي العملاء، لرضا العملاء عن أنظمة الخدمة الذاتية المطورة يتم إجراء استطلاعات  وى تمسمن أجل تقييم 
٪ فقط 5ولكن  الخدمة عن راضين غير العملاء نم٪ 25تظهر نتائج هذه الاستطلاعات أن حوالي حيث 

إما لا يريدون إزعاج أنفسهم أو لا يعرفون  فهم من العملاء٪ المتبقية 95أما نسبة الـ  ،منهم يتقدمون بشكاوى 
كما ن المشكلة قد تم حلها بنجاح، إيقولون ٪ الذين قدموا شكوى 5، ومن بين هؤلاء الـ لمن يتقدمون بالشكوى 

لأن العميل غير الراضي يتحدث عن مشكلته  ،الخدمة حل مشكلة العلاقة مع المستخدم يجب على مقدم
لأكثر من عشرة أفراد، حيث يشارك كل منهم رأي صديقه مع عدة أفراد، مما تكمن أهمية المشكلة في حقيقة 
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البحث الرئيسي عن المنتجات والخدمات

يستخدم السكان البالغون البحث الرئيسي مرة واحدة يومياً

عاماً البحث الرئيسي في تطبيقات الأجهزة المحمولة24و 16يستخدم السكان الذين تتراوح أعمارهم بين 

التعرف على أهمية البحث الصوتي

حصة أهداف التسويق
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ا عدم أن العملاء الذين تم إرضاء شكاواهم أصبحوا أكثر ولاء  للمنظمة من أولئك الذين لم يظهروا  أبد 
رضاهم، يمكن أن تصبح كل شكوى واردة من المستهلكين بالمسار الصحيح تجاهها هدية حقيقية للمنظمة، 
المنظمات التي تشجع العملاء المحبطين على التعبير عن شكاواهم وتمكن موظفيها من اتخاذ قراراتهم 

ك التي تفتقر إلى نهج منظم الخاصة لحل المشكلات فأنها تحصل على أرباح وعائدات أعلى مقارنة بتل
ا وعائدات أعلى من أولئك الذين يفتقرون إلى نهج منظم لحل ، لمعالجة المشكلات إنهم يحققون أرباح 

 صورة تحمي إضافية مهارات على الخدمة موظفي تدريب هو الشكاوى  حل في عامل أهم ،المشكلات
 .(13)معقولة استباقية إجراءات اتخاذ من وتمكنهم العملاء علاقات في واهتماماتها المنظمة

هذه استراتيجية تسويق رقمي تهدف إلى جذب استراتيجية التسويق القائمة على تسجيل الحساب: . 7
عملاء محددين، غالبا ما تكون منظمة، من خلال استهداف العملاء واكتسابهم من تلك المنظمة، وعادة  ما 

ة يكون العائد على الاستثمار كبير ا، يتعاون المسوقون مع فريق المبيعات في التسويق الداخلي وهذه طريق
 تم استخدامها بشكل شائع من قبل منظمات التكنولوجيا التي تقدمحيث لمناسب، فاعلة للوصول إلى العميل ا

هد منتجات متقدمة وحديثة، تتطلب هذه الإستراتيجية قاعدة بيانات كبيرة للعملاء، كما تقلل من الوقت والج
م أدوات اللازم لاكتساب العملاء، وهي إحدى الأدوات المبتكرة لمفهوم التسويق الإلكتروني، التي تستخد

هي استراتيجية تسويق فردية  Account-Based Marketing (ABM)التسويق القائمة على الحسابات 
 B2B٪ من المسوقين 70تبيع مباشرة لعملاء المنظمات الكبيرة، على الصعيد العالمي ما يقرب من 

ن عائد الاستثمار ٪ من المسوقين الذين يقيسو 85و ،يستخدمون استراتيجيات التسويق القائم على الحساب
وجدوا أن التسويق القائم على الحساب يحقق عوائد أعلى من استخدام أي استراتيجية تسويق رقمية أخرى، 

٪ من 80وتأتي الفكرة المفاهيمية للتسويق المعتمد على الحساب، التي تستند إلى فكرة بسيطة مفادها إن 
م، ومن الواضح أن المنظمة يجب أن تبني حجم المبيعات يأتي من قبل نفس مجموعات العملاء كل عا

خذ هذا استراتيجياتها التنموية على إدارة أفضل لعملائها الرئيسيين في هذا المجال، في هذا الصدد من المهم أ
ين  المفهوم بعين الاعتبار من خلال الشراكات، لأنه بفضلها ينتج العديد من قطاعات الأعمال التجارية ما ب

يعات، ولكن من حيث المبدأ فإن التسويق القائم على الحساب قابل للتطبيق إلى أي ٪ من حجم المب50-80
مجموعات من العملاء المختصة والمؤهلة لإدارة الحسابات الرئيسة، في حين أن تسويق الحسابات الرئيسة 

ا شائع ا بشكل متزايد لمنظمات  يقها على تسو في ركز تحسابات كبيرة ل B2Bفي السنوات الأخيرة، أصبح نهج 
منتجات/حلول وقنوات محددة في قطاعا  من قطاعات السوق، يجمع التسويق القائم على الحساب كل هذه 
العناصر معا ، مع التركيز على عملاء محددين ومعاملتهم، وبناء  على ذلك، قام المؤلف ببناء مزايا 

  استراتيجية التسويق القائمة على الحساب، كما هو موضح في الشكل.
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 مزايا استراتيجية التسويق القائمة على الحساب.( 15الشكل رقم )

 (.15-14)الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد: المصدر
 

ا لبناء علاقات مع عملاء يُعد   على  يساعد في الحفاظ، مما  ةالمنظم التسويق القائم على الحساب أمر ا جيد 
نهج شخصي للمبيعات وخدمة  إلىهذه الاستراتيجية أساسية نظر ا للحاجة  لأن ،التجارية ةعلاملولائهم ل
 العملاء.

هم الأفراد الذين ولدوا بين منتصف التسعينيات ومنتصف العقد الأول  :Z  استراتيجية استهداف الجيل. 8
معينة ناشئة عن  تقنيةمن القرن الحادي والعشرين، ظهر هذا الجيل بعد جيل الألفية لتمييز أعضائه بمهارات 

بسرعة كبيرة، ويحتل  التقنياتولادتهم في عصر تميز بتغير تكنولوجي كبير، إذ يتكيف أفراد هذا الجيل مع 
التفاعل على مواقع التواصل الاجتماعي جزء كبير من حياتهم، يتميز هذا الجيل بالتنوع والذكاء من الناحية 

  Z في الاقتصاد الحديث وفق ا للإحصاءات، إذ يشكل الجيل التقنية، إذ أصبح سريع ا لأكثر الأجيال تأثيرا  
٪ من جميع المستهلكين وهو الجيل الأكبر والأكثر تنوع ا ديموغرافي ا والمعتمد 40من القوى العاملة و 20٪

 جل أي جهاز محمول.أعلى التكنولوجيا لذلك تحاول المنظمات تحسين اتصالاتها التسويقية من 
 ميزات تحسين أدوات تواجد المنظمة عبر الإنترنت: 

 :ظار ٪ من الزوار غير مستعدين للانت40 نإإذ  بالغ الأهمية لزوار الموقعهذا الأمر  يعد   وقت التحميل
مرة في اليوم  150يعني أن المستخدم العادي يتحقق من هاتفه الذكي  مما ،ثوانٍ للتحميل 3لأكثر من 

 للتعلم أو القيام أو البحث أو المشاهدة أو الشراء .
  ا يبحثون  بل فحسب، المنتج معلومات عن المستخدمون  يبحث لا سلوك الشراء: ميزات  عن أيض 

 يف الترويجية العروض تكون  ما غالب ا. الإنترنت عبر لمتاجرل بالضرورة وليس ،للشراء المحتملة الأماكن
 الحصول ويمكنهم ،المنزل من الفرص شراء من للعملاء جاذبية أكثر بالإنترنت المتصلة غير المتاجر

 يستخدمون ٪  57و  الذكية الهواتف٪ من العملاء 82، يستخدم الشراء قبل المعلومات من مزيد على
 .الأسعار لمقارنة المحمولة الأجهزة

الربحية

ات التسويق القائم على الحساب
ا من التسوي ق أكثر تخصيص 

بة تصل يقلل بنسالتقليدي، لأنه
٪ من الوقت الضائع 50إلى 

لن على العملاء المحتملين الذين
.يشتروا المنتجات

التخصيص

تخصيص الاتصالات يتم 
التسويقية ، مما يعني أن 
ن المحتوى سيكون أقرب ما يمك

إلى احتياجات عمل العملاء 
ومن المرجح أن المحتملين 

.يصبحوا عملاء للمنظمة

سرعة عملية البيع

القائمة التسويقأساليبباستخدام 
على الحساب، تقلل المنظمات

دورة المبيعات ويمكن من 
ت للمسوقين ومندوبي المبيعا

التركيز فقط على العملاء 
ن المحتملين الذين من المرجح أ

ا يحققوا أرباح 
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  ة جهزة المحمولة للمبيعات عبر الإنترنت طريقة جيديعد تطوير تطبيقات الأ :المحمولتطبيقات الهاتف
التسوق عبر الإنترنت بشعبية بتحظى تطبيقات الأجهزة المحمولة حيث . Zلتبسيط عملية الشراء للجيل 

ا بتثبي 34و  18كبيرة بين الشباب وقد قام ما يقرب من نصف الأفراد الذين تتراوح أعمارهم بين  ت عام 
 تطبيق تسوق واحد على الأقل على هواتفهم الذكية، من الأدوات المهمة للتأثير على المستهلك التعاون 

ي مع المدونين ووسائل الإعلام النشطة اجتماعي ا، والثقة في منتجاتهم لأولئك الذين يؤثرون على ممثل
 .(16)حمسين وإيجاد العملاء المثاليين بسرعة أكبرالجيل الجديد، ستتمكن المنظمة من جذب العملاء المت

ا ندرك أن يجب ، وهذا هنفس السوق  في المشترين جميع يناسب واحد عالمي رقمي تنسيق يوجد لا أنه جيد 
 ،بيركإن تأثير الاختلافات الاقتصادية والمهنية بين الأجيال عبر الثقافات  ،حتى في الأسواق المحلية ينطبق

مما يعني التكامل السلس  ،في الممارسة اليومية شاملةكل ما سبق يجعل من المناسب إدخال إستراتيجية و 
م لتهيئة الظروف لتفاعله ،أخرى  إلىلجميع قنوات التفاعل بين المنظمة والمستهلك عند الانتقال من واحدة 

من الضروري مراعاة  ،الحالية والاحتياجات والمتطلبات للتوقعات ملاءمة وأكثر أسهل بشكلالمستمر 
 .الإلكترونيمتطلبات هذا الجيل عند تطوير مفهوم التسويق 

علان مع زيادة عدد الأفراد الذين يعملون من المنزل، أصبح الإ استراتيجية وسائل الإعلام المدفوعة:. 9
لإعلانية، المطبوعة واللوحات االرقمي الوسيلة الإعلانية الأقل تأثرا  مقارنة بالإعلانات الإذاعية والإعلانات 

ن مما دفع المنظمات إلى الاستمرار في تقليل الإنفاق التسويقي التقليدي وتخصيص ميزانيات التسويق للإعلا
على الوسائط المدفوعة، وتعد  الوسائط المدفوعة إحدى الطرق التي يمكن للمنظمات الترويج لمحتواها عن 

عي التي ترعاها، من تقديم الإعلانات ونتائج البحث المدفوعة طريق منشورات وسائل التواصل الاجتما
ة فاعلة وإعلانات الفيديو والنوافذ المنبثقة والوسائط الترويجية الأخرى، يمكن أن تكون الوسائط المدفوعة فرص

 يلتوسيع نطاق وصول العلامة التجارية للمنظمة، والحصول على المزيد من النقرات وزيادة عدد الزيارات، ف
النهاية عن طريق رعاية المحتوى سوف يسمح بجذب جمهور لم يكن ليتوافق مع العلامة التجارية للمنظمة 

 .(16)دون هذه الأدوات
كما ذكرنا في وصف استراتيجية التسويق عبر البريد الإلكتروني،  استراتيجية تحديث صورة المستهلك:. 10

إعادة تقييم  مما يجعل من الضروري  ،COVID-19ء كورونا وبافقد تغير سلوك المستهلك كثير ا منذ بداية 
 Audience Insights و Google Analytics ومقارنة صور المشترين المستهدفين باستخدام

Facebook لا يزال يتوافق دائما  الأدوات المبتكرة من الممكن التأكد من أن الجمهور الحالي  ههذمساعدة وب
من الخصائص التي تسمح  مجموعةتعد  صورة المستهلك عبارة عن كما  مع صورة الجمهور المستهدف،

 إلىيمثل إرسال البريد كما  ،من أجل اختيار محتوى يثير اهتمامهم ،بمعرفة الجمهور المستهدف بشكل أفضل
 عرضة، لأن المستخدمين أكثر الإلكتروني٪ من عائد الاستثمار للتسويق عبر البريد 77قاعدة بيانات مجزأة 

 .لإدراك المحتوى الذي يتناسب مع احتياجاتهم
لمعرفة ما إذا كان سيتم تنفيذ أحد عناصر هذه الإستراتيجية موضع التنفيذ  فريد:المحتوى الاستراتيجية . 11

لمعرفة الموضوعات والكلمات  Google Analyticsأم لا، يتعين عليك إجراء تحليل رئيسي للأعمال في 
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الأمر الذي يتطلب إنشاء مدونات ، الرئيسة التي يبحث عنها المستهلكون على موقع المنظمة الإلكتروني
جديدة وموقع ويب يعتمد على الموارد حول هذا الموضوع أو تحديث المدونات الشائعة حالي ا، لتشمل المزيد 

رزميات البحث معقدة فهي تأخذ في الاعتبار العديد من العوامل من المعلومات المفيدة والمحدثة، تعد  خوا
ولكن تفرد المحتوى هو المهم دائم ا، تكافئ محركات البحث المحتوى الفريد المتعلق باستعلام البحث وتُفرض 
عقوبات على استخدام محركات البحث للنصوص والصور المسروقة، يعد  جودة المحتوى الفريد بمثابة شهادة 

وبناء على ذلك قام مؤلف الكتاب بتنظيم وتشكيل الطرق الرئيسية صداقية المصدر واحترام العملاء، على م
 .كما هو موضح في الشكل، لضمان تفرد المحتوى في إطار مفهوم التسويق الإلكتروني

 
 طرق ضمان تفرد المحتوى في التسويق الإلكتروني.( 16الشكل رقم )

 .(19-17)الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد: المصدر
 

ا ا وفريد   بحيث، اتوليس بيع المنتج ،الاجتماعيةننسى الروابط لا أيجب ، عندما ننشئ محتوى قوي ا ومفيد 
 منيكون من الممكن كسب ثقة المزيد من العملاء المحتملين، مما يضمن إنشاء محتوى عالي الجودة وفريد 

 زيادة ولاء العملاء وزيادة الاهتمام بالعلامة عن طريق ،ستراتيجية التسويقالمحتوى لا عليةاف من نوعه
 التجارية للمنظمة.

يعد  التفاعل مع العملاء المحتملين عن طريق إرسال رسائل مستهدفة وذات  استراتيجية التخصيص:. 12
ا إلى البيانات الواردة منهم أمر ا مهم ا  المنظمات  وضروري ا في بيئة التسويق الحالية، حيث تستخدمصلة استناد 

الحديثة تقنيات وأدوات مبتكرة للتخصيص، تضمن تحقيق الأهداف بمساعدة أنظمة إدارة العلاقات مع 
 العملاء، ويعد دورهم في استراتيجية التخصيص مهم ا لأنه يتيح جمع المعلومات حول المستهلك وتفضيلاته،

 شكل.كما هو موضح في ال

المحتوىإنشاءوهدفطبيعةفهم

.والمستهلكينللمنظمات
.دراسة وتحديد الجمهور المستهدف

.أصالة المحتوى
هم وصف الحالات والمواقف الحقيقية التي ت

.المستهلكين

.كتابة محتوى فاعل وعالي الجودة
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 المعلومات التي توفر نهجًا شخصياً لمفهوم التسويق الإلكتروني.( 17الشكل رقم )

 .(19-17)الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد: المصدر
 

في جميع أنحاء العالم بتحسين أنشطتها التجارية من خلال ٪ من المنظمات 86قامت حوالي  في المتوسط
 (17)الطرق التاليةعن طريق نتائج اليمكن تحقيق  ، ممااستراتيجيات التخصيص

 :طرق تحقيق استراتيجيات التخصيص
 :بمجرد تسجيل العميل المحتمل لمورد أو تنزيله، يجب عليك  إرسال المعلومات حول الاهتمامات

 الاهتمامات لإرشاده خلال مراحل عملية الشراء. بحسبالاستمرار في إرسال معلومات وموارد إضافية 
 :التي الإلكترونيمن المرجح أن يفتح المستخدمون رسائل البريد  خاطب العملاء المحتملين بالاسم 

تقدم رسائل البريد ، إذ نفسه والنقر عليها الإلكترونيأو البريد  مخصص موضوع سطر على تحتوي 
 .ضعافأ ةمعاملات أسرع بست اتسرع المخصصة الإلكتروني

من المهم  مع كل هذه الاستراتيجيات الجديدة للتسويق الإلكتروني، :استراتيجية أتمتة العمليات التجارية. 13
 . لتوفير الوقت والتركيز على المشاريع ذات الأولوية الأكبر اممكن اأتمتة أكبر قدر 

 المهام الرئيسة للتشغيل الآلي:
  إليك، يمكنك تلقي  إلكترونيفرد بتحويل أو إرسال بريد الفي كل مرة يقوم فيها  :لإخطاراأتمتة

 .اللاحقةحول الخطوات  الإلكترونيإشعارات عبر البريد 
 ة مسبقا  التسويقي الإلكترونيبجدولة جميع رسائل البريد  القيام :الإلكترونيالتسويق عبر البريد  ةأتمت

 .مسبقا   لجهات الاتصال المحددة
 اعي منشورات على وسائل التواصل الاجتمالبجدولة  القيام المنشورات في الشبكات الاجتماعية: ةأتمت

 .عبر منصات متعددة مسبق ا
 ريد عندما يقوم الفرد بتنزيل مورد معين فيمكنك على الفور إرسال ب :أتمتة تدفق العملاء المحتملين

ا الاستمرار في إرسال رسائل بريد إلكتروني تلقائي مع ارتباط لتنزيل هذا المورد، ومن  المهم أيض 
إلكتروني مؤتمتة مجدولة تحتوي على المزيد من المعلومات حول الموضوع للمساعدة في نقلها إلى 

 .أسفل مسار التحويل

ع الويبالتفضيلات بحسب تصفح موق

نيالرد على رسائل البريد الإلكترو 

الموارد المحملة

المعلومات الديموغرافية

معلومات الاتصال
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 :التقارير في إعداد أتمتة التقارير التحليلية Google Analytics   ع سلوك ات الزبائن لتتبقدارة علاإو
 .(91-18)المستهلك

عند تطوير استراتيجية تسويق  :اتزنواأدوات تسويقية جديدة ومراجعة الم يجاداستراتيجية لإ. 14
الإلكتروني، تأكد من تجربة أدوات تسويق مختلفة لتبسيط وتحسين جهود التسويق والمبيعات، مما تتضمن 

د المحتوى وبرامج التحليلات وإعدادارة علاقات الزبائن ونظام إدارة إهذه الأدوات برنامج أتمتة تسويق ب
غير سلوك  COVID-19كورونا  التقارير وبرامج تحسين محركات البحث، مما يجب الإشارة إلى أن وباء

مما يؤدي هذا إلى البحث عن مناهج وأدوات وطرق  ،غير طريقة الوصول للمستهلكين ،المستهلك وبالتالي
 .(20)لتسويقجديدة للإدارة بالإضافة إلى مراجعة ميزانية ا

ر إن استراتيجية التسويق الإلكتروني هي قائمة من الإجراءات لبناء علاقات طويلة الأمد بنجاح مع الجمهو 
المستهدف وتحقيق أهداف تجارية محددة، كل منظمة تجارية لديها استراتيجية التسويق الإلكتروني الخاصة 

لان، والجمهور المستهدف والمنطقة والعديد من بها، مع الأخذ في الاعتبار تفاصيل الموقع والتعرض للإع
العوامل الأخرى، لهذه الأسباب فهي مهمة وضرورية، عند بناء استراتيجية تسويق إلكتروني مخصصة 
لمنظمتك، فإن مفهوم التسويق الإلكتروني يقدم مجموعة متنوعة من الأدوات والعناصر التي يمكن لكل 

نوات ، ومع ذلك يرتبط مفهوم التسويق الإلكتروني ارتباط ا وثيق ا بالقمنظمة استخدامها بشكل فردي أو جماعي
 الرقمية والإلكترونية، التي دونها يصعب ضمان تحقيق الأهداف الإستراتيجية للمنظمة.
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 الثالثالفصل 

 تحسين محرك البحث استراتيجية 
Search engine optimization strategy 

 

منظمة دون موقع ويب مبتكر، حيث يتطلب تنفيذ الأنشطة التسويقية والترويج لها أي من الصعب تخيل 
ذه محركات البحث بهربط يمكن  ،وتحسينها تقنيات وأدوات مبتكرة لزيادة الكفاءة وتحسين الأنشطة التسويقية

علة. كثرت المواقع اوأداة تسويقية ف مةنظالتقنيات والأدوات لأن موقع الويب يعتبر واجهة تسويقية للم
أن يكون لكل موقع الأمر الذي يتطلب وتشابهت في مجال أعمالها،  الإلكترونية ووصل عددها إلى الملايين

أصبح من الصعب التنقل إلى الصفحات الموجودة  حيثولوية في الوصول إليه عبر محرك البحث، ويب الأ
 عبرهدف من جميع محركات البحث هو إيجاد البيانات المتاحة ال ،على مواقع الويب دون محرك البحث
قبل ظهور محركات البحث، كان الإنترنت عبارة عن مجموعة من  ،الإنترنت وفق ا للترتيبات الخاصة بها

التي يتصفحها المستخدمون عن طريق إدخال عنوان موقع الويب بشكل مباشر أو  المواقع الإلكترونية،
 .مختصة استخدام أدلة وقوائم

 ينمستخدمالساعد يمصمم للبحث عن المستندات المخزنة على الإنترنت،  حاسوبيهو برنامج  محرك البحث:

إدخال كلمات المستخدم الرئيسة حول المحتوى أو  من خلال محدد عبر الإنترنتفي البحث عن محتوى 
يعرض محرك البحث مجموعة من مواقع الويب التي  وبعد ذلكمحرك البحث، في الموضوع الذي يريده 

شكل قائمة تكون على وتقدم نتائج البحث، وعادة ما  أدخلها المستخدمالتي رئيسة الكلمات التحتوي على 
ديو مقاطع في وأ"صفحة نتائج محرك البحث". يمكن أن تكون النتائج صور ا سم ابغالب ا  يشار إليهانتائج، بال

 الات وغير ذلك.مقاطع صوتية ومق وأ
 يعد عنصر ا مهم ا في التسويق الرقمي حيث يقوم الأفراد بإجراء مليارات عمليات تحسين محركات البحث:
لحصول على معلومات حول المنتجات، وغالب ا ما تكون عمليات لتسويقية  هدافالبحث كل عام، غالب ا لأ

بالإضافة إلى قنوات التسويق  ،التجاريةالمصدر الأساسي لحركة المرور الرقمية للعلامات هي البحث 
نهائية، ج الائتأثير كبير على النت نمنافسيالالأخرى، يمكن أن يكون للظهور والمرتبة في نتائج البحث مقارنة  ب

المستخدم بمزيد من  حيث زودة ،السنوات القليلة الماضية مدىومع ذلك، فقد تطورت نتائج البحث على 
ن أكثر بقاء على صفحة نتائج موقع الويب بدلا  من و اشرة، مما يجعل المستخدمالإجابات والمعلومات المب

ث تتمثل المهام الرئيسة لمحرك البحث في توفير الأداء الأمثل والبح، إذ خرى الأويب التوجه إلى مواقع ال
ى لمهام علالفاعل والتغطية الشاملة لمعلومات الشبكة والوصول المتساوي إلى جميع الموارد، ويتم حل هذه ا

فجميع الطرق المستخدمة لفهرسة  ،أساس المعالجة الإحصائية للمعلومات، إذ يعد  أي محرك بحث فريد
ن مبناء  على ذلك،  (1)،المستندات وترتيبها هي عملية سرية ولكن المبادئ الأساسية لمحركات البحث متشابهة

 لذي يظهر في الشكل.ا ،الضروري مناقشة هيكل نظام البحث



 

48 
 

 
 هيكل محرك البحث.( 18الشكل رقم )

 .(2-1)إعداد الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب: المصدر

 

لى يشار إليه أحيان ا باسم العنكبوت أو روبوت العنكبوت، وغالب ا ما يتم اختصاره إ :crawler. الزحف 1
يبحث بشكل منهجي عن محتوى جديد  الإنترنت،روبوت إنترنت يتصفح شبكة عبارة عن الزحف، وهو 

من قبل محرك البحث لفهرسة الويب، يقوم روبوت البحث بمسح  شائعيضاف إلى الإنترنت، ويستخدم بشكل 
المستندات عبر الإنترنت لتحديد مستندات جديدة لإدراجها في فهرس وقاعدة البيانات لمحرك البحث، تسمى 

البحث لديها آلية تسجيل تسمح لأصحاب مواقع الويب  اتعملية إدخال المعلومات بالفهرسة لأن محرك
 بإضافة صفحاتهم يدوي ا إلى قائمة انتظار الفهرسة. 

 مهام زحف البحث:
  الموقع رابط أو الإنترنت نيو اعنالويب من قائمة موقع يستكشف صفحات URL (A Uniform 

Resource Locator)  للإنترنت.التي تم الحصول عليها من عملية زحف سابقة 
 خرى.الويب الأقع اج الروابط من صفحات مو استخر ا 
 .)التحقق من العناوين المضافة يدوي ا بواسطة مشرفي المواقع )مسجلة في محرك البحث 
أثناء في  إيجادهاالتي تم  الويب،موقع  المكان الذي يتم فيه تخزين صفحاتهو  :Indexer. المفهرس 2

 معلومات في فهرسه،الوتخزين جميع  ات موقع الويبيقوم محرك البحث بتحليل محتوى صفح ،عملية الزحف
التي كلمات المستند، بقائمة اليتم تجميع  ،مرتبة بالشكل الذي ستظهر به في صفحة نتائج البحث حيث تكون 

الفهرسة  مستخدمي الإنترنت، ولكل محرك بحث خوارزمياتات من كلمات رئيسة محتملة للاستعلام تعتبر
 الخاصة به وتنسيقات ملفات الفهرس.

هي مجموعة من المعلومات أو البيانات المنظمة والمخزنة إلكترونيا أو  :Databaseقاعدة البيانات . 3
 ،على نظام حاسوبي بشكل يتيح سهولة الوصول إليها وتعديلها وإدارتها من خلال أنظمة إدارة قواعد البيانات

الزحف

قاعدة البيانات

واجهة مستخدم الويب

نموذج الترتيب

المفهرس
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ات وحساب الخصائص الداخلية والخارجية للصفحات من أجل تحديد مدى ملاءمتها بعد إنشاء قاعدة البيان
خوارزمية الملاءمة هي خوارزمية تحتوي على  ،وترتيبها في نتائج محرك البحث المستقبلية لاستعلامات معينة

محرك  ستعلام، يقومالامئات المعلومات التي يمكن أن تتغير يومي ا، وفي عملية مطابقة موقع الويب مع 
 البحث بتعيين درجة لكل صفحة تشير إلى مدى تطابقها مع صيغة الملاءمة لمحرك البحث.

المحتوى من فهرس محرك  استردادهي الخطوة التي يتم فيها  :ranking model. نموذج الترتيب 4
طلب  بناء  على ،صفحة نتائج البحث، ويتم ترتيبه وفق ا لصلته بالاستعلام فيالبحث وعرضه للمستخدم 

التي تحتوي على كلمات رئيسة  الويب المستخدم، يصل خادم الويب إلى خادم الفهرس ويبحث عن صفحات
 .اتتطابق الاستعلام

يتم  ،عن الصفحات المطلوبة بالبحث قاعدة البيانات تقوم :Web User Interface. واجهة مستخدم الويب 5
إجراء الترتيب )الفرز( لاختيار الصفحات من قاعدة بيانات محرك البحث التي تطابق استعلام المستخدم 

 .(4-3)وترتيبها بترتيب تنازلي من حيث الصلة بالاستعلام
 

 :مهام محركات البحث
: يؤدي ذلك إلى إشباع حاجة المستخدم في البحث عن لطلب المستخدم الصحيحة . الاستجابة1

لضمان هذه  ،المعلومات، مما يضمن الولاء لمحرك البحث ولا يعطي سبب ا لاستخدام محركات البحث الأخرى 
 والأكثر ملاءمة لطلب المستخدم. ،بحثفي محرك الاستعلامات  ةالنتيجة يجب أن تحصل على أفضل عشر 

م من شأنها أن تسه التيالنتائج  نشرفي البداية من الضروري  :الويب . ضمان تحويل حركة مرور لموقع2
وأصحاب الأعمال، التي يتم توفيرها عن  الويبيعني ربح لأصحاب مواقع  ،في الحصول على مكافأة مالية

 .(5)طريق عناصر تسويق قياسية مثل تحديد المواقع والإعلان والعلاقات العامة
 لبحث، من الضروري دراسة أولضمان ترتيب موقع الويب في المراكز الثلاثة الأولى أو العشرة الأولى في ا
 يمكن تقسيم هذه المعايير إلى ،تحليل أو معرفة جميع المعايير الرئيسة لمحركات البحث ومحاولة تحسينها

 .فئتين رئيستين: نصية وغير نصية
 ى يتميز هذا المعيار بحقيقة أن ترتيب موقع الويب يعتمد عل لمحركات البحث: يالنصالمحتوى  رايمع

أي صلة محتوى الصفحة بالكلمات الرئيسة التي يبحث  ،ات الويبلصفح ينصالمحتوى التقييم جودة 
 وتعبئته الويب عنها المستخدم في محرك البحث، يتم العمل معهم في مرحلة إنشاء الجوهر الدلالي لموقع

بمحتوى نصي، ومن المعروف أن محرك البحث يوفر في الصفحة الأولى من البحث النتائج الأكثر 
يجب أن يفي  ، كمااستعلام المستخدم، أي أن محتواها يتطابق بشكل وثيق مع المعايير المطلوبةصلة ب

، يتم لفت الانتباه إلى صحة ملء عبارة العنوان ووصف الصفحة ووجود استعلام هبها في الوقت نفس
 .رئيس في العناوين

 نشر موقع الويب وفهرسته،  يتم تطبيق هذا المعيار بعد نصي لمحركات البحث:الغير  ر المحتوى ايمع
لأن مبدأ الاختيار لا يعتمد على معايير غير نصية لتقييم جودة محتواه، إذ تحتوي على عامل ترتيب 
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يعمل النظام على مبدأ حيث  ،مختلف قليلا  لموقع الويب وهي درجة ملف تعريف الارتباط الخارجي
قع الموارد والتحقق من التسجيلات في أدلة مو مراعاة عدد الروابط لمورد الويب وتقييم موثوقية إحالة ا

 . (6)الويب
يعد تحسين محرك البحث للأعمال هو تحسين في صفحات موقع الويب لاستراتيجية تسويقية تهدف إلى 
 زيادة الجمهور المستهدف، وتوسيع القطاع باستخدام أساليب وأدوات مبتكرة، نظرا  لأن تحسين محرك البحث

مهمة في تعزيز الأعمال وزيادة حركة المرور ذات الصلة، بناء  على ذلك، يقوم على الويب يعد خطوة 
المؤلف بإجراء تحليل متعمق للبحث في مجال تحسين محركات البحث، من خلال تشكيل المراحل الرئيسة 

 لتحسين محركات البحث لموقع المنظمة في إطار مفاهيم التسويق الإلكتروني، كما هو موضح في الشكل

 
 مراحل تحسين محرك البحث لموقع المنظمة.( 19شكل رقم )ال

 .(8-7)إعداد الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب: المصدر
 

مة قبل اتخاذ قرار بالترويج لموقع المنظ المنظمة:ب الويب الخاص لموقع تحسين محرك البحث . تدقيق1
 اتبما في ذلك البيئة التنافسية والموضوع ،بكلمات رئيسة محددة، لا بد من إجراء تحليل شامل لعدة مؤشرات

تحسين محرك البحث بإجراء ب المختصون يقوم  إذ ة،نظملأداء موقع الويب الخاص بالم شاملوإجراء تحليل 
 لمعرفةمدى ظهور موقع الويب عن طريق الكلمات الرئيسة، وإجراء تحليل للمنافسين على تحليل 

 بما يتماشى مع ،قادة السوق من أجل تحديد أفضل السبل للتحرك تتحليلاو  ،الاستراتيجية التي يتبعونها
 اط الخاصةعمال الاستراتيجية، إذ يقوم المختصون بتحليل البنية والمحتوى وملفات تعريف الارتبالأأهداف 

مطلوبة النة ز او لمختص تحديد الما يستطيع ،بصفحات المنافسين في الجزء العلوي من البحث، بناء  على ذلك
بة تكلفة كتاو  الويب، معدل نمو الروابط الخلفية لموقعو  الإنترنت،المنظمة على الويب الخاص بلترويج موقع 

مع  الويب ل من العمل للتحسين الفني لموقعمع أهمية الملاحظة بأن يتم تخصيص الشهر الأو  ،المحتوى 
 .جميع التغييرات العالمية اللازمة والتحسينات اللاحقة

يعد  جمع النواة الدلالية مرحلة مهمة في عملية  المنظمة:بالنواة الدلالية لموقع الويب الخاص  صياغة. 2
ة، نظملأن الاختيار الصحيح للعبارات الرئيسة هو مفتاح جذب العملاء لموقع الويب الخاص بالم ،التحسين

تدقيق محرك البحث.  1
الويب الخاص لموقع 

النواة الدلالية  لموقعصياغة. 2بالمنظمة
الويب الخاص بالمنظمة

التحسين الداخلي. 3
تحسين محتوى. 4لموقع الويب

موقع الويب

ربط داخلي . 5
الويبلموقع

التحسين . 6
الخارجي لموقع 

الويب
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صفحات المقصودة وصفحات البناء  على تجميع الجوهر الدلالي لموقع الويب يتم إنشاء بنية موقع الويب و 
من أجل الترويج الناجح بالإضافة إلى كتابة النصوص وإنشاء الروابط وإنشاء البيانات الوصفية،  ،المدونة

 ،جميع الكلمات الرئيسة المتعلقة بموضوع الموردب شاملةوهو قائمة  ،تحتاج إلى جوهر دلالي ويب لأي موقع
، وتحسينه متشابهة، يتم استخدام الدلالات ليس فقط عند إنشاء موقع الويب إلى مجموعات ذات معان مقسمة

ا عند  يتم  ،لالات يدوي ا وباستخدام خدمات متنوعة عبر الإنترنتالحملات عن طريق جمع الد بدءولكن أيض 
وكذلك النواة الدلالية  الويب،اختيار الكلمات الرئيسة عن طريق تحليل السلع والخدمات المقدمة على موقع 

تتمثل حيث استعلامات البحث مع مراعاة موسميتها، في ستخدام الاحصاءات إبيتم إيلاء الاهتمام  ،للمنافسين
إنشاء صفحات على موقع الويب لجميع الاستفسارات التي تلبي احتياجات الجمهور في المهمة الرئيسة 

 .(9-8)المستهدف على أفضل وجه

 :النواة الدلالية صياغةمراحل 
 الويب موقع وأهداف موضوع مراعاة مع الويب بالتفصيل، موقع محتوى  توضح عامة رئيسة كلمات. 
  للمشروع. ةالفرعيو  العامةقسام بحسب الأ رئيسةال كلماتالتجميع 
 مجموعات الكلمات الرئيسة المجمعة في موقع الويب تحسين جميع صفحات. 

تقسيمها إلى  الضروري  من ،بالنسبة للمتاجر ومواقع الخدمة عبر الإنترنت عند اختيار الكلمات الرئيسة
 نيالمحتمل عادة الزوار يستخدمها التي العبارات جميع الأولى المجموعة تتضمنتجارية وغير تجارية، 

 كلمات هي التجارية غير البحث عمليات. إلخ والتكلفة، والسعر، والطلب، ،"شراء" كلمة يستخدمون  للمنظمة،
 دائم ا هذه البحث عمليات تؤدي لا، ذلك ومع محددة، معلومات على الحصول أمل على المستخدمون  يكتبها

 .الزوار هؤلاء بين من المحتملون  العملاء يكون  قد الويب، موقع إلى المستهدف الجمهور هإلى توجي
 معيار تجميع الكلمات الرئيسة هو تكرارها: 

 :نشاط مجالل موجزلأساس الدلالي لوصف لالكلمات الرئيسة عالية التردد هي  الترددات العالية 
فهي تتمتع  ،، وبالتاليالموضوع هذا حول الويب مواقع في البحث عند تستخدم ما وغالب ا، المنظمة

 .في السوق  المنافسة من اقدر  بأكبر
 ما حد إلى شائعة تزال لا لكنها الشيء، بعض نادرة الرئيسة الكلمات :ةالمتوسط الترددات. 
 ويتم الكلمات من أكبر عدد على عام بشكل الرئيسة الكلمات هذه تحتوي  :ةالمنخفض الترددات 

 القمة، إلى نفسك دفع سهولة هي الرئيسة الفائدة ،السابقة الفئات من تكرار ا أقل بشكل استخدامها
ا جمهور ا الرئيسة الكلمات هذه من كبير لعدد الترويج على القدرة وستجذب  ما اتمام   ويفهم للمورد متحمس 

 (10-4)يريده
داخلي في التحسين ال البدءمن المهم ملاحظة أنه قبل : بالمنظمة الخاص الويب . التحسين الداخلي لموقع3

تحسين محرك البحث بإجراء مراجعة شاملة لتحديد القضايا  ون يقوم أخصائي ، بالمنظمة الخاص الويب لموقع
 .معالجتها كما هو موضح في الشكل يجبالرئيسة التي 
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 .المنظمةعناصر تحسين محركات البحث الداخلية لموقع  (20الشكل رقم )

 .(11-12)بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتابإعداد الباحث : المصدر

 

 :الداخلي البحث محرك تحسين استراتيجية مهام
 الويب ن الصفحات على موقعيو اعن صياغة. 
 الويب تحسين سرعة استجابة الخادم وتحميل صفحات موقع. 
  رسافه إزالة التكرارات باستخدام عمليات إعادة التوجيه الدائمة والعناوين الأساسية دون. 
 الويب  لموقع رطةاإنشاء خ 
 هاوترقيم الويب تحسين صفحات. 
 الويب. تحسين كود استجابة الخادم وعناوين صفحات 
  الترميز الجزئي إعدادات. 
دونه سيكون من من  ا ،مهم ا  المحتوى عنصر  يعد   المنظمة:ب الويب الخاص . تحسين محتوى موقع4

عني إجراء تغييرات وتحسينات إضافية على ي ،في محرك البحث متقدمةالصعب أن يحتل موقع الويب مرتبة 
لهذه الإجراءات تأثير ملحوظ على ترتيب صفحات موقع الويب في نتائج  مع إمكانية أن تكون موقع الويب، 

البحث الطبيعية عند دمجها مع تحسينات أخرى، لذلك يجب تحسين الموقع لتلبية احتياجات المستخدمين، 
خدمين هو محرك بحث، الذي يساعد المستخدمين الآخرين في إيجاد المحتوى الخاص بك، أحد هؤلاء المست

حيث أن ترتيب موقع الويب هو فرز جميع موارد الويب الموجودة وفق ا لمبدأ ملاءمة المورد وفائدته 
للمستخدم، ومع ذلك، فإن الهدف الرئيسي لمختص تحسين محركات البحث هو زيادة تصنيف موقع الويب 

لاستفسارات ذات الصلة، لا يجب تقسيم محتوى موقع الويب الخاص بالمنظمة باستخدام صورة مضمنة ل
فحسب، بل يجب تنظيمه بشكل صحيح باستخدام العناصر الأساسية التي تضمن فاعلية تحسين موقع الويب 

العناصر ؤلف بتنظيم قائمة ب، ونظر ا لعدم وجود قائمة واحدة لهذه العناصر في المراجع العلمية، فقد قام الم(31)
 الأساسية التي تضمن تحسين موقع الويب وتساهم في الترويج له وتصنيفه، التي يتم عرضها في الجدول

 
 

جودة محتوى موقع الويب 
للمنظمة

عنوان موقع الويب للمنظمة

الترميز المنظمعلامة وصفية لموقع الويب

نص بديل لصور صفحات 
موقع الويب

اسم صفحة موقع الويب
العنوان والروابط الداخلية 

لموقع الويب

استجابة موقع الويب

سرعة تحميل موقع الويب
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 على تحسين موقع الويب وترتيبه. المؤثرةالمحتوى  متطلبات (2رقم ) الجدول
 صر المحتوى اعن التأثير على ترتيب مواقع الويب وتحسين محركات البحث

النطق،  وسهل الكتابة وسهل التذكر وسهل قصير ا الويب موقع اسم يكون  أن يجب
 ، القياسية غير الأحرف ذات المواقع أسماء أو الأرقام تضمين عن بتعاديجب الا

 كان فكلما ، ،حرف ا وغير ذلك 15أو أطول من حوالي  عادية غير تهجئات واستخدم
 ينعكس وهذا البحث، لمحرك أفضل ذلك كان ، العنوان قراءة البشر على الأسهل من

 صفحة موقع الويب. ترتيب في

 عنوان الموقع

على تصنيف محرك  ا  كبير  ا  أهم العوامل التي لها تأثير  من الويب تعد  سرعة موقع
البحث ورضا المستخدم ومعدلات تحويل العملاء، في كثير من الأحيان نتجاهل وقت 

 يعد  تحميل الصفحة من أجل زيادة جماليات التصميم واستيعاب وظائف جديدة أنيقة، 
 ولكن المحتملة المرور حركة فقط يهدر ولا كبير إزعاج معدل البطيء الويب موقع

ا  البحث. محرك تحسين بتصنيفات يضر أيض 

 سرعة موقع الويب
 

في الصفحة الأولى،  هترتيبو  الويب موقع على الأول للنقردافع الوصف الصفحة هو 
الذي يساعد في  ،طرق لكتابة هذا الوصفالأفضل  معرفةومن هنا كان من المهم 

وصف الصفحة له تأثير على الترتيب، إذا  الويب، جذب المزيد من الزوار إلى موقع
 كان الوصف مناسب ا سيكون عدد الزيارات مرتفع ا.

 وصف الصفحة

من خلال نتائج الويب  من أجل الحصول على المزيد من حركة المرور على موقع 
محرك البحث لأنها تعرض صفحات بالبحث المجانية، يجب عليك تجهيز موقع الويب 

 ،ومقاطع فيديو وصور وترتيبها بما يتناسب مع المستخدميننصوص من  الويب موقع
الموقع ومدى ثقة محرك  شهرةمن العوامل مثل  العديدعتمد ظهور نتائج البحث على ي

البحث به ونسبة الزوار اليومية وعدد مرات البحث عن الكلمات المفتاحية الموجودة 
 .يسمح بزيادة ترتيب الموقع الويب، مما داخل موقع

تكرار الاقتباس معدل 
 من الكلمات الرئيسة

 حجم المحتوى  .كلمة 2000 عن يقل لا لما المحتوى  حجم تحسين يجب
 الصفحات تحديد على البحث محرك سيعمل الرئيسة الكلمات من الكبير للعدد نظر ا

 .صحيح بشكل ومواقع الويب
عدد الكلمات 
 الرئيسة في النص

 .البحث محرك لتصنيفات ملاءمتها وتحسين المنشورات طبيعة بمعرفة يسمح
المرادفات في النص 

 والعناوين

 .استخدام مثل هذه الأدوات يجعل المحتوى مفهوم ا وأكثر إمتاع ا للقراءة
القوائم والجداول 

 المصنفة

 .الجودةب هاسهولة استخدام الصفحة تميز 
 في استخدام راحةال

 الصفحة
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جمهور البمجرد تحديد الكلمات يبدأ تسويق المحتوى دوره، وتساعد جودته في جذب 
ومنظم ا  اجاذب ى محتو  يجب كتابةالمستهدف وتؤثر على تصنيفات محرك البحث، 

المستهدفين المعلومات التي يبحثون عنها، تذكر أن  ءلعملالويوفر يخدم الأهداف 
داده لذا ركز وأنت تكتبه على ما يتناسب المحتوى الجيد يحتاج إلى جهد كبير ليتم إع

ا الوقت والجهدلا تهدر  ىجمهور المستهدف حتالمع  ، إذ يتمتع المحتوى الجيد أيض 
بفرصة أكبر للمشاركة على وسائل التواصل الاجتماعي وجذب الروابط، كما تؤكد 

 .المصداقية على أهمية وملاءمة وجودة محتوى موقع الويب الذي تم إنشاؤه

 المحتوى  أصالة

ي متصفح للبحث عما أالبحث في  مكانهي الجمل والعبارات التي يدخلها الأفراد في 
موضوع  في معرفةعتمد عليها ي ، حيثأحد أسس تحسين محرك البحثفهي يريدون، 

 تلك عن بالبحث الخاص الويب موقع لربط واستخدامهاالمحتوى المنشور على الموقع، 
إجراء بحث عن  يجب الويب ر أي محتوى على موقعوقبل نش، المفتاحية  الكلمات

عن  الكلمات المفتاحية الكلمات المفتاحية الأنسب لذلك المحتوى، ينبغي أن تُعب ر
 .المحتوى المنشور وأن يكون عليها إقبال في محرك البحث

 المفتاحيةالكلمات 
 

أهم عوامل  منوهي على موقعها الأخرى لموقعك الويب  روابط تضعها مواقع  إنها
جوجل عدد الروابط الخلفية إلى موقعك بمثابة مؤشر  ربتعت، إذ الويب ترتيب موقع
وخوارزمية جوجل لا تكتفي بحساب عدد الروابط الخلفية ولكن تأخذ ، على جودته

 ا.بالحسبان أهميته

 الخلفيةالروابط 

الترتيب في على  والتأثير المستهدف الجمهور إلى الوصول في المحتوى  جودة تساعد
ومنظم ا ويوفر للعملاء المستهدفين  اجاذب ى محرك البحث، لهذا عليك أن تكتب محتو 

لأنها ( قصة)المعلومات التي يبحثون عنها ويفضل أن تكتب المحتوى بطريقة رواية 
 سيشير ،محرك البحث ىحديث إليهم وليس إلاله يتوجبم لهم وتشعره يةذباالأكثر ج

 .وموثوقيتها المعلومات أهمية إلى للزوار المعلومات تحديث

تحديثات المحتوى 
 المتكررة

زادت فرصته في الحصول على ترتيب جيد على محركات الويب  كلما زاد عمر موقع 
أن   شملت أكثر من مليوني موقع  ahrefs  دراسة تحليله لموقع بحسبالبحث، 

في جوجل عمرها لا يقل عن  التي تحتل المراتب العشرة الأولى الويب % مواقع78
 .% منها يتجاوز عمرها ثلاث سنوات60سنة، وأن  

 عمر الموقع

ترتيب في اليرات مباشرة وغير مباشرة على تحسين الإشارات الاجتماعية لها تأث
التجارية  بالعلامةمحركات البحث ويأتي التأثير المباشر من عدد الأفراد المعجبين 

فراد الذين يشاركون منشوراتك عبر الفيسبوك وعدد المتابعين عدد الأو عبر الفيسبوك، 
على تويتر وعدد التغريدات التي تشير إلى اسم هويتك التجارية، أما التأثير غير 

مما يزيد الوعي بالهوية  الويب،المباشر يتمثل في زيادة الروابط الواردة إلى موقع 
 .التجارية وجود تعليقات إيجابية من العملاء

 

 شارات الاجتماعيةالإ
 

https://blog.mostaql.com/rank-for-multiply-keywords/
https://blog.mostaql.com/rank-for-multiply-keywords/
https://ahrefs.com/blog/how-long-does-it-take-to-rank/
https://ahrefs.com/blog/how-long-does-it-take-to-rank/
https://ahrefs.com/blog/how-long-does-it-take-to-rank/
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 الزوار من المزيد لجذب نوعها من وفريدة قوية وسيلة المتعددة الوسائط تكون  أن يمكن
نظر ا لأن القطاعات المختلفة من السوق المستهدف  التجارية،  بالعلامة الوعي وبناء

وسائل التواصل الاجتماعي مع  دمجقد تتطلب أساليب تسويقية مختلفة، يتعين عليك 
 والطباعة للوصول إلى أكبر عدد ممكن من العملاء المحتملين. ازالتلف

وجود الوسائط 
 المتعددة

دون  الويبالترويج لمواقع و لا يمكن كتابة محتوى التسويق الرقمي في عصرنا الحالي 
 ويبنه من الضروري أن يكون لكل موقع إويقي، إذ شوجود محتوى توضيحي وت

ية وأهداف الجهة التابع لها هذا الموقع، وأن محتوى  مميزا  يصف عمل ومهمة ورؤ 
ا ومفهوم ا ويمكن للزائر الوصول إليه من أجل الإدراك  .يكون المحتوى مفيد 

 صعوبة المحتوى 

 أخطاء في النص .كلما زاد عدد الأخطاء  كلما انخفض ترتيب الموقع
، أو روابط تقدمه الذي بالمحتوى  ترتبط التي ةموثوقالمواقع الروابط من الاستخدم 

لكن لا ترهق الجمهور و  استخدامها،  للقراء يمكن بطريقةلمقالات أخرى تدعم مقالك 
ولكي من المواقع الأخرى، المستهدف بالكثير من الروابط وتشتتهم بين موقعك وغيره 

قد تشعر بالكثير من الارتباك وتترك فعليك أن تفتح كل هذه الروابط،  الرسالةتفهم 
في النهاية، تأكد من أن الروابط التي تضعها تعمل بشكل جيد وقابلة الموقع وتغادره 

للنقر لتوفر تجربة جيدة للمستخدم، ويفضل أن تكتب المعلومات التي يحتمل أن يجدها 
ولا تنس عند إنشاء  ،لأنها تزيد من احتمالية النقر ،الرابط ىالقارئ عندما يضغط عل

 المستخدم يس في نفس النافذة حتى لا ترهقالرابط أن تجعله يفتح في نافذة جديدة ول
 .ى خر بالتنقل بين موقعك والمواقع الأ

الروابط داخل 
 المحتوى 
 

 تجعل، هيجب مراعاتها عند تصميم يالت المهمةمن الأمور  الموقع بنيةتحسين يعد 
ا وذات التسلسل الهرم الويب بنية موقع على تسهيل مهمة زحف محرك  يالمحددة جيد 

البحث على قراءة الموقع وفهرسته وفهمه بشكل أسرع، مما يحسن فرصك في 
 طريقة عمل محرك البحث هي:، و التصنيف في محركات البحث

ثم  ، منون في الزحف إلى الصفحة الرئيسةءموقع الويب عبر الإنترنت ويبد اكتشاف
 معرفةمن أجل  الويب ة بنية موقعيتبعون جميع الروابط من هناك ويحاولون معرف

 ،أفضل لكيفية ارتباط الصفحات/المنشورات وصفحات الموقع الأكثر قيمة من غيرها
نة فإنك تجعل هذه المهمة سهلة بالنسبة لهم وهذا يعني  وعندما يكون لديك بنية محس 

مسطحة أو الويب ومن ناحية أخرى، إذا كانت بنية موقع الويب أفضل لموقع  ا  تصنيف
البحث فهرسة الصفحات ولكن ليس لديها أدلة كافية حول  غير هرمية، فيمكن لمحرك

 .لصفحاتلرتباط الاكيفية 

 هيكلة الروابط
 

روابط الخارجية التقييم  جودة لإظهار مدى الويب له تأثير كبير على ترتيب موقع
 الويب. والداخلية لموقع

 
 

 ارتفاع
PageRank 
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 نها تثقل موقععند إنشاء التنقل الخاص لأ Ajax أو Javascript تجنب استخدام
، وأفضل طريقة لجعل التنقل لروبوتات البحث بين أقسام الموقع هو استخدام الويب

لا  ،تثقل الموقع ولا ةنها خفيفللتنسيق لأ  CSS  العادية مع  HTML علامات
 لا يلك ،الكتابةي أتستخدم الصور لإنشاء روابط التنقل الخاصة ولكن استخدام النص 

 التي ،، وتضع رابط القسم تحت النصان الصور تشغل حيز إحيث  الويب، تثقل موقع
 .الفئات تسمى التي المدونات جميع في فراتتو 

  HTML استخدم
 للتنقل  CSS أو

 

 .(15-14)إعداد الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب: المصدر

 

صنيف ، غالب ا ما يكون سبب التالمنظماتفي الظروف الحقيقية لوجود العديد من  الربط الداخلي للموقع:. 5
بوزن ثابت، ليس  اتأي ملء الصفح سيئ لتنظيم موقع الويب،الالضعيف لموقع الويب هو الارتباط الداخلي 

ا تنظيم الارتباط الداخلي )الروابط الداخلية لصفحات موق ،من المهم فقط إنشاء صفحات مقصودة ع ولكن أيض 
ن ومحرك البحث من الوصول يالمستخدم جميع يتمكن بحيثصفحات أخرى داخل موقع الويب( بالويب 

 ..التي قد لا تظهر في فهرس محرك البحث ،بسهولة إلى صفحات أخرى 

 :الداخلية الروابطأنواع 
 :معين موضوع عن تكشف صفحة إلى النص في ارتباط ينقلك ما غالب ا السياق. 
  :(.للمقال تفاعلي كمحتوى  تعمل التي) المختلفة أجزائها إلى تؤدي المقالة أعلى في روابط التنقل 
 ا بالطبع وهو نوع التمرير لأنه قائمة في جميع صفحات الموقعالقوائم  مجموع شامل:ال  الأكثر شيوع 

 ريدي كما والوقت، والاهتمام المثابرة تتطلب ما حد إلى شاقة مهمة الداخلي الارتباط يعد   ،موقع الويب
 دون  صعب الإنترنت عبر لمتجر السريع الترويج أن خباركلأ البحث، محركات تحسين محترف كل

 .(6)الجودة عالية روابط
على  الموقعلا يقتصر تحسين موقع الويب خارج   . التحسين الخارجي لموقع الويب الخاص بالمنظمة:6

خارج موقع الويب للتأثير على ترتيبه في صفحات نتائج  المتخذةيشير إلى الإجراءات بل  فحسب، الروابط
 الويب موقع لشعبية المستخدمين تصوراتويتضمن التحسين الخارجي لعوامل الترتيب  ،محرك البحث

موارد أخرى حسنة السمعة عبر وجود عن طريق ، يتم تحقيق ذلك استخدامه وسهولة وموثوقيته وملاءمته
 نهاأ إلى يشير مماله،  تروج أو الموقع بهذا ترتبط التيوغير ذلك(  ،فرادأ ،ويبالمواقع  ،الإنترنت )صفحات

ا إلى ترتيب الصفحات بحسب الاستعلامات وتحليل حركة المرور بحسب الجودة عالي محتوى  تضمن ، استناد 
 ،وإجراء تغييرات النص ،وتوسيعه ،باستمرار هيكل موقع الويبتحسين محركات البحث  خبراء يدرس ،الفئة

 حثتحسين محركات الب يعد  إذ  ة،لصفحعلى اوعدد الروابط الخارجية  ة،بط الداخليواوالعلامات الوصفية والر 
 .(16-17)من تشكيل مفهوم التسويق الإلكتروني ا  جزء

 تحسين محركات البحث: عيوب
 :وجود  عالي الجودة لمورد الويب الخاص بالمنظمة يلزم تحسين إجراء أجل من كثافة اليد العاملة كبيرة

 .من العمل ووقت كثيرصين تفريق كامل من المخ
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 :المواقع ملايين على تطرأ التي التغييراتإلى  تتبع باستمرارالتحتاج محركات البحث إلى  التوقيت 
 إيجابي تأثير لها يكون  لنلكتروني فإن أي تحسينات وتغييرات على موقع المنظمة الإ ،، لذلكالمسجلة

 .فهرستها من البحث روبوتات تتمكن حتى شهور ا الأمر يستغرق  قد حيث ظهورها، على فوري 
 ي التقدم الذي تم إحرازه عن طريق التقدم لا يضيع ف :المنافسين مع المناصب على المستمر لتنافس

 تنافست التي المواقع تتوقف لم إذا الأول المركز فقدان في المنظمة ستبدأ آجلا   أم عاجلا   ولكن ،حد ذاته
كما هو موضح ، التحسين بجهود للقيام الاستعلامات نفس عن البحث عن المنصب على المنظمة معها

 .في الشكل

 
 أهداف استراتيجية التسويق الإلكتروني التي تقوم على تحسين محرك البحث  (21الشكل رقم )

 .(19-18)على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد الباحث بالاعتماد:المصدر
 

 محركات تحسين يعد ة ما،لمنظمإلكتروني  تسويق استراتيجية تطوير في المتمثلة الحديثة الممارسة في
 أهداف لتحقيق المستخدمة الإلكتروني التسويق وأدوات الأولوية ذات المجالات أحد الويب لموقع البحث
في حالة تشكيل استراتيجية تسويق إلكتروني معتمدة على تحسين  ،ذلكومع الحالات،  من٪ 99 في العمل

 التسويق مهام في لك محددةوعند تشكيل فريق لتحسين محركات البحث يتم تعيين مهام  ،محركات البحث
وهو مستوى الإدارة الذي يتضمن نظرة عامة من أعلى  يسمى إعداد المهمة هذا عرض الهليكوبتر والأعمال،

 تصبح المنظور، هذا منفير نظرة عامة على العرض الترويجي دون الخوض في التفاصيل، نقطة مع تو 
 ، الشاملة التنمية ونواقل العمل، وأولويات أهداف على الضوء تسليط ويتم مهمة، غير المحددة المهام

عبر الإنترنت  ينن المسوقإ، حيث التسويق مديري  اهتمام مجال هذا الرئيسة، والمؤشرات المحتملة والفرص
استراتيجية التسويق ، التفاصيل من مزيد إلى يحتاجون  من هم فقطخطة تكتيكية  ون وينفذ ون يطور  نالذي

هي أداة عمل مبتكرة تساعد فريق المشروع على توضيح  الإلكتروني التي تعتمد على تحسين محركات البحث
أثناء تنفيذها، يتم تشكيل العناصر في  ما هو مطلوب منهم وما هي الأهداف والغايات التي يجب تحقيقها

كما هو ، (9)من قبل المؤلف للمنظمةالمفاهيمية التي يجب أن تنعكس في استراتيجية التسويق الإلكتروني 
 .موضح في الشكل

.جذب مجموعة جديدة من العملاء والشركاء

.في نتائج البحثالمنظمةتحسين سمعة 

.زيادة عدد الطلبات على منتجات المنظمة

.زيادة ثقة الجمهور المستهدف بالمنظمة

.ضمان الوصول إلى أقصى تغطية للعلامة التجارية
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 العناصر التي يجب أن تنعكس في استراتيجية التسويق الإلكتروني للمنظمة.( 22الشكل رقم )

 .(13-20)بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتابإعداد الباحث : المصدر
 

 الترويج تلقرارا وفق ايتم تطوير استراتيجيات التسويق واتخاذ القرارات  ة،في الأنشطة العملية للمنظمات العالمي
 الإلكتروني التسويق استراتيجية من والأهداف الغرض بين تحديد التمييز بينما يتم  البحث، محرك وتحسين

 الشكل. في موضح هو كما المؤلف، من منفصلة مجموعة للمنظمة من خلال
 

 
 استراتيجية التسويق الإلكتروني للمنظمة. أهداف( 23الشكل رقم )

 .(21-20-13)إعداد الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب: المصدر
 

 في البحث محركات تحسين أهداف تشكيل أجل الناجح، من الترويج مفتاح هي المختصة العمل استراتيجية
 ةالمستهدف المشاريع لتنفيذ الخبراء من فريق إنشاء الضروري  من ،للمنظمة الإلكتروني التسويق استراتيجية

مها بيئة المشروع هي نوع من لوحة التحكم التي يستخدلالتسويق الأعمال،  مجال في تشكيلها تم التي المحددة
 .(20)البحث ومديري المشاريع كل من مختصي تحسين محركات

 

التحديات التي تواجه فرق تحسين
محركات البحث

عوامل التنمية التي من شأنها أن 
معلومات عن المنافسينتعيق تحقيق الأهداف

أهداف وأولويات العملالجمهور المستهدفمؤشرات الأداء الرئيسة

أهداف الأعمال

استراتيجية العمل

مؤشرات الأداء الرئيسة 
للأعمال

الهدف من التسويق
استراتيجية التسويق 

الإلكتروني

أهداف القنوات 
الإلكترونية

مؤشرات الأداء الرئيسة 
للتسويق

استراتيجية التسويق
مؤشرات الأداء الرئيسة 
لاستراتيجيات التسويق 

الإلكتروني

مؤشرات الأداء الرئيسة

أهداف تحسين محركات 
البحث

استراتيجية تحسين 
محركات البحث

مؤشرات الأداء الرئيسة 
لتحسين محركات البحث
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 التسويق الإلكتروني: إطار تحسين محركات البحث ضمناتجاه في مراحل العمل 
  :ع تتكون الوثيقة الأساسية لمشروع المنظمة من أقسام تغطي جميإدارة المشروع وتنظيم المعلومات

العناصر الرئيسة للنهج في ، إذ تم بالفعل دمج جميع النمو محركات إلى القطاعات منمجالات العمل 
ا تلميحات موجه في  ةهذا المستند، لذا فهو لا يسمح فقط لكل مختص بهيكلة العمل بل يمنحه أيض 

 .الاتجاه الصحيح
  تخضع جميع المواد إذ ، البحث محركات تحسين وخبراء المشروع مديربين  التفاعل شفافيةضمان

 يعرف إنه ،تحسين محركات البحث خبراءطلبها من  داعيلا  ،والبيانات دائم ا لسيطرة مدير المشروع
 الضروري  غير التواصل من يقلل مما يحتاجها، التي الظروف هي وما عمله بها يمر التي المرحلة

 الوقت. ويوفر
  :بحيثيجب أن تكون جميع الأعمال واضحة للعميل، ضمان شفافية العمليات بين المنظمة والعميل 

 وإنشاء المزامنة على والعميل الفريق يساعد مما ،المرجعية المستندات إلى دائم وصول لديه يكون 
 عبر المشروع حالة عرض للمنظمة يمكن الجدولة، في الوقت توفير أخرى  فاعلية، ومرة أكثر اتصالات
 فقط يمكنك لا التطوير، واستراتيجيات والنتائج التنفيذ ونسب الفنية المهام جميع ذلك في بما الإنترنت،

ا ولكن شفافة، عمل إجراءات تطوير  كتابة يتم التي التقارير إعداد يتم كما شفافة، عمل تدفقات أيض 
 .(20)جهاز لأي المتوفرة الفهارس على بناء   عنها تقرير

 عتمدت إلكتروني تسويق لاستراتيجية إدارة عملية إنشاء المهم من الفصل، هذا في الواردة المفاهيم تطوير عند
ا وتتطلب، حقيقية فوائد لتحقيق البحث محركات تحسين أدوات استخدام على ا تحديد   على للأهداف جيد 

 مشروع وبيئة السريع الربح ومبادئ الأولويات وتحديد التجزئة على تعتمد واضحة ومنهجية الأعمال مستوى 
 الأهداف تحقيق في تفشل التي الفوضوية الإجراءات ويتجنب الموارد المنظم النهج هذا سيوفر، شفافة

ن ذلك ستحصل على طريقة شفافة ومريحة لتحقيق نتائج الأعمال، ويسهم علا  يبد ،للمنظمة الاستراتيجية
 عنالنمو الاقتصادي وزيادة التحويل والربحية  فيالابتكارات التسويق من  والاستفادةتنفيذ مناهج جديدة 

 تحسين الموارد وأتمتة العمليات التسويقية.طريق 
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 الفصل الرابع

 لمحتوىباتسويق الاستراتيجية 

Content Marketing Strategy. 
 

را  على استراتيجيات التسويق الإلكتروني أم القائمةدون تسويق المحتوى، يصبح القيام بالأنشطة التسويقية 
ر واستراتيجية لتطوي فاعلة تسويق المحتوى كآلية تستخدمعدد المنظمات التي  يتزايد كل عامفي إذ صعبا ، 

صعب القيام بذلك دون وضع خطة وإجراءات من اللأنه  ،بغض النظر عن النوع والنشاط ،دارةالإو المنظمة 
ء المعلومات التي يتوقعها العملا تقديملأن استراتيجية المحتوى هي نهج شمولي يهدف إلى  ،واضحة لتطويرها

جعل المحتوى أحد الأصول الإستراتيجية مما   رحلة المشتري، مراحل مرحلة منعبر جميع القنوات وفي كل 
 .رى وأهداف العمل الأخ استخدامها لزيادة عدد الزيارات والعملاء والمشاركة والمبيعات يةمع إمكان نظمةللم

 لمكتوبسواء كان ا بصناعته تقوم التي المحتوى  أنواع جميع إدارةهي  المحتوى بتسويق الاستراتيجية 
ادة مفيد للجمهور من أجل زي محتوى  وتوزيع إنشاء على ركز، حيث يعد نهجا  استراتيجيا  ي والمسموع والمرئي

ل يوفر التسويق بالمحتوى حلا  لعدد من المهام الخاصة بأعما ،ولائهم واكتساب الثقة وتحويلهم إلى عملاء
ي التي تضمن تحقيق الأهداف الإستراتيجية، وزيادة حصة الجمهور المستهدف، وزيادة الولاء والوع المنظمات

 .المنظمةبالعلامة التجارية، بالإضافة إلى تحسين موارد 
 :من ولماذا مناسبة لـل للمنظمات،ميزات استراتيجية تسويق المحتوى  

  شراءال اتوقت لاتخاذ قرار  إلى العملاءالمنظمات التي يحتاج فيها. 
  كل هذا يمكن تقليده  ،تخصصهاوالقيمة والمعرفة والخبرة في مجال  بعض الفوائد تحققالمنظمات التي

 يةبالنهج الصحيح والموارد الكافية، ولكن في هذه الحالة يكون من المعقول استخدام الإعلانات السياق
 .كثر منطقيةالأوتسويق الوسائط الاجتماعية وتحسين محرك البحث والأدوات الأخرى 

 إثبات الفوائد في البداية  ،جدد عملاءلجذب  الثمن ةظباهأو  ت معقدةالمنظمات التي تقدم منتجا
 .دون محتوى مثير للاهتمام ومفهوم ومقنع بذلك القيام يصعبحيث  ،وإظهارها في ظروف حقيقية

  حركة مرور  للحصول على بشكل فاعل محتملينالعملاء الزيادة عملية المنظمات التي تحاول تنظيم
وينطبق هذا بشكل خاص على المجالات الجديدة  ،نوع من المجتمع حول منتجاتها وتشكيل ،عضوية

 نسبي ا وأولئك الذين ليس لديهم علامة تجارية شخصية قوية بعد.
 حتى دون  لمعنى تسويق المحتوى تتطلب الكثير من الموارد ةواضح معرفةالتي لديها لمنظمات ا

ا وخبراء ومؤلفين  ذلك. دون صبر لن يكون من الممكن  وغيرالميزانيات، يستغرق الأمر وقت ا وأشخاص 
 .(1)تنفيذ الإستراتيجية المقدمة

من أجل ضمان تحقيق جميع أهداف العمل، من الضروري أن نأخذ في الاعتبار المهام التي سيتم حلها 
يتم عرض  ، حيثاستراتيجية التسويق الإلكتروني التي تعتمد على تسويق المحتوى  المنظمةعندما تستخدم 

 في الشكل. للمنظماتالأهداف الرئيسة لاستراتيجية تسويق المحتوى 
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 مهام استراتيجية تسويق المحتوى للمنظمات.(  24الشكل رقم )

 .(3-1)الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد: المصدر
 

ولكنه عنصر  ،من عناصر الحملات الإعلانية عنصرا  بحد ذاته ليس  المحتوى  تجدر الإشارة إلى أن تسويق
)علامة تجارية( للمنظمة في نظر ن هدفه هو خلق صورة إيجابية إحيث  ،من عناصر العلاقات العامة

 إذا كان الإعلان يسمح لك بتتبع ،لتسويق المحتوى  ا  مباشر  ا  زيادة المبيعات ليست هدف فإن ،المستهلكين
عليتها، فإن تسويق المحتوى هو االدقيقة، وعدد العملاء الذين جاءوا من حملة واحدة وما هي ف عدادالأ

في هذه المرحلة سيتم تحديد قائمة  للمنظمة،استثمار طويل الأجل يتيح تحقيق جميع الأهداف التجارية 
قبل البدء في  ،بالمنظمةاستراتيجية تسويق المحتوى الخاصة  صياغةبجميع الإجراءات اللازمة للبدء في 

 ، لا بد من تحديد ما يلي:للمنظمةية تسويق المحتوى تشكيل الأهداف والغايات الرئيسة لاستراتيج
  لمنظمة.اوتحديد موقع  اتالمنتج تصميمخصائص 
  نقاط الضعف و  والقضايا والشخصيات القطاعات كصورة لمختلفلمنظمة لالجمهور المستهدف  معرفة

 م.قراراته اتخاذ يؤثر على والمخاوف والتفضيلات والهوايات والمنشورات المفضلة وأي شيء آخر قد
 ي في تحليل أنشطة المنافسين لتحديد نقاط القوة والضعف التي يجب أخذها ف المتمثل التحليل التنافسي

 .الاعتبار عند صياغة الإستراتيجية
ويق التي ستنعكس في استراتيجية تس ،الرئيسة والمهام الأهداف تتم صياغة ،والبحثبناء  على نتائج التحليل 

من الضروري اختيار ناقل لتحديد ، الافتراضات بشكل صحيح صياغةمن أجل  ،ظمةلمنبا الخاصة محتوى ال
فق ا للخطة أو مصفوفة و الإجراءات بالتفصيل ووصفها و  وصفيتم  ،ونتيجة لذلك ،محددةالعمل الأهداف 
 .(4)المحتوى 

 استخدام التسويق لفريق يمكن ، المحتوى  لاستراتيجية مرئي ا تمثيلا   توفر تسويقية أداة  هي مصفوفة المحتوى 
 تكتيك أفضل وتحديد معالجته، يجب الذي العميل نوع وتقييم القادم، للمحتوى  الأفكار لتخطيط الأداة  هذه

 ، مثل،جدول ملخص يمكنك من خلاله تضمين جوانب مختلفة وهو المستقبلية الحملات وتنظيم للمحتوى 

ر خلق صورة ذهنية للمنظمة كخبي
في مجال التخصص

زيادة الولاء

زيادة مستوى ثقة الجمهور 
المستهدف

زيادة المبيعات
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والنهج، ومشاكل الجمهور المستهدف، والمخاوف والاعتراضات في  المنظمةمزايا التداول الفريدة، وميزات 
تطوير لخطة  صياغةبناء  على مصفوفة المحتوى، من الممكن  ،المراحل المختلفة من مسار تحويل المبيعات

 وغير. ستتضمن هذه الخطة قائمة بالأنشطة وتكرارها وتحديثها وموضوعاتها وقناة النشر لمنظمةامحتوى 
 شاملإجراء تحليل  في البدايةاستراتيجية تسويق المحتوى للمنظمة، يجب عليك  صياغةتبدأ في  ذلك. قبل أن

 :للعملاء المحتملين وإيلاء اهتمام خاص للجوانب التالية
 معين مجال في جديدة معلومات على الحصول المحتملين للعملاء يمكن كيف. 
  المستخدمة لهذا الهدف. الويبما هي موارد 
  ة التي يستخدمونها وكم مرة.الإلكترونيما هي أدوات القنوات 
 (4)ما هو تنسيق المحتوى المفضل. 
 ترونيالإلكلتنفيذ استراتيجية التسويق  لمحتوى ا لصياغة الخيارات الممكنة لإعدادالمقترحة  الفكرة على بناء  

ملاءمة  بصياغة النماذج الرئيسة الأكثر ،على تحليل نقدي للمناهج العلمية القائمةناء  ب، قام المؤلف ةللمنظم
 علة، كما هو موضح في الجدول.امحتوى فبالتسويق العلية من تنفيذ استراتيجية اوف

 

 علة لتنفيذ استراتيجيات تسويق المحتوى للمنظمات.االأشكال المناسبة والف( 3الجدول رقم )
 ميزاتال ق المحتوى يتنس

 مقالاتال
والوظائف تطبيقها  ومجال ،التي تقدمها المنظمة اتأو المنتج ةمواد إعلامية حول الماد

ا  خصائصووصف  ،والحلول للمشكلات المحددةالفريدة  المنتج وتفرده وكيف يكون مفيد 
 للمستهلك.

 الدليل
 للمنظمة  العام لنهجلللإجراءات خطوة بخطوة  أوصاف ا وتفسيراتهذا النوع من المحتوى  يوفر
 مثير للاهتمام لشرح المنتجات الشاملةهذا النوع من محتوى الويب  يعد  إذ  ،المنتجات هتجا

 .نمعي مجالالمنظمة في خبرة  بالإضافة إلى إظهار

 دراسات
ا   أو أحد المجالات المرتبطة بأعمالواحد أو خدمة منفصلة  لسلعةعادة  ما يكون مخصص 

المنظمة، وهذا النوع من محتوى الويب يصور المنظمة كخبير ولاعب جيد في السوق يتمتع 
 . اوتقييمه اتبدء عملية بيع المنتجالبمهارات التحليل والتقييم الاستراتيجي قبل 

 حالات
من الضروري الكشف في الحالات عن جميع فاعلية تسويق المحتوى ضمان  أجل من

يهدف هذا النوع من المحتوى إلى  ،حول الخدمات والسلع المقدمةالفروق الدقيقة والحقائق 
 ، ستغير حياة المستهلك نفسه.المنظمةالتأكد من خلال شراء السلع أو الخدمات التي تقدمها 

 البحث

 في كثير من الأحيان ،الكبيرة التي لديها موارد للبحث الجاد للمنظماتهذا التنسيق مناسب 
أمرا   البيانات في والموضوعية الخبرة تكون  حيث المنظمات، بينيتعلق الأمر بالتعاملات 

ولكن يمكن  ،واعصابا   ومالا   وقت ا الموضوع هذا حول النوعي البحث يستغرق  ، إذا  مهم
 للعملاء الحاليين والزملاء واللاعبين الآخرين في السوق الاعتماد عليه.

بالإضافة إلى ،  يعضامو الحول  شامل إلكترونييجب استخدام هذا النوع من المحتوى ككتاب  الكتب
الثاني يكشف و النوع الأول مناسب لتغطية أسئلة أو قضايا متعددة.  ،الأوراق البيضاء
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 بالتفصيل مشكلة محددة واعتراض الجمهور.

الأعداد المعقدة أو الحقائق أو الظواهر أو حتى البحث طريقة رائعة للحصول  تصور يعد الرسوم البيانية
 على سهولة القراءة.

 نفسها والأدلة التعليقاتيمكنك تسجيل و  YouTubeمحتوى الفيديو شائع وليس فقط داخل  الفيديو
 بتنسيق الفيديو.

ندوات عبر 
الإنترنت والبث 

 )بودكاست(المباشر

جد من المناسب هنا التوقف مؤقت ا، فلا يو  ،خيار رائع لبناء علاقة حية مبنية على الثقةإنه 
علاوة على  ،طرح الأسئلة في الوقت الحقيقي للأفراديمكن  ،تحرير، كما في الفيديو المعد

ذلك، يمكن تسجيل البث المباشر والندوة عبر الإنترنت، ثم تحريرها وتحويلها إلى فيديو 
 .YouTubeلقناتك على 

 الصوتية اتالمدون
البودكاست حول  إلىالاستماع  التنفيذيين وكبار المديرين الأعماليفضل العديد من رجال 

أو السفر بدلا  من التواجد في المقر الرئيسي  أثناء ممارسة الرياضةفي مواضيع مختصة 
 .اللمنظمة، فهذه فرصة رائعة لقيادة المنافسة وتطويرها وتقويته

 العروض التقديمية

والخدمات الأخرى  SlideShareيعد  التحدث في الأحداث ونشر العروض التقديمية على 
العروض التقديمية  إعداديجب أن يكون  كما ،بكفاءةنوع ا من المحتوى الذي يجب استخدامه 

 هذا تنسيق ا مهما   يعد  الأعمال مؤسسة الأعمال إلى مؤسسة  B2Bولكن في ، دليلا  منفصلا  
 بشكل خاص.

 .(5-4)الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد: المصدر
 

ا  تسويق لاة التي طورها المؤلف لتنفيذ استراتيجية يقائمة تنسيقات محتوى الويب ذات الصلة والفاعل إلىاستناد 
 من الناحية العملية، تختلف جميع أنواع وأشكال تنسيقات محتوى الويب المقدمة، ةلمنظماخاصة بمحتوى بال

ا من أجل عملية تنفيذ  ،القطاع وخصائص عمل المنظمةو على نوع النشاط  يمكن تطبيقها عملي ا اعتماد 
 ءاتاستراتيجية التسويق الإلكتروني المعتمدة على استخدام عناصر محتوى الويب، من الضرورة تنفيذ الإجرا

 .كما هو موضح في الشكل ،الرئيسة خطوة بخطوة

 
 التنفيذ التدريجي لاستراتيجية التسويق الإلكتروني القائمة على محتوى الويب.  (25الشكل رقم )

 .(5-4)الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد: المصدر
 

1المرحلة •

صياغة العناصر الرئيسة
حتوى لاستراتيجية تسويق الم

للمنظمة

2المرحلة •

صياغة محتوى الويب 
3المرحلة •الخاص بالمنظمة

وزيع تحديد أفضل الخيارات لت
ةمحتوى موقع الويب للمنظم
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 راعاةم مع ،استراتيجية التسويق الإلكتروني التي قدمها المؤلفبناء  على الإجراءات التفصيلية لعملية تنفيذ 
 المنظمة لشبكة المحتوى  توزيع خيارات في النظر يجب، الرئيسة والمراحل والعناصر المحتوى  اتتنسيقتحديد 

، دمفي إطار الإستراتيجية المشكلة والقنوات التي سيتم من خلالها تنفيذ هذا الترويج. من خلال العرض المق
الأدوات الإشارة إلى أن استراتيجيات التسويق الإلكتروني ترتبط ارتباط ا وثيق ا باستخدام القنوات و لا بد من 

 بالمنظماتالإلكترونية المبتكرة وأساليب تنظيم الأنشطة التسويقية، وقنوات توزيع محتوى الويب الخاص 
 مؤلف بتنظيمالالتسويق الإلكتروني، قام  لتطورات الحالية في مجالاواستنادا إلى تحليل  ،ليست استثناء  

 ، كما هو موضح في الجدول.بالمنظمةالقنوات الرئيسة لتوزيع محتوى الويب الخاص 
 

 قنوات توزيع محتوى الويب الخاص بالمنظمات. (4الجدول رقم )
 خصائص ال قناة توزيع محتوى الويب

 تحسين محركات البحث
تستخدم الكلمات الرئيسة من استعلامات ستضمن المقالات الإعلامية التي 

على  المنظمةعلية التسويق من خلال زيادة حركة المرور إلى موقع االمستخدم ف
 الويب بشكل عضوي.

 الشبكات الاجتماعية
منصة للتواصل غير الرسمي مع العملاء إذا كان لدى المنظمة صفحة على 

Facebook  رابط  معإصدار محتوى جديد حول هناك فتأكد من بث المعلومات
 .ةإلى مدونة أو موقع الويب الخاص بالمنظم

النشرات الإخبارية عبر 
 الإلكترونيالبريد 

يمكن إجراء هذه  ،د جديدةر هذه القناة بإبلاغ المشتركين بإصدار مواتقوم 
المراسلات أسبوعي ا أو شهري ا أو ربع سنوي ا، مما سيجذب انتباه المستهلكين 

 والعملاء، سواء العاديين أو المحتملين.

 الإعلانات السياقية
ذب اعل ووصف جاد جديدة بعنوان فر إطلاق إعلانات سياقية أو مستهدفة على موا

ن يتم عرضه على فيسبوك( أو مشتركين جدد )إذا كان الإعلا باكتسابيسمح 
 )إذا كان الإعلان على إعلانات جوجل(الويب للمنظمة حركة المرور إلى موقع 

 المواقع الخارجية

على الويب، وزيادة الوعي بالعلامة  المنظمةإحالة حركة المرور إلى موقع 
التجارية، واهتمام الجمهور المستهدف والصحفيين، ووضع الخبراء في مجال 

لكي يحقق المنشور الحد الأقصى للعائد، من الضروري اختيار موارد  ،تخصصهم
 معروفة مع جمهور كبير.

 .(8-6)الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد: المصدر
 

أن كل منظمة تحدد بشكل مستقل  إلىمن قبل المنظمات  الإنترنتتشير المنصات المهيكلة لتوزيع محتوى 
، مع مراعاة التوصيات الحالية اللازمة إجراء الأنشطة التسويقيةالأدوات والأساليب والقنوات وطرق 

يجب القول بأن تطوير استراتيجية محتوى المنظمة  ،بناء  على ذلكو  ،لمنظمةلالتسويقية نشطة الأ صائوخص
، كما هو يبدأ بتشكيل أهداف العمل الرئيسة، التي يجب ضمانها عن طريق تنفيذ الاستراتيجية المشكلة

 .موضح في الشكل
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 المحتوى.بتسويق الأهداف استراتيجية ( 26الشكل رقم )

 .(8-7)الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد: المصدر
 

البدء في من الضروري  ،الخاصة بالمنظمةالأهداف التسويقية لاستراتيجية تسويق المحتوى  صياغةبعد 
استراتيجية تسويق  لصياغةمن أجل وضع توصيات عملية  ،بناء  على ذلكو  ،تشكيل الإستراتيجية نفسها

 .، كما هو موضح في الشكلمؤلف المراحل الرئيسةالطور  فقد ،المحتوى للمنظمات
 

 مراحل صياغة استراتيجية تسويق المحتوى للمنظمات.( 27الشكل رقم )

 .(9-8)الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد: المصدر
 

لمحتوى على تحليل وتقييم مفصل ومدروس لكل من ااستراتيجية تسويق  صياغةتعتمد المراحل الرئيسة في 
 خلالالتطوير مزيد من جميع العوامل المحتملة التي تؤثر على  النظر فيمن أجل البيئة الخارجية والداخلية، 

اظ على صورتها تبذل المنظمات الكبيرة الكثير من الجهد للحف: الاحتفاظ بالعملاء والولاء للعلامة التجارية
لمحتوى ستكون كخبير في مجالها، وهي العلامة التي ستشير إلى الاختيار الصحيح لاتجاه استراتيجية ا

.زيادة في عدد عمليات إعادة النشر، والروابط لمعلومات، وزيادة الاستجابة للرسائل

ثر الوعي يعد هذا أحد الأهداف الأكثر شيوع ا في تسويق المحتوى، يؤ : زيادة الوعي بالعلامة التجارية
نتجات، مما بالعلامة التجارية بشكل مباشر على زيادة الإيرادات، يوفر المحتوى المفيد معلومات حول الم

.يقنع المشتري بالحاجة إلى الشراء

، غالب ا ما في سوق العمل يتطلب الأمر مختصين على درجة عالية من التخصص:   بحث عن الموظفينلا
ل خلق يتجاوز الطلب على العرض، يحاول أصحاب العمل تقديم أنفسهم بأفضل صورة ممكنة من خلا

لإيجابية من صورة إيجابية، يمكن أن يكون معيار استراتيجية المحتوى الصحيحة هو زيادة ردود الفعل ا
.وغير ذلكالموظفين، وزيادة جاذبية الموظفين للمنظمة 

تحليل المنافسين. 2تحليل الجمهور المستهدف. 1

جدول النشر. 4إعداد الكلمات الرئيسة في محتوى الويب. 3

تتبع وتحليل النتائج. 6الترويج لمحتوى الويب. 5
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وفهمها بمزيد من التفصيل عند إنشاء استراتيجية تسويق  الاستراتيجيةتطوير  عملية منالرئيسة  ةالمرحل
ا في كل نقطة من النقاط  ،المحتوى   .بمزيد من التفصيليجدر التفكير بشكل أكثر تحديد 

المرحلة الأساسية التي تقوم بها المنظمة لصياغة استراتيجية تسويق  تحليل الجمهور المستهدف:. 1
ا   معرفةالمحتوى هي رسم صورة للجمهور المستهدف بناء  على المعلومات الأساسية، ومن الأسهل دائم 

ون تحليل عند إنشاء المقالات د ،حتياجاتهم التي يحتاجون إلى تلبيتهاولاالمحتوى المثير للاهتمام والمفيد لهم 
هناك خطر كبير يتمثل في إضاعة الوقت والمال من خلال الاسترشاد بالتفضيلات سيكون  ،الجمهور

ا للاستماع إ ،الشخصية فقط رة لى النصائح واكتشاف معلومات مثيإذا كان المشترون المحتملون أكثر استعداد 
أو مقطع الفيديو بشكل صحيح سيزيد من ة مقالاللذلك فإن اختيار موضوع  ،للاهتمام عند اختيار المنتجات

رات على أساس التحليل للمقالات العلمية، قام المؤلف بتجميع قائمة بالمؤش ،المنظمةاحتمالية شراء منتجات 
 عتبار في البداية عند تكوين صورة للمشتري المحتمل وعند تحليل الجمهورالرئيسة التي يجب أخذها في الا

 .، كما هو موضح في الشكل(10-7)المستهدف كجزء من تطوير استراتيجية تسويق المحتوى 

 
 لمنظمة.محتوى ابالتسويق الكجزء من استراتيجية  ن المحتمينيمشترالصورة لالمؤشرات الرئيسة  (28الشكل رقم )

 .(10-7)الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد: المصدر
 

ا على كجزء من  تكوين صورة للمشتري المحتملعند التي يجب أخذها في الاعتبار  ،المؤشرات المقدمة اعتماد 
الخاص منتج الأو  اتأو الخدم السلععلى تفاصيل  فإنها تعتمد بشكل كبير، المحتوى بتسويق الاستراتيجية 

ليست شاملة  علاهأ في الشكل  مؤلفالفإن قائمة المؤشرات التي قدمها  ،وبالتالي ،هقالمخطط لأطلا لمنظمةاب
 .اوالمكانة التي سيتم تقديمها فيه اتويمكن توسيعها أو دمجها وفق ا لتفاصيل المنتج

المحتمل كجزء من يتم تشكيل صورة للمشتري بعد تحديد الجمهور المستهدف للمنظمة  تحليل المنافسين:. 2
وبناء  على  ،هذه الاستراتيجية هي تحليل المنافسين صياغةالخطوة التالية في  استراتيجية تسويق المحتوى،

منافسين رئيسيين للبحث والتحليل  5ذلك، لإجراء هذا التحليل في الممارسة التسويقية، يوصى بتحديد حوالي 
 يجب ،من المنافسينبعد تحديد القائمة  ،يق وكذلك المحتوى وتقييم ميزات استراتيجيتهم وطرق وأساليب التسو 

صور المشترين المحتملين 
ويق كجزء من استراتيجية التس

بالمحتوى  خصائص المشتري 

مكان إقامة المشتري 

مؤشرات سلوك المشتري 

اهتمامات المشتري 

هوايات المشتري 
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المؤلف بناء  على التوصيات الفعلية  صنفهامع الأخذ في الاعتبار المجالات الرئيسة التي تحليل المحتوى 
 .من المسوقين حول العالم، كما هو موضح في الشكل

 استراتيجية تسويق المحتوى. اتجاهات تحليل محتوى المنافسين كجزء من تنفيذ( 29الشكل رقم )

 .(11-10)الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد: المصدر
 

وتشكيل صورة للمشتري المحتمل، وإجراء دراسة للمنافسين والتعرف على  بعد تحديد الجمهور المستهدف
قنوات الترويج المحتملة، تحتاج إلى تلخيص واستخلاص استنتاجات لعملك من أجل استراتيجيتك، مع مراعاة 

  .ةلمنظمل خصائص وتفاصيل أنشطة
بة الأولى في بالمنظمة المرتالخاص  الويب موقع محتوى  يحتل من أجل أن :الرئيسةكلمات ال إعداد. 3

من  ،لذلك قبل كتابة المحتوى  ،، يجب إنشاء المحتوى باستخدام الكلمات الرئيسةتصنيفات محرك البحث
 للمنتجات تهاتفرد وأهميالو  ،خصائصالو  التي ستحدد الموضوع المحتملةكل هذه الكلمات  إعدادالضروري 

 ،لمنظمةل التجاريةة علامالمنتجات و ال توزيعالرئيسة دور ا مهم ا في  تلعب الكلمات ، بحيثالتي تقدمها المنظمة
 .للمنظمةلكن عليك اختيارها بكفاءة وتحليل تأثيرها على النتيجة النهائية 

ه يتم وضع ،إن خطة المحتوى في التسويق لا تقل أهمية عن وضع إستراتيجيات المحتوى وتحليله وإنشائه النشر: جدول. 4
من إنشائه، وشكل التنسيب،  الهدفأثناء تنفيذه لكل منشور، يجب توضيح في على شكل جدول ويتم استكماله بالمعلومات 

تاريخ ذلك(، و  وغير، والإعجابات، والاشتراكات، وزيادة المكالمات الواردة، المنظمةوالتأثير المقصود )الانتقالات إلى موقع 
ستخدام ابمؤلف القام حيث . [11-10]علية كل مهمة ايجعل من الممكن تتبع توقيت وفالذي الجدول  بالإضافة إلى ذلك، ،النشر

  الجدول في موضح هو كما ، للمنظمةعملي بتطوير مثال لجدول خطة المحتوى لوضع المحتوى على القنوات الداخلية 
 
 
 
 
 
 
 
 

تحليل قنوات الاتصال 
تحليل نجاح وفاعلية المحتوى تحليل المحتوى المنشورالإلكترونية مع الجمهور

المنشور
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 .خطة لنشر المحتوى على القنوات الداخلية للمنظمة كجزء من استراتيجية تسويق المحتوى  (5الجدول رقم )
 

 .(12-11)المصدر: إعداد الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب
 

م ، والتحكالموضوعةلخطة لبتنظيم العملية وتنظيمها وفق ا سيسمح تخطيط نشر المحتوى  تجدر الإشارة إلى أن
 اهيمكن تطبيقمجرد مثال هي تعد  خطة المحتوى التي طورها المؤلف  ،الكفاءة ومراقبةفي المواعيد النهائية 

 صف الأنشطة المحددة للمنظمة كجزء من استراتيجية تسويق المحتوى. فهي ت ،في الأنشطة العملية للمنظمة
من الضروري الإشارة إلى القنوات الإلكترونية للترويج عند صياغة استراتيجية المحتوى،  ترويج المحتوى:. 5

علية كل منشور ايجب أن يتم رقمنة ف، المواد النهائية للمقالات من أجل فهم ما يجب القيام به على الفور مع
يجدر النظر في القنوات الرئيسة  ،بناء  على ما تم تقديمه ،حسب قناة الترويجبويجب تقديم معيار التقييم 
عند اختيار قناة  ،استخدامها بناء  على خصائصها وخصائص أنشطتها للمنظمةالأكثر ملاءمة والتي يمكن 

أو أخرى للترويج لمقال أو مقطع فيديو، من الضروري حساب النتيجة التي يجب أن تكون في النتيجة 
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 الذي يرغب فيه الجمهور المستهدفتعمل بشكل أفضل وما هو المحتوى  التي تعرف على القنوات ،النهائية
 .(13)والمحتوى الذي لا يعمل 

يل وتحل استراتيجية تسويق المحتوى في تقييم  صياغةتتمثل الخطوة الأخيرة في  تتبع وتحليل النتائج:. 6
المؤلف على أساس قام بها بمجرد إعداد المحتوى وتوزيعه، يمكن تقييم المجالات الرئيسة التي  ،النتائج

 التحليل، كما هو موضح في الشكل.
 

 محتوى للمنظمة.المجالات تحليل وتتبع نتائج استراتيجية تسويق ( 30الشكل رقم)

 .(13-11)الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد: المصدر
 

 في الممارسة العملية لتقييم وتحليل نتائج الأنشطة التسويقية للمنظمات يتم استخدام النتائج الكمية من
Google Analytics  في محددة عمل أهداف صياغة المهم من لذلك ،التقييم أو غيرها من أدوات 

 في الموضحة المراحل جميع أدوات أن إلى الإشارة من بد لا المحتوى، تسويق عمليةفي  بدءال قبل التحليلات
ولكن من الضروري عملي ا مراعاة المخاطر المحتملة  ،لجميع المراحل نتائج تحقق المحتوى  تسويق استراتيجية

مؤلف بتشكيل قائمة رئيسة البناء  على ذلك فقد قام  ،مرحلة من مراحل تنفيذ الاستراتيجية أيالتي قد تنشأ في 
 ،عند تنفيذ تسويق المحتوى، وذلك بناء  على حالات وأمثلة عملية المنظماتللمشكلات والمخاطر التي تواجه 

 كما هو موضح في الشكل.

 المحتوى.بتسويق الأهم المخاطر في تنفيذ منظمات ( 31الشكل رقم )

 .(15-14)الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد: المصدر
 

الوعي بالعلامة التجارية للمنظمة

النشاط على الشبكات الاجتماعية

حصة الزيادة في التحويل بسبب نشر محتوى جديد

مقدار حركة المرور التي جلبها المحتوى إلى موقع المنظمة عبر الويب

حجم كبير من الاستثمارات 
مالية، وبشرية، وزمنية، )

(مادية

طول المدة
بين التنفيذ والتأثير

يمهاصعوبة تتبع النتائج وتقي
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د إلى إبطاء عملية تنفيذ استراتيجية تسويق المحتوى إلى ح 33ما تؤدي المخاطر الموضحة في الشكل  غالب ا
من المهم معرفة أن هذا النوع من  ،استراتيجية تسويق المحتوى  تطوير عند ،كبير في الممارسة العملية

إلى  علية عملية التنفيذ، هناك حاجةالضمان ف ،والماديالتسويق الإلكتروني يستغرق الكثير من الوقت المالي 
، نين، والمصم مين، والناشر ي، وكت اب الإعلانات، والمعلنالمديرون على سبيل المثال  موارد بشرية ومهنيين

صون في تحسين محركات البحث، ويتم ذلك على الرغم من تكلفة تسويق ن الرقميون، والمتخصيوالمسوق
 .(14) المحتوى، مما يعني أن التكلفة والمخاطر المقترحة لها ما يبررها

 عداد كل شيء وتشغيله وتلقي الطلبات منلإلتنفيذ ا بضرورةالذي يرتبط طول العملية،  ايضا   المخاطر ومن
بحيث يصبح من الأسهل البيع ، ومجتمع مخلص جمهور تشكيل البداية فيولكن في الواقع، عليك  ،العملاء

على منصات الإنترنت التابعة لجهات خارجية أن تحقق قفزة سريعة في  للمنشوراتيمكن  ،لهم في المستقبل
علية تنفيذ استراتيجية تسويق التقييم ف ،لكن تسويق المحتوى يستغرق بعض الوقت حتى ينجح ،النشاط

 من والتحويلات الإنترنت، عبر الإشارات النشر، إعادة ،اج إلى تتبع التحويلات، المشاهداتالمحتوى، تحت
عليقات على المرء الاعتماد على الإشارات غير المباشرة في اللافتات والمشاركات والت يتعين العملية، الناحية

 . (15)وهي استطلاعات الجمهورهناك أداة إضافية لتحليل تسويق المحتوى  ،الخاصة بالعلامة التجارية نفسها
 المحتوى  تسويق استراتيجية تنفيذ عمليةفي  الرئيسة المراحل جميع يغطي الفصل هذا أن إلى الإشارة تجدر

 التسويق وتنفيذ استراتيجية لصياغة الأعمال لممارسة حقيقية أمثلةإضافتها إلى  التي يمكن للمنظمات
 قدمي المحتوى، تسويق استراتيجيات تنفذ التي للمنظمات تفصيلية لدراسة الرئيسة النتائج لتوضيح الإلكتروني،

 .الشكل في موضح هو كما المحتوى، تسويق مع التعامل كيفية حول عملية توصيات المؤلف

 
 للمنظمة. يتسويقنشاء محتوى لإتوصيات عملية ( 32الشكل رقم )

 .(15-11)الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد: المصدر

ا مباشرًا تصور تسويق المحتوى كأداة مفيدة لبناء جمهور مخلص وصورة للمشتري المحتمل ، ولكن ليس بيعً 
.لمنتجات المنظمة وخدماتها

سويق، وليس يجب أن يعتمد إنشاء استراتيجية التسويق على الاستخدام الشامل لمجموعات مختلفة من عناصر الت.
.فقط تسويق المحتوى

يلات والاهتمامات دراسة تفصيلية للجمهور المستهدف وتشكيل صورة للمشتري المحتمل وتقسيمه مع تحديد التفض
.والمشاكل الرئيسة

.نتيجةتطوير إستراتيجية تسويق المحتوى بناءً على تخطيط الأحداث وتسلسلها والتأثير المتوقع وال

.بناءً على التحليل، يجب اختيار أفضل القنوات الإلكترونية لتوزيع محتوى المنظمة

.ضع في الاعتبار قنوات التوزيع الإلكترونية المستخدمة عند إنشاء خطة المحتوى

.الالتزام بخطة المحتوى المطورة من أجل إنشاء محتوى عالي الجودة لجميع أنواع القنوات الإلكترونية

.الترويج لمحتوى المنظمة بطرق مختلفة لتحقيق فاعلية الاستراتيجية

.لتسويقمن الضروري تجربة أنواع مختلفة من قنوات المحتوى ومنصات الترويج والجمع بينها لزيادة فاعلية ا
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، بما في ذلك الخطوات المفاهيمية للمنظماتقد تم وضع توصيات عملية لإنشاء تسويق المحتوى 
 إنشاءتتحسن تقنيات  النظريةمن الناحية و ، والضرورية، التي سيضمن تنفيذها تحقيق أهداف العمل المرجوة

بعد مئات الافتراضات  ةمعين ودإلى حد والتسعيرالتحويل  سياسة صلتعندما  ،مسارات مبيعات آلية كل عام
 ،اظالطريقة الوحيدة للنمو هي توسيع الجزء العلوي من مسار التحويل وزيادة معدل الاحتففإن ، والاختبارات

جذب عملاء جدد ونسيان أولئك الذين لالتأكيد على أن العديد من المنظمات تسعى غالب ا  يجب ،ومع ذلك
لأنه من الأسهل والأكثر كفاءة العمل ، فمن الضروري حساب معدل الاحتفاظ ،أجروا عمليات شراء بالفعل

 مع قاعدة بيانات جاهزة ليست هناك حاجة لتعريف المستخدم بالمنظمة وإثبات جودة الإنتاج. 
 :اتباعهمقياسًا مهمًا يجب  الاحتفاظأهم الأسباب التي تجعل معدل 

 العملاء المنتظمون  يزيدون الأرباح :استقرار نمو المبيعات والإيرادات. 
  :في نظام  اتن الاستثمار مزيد ميتطلب جذب عملاء جدد  تقليل تكلفة التفاعل مع المستهلكين

 .الصفقات لإثارة الاهتمام والقيادة والتحفيز على الشراء والتوصل إلى تالاتصالا
 الناجح مع العملاء والتوصية بالمنظمة للأصدقاء والعائلة العملضمان  :(راديو)كلام شفهيال. 

ا تتزايد المحتوى  متطلبات أن يعني مما النمو، في آخذة الاهتمام على المنافسة  من العميل لمنع ،أيض 
 وتقديم الصلة، ذات المنتجات عرضو  ،معه التواصل بناء الضروري  من الأولى، الشراء عملية بعد المغادرة

في  المنظمة نجحت إذا ،له المناسبة الإلكترونية الاتصال قنوات واستخدام ،ةشخصي ضو عر و  ،اتمو خص
 لا  بد حالي لعميل تبيع أن للمنظمة بالنسبة الأرخص من، المتكررة والمبيعات المتبادلة المبيعات تزيدذلك س

إخباره بالتفصيل عن  إلىمرة واحدة على الأقل  المنظمةلا يحتاج أي فرد اشترى من  ،جديد عميل جذب من
 إذ يكون العميل على دراية بالفعل بمجموعة منتجات ،العلامة التجارية من الصفرب وتعريفةفوائد المنتج 

 ،حدةوا شراء تجربة من أكثر إجراء ويمكنه إيجابية شراء تجربة بالفعل لديه كان ، مماوشروط التسليم المنظمة
 مقاييس في النمو وتحقيق التكاليف لتقليل عظيمة فرصة يمثل بالعملاء الاحتفاظ أن توضيح المهم من

 أو بالفعل المنتجات يشترون  الذين بأولئك للاحتفاظ أخرى  أسباب عدة هناك ولكن الرئيسة، الأعمال
 دراية على وهو قوتك، نقاط ويعرف المعلومات، من الكثير لديه الأول لأن ،المنظمة خدمات يستخدمون 

 المنظمة، من شراؤها يمكنه التي المفضلة بمنتجاته قائمة إعداد من تمكن وربما ،المنتجات بكتالوج أفضل
 حالةال هذه في( البشرية المواردو  الوقت أيضا ولكن المالية، فقط ليس) التسويق موارد إنفاق يتم لذلك، وفقا

لإجراءات المفيدة على موقع المنظمة عبر لنظر ا ، جدد عملاء جذب عملية في عليه كانت مما أقل تكون 
مة لمنظالويب لالقيمة الدائمة(. إنهم يعرفون موقع  الويب، يوفر العملاء المنتظمون تحويلا  أعلى ويمنحون 

 ،معين منتج بطاقة،  مثل ،مستهدفة إجراءات ينفذهم يشكلون جمهور ا نشط ا ف ا، لذاجيد   المنتجات ومجموعة
مون وهذا يسمح بزيادة المبيعات لأنه في معظم الحالات يكمل العملاء المنتظ ،وغير ذلك والشراء، والتسجيل،

ء وزيادة إذن ما الذي يجب فعله لزيادة معدل الاحتفاظ والبقاء وتقليل تدفق العملا ،رحلة العميللشراء العملية 
 .فاعلية الاستراتيجيةمؤلف بتنظيم وتطوير تقنيات أساسية من شأنها ضمان الولائهم؟ قام 
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 تقنيات ضمان فاعلية الاستراتيجية:
د بع ،تعرف على أسباب عدم رضا العملاء في الوقت المناسب  :الخارج إلىراقب إشارات تدفق العملاء . 1

للحصول على  ،إشارات تدل على أن العملاء على وشك المغادرة إيجادالاستماع إلى العملاء بعناية، يمكنك 
 قم ذلك، بعد ،سجل دعم العملاء ،يمكنك رسم متغيرات سلوك العميل الرئيسة، مثلإشارات "الإنذار المبكر" 

عن  لاتحل هذه المشك مع إمكانية ،هذه الإشارات واتخاذ الإجراءات اللازمة لمعالجة الاستئناف بتحليل
مجموعة متنوعة من الطرق لإجراء هناك طريق قياس الخصائص الرئيسة لخاصية خدمة العملاء. 

الاستطلاعات عبر الروابط المباشرة أو الوظائف الإضافية المضمنة عبر الويب أو النوافذ المنبثقة أو 
 .ةمنظمالب عناصر واجهة المستخدم أو الرسائل الإخبارية عبر البريد الإلكتروني على موقع الويب الخاص

وإنشاء التواصل  كل عميل مع زادت قدرتك على تكييف نهجك كلما ء:عملاالمعرفة المنظمة ب ةادديز . 2
حسب الاهتمامات ومنحهم الفرصة للتوصية بمجموعة من بالأكثر فاعلية عن طريق تقسيم الجمهور 

 م.تطابق احتياجاتهم واهتماماته، التي المنتجات ذات الاحتياجات والاهتمامات المحددة
و هالذي ينفق مبالغ كبيرة من المال على موقع المنظمة  العميل :العملاء المهمين المربحين مكافأة. 3

من خلال التركيز على هذه الشريحة من جمهور المستهلكين، يمكنك زيادة الإيرادات  ،شخص مهم للغاية
)تنمو  ةمنظمال(. في Very Important Person) VIPما يحدث لجمهور  معرفة ،بشكل كبير، وبالتالي

ع أو تتقلص( منصة ذكاء العملاء، القادرة على تقسيم العملاء وتحليل ديناميكيات البيانات، مما يسمح تتب
  ة.لعميل وغير االاحتفاظ وقيمة عمر  تومعدلارقمنة المبيعات ومتوسط  المقاييس الرئيسة مثل الإيرادات

الحاجة  ،يعتبر النهج المخصص لكل عميل هو المفتاح لأي عمل تجاري  :تخصيص العروض للعملاء. 4
 . هلتزويد المشترين بالعروض التي تناسب احتياجاتهم على أفضل وج نظمةإلى التميز عن السياق العام للم

 كلف ام أمر ا المخلصين العملاء قاعدة فقدان يعد ، إذالعملاء قاعدة وتقييم تحليل هو الاستراتيجية هذه مفتاح
 رباح،الأ لزيادة كبيرة فرصة المنظمة يمنحون  م منه يشترون  الذين العملاء ،التسويقية للأعمال بالنسبة للغاية
 ءالعملا قاعدة في التغييرات مراقبة في الرئيسة المهمة وتتمثل. المنتجات يشترون  الحالات معظم في لأنهم

 .توقعاتهم وتوقع للعملاء، النهج وتخصيص باستمرار
المنظمة بشكل لموارد ة على المحتوى بالتخصيص المناسب سمح استراتيجية التسويق الإلكتروني القائمت

 ،من الأفضل أن يشارك فريق من الأفراد في تسويق المحتوى في المنظمة ،لإنشاء المحتوى وتوزيعهصحيح 
ذب عملاء جدد هناك جمن أجل  ،لجمهور المستهدفلمما يسمح بإنشاء محتوى أكثر فائدة وعالي الجودة 

يد من ميزانيات إعلانية كبيرة سيتم إنفاقها مباشرة على الإعلان والبريد وبناء الاتصالات في العد إلىحاجة 
بل قلذا  ،قد لا يؤتي الإعلان ثماره على الفور ولكن بعد مرور بعض الوقتو  ،ةالإلكتروني يةقنوات الترويجال

ء لذلك من أجل توفير الميزانية الإعلانية يجدر بك الاحتفاظ بهؤلا ،ناقصذلك ستعمل المنظمة عند صفر أو 
تتطلب من  الأجلالعملاء الذين لديك وبناء علاقات معهم وزيادة ولائهم، يعد  المحتوى عملية طويلة 
 ة لتحقيقالإلكترونيالمسوقين المعاصرين التحليل والتواصل والتطوير باستمرار في مجال استخدام الأدوات 

 .ةداف الاستراتيجية للمنظمالأه
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 الفصل الخامس

 الإلكترونياستراتيجية التسويق عبر البريد 
Email marketing strategy 

 

 الأدوات أكثر من الإنترنت عبر التسويق استراتيجيات تعد ،الحديثة والتقنيات الرقمية الاتصالاتفي عصر 
 من الإلكتروني البريد عبر التسويق يعد حيث ،ناجحة تسويقية علاقات وبناء العملاء مع لتواصلل فاعلية

 من عشوائية قائمة إلى عشوائية إلكتروني بريد رسالة بإرسال فقط الأمر يتعلق لا ،الوسائل وأقدم أكبر
 الاستهداف خلال من ،المستهدف جمهورال مع الأمد وطويلة قوية علاقات لبناء استراتيجية هي بل ،العملاء
 دةوزيا للعملاء علةاف قيمة تقديم الإلكتروني البريد عبر للتسويق يمكن الشاملة، التخصيص وخيارات الدقيق

 من مجموعة إلى تجاري ا إعلان ا المنظمات إحدى ترسل عندما فإنه يحدث ،كبير بشكل التحويل معدلات
 أو مبيعاتال أو لأعمالا طلب إرسال اعتبار يمكن ذلك، إلى بالإضافة ،الإلكتروني البريد عبر فرادالأ
 أو تامنتجال في وثقتهم العملاء ولاء بناء في يساعد الذي الإلكتروني البريد عبر تسويق ا المحددة تبرعاتال

 في لأعمالل والترويج ءعملاال مع اتصال على للبقاء علةاف وسيلة الإلكتروني التسويق يعد بها، تعريفهم
 فقد أصبح وسيلة اتصال ضرورية ،من قبل معظم الأفراد حول العالم ةيتم استخدامحيث  ه،نفس الوقت

 إلكترونيعنوان بريد  إلىغالب ا ما يحتاج المستخدمون العاديون  ،بهدف المراسلات التسويقية ،للمنظمات
 سواء للتسوق  ،الشبكات الاجتماعيةالمشاركة في للتسجيل في موارد الإنترنت أو المتاجر عبر الإنترنت أو 

  .على مواقع الاتصال أو استخدام خدمات أدوات الأعمال
 زيزتع بهدف للمنتجات للترويج تستخدم تسويق استراتيجية هي الإلكترونياستراتيجية التسويق عبر البريد 

رسال رسائل بريد لإاتصالات رقمية  تتضمن ،جدد عملاء إلى الوصولو  الحاليين بالعملاء التاجر علاقة
 يمكن أنكما  ،خبار المنظمة أو مبيعات المنتجاتالمشترين والعملاء المحتملين لإبلاغهم بأ إلى إلكتروني

والخصومات  في إعلام الجمهور المستهدف مباشرة  بأحدث المنتجات والعروضيساعد هذا النوع من التسويق 
ا في استراتيجيو  ،الأخرى  ة وبناء الوعي بالعلام ،المتوقعينزيادة العملاء لالتسويق  اتيلعب دور ا رئيس 
 وبناء العلاقات أو الحفاظ على مشاركة العملاء بين عمليات الشراء عن طريق أنواع مختلفة من ،التجارية

 للترويج لمنتجات المنظمة الإلكترونياستخدام البريد  مع إمكانية ،التسويقية الإلكترونيرسائل البريد 
ق بحقو تذكير العملاء أو  ومن المحتمل أن تؤدي إلى المزيد من المبيعات،وزيادة ولاء العملاء،  ،وخدماتها

هو  ونيالإلكتر التسويق عبر البريد  د  يع ،عمليات الشراء عندالعلامة التجارية أو الحفاظ على الانتباه  ملكية
 .(1)علية على مستوى العالم الحديثاأكثر أدوات الحملات الإعلانية شيوع ا وف ىحدإ
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 فرادلأا معظم يعود ألا المحتمل من النجاح، تحقيق في هتتمثل أهميت :الإلكتروني البريد عبر التسويق أهمية
 مرة لإدراجهم إجراء   تتخذ لم ما( الإعلانية حملاتال تستهدفهم الذين أولئك حتى) المنظمة يزورون  الذين
 تبذل الذين بالزائرين الاحتفاظ يمكنك ترويجية، رسائل وإرسال إلكتروني بريد قائمة إنشاء خلال من ،أخرى 
ا  .لجذبهم كبير ا جهد 

 :إلكتروني بريد عبر للتسويق رسائل إنشاء استراتيجيات

 
 إلكتروني بريد عبر لتسويقا رسائل نشاءلإ استراتيجيات (33الشكل رقم )

 .(1-2)الكتابإعداد الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية  المصدر:
 

 في وذوقهم تسوقهم وأسلوب شخصيتهم واكتشف المستهدف جمهورال عن ابحث :المستهدف جمهورال .1
 بهم الخاصة الإلكتروني البريد عناوين على حصلأ. حياتهم في منتجاتلل المضافة والقيمة المنتجات اختيار

 مجموعتك فإن للأطفال، ملابس تقدم كنت إذا ،إليهم محددة إلكتروني بريد رسائل إرسال من تتمكن حتى
 .الأمهات هي المستهدفة

 على فقط يعتمد لا الإلكتروني البريد عبر التسويق أن تعلم أن يجب :الرسائل لنشر المناسب الوقت .2
ا يعتمد بل الصحيحة، التسويق استراتيجيات وجود  سبيل على لتنفيذها، المناسب الوقت اختيار على أيض 

 نيمك لا الخطأ الوقت في ولكن الصحيحة الإستراتيجية باستخدام المناسبة الترويجية العروض إرسال المثال،
ا يدفعهم بل فحسب، والمشترين المحتملين العملاء يكلف أن  الوقت اخترت إذا ولكن ،منافسيك إلى أيض 

 .للمنظمة أوفياء دائمين عملاء على تحصل بذلك فإنك الرسائل تلك لإرسال المناسب
 العملاء وقائمة الجدد، العملاء قائمة مثل)  فئات إلى العملاء قائمة تقسيم :فئات إلى العملاء قائمة قسم .3

 الرسائل، مع العملاء تفاعل على يؤثر لوحدها، مما فئة كل يستهدف مخصص محتوى  وإنشاء( المهمين
 .العملاء قائمة تقسيم على لمساعدتك( الإلكتروني البريد رسائل أتمتة على تساعد أدوات استخدام فبإمكانك

ائل استراتيجيات إنشاء رس
للتسويق عبر بريد 

إلكتروني

ل تخصيص رسائ
المستخدم

استخدم أدوات 
جدولة الرسائل

ت أداء الحملاتتبع
الإعلانية

حدد الجمهور
حدد الوقت 

المناسب للنشر

استخدم نماذج 
حملات البريد

قسم قائمة 
العملاء
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 يمكنو  التصميم، مسبقة الإلكتروني البريد لرسائل نماذج هي :الإلكتروني البريد لحملات نماذج استخدم .4
 الاستعانة ويمكنك الرسائل، كتابة إعادة أو جديدة رسائل إنشاء سهولةب يمكنك حيث استخدامها، شخص لأي

 .للاستخدام الجاهزة النماذج من العديد توفر التي الأدوات من بالعديد
 انتباه لجذب علةاالف الطرق  من تعد بمفردة مستخدم كل استهداف :المستخدم رسائل صيخصت .5

 تتبع فيمكنك ،أفضل بشكل لهم المخصصة الرسائل مع فرادالأ يتجاوب النفسية الناحية فمن ،المستخدمين
 .يفضلونها التي المنتجات حول مفيدة اقتراحات تحتوي على رسائل وإنشاء لعملاءل ءالشرا سجل

 مثل الرسائل أنواع جميع جدولة البائع على الرسائل جدولة أدوات تساعد: الرسائل جدولة أدوات استخدم. 6
 من العديد وهناك لاحقا، وإرسالها التواصل منصات ورسائل النصية، والرسائل الإلكتروني، البريد رسائل

 .لها المقرر النشر وقت في الإعلانية حملاتال نشر في ستساعد التي الرسائل جدولة دواتلأ خياراتال
اأي والمعروف ،(A/B) اختبار باستخدام ةحملال نجاح مدى تحديد يمكنك :الإعلانية ةحملال أداء تتبع .7  ض 

 بيجذ أيهما معرفة بهدف الإلكتروني البريد رسائل من مختلفتين نسختين إرسال على القائم التقسيم باختبار
 .تطوير إلى تحتاج التي النقاط وحدد المعلومات هذه تتبع أكثر، ن و المشترك

النهج  على زيركالتفاعل من حيث التكلفة و  ووه ةالداخلي يةقنوات التسويقالأقوى  ىحدإ الإلكترونييعد  البريد 
أنشطة التسويق  ،لأعمالا مؤسساتالأعمال إلى  مؤسساتمن  (B2B)٪ 83أكثر من  تستخدم ،الشخصي

عبر  ما إذا كانت استراتيجية التسويق معرفةمن أجل  ،ومع ذلك ،يةلتسويقاكجزء من إستراتيجيتها عبر البريد 
لجمهور المستهدف امن الضروري إجراء تحليل مفصل ودراسة ف ،مناسبة لأعمال المنظمة الإلكترونيالبريد 

 .في المجالات الرئيسة الواردة في الشكل
  

 التسويق عبر البريد الإلكتروني. ةاستراتيجيد اتجاهات يتحد( 34الشكل رقم )

 .(4-3)الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد: المصدر
 

خطوات العملية لتنفيذ استراتيجية التسويق عبر الالتأكيد على أنه لا توجد مجموعة ثابتة من الإجراءات و  يجب
من  الأنواع المناسبةأفضل طريقة لمعرفة  ،كجزء من استراتيجية التسويق للمنظمةالبريد الإلكتروني 

الحد  إلىالتسويقي هو تحليلها وتجربتها لتقليل الأخطاء  للنشاط الإلكترونياستراتيجية التسويق عبر البريد 

تحليل الجمهور المستهدف 
.يالذي يقبل البريد الإلكترون

إجراء التحليلات 
والاستطلاعات للجمهور 
المستهدف حول تفضيلاتهم

للبقاء على اتصال مع 
المنظمة من خلال أي قناة 

.إلكترونية

اختيار فريق لتنظيم 
الاتصالات مع الجمهور 
المستهدف للمنظمة في 

. لةالقنوات الإلكترونية المفض
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على سبيل المثال، قم بتشغيل مرحلة تجريبية من  ،مجموعات صغيرة فيالأدنى، تقسي م الجمهور واختباره 
 الإلكترونيهناك طلب كبير على أدوات البريد  ،في مجتمع التسويق العالمي الإلكترونيالتسويق عبر البريد 

استخدام القناة لتحقيق الأرباح والتواصل  إمكانيةوذلك نظر ا لتوفرها ونسبة عالية من عائد الاستثمار وكذلك 
ا على الصناعة(  .مع العملاء وفق ا للدراسات الدولية ، فإن العائد على الاستثمار في قنوات المراسلة )اعتماد 
 للشركة يجلب أن إنفاقه يتم دولار لكل يمكن٪ ، مما يعني أنه في المتوسط 4000٪ و 3800يتراوح بين 

ا البريد الوارد للعملاء، باستثناء أولئك الذين  إلىمن الرسائل  ٪ 90يمثل  دولار ا وهو ما 40 إلى 38 من ربح 
في ملف الأخبار  Facebook بينما يظهر منشور على ،امتلأت صناديقهم الوارد أو أصبحت غير نشطة

ا البالغ عددهم المنظمة٪ من مشتركي صفحة 4-2بنسبة    .(5)مشترك 

 
 .2022يناير  1الإلكتروني اعتبارًا من توزيع مستخدمي الإنترنت لمعدل قراءة البريد ( 35الشكل )

 .(7-5)الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد: المصدر
 

لى أن إالبريد الإلكتروني، يُشار رسائل المؤلف لمستخدمي الإنترنت بناء  على قراءة  هالذي قدموفق ا لتوزيع 
توفير بأداة مما يؤكد حقيقة عدم وجود اتصال ، ٪ من المستخدمين يستخدمون الأجهزة المحمولة43

ام عمقدار الوقت المستغرق في قراءة رسائل البريد الإلكتروني عام ا بعد  يزداد ،المعلومات والحصول عليها
ات على أساسها قام المؤلف بتنظيم البيانو ، حيث يتصفح الأفراد هذه الرسائل بسرعة في الشبكات الاجتماعية

،  الإلكترونيوشكل مستويات نمو وقت التفاعل مع المحتوى في إطار استراتيجية التسويق عبر البريد 
  الموضحة في الشكل.

 
لتسويق حركة النمو في وقت تفاعل مستخدمي الإنترنت مع المحتوى في إطار استراتيجية ا( 36الشكل رقم )

 الإلكتروني.عبر البريد 

 .(7-5)الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد: المصدر
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ثر ٪ من المستلمين يتفاعلون مع محتوى الرسالة لأك61أن  إلىالمقدمة تجدر الإشارة  ة النموحركبناء  على 
يعد   ،٪ فقط يقضون أقل من ثانيتين في مشاهدة الرسالة15ثوانٍ و  8 إلى 2 يقضون ٪  23.5ثوان و 8من 

ت استراتيجية للعمل مع العملاء، تبدأ بالجذب وتهدف إلى تكرار عمليات الشراء وبناء علاقاالتسويق أساس 
 المحفزات طويلة الأمد. إنها مناسبة لأي نوع من الأعمال، ولكنها ستختلف في الإستراتيجية ومجموعة

ر من الضروري صياغة الأهداف الرئيسة لاستراتيجية التسويق عب لذلك،الآلية(.  الإلكترونيائل البريد )رس
 موضح في الشكل.ة، كما هو للمنظم الإلكترونيالبريد 

 
 أهداف إستراتيجية منظمات التسويق عبر البريد الإلكتروني.( 37الشكل رقم )

 .(9-8)الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد: المصدر
 

ط أحد الرواب لا يزال الإلكترونيأن التسويق عبر البريد  إلى، تجدر الإشارة المعلنةبالنظر إلى الأهداف 
 2.5) وهم ٪ من الأفراد34حيث يستخدم أكثر من  ،المهمة المختصة في هيكل التسويق عبر الإنترنت

يد بر رسالة  اتمليار  109مليار بريد إلكتروني يومي ا )منها  196مليار( البريد الإلكتروني ويرسلون حوالي 
بلغ  ، حيثوفق ا لبعض التقديرات ،وتشير التقديرات إلى أن هذا الاتجاه آخذ في الازدياد إلكتروني للأعمال(.

المزيد من المعلنين حول العالم يستلهمون  مليار مستخدم في غضون عامين، وأن 2.8عدد المستخدمين 
ئيسة الر  الفوائدبناء  على ذلك، يقدم المؤلف  ،أبدا   عليتهاالا تفقد ف حقيقة أن مثل هذه الرسائل البريدية

 .ةات التي تستخدم استراتيجيات التسويق عبر البريد الإلكتروني في بيئة الأعمال الحالينظمللم
 

-زيادة الإجراءات المستهدفة 
التسجيل والزيارات والرجوع إلى 

.سلة التسوق المتروكة

يوفر التسويق عبر البريد 
ينالإلكتروني المعرفة عن المنافس

م زيادة الثقة في المنظمة وتقدي
المعلومات عن المنتجات

تحويل زوار موقع الويب الذين 
تركوا اتصالهم بالمنظمة إلى 

عملاء

تشجيع العملاء الحاليين على 
إعادة الشراء
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 لتسويقية.استخدام استراتيجية التسويق عبر البريد الإلكتروني من قبل المنظمات افوائد ( 38الشكل رقم )

 .(9-8)الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد: المصدر
 

 وسائل خلال منالجمهور المستهدف للمنظمة  إلىهو وسيلة فاعلة للوصول  الإلكترونيالتسويق عبر البريد 
 ،شخصي ا مخاطبتهم تتم أنفراد الأ حيث يحب،  العمل من العائلة والأصدقاء وزملاء الرسائل ،مثل ،متعددة

 الإلكترونيإنشاء رسائل البريد  القدرة علىمع  ،الرسائل شخصية جعلمن المهم  ،تخصيص الرسالة ،وبالتالي
 يمكن أن يكون سبب الكتابة أي ،موبهذه الطريقة ستكون أكثر صلة به ،إجراء من جانب المستخدم بعد تنفيذ

يرجى ترك تعليقات على التسويق عبر البريد  إذ في اختبارات/المسابقات في المنظمة، اتتغيير الشيء من 
ي بناء  على ما تم تقديمه يجدر النظر بمزيد من التفصيل فو في أي مكان في المستقبل المنظور  الإلكتروني

 .ستراتيجيةالموضحة لهذه الا الفوائدمن  فائدةكل 
 نالذي هم العملاء لكن ،ليس كل المشتركين مستعدين للشراء: العناية بالعملاء المرجعيين)الدالين(. 1

ل إجراء عملية شراء من خلا على المحتملين المشترين يشجع مما قد ن،يالمحتمل نيالمشتر  إلى البائع يوجهون 
ت أو توافر معلوما المنتجاتحلها تعن مشكلات  الإلكترونييمكن أن تتحدث رسائل البريد  ،"تحفيزية" رسالة

للحصول على  ،حسابات على وسائل التواصل الاجتماعيالفي تعلم شيء جديد أو متابعة  ينتساعد المشترك
 .(11)المشتركين تفاعلزيادة  إلىستؤدي هذه الإجراءات مما  ،عملية الشراء التاليةعند أو هدايا  اتمو خص

 وتقويةتعد  وسائل التواصل الاجتماعي قناة مهمة للتفاعل مع الجمهور  جذب العملاء:الكفاءة في . 2
عندما يتعلق الأمر بتحويل  لكن، تحويلات إلىهم في النهاية است اوجميعه، العلاقة الشخصية معهم

 .هو الأداة الأفضل والأكثر فاعلية الإلكترونيفإن التسويق عبر البريد  ،عملاء إلىالمشتركين 
القنوات الإعلانية التقليدية الأخرى، فإن الميزة الواضحة هي انخفاض مع مقارنة بال :تكلفة منخفضة. 3

 هناك تكون  قد لذلك ،ا  وتقييم ا  وتتبع ومع ذلك، يتطلب التسويق عبر البريد الإلكتروني عملا  آلي ا ،التكلفة
البريد رسائل علية اذلك فإن فومع  ،واحدوقت  في الرسائل آلاف إرسال عند خاصة التكاليف، بعض

رعاية العميل 

الكفاءة في جذب 
العملاء 

تكلفة منخفضة 

التخصيص والتجزئة 
الجمهور المهتم تحديد

بالمنظمة 

الدعوة لاتخاذ إجراء

التنظيم سهولة

التتبع  سهولةالعمل الموجهة

لا يوجد التزام 
باستخدام الأجهزة 

ستجابة الا

التطبيق في نوع من 
النشاط

التغذية الراجعة 

تأثير فيروسي 
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وستزيد رسائل البريد الإلكتروني المدارة بشكل صحيح  ،أعلى من قنوات الترويج التقليديةالإلكتروني لا تزال 
 مما  ،مع زيادة عدد الأفراد الذين استجابوا لسلسلة الرسائل المنظمةو  ،من عائد الاستثمار في تفاعل العملاء

 .(8)وتحقيق وضع مربح للجانبينبتكلفة أقل  لاءالمعلومات التي تهم العمفرصة لتقديم ال ستتيح
ثم إرسال  ،تقسيم الجمهور المستهدفلالطريقة الصحيحة  الإلكترونيالبريد يمثل  والتجزئة: التخصيص. 4

فقط  للأفراد الذين قد لا يهتمون  الإلكترونيتوزيع البريد  إمكانيةمع  شريحة،كل  إلىالمعلومات ذات الصلة 
لقي سيتمكن الأفراد الذين يعيشون في مدينة معينة من تإذ  ،يستوفون معايير معينة هملكن ،المنظمة اتبمنتج

حول بيع  فقط ن بالرياضة من تلقي معلوماتيلأفراد المهتملمكن يو  ،المعلومات ذات الصلة بتلك المدينة
ت المنتجات الرياضية، وغير ذلك يجب أن تشكل المراسلات البريدية ولاء  للمنظمة وليس التسبب في ارتباطا

ا لبناء علاقات مع العملا الإلكترونيالتسويق عبر البريد  يعد  العشوائي،  البريدتبدو مثل سلبية  ء مهم 
 معدل زاد بمشتركيها، المنظمة معرفة زادت كلما ،العائدين العملاء وحتىالمحتملين والعملاء الحاليين 

 مشاركتها.
ستخدم وت ،المنظماتو  العملاء الاتصال المفضلة بين قناة هو الإلكتروني البريد اختيار الجمهور المهتم:. 5

 ريديةالب القائمة هذه في يشتركون  الذين فرادالأ إلى إلكترونيبريد  معظم المنظمات هذه القناة لإرسال رسائل
 .(9)أكبر تحويلات تحقيق يتيح مما ،(المهتمين الأفراد أي)
تيح لك شراء يمثالي ا للمبيعات الاندفاعية حيث  الإلكتروني البريد عبر التسويق يُعد   الدعوة لاتخاذ إجراء:. 6

تحث المستخدم على اتخاذ إجراء مع المنتجات ببضع نقرات فقط، كما يتيح استخدام عبارات جاذبة للعمل 
لمنظمات من تحقيق مبيعات ونتائج لا مثيل لها من ل مما يسمح في رسائل البريد الإلكتروني، مخصص رابط

  القنوات الترويجية الأخرى.
يق تقنية خارقة للطبيعة لتحق مهارات الإلكترونيالتسويق عبر البريد نجاح لا يتطلب  سهولة التنظيم:. 7

 ،وغير ذلك وصور فيديو ومقاطع ممتعة قوالب باستخدامبنفسك  تسويقية حملاتيمكنك إنشاء  لذا ،النجاح
ا تستخدم قوالب بسيطة ذات تصميم نصي بسيط  ضع في اعتبارك مبالغات  دون أن أكثر المنظمات نجاح 

 البريد في جزء أهم هو المحتوى  أن تعتقد المنظمة أن تفترض المنظمات هذه لأن، ضرورية وغير ضرورية
 .الإلكتروني

 وأ ارتباط فوق  تنقر أو توجيهها تعيد أو عليها ترد أو رسالة فيها تستخدم مرة كل في :الموجهة العمل. 8
 ويمكن ،نحو العمل موجهة طبيعة ذو الإلكتروني البريدتكون رسائل  ،شراء عمليةتجري  أو التسجيل تؤكد

 ،منظمةلل جديدة أسواق وتقديم والمعارف، الأصدقاء إلى بسهولة ممتعة رسائل إرسال في المنظمة نلمشتركيل
 .المبيعات زيادة وبالتالي ،موقع الويب الخاص بهم إلى المرور حركة جذب فرصةب المنظماتتتمتع 

 إذا ما معرفةأنه من السهل  الإلكترونيمن المزايا الرئيسة الأخرى للتسويق عبر البريد  سهولة التتبع:. 9
عدد رسائل  الإلكترونيتعرض معظم خدمات إدارة البريد  ،الصحيح الاتجاه في تسير التسويقية فكرتك كانت

 .المفتوحة والنقر عليها وتحويلها الإلكترونيالبريد 
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 عدد ةدايز  إلى المحمول الهاتف عبر والإنترنت الذكية الهواتف انتشار أدى لزام باستخدام الأجهزة:إلا . 10
 وتصفح الإلكتروني البريد من المستمر لتحققا أجل، من المحمولة الأجهزة يستخدمون  الذين المستخدمين

 .(10)الويب

تفادة يمكن الاس، حيث من الثواني الأولى الإلكترونيإرسال رسائل البريد تأثير تظهر نتائج  ستجابة:الا. 11
حفز المشتركين على ي ذلك لأن ،الإلكترونيساعة بشكل مفيد عبر البريد  24من تقديم المبيعات على مدار 

 .الإعلانات التقليدية بهذه الفوائدفي  يتوفر لا ما وهو ،اتخاذ إجراءات فورية
 تة في مجموعة متنوعة من مجالاالإلكترونييمكن استخدام القوائم البريدية  نشاط: لأي نوعالتطبيق . 12

 عن منتجات وخدمات مختلفة تمام ا. الترويج
تعد   ،والاحتفاظ بهم وزيادة ولاء المشتركين للمنظمةبصرف النظر عن الإعلان  التغذية الراجعة:. 13

 عنجمع مثل هذه التعليقات  يجبلا  ،ومع ذلك ،لجمع تعليقات العملاء جاذبةالرسائل الإخبارية طريقة 
التي  اتيمكنك الحصول على معلومات قيمة حول المنتج لأنه، القراء مع والتفاعل الأسئلة طرح طريق

ا يمكن التي ،ينالمشترك تعليقات في مدرجة المنظمة تعليقات أن ذلك، من والأهم ،تقدمها المنظمة  أيض 
 .للحصول على تعليقات لمشتركينا بيانات قاعدة إلى إرسالها

غبون زاد عدد المشتركين الذين ير  كلما ،كلما كان محتوى المنظمة أكثر إثارة للاهتمام تأثير فيروسي:. 14
و الإخبارية التي تحتوي على نصائح مفيدة إلى الأصدقاء والمعارف أ الرسائلفي الترويج له، وسيتم إرسال 

 .ةمشاركتها على الشبكات الاجتماعي
أداة  فوائد هذه الاستراتيجية، من المهم أن تتذكر أن التسويق عبر البريد الإلكتروني يمكن أن يكون  شرجعند 

باستخدام التطبيق الصحيح، لا يمكنك زيادة عدد  ،ةنظمللم قوية ومربحة للوصول إلى الجمهور المستهدف
ا إدارة سمعة مورد الويب  إن بناء علاقات ،للمنظمة بشكل فاعل عمليات إعادة البيع فحسب، بل يمكنك أيض 

ضع من المهم أن ت ،ولذلك ،ثقة مع العملاء والتفوق على المنافسين بنجاح سيؤتي ثماره بالتأكيد على جهودك
وهي خطة عمل يتم تنفيذها خطوة  ،صياغة استراتيجية المنظمة في وثيقة منفصلة في اعتبارك أنه يجب

هو  الإلكترونيالتسويق عبر البريد  يعد   ،تحقق أهداف العمل المحددةلن أن إدارة المنظمة اضملبخطوة 
يمكن للعلامة التجارية تقديم عرض حصري لكل عميل  الإلكترونيالبريد بفقط  ،مصدر الاتصالات التسويقية

ء بعائد استثمار مرتفع مما يجذب العملا الإلكترونييتمتع التسويق عبر البريد و  ،في مجموعتها المستهدفة
ستراتيجية الشاملة ا معيمكن دمج الأداة بسهولة  ،في الوقت نفسهو  ،المحتملين بشكل أسرع وأكثر كفاءة

ويجب أن يحتوي عنصر البريد الإلكتروني الخاص باستراتيجية  ،ت الترويج الأخرى واستخدامها مع قنوا
 .ة على خطوات العملية الموضحة في الشكلنظمالتسويق الإلكتروني للم
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 مراحل تنفيذ استراتيجية التسويق عبر البريد الإلكتروني( 39الشكل رقم )

 .(9-8)الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد: المصدر
 

بينما تتطلب مراسلات الأعمال أداة  ،الخاصةللمراسلات فقط  مناسب الشخصيأن البريد  إلىتجدر الإشارة 
 ،ةنظمملل جيدةبناء سمعة و  ،علةالتنظيم العناوين وأتمتة العمليات وتحليل النتائج من أجل تنفيذ استراتيجية ف

 إذا لم يتم ذلك فقد يتم ،دماتوقيع رقمي على الخ إعدادوهذا يتطلب  ،ويجب أن تكون مرسل بريد موثوق به
، شوائيالبريد الع ملفأو ينتهي بهم الأمر في  الإلكترونيحظر القوائم البريدية للمنظمة من قبل عملاء البريد 

ة المعلومات على خلفية الرقمنة المكثف تقنيةفي ظروف اليوم التي تتسم بمستوى عالٍ من المنافسة وتطوير 
 المراسلات في عداد، سيكون ذلك كافي ا لإلعماعمال إلى مؤسسة الأفي مؤسسة الأ لمرافقة العملاء وخاصة

ائل إذا كان الهدف هو إرسال رسائل بريدية جماعية ثابتة ومرافقة الطلبات وإرسال رس ،دارة علاقة العملاءإ
 .(12)آلية

 ءالعملا مع للتواصل فاعلية الأدوات أكثر من الإلكتروني البريد عبر التسويق حملات لإدارة المواقع أفضل
 البريد إدارة منصات استخدام الأمر يتطلب المجال، هذا في مستدام نجاح ولتحقيق ،المبيعات وزيادة

 .المتقدمة الإلكتروني
 الإلكتروني البريد عبر التسويق منصات أشهر

1. Mailchimp : .متقدمة تخصيص أدوات ميزاتها تشمل ،عليةاوف بسهولة مبتكرة حملات إنشاء تتيح 
 .مستمر بشكل تحملاال تحسين على تساعدك مفصلة وتحليلات

2. Constant Contact  :جاهزة قوالب تقدم حيث والمتوسطة الصغيرة للشركات ممتازة منصة تعد 
 .للمستخدمين ممتازة ودعم تدريب خدمات توفر كما ،قوية تحليل وأدوات الاستخدام وسهلة

تحليل أعمال 
المنافسين

تخطيط 
الاتصالات 

الترويجية

خطة تجميع 
قاعدة العملاء

ضع ميزانية 
لتنفيذ 

الاستراتيجية

تقسيم  الجمهور 
المستهدف

أتمتة عمليات 
الأعمال
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3. SendinBlue  :عبر التسويق خدمات تقدم ، حيثجيد خيار هافإن ،علاوف التكلفة ميسور حل هي 
 .واحدة منصة في ذلك كل التلقائي، والتسويق الهاتف المحمول ورسائل الإلكتروني البريد

4 .HubSpot : إنشاء تتيح ،شاملة تسويق منصة هي بل الإلكتروني البريد لإدارة منصة مجرد ليست 
 .العملاء وخدمة والمبيعات، الاجتماعي، والتواصل الإلكتروني، البريد عبر التسويق تضم متكاملة حملات

5 .ActiveCampaign  :تحليل أدوات توفر ، حيثوالتخصيص التلقائي التسويق في بقوتها معروفة فهي 
 .اوتحسينه بدقة حملاتال أداء تتبع في تساعد متقدمة

6 .AWeber  :والمتوسطة الصغيرة الشركات من العديد تستخدمها علةاوف بسيطة تسويق منصة تعتبر، 
 .الاستخدام سهلة وأدوات جاهزة قوالب تقدم

7.  GetResponse :البريد عبر التسويق احتياجات تناسب التي الأدوات من متنوعة مجموعة تقدم 
 .ترويجي وتسويق ويب خدمات إلى بالإضافة الإلكتروني،

في جميع أنحاء المنظمات  ٪ من64تتزايد استراتيجيات التسويق عبر البريد الإلكتروني كل عام وحوالي 
جب من العوامل التي ي اهناك عدد ،ومع ذلك ،لجذب العملاء الإلكتروني البريد عبرستخدم التسويق ت ،العالم

 مع لعاف بشكل رسالةال بنية تطويرأحدها ، الإلكترونيمراعاتها عند استخدام استراتيجية التسويق عبر البريد 
ما ك.يالنهائ المستلم إلى وتصل الرسالة حظر يتم لا بحيث الإلكتروني البريد عبر للتسويق الرئيسة العناصر

 هو في الشكل.

 
 البريد الإلكتروني كجزء من استراتيجية التسويق عبر البريد الإلكتروني.هيكل  (40الشكل رقم )

 .(15-14)الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد: المصدر
 

موضوع الرسالة

نص الرسالة ومحتواها

الصور والرسوم البيانية

دعوة للعمل

وقت الإرسال

تحسين المحتوى ليناسب طرازات الهواتف

التخصيص
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 ،يجب أن تكون الرسالة موجهة إلى المستخدم وأن تنقل الفكرة الرئيسة للموضوع وصوت العلامة التجارية
 تحث عبارة تضمين من وتأكد ،اتالموضوع مع وتتناسب للنظر لافتة الصور أو الرسومات تكون  أن يجب

 كبير نمو لوجود نظر ا وذلك العنوان، نص خلفية على سيظهر الذي الزر وهو إجراء، اتخاذ على المستخدم
 الإلكتروني.  البريد رسالة تنسيق مراعاة يجب كما ،الهاتف المحمول محتوى  استهلاك في

المحتوى بشكل مريح وأن يروا جميع العناصر، لذلك يجب تحسين الرسائل من المهم أن يقرأ المستخدمون 
هو  الإلكترونيأحد الأهداف الرئيسة للتسويق عبر البريد ومن  ،ليناسب طرازات الهواتف الذكية المختلفة

مع محتوى  ،صديق مقرب إلىكما لو كانت موجهة  إلكترونيمن الضروري كتابة رسالة بريد  ،التخصيص
 تحدد المنظمات الوقت المناسب لإرسال الرسائل البريدية بناء  على نوع المنتجات ،المعلومات التي تهمه

أظهرت الدراسات العالمية في مجال التسويق أن أفضل طريقة لإرسال البريد في  ،والخدمات التي تقدمها
 .(14)لمجال الإعلان والتسويق تكون في منتصف أسبوع العم

ا فهم أنواع  رسائو  الإلكترونيبعد تكوين مفهوم لتنفيذ استراتيجية التسويق عبر البريد  ل البريد من المهم أيض 
 كما هو موضح في الشكل. ،هداف يتم استخدامهاأ الموجودة ولأي  الإلكتروني

 

 
 نظماتالبريد الإلكتروني للمأنواع رسائل البريد الإلكتروني في استراتيجية التسويق عبر  (41الشكل رقم )

 .(17-16)الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد: المصدر

 

 من كدتألذا  الجدد للعملاءنطباع الأول عن العلامة التجارية الا الرسائل هذهتعطي  :الترحيبية الرسائل. 1
ا أولي ا انطباع ا يتركون  أنهم  تجركم في بالتسجيل العميل قيام فور إرسالها يتم التي الرسائل هي هذه ،جيد 

 تدفعهم حتى الكوبونات مثل الرسالة في القيمة الحوافز تضمين من تأكد التسجيل، على لشكره الإلكتروني
 .المتجر لصفحة للانتقال

بيةرسائل الترحيال

ةالرسائل الإخباري

الرسائل 
الترويجية

رسائل التذكير بإكمال
عمليات الشراء

رسائل إتمام 
عملية الشراء

رسائل المناسبات 
الاجتماعية

رسائل العملاء 
المهمين 

إعادة المشاركة
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 عملاءال إعلام بهدف ا  شهري أو ا  أسبوعي بشكل غالب ا إرسالها يتم التي رسائلال هي :الإخبارية . الرسائل2
 ،يلوالعم التجارية العلامة بين جيد تواصل يخلق الرسائل من النوع هذا ،والتحديثات والنصائح الأخبار بآخر
 .التكنولوجية التطورات أحدث أو الموضة اتجاهات أحدث حول للعملاء المشورة تقديم ،المثال سبيل على

 حول أو جديدةال اتمنتجال إطلاق حول معلومات على تحتوي  التي الرسائل وهي :الترويجية الرسائل. 3
 تطوير في التفكير دائمة التجارية العلامة أن للعميل يؤكد الرسائل من النوع هذا ،جديدةال تحديثاتال

 عودسي بما يهتم العميل لأن العميل عليها سيحصل التي الفوائد بعرض دائم ا فاهتم لرغباتهم لترقى المنتجات
 .للمتجر المضافة المميزات من أكثر بالنفع عليه

 عن لون يتخ عندما العملاء إلى إرسالها يتم التي الرسائل هي هذه :الشراء عمليات بإكمال التذكير رسائل. 4
 على العميل تشجيع في ترغب كنت إذا، بهم الخاصة التسوق  عربة في شرائها في يرغبون  التي المنتجات

 .الشراء عملية إكمال على تشجعه التي الخصم قسائم مثل حوافز فقدم ،الشراء عملية إكمال
 إلى وتهدف الشراء عملية إتمام بعد للعملاء إرسالها يتم التي الرسائل هي :الشراء عملية إتمام رسائل. 5

 التي المعلومات من الكثير على للحصول رائعة طريقة إنها المنتجات المحددة، في العملاء رأي معرفة
 .المعلومات هذه لجمع والاستبيانات التقييمات بنماذج الاستعانة يمكنك ،منتجاتال تطوير على ستساعد

 أوقات في ترسل وخصومات عروض على تحتوي  ترويجية رسائل هي :الاجتماعية المناسبات رسائل. 6
 لسماع والحماس بالثقة يشعرون  ءعملاال الرسائل هذه تجعل، والعيدين رمضان ،مثل ،السنة من محددة

 .الخاصة الخصومات للحصول على التجارية علامتك
 العملاء بـ فقط خاصة حصرية معلومات تتضمن رسائل هي:(VIP) الـ أو المهمين العملاء رسائل. 7

 .السنوية والخصومات العروض قبل أو الجديدة المشاريع إطلاق قبل إرسالها يتم ما وعادة المهمين،
 نشطين االتواصل مع العملاء والمشتركين الذين لم يكونو  هي رسائل تهدف إلى إعادة :إعادة المشاركة .8

وتهنئة  ةض الخصم الفريدو لإعادة إشراك جهات الاتصال، مثل عر  إضافيةقد تكون هناك خيارات  ،مؤخر ا
صيل وإعادة التحقق من تفا المنتجاتأعياد الميلاد وإرسال قسيمة للشراء والنشرات الإخبارية التي تبلغ عن 

 بشكل منتظم تذكير لاءوبموجبه يتلقى العم إلكترونيفي الإستراتيجية نقوم بإنشاء جدول بريد و  ،الاتصال
 .(16)العلامة التجارية بانتظام

ولا تتطلب الاستخدام  سهلةأداة و  ،بالكامل تقريب ا ةالتسويق عبر البريد الإلكتروني سهل للمستخدمين وهو مؤتم
 ثم ،حسب المعلومات السكانية أو البريد الإلكترونيبيجب تقسيم قائمتك البريدية في البداية  ،إجراءات معقدة

إجراء،  اتخاذ على الحث معلومات على تحتوي  الإلكتروني البريد رسائل من سلسلة أو إلكتروني بريد إنشاء
لإرسال  الإلكترونيمزود خدمة البريد  توصيل الإلكترونيتتضمن المرحلة الأخيرة من التسويق عبر البريد 

لا يوصى بشراء قاعدة بيانات لعناوين البريد الإلكتروني لأن ، ومراقبة الحملة تلقائي ا الإلكترونيرسائل البريد 
ذلك يجب التأكد من  إلى، بالإضافة ذلك قد يعتبر غير قانوني وينتهك قواعد السرية والكشف عن المعلومات

ا مع اللوائح والمتطلبات القانونية الإلكترونيأن البريد   الإلكترونييعد  التسويق عبر البريد  ، كمايتوافق أيض 
يمكن أن تؤدي إعادة تحميل رسائل  ،إساءة استخدام ثقة المشتركين يجبلا  ،قناة اتصال مباشرة مع العملاء
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الحالات يفقد فيها المشترك في هذه  د،إلى تجاوز سعة صندوق البري البريد الإلكتروني غير الضرورية 
، يجب عليك علاالاهتمام أو يلغي الاشتراك بالكامل لتنظيم استراتيجية تسويق عبر البريد الإلكتروني بشكل ف

 .استخدام ثلاثة عناصر رئيسة، كما هو موضح في الجدول
 

 للمنظمات. الإلكترونيتسويق عبر البريد فاعلة للستراتيجية لاالعناصر الأساسية  (6رقم )الجدول يوضح 
 عنصر الإستراتيجية الخصائص والميزات

قائمة بريد  إلى، تحتاج إلكترونيبريد ال ناجحة عبر تسويقية لعمل حملات
نشطة وهي قاعدة بيانات تحتوي على جهات اتصال لهؤلاء  إلكتروني

ة المستخدمين والعملاء المحتملين الذين أبدوا اهتمام ا بتلقي رسائل تسويقي
أسهل  ،لعناويناقاعدة بيانات  مختلفة لإنشاءهناك طرق  ،من المنظمة

 طريقة هي إنشاء عرض يثير اهتمام المجموعة المستهدفة

قاعدة بيانات مع عناوين البريد 
 الإلكتروني

أو  الإلكترونيخدمة البريد مزود  الإلكترونييستخدم التسويق عبر البريد 
 Electronic Stability  (ESP)  الإلكترونيبرنامج الاستقرار 

Program  الخاصة الإلكترونيوهو برنامج يساعد في إدارة قائمة البريد، 
الآلية  الإلكترونيحملات التسويق عبر البريد كما أنه يساعد في تصميم 

أتمتة الإجراءات استجابة  لسلوك  ESP يتيح استخدام برنامج ،وتشغيلها
يوفر هذا فرصة إضافية لتخصيص كل تفاعل و الجمهور المستهدف. 

 .المشاركة والتحويل الإجمالية زيادةمما يحسن  ،معهم

الخدمات  تقديمخدمة 
 ةالإلكتروني

 ،في تحقيق العديد من أهداف العمل الإلكترونييساعد التسويق عبر البريد 
 التجارية للعلامة ملاءمة الأكثر الأهداف اختيار أنسب الضروري  فمن
، من الإلكتروني البريد عبر التسويق باستخدام علةاف إعلانية حملة وتنفيذ

في هذه  ،والأهداف  ESP و الإلكترونيالمهم أن تتطابق قائمة البريد 
 .سيؤدي الجمع بين العمل والنشاط إلى النتيجة المرجوةالحالة 

 المنظمةف اهدأصياغة 

 .(17-16)الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد: المصدر
 

لأنه يجبر المستخدمين بطريقة ما على اتخاذ  ،للمنظمات مشهورةأداة  الإلكترونيأصبح التسويق عبر البريد 
مما  ،وإلا فإن رسائل البريد الإلكتروني تبقى في البريد الوارد حتى قراءتها أو حذفها أو أرشفتها ،ابشأنه إجراء

بناء العلاقات مع الجماهير والحفاظ على التواصل المستمر  في يساعد التسويق عبر البريد الإلكتروني
 يمكن ،مي مكان آخر يحتاج إلى الاهتماوحركة المرور إلى المدونات أو وسائل التواصل الاجتماعي أو أ

تتيح التنسيقات والعناصر المتعددة إنشاء رسائل ، لتجميع الرسالة الصحيحة الإلكتروني البريد رسائل تحويل
 لجذب مكلفة وغير فاعلة طريقة الإلكتروني البريد عبر التسويقيعد   ،يصعب عدم ملاحظتهامخصصة 

 جهات بيانات قاعدة جمع بعد ،المستهدف الجمهور مع اتصال على للبقاء وفرصةةمنظمال إلى العملاء
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 الجمهور ولاء وزيادة العملاء من كبير عدد جذب الممكن من بريدية، خدمة أنسب واختيار الاتصال
 الأساليب استخداموالمناسب   المهم منفي عصر الرقمنة  التسويقيةفي جميع قطاعات  ،ةنظمللم المستهدف

 التي التجارية، العمليات وأتمتة الهيكلة وإعادة التكلفة تحسينل الجديدة الأدوات وكذلك المنظمة لإدارة المبتكرة
 التسويق أن نلاحظ أن المهم من ،ذلك ومع الإلكتروني، البريد عبر التسويق طريق عن جزئيا   توفيرها يتم

 إنها حيث المنظمة، أنشطة تنظيم حيث من ما حد إلى ومعقدة ومتنوعة الأوجه متعددة عملية هو الحديث
 .تنفيذها بشأن قرار واتخاذ وتقييم تحليل إلى تحتاج التي العوامل من العديد على تعتمد
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 الفصل السادس

 التسويق عبر شبكات التواصل الاجتماعياستراتيجية 
Social media marketing strategy 

 

التواصل الاجتماعي على نطاق واسع وغير مسبوق على مستوى العالم، انتشرت ظاهرة استخدام وسائل لقد 
 حيث تمكنت هذه المواقع التفاعلية من ربط العالم أجمع وإزالة الحدود الجغرافية، الأمر الذي يتطلب من

في الوقت الحاضر، أصبح موضوع تسويق الشبكات  ،المنظمات التركيز بشكل أكبر على مناقشة استخدامها
، حيث تطور من خيار إلى ضرورة ين في مجال التسويقصتية يمثل انشغالا  كبير ا للموظفين والمخالاجتماع

لم تعد المنظمات الآن قادرة على اتخاذ قرار بشأن  ،شديدةالفي ظل المنافسة الرقمية  للمنظماتعملية 
حيث  ،على أكمل وجه التسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعي، ولكن التحدي يكمن في كيفية القيام بذلك

 وسائل عبر التسويق لاستراتيجية التخطيط بكفاءة الاجتماعي التواصل وسائل عبر التسويق في النجاح يرتبط
 وتجنب المتاحة الفرص لاغتنام أخرى  ناحية من الاستراتيجية هذه تنفيذ وحسن ناحية من الاجتماعي التواصل

الشبكات الاجتماعية أكثر من ألف خدمة يمكن تقسيمها يوجد في سوق إذ . المحتملة والمخاطر التهديدات
استضافة الفيديو الجماعية أو المواضيعية أو الصور الفوتوغرافية، وكذلك وسائل  ،مثل ،إلى مجموعات

عبر المختصة بالتواصل مع أي مستخدم   Twitterو Facebookالتواصل الاجتماعي الجماهيرية مثل 
( لها اتجاه معين في التواصل، Linkedlnو  Last.frnالاجتماعية المواضيعية )الشبكات من و  ،لإنترنتا

وكما يوجد مثل هذه الشبكات الاجتماعية المصممة فقط للتواصل عن طريق التعليق والمشاركة على الصور 
(، مما يسمح للمسوق Flickrو  Foursquareو YouTubeو  Instagramومقاطع الفيديو والمواقع )

هذا النوع من وسائل التواصل الاجتماعي بشكل فاعل من خلال استهداف الرسالة التسويقية استخدام 
 .(1) أرباح المنظمةفي للجمهور المستهدف، مما يؤدي إلى زيادة 

هو شكل من أشكال التسويق عبر الإنترنت يتضمن إنشاء  التسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعي:
ها واصل الاجتماعي لتحقيق الأهداف التسويقية، وبيع المنتجات والترويج لالمحتوى ومشاركته على شبكات الت

اعدة باستخدام القنوات الاجتماعية، وتحقيق الأهداف التسويقية من خلال التعريف بالعلامة التجارية وبناء ق
ت المنتجا راء العملاء فيآتتمكن من خلالها بيع المنتجات التي تقدمها، بالإضافة إلى معرفة  ،عملاء نشطة

 تحقيق مبيعات ،ن للعلامة التجارية، وبالتاليو مما يخلق عملاء مخلص ،ودراسة تطلعاتهم والاستفادة منها
 أعلى.

التي تهدف وتركز  نشطةالأمجموعة من من تتكون  التسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعي استراتيجية
منتديات ومنصات التواصل الاجتماعي إلى مواقع الويب المدونات و العلى جذب الزوار المستهدفين من 

رقمية القنوات الويب عبر الأو موقع  اتنتجالمالثقة في و ، مما أدى إلى زيادة الوعي بالمنظماتالخاصة 
، نفسه يتعلق التسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعي بالعمل على مواقع الويب المختلفة في الوقت ،مختلفةال

مثالية،  الطريقة هذه ،يتطلب استراتيجية اتصال موحدة مما ،والمنتديات والشبكات الاجتماعيةمثل المدونات 
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لذلك، فإن امتلاك قناة جيدة هو أفضل من  ،لكنها تستغرق الكثير من الوقت وقد لا تكون متاحة في البداية
 .(2)المجموعات المتعددة أو المدونات التي لا تتم زيارتها بشكل متكرر

عندما يتعلق ف ،اليومية تهمالعالم الحديث اعتاد الجميع على وجود شبكات التواصل الاجتماعي في حيافي 
مة الأمر بالترويج للحملات التسويقية والمواقع الإلكترونية للمنظمات، يُنظر إلى هذه المهمة على أنها مه

بالطبع في  ،ا يتبادر إلى الذهنالشيء الرئيسي هو إنشاء حساب ودعوة الأصدقاء ونشر كل م ،بسيطة وسهلة
هذه الحالة ليست هناك حاجة لتطوير استراتيجية تسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعي، ويقلل الكثير من 

مما يعني أن ، أهمية هذه القناة بسبب طبيعتها الترفيهية، ومع ذلك، يتطلب الإعلان تخطيط ا استراتيجي ا
 اتلخلق الطلب على منتج ،أهداف إستراتيجية خاصة بالمنظمةمنصات الوسائط هذه يجب أن يكون لها 

على عكس استراتيجية الاتصال  العمل، أهداف تحقيق ضمان على قادرة تكون  وبذلك ،المنظمة في السوق 
 التسويق عبر وسائل التواصلعلى التي تركز  ،ةنظمالعامة التي تغطي جميع القنوات الإعلامية المتاحة للم

لة المؤلف بإجراء تحليل متعمق للحا ، قاممن أنواعها وهو الشبكات الاجتماعية نوع واحد فقطالاجتماعي على 
لتطورات العلمية والمنهجية، وتحديد ووصف تفاصيل كيفية صياغة استراتيجيات التسويق من خلال لالحالية 

ق عبر وسائل التواصل استراتيجيات التسوي هملأمناقشة تمت وسائل التواصل الاجتماعي ، وعلى هذا الأساس 
 .الاجتماعي ، كما هو موضح في الشكل

 

 
 التسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعي. اسنرانيجيات( 42الشكل رقم )

 .(؟؟؟؟ظ)الكتابإعداد الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية : المصدر
 

ρ Ȣمعك، متابعوك يتفاعل حيث اتجاهين، فييتم  الاجتماعية الشبكات عبر التفاعل: المتابعين مع التفاعل 
 على التعليقحيانا  أ وحاول وردودهم، تعليقاتهم على لردا تأكد من ،معهمأنت  تتفاعل نفسه الوقت وفي

 مجرد من وتحويلهم ولائهم وزيادة متابعيك ة مععلاقال تقوية على ذلك سيساعد ،معها التفاعل أو منشوراتهم

يق استراتيجيات التسو 
عبر الشبكات  

الاجتماعية
استخدام الفيديو 

تقديم الدعم للعملاء

نالتفاعل مع المتابعي

تنظيم المسابقات

التسويق عبر 
المؤثرين 
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 التي مناسبةال لغةال استخدام عليك يجب متابعيك مخاطبة عند، التجارية ةعلاملل سفراء إلى فقط متابعين
  .[.؟؟؟؟؟؟ ]منتجاتال شراء على تحفزهم

 ،ينعلى وسائل التواصل الاجتماعي وقدم جوائز للفائز  نلمتابعيلقم بإجراء مسابقات : المسابقات تنظيم. 2
كل هذه  ،التجارية ةعلامالهذا يزيد من حماس متابعيك ويحفزهم على جذب متابعين جدد وزيادة الوعي ب

حيث تعتمد خوارزميات وسائل التواصل  ،الأمور تساعد في زيادة وصول منشوراتك وعلامتك التجارية
منشورات الاجتماعي بشكل أساسي على عدد تسجيلات الإعجاب والمتابعات في قياس مدى جودة ال

ا ويمكنك وأهميتها. عناوينهم  مثل المسابقة، في المشاركة مقابل المتابعين من المعلومات بعض طلب أيض 
 .نيالإلكترو  البريد عبر التسويق فيلأغراض  واستخدامها البريدية قائمتك إلى بعد فيما لإضافتها ،البريدية

 التواصل وسائل على المؤثرون  يتمتع :الاجتماعي التواصل مواقع على المؤثرين عبر التسويق. 3
 ذينال المؤثرين مع التواصل يمكنك ،المتابعين منالملايين  إلىالآلاف  من تتراوح كبيرة الاجتماعي بجماهير

 وترك تجربتها أو شرائها على متابعيهم تشجيع خلال من منتجاتلل الترويج منهم وتطلب مجالال نفس من هم
 أو مجانية منتجات أو مالي ا مبلغ ا يكون  إما أن للمؤثر، شيء تقديم مقابل بالطبع ذلك وسيكون  ،عنها تعليق
 .غيرها

 يثح الشراء قرارات على تأثيرا   الوسائط أكثر من الفيديو مقاطع تعتبر: التسويق في الفيديو استخدام. 4
 يميل ا،شرائه على ن حرصو ي اتمنتجال عن فيديوال شاهدوا الذين المستخدمين أن إلى الإحصائيات تشير

 مقاطع من المزيد نشر حاول لذا، ،الأخرى  المحتوى  أنواع من أكثر الفيديو مقاطع مع التفاعل إلى فرادالأ
 مع التفاعل من المزيد على الحصول من تتمكن حتى تقدمها، التي بالمنتجات المتعلقة خاصة الفيديو،

 .التجارية ةعلامال
υ Ȣساعدتهموم ءعملاال إلى مباشرة الدعم لتقديم الاجتماعي التواصل مواقع باستخدام قم :للعملاء الدعم تقديم 

 حول بمعرفتها يرغبون  معلومات بأي تزويدهم أو منتجات،ال استخدام في يواجهونها مشاكل أي حل في
 تقديم فيوأرخص  أسرع الدعم الاجتماعي التواصل شبكات تجعل ،غيرها أو الشحن أو الأسعار أو المنتجات

 التواصل وسائل عبر التسويق يتضمن، العملاء مع العلاقات تعزيز في تساعد أنها إلى بالإضافة الدعم،
 تجذب التي الأخرى  والمحتويات الفيديو ومقاطع والصور النصوص نشر مثل متنوعة أنشطة الاجتماعي

 ستخداملا المزايا الرئيسة ، ومنالمدفوعة الاجتماعي التواصل وسائل إعلانات جانب إلى الجمهور انتباه
  .  الاجتماعي التواصل وسائل عبر التسويق ستراتيجيةلا المنظمات
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 مزايا استخدام المنظمات لاستراتيجية التسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعي.( 43الشكل رقم )

 .(4-3)الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد: المصدر
 

 

 التسويقية الرسائل جميع ،منظمةبال الخاصة الاجتماعي التواصل وسائل عبر التسويق استراتيجيةتمثل 
 صياغة الضروري  فمن الإعلامية، القنوات كإحدى الاجتماعي التواصل وسائل اختيار تم إذا ومكوناتها،

 ،نفسها المنظمة وقدرات الخارجية للمعوقات كاف تحليل على يعتمد المنظمة، أنشطة لتطوير عامال تسويقال
 التواصل وسائل عبر التسويق ذلك في بما المناسبة، التخطيط فترة خلال المستهدفة التنموية والأنشطة

 لعناصر الشامل التطبيق تضمن التي الأساليب من مجموعة خلال من عليتهاف تتحقق الذي الاجتماعي،
 ماتالمنظ من العديد تستجيب الحديثة العمليات واقع وفي المنظمة أنشطة في حاليا   ،الشامل والترويج التسويق
 .للمنظمة التجارية العلامة تواجد لزيادة الحالية الاتصال طرق  بين الجمع إلى اللجوء إلى للحاجة

 

 

مكن ي: زيادة الوعي بالعلامة التجارية للمنظمة. 1
صحيح أن يؤدي تنظيم المجموعات وتكوينها بشكل

ثقة في مختلف الشبكات الاجتماعية إلى زيادة ال
زيد من الشخصية في العلامة التجارية، وبالتالي، ت

الاعتراف بها

:  زيادة حركة المرور إلى موقع الويب للمنظمة. 2
يمكن تكوين العمل الجماعي في الشبكات 
الويب الاجتماعية بحيث يقوم العملاء بزيارة موقع

وار والقيام بجميع العمليات، مع إمكانية طلب الز 
كل شيء من خلال الشبكات الاجتماعية

لنهج باستخدام ا: زيادة في الجمهور المستهدف. 3
ي الصحيح، يمكنك الوصول إلى مجموعات، بما ف

ن لا ذلك الجماهير المتحمسة وغير المتحمسة، الذي
ططون يفكرون بعد في شراء المنتجات ولكنهم يخ

.للقيام بذلك في المستقبل القريب

ودة،الموجالمواقعإلىبالإضافة:الأرباحزيادة.4
الذينرادبالأفالمتعلقةللتطبيقاتآخرمصدرهناك

أكثرمهوالذينالاجتماعية،الشبكاتعنيتحولون 
تحويلمنكبيربشكليزيدمماللموارد،وولاءثقة

فيدةزياإلىيؤديماوهومشترين،إلىالزائرين
.الأرباح

جموعات بالنسبة للم: انخفاض تكاليف التشغيل.5
اعية، التي تعمل بشكل جيد في الشبكات الاجتم
ث يمكنك يمكنك توفير تدفق الأموال في السياق، حي
ي الت. إعداد الإعلانات على الشبكات الاجتماعية
ة مرات تكون تكلفة مرات الظهور فيها أرخص بعد

.من تكلفة البحث
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 ،ساسيأتسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعي على مستوى الاستراتيجية لإنشاء يتم تنفيذ العناصر الرئيسة 
ا تنسيق أهداف  للحملة، تخطط وماذا كيف معرفة فقط ليس داخل بالكامل لتسويق لحملة الولكن أيض 

تحديد  يتم على أساسها ، التيهذا الاتجاه من خطة العمل فيالمنظمة هي واحدة فإن  ،المنظمة، في الواقع
تيجية المراحل الرئيسة لتطوير استراوبناء  ،باستخدام الأدوات والوسائل المتاحة ،المهام التسويقية للمنظمة

مما يشكل كلا  ،يتم تخصيص إعداد تقويم وخطة موضوعية ،تسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعيال
 ولكن ليس بقدر معرفة ما سيتم نشره ومشاركته من قبل المنظمة في يوم ،النوعين فكرة عما يجب القيام به

يتم  ،تطوير استراتيجية التسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعيفي مرحلة  ،على الشبكات الاجتماعية محدد
خطة عمل مخططة تتضمن متجهات المحتوى وأنواع التأثير الخاصة بمستخدمي الوسائط الاجتماعية إنشاء 

ق في العمل يستخدم محترفو التسوي ،لذلك، ولكن هذا لا يكفي للعمل الحقيقي ،والفترة الزمنية الخاصة بهم
بيانات بالتواصل الاجتماعي يومي ا العديد من الخطط التكتيكية التي يتم تحديثها بانتظام وتكميلها عبر وسائل 

 .(8)جديدة
قبل البدء في تحديد استراتيجيات تنظيمية محددة، من الضروري تحديد المراحل الرئيسة لتطويرها التي  

 .اقترحها المؤلف في الجدول
 

 عبر وسائل التواصل الاجتماعي. استراتيجية التسويق تطويروخصائص مراحل ( 7الجدول رقم )

 خصائص المرحلة
التسويق  مراحل استراتيجية

عبر وسائل التواصل 
 الاجتماعي

 وسائل موارد الاعتبار في تأخذ أن المهم من الإستراتيجية، تطوير في تبدأ عندما
ة، والاتصالات العام العمل، بأهداف والالتزام للمنظمة الحالية الاجتماعي التواصل

 .فضلا  عن وجود المنافسين ونشاطهم ،والفرص والقيود

 
تحليل المساحة الإعلامية في 

 الشبكات الاجتماعية
 هو مطلوب ما توضح التي العوامل من مجموعةإنشاء  تم التحليل، على بناء  

 وسائل عبر التسويق استراتيجيات باستخدام الشاملة الاتصال أهداف لتحقيق
 .الاجتماعي التواصل

 
 تحديد الأهداف والغايات

عليك  يجب الاجتماعي، التواصل وسائل عبر التسويق استراتيجية أهداف تحقيقل
لعلامة التجارية عبر وسائل مع االجمهور المستهدف  تواصلالتفكير في كيفية 
 ومن ثم تصميم ملف تعريف الجمهور المستهدف لاستهداف ،التواصل الاجتماعي

 .التسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعي للترويج لموقع المنظمة عبر الويب

 توضيح الجمهور المستهدف

 على الاتصال تأثير طبيعة تحديد الضروري  من حيث ساسيةأ مرحلة هذه
 أهداف تنفيذ أجل من الاجتماعية اتالشبك مستخدمي من المستهدف الجمهور

 .فاعل بشكل المنظمة

التسويق عبر  استراتيجيةاختيار 
 وسائل التواصل الاجتماعي
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 .(8-7)الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد: المصدر
 

ة تنفيذ الإستراتيجية، فإن الخطو  أساس على ،ةنظمن أجل تطوير نهج موحد لإدارة إستراتيجية التسويق للمم
 التالية في تطوير استراتيجية التسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعي هي تحديد الأهداف وتحديد الجمهور

، من الضروري تحديد المستهلك الأكثر على نطاق واسعحتى لو بدت المجموعة المستهدفة  ،المستهدف
دف من المتلقين الرئيسين، فمن المهم أن تكون صورة الجمهور المسته نموذجية في هذا القطاع وإنشاء العديد

والقدرة على إنشاء الحملات الإعلانية  فيبشكل فاعل  ةنز وامما يسمح بإنفاق الم واضحة قدر الإمكان،
ا صور ا للجمهور  ،الأفراد رسائل تتطابق مع مجموعة معينة من يجب أن تتضمن الإستراتيجية أيض 
من  ،االمعلن عنه اتووصف المشكلات التي تنشأ عند إكمال المنتجالمستهدف، ورسائل رئيسة لكل جمهور، 

استراتيجية تسويق عبر وسائل التواصل لإنشاء بين جميع الخطوات والمراحل الموضحة والمقترحة 
راحل المفاهيمية لصياغة استراتيجية تسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعي، من الضروري تحديد الم

 .الاجتماعي الخاصة بالمنظمة، كما هو موضح في الشكل

 مراحل تطوير استراتيجية التسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعي للمنظمة. (44الشكل رقم )

 .(10-9)الكتاب الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية إعداد: المصدر

اختيار السوق 
والجمهور 
المستهدف

تحديد الأهداف 
التسويقية

تطوير محتوى 
باذج

إنشاء جدول 
زمني للنشر

التفاعل مع 
نتحليل المنافسيالجمهور

النتائج تتبع
وتحليلها

صقل استراتيجية 
التسويق

من المهم معرفة منصات الوسائط التي يفضلها المستهلكون ، في هذه المرحلة
 .الموجودةمقارنتها بالحسابات  وكيفيةوكيفية استخدامها 

 اختيار الشبكات الاجتماعية

إعداد ونشر أنواع  يتضمنالتسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعي  نظر ا لأن
في هذه المرحلة اتخاذ قرار بشأن تنسيق  مختلفة من المعلومات، فمن الضروري 

 .إلخ(...المحتوى الذي سيتم استخدامه )نص، صوت، صورة، فيديو 
 محتوى لل أداةإنشاء 

 الترويجية الحملات ومدة ،النشر وتاريخ تكرار تحديد من المهم المرحلة، هذه في
 .الحملة خطة تطوير أجل من وكذلك مدى جاذبية المؤثرين والإعلانية،

 

 تشكيل خطة التقويم

ذ لتنفي قائمة ببنود الإنفاق اللازمة عدادبناء  على جميع التطورات السابقة يتم إ 
 .الاستراتيجية التي يتم إنشاؤها

 حساب الميزانية المطلوبة

، للمستخدمين المستهدفة الإجراءات تحديد تتضمن المرحلة الأخيرة من التطوير
 التواصل وسائل في التسويق استراتيجية تنفيذ عليةاف قياس يتم خلالها منالتي 

 .الاجتماعي

 

 تحديد كيفية التحكم
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تكون صورة الجمهور المستهدف واضحة قدر الإمكان من أجل : تحديد السوق والجمهور المستهدف . 1
الاستخدام الفاعل لميزانية الحملة وصياغة الرسائل المستهدفة لمجموعات محددة، وتستطيع تحديد الجمهور 

 :المستهدف من خلال الإجابة على هذه الأسئلة
 ما هي فئاتهم العمرية؟ 
 أين يعيشون؟ 
 ماذا يعملون في الغالب؟ 
 ما هي المشكلة التي يواجهونها مع منتجك أو المنتجات الشبيهة؟ 
 ما هو الحل الذي تقدمه لهم؟ 
 متى يستخدمون وسائل التواصل الاجتماعي؟ وما هي منصتهم المفضلة؟ 

التسويقية، فإذا كنت ستحدد الإجابة على هذه الأسئلة نوع المنصة التي ستركز عليها في الاستراتيجية 
تستهدف الشباب وصغار السن فأنت أمام خيارات انستقرام وسناب شات، وإذا كنت تستهدف البالغين 

ا أكثر من  ىن هناك بعض المنصات تلقإحيث  ،ر ولينكد إنتيوالمؤثرين فأنت أمام خيارات فيسبوك وتو  رواج 
دقة تقسيم الجمهور، زاد استهداف الإعلان، تُظهر الأدلة أنه كلما زادت حيث  غيرها في بعض البلدان.

تحقيق الأهداف التسويقية، مع أهمية تحديد المنظمات التي يمكنها لوزادت التعليقات التي ستحصل عليها 
 .(10)جذب العملاء في هذا المجال لتكون المنظمة أفضل من منافسيها

عتمد تعلة للتسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعي اتطوير استراتيجية ف: تحديد الأهداف التسويقية . 2
هداف التسويقية. لذا ركز على تحديد أهداف ذكية تكون واضحة وقابلة للتحقيق وقابلة للقياس الأعلى تحديد 

 ،بأكملها هداف التسويقية هي التي تقود إستراتيجية التسويقالألاحق ا وذات صلة ومحددة زمني ا. وتذكر أن 
ا بالمال، تسأل نفسك: لماذا تريد لذلك عليك أن  متابعين؟ ماذا تريد منهم أن يفعلوا؟ فالأمر لا يتعلق دائم 

ا من الأهداف الشائعة للتواجد على منصات التواصل الاجتماعي، منها  :فهناك عدد 
 بناء الوعي بالعلامة التجارية. 
 تحسين خدمة العملاء. 
  وسائل التواصل الاجتماعيالحفاظ على صورة متسقة للعلامة التجارية عبر. 
 جلب الزيارات إلى موقعك. 
 (10)بيع المنتجات والخدمات. 

في هذه المرحلة، قم بإنشاء مزيج من المحتوى الترفيهي والترويجي والتعليمي : تطوير محتوى جاذب . 3
ا ل والدعم رجى ملاحظة أن المحتوى يختلف باختلاف النظام الأساسي يجمهور المستهدف. لالمصمم خصيص 

 . لذلك عليك أن تسأل نفسك: الذي تقدمه كل منظمة
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  تنشر ومتى؟ سماذا 
 ؟ هل ترغب في تقديم رؤى وراء الكواليس لشركتك 
  خصومات حصرية؟  تقدمون هل 
 ؟ بمنظمتكمذات صلة  ةهيبنشر مواد تعليمية أو ألعاب ترفي ون هل ستقوم 
 ؟آراء العملاء وشهاداتهم 

بشكل عام، يجب أن يكون  جمهور المستهدف مع ما تعتقد أنه قد ينجحالاستخدم خيالك واجمع ما تعرفه عن 
ا ومبتكر ا، ويحتوي على صور ومقاطع فيديو ج هور ذبة وعالية الجودة، ويقدم قيمة مضافة للجماالمحتوى فريد 

 .محترفحتوى كاتب م يمكنك تحقيق ذلك بسهولة من خلال توظيف ،ويحفزه على التفاعل
الأمثل لنشر المحتوى بما يتوافق مع الأوقات التي يكون فيها  الوقتحدد : إنشاء جدول زمني للنشر. 4

، مثل الفترات الصباحية والمسائية، مع تحديد معدل النشر المناسب الذي يعتمد  الجمهور أكثر نشاط ا وتفاعلا 
ويغطي  ستمراراب ةمنصالعلى كثافة المحتوى ومدى قدرتك على الإنتاج، لكن يجب أن يكون التواجد على 

 .الأوقات، حتى لا يفتقدك بعضهمجميع 
معهم لتعزيز شعورهم بالانتماء  التفاعل إلى تحتاجالمحتوى للجمهور،  نشر بمجرد :التفاعل مع الجمهور. 5

 وتقديم ورسائلهم، تعليقاتهم على الرد خلال من ذلك ويتملـ علامتك التجارية وبناء علاقات قوية معهم. 
، جمهورك تهم التي المواضيع أو عملك بمجال المتعلقة المناقشات في والمشاركة لأسئلتهم، تفصيلية إجابات

وتشجيعهم على المشاركة والتفاعل من خلال طرح الأسئلة والمسابقات والاستفتاءات والألعاب التفاعلية، 
 .والاحتفاء بالذين يُظهِرون دعم ا وولاء  إلى علامتك التجارية، وتقديم الشكر لهم

 من ة،المقدم العوامل بناء  على المنافسين تحليل يتم :سلوك المنافسين في الشبكات الاجتماعية. تحليل 6
تي الموقف النهائي وأهداف المنظمة ونقاط القوة والضعف وقائمة المهام والأنشطة الرئيسة ال تشكيل يتم ثم

ر وير استراتيجية التسويق عبعند تط ،يجب إنجازها من أجل تحقيق الأهداف المحددة في استراتيجية المنظمة
ومراعاة العوامل التي شكلها  نمنافسيال، يجب عليك تحليل المنظمةوسائل التواصل الاجتماعي الخاصة ب

 .وقدمها المؤلف، كما هو موضح في الشكل
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لتواصل االمنافسين عند تشكيل استراتيجية التسويق عبر وسائل  فيالعوامل التي يجب تحليلها ( 45الشكل رقم )

 الاجتماعي للمنظمة.

 .(12-11)إعداد الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب: المصدر

 

لعديد ل المحتوى المطابق لجميع الشبكات الاجتماعية ليس حلا  مرن ا ولا الحل الأمثل في بيئة الأعمال الحالية
 الشاملتحليل الالسوق العالمية، وبناء  على ذلك يركز المؤلف على أساس في قطاعات الالصناعات و من 

 (13-10)للبحث العلمي

 تأكد لذلك، التسويقية النجاح ما لم تراقب النتائج وتحللها،  ةستراتيجيلالن تحقق ا: النتائج وتحليلها تتبع. 7
 التسويقية جهودال عليةاف مدى لقياس ،الاجتماعي التواصل وسائل لأنشطة الرئيسة الأداء مؤشرات مراقبة من

، عن طريق استخدام أدوات منصة لكل تحليلية أداة  من الاستفادة خلال من المستقبلية الاستراتيجيات وتعديل
 لمعرفةجمهور، وابدأ بتحليلها الجهود التسويقية و الجمع البيانات حول قم ب، التحليل الخاصة بكل منصة

فضلا  عن تحليل الأداء المقارن بين  ،الاتجاهات والتغييرات في الأداء، وتحديد العوامل التي تؤثر فيه
علة القادرة على تحقيق الأهداف من خلال االمنشورات المختلفة والمنصات المختلفة، وتحديد الأساليب الف

 .ذلك
 أن من التأكد هي التسويقية جهودك نجاح ستتوج التي الأخيرة الخطوة: استراتيجية التسويق تحسين . 8

 على تعتمد رؤى  على بناء  ، باستمرار تحسينها يتم الاجتماعي التواصل وسائل عبر التسويق استراتيجية
 التسويق أنفي  شك لا الوقت، مرور مع النتائج تحسين أجل منالمتغيرات في السوق والجمهور، و  البيانات

المرجوة، لذا يجب إسناد مهمة إنشاء استراتيجية الاحترافي يحقق النتائج عل القائم على التخطيط والتنفيذ االف
 .مسوق رقمي محترف التسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعي إلى

 العمل ظروف في الأمثل وليس مرن ا حلا   الاجتماعي التواصل شبكات لجميع المتماثل المحتوى  يعد لا
 أساس على المؤلف ركز ذلك، على وبناء  . العالمية السوق  وقطاعات الصناعات من العديد في الحديثة

عوامل تطوير استراتيجية
التسويق عبر وسائل 
التواصل الاجتماعي عدد المشتركين. 1

متوسط عدد الإعجابات. 2
لكل منشور

معدل المشاركة. 3

عدد المنشورات . 4
الشهرية

أسلوب كتابة . 5
جودة المكونات . 6المحتوى 

المرئية وشكلها 
وأسلوبها العام

المنظمة هوية . 7
.وشعارها وألوانها

إيجابيات . 8
وسلبيات عامة

https://mostaql.com/freelancers/skill/marketing
https://mostaql.com/freelancers/skill/marketing
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التواصل  منصات لسمات الرئيسة لاستراتيجية التسويق عبراعلى  .[13-10] العلمي للبحث متعمق نقدي تحليل
  .الاجتماعي

 Instagram Facebook Telegram 
Pinterest twitter LinkedIn 

 
 تضمين بعدم يجب أن تبدأ الإستراتيجية مما ،على المكون المرئي تركز شبكة اجتماعيةهي  الإنستقرام

يجب أن كل هذا غير مقبول هنا، لذلك  ،الصور في عشوائية وألوان منخفضة ذات جودة وصور نصوص
ونقل  ،قدر الإمكان قصيرا   كون النصيأن  ، يجبعلى الفور الطبيعة وتفاصيل النمطتحدد الإستراتيجية 

اصل شبكة التو  من خلال تنفيذهايمكن  بالإضافة إلى الاستراتيجيات التي، الفكرة الرئيسة والمعلومات للعميل
 الموضحة في الشكل. (الإنستقرام)الاجتماعي 

 
 الإنستقرام للمنظمة. استراتيجيات التسويق عبر( 46الشكل رقم )

 .(15-13)الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد: المصدر
 

التي سيكون حساب  ات،نوع المنشور  تحديدمن الضروري  ،استراتيجية تسويق عبر الإنستقرام أي قبل تنفيذ
 .المستهدفلجمهور لالمحددة وفق ا ثم تكييف الاستراتيجية من  ،فيهاالمنظمة 

 
على الرغم من ذلك يتعين عليك  ،الإنستقرام مثللا تركز هذه الشبكة الاجتماعية كثيرا  على المكون المرئي 

ن يكون أ إمكانيةمع  الإعلامي، لذلك يجب أن يكون التركيز على المكون تنشرها التيجودة الصور  مراقبة
وكذلك المعلومات التي لا تتعلق  سمح بالمعلومات غير الضرورية والمكررة،يولكن لا  ،النص طويلا  

مجموعة كبيرة من  يقدم الفيسبوك ، إذأهداف دون مما يتوجب عدم نشر منشورات محتوى إعلامي  ،بالموضوع

إعادة توجيه حركة المرور من حسابك إلى موقع الويب
التدوين

الترويج للعلامة التجارية الشخصية
الترويج لحساب الإعلان

الحسابات التجارية
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نشطة التي تضمن للأ ،تنسيقات النشر التي يمكنك استخدامها ولتنفيذ إستراتيجية التسويق عبر الفيسبوك
 .كما هو موضح في الشكل ،علية استراتيجية المحتوى اف

 
 أهداف استراتيجية التسويق للمنظمات عبر الفيسبوك.( 47الشكل رقم )

 .(15-13)الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد: المصدر
 

خلق انطباع إيجابي عن  إلى الفيسبوك استراتيجية التسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعي باستخدامتهدف 
 إلىالفيسبوك، تحتاج  من جهودك على فائدة أكبرر المستهدف، وذلك لتحقيق و العلامة التجارية بين الجمه

وكل أداة سيتم استخدامها كفرصة أخرى لتقوية المجتمع الإيجابي حول  ،التفكير في كل تفاعل وكل منشور
 .(14)ن الجددو حاليين وكذلك العملاء المحتملالتجارية وزيادة التفاعل مع العملاء ال ةعلامال

 
 على للحصولفي شكل برقية  قراميالتل استراتيجية التسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعي للمنظمات في

يز التركإلى  تحتاج، وتكون تنسيقات النشر في البرقيات ليست متنوعة، لذلك للاهتمام مثيرة ساسيةأ معلومات
قبل وضع استراتيجية التسويق عبر وسائل و  ،استطلاعات الرأي وطرح الأسئلة إجراءو  ،على محتوى النص

نوات الق ،التلقرام استهلاك المحتوى في إلىالتليقرام من الضروري الانتباه  التواصل الاجتماعي للمنظمات في
 كثرالأ الشكل هو ماالتي تم إيقاف تشغيل الإشعارات بها؟ أين تقرأ المشاركات يوميا وهناك ردود فعل عليها؟ 

 ؟ المنظمة لدى والمقبول للاهتمام إثارة
 :يجلبون الفوائد منيتفاعل المستخدمون مع 

 عند مشاهدة محتوى ترفيهي. عاطفي:. 1
 ة.القناة على أنها مصدر للمعلومات والنصائح والمعرفة المفيدينظر المشتركون إلى  :يةاحتراف. 2
 .(15)مجتمع مغلق وتشعر بالالتزامإلى  وصول لديك يكون عندما  اجتماعية:. 3

، إذا أي فوائد ومكاسبن تحقق أمن الضروري معرفة كيف يمكن لقناة المنظمة  ،في الإستراتيجية البدءقبل 
حد أ ،يليقرام مثالي لهذا الهدفتفإن ال ،قاعدة العملاء وزيادةكانت مهمة المنظمة هي اختبار قنوات المرور 

، الموضحة في قراميليمنشئ متجر عبر الإنترنت في قناة الت Tg Shop هو الحلول الجاهزة لتنفيذ العرض
 .الشكل

احتساب عائد الاستثمار لكل منشور على الفيسبوك

إيجاد أسباب توزيع المحتوى على الجمهور المستهدف

تحسين المحتوى للهاتف المحمول
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 التيليقرام.عناصر استراتيجية التسويق عبر  (48الشكل رقم )

 .(15-13)الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد: المصدر
 

تجر ميمكنك الآن إنشاء موقع قناة خالٍ من المطورين يقدم للعملاء واجهة  المعقدة، الروبوت برامج من بدلا  
 المعتاد من أصبحفقد  ،القصيرة العميل رحلة بسبب ،مألوفة حيث يمكن طلب المنتجات ببضع نقرات فقط

لويب اموقع  زيارةدون  ةالتيليقرام الخاصمتاجر  في الطلبات وتقديمالرسائل  في الروابط فوق  النقر نيلمشتركل
 .(16)لعمليات الشراء المستقبلية الكاملة البيانات جميع حفظ طريق عن ة،للمنظم

 
تركز هذه  حيث، التواصل الاجتماعي نموا  التسويق عبر وسائل  هي واحدة من أسرع اتجاهات بنترستال

ة والعلامات الإلكترونيوهي مثالية لمنظمات التجارة  ،المنصة بشكل خاص على المحتوى المرئي أي الصور
تطوير  إلىبنترست للمنظمات بعرض عروض منتجاتها بالإضافة  التجارية التي تروج لمنتجاتها، إذ تسمح

ا ، كميجابيات والسلبيات للمنصةالإهوية العلامة التجارية عن طريق لوحات دبابيس فريدة لافتة للنظر ومن 
  هو موضح في الشكل.

 الإيجابيات والسلبيات لاستراتيجية التسويق عبر بنترست. (49الشكل رقم )

 .(15-14)الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد: المصدر

جمهور تستند الفئات إلى تحليل ال. 1
محتوى، واحتياجاته وحتى استهلاكه لل
ن خلاله يتم تشكيل نموذج تقييم يتم م
.نشر محتوى الشركة

ر نبرة الصوت ما هو أسلوب النش. 2
ونوع الاتصال الذي يجب استخدامه

.مع الجمهور المستهدف

يتم المفهوم المرئي الطريقة التي.  3
من خلالها تقديم المحتوى من قبل
المنظمة واتخاذ القرارات المتعلقة 

ة بتصميم المحتوى والنماذج الأولي
.للمحتوى 

خطة المحتوى لمنشورات المنظمة. 4
ددة هي تقويم لعناوين وموضوعات مح
لمنشورات المنظمة للجمهور 

.المستهدف

:الإيجابيات
ة عن غالب ا ما يبحث الأفراد الذين يقضون وقت ا على هذه المنص-

أفكار لشرائها وهذا بدوره يضمن تحويل حركة مرور عالية من هذه 
.المنصة

وصول عضوي كبير-
:السلبيات

تاج طبيعة المنصة تضم عدد كبير من المطبوعات، تح-

.  إلى النشر الكثير والمتكرر حتى يتم ملاحظتك
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 توإذا كان ،هو النساء ساسيالأجمهور الأثناء التخطيط الاستراتيجي لهذه المنصة، ضع في اعتبارك أن في 
  التواجد على موقع بنترست. إلىفمن المؤكد أن المنظمة بحاجة  ،للمنظمة المستهدف الجمهور مه النساء

 
 قصيرة تحديثات تقديمبهي أداة تسويقية تسمح و لتسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعي ل منصةهي  تويتر
تويتر، فتأكد من تخفيف التغريدات حول العروض  حساب على لإنشاء، إذا كان عملك يخطط الإنترنت عبر

 ىالتجارية، ولا تنس ةعلامال طابعالخاصة والخصومات والأخبار عن طريق التغريدات الممتعة التي تنقل 
ات الإيجابيجابة على أسئلة المشتركين ومن الإ إمكانيةالتي يذكر فيها الأفراد مع  المنشوراتإعادة تغريد 

 كما هو موضح في الشكل، الرئيسة لهذه المنصةوالسلبيات 

 
 الإيجابيات والسلبيات لاستراتيجية التسويق عبر تويتر (50الشكل رقم )

 .(15-14)الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد: المصدر
 

 من تأكدلذلك ، واتصالات محادثة بطبيعتها وهيتعد  تويتر أداة تسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعي 
 .مشتركيها مع التواصل وبناء بنشاطالمنظمة  مشاركة

 
 عن والتحدث الاتصال جهات تبادل للأفراد يمكن حيث ،شبكة اجتماعية للمهنيين عبارة عن هي لينكدن

 واكتساب المنصة هذه على رائدة كمنظمة مكانتها ترسيخ على المنظمة سيساعد مما ،هاوفرص الأعمال
و ، كما هالرئيسة لهذه المنصة والسلبيات الإيجابياتومن  ،المستهدف والجمهور صناعتها في للثقة الاحترام

 موضح في الشكل

:الإيجابيات
في واجهة بسيطة ومريحة لجميع المشاركين-

.العملية

:السلبيات

يج يتطلب الكثير من الأنشطة والعمل على الترو-
.للعلامة التجارية للمنظمة
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 نإ لينكدلاستراتيجية التسويق عبر  الإيجابيات والسلبيات (51الشكل رقم )

 .(15-14)الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد: المصدر
 

مع أفراد من صناعات مماثلة ومشاركة المحتوى مع  مهني للدخول في حوار احترافي جاذبةتعد  هذه منصة 
إنشاء  نها جاذبة لنشر الوظائف الشاغرة والتواصل الداخلي للموظفين، عندأا مذوي التفكير المماثل، ك فرادالأ

ها استراتيجية التسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعي للمنظمة، من المهم تقسيم المنشورات وفق ا لموضوعات
 والحمل الدلالي. 

 :من المشاركات  الرئيسة أنواع
 أي على وتجيب ،اتخدمال أو اتمنتجال على المحتملين العملاء المنشورات هذه تعرف :معلوماتي 

 .ةالمهم الأخبار إلى الانتباه وتلفت ،ملديه تكون  قد أسئلة
 تهاومقارن عنها المعلنلمنتجات العامة لمزايا ال إبرازالهدف الرئيس من هذه المنشورات هو  :المبيعات 

 .ينبالمنافس
 الدعابة مثل ،إليه الوصول وسهل ممتع بشيء والغنية الجادة الأخبار تخفيف أحيان ايجب  ترفيه:ال 

 .والنكات والمسابقات المختلفة الرأي واستطلاعات
 مثل مختلفة يمكنك تضمين العديد من التحديات الفيروسية: المنشورات Flash Mobs  إذا كانت ذات

 .صلة بأنشطة المنظمة والجمهور المستهدف
 وسائل عبر التسويق استراتيجية خصائص تطوير أن إلى الإشارة تجدر الفصل، هذا في المناقشة على بناء  

 لأن وتحليلها، الاعتبار في أخذها يجب التي العوامل من العديد على يعتمد ةمنظملل الاجتماعي التواصل
 .عليها يعتمد المنظمة عمل أهداف تحقيق

 
 
 
 

:الإيجابيات
نسبة عالية من الأفراد من مجتمع الأعمال-
حيث إن معظم الناس  B2Bمنصة رائعة لمنظمات -

منفتحون على فرص جديدة لأعمالهم
ن في واجهة بسيطة وسهلة الاستخدام لجميع المشاركي-

.العملية

:السلبيات
رية يتطلب الكثير من الأنشطة والعمل على الترويج للعلامة التجا-

الإنستقرام أو الفيسبوكلا أحد تقريب ا يتصفح موجز الأخبار مثل . للمنظمة
.لذلك ليس من السهل الحصول على وصول عضوي 
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 الفصل السابع

 السياقيستراتيجية الإعلان ا
Context Advertising Strategy 

  
 الظروف الاقتصادية الحديثة المتمثلة في عدم التوازن العالمي، لا يمكن تصور ذلك دون استخدام ظلفي   

مة للعلاالرئيسة مهام الالتركيز على الأهداف و يساعد على  حيث، استراتيجيات التسويق والإعلان الإلكتروني
نظمة، عند وضع استراتيجية العمل للم، ونمو المبيعات التسويقية الأعمال وتوسيعلمنتجات لالترويج و التجارية 

لأن الإعلان هو أداة ترويجية تسمح  ،يحتاج المرء إلى النظر فيما إذا كان استخدام الإعلان ضروري ا
ميزانيات إعلانية كبيرة لتحقيق  المنظماتليس من المستغرب أن تنفق العديد من  للمنظمة بالتحكم فيه،

ا وكم ،لمنظمة وزيادة الأرباحان الهدف الرئيس من الإعلان هو ضمان بيع منتجات إ، فلإستراتيجيةأهدافها ا
ت، ويساعد على تسريع مبيعات المنتجاالكفاءة  أيضا   الإعلانية تللحملا انيضمن التصميم والتنظيم المناسب

 الإعلانية في إقامة اتصالات تجاريةالحملات  تساعد، كما مما يساهم في تحقيق عائد أسرع على الاستثمار
وهذا بدوره ، العرض تجاوزيو  الطلب ادزدفي ،رين والمستهلكين للمنتجاتبين المنظمات الشريكة والمشت

ومن المهم أن نلاحظ ، على المستوى العالميلزيادة الإنتاج وتحسين كفاءة المنظمات  يموضوعال الأساس
وضوحا وأكثر سهولة في الوصول إلى العديد من شرائح  أنه تحت تأثير الإعلان يصبح السوق أكثر

 يعد الإعلان عنصر ا أساسي ا في التسويق، حيث يمكن ،المشترين مع تفضيلات مختلفة وقدرات مالية مختلفة
في العالم الحديث الإعلان  ،من خلاله التأثير على تكوين وتغيير طلب المستهلك ومهارات وعادات الشراء

يحيط بنا في كل مكان ويمكن أن يكون بسيط ا مثل شعار أو ملصق اجتماعي على واجهة المنزل أو إعلان 
 ا  ويب أو كوبالأو لافتة على موقع  ،مقطع فيديو على وسائل التواصل الاجتماعيعلى لوحة إعلانية أو 

ا وغير ذلك الكثير  .(1)يحمل علامة تجارية أو قميص 
 حددت ،الصلة ذي الرقمي بالمحتوى  الترويجية الرسالة مطابقة تتم حيث تلقائية عملية هو الإعلان السياقي:

 ناتوالبيا الرئيسة الكلمات على بناء   الإعلانات بتحديد السياقية الإعلانات عليها تقوم التي الخوارزميات
يساعد في  أكثر ملاءمة واستهدافا وهو ماويكون الإعلان الناتج  ،المحتوى  في المضمنة الأخرى  الوصفية

لى النقر على الإعلان ، مما يعني المزيد من الأرباح لناشر المحتوى وزيادة حركة إجذب المستخدمين 
للمنظمات المعتمدة على  الإلكترونيمن أجل دراسة مفصلة لاستراتيجيات التسويق . المرور للمعلن

ا هو ، كمالحالية الأعمالعتبار الأنواع الرئيسة للإعلان في بيئة ن يأخذ في الالمرء أعلى االإعلانات، يجب 
 موضح في الشكل.
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 أنواع الإعلان الإلكتروني.( 52الشكل رقم )

 .(3-1)الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد: المصدر
 

الإعلانات عبر  :مجموعتين رئيستين هما إلى، يمكن تقسيمها المعروضة الإعلانات أنواع تحليل عند
طريقتها الخاصة دور مهم في استراتيجية التسويق بالتي لكل منها ، الإنترنت وغير المتصلة بالإنترنت

الرئيسة وإبراز  للمنظمة، ومع ذلك فإن هذا الفصل مخصص لدراسة وتحديد السمات والتفاصيل الإلكتروني
مات الاستراتيجيات الحديثة لمنظ كواحدة منالميزانية للإعلان السياقي،  عدادالمراحل والمبادئ الرئيسة لإ

 التسويق استراتيجية عند تطوير السياقي للإعلان الرئيس الهدف تحديد الضروري  من، الإلكترونيالتسويق 
 فهم يجب، تنافسية جديدة منتجاتهو إنشاء  ةالفاعل للمنظم للعمل اطأهم شر إن  ،للمنظمةالإلكتروني 

 أو يصل إلى ،جديدة بطرق  عليةاف أكثر بشكل المشكلات يحل إبداعي بحث نتيجة أنها على المنتجات
 ،احتياجات المستهلك الجديدة المنتجات تلبي أن يجب كبير، بشكل المشكلة هذه حل حسني أو لمستهلكينا

ا العملية تتطلب السوق، إلى منتج يدخل عندما  حد على وتجارية إبداعيةتكون  مستهدفة، ترويجية جهود 
يم وقد أجرى المؤلف تحليلا  نقدي ا للأعمال والبحوث العلمية في مجال السمات التنموية وخصائص تنظ سواء،

 في الشكل. الواردة، الإعلان السياقي وشكل الأهداف الرئيسة

الإعلانات السياقية

إعلان العرض

إعادة الاستهداف/ تجديد النشاط التسويقي 

إعلان البريد الإلكتروني

إعلانات وسائط التواصل الاجتماعي المستهدفة

إعلانات العلامات التجارية عبر الموقع

اللافتاتإعلان

عمولةالإعلانات

الإعلان عن المشاريع الخاصة
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 أهداف الإعلان السياقي في إطار استراتيجية التسويق الإلكتروني.( 53الشكل رقم )

 .(4-2)الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد: المصدر
 

السلوك الاقتصادي لأنشطة المنظمة ولكن لا يتم استخدامه دائم ا  فيلمنافسة لأصبح الإعلان أداة مهمة 
 الخسائر من بكثير أعلى الإعلان تكاليف تقليل منبشكل صحيح، ففي بعض الأحيان تكون الوفورات 

أهداف الإعلان السياقي التي وضعها المؤلف والمقدمة في  جميع، إن الإعلانات استخدام عدم عن الناتجة
 .كما هو موضح في الشكل ،(3)تتوافق مع قُمع المبيعات 56الشكل 

 

 
 قمُع التسويق للمبيعات كجزء من بناء الإعلانات السياقية للمنظمة.( 54الشكل رقم )

 .(5-4)الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد: المصدر
 

 ةدراس الضروري  نم، تسويقيةللقيام بأعمال بعناية  هوتعديل ،دراسة قُمع المبيعات تحتاج إلى ن،بصفتك معل
 اقيةالسي الإعلانات تُستخدم ما غالب ا ،التفصيل من بمزيد السياقي للإعلان المقدمة الرئيسة الأهداف من كل

 ىأقص إلى الرؤية زيادة هدف المرحلة هذه تحقق. المنظمة منتج أو التجارية بالعلامة الوعي وزيادة لتقديم
 . (4)الوعي مرحلة إلى النقرات تؤدي أن أمل على العالية، الصلة ذات الجماهير من قدر

.المبيعات المتكررة لسلع وخدمات المنظمة

زيادة مبيعات سلع وخدمات المنظمة

.زيادة الحصة السوقية للمنتج المعلن عنه

.الانتباه إلى المنتج والعلامة التجارية للمنظمة

.زيادة الوعي بالعلامة التجارية للمنظمة

الولاء

الإجراء

الاهتمام الوعي



 

106 
 

علانات السياقية بنظام الدفع لكل نقرة فاعلة عند استهدافها بحسب الإ استخدام كون ييمكن أن  ،مع ذلك
االموضوع   الاستهداف طريقة، أو مجموعة الاهتمامات أو الموضوعات ذات الصلة أو مزيج من الاثنين مع 

لوب الجانب السلبي لهذا الأس، المحتملين المشترين واهتمامات أوسع جمهور ا تمنحك عمومية، لكنها أكثر هذه
أفضل طريقة لتحقيق ذلك من خلال  ،الصلة ذات غير التحولات وأحيان ا النقرة تكلفة بارتفاع يرتبطالذي 

 .مع الكلمات الرئيسة الذكية الإعلانات السياقية هي استخدام مطابقة النوع
 لتقديم المناسب الوقت هو وهذا ،والبحث شراء عملية في المستخدمون  فيها يفكر التي المرحلة هي المهم

 ،ة، في هذه المرحلالإعلاني النص في للعمل أقوى  ودعوة تفصيلا   أكثر باستهداف للمنظمة التجارية العلامة
ا تفصيلا   أكثر البحث استعلامات تصبح  عمليات في المحتملين المشترين قيام احتمال سيما لا ،وتحديد 
 في، وقراءتها ومقارنتها ردود الفعل عن البحثمن خلال  المنتجات ومجموعات التجارية العلامات عن البحث

 هلكالمست لإعادة التكيفية إعلانات أو لافتات باستخدام التسويقي النشاط تجديد باستخدام يوصى المرحلة هذه
 .(5)شاهده الذي المنتج إلى

  :التسوق  عند البحث عمليات في المستهلكون  يستخدمها التي المصطلحات تشير
 .اتالمنتج. 1
 .التسليم معلومات. 2
 الخصومات.. 3
 القسائم.. 4
 الشراء.. 5
 الخاصةتركز على العروض  ،من الضروري إنشاء حملات منفصلة ،بالنسبة لاستعلامات البحث هذه ،لذلك 

ن أنه من و ، هذا يقنع المستهلكاتوإرجاع المنتج الدفع ةسياسوصف  أو الشحن معلومات وأ اتالضمان أو
 الإعلانات من الكاملة الاستفادة من المفيد المرحلة هذه فيهذه المنظمة يمكنهم شراء ما يحتاجون إليه، 

 اتمنتج تكان إذا متكررة مبيعات على للحصول ما حد إلى علةاف طريقةفهي  ،الإضافية الإعلان ومعلومات
 تجاتالمن بيع إعادة أو المتبادل البيع أو الترويج أو الملحقات أو الخدمة أو الاستبدال إلى بحاجة المنظمة
 عناوين وتحميل التسويقي النشاط تجديد استخدام إلى تحتاج المتكررة، المبيعات نهج تطوير عند. الأخرى 

 تعتبر المبيعات، مرحلة في الحال هو كما ،الشراء لإعادة السابقين العملاء لجذب الإلكتروني البريد
 لقمع الرئيسة التفاصيل في النظر بعد .المنظمة أهداف لتحقيق جيدة محفزات دائم ا والخصومات الكوبونات

 نفكر أن لنا ينبغي الحديثة، الظروف في للمنظمات سياقية إعلانية استراتيجية بناء من كجزء مبيعاتال
 تجدر ذلك، على وبناء   ،السياقية الإعلانات إعداد وتفاصيل المفاهيمية الميزات التفصيل من بمزيد ونبحث
 إعلامية، نصية،) الإعلانات عرض على تعتمد إلكترونية تسويق أداة  هو السياقي الإعلان أن إلى الإشارة
 يتمو  عنها يبحث التي الصفحة ومحتوى  به الخاص البحث استعلام سياق على بناء   للمستخدم،( منتج فيديو،
 .تهامشاهد



 

107 
 

يعتمد المبدأ الأساسي للإعلان السياقي على الدفع لكل نقرة وأن المفهوم التسويقي كان يستند في وقت سابق  
 لكل الدفع على يعتمد التسويقي المفهوم هذا كان العالمي، للاقتصاد واسع نطاق على الرقمي التحول قبل

 Pay Per Clickنقرة لكل الدفع نموذج باستخدام الإعلان من الرئيسي الهدفأو التكلفة لكل نقرة،  ظهور
(PPC)   ،لموقع المنظمة عبر  المقصودة الصفحة إلى الزوار جذب يعني مماهو الحصول على نقرات

 النقرحقيقة  تشير ،المرور حركة من وتزيد المبيعات مسار من العلوي  الجزء الطريقة هذه وتشكل ،الويب
 على والحصول المستهدف الإجراء إلى امشارك ازائر  اإحضار  الأسهل من ،المستخدم اهتمام إلى علانالإ على

إذ  .56 الشكل في ويظهر المؤلف صممه الذي ،التسويق مبيعاتتحويل  قمع ؤكدهت ما ذاوه ،جديد عميل
 مرات عدة البحث محركات أو الويب مواقع على اتالإعلان نتائجالتي تحتوي على  صفحاتال طلاقإ يمكن

 وهو المعلن، حساب من الرسوم خصم يتم الزائر نقر بعدفقط  ،يا  يوم ظهورا   50 إلى 20 بمعدل الساعة، في
 .(6)تميز الإعلان التي للتسعير الرئيسة الأشكالمن  وغيرها بالنقرة الدفع إعلانات بين الاختلاف يشكل

 حساب من خصمه يتم محدد سعر هي النقرة وتكلفة نقرة، لكل الدفع تهيئ خوارزمية هو الدفع لكل نقرة
 العوامل من بالعديد السعر يتأثر لذلك، المعلن حساب من خصمه يتم الذي، بأكملها التحويل لعملية المعلن

 هو موضح كما ،ةميزانيال وإنشاء الإلكتروني التسويق استراتيجية تطوير عند الاعتبار في أخذها يجب التي
 الشكل. في

 
 الإعلانات السياقيةلعوامل المؤثرة على تسعير ا (55الشكل رقم )

 .(9-8)الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد: المصدر
 

 تعتمد قدو ، الخاصة لمعاييرها وفق ا القيمة لزيادة معيار كل الإعلانية تقيِ م الخدمات أن إلىمن المهم الإشارة 
 يف الظهر، بعد وأ الصباح إن كان في، الإعلان على الفرد هفي نقرمن اليوم الذي  وقتال على النقرة تكلفة
 خلال من السحب هذا تفسير يتم ،والليل المساء في عليه كانت مما أعلى التبديل تكلفة تكون  المنظمات عمل

 يةإعلان حملة كل تطوير يتم لذلك التكلفة، تكوين في الدقيقة الفروق  من الكثير هناك ،المنافسين عمل جدول
ا فردي بشكل  .للمنظمة الإلكتروني التسويق استراتيجية ومميزات تفاصيل على اعتماد 

 تفاصيل تميز التي والخفايا الدقيقة الفروق  جميع مراعاةمع  دقيق ا عملا   السياقية الإعلانات إعداد يتطلب
 أثناءفي  المحتملة العوامل لجميع بعناية مفصلين وتقييم تحليل إجراء الضروري  من وقطاعها، المنظمة

المنافسة في الصناعة خلال الحملة الإعلانية

جودة الإعلانات واللافتات

منصة إعلانية رقمية

ملاءمة الصفحة المقصودة لاستعلامات المستخدم
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 وضع فقد والإعلان، التسويق مجال في العلمي البحث وتعميم تنظيم إلى واستنادا   ذلك، من وانطلاقا   ،الإعداد
 الإلكتروني التسويق استراتيجية بناء من كجزء السياقي الإعلان لإعداد الرئيسة المراحل الكتاب مؤلف

 .الشكل في التفصيل من بمزيد تنعكس التي ،للمنظمات

 
 إعداد الإعلان السياقي مراحل( 56الشكل رقم )

 .(9-7)الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد: المصدر
 

 يالت الإلكتروني التسويق استراتيجية من كجزء السياقية الإعلانات لإعداد الرئيسة المراحل استخدام مكني
 جميع على التفصيل من بمزيد النظر يجدر ذلك، على وبناء  . عملي ا مرجعية قائمة شكل في المؤلف طورها

 .اعلاة الشكل في الموضحة السياقي الإعلان إعداد مراحل من مرحلة كل في العناصر
 ليليَّةتح نظرة لإلقاء الرئيسين المنافسين عن البحث تتضمَّن استراتيجيَّة هو: والمنافسين السوق  تحليل. 1

 عمل طبيعة معرفة على المنافسين تحليل عمل يساعد حيث، التسويقيَّة وأساليبهم ومبيعاتهم مُنتجاتهم على
تهم ونقاط ،المنافسين لحصول ل استغلالها يُمكنك تيلا ضعفهم نقاط إلى بالإضافة مُحاكاتها، يُمكنك التي قُوَّ

 على بها تتفوق  تنافسية ميزة خلق المنظمة تستطيع حتى ،لصالحكلهم يوتحو  العملاء من على أكبر عدد
  المنافسين

 طرق معرفة المنافسين: 
 المنتجات جودة ومعرفة لمنافس الكامل الإنتاج خط تحليل :المنافسون  يقدمها التي المنتجات تحديد 

 .سعرها ومعرفة يقدمها، التي الخدمات أو
  مدى معرفة من تمكن الخطوة هذه :ونتائجهم المنافسين يتبعها التي البيع أساليب عن البحث 

 . المنظمات بين التنافس
 على الأخرى  المنظمات لدى الإلكترونية المواقع تساعد :منتجاتهم تسويق في المنافسين طريقة تحليل 

 . التسويقية أساليبهم مراقبة

نتحليل السوق والمنافسي. 1

تحديد الجمهور . 2
المستهدف

تحليلات الويب. 4تحديد الأهداف والغايات. 3

صياغة نص المحتوى . 5

اختيار كلمات مفتاحية . 6
صياغة الإعلانات. 7سلبية

علانية الإةحملالتصميم. 8
وإطلاقها

تقييم الحملة الإعلانية. 9
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 ما مع المنافسين جمهور استجابة كيفية معرفة يجب :المنافسين محتوى  مع التفاعل مستوى  تحليل 
 . ينشرونه

 يروج كيف إلى الانتقال يجب التفاعل قياس بعد :المنافسين لدى التسويق استراتيجيات ملاحظة 
 . به الخاص التسويقي المحتوى  المنافس

 مواقع على المنافسين لوجود وتقييم مراقبة الاجتماعي التواصل مواقع على تواجدهم ملاحظة 
 . معهم الجمهور تفاعل ومدى الاجتماعي التواصل

 تحليل SWOT: أدائهم ومقارنة منافسين لدى الضعف ونقاط القوة نقاط لمعرفة تحليل إجراء. 
 (8)العملاء نفس يستهدف وهل يقع؟ وأين السوق، في المنافس هو من معرفة المنافسين تحديد. 

 علامتك تستهدفهمو  كاتبمنتج ينمهتمال الأشخاص من مجموعة هو :المستهدف الجمهور تحديد .2
 أسواق أو شركات) اعتباريين أو( مستهدف جمهور)  حقيقيين اشخاص يكونوا قد الأشخاص هؤلاء. التجارية
 الحالة التعليم، كالسن، الديموغرافية السمات من مجموعة على بناء الجمهور هذا تحديد يتم(. تجارية

اج تفهم أن عليك الإعلان، إعداد قبل .إلخ... الشرائي والسلوك المادى، المستوى  الاهتمامات، الإجتماعية،  يد 
 عملائك بتوقعات يلتقي بشكل الإعلان توجيه من يمكنك هذا ،واهتماماته واحتياجاته المستهدف الجمهور

 .اهتمامهم ويثير
 يمكن أن يكون  ،بوضوح الإعلان من هدفك تحدد أن يجب الإعلان، إعداد قبل الأهداف والغايات: تحديد .3

 الجمهور أو تعزيز الوعي زيادةأو  ةجديد اتبمثابة زيادة المبيعات وجذب حركة المرور والإبلاغ عن منتج
 وتحديد أفضل بشكل الإعلان توجيه يمكنك الأولية الخطوة هذه طريق عن ،بالعلامة التجارية وغير ذلك

 .(8)لإعلانك الرئيسة والرسالة المزايا
 وتستخدم ،عنها تقارير وإعداد الويب بموقع الخاصة البيانات جمع هي الويب تحليلات . تحليلات الويب:4

 وقعم متطلبات تلبي التي الإعلانات ومواضع الإعلانية للحملة الرئيسة الكلمات مراقبةو  تحليلل البيانات هذه
 ينوتحس الإعلانية، للأنشطة الموضوعي والتقييم للأداء المستقبلي التحليل في يساعد وهذا المستهدف، الويب
 أو Google Analytics مثل الويب تحليلات نقص بسبب المستهدفة، غير العبارات على والقضاء الحملة
لى بناء ع ،ببساطة على تتبع الإعلانات التي تحقق نتائج وتلك التي لا تحققها المنظمةإلى عدم قدرة  غيره،

 ذلك، لا يمكن إجراء التحسين دون تحليلات تم تكوينها.
أو  اتلمنتجلهو أي نوع من المحتوى الذي يتم إنشاؤه أو نشره بهدف الترويج  . صياغة نص المحتوى:5
 وهي مفتاح رئيسي في زيادة الوعي بالعلامة التجارية وزيادة معدل تحويل العملاء من تجارية،العلامة لل

ستخدم التي تويتضمن ذلك الإعلانات التلفزيونية والإذاعية والمطبوعة والرقمية،  محتملين إلى عملاء واقعيين،
 المعلن عنها. اتلجذب انتباه المستهلكين وتشجيعهم على شراء المنتج

 :اشكال محتوى الإعلان
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  محتوى الإعلان المرئي: ويشمل هذا النوع من المحتوى الصور والرسومات ومقاطع الفيديو والرسوم
 .المتحركة

  والخطوط الوصفية والنص محتوى الإعلان النصي: وهو محتوى مكتوب مثل العناوين الرئيسة
 .الأساسي الذي يركز على الرسالة

 محتوى الإعلان التفاعلي : وهذا النوع من المحتوى مصمم لإشراك الجماهير وتشجيع المشاركة.  
  أو الإعلانات  المذياعمحتوى الإعلان الصوتي: يعتمد هذا النوع من المحتوى على الصوت، مثل

 .دكاستالصوتية في مقاطع الفيديو أو البو 
 محتوى الإعلان المباشر: هو عبارة عن مقاطع فيديو مباشرة أو البث المباشر أو الأحداث المباشرة. 
 وهو محتوى برعاية أو علامة تجارية تم تصميمه ليبدو كمحتوى تحريري   :صليمحتوى الإعلان الأ

ورهم المستهدف لى جمهإعلة للمعلنين للوصول اولكن يتم دفع ثمنه من قبل المعلن، وهو وسيلة ف
 .بطريقة أكثر دقة

ر لتوفي ،يتم عرض إعلانات المنظمةسمحددة، الستعلامات الابناء  على  .اختيار كلمات مفتاحية سلبية :6
ا للزوار إلى موقعمجموعة  حلة ، وفي هذه المر الويب مختصة من الكلمات الرئيسة لمنظمة الإعلان تدفق ا جيد 

. هذه الخدمة تسهل Key Collectorيُنصح باستخدام الخدمات لجمع الكلمات الرئيسة، على سبيل المثال، 
علة قد اوتسرع عملية العمل بشكل كبير، قد تكون في هذه المرحلة أخطاء تترافق مع استخدام عبارات غير ف

العامية كختلفة لكتابة الاستعلامات والاختصارات يوصى باستخدام أشكال م ،تعني شيئا  آخر غير المقصود
ئيسة لزيادة مدى وصول الجمهور المستهدف، ومع ذلك ترتبط هذه المرحلة ارتباط ا وثيق ا باختيار الكلمات الر 

ن يتم لالسلبية، تساعد الكلمات الرئيسة السلبية في استبعاد الاستعلامات غير المناسبة لحملة إعلانية والتي 
ا في التدفق الجيد والأهم من ،نات لهاعرض إعلا  يساهم الاختيار المناسب للكلمات الرئيسة السلبية أيض 

 .(9)ذلك، التدفق المستهدف لزوار الموقع
الخطوة في إنشاء الإعلانات نفسها بنصوص وعناوين فريدة سيراها هذه تتمثل  . صياغة الإعلانات:7

ذب ا ايجب أن يكون الإعلان ج ،للمنظمةم الكلمات الرئيسة باستخدا اتالمستخدمون عندما يبحثون عن منتج
حصري ا للجمهور المستهدف، الذي من المرجح أن يتخذ الإجراء المستهدف على موقع الويب ويترك طلب ا. 

وفوائدها وتكلفتها على أكمل وجه  اتيجب أن تصف جميع المعلومات الواردة في نص الإعلان المنتج
 .ممكن

 حساب على الإعلان تحميل سيتم الاستعدادات، جميع اكتمال عند :وإطلاقها الإعلانية الحملة تصميم. 8
 إلى يؤدي مما عالية، بمعدلات الإعلان عرض يتم لا وقد منخفضة، بأسعار المزادات تقديم وسيتم المنظمة
 بتنفيذ المرتبطة والتكاليف الرسوم جميع الإعلان ميزانيات تتضمن أن يجب، بسرعة الميزانية استنزاف

 إنشاء هساسأالحسابات من الضروري تحديد الأساس الذي يتم على  إجراءقبل  ،ومع ذلك محددة، استراتيجية
بناء  على تحليل الأعمال العلمية في مجال الميزانية التسويقية  المستخدمة،ميزانية الإعلان والمنهجية 
 عند المنظمات إعلانات لميزانية الإنفاق لبنود رئيسة قائمة بتكوينقام المؤلف  ،وتخطيط الميزانية الإعلانية
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 في موضح هو كما ، (10)السياقي للإعلان الاستخدام مراعاة مع وذلك الإلكتروني التسويق استراتيجية تطوير
 .الشكل

 
 ق الإلكتروني مععند تطوير استراتيجية التسوي للمنظماتبنود الإنفاق الرئيسة للميزانية الإعلانية  (57الشكل رقم )

 .مراعاة استخدام الإعلانات السياقية

 .(12-11)إعداد الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب: المصدر
 

يعتمد حجم الميزانية الإعلانية على نطاق الحملات الإعلانية وخصائص الشريحة والأهداف التجارية 
ومع ذلك، قبل البدء في إجراء الحسابات، يجب عليك ، يجب حسابها بشكل فردي لكل حالةللإعلان، لذلك 

ي ف ،تحديد المبدأ الذي سيتم تشكيل ميزانية الإعلان عليه وما هي طريقة تشكيلها التي سيتم اتخاذها كأساس
ء عملية تضمن الأداظروف العمل الحديثة، يعد التفكير في طرق توزيع ميزانية الإعلان وتحليلها وتقييمها 

ج مؤلف، بناء  على تحليل بتشكيل المناهالوبناء  على ذلك، قام  ،الناجح لأي منظمة على المستوى العالمي
 .الرئيسة لتوزيع الميزانية الإعلانية بناء  على أساليب تكوينها، والتي نعرضها في الجدول

 

 .إنشائها شروط حسبب نظمةللم الإعلانية الموازنة تخصيص طرق ( 8الجدول رقم )
 النهج الميزات

ناسبة هذه الطريقة م) والنفقات الأرباح على يعتمد لا الإعلان تكاليف من ثابت ا مبلغ ا المنظمة تحدد
 (.علية الإعلان لمزيد من تحسين الميزانيةاإذا كنت بحاجة إلى الحصول على إحصائيات حول ف

 مبلغ ثابت
 

 شهر،) معينة مدة في المنظمة تحققه الذي الربح من معينة نسبة تخصيص من الطريقة هذه تتكون 
 للمنظمة والنفقات الأخرى  العامة العمل وأهداف المكانة خصائص على المبلغ يعتمد ،(سنة سنة، ربع

 (.المتوسط في٪  5-15)
 لأرباحمن االنسبة 

النسبة من  لذلك ،الربح صافي وليس المبيعات،حجم  أساس على الأموال لتخصيص فقط مناسبة الطريقة هذه

الخارجية )الدفع مقابل وضع الإعلانات المباشرة
از والإعلانات في وسائل الإعلام المطبوعة والتلف

(.والمذياع

لافتة )الدفع مقابل وضع إعلانات عبر الإنترنت
إعلانية على موقع الويب والإعلان على 

Google ن والإعلان السياقي المستهدف والإعلا
لى المحلي على موارد الشركاء، ومقالات الضيوف ع

(.مواقع الويب المواضيعية

ات طباعة الكتيب)تكلفة إنتاج المنتجات الترويجية 
وبطاقات العمل واللافتات الخارجية وإنتاج منتجات

ية نقاط البيع والهدايا التذكارية ذات العلامات التجار 
(.وإنشاء الإعلانات التسويقية وإعلانات المقالات

كل ما تم إنفاقه على الحملة )النفقات الإضافية 
الإعلانية ولم يتم تضمينه في بنود المصروفات

(.السابقة

إقامة الأحداث الترويجية )التسويق التجاري 
والعروض الترويجية للمشترين مثل التذوق 

(.واليانصيب
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 حجم أو السنوية الإيراداتيتم أخذ متوسط  النموذج، هذا باستخدام الإعلانية للميزانية التخطيط عند
 مناسبة هي الطريقة هذه) الاعتبار في المقبل للعام المقدر المبيعات حجم أو الماضي للعام المبيعات

 (.الجيد المبيعات حجم ذات المنظمة لمبيعات

 لمبيعاتا

 داع لا لذلك( مختلفة)وحدة منتج كل حزمة  سعرالإعلان في  ةباستخدام هذا النهج يتم تضمين تكلف
 .ميزانية الإعلانات نفاذبشأن  للقلق

مبيعات النسبة من 
 ةالوحد

 إلىجميع النفقات وتحويل الأموال  تغطيةالمبلغ المتبقي للإعلان بعد  تخصيصتتضمن هذه الطريقة 
 .حتياطي للمنظمةالاصندوق 

 وفقاً للمبدأ المتبقي

 يجب أن يحققه الإعلان ويقوم بحساب الميزانية المخصصة له. امحدد اقسم التسويق هدف حددي
المقارنة مع مهمة 

 محددة

 شاملا   تحليلا   يتطلب هذا لكن المنافسة، المنظمات مثل القدر بنفس الإعلان في المنظمة تستثمر
 .ينللمنافس ومفصلا  

اعتمادا على 
استثمارات 
 المنافسين

صين تبين المشاركين المخ المنظمةتتضمن هذه الطريقة، عند حساب ميزانية الإعلان، مراعاة حصة 
 عمليات)هذه طريقة حساب معقدة نوع ا ما تتطلب الآخرين وتكاليف الإعلان على مستوى الصناعة 

 .(طويلا   وقت ا تستغرق  بيانات وجمع حسابية
 السوقيةالحصة 

 هذه تستخدم) للإعلان مخصص بعضهالتغطية نفقات مختلفة،  المتاحة الأموالتعتمد المنظمة على 
 .(العمل في الجديدة تلك أو المحدودة الميزانيات ذات المنظمات قبل من عادة   الطريقة

المحاسبة عن 
 الأموال الموجودة

 حجم بين العلاقة الاعتبار في تأخذ الخطوات متعددة صيغة باستخدام حسابها يتم إعلانية ميزانية
 (.الشامل المعقد والتحليل الطويلة الحسابات ذلك في بما) الإعلان ونفقات والإيرادات المبيعات

 الحاسوبنمذجة 

انياتها يتم حساب الميزانية الإعلانية المثالية من خلال البحث وتحليل الحملات الإعلانية السابقة وميز 
 وفعاليتها.

 الطريقة التجريبية

% من المبلغ الإجمالي 70ينقسم حجم الميزانية الإعلانية إلى ثلاثة أجزاء، حيث سيتم تخصيص 
% 10% لاختبار الحملات الإعلانية التجريبية و20عليتها بالفعل، والقنوات التسويق التي أثبتت ف

 أخرى لاختبار قنوات الترويج غير المعهودة للمجال المتخصص. 
 70/20/10طريقة 

باستخدام هذه الطريقة، يتم وضع خطة تسويقية واضحة مع تحديد التقديرات لكل قناة ومصدر 
 من المقاييس المهمة. ةإعلاني بناء  على حسابات متوسط

 الدقيقالتخطيط 

 .(14-12)الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد: المصدر
 

 حساب وهي أهمية تقل لا أخرى  خطوة وهناك ،إدارة التسويقلإعلان من قبل ليتم تحديد الموازنة التقديرية 
 الإعلان نوع على للمنظمة يةالإعلان ميزانيةال حساب طريقة تعتمد ،المحددة الإعلانية الأنشطة تكاليف
 التأثير تحقيقل محددة إلكترونية إعلانية لقناة تخصيصها يجب التي الموازنة فهم أجل من الدفع، ونموذج

 حسبب تجميعها تم التي، الرئيسة المؤشرات وتقييم للأعمال تفصيلي تحليل إجراء الضروري  من المطلوب،
  الشكل في موضح هو كما المؤلف،
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المؤشرات الرئيسة لإجراء تحليل الأعمال لتحديد الميزانية الإعلانية لقناة إلكترونية منفصلة  (58الشكل رقم )

 للمنظمة

 .(14-13)الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد: المصدر
 

 التيتحديد المنطقة  إلى  Googleتحتاج إعلانات ،السياقي البحث لإعلانات الإجمالية التكلفةعند حساب 
 موقع أو ،الإعلان عنها يتم التي الرئيسة الكلمات أو الإعلانية، الحملة مدة أو ،الإعلان عرض فيها يتم

 في الإعلانية الموازنة توقعات ذلك بعد وستقدم إعلانية لافتات عرض سيتم ،بالمؤسسة الخاص الويب
 الويب موقع إلى توجيهها يمكن التي التقريبية المرور حركة وإحصائيات نظمةبالم الخاصة الإعلان حسابات

 التي النقرات عدد حول إحصائيات ستتوافر الحملة بدء وبعد ،الإعلانات هذه عرض عندالخاص بمؤسستك 
 على ةمتاح ستكون  الإعلانية للحملة الفعلية والميزانية وتكلفته التحويل وحجم البانر/الإعلان على تلقيها تم

 .(13)الفور
 الإلكترونية للقنوات الإعلان ميزانية وتحديد الأعمال لتحليل والمقدمة المجمعة الرئيسة المؤشراتتسمح 
 مهم دليل هذا نإ ،عقلاني بشكل بالمنظمة الخاصة الإعلان ميزانية وتخصيص بتقييم ةنظمللم الفردية

 ويجالتر  ،الميزانية لإدارة عموم ا المقبولة المبادئ اتباع الضروري  من ،الإعلان لميزانية علاالف للتخصيص
ا المنظمة واجهت إذا للمنظمات،  مفصلة دراسة إجراء الضروري  فمن الإعلان، لميزانية منطقي غير توزيع 

كما تظهر الممارسات العالمية غالب ا ما يكون سبب مثل هذه الإخفاقات هو الجهل  ،المستهدف للجمهور
 ،لاتالمشك هذه حل في وتحليلها العملاء بيانات جمع وسيساعدين، باحتياجات العملاء والمستهلكين المحتمل

 الإلكترونيصنف المؤلف مزايا أتمتة الإعلانات السياقية كجزء من استراتيجية التسويق  ،ذلك على بناء  
 ، الموضحة في الشكل.للمنظمة

حدد تكلفة النقرة على إعلان أو 
يمكن إيجاد هذه )لافتة 

المعلومات في حساب الإعلان 
( .عند إعداد الحملة

احسب ميزانية الحملة الإعلانية 
بضرب تكلفة النقرة في عدد 

.النقرات التي يحتاجها عملك

تقييم تحويلات النقر إلى التطبيق 
فة والتحويلات من التطبيق إلى الطلب لمعر 

عدد نقرات الإعلان المطلوبة للوصول إلى 
.العدد المطلوب من العملاء
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 مزايا أتمتة الإعلانات السياقية (59الشكل رقم)

 .(15-14)الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد: المصدر
 

ين أصبحت الإعلانات السياقية بنظام الدفع لكل نقرة  أكثر تنافسية كل يوم، ويتزايد يومي ا عدد المستخدم
 المنظماتالذين يعتمدون على الإعلانات المدفوعة عند التسوق عبر الإنترنت. وفي الوقت نفسه، تحتاج 

، يدات التجارية العالمية إلى البقاء في أعلى نتائج البحث، وهو الأمر الذي أصبح صعب ا بشكل متزاوالعلام
فق ا تتضمن الأتمتة استخدام الأدوات والتقنيات لإدارة الحملات الإعلانية والاستراتيجيات وتحسينها وذلك و 

أظهر  ، فقدالمنظمات أتمتة التسويق٪ من 81مما تستخدم  2021لعام  بحاث قوة المبيعات للبياناتلأ
تقنيات  إلى٪ من مديري التسويق تحولوا 77أن   Deloitte استطلاع اتجاهات التسويق العالمي لمنظمة

 . (14)الذكاء الاصطناعي لأتمتة المهام الزائدة عن الحاجة
ية فاعل ،للمنظمة الإلكتروني التسويق استراتيجية تطوير في السياقية الإعلانات أتمتة فوائد تضمن

ن والسماح بالتوزيع الرشيد لميزانية الإعلا ،وخفض تكاليف التشغيل ،وتحسين الموارد، الحملات الإعلانية
ة إعلانية يأخذ في الاعتبار تطوير الإعلانات السياقي تلتحقيق أهداف المنظمة التجارية، عند تشكيل حملا
دوات بناء  على ذلك اقترح المؤلف النظر في الأ ،الحالية من الممكن استخدام آليات وأدوات الأتمتة المضمنة

 الأكثر شيوع ا.   Google الرئيسة لأتمتة الإعلانات السياقية في خدمة إعلانات
 :أتمتة الإعلانات السياقية هدافأ
الأسعار  وعروض الاستهداف وإدارة التطبيقات تثبيت عمليات لزيادة حملات التطبيقات العامة. 1

 iOS App Store فرة فيا، ويتم الحصول على العناصر الإبداعية من البيانات المتو وغير ذلكوالإعلانات 
 Google Play Store و
 ةالأتمت هذه إلى الوصول المباشر والتسويق الإلكترونية التجارة لعلامات يمكن حملات التسوق الذكية .2

 .السيارات وشراء التسويقي النشاط وتجديد تلقائي ا الإعلانات وعرض المنتجات آلاف وإدارة
 هذه طريقة لجذب العملاء المحتملين الذين يبحثون عنالبحث  شبكة على إعلانات البحث الديناميكية. 3

ا  ،المنتجات لبيانات ا إلىيتم دمج جميع بيانات المنتج تلقائي ا لإنشاء إعلانات جديدة على شبكة البحث استناد 
 .التي تم جمعها

الحريةالأتمتةكلتوفروتخصيصها،التقاريرنسخإلىالإعلاناتإنشاءإلىالأسعارعروضإدارةمنبدء  :الوقتتوفير
.أهميةأكثربمهامللقيام

.أقلوقتفيالإعلاناتمنالمزيدعرضبالنقرةالدفعأتمتةلكتتيح:الجهودتكثيف

بشكلمهمةالأتمتةالسهل،بالأمرليسمختلفةإعلانيةمنصاتعبرللنظرلافتةإعلاناتإنشاء::الإعلاناتتحسين
.الإعلاناتتصميممنكبيرعدداختبارإلىتحتاجعندماخاص

.ةالقراءسهلةريرتقاوإنشاءمتعددةمصادرمنالبياناتجمعيمكنك،نقرةلكلالدفعأتمتةأدواتباستخدام:بسيطةتقارير.

زيادةإلىدورهبيؤديمماالإعلانات،أداءتحسينإلىالفاعلةالأتمتةتؤديأنيمكن:الإعلانيالاستثمارعلىالعائدزيادة
.الحملةأرباح
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         ناتهذه الأداة استخدام خيارات إدارة عروض الأسعار التلقائية في إعلا تمنحك أتمتة إدارة العطاءات. 4
Google  ومن  ،لمستوى الدخول ومن المستحسن أن تبدأ بعروض التسعير اليدوية وانخفاض تكلفة النقرة

ا استخدام ميزة تجارب إعلانات لمقارنة نتائج عروض الأسعار التلقائية وعروض  Google الممكن أيض 
 .الأسعار اليدوية

 إعلانات في ،العملاء بيانات في تنظر أن عليك :النصية البرامج عبر للعروض التلقائي التوزيع. 5
Google، بيانات لخلاصة المخصص التصنيف ميزة استخدام يمكنك Google Shopping ربحية لفهم 

 .اتالمنتج
ت الحملاتقرير عن  إعدادمناسبة لأولئك الذين يرغبون في  Google جداول بيانات تعد   التقارير أتمتة. 6

ستعرض   Google Analyticsات باستخدامعدادنها متاحة للإأزمنية معينة، كما  لمدةالإعلانية لمنظمتهم 
 ادإعدالمقاييس والأبعاد المحددة، وبعد ذلك قم ب Google Analytics الوظيفة الإضافية لجداول البيانات في

 .Google تصور البيانات باستخدام ميزة مخططات جداول بيانات
 المشكلات جميع وإصلاح الكبيرة للحسابات سريع يدوي  فحص إجراء يمكنك لا تلقائي للأخطاءال التحقق. 7

 Google ، على سبيل المثال Googleلـ النصية البرامج باستخدام يوصى ،علانالإ أداء على تؤثر أن قبل
Account Anomaly Detector   البرامج النصية تلقائي ا  تحققالحسابات،  فيلاكتشاف الأخطاء الشائعة

 البريد. إلىبفحص الحساب كل ساعة وإرسال تقرير سريع 
 مع A/B اختبار إجراء بالطبع المهم من جديدة، وخدمات وسلع منتجات إطلاق عند الآلي الاختبار. 8

 الاختبار في يساعد أنه كما ،الحملة عليةاف من تزيد علانالإ أتمتة عملية فقط وليس ،Google إعلانات
 .(17)للمنظمة المستهدف الجمهور يناسب ما أفضل لفهم المستمر

ا السياقي الإعلان أن افتراض يجب ، الفصل هذا في تقدم ما على بناء    يقالتسو  استراتيجية في مهيمن ا جزء 
ا يمنحك علاف بشكل وأتمتتها إعلانية حملة تنظيم لأن نظر ا نظمة،للم الإلكتروني  زللتركي الوقت من مزيد 

تحتاج إدارة  ،عملك نطاق وتوسيع إدارة على التركيز يمكنك، كما حلها يجب التي ،القضايا أهم حول
 جدد محتملين عملاء وزيادةتعلم كيفية الحصول على نتائج أفضل بتكاليف مالية أقل  إلىالمنظمات الحديثة 

 الإعلانات إدارة مع ،Google إعلانات أتمتة خلال من الاستثمار عائد وتحسين عالية اأرباح وتحقيق
 استراتيجية صياغة عملية تكون  أن يجب، ةالصناع في صينتومخ خاصة مهارات دون  حتى السياقية
ا مدروسة الإلكتروني التسويق  المنظمة في والضعف القوة لنقاط وشامل مفصل تحليل إلى وتستند جيد 

 تحليل سيساعد ،أجلها من الخطة تنفيذ يتم التي ،السوق  ومكانة السوق  وقطاعات المستهدف والجمهور
 الاستراتيجي، المستوى  على الدقيقة والفروق  العوامل جميع في النظر في المتنافسة المنظمات أداء خصائص

ا وسيتم  للإعلان الرئيسة الأنواع على الضوء وتسليط للاستراتيجية، الرئيسة المراحل في النظر أيض 
 ياعمل تطبيقها يمكن التي الإعلانية الحملات أتمتة مراعاة مع الإعلان، ميزانيات وإدارة مؤسستها، وخصائص

 .قالتسوي وخطط استراتيجيات صياغة عند
 



 

116 
 

 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

117 
 

 الفصل الثامن
 وسائل الإعلامعبر استراتيجية الإعلان 

MEDIA ADVERTISING STRATEGY 
 

دون استخدام أنواع مختلفة من  اصعب ااستراتيجية حديثة للتسويق الإلكتروني أمر  وصياغة إدخال يعد  
لى ع التي تعتمد للمنظمةتناول الفصل السابق تفاصيل استراتيجية التسويق الإلكتروني ، الإعلانات المبتكرة

علان هو الإ أحد الأنواع الرئيسة، مع تسليط الضوء على الأنواع الرئيسة للإعلانالإعلانات السياقية 
، كما هذا الفصل وهو ما سنخصص لهمزايا تنظيمه،  للنظر في يجب إعطاؤه بعض الوقتالتي  الإعلامي

 وحل محلها الإعلان ،ن النوافذ المنبثقة واللافتات المزعجة قد تلاشت في السنوات الأخيرةأيمكن القول 
ا كبيرة للإبداع وتنظيم  الإعلامي الذي يتم تقديمه في مختلف المنصات الرقمية،  لعديد منامما يوفر فرص 

 .الترويجب المتعلقةالأنشطة التسويقية 
تهدف إلى جذب انتباه الجمهور  رسومية وفيديو وصوتية ونصية عبارة عن إعلانات الإعلاميعلان الإ   

لى عالمنظمة وخدماتها، مما يؤثر هذا النوع من الإعلانات  لسلعوزيادة الوعي بالعلامة التجارية والترويج 
يد المواقع بل العرض وتحدلا يكون الهدف الرئيس هو البيع المباشر،  حيث ،لجمهورلدى االعاطفي  الإدراك

 .لمنتجات المقدمةامزايا وخصائص  وتسليط الضوء على، أو سلعها وخدماتها المنظمةوالإعلام عن وجود 
تجارية يجب أن يشكل موقف ا إيجابي ا بين المستخدمين تجاه العلامة الالإعلامي تجدر الإشارة إلى أن الإعلان 

بالمعنى الواسع،  ،ومنتجاتها، مما سيسمح بتطوير الارتباطات المناسبة بين الجمهور المستهدف للمنظمة
لام ووسائل الإع والمذياع ازيجب أن يشمل الإعلان الإعلامي جميع أنواع الإعلانات الحديثة تقريب ا: التلف

تعد تنسيقات الرسوم حيث  ،غير متصلالمتصل و الوغيرها. هذا هو السبب في تقسيم الإعلان الإعلامي إلى 
قت ا بسيطة من حيث الإنشاء ولا تتطلب و  ، فهيالنصية للإعلانات الإعلامية واحدة من أكثر التنسيقات تنوع ا

لانات في مجال الإع الموجودةللبحوث  شاملا  وقد أجرى المؤلف تحليلا   ،طويلا  وتكاليف مالية كبيرة للتطوير
 إنشاءتعميم الأشكال الرئيسة للإعلان الإعلامي للمنظمات كجزء من  تمالإعلامية، التي على أساسها 

 في الشكل. كما ،إلكترونياستراتيجية تسويق 

 
 .لإعلان الإعلامياأشكال  (60الشكل رقم )

 .(2-1)الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد: المصدر

الأشكال الرئيسة 
للإعلان الإعلامي 

للمنظمات

مجموعات إعلانية 
نصية ورسومية

لافتات

الإعلان الصوتي
إعلانات ذات 
علامة تجارية

إعلانات الفيديو
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هذه العناصر الرئيسة ل، ومن العالمية التنسيقات أكثر من واحدة التنسيقاتهذه  عدت والرسومية النصية. 1
عاملان هناك  ،الإلكترونيفي التسويق  إجراء اتخاذ على حثالوأزرار  وصنصالصور و الالإعلانات هي 
ستساعد إستراتيجية التسويق المناسبة وأدوات مما  ، موقع الويب الخاص بالمنظمةتحويل  رئيسيان يحددان

 ، ولكن إذا كناالمنظمةب الويب الخاص على جذب العملاء إلى موقع والتسويق المرئي لموقع الويبالتصميم 
 إنشاء يكفي لا مشترين، وفي هذه المرحلة إلىفلا يزال يتعين تحويلهم  ،نتحدث عن متجر عبر الإنترنت

 لا ولكنهم الخدماتو  السلع الأفراد من العديد يتصفح قد الصفحة، على جميل بشكل وترتيبها مربحة عروض
ا يشترونها  جديو  فلا، عليه النقر يتم وأين اتخاذه يجب الذي الإجراء هو ما الواضح من ليس لأنه هذا ،أبد 

حافز  دون  وضع آلاف المنتجات الترويجيةو  ،متميز تصميم  ذو كان موقع الويب  لوحتى إجراء،  لاتخاذ دافع
 .(2)سيكون التحويل ضئيلا   جراءإلاتخاذ 

 وبين الإنترنت عالم في انتشار ا التسويق أشكال أكثر بين من الويب لافتة تصميم يعد :اللافتات. 2
 يكون  حيث الويب، صفحات تتضمنها التي الإعلانية الصور ىإحد هي اللافتة إعلانات تعتبر ،مستخدميه

 بالمنظمة الخاص الويب موقع فتح يتم اعليه الضغط عند تجارية،ال علامةال أو جاتمنتال عرض هو هدفها
 لأنها بآخر أو بشكل اللافتات المنظمات معظم تستخدم كما للمستخدم، عنه المعلن المنتج وتقديم المعلنة
 .التجارية بالعلامة الوعي وزيادة رفع في تساهم كما للقياس، وقابلة جيد وسعرها علةاف وسيلة

 :لتنسيقا بحسبف اللافتات ييجب تصن
 منظمة أو عرض ترويجي بصورة واحدةال حولمعلومات  برازإتم يعندما  :ثابتة لافتات. 
 صوتالمتحركة و الرسوم اليمكن أن تكون مصحوبة ب :تفاعلية عناصر تحتوي على لافتات. 
 :في اللافتات هذه وضع يتم، المتصفح لنافذة الكامل العرض الإعلانية الوحدة تعرض علامات التمدد 

 (.والصوت المتحركة الرسوم) مختلفة عناصر إضافة مع أو ثابتة تكون  أن ويمكن الصفحة أعلى
  وق ف تنبثق لافتة هو المستخدمين من سلبية فعل ردود في تسببتأحد الأشكال التي قد  :الغنيةالوسائط 

 .همعظم وتغطي الرئيسي المحتوى 
 :الويب لافتات مامه
 نقرةب الويب موقع إلى الوصول مبدأ على يعتمد الويب شعار لأن نظر ا :الواقع في تواجد العملاء زيادة 

 يزورون  الذين العملاء عدد من يزيد وبالتالي ،كبير بشكل الويب موقع إلى الوصول يسهل فإنه واحدة،
 تواجده، ومكان العميل، بقاء مدة معرفة الويب شعار لك يتيح ،المقدمة التحليلات وبفضل الويب موقع

 .محدد تسويقي هدف قياس عليك يتعين عندما أفضل التسويق عليةاف تكون  وغيره، الانطباع هو وما
 أكبر بشكل بيعه سيتم المناسب، المكان في المناسب المنتج عرض خلال من :المنتج مبيعات زيادة 

 مواقع على المنتجات عرض كيفية في بعناية تفكر أن عليك يجب ،الويب لافتة مهام أهم إحدى وهذه
 تحدث ،ويبال موقع على ما لمشكلة حلا   يقدم منتج عرض تم إذا المثال، سبيل على ،المختلفة الويب
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 المنتج بشراء قيامهم إلى يؤدي مما ،للمنتج مباشرون  عملاء هم الذين الزوار يجذب المشكلة عن
 .الحل على لحصولا أجل من مباشرة

 في خاصة المستهدف، العميل انتباه جذب هذا عصرنا في المهام أصعب من :العميل انتباه جذب 
 ىعل التصميم يعتمد الإعلانات، تصميم في الإبداعية الأساليب من العديد يقدم الذي الافتراضي العالم

 مةءملا أكثر صورة وضع كان إذا فيما لجمهوره وفق ا الإعلان صاحب يقرر حيث المستهدف الجمهور
 .المثال سبيل على متحرك فيديو وضع من

 المنتجات خصومات عن الإعلان وه المبيعات لزيادة الطرق  أهم من :المنتجات وخصومات الإعلان 
 مخفض بسعر للبيع منتجاتها اعرض المنظمات إحدى تريد ،المثال سبيل وعلى ،للعملاء هاوعرض
 طريقة ستكون  والمنتجات المشاركين من كبير عدد وجود ومع ،السوداء الجمعة حدث من كجزء

ا مناسب السوداء الجمعة تصميم شعار نترنتالإ  .جد 
 تشغيل ويتم ،لكن هذه التنسيقات لا تزال موجودة ،هي أقل شيوع ا عبر الإنترنت الإعلانات الصوتية. 3

وع إذا لم يكن لدى المستخدم اشتراك مدف ،وتعمل الإعلانات الصوتية عادة   المسارات، بين الصوتية المقاطع
 لافتات عن عبارة صوتي مقطع إلى الإضافة تكون  ما غالب ا، اتالإعلان ههذحظر إلى  يؤديس ،في الخدمة

كما هو الحال مع التنسيقات الأخرى، يمكن استهداف  ،الويبموقع  إلى للانتقال رابط على تحتوي  منبثقة
 ديمتق ،مثلا ،اختياري ا كأداة تعزيزاستخدام هذا التنسيق يمكن و الحملة  فاعليةالإعلانات الصوتية وتحليل 

 . (4-3)الإنترنت عبرالمنظمة  منتجات عن البحث أو ويبال موقع بزيارة مؤخر ا قاموا الذين لأولئك إعلانات

 أو والكلمات الأسماء ذلك في بما، مميز شكل له شيء أي :التجارية العلامات ذات الإعلانات. 4
 أو نقوشال أو صورال أو رسومال أو ختامالأ أو عناوينال أو رقامالأ أو رموزال أو حروفال أو مضاءاتالإ

 مجموعة أو إشارة أية أو ذلك من مزيج أو ألوان مجموعات أو لون  أو أشكال أو تصويرية عناصر أو تغليف
 خدمات أو سلع عن ما منشأة خدمات أو سلع تمييز في استخدامها يراد أو تستخدم كانت إذا إشارات

 أو للسلع الفحص أو المراقبة إجراء على أو الخدمات، من خدمة تأدية على للدلالة أو ،الأخرى  المنشآت
 في ،ما حدث عن الإبلاغ أو الوعي لزيادة ةمناسب تعتبر. الإعلانات أنواع أغلى من تعتبرحيث . الخدمات

 بألوان عليها وضعه تم الذي للمورد الرئيسة الصفحة تصميم يتم التجارية، العلامات ذات الإعلانات حالة
ا يمكنك بل فحسب، الرئيسة الصفحة على تجارية علامة وضع يمكنك لا ذلك، ومع. المنظمة  وضع أيض 

 .(4)الويب موقع على الموجودة الأقسام على تجارية علامة
 أو معينة فكرة لتوضيح نسبيا   قصير فيديو مقطع يتضمن تسويقي نهج عن عبارة علانات الفيديو:إ. 5

 على مباشر بشكل  التأثيرهو  ذلك، من والهدف قصة، لسرد أو مبسط بشكل محدد منتج عن للترويج
يعتبر  الجمهور، من كبيرة شريحة إلى والوصول المبيعات، حجم لتعزيز أو اهتمام لإحداث المشاهد أو العميل

 اللافتات عكس على ،المستخدم اهتمام محط الفيديو سيكون  حيث مفيد تنسيق فهو ،شيوع ا الأكثر النوعهذا 
 منصة أي توفر ،الويب موقع صفحة على المحتوى  من الكبير الكم بسبب أحد يلاحظها أن دون  تمر قد التي

 عدة تحميل الممكن من ،Instagram في المثال، سبيل على ،بها الخاصة الفيديو إعلانات تنسيقات رقمية



 

120 
 

 رابط وإضافة القصص في الإعلانات إعداد أو"Carousel" تنسيق بفضل وذلك واحدة، مرة فيديو مقاطع
 .(4)أكبر حجما   فيديو مقاطع تحميل YouTube موقع لك يتيح الويب، موقع إلى للانتقال

إلى  الذي يهدفللانتباه وللعاطفة،  جاذبيةأكثر أنواع الإعلانات  تجدر الإشارة إلى أن الإعلان الإعلامي هو
تمين وتعميمها وزيادة حصة المستهلكين المهحل المشكلات المتعلقة بزيادة الوعي بالعلامة التجارية للمنظمة 

 التي تعتمد على الأدوات والأشكال الرئيسة للإعلان الإعلامي، يجبلمنظمة، لمعينة  اتوالعملاء في منتج
لمهام ، وقد قام المؤلف ببناء اأن يأخذ في الاعتبار المهام الرئيسة التي يوفرها استخدام الإعلان الإعلامي

 .كما في الشكل ،للمنظمة الإلكترونيعلامي في سياق تشكيل إستراتيجية التسويق الرئيسة للإعلان الإ

 .الإعلامي مهام الإعلان  (61الشكل رقم )

 .(6-5)الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد: المصدر
 

 ،المنظمة منتجاتلإعلان الإعلامي هي جذب الاهتمام والتذكر، وبيع لتجدر الإشارة إلى أن المهمة الرئيسة 
ترفيه. الرئيسة هي ال تهاسمف ،حد الألعاب المثيرةأمسلية بطبيعتها، وترتبط بمشاهدة الرسوم المتحركة أو  فهي

 اهاتتتبع الاتجل أن يكونوا جاهزينعلى فرض شيء ما عليهم، لذلك يتعين على المسوقين  الأفرادلقد اعتاد 
جدر يعند الوصف المفاهيمي للمهام الرئيسة للإعلان الإعلامي،  ،علية التقنيات المعروفةاالجديدة واختبار ف

ق النظر في العلاقات الرئيسة بين الإعلان السياقي والإعلان الإعلامي كجزء من تشكيل استراتيجية التسوي
 .كما هو موضح في الشكل، للمنظماتالإلكتروني 

 

زيادة التواجد على القنوات الرقمية المعلن عنها

.جذب جمهور جديد

.تشكيل الطلب على السلع والخدمات المعلن عنها للمنظمة

.زيادة حجم المبيعات والمساعدة في حل مهام أداء المنظمة

.زيادة الوعي بالعلامة التجارية وشعبية المنظمة

.جذب الانتباه إلى العروض والأحداث الترويجية للمنتجات الجديدة في خط إنتاج المنظمة

.تشكيل صورة المنظمة
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 .الإعلان السياقي والإعلامي  العلاقة بين (62رقم )الشكل 

 .(6-5)الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد: المصدر
 

في  للمنظماتاستراتيجية التسويق الإلكتروني  صياغة حقيقة تميز المقدمة العلاقة أن إلى الإشارة تجدر
يق علية التسو امما يضمن ف ،ميةعلاالإ أو السياقية الإعلاناتلا يمكن النظر فيه دون التي الظروف الحديثة 

ا بالفعل أو قام بتنفيذ إجراءوتحقيق   وقعمستهدف على م أهداف المنظمة التسويقية، إذا كان المستخدم مهتم 
ا فمن الضروري في هذه الحالة إعادة إنتاج مثل هذه الأنواع من الإعلانات التي تم عرضه ،لمنظمة ل الويب

 صورة لتشكيل مبتكرة أدوات ستخدمت ات التيالإعلان أشكال من شكل هو الإعلامي الإعلان نفإ ،ه لهأعلا
 ممارسة في علاميالإ الإعلان مقارنة تتم ما غالب ا ،عليها الطلب وخلق عنها المعلن التجارية العلامة
ك بناء  على ذل ،السبب لهذا ،بل متكاملة متناقضة أشياء ليست هاولكن الرسمية، بالأدوات الدولي التسويق

 ستخدام أدوات الإعلان عبر الوسائط كجزء من استراتيجية التسويقلاالمبيعات  مساريجدر النظر في ميزات 
 ، كما هو موضح في الشكل.ةللمنظم الإلكتروني

عرض الإعلانات

.إعلانات البحث القائمة على المحتوى 

ورالاستهداف من خلال استعلامات بحث الجمه

ات الإعلاميةعلانالإ

ديدة  تمثيل مرئي على موقع الويب لمعايير ع
.لتحديد الجمهور المستهدف

الإعلانات السياقية

ق تحديد الجمهور المستهدف عن طري
استعلامات البحث والاهتمامات 

ياناتوالتفضيلات بناء  على جمع الب
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 .المبيعات باستخدام الإعلان الإعلامي مسارميزات  ( 63الشكل رقم )

 .(8-7)الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد: المصدر
 

 المهم من، ستخدم الإعلانات الإعلامية كجزء من استراتيجية التسويق الإلكترونيتمن خلال مسار المبيعات 
وتحقيق  التحويل إلى تؤدي إجراءات اتخاذ على المشترين يشجع الإعلانات من النوع هذا أن تتذكر أن

 علية الإعلان الإعلامي، فإن الأمر يستحق النظر في ميزاتاأما بالنسبة لف ،منظمةلل التسويقية الأهداف
إضافة عنصر  ،مثل، ويستهدف إجراءات محددة للعملاء متحمسيعمل مع جمهور  اهذا إعلان ،تعزيز الأداء

إطلاق الإعلانات يجب  ،ات وطلب معاودة الاتصال وغير ذلكالاتصال بمدير المبيع وأالتسوق  سلة إلى
 . (8)المصورة عندما تعمل جميع قنوات الأداء غير الإعلامية بكامل طاقتها

علان مع الأخذ في الاعتبار التفاصيل المدروسة لتشكيل استراتيجية التسويق الإلكتروني، التي تعتمد على الإ
قدي ؤلف على أساس التحليل النعيوب الرئيسة، التي نظمها المالمزايا و الفي الاعتبار  الأخذ يجبالإعلامي، 

   .في الجدول ، كما هو موضحللبحث العلمي في هذا المجال

 لمنظمات.لالرئيسة للإعلان الإعلامي  والعيوبالمزايا ( 9الجدول رقم )
 مزايا ال العيوب

 من يكون  قد ، الصو ر إعلانات لشعبية نظر ا
 وسيستغرق  المنافسة عن تميزال الصعب
 وقت ا إبداعية علةاف إعلانية أدوات تصميم

 .طويلا  

 الوعي زيادة في هذا يساعد :كبيرجمهور  إلىالوصول 
 .نالمشتري ثقة وبناء التجارية بالعلامة

 الترويج يعمل أن مكني :الإنتاجية تحديات حل في يساعد
 ذلك في بما المبيعات، مسار مستويات جميع على الإعلامي

 .المتكررة الشراء وعمليات القرار اتخاذ
 المجموعة مخاطبة: التفصيلي الاستهداف تحديد إمكانية

 .اتكبمنتج اهتمام ا الأكثر المستهدفة

جمهور متحمس
يقارن المستخدمون أسعار 
السوق وشروط التسليم في 

متاجر مختلفة من أجل إجراء 
عملية شراء

جمهور محايد
يدرك أن منتج المنظمة مفيد 

ويعتقد أنه جدير بالتجربة 
.للحصول عليه

جمهور غير متحمس
هم الأفراد الذين يعرفون 

منتجات المنظمة أو علامتها 
ام لم يخططوا للقي. التجارية

وا بأي شيء بعد، لكنهم سمع
ر أن المنظمة لديها منتج مثي

.  للاهتمام
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أصبح  ،اللافتات بسبب متوفر غير إعلان
المستخدمون أقل تقبلا  لللافتات الساطعة، 
وغالب ا ما يرغبون في تخطي الإعلانات 

 .التسويقية

 الإعلامي الإعلان يعد   لم :التنسيقات من متنوعة مجموعة
الخرائط و والفيديو والصوت  ةاللافت إعلانات على مقصور ا
 ،مجرد قائمة صغيرة من التنسيقات المتاحة وهي ،والبحث
وبالتالي تغطية عدد أكبر من مواقع  اعيجم دمجها يمكن

 .والمستخدمين الويب
بفضل  الإعلاميمن السهل تتبع فاعلية إعلانات  التحليلات:

تاحة إجراء تعديلات في الوقت إوذلك مع  ،التحليلأدوات 
 .المناسب وعدم استنزاف الميزانية

 في الإعلانات منع يمكن الحالات بعض في
 ، AdBlock تثبيت طريق عن ،المتصفحات

 إلى بالإضافة إعلانية لافتة المستخدم يتلقى
 .YouTube على الفيديو إعلانات

 التمرير طيشر  أو الرأي استطلاعات إضافة يمكنك التفاعل:
 الإعلان جاذبية من يزيد مما ، الإعلان إلى رةيصغ ةلعب أو

 .التجارية ةلعلامل المستلمين تذكر احتمالية من ويزيد
ا منفذ ا الإعلان يكون  أن يمكن السعر:  تكون  عندما جيد 

 .شديدة المنافسة
 .(11-9)الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد: المصدر

 

تجدر الإشارة إلى أن إحدى النقاط الرئيسة للإعلان الإعلامي هي الحاجة إلى التحقق من الصفحة التي تم 
  .(9)علاويب لن يكون فالإن إضافة رابط إلى الصفحة الرئيسة لموقع  ،التخطيط للحملة الإعلانية عليها

الخيار الأفضل هو إنشاء صفحة  المنظمة،من الضروري توفير رابط خاص بقسم المنتجات الذي تختص به 
تعلن عن عرض ترويجي ويتضمن منتجات من فئات  المنظمةمنفصلة تحتوي على عروض خاصة إذا كانت 

ا تقييم العوامل الاجتماعية والديموغرافية واهتمامات وتفضيلا ،مختلفة هدف ت الجمهور المستمن الضروري أيض 
سيحدد هذا تنسيقات الإعلان مما  ،وتحليل المنصات الأكثر شيوع ا بين شرائح المستخدمين المحتملين

 إلى استخدامها لتحقيق الأهداف التجارية لاستراتيجية التسويق الإلكتروني المنظمةالإعلامي التي تحتاج 
ا اختبار التصميمات ،الخاصة بها يتعين عليك إنشاء صيغ إعلانية متعددة في كل  ، حيثمن المهم أيض 

 مجموعة بنصوص وصور مختلفة وتتبع فعاليتها.
إعداد القدرة على بوغيرها(  Facebook Ads و Google )إعلانات العديد من المنصات الإعلانية تتمتع

ا الأكثر المجموعة اتالخوارزمي تختار وقد ،الإبداعية التلقائي لتصميم الإعلانات ختيارالا  وصصالن من نجاح 
ومصمم بشكل جيد ، من الضروري تضمين عرض بيع فريد الأحيان من كثير في وعرضها والفيديو والصور

 موجزة معلومات تقديمفمن الضروري  ،إذا أعلنت المنظمة عن عرض ترويجي أو خاص ،إعلانات المنظمة في
 .(10)تسليط الضوء على مزاياه الرئيسةفمن الضروري الحدث(.  ومدة)مثل حجم الخصم  العرض عن

الفرصة للتأثير على اختيار المنصات  المنظمات، تتاح للعديد من الإعلاميةمن خلال إطلاق الإعلانات 
وقد تحتاج الإعلانات الإعلامية إلى تحديث مستمر لتكون  ،الرقمية لوضع الإعلانات وإجراء حملة إعلانية
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من العمل بمجرد وصول المستخدم إليها، ومشاهدة الإعلان عدة مرات يتوقف أكثر فاعلية في المراحل الأولى 
عن إحداث التأثير المتوقع، إذا تم التخطيط لحملة إعلامية لعدة أشهر فيجب عليك إعداد أكبر عدد ممكن من 

 .الخيارات الإبداعية لجذب مجموعة واسعة من العملاء والمستهلكين المحتملين لسلع المنظمة وخدماته
 التسويق استراتيجية في المحددة العمل أهداف تحقيق أن إلى الإشارة تجدر سبق، ما في التفكير عند

 هاعن المعلن القنوات على كبير بشكل يعتمد الإعلامية الإعلانات استخدام على القائمة نظمةللم الإلكتروني
 شيوع ا الرقمية المنصات أكثر من بتجميع مجموعات المؤلف قام وقد ،الإستراتيجية صياغة في والمستخدمة

، الموضحة في الإلكتروني التسويق استراتيجيات تطوير من كجزء الإعلام وسائل في للإعلان للمنظمات
 الشكل.

 
 باستخدام الإعلانات الإعلامية  تسمح التي المنصات الرقمية (64الشكل رقم )

 .(12-11)الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد: المصدر
 

للمنظمات بشكل فردي وجماعي  الإعلانات الإعلاميةاستخدام جميع المنصات الرقمية المقدمة لوضع  يمكن
 ، وبناء  على ما تم تقديمه يجدر النظر فيالإلكترونيفي استراتيجية التسويق  تتشكل لتحقيق أقصى نتيجة

 الإعلانات الإعلامية كجزء من تشكيل إلىالقواعد الأساسية لدفع تكاليف الحملة الإعلانية، التي تستند 
 ، الموضحة في الشكل.للمنظمة الإلكترونياستراتيجية التسويق 

 
 .شكلها ونوعهاحسب بلدفع مقابل الإعلانات الإعلامية انماذج ( 65الشكل رقم )

 .(13-12)الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد: المصدر

مصادر الأخبار والمعلومات

شبكة اللافتات

شبكة الإعلانات وقوائم محركات البحث

Googleالشبكة الإعلامية وعمليات البحث في 

الشبكات الاجتماعية

CPM
(تكلفة كل ظهور)

CPA

(تكلفة الإجراء)

CPC

(تكلفة النقرة)
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ا على تنسيقها ونوعها، يجدر النظر في كل ن موذج من بين نماذج الدفع المقدمة للإعلانات الإعلامية، اعتماد 
 من النماذج المعروضة بمزيد من التفصيل.

  Cost Per Millennium  (CPM)مشاهدةالتكلفة لكل ألف . 1
رة النصية الإعلانات من أخرى  ومجموعات ةواللافت للإعلان ظهور 1000هو السعر المدفوع مقابل  ،والمصو 

وبعد ذلك سيكون من  ،زائر 1000على  هايتم عرضالتي  ،الثابت السعر ذات للإعلانات بالنسبة أنه يعني
 خداماست عند التكلفة إلى العائد نسبة الإعلان على القناة أداء يعتمد الإعلانية، الضروري تجديد الميزانية

 ثابت عدد تحت النقرات من عدد أقصى على الحصول في النهائية المهمة تتمثل ،ظهور ألف لكل التكلفة
 ،على النقر عليها وتحثهمميم الإعلانات انتباه الجمهور ا، كما يجب أن تجذب جميع تصالظهور مرات من

إجراء،  اتخاذ علىلحث لهور باستمرار وضبط الصور وأزرار الظ إلىمن المنطقي تحليل قيمة نسبة النقر 
 مرات تكرار ضبط على القدرة هي ظهور ألف لكل للتكلفة إضافية ميزة ،الإبداعية الأخرى  والعناصروالنص 
 ماعند تكرار ا وأقل مرتفعة الظهور إلى النقر نسب تكون  عندما، كثافة أكثر الظهور مرات يجعل مما الظهور،

 على٪ 99.9 بنسبة ضمان ا مسبق ا ميزانية ووضع توقع دون  الإعلانات عرض يعد منخفضة، النقرات تكون 
 .(12)تسويقية أهداف أي تحقيق دون  الإعلانية ميزانيتها ستهدر المؤسسات أن
 CPM  تفاصيل نموذج 

 لا أم الإعلان على النقر تم سواء الظهور، مرات على بناء   المشاهدة وقت احتساب يتم. 
  على الإعلان مجانية. ةأي نقر 
  للأنظمة المستهدفة أدوات الإعلانالمستهدفة وفي  للمنظماتيتم تكوين الإعلانات (Facebook و  

Google Ads  الجنس ،وغيرها( يمكن تقسيم الإعلانات بدقة متفاوتة بحسب الجمهور المستهدف، 
 كل ،والتواجد في مجموعات معينة والعديد من الميزات الأخرى  ،والاهتمامات الجغرافي، الموقع ،العمر

ولكن من  ، فقط الإعلانات تشاهد لا التيلمنظمات لفقط ها وعرض الإعلانات لإعدادهذا ضروري 
 .اتمنتجالشراء  ترغب فيالمحتمل أن 

  أو جمهورالويب إنفاق الميزانية الإعلانية بشكل مباشر على مدى نشاط جمهور موقع  شدةتعتمد 

 .موال على مرات الظهور، ووفق ا لذلك كلما زاد النشاط قل الوقت الذي سيتم إنفاق الأالمنظمة
 واقعمن الم متنوعةأن كبرى المنظمات والعلامات التجارية العالمية تتعاون مع مجموعة  إلىتجدر الإشارة 

ن ولك ،ليس بشكل مباشر لكنو المحتوى والأخبار وأقسام المعلومات،  ذات ، بما في ذلك المدوناتالإلكترونية
 .(13)نماذج الدفع الإعلانية أحد جراء وهذه الشبكات هيعن طريق ما يسمى بشبكات التكلفة مقابل الإ

 :اتالشراكتكلفة الإجراء الأكثر تفصيلًا باستخدام  يجب النظر في شبكات
  .حركة المرور 
 الويب مواقع. 
  .طرق جذب حركة المرور 
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 ، ويجب وضعالتوصيات العديد من اتباعمن الضروري  ،ربحا  للمعلنمتكلفة الإجراء  نموذج يكون  كيل
مثل  منصاتوتبتكر  الإنترنت تستخدم ةنظمالم كانت إذا فقط مبرر ا يكون الذي  ،إجراء لكل التكلفة نموذج
 .(14)مباشرال التوزيع قنوات

  (:(CPC Cost Per Clickالتكلفة لكل نقرة . 2
 نموذج بشكل نشط في تستخدم ،إعلانية هي آلية دفع يتم حساب السعر لنقرة واحدة على إعلان أو لافتة

 دفالموقع المسته لزيارةيدفع المعلن للمستخدم مقابل النقر فوق الإعلان والانتقال  حيث، نقرة لكل الدفع

ا أولئك الذين ينقرون على الإعلان يكونون أكثر اهتمام ا وقيمة بالنسبة للمسوقين من أولئك الذين شاهدو 
 .الإعلان ببساطة

 :تقييم تأثير الإعلانر معايي
 اللافتات دفع ثمن. 
 التكلفة القصوى للنقرة. 
 .اختيار أكثر أشكال اللافتات فعالية: نص أو فيديو أو صورة لافتة 
 الإعلانات في نتائج البحث تضمين. 
  المنظمةالويب الخاص بموقع لمعدل تحويل. 
  يمحتوى الإعلانالحجم وجودة. 

 نموذج الدفع للإعلانات الإعلاميةخيارين لاستخدام 
 لمنظمة الشريكة.إلى اهنا يحدد المعلن سعر النقرة ويدفع المبلغ المتفق عليه  الدفع الثابت:. 1
ا، النظام يجري  ثم ،المعلن على بناء   للنقرة تكلفة أعلى الإعلان نظام يحدد المزاد:. 2  الأولوية ءإعطا مع مزاد 

 .(14-13)رةالقيمة النهائية لتكلفة النق تحديدوبناء  على النتائج يتم  ،بالنقرة للكلفة قيمة أعلى ذات للمزادات
 CPA (Cost Per Action )التكلفة لكل إجراء . 3

أو تنزيل ملف التسوق  عربة إلى اتمنتج إضافة يكون  أن يمكن الذي، مستهدف إجراء تنفيذ مقابل الدفع هو
ط يعد  هذا المخط وغيرها، ،م طلب للحصول على مكالمةي، وتقدتعليقات نموذج تقديمأو  ،أو إدخال البيانات

اقي في أدوات الإعلان للشبكات الاجتماعية وأنظمة الإعلان السي هإيجادويمكن  ،  امن الناحية العملية شائع
هذا الفصل على حقيقة أن الإعلان الإعلامي هو عكس الإعلان القياسي ويهدف  يؤكد ،ةوشبكات العمول

 أو اتمنتجال حول معلومات ويوفر ومفصل إبداعي لأنهالإعلانية الأخرى،  الحملاتتمييزه عن خلفية  إلى
ذا النوع قام المؤلف ببناء العناصر الرئيسة التي توفر الإبداع المرئي له ،بناء  على ذلك معينة، تجارية علامة

 .الشكل في موضح هو كما، من الإعلانات
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 .الإعلاميالمكونات التي توفر الإبداع المرئي للإعلان ( 66الشكل رقم )

 .(16-15)الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد: المصدر
 

 

 التيمن الضروري النظر بمزيد من التفصيل في كل عنصر من العناصر المقدمة  ،بناء  على العرض المقدم
 .الحديثة الأعمالفي بيئة  الإعلامية للإعلانات المرئي التصميم تضمن

منصة الاتباع نهج جاد في اختيار  إلىعند تنظيم حملة إعلانية تحتاج المنظمة  :المنصة الرقمية .1
 المستخدمين من العديد هناك يكون  أن المهم من، علانيةالإ للحملاترقمية، نظر ا لأهميتها بالنسبة ال

الإعلانية مدى ملاءمة المواد  على نظمةالم نجاح ويعتمد المناسبة، الاجتماعية الشبكات على واللافتات
ا ، مماد استخدام الصور الحية للمنتجات، في الشبكات الاجتماعية من المعتللبيئة المختارة وجذب الانتباه

 المحتملين. يزيد بشكل كبير من اهتمام المشترين والمستهلكين
للمنظمة  الإلكترونيهناك الكثير من الأهمية في تشكيل استراتيجية التسويق  :الجمهور المستهدف. 2

 جمهورال بتقسيم الديمغرافية الخصائص لكتسمح  ،مدة على الإعلان الإعلامي والجمهور المستهدفتالمع
 أن الواضح من ،فاعلة لا يؤدي إلى نتائج النهج نفس ، فإنشريحة كل حسبب علاناتالإ وتخصيص

 .مختلفة إعلانية بمفاهيم مختلفتان مجموعتان هما والمستهلكين المشترين
لتطوير إبداع الإعلان الإعلامي في ظروف العمل الحديثة، غالب ا ما  الإعلان:الانغماس في سياق . 3

يساعد الانغماس في سياق الحملة الإعلانية نفسها ونصها الفرعي، وتكون الحملات الإعلانية التي تحتوي 
ا  .على نصوص فرعية معينة ناجحة جد 

الحديثة إلى إقامة اتصال  للمنظماتبداع الإعلان الإعلامي ينتمي تنظيم إ . الوصف العاطفي للإعلان:4
عملية الشراء أو  ىيؤثر عل ، ممابشكل مباشر الإعلانفي  مع الجمهور المستهدف باستخدام العواطف

سباب لأسباب منطقية بل لأيشترون  لافي الغالب  لأفراد، فاالإعلانية ستجابة للرسالةالااستخدام الخدمة أو 
عن إضافة حقائق لا  الجمهور المستهدف، فض ىلد اكبير  ىفالمحفزات العاطفية تثير صدعاطفية، 

عاطفيا لتحفيز الجمهور المستهدف  مثلة المؤثرةالأوهناك العديد من  ،ومعلومات حول الموضوع المعلن عنه
بعض ثارة بعض المشاعر مثل: السعادة أو الحزن أو المفاجأة أو الغضب، التي تسبب في إ لالمن خ

اختيار المنصة 
الرقمية

تقسيم الجمهور 
المستهدف

الاندماج في سياق 
الإعلان

الوصف العاطفي 
للإعلان

وجود الفكاهة في 
نص الإعلان

الاحتفاظ بالعملاء
من خلال تقديم 

عروض 
وخصومات 

خاصة

استخدام أشكال 
إعلانات غير 

عادية
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الأحيان مشاعر سلبية، التي لها تأثير إيجابي على المنظمة من خلال زيادة معدل النقر على اللافتات 
 .والإعلانات

 إن، فالترفيه على رؤية إعلانات تجارية جدية أو واقعية يفضل الأفراد :وجود الفكاهة في نص الإعلان. 5
فكاهة، وحتى لو كنا قد شاهدنا بعضها من قبل معظم الإعلانات التي تشاركها مع أصدقائنا تتضمن حس ال
يمكن لهذا الأسلوب الدعابي أن يجعل من  ،فإننا سنكون سعداء بمشاهدتها مرة أخرى والضحك عليها

 ،هرا  نجاحا  مب وإذا بَرَعْت فيها، يمكن لمنتجك أن يحقق ،الإعلانات أكثر متعة  ولفتا  للانتباه وخلودا  في الذاكرة
 وتعتبر الإعلانات الأنسب لإدخال عنصر الدعابة فيها هي إعلانات المنتجات غير المكلفة نسبيا  أو التي

 تتضمن حقائق أقل مثل الحلوى والأغذية وغيرها الكثير.
ام ا تثير الخصومات والعروض الترويجية اهتم :خصوماتالعروض و الالاحتفاظ بالعملاء من خلال تقديم . 6

فوز يشبه هذا الأسلوب ال ،ن على توفير المال عند الشراءو ن المحتملو مهور، مما يشجع المشتر كبير ا لدى الج
ا يمكنه الاستغناء عنه بسبب عرض ترويجي أو عرض خاص.  بتذكرة الحظ، وهي أن يشتري العميل منتج 

لتي ، خاصة تلك اتقريب االمنظمة يمتد هذا النوع من الإبداع الإعلاني عبر الوسائط إلى جميع أنواع أنشطة 
 تعمل فقط في المبيعات.

 يعطي ، مماجريئة لجذب الانتباه االإعلان صور  منظماتتستخدم  :استخدام أشكال إعلانات غير عادية. 7
قر طويلة، مما يؤدي بدوره إلى زيادة عدد المشاهدات، ونسبة الن لمدةاستجابة عاطفية، ويتم تذكر المحتوى 

 إلى الظهور لللافتات، والشرائح من الإعلانات، والتي تتيح لك في المستقبل العمل مع هؤلاء المستهلكين
  .(16)المنظمة منتجاتالمحتملين لبيع 

ومع ذلك، فإن الأنواع والأساليب والنماذج وطرق تنظيم الإعلان الإعلامي بشكل صحيح، يجب أخذها في 
تقييم ، ولكنها لا تكشف عن الجوهر فيما يتعلق بللمنظمةالاعتبار عند تشكيل استراتيجية التسويق الإلكتروني 

ف روف الحديثة للتطوير المكثف لمختلفي الظ النظر فيها بمزيد من التفصيل. يجبعلية، التي االنتائج والف
، يةالقنوات الرقمية وأنواع وأساليب الإعلان، ليس من السهل على الإطلاق تحليل وتقييم الإعلانات الإعلام

بشكل أساسي كيف تؤثر الإعلانات المصورة على التحويلات  المنظماتالعديد من  تعرف في البداية لا
تى تم عادة  إطلاق الإعلانات المصورة عبر جميع القنوات المتاحة، وحي وبعدها وتعتبرها ترف ا غير ضروري.

في  ،خطير يوالمنصات المباشرة يصبح تحد Googleو Facebook مجرد الجمع بين البيانات من
 ةطريقهذا النوع من التحليل هو  ،لتقييملالتسويق الحديث يتم استخدام التحليل الشامل للإعلان الإعلامي 

 اتوالاستجاب ،لتقييم فاعلية الحملات الإعلانية الإعلامية، التي تحلل جودة المواضع ومقاييس الوسائط
 . (17)التحسين من لمزيد سريع نهج يوفر مما، الأدوات الرقميةباستخدام ، التي يمكن قياسها الإعلانية

 فقد صنف المؤلف المراحل الرئيسة لإجراء تحليل شامل لفاعلية الإعلان الإعلامي ،بناء  على ما تم وصفه
 ، كما هو موضح في الشكل.للمنظمات في الظروف الحديثة
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 منظمات الإعلان الإعلامي. لكفاءةمراحل إجراء تحليل شامل ( 67الشكل رقم )

 .(18-17)الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد: المصدر
 

في الظروف الحديثة، الذي  للمنظماتعلية الإعلان الإعلامي امن المراحل المقدمة لإجراء تحليل شامل لف
 علية لنوعا، من المهم ملاحظة أن مفهوم الفالفصليأخذ في الاعتبار المكونات التي تمت مناقشتها في هذا 

وترجع هذه الحقيقة إلى أن الإعلان الإعلامي هو نوع محدد  ،منظمةمعين من الإعلانات سيكون ذاتية لكل 
 من الإعلانات، وهو جزء لا يتجزأ من استراتيجية التسويق الإلكتروني ويعتمد على عدد من العوامل، مثل:

 وخطط تطوير العلامة التجارية.، وخصائص البضائع والخدمات وكذلك آفاق المنظمةتفاصيل عمل 
 يعةالسر  والأساليب الانتقال، بعد ما تحليل يعد ،ومنهجية هو التحليل الشاملطريقة  أفضل أن المؤلف ويعتقد

 تؤدي أن يمكنحيث ، للبحث الضرورية الخطوات هي البيانات صحة من والتحقق ،التنسيب جودة ومراقبة
التأكد من جمع  إلى تحتاج، لذلك عقلانية غير وأفعال خاطئة استنتاجات إلى الصحيحة غير البيانات

مثل كم عدد  ،للحملة ةالعام الحالةعلام والتحقق من وسائط الإال مقاييسوتحليل  ،المناسبةالإحصائيات 
 يعرض تحليل روابط ما بعد النقر وما بعد، إذ المشاهدات والعروض وما هو التكرار الأمثل في حالة معينة

لإعلانات مع مؤشرات الأداء، مما يسمح لك بقياس تأثير الوسائط لالمشاهدة والتحويلات عبر الأجهزة 
 المقترحة السريعة الطريقة استخدام يتمالحقيقية ودورها وتأثيرها على أهداف العمل الرئيسة للمنظمات، 

 أكثر استخدام ،باستمرار الحملة لتحسين التكراري  بالعمل يسمح مما شامل، تحليل بعد الإعلان لتحسين
ة الرئيسة لتشكيل استراتيجي الطرق ، وقد وُضعت الشروط النظرية المسبقة وهيكل الإعلان لميزانيات فاعلية

للمنظمات في مختلف الصناعات لتنظيم الحملات  الفعليةويمكن تطبيقها في الأنشطة  ،الإعلان الإعلامي
 .(18)عليتهااعلانية وتقييم فالإ

: مراقبة جودة التنسيب. 1

قبل إجراء تحليل مستهدف، تحتاج إلى التأكد من 
وضع الحملات الإعلانية، وأنها صحيحة وتعكس 
المسار الحقيقي للحملة، وكيف تسير الأمور مع 

إمكانية العرض، وما إذا كانت جهة الاتصال 
الإعلانية مرئية للمستخدم

:تحليل مؤشرات الإعلامية.  2

ن يعد الإعلان على الشبكة الإعلانية نوع ا منفصلا  م
الترويج، وله مؤشرات الأداء الأساسية الخاصة به، 
مثل، مرات الظهور، وتغطية الجمهور المستهدف، 
د ومرات مشاهدة الفيديو، ورفع العلامة التجارية والعدي
من المؤشرات الأخرى التي يجب قياسها في هذه 

.المرحلة

: تقييم الاستجابة للإعلان. 3

ا إلى تحليل البيانات الخاصة بالتحويلات بعد استناد 
النقر وبعد المشاهدة والتحويلات عبر الأجهزة، من 

الممكن استخلاص استنتاجات حول كيفية تأثر 
المستخدم بالاتصال بالإعلانات في جوهره، هذا هو 

تسويق الأداء، ولكن بالنسبة لحملات العلامات 
.التجارية فهو أداء العلامة التجارية

: نهج سريع. 4
تحسين عملية التقييم في أقصر مدة ممكنة من أجل 

استخدامها في التحسين، ويتيح لك هذا الأسلوب 
.استثمار الميزانية التسويقية بأقصى عائد
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 الفصل التاسع
 استراتيجية التسويق بالعمولة

Affiliate marketing strategy 
 

 الإيراداتحجم تزيد من بالبحث المستمر عن الأساليب والأدوات التي  التسويقيةتتميز ممارسة الأعمال 
الرئيسة  العناصرفي العالم الحديث عن طريق تنفيذ  المقدمةالأهداف  تحقيق، يمكن المنتجاتومبيعات 

المنظمات ومنتجات  إلى الترويج للسلع والخدماتلاستراتيجية التسويق بالعمولة، تهدف هذه الإستراتيجية 
 هذا النوع من التعاون ب ،الشركاءالمنتجات بمساعدة  إلىالأخرى عبر الإنترنت أو جذب الجمهور المستهدف 
، وبناء  على ذلك يستكشف المؤلف بمزيد من التفصيل يمكنك الحصول على أقصى قدر من الفائدة والمنفعة

 .الرئيسةالتفاعل والمنافذ  ةآلي هيماهية استراتيجية التسويق بالعمولة وما في 
المملوكة  ،الإنترنت عبرلمنتجات لالترويج  إلىتهدف  التي الأعمالمجموعة من  هو التسويق بالعمولة

ج بالمعنى المصغر فإن التسويق بالعمولة هو الإعلان عن منت ،آخرين مقابل مبلغ معين من المكافآت فرادلأ
هذا يعني رباح مقابل إجراء مستهدف من جانب الجمهور، ألمنظمة أخرى تحصل المنظمة من أجلها على 

 هي نفسشريك العن طريق  اتالمنتجتكلفة تكون ، أو عملية شراء من خلال شريك محتملا وجود عميلا
على الرغم من  ،المبيعاتدفع نسبة مئوية من يلسعر من المالك أو المنظمة المصنعة، ولكن الثاني ا

وزيادة الجمهور  كسب المزيد من خلال جذب عملاء جدد التسويق بالعمولةولكن يتيح  ،التكاليف الإضافية
 .اتالمنتج وتوزيع

 بحللر  الطرق  أفضلو هذه واحدة من أفضل استراتيجيات التسويق الإلكتروني  :بالعمولةاستراتيجية التسويق 
 بحر  على والحصول مبيعاتها لزيادة للمتاجر الفرصة الإستراتيجية هذه تتيح ،الإنترنت عبر الإيرادات وزيادة
ق  يحصل المقابل وفي أكبر،  يجب ولهذا كبيرة، بتطورات المجال يمر ،ومستمر جيد دخل مصدر على المسو 
 ويمكن. بالعمولة التسويق من ستفادةللا والإستراتيجيات الطرق  أفضل على التعرف بالإنترنت مهتم كل على
 . الإلكترونية المواقع وإنشاء المنتجات، عن البحث مثل بسيطة خطوات بإتباع المجال هذا في البدء

رئيسي هي الدافع ال ينالتسويق بالعمولة للمعلن تعد فوائدين: والناشر  ينفوائد التسويق بالعمولة للمعلن
كل من زيادة مبيعات منتجاته والترويج لها بشحيث يستفيد المعلن  ،للاهتمام بهذه الاستراتيجية التسويقية

 بينما يستفيد الناشر من الحصول على عمولة مجزية عند نجاح المنتج ،، مما يؤدي إلى زيادة الأرباحأفضل
شر ، ويمكن للناجمهور ا مهتم ا بمنتجاتهة إلى ذلك، فإن التسويق بالعمولة يوفر للمعلن بالإضاف ،في البيع

. لذا فإن استخدام التسويق هذا الجمهور لجذب المزيد من العروض الترويجية والمبيعاتالاستفادة من 
 .الأرباحو جاح النتحقيق بالعمولة يعد من أهم الأساليب التسويقية التي تساعد المعلنين والناشرين على 

 :بالعمولة التسويق تبدأ كيف
ما يكفي من هي اختيار مجال مُناسب يُمكنك تعل مه حت ى يكون لديك : ابحث عن مجال يمكنك تعلمه . 1

 ا  مسوقتكون  لكيبمعنى آخر،  ،هو ما ستقوم بالتسويق للمُنتجات الموجودة فيه ،الخبرة لتقوم بالتسويق فيه
 .بالعمولة، يجب أن تكون معروف ا بشيء ما



 

132 
 

 قناة أو منصة اختيار يمكنك كمسوق، فيه العمل تريد الذي المجال اختيار بمجرد :تسويق قناة اختر. 2
نة تُعتبر ،بالعمولة للتسويق استخدامها تريد الأقل على واحدة  من ليةعاف والأكثر الأسهل هي الطريقة المُدوَّ
 ابةكت في ترغب التي المنظمات مع اتفاقية إبرام يمكنك لأنه للمبتدئين بالعمولة التسويق لبدء التكلفة حيث

ا Instagramو YouTube يعد ،لها لترويجوا منتجاتها حول مراجعات  التابعة التسويق منصات من أيض 
 جذب السهل من منتجاتك، عن مجانية ترويجية فيديو مقاطع تحميل خلال من ،للمبتدئين الرائعة النشطة

 .منتجاتك إلى الجماهير انتباه
عها، منتجات التي ستعمل لماسويق لت المناسب المكان اختيار بمجرد :اختر المنتجات التي تريد تسويقها .3

 ،احرص على اختيار المُنتجات بعناية ،رويج لهاحان الوقت لاختيار المُنتجات التابعة التي تريد التفقد 
يستفيد الجمهور وسوف م منتجات عالية الجودة، الاعتبار وتأكد من أنك تقد رك المستهدف فيضع جمهو تو 

 .من استخدامها
 أن تعلم فأنتموقع ويب وتقوم بإنشاء محتوى،  لكتتم نتإذا ك: بالعمولة التسويق شبكة إلى انضم. 4 

ا لديك  في بك الخاص الويب موقع تحليلات تساعدك أن يمكن ،بالعمولة التسويق من للاستفادة كبيرة فرص 
ائد توفِ ر ع ،نفسه المنتجات التي تُناسبهم في الوقت إيجادحت ى تتمكن من  ،المستهدف جمهورال على التركيز

تعتمد  إلكتروني تسويق استراتيجية إنشاء يزاتموم تفاصيل حول عملية نصائح تقديم أجل من .لكب مناس
 هو كما ، B2B و B2C لشركات العمولة شبكات أفضل عن أمثلة مؤلفال يقدم بالعمولة، التسويق على

  .الجدول في موضح
 .كجزء من استراتيجية التسويق بالعمولة B2Bو  B2Cالعمولة لمنظمات  شبكاتأفضل ( 10الجدول رقم )

اسم برنامج  الخصائص
 الانتساب)التسجيل(

 ارباحأ المنظماتبالعمولة حيث تكسب  يقدم موقع الويب برنامج تسويق
الويب، كل عملية شراء بعد  عبرعن طريق وضع إعلانات على موقعها 

ة النقر على الرابط تجلب دخل الإحالة، تتمثل المزايا الرئيسة للمنصة في ثق
 يمكن، المعاملات لإتمام كبير واحتمال ،وتنوع المنتجات ،المستخدم وولائه

 أو الويب موقع موضوع من المنتجات عرضبحيث ت اتالإعلان تكوين
 .ذات الصلة الفئة أو القسم

Amazon Associates 

 نقرات على الحصول وإمكانية مختلفة تعاون  نماذج لها للعمولة دولية شبكة
٪. يمكنك كسب 50 إلى المكافأة مستوياتتصل  ،مبيعاتالو  تسجيلاتالو 

تحويل الأو  الشيكات عن طريق يمكن سحب الأموال ،دولار لكل نقرة 100
 الوصول بشرطمرة واحدة بالشهر، تتم جدولة الدفعات على أساس  ،للإيداع

 .الإعدادات في ضبطه تم الذي الأدنى الحد إلى

ShareASale 
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 منظمة إعلانية تساعد الناشرين والتجار في إيجاد شركاء للترويج لمنتجاتهم
 والوصول منتجعن ال الترويج كيفية حول مجانية احترافية إرشادات وتقدم ،

 وخيارات فرص تنفتح،  يكشر المع نمو  ،رو الجمه من ممكن عدد أكبر إلى
 .عالمي ا المشهورة الكبيرة التجارية العلامات مع للتعاون  جديدة

Commission 
Junction. 

 

بما في  ،المواضيعدورات عبر الإنترنت حول مجموعة متنوعة من  تقدم
اكتسب تسويق  ،ذلك التصوير الفوتوغرافي والفنون الجميلة وإدارة الأعمال

على وسائل للترويج العمولة شهرة لأن العديد من الأفراد يستخدمون قنواتهم 
 .التواصل الاجتماعي للعلامات التجارية

Skillshare 
 

ا ة ثنائي الاتجاه لتنمي تابعا   تستخدم العلامة التجارية المستأجرة برنامج 
 )الاستضافة وتأجير كضيف(. تسويق العمولة الطرفينأعمالها على كلا 

ولكن معظم الميزات الرئيسة للبرنامج )بما في ذلك  جيدا، معروف
 .العمولات( تبقى سرية ومعروفة فقط للمنظمات الشريكة

Airbnb 

للمنظمات بإنشاء وتحسين وتتبع نجاح الصفحات المقصودة  منتجالسمح ي
 المحتملين العملاء ونماذج المحتملين العملاء ولوحاتوالنوافذ المنبثقة 

 تقدم ،المقصودة الصفحات إلى ن و المحتمل العملاء توجه التي الأخرى 
 العمولات أكثر من واحدة Leadpages Affiliate Marketing شركة

 من المثبتة مجموعتها على%( 50 إلى تصل) الأعمال مجال في تنافسية
 .المحتملين العملاء جذب أدوات

Leadpages 
 

 .(17-14)إعداد الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب: المصدر
 

. ذباوج إبداعي محتوى  استخدام هي بالعمولة التسويق طرق  أفضل حدأ :حتوى عالي الجودةإنشاء م .5
ا يمكنك ،النصية والإعلانات الفيديو ومقاطع الصور خلال من علاف بشكل اتمنتجال تقديم يمكنك  إنشاء أيض 

 يمكنك، ذلك، إلى بالإضافة ،الشراء على المستخدمين لتشجيع منتجاتك حول ومراجعات مدونة منشورات
 فرص لزيادة ،لديك والمشتركين المشاهدين مع والتفاعل الإلكتروني البريد عبر التسويق استخدام يمكنك

 لزيادة واحتياجاتهم لاهتماماتهم المطابقة المنتجات واختيار المستهدف الجمهور تحديد يمكنك ،الإيرادات
 عن دقيقة معلومات توفير خلال من المستخدمين ثقة على الحفاظ دائم ا الضروري  ومن. البيع فرص

 .للمنتجات التسويق في التضليل وعدم المنتجات
ارات بمُجرَد إنشاء بعض المحتوى، فأنت على استعداد لبدء زيادة الزي حصل على زيارات كبيرة لموقعكأ. 6

لموقعك أو صفحتك على وسائل التواصل الاجتماعي أو قناتك على اليوتيوب وبناء شريحة كبيرة من 
 :لتحقيق ذلك ،الجمهور

https://www.cj.com/
https://www.cj.com/
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 ةقائم فإن الاجتماعي، التَّواصل وسائل في المشتركين قائمة عكس على: إلكتروني بريد قائمة إنشاء 
 إذا لذلك،. الرغبة حسبب توسيعها ويمكن بسيطة بها الاتصال يمكنك التي الإلكتروني البريد عناوين
 يزال فلا الاجتماعي، التَّواصل وسائل على لصفحتك للتَّرويج الأموال بعض دفع في ترغب كنت لا
ة الإلكتروني البريد قائمة زيادة بإمكانك  يقةطر  أسرع ،مجان ا وقت أي في استخدامها ويمكنك بك الخاصَّ

 المستخدمون  عليه سيحصل شيء وهو مميز ا، شيئ ا فرادللأ تقدم أن هي الإلكتروني بريدك قائمة لزيادة
 أو ما، مجالٍ  بشأن مُهم ة معلومات هذه تكون  قد ،بك الخاصة الإلكتروني البريد رسائل قراءة مقابل
ا جمهورك يجده قدخر آشيء  أي   أو مجانيَّة تدريبيَّة دورات  كبير جمهور تكوين بمجرد، وقيم ا مفيد 
 تالمُنتجا بخصوص للمشتركين مُحتوى  إرسال يُمكنك كما الإلكتروني، البريد عبر معه التَّواصل يُمكنك

  .لها الترويج في ترغب التي
 موقع إلى الزيارات من كبير عدد لجذب مهم ا أمر ا البحث محرك تحسين يعد: البحث مُحركات تحسين 

 المستهدف جمهورك بها يهتم محددة رئيسة كلمات تستهدف فأنت ،بسيطة الفكرة ،بك الخاص الويب
 بواسطة بك الخاص الويب موقع فهرسة من تأكد ،المواضيع تلك حول محتوى  بإنشاء تقوم ثممن 

Google وBing  تُريدها أخرى  بحث مُحركات وأي. 
 بعض استثمار يمكنك ،بالعمولة التسويق خلال من الأموال جني في البدء بمجرد: المدفوعة الزيارات 

 محرك على) إعلان إنشاء سوى  عليك ما ،بك الخاص الويب موقع إلى المرور حركة زيادة في منها
 حين في ،بك الخاص الويب موقع إلى فرادالأ من المزيد وجذب( اجتماعي تواصُل منصة أي أو بحثال

 جيدة طريقة تزال لا هاأن إلا الزوار، زيادة بسبب أكثر مبيعات على ستحصل كأن الأكيد من ليس أَنه
 .لموقعك أعلى ترتيب على تحصل أن حتملالم ومن الزُوار من كبيرة جماهيريَة قاعدة لبناء

ويق هذا النوع من التس ،رباحالأ المزيد من كسبالتسويق بالعمولة يسمح بزيادة عائد الاستثمار بشكل كبير و 
. لم يعد التسويق بالعمولة مقصور ا على حملات التجارية الأعمالمفيد لكل من منظمات العمولة وأصحاب 

تعد  ،المنظمات بينوالمستهلكين حيث تطلق المزيد من المنظمات التجارية برامج العمولة  المؤسساتبين 
 يشملنظر ا لشروطها المواتية والمدفوعات المرتفعة،  ،البرامج العمولة لاستضافة الويب مربحة بشكل خاص

ت بيع المنتجا عادة   ت العمولةلا يُطلب من شركاوالمكافآت وتقاسم الإيرادات،  الفوائدالتسويق بالعمولة 
ال أي أن منظمة العمولة ستتلقى الم ،مماثلةيقومون بالترويج لمنتج يحصلون عليه مقابل عمولة ، بل مباشرة

ر . وقد قام المؤلف بناء  على تحليل نقدي للبحث والتطويعمل تسويقي إلىعندما يؤدي الترويج لمنتج معين 
، كما هو موضح في في مجال بناء التسويق بالعمولة بتطوير المراحل الرئيسة لاستخدام التسويق بالعمولة

 الشكل.
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 مراحل استخدام التسويق بالعمولة من قبل المنظمات.( 68الشكل رقم )

 .(5-4)الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد: المصدر
 
 

 في معينة معرفة لديهم الذين للشركاء مناسب ا الأحيان أغلب في يكون  بالعمولة التسويق أن على التأكيد يجب
، التابعة الشركة أداء لحساب البكسل وتتبع الارتباط تعريف ملفات بالعمولة التسويق يستخدم ،معين مجال
 الشركات لمعظم الدفع يتم. جمهورال مع تفاعلهم عليةاف مدى تحديد في التابع الارتباط هذا يساعد حيث

 نسبة هو شيوع ا الأكثر ولكن الدفع، شروط تختلف قدمما . بهم الخاص التابع الرابط عرض مقابل التابعة
 يتم النظر في المراحل الرئيسة لاستخدام التسويق بالعمولة في الظروف الحديثة ،بيع عملية كل من مئوية

يتم عرض هيكلة البرامج الرئيسة  ،للمنظمات، مما يسمح بإثبات حقيقة أن هذا المجال مطلوب وذو صلة
 .، كما هو موضح في الشكللمنظمات التسويق بالعمولة

 
 برامج لمنظمات التسويق بالعمولة.الهيكلة  (69الشكل رقم )

 .(5-4)الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد: المصدر
 

 يجب قائمة أو شاملة قائمة ليست الحديثة الظروف في للمنظمات المقدمة بالعمولة التسويق برامج إن
 التجارية الأهداف لتحقيق منفصلة أو شاملة إما تكون  أن يمكن بل منفصلة، كأداة  فقط عملي ا استخدامها

 على تعتمد التي الإلكتروني، التسويق استراتيجية خصوصيات لمعرفة ذلك، على بناء  . للمنظمة المرغوبة
 التسويق وخصائص المقدمة البرامج من كل في التفصيل من بمزيد النظر مؤلفال يقترح بالعمولة، التسويق

 مخطط بوضع المؤلف قام ذلك، على بناء   ،التسويقي التحول من الحديثة الظروف مراعاة مع بالعمولة،

تحديد الشركاء . 1
الخاصين في مجال 
.التسويق الخاص بك

تزود منظمات . 2
بط العمولة الشريك بالرا

التابع لها

يحصل الشركاء على . 3
مكافأة مقابل العمل 

الفاعل

برامج تسويق المحتوى 
(مدونات وصفحات الويب)

مواقع الويب التي تحتوي على 
كوبونات

برامج الولاءمراجعة برامج موقع الويب

برامج الحوافز

الأصول الرقميةرونيالتسويق عبر البريد الإلكت

وسائط الإعلام التقليدية
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 المخطط هذا يتضمن لمنظمة،ل بالعمولة التسويق استراتيجية تنظيم عند الأطراف بين للتفاعل ومنطقي هيكلي
 عليةاف من كبير بشكل يزيد التفاعل هذا مثل ،الأطراف بين والخدمات السلع وإنشاء الإعلان مسؤوليات توزيع

 المخطط من رابط لكل الربح وتضمن بالعمولة التسويق على تعتمد التي الإلكتروني التسويق استراتيجية
في تنظيم  كيف تتفاعل الأجزاءوالمنطقي  المنظمالرسم التخطيطي  يوضح ،المطور والمنطقي الهيكلي

  .موضح في الشكلال، استراتيجية التسويق بالعمولة للمنظمة
 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
 نظمة.رسم تخطيطي هيكلي لتفاعل الأطراف في تنظيم استراتيجية التسويق بالعمولة للم( 70الشكل رقم )

 .(7-5)الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد: المصدر
 

، فإن بالعمولة للمنظمة عند النظر في نموذج التفاعل الهيكلي والمنطقي في تنظيم استراتيجية التسويق
لأن العديد من ، محور الحملة الإعلانيةكون تس التيأو الخدمات  السلعالمرحلة الأولى هي البحث عن 

تدير مدونة، فمن إذا كانت منظمة  ،باستغلال المجالات التي يهتم بها المستخدمون  المسوقين يوصون 
هذا يزيد من حجم المبيعات ويضمن نجاح ، الضروري تحديد المنتجات التي تهم الجمهور المستهدف

ن الذين يشاركون في يالأشخاص الرئيس معرفةمن الضروري  ،المنظمةمعرفة هيكل من أجل ، الترويج
 (.6)العملية

عميل التابعة، وال والمنظمةالمنتج أو مزود الخدمة،  ،يتكون التسويق بالعمولة بشكل أساسي من ثلاثة أطراف 
 العالمية المشهورة. المنظماتالتجارية الصغيرة التي يديرها شخص واحد، أو  اللمحالأولى هي ا المحتمل.

أحد المشاركين  ،سلع أو خدمات عالية الجودةار بشكل أساسي المنظمات التي تقدم يختاالشيء الرئيسي هو 
ن حجم إالمهمين في التفاعل هو الشريك )الناشر(. يتحمل الشريك )الناشر( المسؤولية الأكبر، حيث 

 المبيعات والأرباح تعتمد على جودة الإعلان الذي يتم إنشاؤه.
 :التسويق لشركاءالمهام الرئيسة 

  والترويج للمنتجاتالبحث. 
 م.ومشاكله موتوقعاته مالجمهور المستهدف وتحديد تفضيلاته عن البحث 

المرور حركة مصدر  (Traffic 

Source) 

 

 شبكات العمولة
(Affiliate Network) 

 

 صاحب الإعلان
شريك التسويق 

 )ناشر(

 صاحب الإعلان

 

(ناشرشريك التسويق )   
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  نقاط قوته وفوائده للجمهور المستهدف ومعرفةتحليل المنتج. 
 دراسة نقاط القوة والضعف لدى المنافسين. 
  إلخ(.المقصودةصفحات العلانات، الإتسويقية )المواد التطوير ، 
  المحتملين العملاءجذب. 
 ( مما يتحسين الحملة الإعلانية.)جعلها مربحة 
 الحملة على نطاق أوسع تنفيذ. 

الشفافية والمعلومات والصدق يضمن لجذب انتباه الجمهور المحتمل، يلزم وجود محتوى عالي الجودة و 
شريك على الرغم من أن ال ،والنزاهة. لن يبيع الشريك إلا المنتجات التي يؤمن بها ويعتزم جني الأموال منها

 دفوعة الأجر، إلا أنه يجب أن تكون صادقة وعالية الجودة ومفهومة.يدير حملة إعلانية م
الطرف الثالث في المخطط الهيكلي والمنطقي المعروض للتفاعل بين الأطراف عند تنظيم استراتيجية 

ما في الظروف الحديثة هو المشتري )مصدر حركة المرور( ولديه أقل عدد من  لمنظمةالتسويق بالعمولة 
 ةالمنظممع ذلك، مع المحتوى والسلع والخدمات عالية الجودة، لن يؤدي ذلك إلى زيادة ربحية المسؤوليات. و 

ا الدعم الذي يتم التعبير عنه في قصص الشراء لأصدقائك، مما ي جذب عملاء جدد فحسب، بل سيوفر أيض 
في الحالة الأولى، ينجذب  ،حركة المرور يمكن أن تكون مدفوعة ومجانيةفإن  .جاتمحتملين إلى المنت

الجمهور إلى العرض من خلال الإعلانات على الشبكات الاجتماعية ومحركات البحث والإعلانات المحلية 
الطرق الرئيسة للحصول على حركة مرور مجانية هي تسويق المحتوى  تبقىوالعديد من الطرق الأخرى. 

ساليب مجانية إلا بشروط، لأنها تستغرق وقت ا بالطبع، لا يمكن اعتبار هذه الأ ،وتحسين محركات البحث
ا  .ص ذي الخبرة، فإن مثل هذه التضحيات لها ما يبررها من خلال الأرباح الجيدةتلكن بالنسبة للمخ ،وجهد 

منتج لأو  اتلمنتجللمنظمة في عملية التفاعل هي عبارة عن منصة للعروض التي تروج لالشبكة التابعة 
 عة كوسيط بين الشركاء والمعلنين. تعمل الشبكة التاب ،فردي
 :لكلا الطرفين الفوائدهذه المنصات العديد من  تقدم
  المعلومات حول ما يجب الترويج لهتوفير الوصول إلى آلاف العروض في مختلف المجالات و. 
 تعيين مدير لحل المشكلات التقنية. 
  الأموال تداولتسريع. 
  من قبل البائع الدفعتحمل مخاطر عدم. 

 ت)في شكل الفرق بين الأموال المستلمة من البائع والمدفوعابالنسبة لشبكة العمولة هو الربح  يئاشأهم  
 .(7)للشريك( المسددة

تتمثل المهمة الرئيسة لاستراتيجية التسويق بالعمولة في تنظيم عملية جذب انتباه الجمهور المستهدف إلى 
ا( أو البحث  عن الأفراد الذين سيروجون لهذه السلع والخدمات )إذا كانت السلع أو الخدمات )إذا كان شريك 

علية استراتيجية التسويق بالعمولة، مع الأخذ في الاعتبار الاتجاهات الحالية في اومع ذلك، لضمان ف .شركة(
وانطلاقا  من  ،تحول السوق العالمية، فمن الضروري تضمين المكونات الرئيسة لتحقيق جميع أهداف العمل
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مؤلف استنادا  إلى تحليل نقدي للبحث العلمي والتعميم، بتشكيل المكونات الأساسية لاستراتيجية الم ذلك، قا
 .في الظروف الحديثة، والتي نعرضها في الشكل للمنظماتالتسويق بالعمولة 

 
 استراتيجية التسويق بالعمولة للمنظمات. أهداف( 71الشكل رقم )

 .(9-8)الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد: المصدر
 

جب يلميزات تنظيم استراتيجية التسويق الإلكتروني التي تعتمد على التسويق بالعمولة،  ةواضح معرفةلتكوين 
 اعلاة. عليك أن تفكر بالتفصيل في المكونات الرئيسة لهذه الإستراتيجية، التي يتم عرضها في الشكل

اجح هذا أمر بالغ الأهمية لتعاون نبالعمولة هو جودة المحتوى، الرئيسة لاستراتيجية التسويق  العناصرأحد 
كون تيجب أن  ،مرور على موقع الويب وكسب المزيدلأنه يسمح لك بإشراك الجمهور وزيادة حركة ال

ن مويزيد  نظمةمالهتمام بمقنعة وغنية بالمعلومات ومفيدة، مما سيزيد من الا النصوص والمنشورات الإعلانية
فهو وسيلة فاعلة لجذب العملاء  ،تحسين محرك البحث أحد المكونات المهمة يعد  ، فجمهور المستهدالولاء 

ى لكن لا يتعين عليك الانتظار طويلا  حت ،عملية متعددة المراحل ومعقدة ومتعددة الأوجه وهي ،المحتملين
فهم المبادئ الأساسية لترويج محرك البحث والتركيز على  ، من الضروري عليةاتظهر النتائج لضمان الف

 .(8)الكلمات الرئيسة وتحسين المحتوى وتتبع نمو حركة المرور
تعتمد على مكونات التسويق بالعمولة، من المهم أن يكون لديك  إلكترونياستراتيجية تسويق  تطويرعند 

وفاعلة لزيادة  مهمةالتواصل الاجتماعي أداة  يعد استخدام وسائل ،لتنفيذ العروض الترويجيةمنصة رقمية 
لترويج لحتى  ،فإن المحتوى عالي الجودة لا يكفي ،الوعي بالعلامة التجارية وجذب انتباه المشترين، ومع ذلك

من الضروري أن يكون لديك استراتيجية محتوى وتخطيط المنشورات التي الفاعل في الشبكات الاجتماعية، 
الصورة تجذب وتلفت الانتباه، مثل، يجب أن تتمتع المنشورات بتغطية كبيرة  ،بالمعلومات ةوغني ةستكون مفيد

هو زيادة ، ويعد المكون الأخير لاستراتيجية التسويق بالعمولة والنصوص تكشف فوائد المنتجات وفائدتها

تحسين محرك البحث زيادة في المبيعات

محتوى جاذب وسائل التواصل الاجتماعي

أهداف استراتيجية التسويق بالعمولة
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العملاء على  يقنعإنه  ،أو المنتج للمشتري ات هذا المكون هو أسلوب مبيعات يخلق قيمة المنتج ،المبيعات
 .(9)شراء منتجات محسنة

ا لكل من المعلن والشريك، من أجل تحديد  يعتبر التسويق بالعمولة وفق ا للهيكل والمخطط المنطقي المقدم مفيد 
ح التسويق بالعمولة، يجب مراعاة طرق الدفع الرئيسة لخدمات التسويق بالعمولة، كما هو موض أنشطةعلية اف

 في الشكل.

 
 طرق الدفع مقابل خدمات منظمات التسويق بالعمولة. (72رقم )الشكل 

 .(11-10)الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد: المصدر
 

ل بشكاللافتات وإعلانات التشويقية، وإعلانات بشكل أساسي للإعلانات السياقية  مناسب الدفع بالنقرة. 1
إذا كان المستخدمون مهتمين وضع إعلان المعلن على موقع الويب الخاص بالشريك،  أساسي، يتضمن

ع وبناء  على هذه المعلومات يكون البائ ،، فإن البائع يتلقى هذه المعلومات كخدمةويتصلون بمزود المنتج
 بنجاح.  قد تم تنفيذهالشريك  عملمقتنع ا بأن 

عبارة عن دفع هذه الطريقة  ،لتسويق بالعمولةفي اا هي أكثر نماذج الدفع شيوع   الدفع لكل ظهور. 2
 ،لعلامة التجاريةلترويج الو  الأعمالالنموذج المقدم مناسب لتوسيع نطاق هذا ظهور للإعلان،  1000مقابل

  .عالية الجودة ولكنه لا يوفر حركة مرور
 لتنزيل جاءوا لغرض معين استجابة  الإجراء المتخذ هو الدفع فقط للزوار الذين  ،الدفع مقابل إجراء مكتمل. 3

ا للسلع والخدمات، وتقديم طلب، والاشتراك في الرسائل الإخبارية  .(10)وغير ذلك المستخدم كتاب ا وكتالوج 
تجدر الإشارة إلى أن التسويق بالعمولة لا يقتصر على طرق الدفع مقابل الخدمات المقدمة، بل يتم عرض 

 عمال وتوسيع نطاقها بشكلالألتعزيز  للمنظمات،ا في الأنشطة العملية الأساليب الأساسية والأكثر شيوع  
 .عل وتحقيق ربح كافٍ، يكفي استخدام الأساليب المقدمةاف

يمكن أن  المنظماتومع ذلك، فإن جميع البرامج التابعة التي يتم تطويرها وتنفيذها في أنشطة العديد من 
تكون ناجحة وتحقق المستوى اللازم من الدخل، ولكن فقط إذا تم أخذ كل هذا في الاعتبار وتشكيله في 

لتشكيل استراتيجية من الضروري بذل كل  ،بالعمولةاستراتيجية التسويق الإلكتروني التي تقوم على التسويق 
ني من الضروري استخدام مجموعات في الترويج الإعلا وخدماتها. المنظمةجهد لضمان الترويج لسلع 

الدفع لكل 
ظهور

الدفع لكل إجراء

الدفع عن 
كل نقرة
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ومن أجل ضمان مستوى عالٍ من التحويل، من  ،مختلفة من الأساليب والأدوات لضمان النتيجة المرجوة
العديد من الخبراء  يشير، حيث الضروري التحسين المستمر للأساليب والأدوات الحالية ومواكبة العصر

الاتجاهات وفق ا لدراسة  ،الاجتماعي وسائل التواصلفي الاستثمار  مزيد من إلىالحاجة إلى العالميين 
على من المسوقين بزيادة استثماراتهم ٪ 61 قام، Hoot Suiteالتي أجراها  2021لعام  الاجتماعية

Instagram على 46و ٪Facebook على 45و ٪YouTube على 44و ٪LinkedIn(11) . 
ا بشعبية كبيرة،   Zoomو Instagram تحظى جلسات ا البث المباشر على منصاتهم الخاصةأيض   ،وتحديد 

  مع نجاح شبكات التواصل الاجتماعي مثلا ،يعد هذا بمثابة أداة جديدة للترويج للعلامة التجارية ونشرها
Instagram  وFacebook   البيع  لمنظماتفي دمج تجارب التسوق، فإنها ستصبح منصة لجذب العملاء

. وما بعد الجائحة، أصبح الإعلان على 19-جائحة كوفيد مدة خلال ،بالتجزئة الصغيرة ومتوسطة الحجم
أثرت الجائحة بشكل أساسي على سلوك المستهلك،  ، فقدفيسبوك وإنستغرام أكثر إبداع ا من أي وقت مضى

إلى الدراسة والبحث بشكل مكثف حول الميزات التي يجب مراعاتها عند تشكيل  المنظماتمما دفع إدارة 
ليل مؤلف بناء  على تحالقام ، ، التي تعتمد على التسويق بالعمولةللمنظمةالتسويق الإلكتروني استراتيجية 

ولة علية استراتيجية التسويق بالعماللأبحاث في مجال التسويق بالعمولة، بتشكيل المراحل الرئيسة لتشكيل ف
 .في الظروف الحديثة، التي يتم عرضها في الشكل للمنظمات

 
 مراحل تطوير استراتيجية التسويق بالعمولة للمنظمات. (73الشكل رقم )

 .(13-12)الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد: المصدر
 

تفاعل  ية، التي ستحدد كيفاتمنتجال والبحث عنتحليل ب اتلمنظملاستراتيجية تسويق بالعمولة  إنشاءيبدأ 
ا  ،اتالمنتج هالجمهور مع ظهور هذ مما سيعزز الثقة  ،مع المشترين متبادلالتفاهم ال تحقيقمن المهم أيض 

يعتبر الصدق مع  ،شراء المنتجات بكميات كبيرة القدرة علىيضمن مما  ،في المنتج والمنظمة نفسها
تها أو اأو خدم بسلعهاالمنظمة  لأنه عندما تثق ،أي استراتيجية ناجحةفي أحد العناصر المهمة هو المشترين 

من الضروري  ،من أجل تحقيق نتائج تجارية جيدةالمنظمة،  هسيتم الترويج لما تثق بإنه ف ،علامتها التجارية
ا تزيد من حركة المرور إلى موقع  قنواتاستخدام  رقمية إعلانية مختلفة تزيد من الجمهور المحتمل ولكن أيض 
ا إجراء تحليل تجاري لاستراتيجية  ،ومع ذلك ،بعلى الوي المنظمة وإجراء  للمنظمة يةعلانالإمن المهم أيض 

تحليل ودراسة المنتجات 
والخدمات

تحقيق التفاهم المتبادل مع 
المشترين المحتملين

استخدام قنوات متعددة الصدق مع العملاء
للترويج 

تحليل الأعمال لاستراتيجية 
الإعلان 

التكيف مع ظروف تحول 
الأتمتة واستخدام الابتكاراتالسوق العالمية 

المثابرة في تحقيق أهداف 
العمل
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 ،يتيح لك ذلك تحديد الاتجاه الأفضل بالنسبة لك والأداة التي ستحقق أفضل النتائج ،إذا لزم الأمرالتعديلات 
من المنافسة في السوق العالمية  لمستوى عالالرقمنة  إلىالقدرة على التكيف والميل نحو  هالاتجاضمن يس

 .(12)عن طريق استخدام أساليب وأدوات تسويق جديدة
البيئة الخارجية من خلال استخدام خدمات وبرامج في إن تحويل استراتيجية التسويق بالعمولة إلى تنوع 

ق إن الصبر والمثابرة في تحقي ،وأدوات جديدة سوف يسهل العملية ويسمح بأتمتة عدد من العمليات التجارية
 من أجللذلك،  للمنظمة،علية استراتيجية التسويق بالعمولة اسيضمن ف للمنظمةالأهداف التجارية الرئيسة 

علية استراتيجية التسويق بالعمولة، من الضروري البحث دائم ا عن طرق لزيادة فرص النجاح من اضمان ف
ة مراعا مع، واختيار القنوات والمنصات الرقمية لحملة إعلانية، خلال إزالة أوجه القصور في الإستراتيجية

 خصائص السلع والخدمات للجمهور المستهدف.
لى عبناء   ،ذات المستوى العالمي للمنظماتالتسويق بالعمولة له أهمية كبيرة ومطلوب في الأنشطة التسويقية 

في  للمنظماتستراتيجية التسويق بالعمولة ذلك، من الضروري تسليط الضوء على المجالات الأكثر شيوع ا لا
 الظروف الحديثة، التي تظهر في الشكل.

 

 
 مجالات استخدام استراتيجيات التسويق بالعمولة.( 74الشكل رقم )

 .(15-14)الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد: المصدر
 

التي أثرت بشكل كبير على توازن القوى بين القطاعات ي ه 19-كوفيد  كورونا أن جائحة إلىتجدر الإشارة 
ت قبل بداية الوباء، كانت أهم مجالات الشركات تشمل فئات مثل الموضة والرياضة ومنتجا ،الشريكة الواعدة

ذا وعلى ه ،التجميل والصحة والسفر، ولكن خلال الوباء، قام جميع المستهلكين بمراجعة أولوياتهم بشكل كبير
ا التي تستخدم فيها الشركات استراتيجيات التسو  اعلاةمؤلف قدم في الشكل الفإن  يق المجالات الأكثر شيوع 

 بالعمولة والتي تستحق الدراسة بمزيد من التفصيل.
لقد كان المجال المتعلق بالتعلم عبر الإنترنت حاضر ا دائم ا، ولكن خلال الوباء  :عبر الإنترنتالتعلم . 1

 فيالبالغين والأطفال والطلاب  من أكثر من نصف السكان كان، بالموضوع والطلبأصبح الأكثر صلة 

التعلم عبر الإنترنت

الترفيه المنزلي

العمل عن بعد

استضافة الويبالمدونات

التجارة الإلكترونية

الحالات

محتوى الفيديوندوات عبر الإنترنت

الكتب الإلكترونية

المدونة الصوتية

النشرات الإخبارية
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اليوم يبحث المزيد  ،وكانت هناك حاجة ملحة للجميع لقضاء المزيد من الوقت عبر الإنترنت ،الحجر الصحي
استخدام  والآن يتم ،التعليم وأمن الأفراد عن طرق الوفاء بمسؤولياتهم واحتياجاتهم اليومية، مثل العمل 

توقع اختفاء هذا الاتجاه بعد انتهاء الوباء أن ن ينبغيلا  ،المنصات عبر الإنترنت بشكل متزايد لهذا الهدف
حيث أدرك العديد من الأشخاص بشدة جميع مزايا تنسيق العمل عن بعد وحاولوا التعلم عبر ، العالمي

الإنترنت واحدة من أكثر الخيارات الواعدة من ، ولذلك ستكون برامج العمولة التي تقدم دورات عبر الإنترنت
 .حيث الترويج الإعلاني في السنوات القادمة

 المكانة هيتضمن هذ ،قادمة لعدة سنوات ستمرلن تنخفض شعبية الترفيه المنزلي وست الترفيه المنزلي:. 2
العديد من منصات البث ودور السينما عبر الإنترنت وخدمات الموسيقى والألعاب عبر الإنترنت وغير ذلك 

نشاط  ينمو حيث أصبحت صناعة الترفيه عبر الإنترنت الآن أكثر شيوع ا من أي وقت مضى ،الكثير
 سيبقى كل ،بمعنى آخر ،طويل الأجلقول بثقة أن هذا اتجاه الالمستخدم عبر الإنترنت بسرعة، لذلك يمكننا 

ا لبضع سنوات أخرى على الأقل  .شيء يمكن القيام به من المنزل شائع 
طاء بدأ الكثير في إع حيث ا ،بمطلو  أصبحبعد التعلم عبر الإنترنت والترفيه المنزلي  العمل عن بُعد:. 3

 المنزلية الأعمال وظائفالمنصات التي تقدم  أن في السبب هو هذا ،عمال الحرةالأفضلية للعمل عن بعد للأ
سويق وكذلك تبادل الأعمال الحرة، مدرجة في قائمة المجالات الواعدة للتالحالية في مجال العمل من المنزل، 

أن هذا المكان المخصص يغطي مجموعة متنوعة من برامج  إلى. من المهم الإشارة 2021في عام  بالعمولة
ة ، كما يتضمن مجموعوتطبيقات العمل عن بُعد ،خدمات البحث عن العمل وكتابة السيرة الذاتية مثل العمولة

وبرامج الأمن السيبراني والأدوات  ،متنوعة من المقترحات لتهيئة ظروف عمل مريحة لخدمات التوصيل
 .(14)الرقمية وغيرها الكثير

 طريقة إنها التدوين،تسليط الضوء عليها في التسويق بالعمولة هي أحد المجالات التي يجب  المدونة:. 4
توفر  ،موقع المنظمة عبر الويب وكسب جمهور مخلص إلىزيادة جودة الزيارات ل فاعلة من حيث التكلفة
 المستخدم مشكلة ستجذب ،حل مقالة كل تتناول ،في مجال معين تجربتك لعرضالمدونات فرصة رائعة 

ا مكان ا المدونات وتعتبر انتباهه، ة وليس فهي تسمح بالتوصي بالفعل عنه تحدثنا والذي الأصلي، للمحتوى  رائع 
 ،شراء ما يثقون به إلىيميل الأفراد  ،فرضها واجتذاب العملاء عن طريق المعلومات المفيدة وليس الإعلان

 . (15)فراد آخرين كخبراء أو حلول بناءةأفهم لا يثقون بالإعلانات لكنهم يثقون في 
 ،ويب إلى استضافةالهي واحدة من أشهر قنوات التسويق بالعمولة ويحتاج كل موقع  استضافة الويب:. 5

ا بالعملاء الاحتفاظ يظل أن يمكن ،أولا   كبيرة،لذلك يتمتع هذا المكان بإمكانات  ادر ا ما الأفراد ن لأن مرتفع 
بسبب  آخر، فقد تبقى نسبة الاحتفاظ بالعملاء عالية، وثاني ا هذا مكانة جاذبة إلىينتقلون من مزود استضافة 

ومع ذلك عندما يتعلق الأمر باختيار أفضل شريك  ،الرخيصة العضوية وشروطمدفوعات العمولات المرتفعة 
 هي هنا العوامل وأهمأعلى مدفوعات، ب يتمتعفضلية للعرض الذي عطاء الأإلا ينصح ب ،استضافة الويب

 .كثر أهميةالأالموثوقية وجودة الموارد وظروف البرنامج 
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ر ة وبالتحديد التسوق عبالإلكترونيجانب العروض المقدمة تحظى التجارة  إلى ة:الإلكترونيالتجارة . 6
ا ،الإنترنت بشعبية كبيرة عند  ومع ذلك ،هذه واحدة من تلك المنافذ التي لا يبدو أنها عفا عليها الزمن أبد 

إعطاء الأفضلية لتلك التي تقدم منتجات ذات  يجب ،للمتاجر عبر الإنترنت لاتالمراهنة على برامج العمو 
 .الشروطصلة بهذه 

التعاون مع منظمة قادرة على حل مشكلاتهم  عنالعديد من العملاء  يبحثفي الظروف الحديثة  الحالة:. 7
ا دليلا   بها الخاصة الحالة دراساتتعد   التي ،بشكل فاعل ا قناة وهي أيض   ،وموثوقيتها المنظمة خبرة على جيد 

 عندما يبحث العملاء عن دراسة حالة ،إعلانية ممتازة قادرة على توفير حركة مرور مستهدفة عالية الجودة
. تسمح معينة منتجات شراء عند المؤسسة لتلك التجارية العلامة يفضلون  وقد ،بها يثقون  مؤسسات من

 .اجمهوره وإشراك التجارية علامتها قيمة عن بالكشف للمؤسسة عملية بأمثلة المكملة دراسات الحالة 
 جمهورال لجذب علةاف وأداة  مفيد بالعمولة التسويق مجال نإالقول يجب  ندوات عبر الإنترنت:ال. 8

% من المسوقين 73العملاء الحاليين. كما أنها تساعد في بناء الولاء للعلامة التجارية بين  ،المستهدف
يوصى بالتخطيط للندوة عبر الإنترنت  ،يفضلون طريقة الإعلان هذه عندما يتعلق الأمر بجذب عملاء جدد

 إجراء معاينة على الشبكات الاجتماعية، وإنشاءو قبل ثلاثة أسابيع على الأقل، وكذلك نشرها بشكل صحيح  
ن ذلك. ويرجع ذلك إلى حقيقة أ وغيرإخبارية عبر البريد الإلكتروني، مشاركة مدونة تابعة، وإطلاق رسالة 

ومن خلال مشاركة  ،٪ من المشاركين يتقدمون بطلب للمشاركة قبل أقل من أسبوع من الحدث46حوالي 
من الحصول على تفاصيل الاتصال بالعملاء المحتملين والاتصال  المنظمةتجربتها بهذا التنسيق، ستتمكن 

 .لتوسيع مسار مبيعاتهم بهم لاحق ا
ن م الزياراتفهو أداة أكثر فاعلية لجذب  ،بالموضوع الإعلان وأكثرها صلة شكالأحد أهم أ هو الفيديو:. 9

٪ من الأفراد يرغبون في التعرف 72أن أكثر من  Wyzowl وقد أظهرت دراسة أجرتها ،الإعلانات التقليدية
ذلك من المرجح أن يتذكر الزائرون دعوة للعمل  إلىعلى المنتجات الجديدة عن طريق الفيديو، بالإضافة 

شراء شيء ما بعد مشاهدة مقطع  إلى٪ من العملاء 84لها ضمن تنسيق فيديو ويميل حوالي  ن ويستجيبو 
 .(16)فيديو
ن التنسيقات مثل مقالات المدونات والرسوم البيانية والأدلة ومقاطع الفيديو لا إ: ةيالإلكترونالكتب . 10

في بعض الأحيان يهتم المستخدمون  ،تسمح لك دائم ا بتغطية جميع المعلومات ذات الصلة بموضوع معين
بدراسة مسألة معينة بالتفصيل، ولكن لا يرغب الجميع في قضاء الوقت في البحث عن كل مقال حول 

ولهذا السبب أصبح تسويق المحتوى من خلال الكتب الإلكترونية أكثر  ،الموضوع المطلوب في مدونة الشركة
رويج هذه جلب عملاء محتملين ذوي جودة عالية وتعزيز الثقة يمكن لطريقة الت ،شيوع ا في السنوات الأخيرة

صين ذوي المعرفة العميقة في مجال تفي العلامة التجارية في نفس الوقت، لأنه من المقبول عموم ا أن المخ
توفر العديد من مواقع المحتوى لمستخدميها إمكانية الوصول إلى  ،كتبالمعين هم فقط من يمكنهم كتابة 

وني حول موضوع يثير اهتمامهم مقابل الاشتراك في النشرة الإخبارية للخدمة. يمكن للكتاب أن كتاب إلكتر 



 

144 
 

حول موضوع معين: أولا، إنه مناسب، وثانيا، يسمح لك  المنظمةيجمع جميع المقالات الموجودة في مدونة 
 بجمع عناوين البريد الإلكتروني للرسائل الإعلانية.

ا لا يتجزأ من : (البودكاست)المدونة الصوتية .11 وقد  رادللأف حياة اليوميةالأصبحت المدونات الصوتية جزء 
ا من في على الاستماع إليها  الأفراداعتاد  لترويج اأثناء القيام بالأشياء الروتينية. فلماذا لا تجعلها جزء 

وح يستمع ما يقرب من ثلث المشاركين الذين تترا ،لشركتك كجزء من استراتيجية التسويق بالعمولة الخاصة بك
. تستخدم حوالي Music Oomphعام ا إلى ملفات البودكاست، وفق ا لأبحاث  34إلى  25أعمارهم بين 

بالمقارنة مع أدوات  ،صفحة أعمال على فيسبوك بالفعل ملفات البودكاست لأغراض ترويجية 700000
م يحظى بشعبية كبيرة بعد، ولكنه في الوقت نفسه، يساعدك على تسويق المحتوى الأخرى، فإن البودكاست ل

هزة نظر ا لأن البودكاست يتم تكييفه في أغلب الأحيان للأج ،نمنافسيالاكتساب الشعبية بسهولة والتميز عن 
ا واسعة لجذب حركة مرور الأجهزة المحمولة  .(16-14)المحمولة، فإن هذا يفتح فرص 

علة من حيث التكلفة لجذب حركة ايوجد في مجال التسويق بالعمولة طريقة ف :النشرات الإخبارية. 12
 يمكن أن يصل معدل فتح أول، المرور ذات عائد مرتفع على الاستثمار وهي التسويق عبر البريد الإلكتروني

يسي رئ %. تعد رسائل البريد الإلكتروني المحفزة بمثابة مغناطيس82بريد إلكتروني من العلامة التجارية إلى 
ن طريقة الترويج هذه إ ممتاز يسمح لك بالحصول على عملاء محتملين ذوي جودة وتوسيع مسار مبيعاتك.
حول عربة  اإلكتروني امناسبة بشكل خاص للمتاجر عبر الإنترنت حيث يؤدي إرسال ثلاث رسائل بريد

مع أنواع أخرى من لات ٪. علاوة على ذلك، يمكن دمج المراس69مهجورة إلى زيادة الطلبات بنسبة 
 (.17)الإعلانات

 التسويق بالعمولة ليس مجرد اتجاه أو أسلوب ترويجي جديد، بل هو وحدة أعمال مستقلة يمكنها بيع المزيد
 ، يتم استخدام أنواع مختلفة منفاهدمن المنتجات وزيادة الجمهور المستهدف بمساعدة الشركاء لتحقيق الأ

استراتيجيات التسويق ، باختصار، معين زمني إطار في المهمة لإنجاز دمجها يمكن التي ،أدوات التسويق
وتحسين محركات البحث ووسائل التواصل الاجتماعي  المتميز المحتوى  صفاتبالعمولة الأساسية هي 

ا، تحتاج إلى بذل الكثير من الجهد في العمل متعدد المراحل، ولكن ع، والمبيعات ا ناجح  وامل لكي تكون شريك 
( المستهدف وجمهورها نفسها المنظمة يهم الذيالرئيسة هي الاختيار الصحيح للمكان المناسب )النجاح 

يمكن أن يؤدي  ،وإنشاء محتوى غني بالمعلومات وعالي الجودة مع إمكانية كسب الدخل من برامج العمولات
ملاء التسويق بالعمولة إلى زيادة القدرة التنافسية والوعي بالعلامة التجارية ومستويات عالية من ولاء الع

 .المنظمةوربحية الحملات التسويقية، بغض النظر عن موقع وتفاصيل عمليات 
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 الفصل العاشر

 المؤثرينبتسويق الاستراتيجية 
Influencer Marketing Strategy 

 

التواصل  شبكات ذلك في بما الرقمية المنصات خاصةو  الإنترنت، وتطور المبتكرة التقنيات تأثير في ظل
 ،للمنظماتوالعلامات التجارية  للمنتجاتلترويج لالمتاحة  الوسائلأدى ذلك إلى زيادة عدد  ،الاجتماعي

 ةعلى أهداف أعمالها واستراتيجي ، بناءفاعلةالخيارات التحديد  منظمةكل  تستطيعباستخدام هذه الأدوات، 
، فبعضها أكثر شهرة وطلب ا بين متماثلةومع ذلك، ليست كل الأدوات  ،الإلكتروني والميزانية التسويق

 ئفالوظالكن جميع و  ،أقل إثارة للاهتمام التي تروج للعلامات التجارية والمنتجات، والبعض الآخر المنظمات
وقطاع الأعمال وميزات  المنظمة عملعلى العديد من العوامل، مثل تفاصيل الموصوفة فردية وتعتمد 

 من اهتمام تزيد أن يمكن التي التسويق أدوات عن باستمرار المنظمات من العديد تبحث حيث ،الإستراتيجية
 ،المؤثرمبتكر في التسويق كالتسويق  جديدباستخدام اتجاه  منتجات،ال شراء على فاعل بشكل وتؤثر العملاء

ى الفصل لدراسة السمات الرئيسة لبناء استراتيجية التسويق الإلكتروني، التي تستند إل وقد تم تخصيص هذا
مه في ويتميز هذا الاتجاه بمستوى عالٍ من الكفاءة، الذي يمكن استخدا ،اتجاه جديد للترويج كالتسويق المؤثر

 .أي مجال من مجالات النشاط ولديه العديد من السيناريوهات والأدوات المختلفة للاستخدام
 نةمعي مجالات في والمؤثرين المشهورين فرادالأ استخدام على تعتمد تسويق استراتيجية هو :التسويق المؤثر

 على ويقترح التجارية للعلامة يروج محتوى  إنشاء طريق عن ذلك تحقيق يتم ،معينة لمنتجات للترويج
 يةالاستراتيج هذه تُعد ،التجارية العلامة مع للتعامل لجذبهم خصم رموز لهم ويقدم المنتجات شراء جمهورهم

 .المشروعات لأصحاب إيجابية نتائج حققت وقد علةاف
 مؤثرينلل يمكن ،الإلكتروني التسويق عالم في الاستراتيجيات أهم من تعد المؤثرين عبر التسويق استراتيجية 

 حيث المستهدف، والجمهور التجارية العلامات بين جسر ا يكونوا أن الاجتماعي التواصل وسائل على
 ذلك يتضمن قد ،التجارية بالعلامة الوعي وزيادة الشراء قرارات على للتأثير الاجتماعية قوتهم يستخدمون 

 الجمهور انتباه إثارة إلى تهدف وكلها الاجتماعي، التواصل وسائل على والمشاركات الفيديو ومقاطع الصور
 فهو فقط ،ليس من الضروري أن يكون المؤثر نجم ا عالميا   ومع ذلك، ،اتالمنتج بشراء وإقناعه المستهدف

ا له جمهوره ويعتبر  ا فكري اشخص  م المؤثر في الشبكات الاجتماعية هو مستخدفإن  ،في مجال المنظمة رائد 
 . (1)يكون لمشاركاته تأثير كبير على المتابعينو على وجه التحديد  من المتابعين المخلصينلديه جمهور كبير 

 وزيادة لمنتجاتل الترويج في علةاف أداة  المؤثرين عبر التسويق استراتيجية تعد: المؤثرين عبر التسويق أهمية
 الجمهور مع يتفاعلون  حيث المستهدف، والجمهور التجارية العلامة بين جسر ا المؤثرون  يعتبر بها، الوعي

 موثوقة، مرجعية ويعتبرهم المؤثرين آراء في المستهدف الجمهور يثق ،المنتجات وشراء تجربة على ويشجعونه
 مع بالمؤثرين التسويق أهداف تتشابه بالطبع ،المحتملين العملاء وجذب منتجاتال مصداقية من يزيد مما

 تلك مع بالمؤثرين التسويق بين للمقارنة البعض يدفع ما وهذا الأخرى، التسويقية الاستراتيجيات من العديد
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 والمميزات الفوائد بعض تقديم على قدرته في المؤثرين عبر التسويق أهمية هنا تظهر ،الاستراتيجيات
 .للمنظمات الحصرية

 لىع بناء   الإلكتروني التسويق استراتيجية استخدام فوائدمن  عبر المؤثرين:التسويق  استراتيجيةفوائد 
 الموضح في الشكل..المؤثر التسويق

 
 .فوائد استراتيجية التسويق المؤثر( 75الشكل رقم )

 .(15-14)إعداد الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب: المصدر
 

 لعلاماتا يدفع الذي الأبرز السبب بالمؤثرين العملاء ثقة تعتبر :التجارية بالعلامة العملاء ثقة تعزيز. 1
 التسويق استراتيجيات معظم ينقص ما هي الثقة فهذه المؤثرين، هؤلاء طريق عن منتجاتهم لترويج التجارية
 .ينالمؤثر  متابعي من المحتملين العملاء لدى الشراء قرار اتخاذ تحفيز على تؤثر ما هي الثقة وهذه الأخرى،

 حقيقيين، عملاء يصبحون  ذلك خلال من لأنهم الجمهور، ثقة اكتساب إلى التجارية المشاريع تهدفحيث 
 .منتظمين عملاء يصبحون  الولاء وبعد

 ،وأهدافهم احتياجاتهم فهم خلال من بدقة، المستهدف جمهورال معرفة يجب :الاستهداف الدقيق للجمهور. 2
يق عد مهمة الاستهداف الدقت ،لهم الملائم المحتوى  وتقديم أفضل بشكل التسويقية استراتيجيتك توجيه يمكنك

ذ هذه أحد المكونات الرئيسة للتسويق الرقمي، وعند استخدام استراتيجية التسويق، فإن التحدي الأكبر هو تنفي
بالتالي من خلال التعاقد مع المؤثر المناسب  ،وذلك يعتمد على وجود جمهور حقيقي للمؤثر ،المهمة بدقة

 .لعلامتك التجارية، فأنت تتجاوز هذه المهمة، وتعتمد مباشرة  على الجمهور الذي يملكه
يساعد التعاقد مع المؤثرين في مواقع التواصل الاجتماعي، على  :تحسين تفاعل الجمهور مع مشروعك .3

، صفحات الوسائط الاجتماعية الخاصة بك وتحسين تفاعلهم معكتحويل جزء كبير من تفاعل الجمهور إلى 

تعزيز ثقة العملاء بالعلامة التجارية

الاستهداف الدقيق للجمهور

تحسين تفاعل الجمهور مع مشروعك

القدرة على التحكم في التكاليف

زيادة الوعي بالعلامة التجارية
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لاستراتيجية التسويق عبر المؤثرين يمكنك زيادة عدد التفاعلات إما عن طريق  من خلال التنفيذ الصحيح
 .زيادة عدد الإعجابات والتعليقات على  منشوراتك، أو فقط زيادة عدد المتابعين

في بعض الأحيان لا يكلفك التسويق عن طريق  :كم في التكاليففي بعض الأحيان القدرة على التح .4
ن مالمؤثرين الكثير من الأموال، وذلك من خلال إمكانية التعاقد مع المؤثر لترسل لهم بعض منتجاتك بدلا  

لا تصلح هذه النقطة مع جميع المؤثرين، ولكنها بالنسبة للبعض هي الاختيار  ،مطالبتهم بدفع مبلغ معين
 محددة لترسلها إليه ليعلن عنهاالتتيح لنا التحكم في التكاليف واختيار المنتجات  ،الصحيح ، وبالتالي

 .للجمهور
 ضمنسي كبيرة جماهيرية بقاعدة يتمتعون  الذين المؤثرين مع التعامل: التجارية بالعلامة الوعي زيادة. 5

 بالعلامة الأفراد وعي على إيجابي أثر لذلك سيكون  وبالتالي المتابعين، من كبير عدد إلى المنتج وصول
 .كبير المحتملين العملاء من المنظمة رصيد يصبح بالشراء، الجميع يقم لم لو حتى تقدمه، وما التجارية

 المتابعين أعداد ناحية من المؤثرين أنواع
 ذلكل ،فرادالأ من كبيرة لأعداد الوصول قدرة المؤثرين امتلاك على المؤثرين عبر التسويق يعتمد النهاية في

 النهائية رالاختيا عملية في مهم ا دور ا هذا يلعب إذ لهم، المتابعين أعداد ناحية من المؤثرين أنواع تقسيم يمكن
قام المؤلف بتحليل البحث العلمي في  حيث ،المؤثرين عبر التسويق خدمات على الحصول في الرغبة عند

 .الشكل فيكما  ،عداد المتابعينأ حسب بمجال التسويق المؤثر عبر الإنترنت وقسم المؤثرين 
 

 
 .المتابعين أعداد ناحية من المؤثرين أنواع (76الشكل رقم )

 .(3-2)الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد: المصدر

المؤثرون الصغار

ألف متابع100إلى 5من 

المؤثرون النانو

متابع1000يصل إلى 

المؤثرون المشاهير

أكثر من مليون متابع

المؤثرون الكليون

ما يقارب المليون متابعا
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ربما أقل من ألف ، عدد قليل من المتابعين لديهم أفراد هم : Nano-Influencers ن النانوومؤثر . 1
ن قلة ، وعلى الرغم ملكنهم يكتسبون التقدير لأنهم غالب ا ما يكونون خبراء في مجالات نادرة ومبتكرة، متابع

أثير تذات التأثر بآراء تلك الفئة من المؤثرين، وبعض المنظمات التجارية تعتبرهم  ومتابعينهم إلا أنهم شديد
ليس لها أهمية تذكر على الرغم من إمكانية حدوث تأثير كبير في بعض  ولهذا السبب فإن ،منخفض

صة، ولكن من الضروري التواصل مع عدد كبير من المؤثرين في النانو لجعل المنتج في تالمجالات المخ
 .المتابعين جميعتناول م
وبالتالي  ،معروفون في مجالات محددةفراد عاديون أ هم :  Micro-Influencers ن الصغاروالمؤثر . 2

، وهذه التأثيرات لا تستند إلى عدد المتابعين، يكتسبون الشهرة والمعجبين على صفحات التواصل الاجتماعي
، بينما يوجد منهم من يسعد بالتسويق لبعض ومتابعيهبل إنه يقوم على العلاقة التفاعلية بين المؤثر 

والبعض الآخر ينتظر مقابل رسوم، بغض النظر عن مدى ارتفاع الرسوم، هذا الوضع غير  ،المنتجات مجان ا
 .رينمو عدد قليل من المؤثرين الصغار ليصبحوا من المشاهير الكبامستقر بشكل طبيعي حيث 

وربما ، هم على بعد خطوة واحدة من المؤثرين المشهورين : Macro-Influencersن الكليون والمؤثر . 3
ولديهم الملايين من المتابعين على وسائل التواصل الاجتماعي  ،يسهل الوصول إليهم لأغراض التسويق

ا على شبكأالدرجة الثانية أو هم  ي ، وتلك الفئة إما تكون من المشاهير ذو الخاصة بهم ات فراد حققوا نجاح 
التواصل الاجتماعي وحصلوا على الكثير من المتابعين لهم والذين يُحتمل كونهم من المؤثرين الأفضل من 

 .الإلكترونيحيث الفائدة التي يقدمونها للمنظمات في التسويق 
من المتابعين على  ةد كبير اعدأ الذين لديهم هم الأفراد  :Mega-Influencers ن المشاهيروالمؤثر . 4

وضخم يتعدى عدد متابعيهم  أصحاب نفوذ كبير فهم، الخاصة بهم الاجتماعي وسائل التواصل صفحات
المليون متابع على منصة اجتماعية واحدة فقط، كما أن أغلب المؤثرين الناجحين هم الذين حصلوا على 

 ببناء عدد كبير من ،الموسيقى وغيرهم ن ونجوميالسينما والرياضي يقام فنانمثل  ،شهرتهم خارج الإنترنت
المتابعين من خلال الأعمال الاجتماعية التي يديرونها عبر الإنترنت، حيث يتم بيع العلامات التجارية 

 مليون دولار المعروفة حصري ا من خلال المؤثرين الناجحين الذين يقدمون خدمات بسرعة بمبالغ تصل إلى
 .يعرف بالمدون مما لا يشبه الإعلان  اتجوأن ترويج المنت ،للمنشور الواحد

 :المؤثرين عبر التسويق استراتيجية تنفيذ خطوات
 ودوج من بد فلا استراتيجية كأي ولذلك التسويقية، الخطة في الاستراتيجيات ىحدإك بالمؤثرين التسويق يعمل

 الخطوات المؤثرين عبر التسويق كيفية تشمل. الاستراتيجية هذه لتنفيذ اتباعها يمكن عملية خطوات
 الموضحة في الشكل.
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 .خطوات تنفيذ استراتيجية التسويق عبر المؤثرين (77الشكل رقم )

 .(13-11)إعداد الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب: المصدر

 

 لحملةا نجاح في كبير ا دور ا للمؤثرين الصحيح الاختيار يلعب :للمشروع الملائمين المؤثرين عن البحث .1
 الأحوال أفضل وفي ،للخطر التجارية العلامة سمعةيمكن أن يعرض  الخاطئ الاختيار أن كما التسويقية،

 وأكثرهم المؤثرين أفضل لاختيار بحث إجراء الضروري  من لذلك ،التسويقية الحملة مشروع فشل في يتسبب
 من العديد وجود على بناء  ، الاجتماعي التواصل منصات مختلف على وذلك التجارية، للعلامة مة  ءملا

 .النهائي القرار اتخاذ في ستساعد التي العوامل
 مةالعلا حجم ذلك كان سواء التجارية، ةعلامال تحليلالتركيز على  ضرورة :التجارية العلامة تحليل 

 من تحقيقه تريد الذي الهدف أو المؤثرين، عبر للتسويق المخصصة الميزانية أو ،نفسها التجارية
 الوصول ذاته الوقت وفي ،لك مناسب هو ما معرفة على هذا سيساعدك ،الاستراتيجية هذه خلال

 .التجارية لعلامتك الحالي للوضع وفق ا معك التعاقد يقبلون  لمؤثرين
 خلال من إلا   أهدافك، تحقيق في يساهم الذي المؤثر اختيار لا تستطيع:الجمهور اهتمامات تحليل 

 الذي المؤثر اختيار تريد ،الصحيح القرار لاتخاذ العميل شخصية وتقييم جمهور،ال اهتمامات تحليل
 .الاختيار جودة ضمان بالتالي مشروعك، في الجمهور يتابعه

 التسويق لبدء المناسب المؤثر اختيار على تساعدكس التي العوامل أحد :المنشور المحتوى  تحليل 
 من بالطبع، ،المختلفة الاجتماعي التواصل مواقع على المنشور المحتوى  تحليل وه المؤثرين، عبر

 ثم ومن أولوية، وجعلها عليها، العمل تريد التي المنصات على الموجود المحتوى  تحليل الأفضل
 .الأخرى  منصات على التركيز

 مع الأخرى  يعر االمش أصحاب تجارب من الاستفادة كيمكن: يعر االمش أصحاب مع التواصل 
 الذين فرادالأ هم ومن المؤثرين، مع تجاربهم عن سؤالهم ومحاولة معهم التواصل خلال من المؤثرين،

البحث عن المؤثرين 

الملائمين 

ن تحديد النتائج المطلوبة م
التسويق عبر المؤثرين

اختيار أنشطة التسويق عبر 

المؤثرين

التعاقد مع المؤثرين
تحليل أداء حملات التسويق 

عبر المؤثرين لتطويرها
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 هذه يشاركون  فرادالأ من الكثير أن   إلا   بالمنافسة، ذلك تعلق من الرغم على. بالضبط معهم يتعاونون 
 .الجميع لصالح خدماتهم تقديم على المؤثرين تشجيع وبالتالي المؤثر التسويق دور لتعزيز المعلومات

 سبينالمنا المؤثرين مع التواصلالبدء في  قبل: المؤثرين عبر التسويق من المتوقعة النتائج تحديد . 2
 حسبب النتيجة هذه ستختلف حيث ،المؤثرين عبر التسويق من المطلوبة النتائج تحديد الضروري  فمن للعمل،
 تشمل قد ،العميل رحلة ضمن ةالمناسب النقطةعند  المؤثرين باستخدام الأساسية المرحلة أو المشروع مرحلة
 :النتائج
 معهم والتواصل المحتملين العملاء عن البيانات جمع. 
 بالمشروع الخاص الإلكتروني للموقع الزيارات عدد زيادة. 
 البيع عمليات من معين عدد إجراء. 
 الاجتماعي التواصل شبكات على المشروع لصفحات المتابعين عدد زيادة. 
 يمكننا المؤثرين، طريق عن التسويق أثناء في ذاته الوقت في النتائج هذه جميع تحقيق على التركيز يمكن

 المؤثرين من مختلفة مجموعة مع الاتفاق حتى يمكننا أو المؤثر، نفس مع زمنية مراحل إلى تقسيمها
 القوة نقاط من الاستفادة بهدف ،مؤثر كل مع محددة نتائج على والتركيز التسويقية الحملات في للمشاركة
 .جميع ا بهم الخاصة

 لالخ من للمنتجات الترويج هو المؤثر للتسويق المباشر النشاط: المؤثرين عبر التسويق أنشطة اختيار. 3
 ةالإضافي الأنشطة من العديد اكتشاف تم المؤثرين، عبر التسويق استراتيجية تطور مع ذلك، ومع. الإعلانات

 . المؤثرين بواسطة. التسويقية الحملات تنفيذ عند بينها والجمع عليها الاعتماد يمكنك التي
 :المؤثرين عبر التسويق أنشطة أشهر من

 المؤثرين حث على التركيز يمكنك مباشر، بشكل للمنتجات الترويج من بدل :المنتجات مراجعات 
 لإظهار تجاربك تقديم ببساطة أو المنتج، وسلبيات بإيجابيات إخبارهم أو منتجاتك، مراجعة على

 .بفوائده والاستمتاع المنتج واستخدام بذلك، القيام كيفية
 حيث من المؤثرين عبر التسويق أنشطة أفضل أحد هذا يعد :الفيديو عبر المنتجات مشاهدة 

 وفي ،مميز بشكل مغلف صندوق  في المؤثر إلى المنتجات إرسال على التركيز يتم حيث العرض
 ومن فتحه في البدء خلال من الصندوق  محتويات عن بحماس الجمهور بإخبار المؤثر يقوم الفيديو،

 ةإبداعي بطريقة لجمهورك منتجاتك تقديم على الطريقة هذه تساعدك، تدريجيا   بالمحتويات التعريف ثم
 .الشراء على تحفزهم ومميزة



 

151 
 

  ا فيمكن فيديوهات، في المنتجات تُعرض مثلما :الخدمة استخدام كيفية يوضح فيديو تصوير  أيض 
 إذا مثلا   ،الخدمة على الحصول أثناء في فيديو تصوير خلال من الخدمات عرض على التركيز

 الأجزاء بعض تحرير يتم التنفيذ أثناءفي  تصويرها، يمكنك الأسنان، طبيب عند تتم الخدمة كانت
 تسليط أجل من للجمهور النهائية النتيجة بإبلاغ يقوم ثم ،وجودتها ونظافتها العمل بيئة لإظهار
 .الأمر لزم إذا باستخدامها الأفراد وإقناع الخدمة جودة على الضوء

 كنت إذا خاصةب ،المؤثرين عبر التسويقية الأنشطة أشهر من المسابقات تعد: والهدايا المسابقات 
 عم الاتفاق من بد لا ،الجمهور من البيانات جمع أو لموقعل الزوار أو المتابعين عدد زيادة في ترغب
 المنشورات مشاركة ،مثلا   لمتابعين،ل عرضها سيتم التي المسابقة في المشاركة شروط على المؤثر

 من وغيرها المشروع، صفحة متابعة من التأكد ، ورالمنش في الأصدقاء ذكر الصفحات، على
 انيةمج هدايا لهم ويقدم الشروط هذه تنفيذ على بناء   الفائزين باختيار المؤثر يقوم ذلك بعد. الشروط

 .المشروع خدمات أو منتجات شكل على
 كود المؤثر منح هي المؤثرين، عبر التسويق في الجيدة الأنشطة من: الخصومات أكواد مشاركة 

 من الشراء عملية إجراء حالة في أن ه عليهم والتأكيد جمهوره، مع مشاركته يمكنه به، خاص خصم
 تمنح لأن ها فاعلية، ذات الطريقة هذه تعد ،معين خصم على سيحصلون  الكود، استخدام خلال

 تحديد خلال من التسويقية، الحملات أداء تقييم إمكانية جانب إلى جمهوره، وسط الحصرية المؤثر
 .الكود على بالاعتماد الشراء عمليات أجروا الذين فرادالأ عدد

 إجراء خلال من مثلا   المؤثرين، مع لقاءات إجراء على الطريقة هذه تركز: المؤثرين مع اللقاءات 
 المؤثر يشارك عندما. بالمشروع الخاص البودكاست على استضافتهم أو معهم كتابي أو فيديو حوار

 مشاركة يمكنه ذاته الوقت وفي مباشرة، غير بطريقة بمشروعك يعر فهم فهو الجمهور، مع اللقاء هذا
 .الشراء عمليات إتمام في الجمهور ليستخدمه به، الخاص الخصم كود

 للبدء فينالطر  بين الاتفاق عقد يبقى التجارية للعلامة الأنسب المؤثرين اختيار بعد: المؤثرين مع التعاقد. 4
 رينالمؤث ربح نسبة على الاتفاق يتم المرحلة هذه في التجارية، العلامة طريق عنالمنظمة  لمنتجات بالترويج

 .التفاصيل من ذلك وغير ومراجعتها بتجربتها ليقوم مجانية عي نة سيتلقى كان إذا وما الحملة، هذه من
 هذه داءأ مراقبة يجب التسويقية الحملة إطلاق بعد: لتطويرها المؤثرين عبر التسويق حملات أداء تحليل. 5

 في التعديلات وإجراء والتدخل الأولى، المرحلة في وضعها تم التي للأهداف تحقيقها مدى لمعرفة الحملة
 تالحملا في لتفاديها التسويقية الحملة أخطاء من التعل م في المرحلة هذه تفيد كما ذلك، الأمر تطل ب حال

  .المستطاع قدر التالية
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 :تديرها التي الحملة نوع على النتائج تتبع طريقة تعتمد
 :تتبع إلى تحتاج فإنها، التجارية بالعلامة الوعي زيادة المنظمة أرادت إذا. 1

 الإنترنت شبكة على المرور حركة. 
 الصفحةات مشاهد عدد. 
 الاجتماعية الشبكات على الإشارات عدد. 
 الموقع على المستخدمون  يقضيه الذي الوقت. 
 الجدد المستخدمين عدد. 

 :تتبع إلى تحتاج فإنها،  جمهورها زيادة إلى بحاجة المنظمة كانت إذا. 2
 الاجتماعية الشبكات في المشتركين عدد. 
 الإلكتروني البريد عبر الإخبارية النشرة في المشتركين عدد. 
 المبيعات حجم. 

 :تتبع إلى تحتاج فإنها ، التجارية علامتها صورة تحسين على تركز المنظمة كانت إذا. 3
 الإعلام وسائل في ذكر. 
 المنظمة حول منشورا   شاركوا الذين المستخدمين عدد . 
 الاجتماعية الشبكات في الإشارات عدد. 

 :المبيعات زيادة إلى بحاجة المنظمة كانت إذا. 4
 الربح. 
 المبيعات حجم. 
 الشراء عملية إجراء قبل الجدد العملاء عليها نقر التي الروابط. 
 ك،ذل إلى بالإضافة. ناجحة الحملة كانت إذا معرفة في ستساعد المقدمة البيانات جميع أن إلى الإشارة تجدر
 لا وما التجارية للعلامة يصلح لما فهم بالفعل هناك وسيكون  ،المستقبلية الحملات لتشكيل استخدامها يمكن

ا التجارية العلامة منشور على والتعليقات الإعجابات تعطي قد ،يصلح  اإذ ولكن ناجحة، حملة بوجود انطباع 
 وفي. فاشلة الحملة تكون  أن المحتمل فمن تحقيقها، في تأمل المنظمة كانت التي المبيعات إلى تتحول لم

 .واقعي بشكل الأرقام تقييم الضروري  من نفسه، الوقت
ا من المحتوى  يعتبرفي الظروف الحديثة  يعرف المؤثر فيستقبله المستلم بشكل موثوق،  ،الإعلان جزء 

ا، وما يحبه المشتركون من مواضيع ومحتوى، لذلك يعتبر حسابه قناة جاهزة   للتواصل والترويججمهوره جيد 
 على الرغم من أن سوق المدونين العالمي، عبر الشبكات الاجتماعية، وهي إحدى أدوات التسويق الإلكتروني

في مجال التسويق، بناء  على تحليل  ه، فإن هذا الاتجاه لا يتباطأ في تطوره وكثافة تطبيقأصبح مشبع ا
ح ، كما هو موضب تمييز الأنواع التالية من المؤثرينالأدبيات والبحوث في مجال بناء التسويق المؤثر، يج

 في الشكل.
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 .المؤثرين أشهر أنواع (78الشكل رقم )

 .(3-2)الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد: المصدر
 

ر. والعلامات التجارية بطريقة أو بأخرى نحو التسويق المؤث المنظماتفي الظروف الحديثة، تميل العديد من 
رويج % من العلامات التجارية تستخدم التسويق المؤثر بطريقة أو بأخرى للت65وفق ا للدراسات العالمية، فإن 

من الإنفاق في الميزانية الإعلانية  تخصص بند منفصل المنظمات% من 52لسلعها أو خدماتها ، بل إن 
 .(3)مؤثراللتسويق 

يق علية أنشطتها التسويقية وتحقالزيادة فتستخدمه المنظمة  وضروري جديد  تسويقي التسويق المؤثر هو اتجاه
تسويق بناء  على ال ،للمنظمة أهداف العمل، بالإضافة إلى معرفة أكثر تفصيلا  بمزايا بناء استراتيجية تسويق

 .كما هو موضح في الجدول ،المؤثر، يجب أن تفكر في الخيارات الرئيسة لاستخدام التسويق المؤثر
 

 لتسويق المؤثر.استخدام اخيارات ( 11يوضح الجدول رقم )
 حالة الاستخدام ميزات التسويق المؤثر

 الشبكات على بسرعة ينتشر  المشاهير، أحد إهداء إن
منتج معين، خاصة  إذا  إلىمما يتيح لفت الانتباه  ،الاجتماعية
ا  .مما يزيد بشكل كبير من الترويج للعلامة التجارية ،كان جديد 

 إرسال الهدايا

اختيار تنسيق  يتمخدمة  بعد ذلك المن المنتج أو  ةعين إرساليتم 
 )قد تكون هناك تقييمات سلبية(.واتجاه المحتوى بشكل مستقل 

 لهذا التأثير اً تيذامحتوى تم إنشاؤه 

خلال أي حدث تتم دعوة المدونين لتغطية هذا الحدث مثل افتتاح 
 .مطعم وتقديم سيارة جديدة وغير ذلك

 الأحداث

وافق   التي أنشأها أومعلومات بعض الينشر المدون  ،كإعلان
هذه ، تدخلا  أو إرضاء  بشكل علني عليها الراعي لجعلها أقل

جديدة أو إنشاء  اتلتقديم فرقة جديدة أو منتجالطريقة هي الأفضل 
 .ةعلامة تجارية جديد

 رعاية

المشاهير

الصحفيون

الخبراء في مجال معين

العلامات التجارية الشخصية

المحللون

الوسطاء
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العلامة  يمثل صورة مدون  مع المنظمة تعاونتفي هذه الحالة 
 في المشاركين المشاهير مع المحتوى  نشر يتم حيثالتجارية، 

 مباشرة، الهواء على بثه ويمكن التجارية العلامة تعريف ملف
والتحدث عن المنتجات والإجابة على الأسئلة، كما يتم استخدام 

 للإعلان عن الخصومات والتبرعات. الشراكة

 السفير

 .(7-6)الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد: المصدر
 

  :الأعمال التسويقية في المؤثر التسويق استخدام
  شراء  إلىأو ذاك، فإنها تحتاج  أحد المشاهير إنه يستخدم هذا المنتجإذا قال )المشاهير الرغبة في تقليد

 واحد لنفسها( 
  (7)(شراء المنتجات الموصى بها من قبل الخبراء في مجال معين) اءخبر الالثقة في. 

 

علية سياسات المحتوى واستراتيجيات ايسمح بتقييم ف الذيمشاركة المستوى ل امؤشر  معدل المشاركةيعد 
 على الإيجابية ردودالتحديد في مشاركة المؤشر مستوى اعد ، بعبارات بسيطة يسالويب على موقعالاتصال 

 والتعليق النشر وإعادة الإعجاب مثل ،المؤثر التسويق من خلال الاجتماعي التواصل وسائل عبرمنشور 
منظمة غالب ا ما يتم إجراء تقييم ردود الفعل النشطة على منشور مرتبط بالعلامة التجارية للو  ،المنشور وحفظ

ا على الأهداف المحددة في استراتيجية التسويق جماعيبشكل فردي أو  مع ، و للمنظمة الإلكتروني، اعتماد 
، فأنت بحاجة إلى معرفة أهداف العمل الرئيسة، والمهام التي يتعين القيام بها ،المؤثر قبل اختيار ،ذلك

 يكون  أن يجب الذي التأثير استخدامها ونوع يجب التي والقنواتوالجمهور الذي يجب الوصول إليه وجذبه 
لبدء و  ،، كل هذا يتم تحديده عبر تسويق المؤثرين للاستراتيجية التي يجب أن تمتلكها كل منظمة حديثةله

من الضروري إيجاد المؤثرين المناسبين مع وسائل التواصل الاجتماعي عن طريق المؤثرين،  الترويج عبر
  .الموضوع الصحيح وتحديد ميزانية الحملة وأهدافها

 ين:المؤثر  صحة من التحقق
 والعلامات في المجتمعات والمجلات قوائم المتحدثين باستخدام استعلامات البحثمستقل عن اليعد البحث 

 عندما لا يكون  مهم ا أمر ا المؤثر صحة من التحقق يعد   ،ولكنة ليس الخيار الأسرع ،المواضيعية خيار ا مناسب ا
 أحد هو الاجتماعي للتسويق الترويج ،منحرف ا المستهدف جمهورهم يكون  قدو  حق ا، مشهورين المدونين كل

الروبوتات والإعجابات والتعليقات  المشتركين في المعلنين وتضلل النجاح مظهر تعطي التي الأساليب
المؤثرين يجب  لذا قبل العمل مع ،، إذ تحارب المنصات نفسها الغش ولكن ليس بشكل فاعل دائم االشخصية

المؤثرين على سبيل  عليك التحقق من المنظمات بنفسك، في هذه الحالات يمكن تحديد ذلك إذا كان لدى
 اقد لا يكون هناك أشخاص ،ا  مريب ا  إعجاب ا فقط في المنشور يعد هذا أمر  20آلاف مشترك، وهناك  10المثال 

  ،ذات الصلةالحساب ولكن هناك حسابات على شكل روبوتات والكثير من التعليقات غير  ن علىيحقيقي
ا علامات على الغش، يمكنك التحق ق من نظافة حسابك مثل منشور جيد  أو مجرد ابتسامة هي أيض 
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 Panda Rank  - LiveDune -  Hype Auditor- FakeLikeInfo  :باستخدام الخدمات التالية
ا المشاركة على مستوى  ٪. عندما يكون المؤشر أقل فإن 10-8ومنصات حديثة أخرى. من المهم أيض 

يكون  يمكن أن ،حتيالالاالمشتركين لا يهتمون بالمحتوى مع وجود نسبة أعلى يمكن بالفعل الاشتباه في 
 .(11)حالات الذروة ذات الشعبية المتزايدةالاستثناء 

لا يعرف الكثير منهم  ن،و عادي ن و معلن هم المؤثرين أن وتذكر فهمأن ت المهم من إستراتيجية، تطوير عند
في معظم الأحيان يتم عرض المحتوى الخاص بهم  ،دائم ا ما هو التسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعي

يجدر التفكير في الخطأ  ،ومع ذلك ،، وليس كل فرد جيد في الإعلانفي الوقت المحدد ويجذب الجمهور
 .مثل هذه الحملة الإعلانية معالذي يمكن أن يحدث 

ولكنه ليس بديلا   ،ظمةفاعلة للعلامة التجارية للمن تجدر الإشارة إلى أن التسويق عبر المؤثرين هو أداة 
لا يضمن المدونون النتائج ويمكن أن يخرجوا عن ، مثالية ترويجية أداة  ليس أنه كما ،لتسويق المحتوى 

، لذلك يعد المنظمة بسمعة الإضرار ،وبالتالي ،المنظمةالسيطرة عن طريق إنشاء إعلانات لا تلبي احتياجات 
العلامة التجارية طوال مدة  صورةالمنظمة لتصبح  سمعةلللاستراتيجية مع دراسة مفصلة  أمر ا مهما   عدادالإ

ا ولكن المؤثرين مع التعامل أكثر فاعلية ، لا تحتاج فقط إلىالحملة، لكي تكون  . الرقمية المنصات مع أيض 
ا ، كلما طالت مدة شرحه للجمهور عبر منصة  باختصار،  ،تسويق رقمية مؤثرةكلما كان المنتج أكثر تعقيد 

ا لتأثير المنتجات المعقدة أو مقاطع الفيديو أو البث لا  ،مع ذلك ، يجب أن يكون الجمهور المستهدف مستعد 
ا لتلقي المعلومات ا  ،يساعد إذا لم يكن الجمهور مستعد  ، فلن تتمكن من اإذا تم تحديد موقع ويب خاطئأيض 

 Instagramبالنسبة للمنتجات البسيطة والعمل العاطفي، فإن الصورة المرئية مناسبة هذه هي  ،إرسال رسالة
Tok-Tik  يتيح لك  .YouTube (14)رسال المختلفة لترشيد الصور المتدفقة الجمع بين تنسيقات الإ.  

 لتحققل ،التقليديلإنشاء مزيج التسويق المؤثر والتسويق  التقليديةيمكن للمنظمات استخدام الأدوات الترويجية 
في  ةلتسويق المؤثر ا لمنظماتيقدم المؤلف المنصات الرقمية الرئيسة للترويج  تقديمه يتم ما صحة من

 ، كما في الشكل الظروف الحديثة
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 تسويق المؤثرين.عبر لمنظمات لالمنصات الرقمية للترويج  (79الشكل رقم )

 .(15-14)الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد: المصدر
 
 

 عادة  ما تكون الإعلانات المؤثرة عبارة عن اقتراحات ودية يمكنك من خلالها إظهار لمتبعيك كيف يقلد
 إستراتيجية تتمتعوغير ذلك، السينما  دور نفس إلى والذهاب الملابس نفس ارتداء مثل: المشاهير مستخدم
ا لها ولكن المزايا، من بالعديد الإنترنت عبر المشاهير تسويق على القائمة الإلكتروني التسويق  وب،عي أيض 

 الشكل. في موضح هو كما
 

 
 عيوب استخدام استراتيجية تسويق المؤثرين. (80الشكل رقم )

 .(15-14)الباحث بالاعتماد على مصادر وردت في نهاية الكتاب إعداد: المصدر
 

ايمكن  ولكن فقط إذا ، أن يكون التسويق المؤثر مناسب ا لأي عمل ، حتى لو كان العمل احترافي ا أو متخصص 
من أجل تحقيق أهداف عملك  ،اخترت المؤثر المناسب وأخذت في الاعتبار تحليل وتقييم مؤشراته الرئيسة

الاستراتيجية والطريقة الوحيدة تقييم فاعلية وكفاءة البرنامج في  لا بد منمن الكفاءة،  اممكن ابأكبر قدر 
ومعظم الشبكات  ،Google Analytics  ، وتستخدم بشكل خدمةمراقبة نتائجهالقياس نجاح الحملة هي 

رين
مؤث

ق ال
سوي

ج لت
روي

 للت
مية

لرق
ت ا

صا
لمن

ا

24و 12ين المجموعة المستهدفة هي الشباب، حيث تتراوح أعمار أكبر شريحة مستخدمين ب: تيك توك
.مليون ا38عام ا ويبلغ مدى الوصول الشهري حوالي 

يرة إلى نظام أساسي متعدد الأوجه يحتوي على كل شيء من مقاطع الفيديو القص: موقع اليوتيوب
الوصول متوسط .المحاضرات العلمية ، بحيث يمكنك بسهولة إيجاد الجمهور المستهدف هناك، إذ يبلغ

مليونا996الشهري للمستخدمين في جميع أنحاء العالم هو 

ا، (٪ من النساء60حوالي )الجمهور في الغالب من الإناث : الانستغرام ، ولهن الإطار المرئي مهم جد 
ا34-25مليون ا، وأكبر فئة عمرية هي 859الوصول الشهري للمستخدمين هو ومتوسط  .عام 

موجهة كمنصة مؤثرة، أقل فاعلية من الشبكات الاجتماعية الأخرى ، فإن الإعلانات ال: الفيسبوك
.التقليدية أسهل في الاستخدام للعديد من الحملات

القراءة والعديد مع القدرة على إيجاد جمهور. نظام تختاره إذا كنت تريد العمل بتنسيقات نصية: التيليقرام
.مليونا797الجمهور الشهري حوالي . من القنوات ذات الصلة فيه

صعوبة إيجاد المؤثر المناسب
للمنظمة

ائج عدم القدرة على التنبؤ بنت
تسويق المؤثرين
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 مرحلة التخطيط الاستراتيجي وتحديد أهدافخلال  منالاجتماعية لديها مقاييس خاصة بها لتتبع النتائج 
  .المنظمة

مكن يكما ، تقديمها ستساعد في تحديد ما إذا كانت الحملة ناجحةأن أي بيانات يتم  إلى الإشارة تجدر
 اءعطإ  لا بد من، استخدامها لتصميم حملات مستقبلية لمعرفة ما يصلح وما لا يصلح للعلامة التجارية

أمل تكانت ناجحة، ولكن إذا لم تحقق المبيعات التي كانت المنظمة  انطباع ا بأن الحملة التسويقية الناجحة
ي ومع ذلك، يجب أن تكون الأرقام واقعية، والتوصيات النظرية والعملية الت ،فمن المحتمل أن تفشلفيها، 

سيساعد ذلك في  ،رمؤثالمسوق ال ، تعتمد علىلمنظمةتم تطويرها تعكس استراتيجية تسويق إلكتروني 
يفية لتطوير الإستراتيجية، وكالممارسة العملية على تحديد ماهية التسويق المؤثر، وما هي المراحل الرئيسة 

عل اة والاتفاق على العمل معهم، وكيفية استخدام فنظماختيار المؤثرين المناسبين للعلامة التجارية للم
للمسوقين في أي  تتيح التوصيات التي تم وضعها في هذا الفصل ،وعلمي ومنهجي ويضمن عملي ا المعرفة

 عند وصف الحملات التسويقية لمؤسسة ما، فإن الاستراتيجية في ،ستخدام جميع الأدوات والأساليبلا منظمة
 .الممارسة العملية هي استراتيجية وتطوير أهداف أعمال المنظمة
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ȡȈȷʏɝɕʓʐȇ
 

1. B2B 
Business to Business 

في  .مصطلح يحدد نوع المعلومات والتفاعل الاقتصادي مصنف ا حسب نوع الكيانات المتفاعلة 
هذه الحالة تكون كيانات قانونية لا تعمل لصالح المستهلك العادي النهائي، هي تبادل 

كالتبادل بين الصناع وتجار الجملة أو التبادل بين تجار الجملة وتجار  التجارية الأعمال بين
 .التجزئة أو التبادل التجاري بين شركة وأخرى 

2. UX 
User experience 

تجربة المستخدم هي مجموعة من المعارف والمهارات والانطباعات التي يتلقاها المستخدم بعد 
التفاعل مع خدمة معينة أو منتج علامة تجارية. تساعد تجربة المستخدم على تحسين رضا 

لى العملاء وزيادة ولاء العملاء وإيصال قيمة المنتج. تعتمد تجربة المستخدم الجيدة دائم ا ع
 ات المستخدم وتفضيلاته واحتياجاته. اهتمام

3. Core Web Vitals 
 

عبارة عن مجموعة من ثلاثة مقاييس مصممة لقياس تجربة المستخدم لموقع الويب. وهم الذين 
 يشكلون الاستنتاج لمدى سرعة فتح الموقع.

5. 
LCP 

Largest Contentful 
Paint 

ثانية بعد بدء  2.5خلال أول  تشغيلمعدل التنزيل لضمان تجربة المستخدم يجب أن يتم 
 .تحميل الصفحة

6. FID 
First Input Delay 

 ثانية. 0.1مؤشر على التفاعل لضمان تجربة المستخدم  ويجب أن يكون أقل من أو يساوي 

7. 
CLS 

Cumulative Layout 
Shift 

مؤشر على الاستقرار البصري وذلك لضمان تجربة المستخدم، يجب أن تكون درجة أقل من أو 
 . 0.1تساوي 

8.  
Customer Experience 

تجربة العملاء هي جميع جوانب اتصال العميل بالعمل، طوال تاريخ العلاقة. في مثل هذه 
الجوانب العقلانية والعاطفية القصة الحياتية للعميل والشركة ، يكون كل شيء ذا قيمة: 

والجسدية وحتى الروحية للاتصال، على سبيل المثال، سعر المنتج، ومجاملة الموظفين، 
 والمظهر وجماليات الموقع، قوة العلامة التجارية والود البيئي والثقة والقيم المشتركة.

9. Key account 
management 

طوير علاقات طويلة الأمد مع العملاء إدارة الحسابات الرئيسة هي نهج مبني على ت
ا الاستراتيجيين والعملاء الرئيسيين، الذين تتفهم المنظمة احتياجاتهم بعمق، والتي من أجله

ا يوفر ميزة إضافية على المنافسين. ا خاص   تنشئ الشركة عرض 

10. Google Analytics 
 

لمشرفي المواقع وتحسين محركات البحث  التي تسمح لك بتحليل  Googleخدمة تقدمها 
سلوك المستخدم على موقع الويب. يتم استضافة المعلومات التي تم جمعها على خادم بعيد 

صغير على  JavaScript. كل ما هو مطلوب للاتصال بالنظام هو تثبيت كود Googleمن 
 ومدفوعة. صفحات الموقع. تحتوي الخدمة على ميزات مجانية 

11. Audience Insights 
Facebook 

تتبع إجراءات المستخدم  Facebook Insightsتتيح لك خدمة التحليلات في الوقت الفعلي لـ 
. يمكن لجميع مسؤولي صفحة معجبين معينة Facebookعلى صفحة المعجبين على 

في أي وقت ، مما يسمح لمالكيها بتتبع عدد  Facebook Insightsبيانات  إلىالوصول 
ق المستخدمين النشطين بسرعة ، وتحديد أنماطهم السلوكية، وتقييم فعالية هذه الصفحة والتسوي

 عبر وسائل التواصل الاجتماعي للتسويق الداخلي الإستراتيجية بشكل عام.
12. ROI عائد الاستثمار في الشركة. إنه يوضح مدى ربحية المنتج  عائد الاستثمار هو معدل العائد أي

https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%B9%D9%85%D9%84_%D8%AA%D8%AC%D8%A7%D8%B1%D9%8A
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Return on Investment .أو عدم مصلحته للأعمال 

13. 
CRM 

customer relationship 
management 

و نظام إدارة علاقات العملاء هو وسيلة لإدارة علاقات العملاء وتحسين العمليات التجارية وه
 إجراءات العملاء وأتمتة الاتصالات.برنامج خاص لتنظيم العمل مع العملاء المتوقعين وتتبع 

14. 
CMS 

Content Management 
System 

 نظام إدارة المحتوى هو نظام إدارة محتوى موقع الويب.

15. Sitemap file  هو ملفXML  إلىيسرد جميع المحتويات المهمة لموقع المنظمة على الويب، ويجب الإشارة 
 جميع الصفحات أو الملفات المعدة للترتيب في محركات البحث في خريطة الموقع.

16. 
SERP 

Search engine results 
page 

 صفحة نتائج محرك البحث هي صفحة تعرض نتائج البحث للاستعلامات. 

17. Helicopter View الحل الأمثل للمشكلة وتحقيق  يجادعرض الهليكوبتر هو القدرة على تغيير وجهة النظر لإ
 الهدف.

18. Public Relations 
ة، أو عرض إلكترونية أو غير إلكترونيهي توجيه الرأي العام نحو منتجك عن طريق مشاريع 

منتج ما لجمهور معي ن وخلق هالة إيجابية حوله، ويمكن أن نعر ف العلاقات العامة بأنها 
 داخلي والخارجي.الجهاز الذي يربط المؤسسة بجمهورها ال

19. 
USP 

Unique Selling 
Proposition 

ل عرض بيع فريد أو نقطة بيع فريدة أو بيان المنتج الفريد هو دافع مميز للمستهلك ، وهو بدي
 لإعلانات الصور و "الترفيه". هذا جزء من الميزة التنافسية التي على أساسها يختار العميل

ا )بناء  على خصائص   المنتج أو الخدمة(.شركة أو منتج 

20. Retention Rate 
 

ا، فهذا يعني أن  معدل الاستبقاء هو مقياس لمدى احتفاظ الشركة بعملائها. إذا كان مرتفع 
طويلة ويُقاس  لمدةولكنهم يشترون بشكل دوري   2-1العملاء لا يغادرون بعد عملية شراء 

 المُعامل كنسبة مئوية.

21.. Customer journey  إلىرحلة العميل أو مسار العميل هو المسار الذي يمر به العميل: من ظهور الحاجة لمنتج 
 لحظة الشراء أو أن يصبح من محبي العلامة التجارية .

22.. 
NPS 

Net Promoter Score 
صافي نقاط الترويج أو مؤشر ولاء المستهلك هو مقياس يوضح مدى حب المستخدمين 

 لشركتك أو كرههم لها.

23. Customer Intelligence 
Platfor 

تقوم منصة استخبارات العملاء بجمع وتحليل المعلومات المتعلقة بعملاء المنظمة ثم تعرض 
 تقرير ا. ستخبرك البيانات الواردة في التقرير بكيفية إطلاق حملات إعلانية لكل شريحة حتى

 ينمو الربح والاحتفاظ.
24. customize  يتضمن تغيير منتج أو خدمة شاملة لتلبية احتياجات العملاء المحتملين.هو نهج تسويقي 

25. 
CTA 

Call to action 

عبارة الحث على اتخاذ إجراء هي دعوة المشتري للعمل. تتم إضافة في شكل صورة أو ارتباط 
تشعبي أو زر أو نموذج عبر الإنترنت على الصفحة الرئيسية للموقع والصفحة المقصودة 

 . YouTubeوالمدونة والمنشورات الإعلانية ومقاطع فيديو 

26. Spam 

كبيرة. في أغلب  إعدادمرغوب فيها بأي شكل يتم إرسالها بالبريد العشوائي هو رسائل غير 
دد ع إلىتجارية يتم إرسالها  إلكترونيالأحيان يتم إرسال البريد العشوائي في شكل رسائل بريد 

( أو وسائل التواصل SMSكبير من العناوين  وكذلك عبر الرسائل الفورية والنصية )
 الاجتماعي أو حتى البريد الصوتي.

27. ESP  هي خدمة قائمة بريدية. إنها إحدى أدوات التسويق الرئيسة عبر  الإلكترونيمزود خدمة البريد
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 Email Service Provider  أتمتة العمل مع  إلىبطريقة تؤدي  الإلكترونيالإنترنت. وتم تصميم منصات مزود خدمة البريد
 وتحسينه قدر الإمكان. الإلكترونيقاعدة بيانات عناوين البريد 

28. 
SMM 

Social media 
marketing 

التسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعي هو تسويق كامل وليس مجرد ترويج عن طريق 
مختلف المنصات الاجتماعية. يعد الاحتفاظ بحسابات على وسائل التواصل الاجتماعي جزء ا 

 من استراتيجية التسويق والاتصال.

29. ER 
Engagement Rate 

هو مؤشر مستوى مشاركة الجمهور في أنشطة الشركة ويتم قياسه كنسبة مئوية من الإجراءات 
 التي يجب الوصول إليها. هذا هو التعريف الأكثر عمومية . 

30. g˟shop  هي عبارة عن منصة آلية لاستئجار روبوتات مبيعات السياراتTelegram  .للسلع الرقمية
 بيع أي نوع من المنتجات الرقمية.  إمكانيةمع 

31. 
pay per click 

 
 

الدفع لكل نقرة هو نموذج إعلاني يُستخدم على الإنترنت، إذ يضع المعلن إعلانات على 
المواقع ويدفع لأصحابها مقابل قيام المستخدم بالنقر فوق لافتة موضوعة )نص أو رسم( أو 

 أسفل.مستند )مثال كلاسيكي هو رمز الإعلان انقر 

32 Key Collector 
جمع هي أداة احترافية للمسوقين للعمل مع الجوهر الدلالي لموقع الويب. يوفر البرنامج أدوات ل

واختيار العبارات الأكثر فعالية وتنظيم البنية الأساسية، ويتم دعم العشرات من مصادر 
 البيانات المختلفة.

33. Ads  المعروفة سابق ا باسم( الإعلاناتAdWords هي خدمة إعلانية حسب المحتوى تقدمها )
Google  .توفر واجهة سهلة الاستخدام والعديد من الأدوات لإنشاء رسائل إعلانية فعالة 

34. D2C 
م المستهلك هو نموذج للتفاعل المباشر بين العلامة التجارية والمستهلك، حيث تقو  إلىمباشر  

ء الوسطا إلىالمستهلكين مما يلغي الحاجة  إلىمباشرة  الشركة بالترويج لمنتج أو خدمة وبيعها
 بشكل أساسي من خلال المبيعات عبر الإنترنت. 

35. Performance Based 
Marketing 

ثل التسويق المعتمد على الأداء هو التسويق الذي يعمل بكفاءة ويعمل من أجل النتيجة التي تتم
 ياس.والعملاء وزيادة المبيعات أي مؤشرات قابلة للقأهدافها الرئيسة في التطبيقات والمكالمات 

36. 

CTR 
 

Through Rate-Click 
 

ا لجودة الوحدة الإعلانية أو المساحة الإ إلىغالب ا ما تُعتبر نسبة النقر  علانية، الظهور مقياس 
 إلىومع ذلك يجب أن تضع في اعتبارك أنه بالنسبة للإعلانات المصورة، فإن قيمة نسبة النقر 

 الظهور أقل أهمية بكثير من عدد المستخدمين الذين سيشاهدونها )عدد مرات الظهور( 

 جوهر الدلالي .37

عبارة عن مجموعة ذات دلالة إحصائية من استعلامات البيع )العبارات والكلمات( التي 
يستخدمها جمهور مستهدف للبحث عن المنتجات أو الخدمات أو المعلومات أو موارد عبر 

ل الإنترنت. بمعنى آخر، يُفهم جوهر الدلالي على أنه استعلامات البحث التي من خلالها سينتق
ا هي تلك التي  إلىون الزوار المستهدف الموقع من محركات البحث. الاستعلامات الأكثر مبيع 

، حيث سيكون الزائر أكثر ولاء لهذه المنظمة من الآخرين  تعكس عرض البيع الفريد للمنظمة
 عند مقارنة عدة مواقع من قبل المشتري.
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 خاتمة الكتاب

 بسم الله الرحمن الرحيم

 

ى الله عملكم ورسوله والمؤمنون“   105الآية  -سورة التوبة  صدق الله العظيم. ”وقل اعملوا فسير

ة  تعالالحمد لله  ي تقديم هذا الكتاب، ها نحن نخط بأقلامنا الخطوط الأخير
 
الذي وفقنا ف

ي هذا الكتاب 
 
اتيجيلهذا الكتاب، وقد عرضنا ف ي التسويق  اتاسي 

 
ون وقد بذلنا كل ، الإلكي 

ي هذا الشكل. ونرجو الله أن يكون فيه النفع والارتقاء بالفكر، 
 
الجهد حن  يخرج هذا الكتاب ف

ر المهمة لهذا الموضوع، ما استطعت إذ لم يكن هذا الجهد بالجهد وقد عرجت على الأفكا

، ونحن لا ندعي الكمال لأ ن الكمال لله عزوجل فقط، ونحن قد بذلنا كل الجهد لهذا اليسير

ف المحاولة،  الكتاب، فإن وفقنا فمن الله عزوجل، وإن أخفقنا فمن أنفسنا، وكفانا نحن شر

 نرجو الله أن ينال هذا ال
ً
ا  على وأخير

ً
ا كتاب إعجابكم. وصل اللهم وسلم وبارك تسليما كثير

 معلمنا الأول وحبيبنا سيدنا محمد، عليه أفضل الصلاة والسلام. 

 

 

 هالسلام عليكم ورحمة الله وبركات
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