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Abstract :   
Digital transformation has not become an option, but rather an 

urgent necessity for economic institutions. Accordingly, the success 

of the latter is related to its ability to keep pace with technology 

and employ digital technologies in its activities, especially 

marketing, and invent new ways to present its products and 

services. The study concluded with a statement of the importance 

of digital marketing techniques and tools, mobile marketing and 

content marketing. The study also showed the necessity of these 

techniques in communicating with customers and interacting with 

them, improving the image of the institution and the brand, and 

staying in the market in an advanced technological environment. 

Keywords : Digital marketing, Digital marketing mix, Mobile 

Marketing, Digital marketing tools and techniques. 
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 : ممخص

لم يعد التحول الرقمي خيارا بل اصبح ضرورة ممحة لممؤسسات الاقتصادية، وعميو 
الاخيرة مرتبط بمدى قدرتيا عمى مواكبة التكنولوجيا وتوظيف التقنيات الرقمية فنجاح ىذه 

في انشطتيا لا سيما التسويقية منيا وابتكار طرق جديدة لتقديم منتجاتيا وخدماتيا، 
والتسويق بالأجيزة  وتوصمت الدراسة الى بيان اىمية تقنيات وادوات التسويق الرقمي

في امداد جسور  بينت الدراسة ضرورة ىذه التقنياتوتسويق المحتوى كما  المحمولة
مع الزبائن والتفاعل معيم وتحسين صورة المؤسسة والعلامة التجارية والبقاء في التواصل 

 السوق في ظل بيئة تكنولوجية متطورة.
 

التسويق الرقمي، المزيج التسويقي الرقمي، التسويق بالياتف، ادوات   :المفتاحية الكممات
  لتسويق الرقمي.يات انوتق

 JEL: . O32, D31تصنيف 
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 . ِمذِح: 1

 الحديث، الإنتاج عممية في الأكبر الدور والاتصالات المعمومات تكنولوجيا تمعب
 عمى يعتمد اقتصاد إلى العالمي الاقتصاد تحول الإنسانية المعرفة تضاعف ومع

 طرق ظيور إلى بدوره أدى الذي التكنولوجيا تطور المعرفة ىذه مفتاح وكان المعرفة،
 تميزت التي الإلكترونية التجارة فظيرت التقميدية، التجارة عن تختمف لمتجارة أخرى
 أيضا وساعدت والخارجية، المحمية الأسواق إلى الوصول وسيولة والجيد الوقت بتوفير
 .والإنتاج الصادرات وتحسين الاقتصادي النمو عمى

الجيات المعنية بتجارة التجزئة تدرك أن من ن ىذا الوضع غير المسبوق جعل كل ا
وانو  .الضروري جداً أن تكون حاضرة عمى الإنترنت وقادرة عمى المنافسة قدر الإمكان

من الضروري فيم الدوافع والمعوقات الكامنة وراء ذلك باستخدام التسويق الرقمي وتقنياتو 
 التطورات ىذه ظل وفي  .حتى يمكن ايجاد الحمول المناسبة واتخاذ القرارات السميمة

اىم الأدوات والتقنيات الالكترونية  :تيدف الورقة البحثية الى التعرف عمى الحاصمة
 .التسويق الرقمي في المستخدمة

 أهمية الدراسة:-
تستمد الدراسة اىميتيا من اىمية التحول الرقمي لدى مؤسسات الاعمال ومن اىمية تبني 

مع تغير نمط حياة التسويق الرقمي في ظل التطور التكنولوجي الراىن، خاصة 
 الإلكترونية التجارة قنوات منيم لاستخدام العديد المستيمكين وطريقة تفكيرىم وتوجّو

، كما تبرز الدراسة اىمية وحتمية استخدام ادوات لمتعددةا احتياجاتيم لتمبية المختمفة
وتقنيات التسويق الرقمي لتسييل المعاملات الالكترونية وتفعيل التواصل مع الزبائن 

 وادارة العلاقة معيم.
 أهداف الدراسة:  -

 يأتي ىذا البحث لتحقيق جممة من الأىداف نذكر منيا:
 بالتحول الرقمي والتسويق الرقميابراز مختمف المفاىيم المتعمقة -
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 والتوجو نحو التسويق بالياتف. ابراز اىمية التسويق الرقمي وخصائصو ومزيجو، -
 .التسويق الرقمي في الأدوات والتقنيات الالكترونية المستخدمةالتعرف عمى أىم  -

 التالية:  ور المحا إلى التطرق سيتم بالموضوع للإحاطة

 التسويق الرقمي؛مفاىيم اساسية حول  .1
  الرقمي التسويقي المزيج  .2
 الرقمي منصات الاعمال والتسويق .3
 التسويق بالياتف وادوات التسويق عبر الأجيزة المحمولة .4
 قراءة احصائية لتطور التسويق الرقمي والتجارة الالكترونية .5
 2021افضل الادوات والتقنيات الرقمية المستخدمة في التسويق سنة  .6

 
 اٌرسٌيك اٌزلّيِفاىيُ اساسيح حٌي  .2

 اٌرسٌيك اٌزلّيذعزيف  1.2

 عمى واستراتيجياتو وأدواتو التقميدي لمتسويق إسقاط أنو عمى الرقمي لتسويقا عرفي
 عززت قد لمتسويق وتخصيصو الرقمي العالم خصوصيات فإن ،ذلك ومع. الإنترنت
 تصورىا يمكن لا واستراتيجيات أدوات إلى أدت التي والمغات والأشكال القنوات تطوير
 التسويق من فرعي نوع من بدلاً  -الرقمي التسويق أصبح اليوم، . الإنترنت خارج

. التسويق أىداف لتحقيق الشامل والتوزيع التخصيص بين تجمع جديدة ظاىرة -التقميدي
 التسويق في بيا نفكر التي الطرق انفتاح إلى الأجيزة وتكاثر التكنولوجي التقارب أدى
 ،المستخدم عمى يركز - الرقمي لمتسويق جديد مفيوم نحو الحدود ودفعنا الإنترنت عبر
..وتفاعل مكان كل في ومنتشر ،لمقياس قابمية وأكثر

1 
كذلك بانو استخدام التكنولوجيا والانترنيت لتحقيق المنافع التي الرقمي التسويق يعرف 

يمكن ان تحقق لممستيمك من خلال التعرف عمى المنتجات عبر الوسائل الالكترونية 
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وسرعة وصول المنتجات من أي مكان بالعالم وىي وسيمة لتقميل الجيد والوقت والتكمفة 
ساليب المعاصرة في امداد جسور عمى العميل، ويعد التسويق الالكتروني احد الا

 2التواصل بين البائع والمشتري لتسويق السمع والخدمات عبر شبكة الانترنيت.
 في والخدمات لممنتجات لمترويج الرقمية التفاعمية الأدوات جميع الرقمي التسويق يجمع
 الاتصال نقاط بجميع يتعمق. المستيمكين مع والمباشرة الشخصية العلاقات سياق
 تنفيذ ويعزز الرقمي التسويق يسيل .الموحية والأجيزة ،الذكية واليواتف ،الإنترنت: الرقمية
 الكلام تحويل عمى ويساعد المعمومات نشر ظاىرة يضخم مما التشاركي، التسويق
 يتفوق. بآخر أو بشكل التجارية العلامات فيو تتحكم فيروسي تسويق إلى الشفيي
 السماح خلال من الاستيداف حيث من الأخرى التسويق أشكال عمى الرقمي التسويق
 3.المحتممين المشترين لاختيار متعددة معايير بدمج
 الأداء أيضًا ولكن( التجارية العلامات) الصورة وأىداف الشيرة الرقمي الاتصال يغطي

ثراء المبيعات)  البحث محركات في البحث مثل جديدة قنوات تظير(. البيانات قاعدة وا 
 شكل في الإعلان) والعرض( العميل رحمة في والإدراج ،مناسب باستيداف يسمح مما)

 جديدة، علاقات بإنشاء التجارية لمعلامات ىذه الاتصال أدوات تسمح(. اللافتات مثل
 تمثل ىذه، الجديدة الرقمي الاتصال إجراءات ضمنو  .بأىدافيا اتصالاً  أكثر لتكون

 ،عمييا تتعرف أن يجب التي التسويق لأقسام الجديدة الأولوية الاجتماعية الشبكات
 الاتصال أنظمة في ودمجيا أفضل بشكل فييا التحكم أجل من أفضل بشكل لفيميا

 .بيم الخاصة

أي فرد يبحث عن سمعة أو خدمة معينة بغرض الشراء أو يقوم  بانوالمستيمك يعرف 
بتقييميا أو الحصول عمييا أو استعماليا أو التخمص منيا. أما الزبون فيو الذي يشتري 

إذا فيو زبون دائم ليذا المحل  ،احتياجاتو بصفة منتظمة من أحد المحلات التجارية
 .4التجاري
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 اٌرسٌيك اٌزلّي خظائض 2.2

 5بسمات تجعمو ميما بمكن حصرىا في ما يمي: الرقمي سويقالتيتميز 
 العميل؛ مع المباشر بالتفاعل الرقمي التسويق يسمح-

 العرض تخصيص عمى المستيمكين من عمييا الحصول تم التي المعمومات تساعدك-
 احتياجاتيم؛ تمبي مخصصة خدمة أو منتج وتقديم

 وجودة؛ دائمة علاقة خلال من ورضاىم العملاء ولاء الرقمي التسويق يعزز-

 متجر تثبيت تكمفة من أقل الويب موقع تكمفة توفير: والميزانية التكمفة يوفر أنو كما-
 فعمي؛

 الأسبوع؛ أيام طوال الساعة مدار عمى لعممك توافرًا الرقمي التسويق يخمق-

 أسيل؛ أصبح الدولي الانفتاح-

 إلى بالوصول لك ويسمح التجارية علامتك صورة تحسين إلى الرؤية اكتساب يؤدي-
 أوسع؛ جميور

 أيضًا ولكن ،مؤسسةلم) والإمكانيات التسييلات من العديد الرقمي التسويق يوفر-
 ؛(بُعد عن العمل بفضل لمموظفين

 الرئيسية؛ الأداء مؤشرات تحميل بفضل قبل ذي من دقة أكثر عممك أداء عمى النتائج-

 ،المتوقعين العملاء واكتشاف ،جدد عملاء استيداف إمكانية أيضًا الرقمي التسويق يتيح-
 .خصيصًا مصممة إستراتيجية بفضل المنافسة عن التميز وبالتالي

 : اٌزلّي اٌرسٌيمي . اٌّشيج3

 والمنتج السعر :وىي التقميدي لمتسويق الأربعة العناصر الرقمي التسويقي المزيج يشمل

 سياسات الزبائن، نوضح إدارة علاقات وىو جديد، عنصر إضافة مع الترويج، و والتوزيع

 : يمي كما الرقمي التسويق
6 
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 : اٌزلّي اٌرسٌيك في اٌّنرج سياسح 1.3
 متقدي خلال من كبير حد إلى المنتج سياسة تغيير إلى الرقمية التكنولوجيا ظيور أدى

 ذلك، إلى وما الموسيقى البرامج، الإنترنت، عبر الألعاب :مثل الجديدة الرقمية المنتجات
 التعبئة وظيفة إزالة تمت المجسدة، وغير الممموسة غيرالمنتجات  ىذه طبيعتيا بسبب
 التجارة بمتاجر الخاصة الويب صفحات عمى بيا المتعمقة المعمومات عرض مع

 ا: ىم جانبين بين المنتج اتجاه العاطفي المكون يتنوع الرقمي، التسويق وفي  .الإلكترونية
 وما Sony و Apple - :مثل التجارية، لمعلامة القوية الصور ذات لممنتجات بالنسبة-

 مع بقوة أنفسيم الزبائن يحدد حيث رئيسيا، دورا يمعب العاطفي المكون فإن ذلك، إلى
 . معين اجتماعي وضع إلى يشير مما التجارية، العلامة

 تجارية علامة إلى تنتمي لا والتي الإنترنت عبر بيعيا يتم التي لممنتجات بالنسبة-
مكانية المماثمة المنتجات تنوع بسبب جدا منخفضا الاحتفاظ معدل يكون معروفة،  وا 
 . إلييا الوصول

 : اٌزلّي اٌرسٌيك في اٌسعز سياسح 2 .3

 المؤسسة، وضعتيا التي التجارية الأىداف تحقيق في حاسمة السعر استراتيجية تعتبر
 العلامة صورة إلى بالإضافة السوق حصة الربح، المبيعات، حجم عمى يؤثر السعر لأن

ذا .التجارية  التسويق عصر ففي الإنتاج، لتكاليف وفقا السمع سعر تحديد يتم سابقا كان وا 
 يحدد الرقمية، لممنتجات بالنسبة حيث التسعير في حاسما دورا المنافسة تمعب الرقمي،
 لمظروف أكبر اىتمام لإيلاء المؤسسات )التنافسية الأسعار( المسابقة الأسعار اتجاه
 تكاليف تغطية تجاىل دون السعر، وتعديل تكوين عمييا ينطوي التي الخارجية البيئية
 عبر المباعة المنتجات سعر عن التعبير يتم الأحيان، أغمب وفي ج،المنت تطوير

 الدفع بشروط يتعمق فيما اما و(اليور  أو الدولار( عالمياً  معروفة قوية بعممة الإنترنت
 حققت ذلك، إلى بالإضافة المصرفي التحويل طريق عن يتم فإنو الإنترنت، عبر لمشراء

 مما الويب، مواقع باستخدام سعر أفضل إيجاد حيث من لممستيمكين كبيرة ميزة الإنترنت
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 السوق في أسعارىا لضبط المؤسسات عمى يضغط الواقع ىذا ر،الأسعا بمقارنة يسمح
 . الإنترنت عبر المنافسة عمى قادرة تظل أن أجل من

 : اٌزلّي اٌرسٌيك في اٌرٌسيع سياسح 3.3

 تتضمن وبالتالي يالتقميد بالتسويق مقارنة الرقمي التسويق في التوزيع وظيفة تغيير تم
 التجارة متجر المنتج، :كالآتي النيائي والزبون المنتج بين وسطاء عادة التوزيع قناة

 الإلكترونية التجارة متجر أن حيث ،النيائي الزبون التوصيل، الإلكترونية،
 المتجر مستودع من النقل تضمن التي التوصيل مؤسسةو  المنتج، بتسويق يقوم الذي
 الرقمية، المنتجات في القاعدة ىذه من الاستثناء يقع دق الباب عتبة لىا الإنترنت عبر
 عبر المنتجات بتنزيلعادة  يقومون الزبائن لأن التوزيع، وظيفة من التخمص يتم حيث

 آخر، بمد من الإنترنت عبر شراؤىا تم التي المنتجات كانت ى لوحت مباشرة، الإنترنت
 من المنتج لنفس المستخدم السعر من أقل )البريد تكاليف ذلك في بما( المنتج سعر فإن
 وفي .التوصيل رسوم من بكثير أعمى المستخدمة الإضافة لأن التقميدية المتاجر قبل

 . التقميدية التجارة من بكثير أقل التوزيع تكاليف تكون ما غالبا الإلكترونية، التجارة
 :اٌزلّي اٌرسٌيك في اٌرزًيج سياسح  3.4

، بالمؤسسة الخاصة الاتصالات بسياسة يتعمق فيما مختمفة تغييرات الرقمي العصر فرض
 عل يجب الحالي، الوقت فيف

 لأن الإنترنت، عبر تواصل استراتيجية تمتمك أن حجميا، عن النظر بغض مؤسسة كل
 انخفاض :مثل التقميدية، الاتصالات عمى الميمة المزايا بعض يمبي الرقمي الاتصال
 الإذاعة( التقميدية الاتصالات من بكثير أقل الإنترنت بيئة في الترويج تكاليف( التكاليف
  : يمي فيما تتمثل المزايا وىذه ،)...والصحافة والتمفزيون

 عبر المعمومات إلى الوصول الإصدار نشرة أو لمزبون يمكن :الوصول إمكانية -
 متصمين كانوا ىمت  )والعطمة العمل ،المنزل( مكان أي وفي وقت أي في الإنترنت
 . بالإنترنت
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 التي الاجتماعية الشبكات أساس عمى الزبائن إلى جيد بشكل موجية التواصل رسائل -
 . واحتياجاتيم اىتماميم قبل من استخداميا تم

 مزبون،ف لمم تكوينتسمح ب معمومات Google Analytics مثل خدمات توفر -
 . المستيدفة لممجموعة مخصصة اتصال استراتيجية بإتاحة تسمح وبالتالي

 .بيا الاضطلاع تم التي الاتصال حملات نتائج لقياس وممموسة حقيقية مقاييس وضع -
 المدونة، الويب، مواقع : يى الرقمي الترويج سياسة في المستخدمة الرئيسية والأدوات
 ,Facebook,Twitter LinkedIn ) الاجتماعية الشبكات الإخبارية، الرسائل

Pinterest, Instagram  )، يوتيوب( الفيديو محتوى الإنترنت، عبر ندوات(، 
 . الإنترنت عبر المسابقات المنتديات،

  CRM :اٌشتائن علالاخ إدارج أنظّح  3.5

 إدارة أنظمة أن يعتقدون الرقمي التسويق في المتخصصين بعض أن من الرغم عمى
 غنى لا كونم لأنو الرقمي، التسويق لمزيج الخامس البعد تكون أن يجب الزبائن علاقات
 علاقات إدارة نظام لدييا ليس الرقمي التسويق تمارس التي المؤسسات جميع فإن عنو،
دارة التسويق بين العلاقة ن.الزبائ  عمى وتعتمد خاص بشكل وثيقة الزبائن علاقات وا 

 الاختيار لممؤسسة يمكن وبالتالي، ي.الرقم التسويق استراتيجية في المستيدفة الأىداف
 : الزبائن علاقات إدارة تقنيات من أنواع أربعة بين
- CRM نية لدييم الذين الزبائن عمى تركز والتي :بيم والاحتفاظ الزبائن لاستعادة 

 .ةخدم أو منتج لشراء
-CRM تقنيات تستخدم ،مؤسسةلم لزبائن استقرارا الأكثر الجزء عمى تركز والتي ء:لمولا 

 المكافآت بمنح وتسمح والرغبات والتفضيلات الأذواق لمراقبة الزبائن علاقات إدارة
 .والجوائز

-CRM  ئن، وتستخدم النظام باتركز على كتلة كاملة من الز تي: والينلتنويع العرض والتحس

  .ت التسويقيةلاحمللنشر واختبار وتشغيل ا

-CRM وقطاعات السوق المحتملينئن باتركز على الز تيالسوق: وال لأبحاث. 
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 اٌزلّي  ِنظاخ الاعّاي ًاٌرسٌيك. 4

 ذعزيف اٌّنظح ًأنٌاعيا 1.4

وأنظمة  ،والأجيزة ،الأدوات )البرامجىي مجموعة من  plateforme كممة "منصة
 ،وما إلى ذلك( المخصصة لتخزين المحتوى الافتراضي ومشاركتو )صوت ،التشغيل

 7:امضة. توجد عدة أنواع من المنصاتغ ،فيديو أو غير ذلك(
 

التي نشأت في السنوات   « Les entreprises « plateformesشركات "المنصة" • 
 إلخ. ؛ ،Netflixو  Facebookو  Airbnbو  Alibabaالأخيرة مثل 

رافعة الرقمنة لمشركات التي تتطور  ،( Les plateformes digitalesالمنصات الرقمية )• 
. ىذه ىي مواقع الويب التي تبيع أو تقدم منتجاتيا وحموليا مؤسسةبالوسائل الرقمية لم

 لتطوير المبيعات و / أو تحسين العلاقات مع العملاء ؛

(، ىي ىيكل تقني من نوع  Les plateformes IT) تكنولوجيا المعموماتمنصات • 
 ىي عوامل تمكين )أداة تسييل( تسمح بتنفيذ تقنيات مختمفة وفقًا للاحتياجات ؛ ،المنصة

إنيا نتيجة إستراتيجية يدعميا نظام بيئي.  . plateformes busines منصات الأعمال• 
عمى نظام بيئي يسمح ليا بتوسيع الأعمال و /  مؤسسةيفتح ىذا النوع من المنصات ال

يمكن لمشركات الكبيرة والإدارات العامة  ،أو تحسين تجربة المستخدم. باستخدام المنصات
خدماتيم من خلال المجتمعات  معالجة تنوع أولئك الذين يستيمكون بشكل مباشر

 والشبكات الاجتماعية وجمع البيانات حول مشترياتيم واستخداماتيم.

 (plateformes business)ِنظاخ الأعّاي 2.4

رئيس قسم التكنولوجيا  -تعريفات منصات الأعمال كثيرة. اقترح فرانسيس نابيز 
"جذب الأشخاص أو الشركات الاتي    التعريف – BlaBlaCarوالمؤسس المشارك لشركة 

الاعمال والجمع بينيم وربطيم لمسماح ليم بإجراء المعاملات". يمكن أن تكون منصات 
 8عمى سبيل المثال:
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و  Uberو  Amazonمثل  ،بعبارة أخرى أماكن السوق ،(des marketplacesالأسواق)• 
Alibaba .وما إلى ذلك 

 وما إلى ذلك. Snapchatو  Youtubeو  Facebookوسائل التواصل الاجتماعي ومحتوى مثل • 

 وما إلى ذلك. iOSو  Androidأنظمة التشغيل مثل • 

اٌعناطز الأساسيح ًاٌّفراحيح  ٌٍّنظح 3.4
9

 

يجب أن يضع النظام البيئي لمنصة  ،(Francis Nappez)وفقًا لفرانسيس نابيز
من التصميم إلى التطوير ولكن أيضًا طوال عمر النظام  ،الأعمال في الاعتبار باستمرار

 اىتمامات رئيسية. يسمييم "ىواجس"! 4 ،الأساسي

وتأثير الشبكة: تحديد مجالات الاىتمام )العرض والطمب( الجذب من خلال الابتكار • 
وعرض القيمة المصاحب. يفيد تأثير الحجم وحركة المرور النظام البيئي بأكممو ويولد 

 القيمة والخيال والابتكار ؛

المقارنة والمطابقة: تحسين ملاءمة معايير المطابقة وتمبية التوقعات مع العروض • 
 ؛المرتبطة أو ذات الصمة 

يعمل النظام البيئي عمى  ،الاتصال: حتى يتمكن الأشخاص من الاتصال بالمنصة• 
تقميل الاحتكاك المرتبط بالواجية وتحسين كفاءة اتصالات المستخدم. تضمن تجربة 

تسمح المنصة لأي لاعب أو  ،العميل استخدامًا بسيطًا لممنصة. بالإضافة إلى ذلك
في النظام البيئي دون صعوبة عمى المستوى  بالاندماج مؤسسةشريك جديد تجتذبو ال

 إلخ. ينتج عن ىذا اندماج شريك في غضون بضعة أشير ؛ ،الفني والتعاقد والصناعي

معالجة المعاملات عمى نطاق واسع: اليدف ىو الحد من الاحتكاك أثناء المعاملات • 
رس النظام قدر الإمكان وضمان "قابمية التوسع" السريعة لممنصة مع ضمان الأمن. يد

 البيئي كيفية تدفق القيمة عمى المنصة.
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 اٌرسٌيك تاٌياذف ًادًاخ اٌرسٌيك عثز الأجيشج اٌّحٌٌّح. 5

 ذعزيف اٌرسٌيك تاٌياذف: 1.5

( التسويق عبر الياتف المحمول كأداة ثورية لربط 7009) Dushinskiيعرّف دوشينسكي  
الشركات بكل من عملائيا عبر أجيزتيم المحمولة في الوقت المناسب وفي المكان المناسب 

التسويق عبر الياتف المحمول   Becker i Arnoldوبواسطة رسالة مباشرة مناسبة. ويعرف 
والذي ينص عمى أن التسويق  Mobile Marketing Associationالذي تم تقديمو من طرف

عبر الياتف المحمول عبارة عن مجموعة من الإجراءات التي تتيح التواصل مع الجميور 
 10المستيدف لمشركات بطريقة تفاعمية وذات صمة عبر الأجيزة المحمولة.

 اٌّحٌّي اٌياذفأفضً ِّارساخ اٌرسٌيك عثز  2.5

لتعقيدات  مؤسسةالمحمولة إدراك الممارسات التسويق عبر الأجيزة بعض تتضمن 
التسويق عبر الأجيزة المحمولة في تخطيط وتنفيذ برنامج تسويق الأجيزة المحمولة 

الأجيزة المختمفة وأنظمة التشغيل وأحجام الشاشة(. في المقابل،  ،)عمى سبيل المثال
 ،ثاليتضمن البعض الآخر الحاجة إلى الاختبار المستمر وقياس الأداء)عمى سبيل الم

عمى  ، وقياس العوامل التي تؤثرالنداءاتالمتوافق مع الجوّال، وتقييم  Google اختبار
في  أفضل ممارسات التسويق عبر الأجيزة المحمولة تتمثلو  (.الاشتراكمعدلات 

11الاتي:
 

 إدراك واستجابة تعقيدات التسويق عبر الأجيزة المحمولة )أجيزة مختمفة ،
ومتصفحات مختمفة، وأحجام شاشة مختمفة، وعرض ، وأنظمة تشغيل متعددة

 نطاق ترددي محدود، وذاكرة محدودة(

  تقييم موقع ويب لمتسويق عبر الأجيزة المحمولة عن طريق اختبارGoogle 
 المتوافق مع الجوّال

  الموازنة بين الحاجة إلى "الأجراس والصفارات" والحاجة إلى مواقع ويب نظيفة
 ومحسّنة لمجوّال
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 والعوامل التي تؤثر عميو مؤسسةالدورية لمعدل قبول ال الدراسة 

 استخدام حوافز الاشتراك المناسبة 

 التعامل مع المعمومات الشخصية بطريقة سرية 

 تصوير استخدام الثقة الشخصية والمؤسسية 

 إثبات عدم إساءة استخدام ثقة المستيمك من خلال العروض المستمرة 

  لممستيمكينتطوير تطبيقات وظيفية تضيف قيمة 

 دمج كوبونات الياتف المحمول في حممة التسويق عبر الياتف المحمول 

  تقييم برامج التسويق عبر الياتف المحمول باستمرار من خلال استخدام تدابير
 متعددة

لياص نجاح جيٌد اٌرسٌيك عثز اٌياذف اٌّحٌّي 3.5
12

 

 مؤسسةوجدت دراسة أجرتيا  ،في حين أن الويب ىو أحد أكثر الوسائط قابمية لمقياس
Forrester  47٪ من الشركات التي خضعت لمدراسة تفتقر إلى أىداف المحمول و 73أن ٪

تفتقر إلى مؤشرات الأداء الرئيسية الموجية نحو الياتف المحمول. أحد المقاييس الشائعة 
لمئوية المستخدمة لتقييم فعالية إعلانات الجوال ىو نسبة النقر إلى الظيور: النسبة ا

للأشخاص الذين يشاىدون إعلانًا )مرات الظيور( ثم ينتقمون إلى النقر فوق الإعلان بإصبع 
 أو ماوس أو قمم. إنو مؤشر عريض لمعرض الكمي لموقع ويب أو إعلان عبر الإنترنت. 

ىناك مشكمة شائعة مرتبطة بيذا المقياس وىي أن المستخدمين قد تقل احتمالية نقرىم عمى 
مجرد أن يصبحوا عمى دراية بالموقع بمرور الوقت. بالإضافة إلى عدد مرات الإعلان ب

يحتاج المسوقون إلى معرفة من يتم الوصول إليو ومقدار ما  ،مشاىدة الصفحة والنقرات
ومعدل  ،والفاصل الزمني للاشتراك ،ينفقونو. المقاييس الميمة الأخرى ىي معدل الاشتراك

وتكمفة الاستحواذ لكل عميل عمى الياتف  ،ة التسوقومعدل التخمي عن عرب ،الارتداد
 وعدد عمميات استرداد القسيمة. ،ومتوسط البيع أو الربح لكل مستخدم ،المحمول
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تتعمق بعض ىذه المعايير بمدى جودة تخطيط إعلانات الياتف المحمول والترويج ليا.   
الياتف المحمول  تبحث المعايير الأخرى بشكل أكبر في مدى قدرة موقع التسويق عبر

عمى مواجية المخاطر المحتممة مثل معدلات الارتداد المرتفعة ومعدلات التخمي عن 
أو  ،لمعام السابق مؤسسةعربة التسوق. يجب مقارنة جميع مقاييس الأداء بأرقام أداء ال

 أو حتى الأفضل في فئتيا في الأعمال ذات الصمة. ،الأىداف السنوية الحالية

 احظائيح ٌرطٌر اٌرسٌيك اٌزلّي ًاٌرجارج الاٌىرزًنيحلزاءج . 6

 ِثيعاخ اٌرجارج الإٌىرزًنيح  1.6

 7004يوضح الشكل الاتي مبيعات تجارة التجزئة الإلكترونية في جميع أنحاء العالم من 
 .7070إلى 

إلى  2014مبيعات تجارة التجزئة الإلكترونية في جميع أنحاء العالم من  1شكل 
 الدولارات الأمريكية( بمميارات) 2021

 
 

Source: Daniela Coppola, Number of digital buyers worldwide from 2014 to 2021,  Oct 

13, 2021, voire le site web: https://www.statista.com/statistics/251666/number-of-

digital-buyers-worldwide/(22/04/2022) 
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لعالم من ( مبيعات تجارة التجزئة الإلكترونية في جميع أنحاء ا00يوضح الشكل رقم ) 
، بمغت مبيعات التجارة الإلكترونية بالتجزئة في 7007 . ففي عام7070إلى  7004

الإنترنت ما  متاجر عمى 3تريميون دولار أمريكي، بمغت إيرادات  7.3العالم جميع أنحاء 
. يعد التسوق عبر الإنترنت أحد 7007مميار دولار أمريكي في عام  000يقرب من 

أكثر الأنشطة شعبية عمى الإنترنت في جميع أنحاء العالم ولكن الاستخدام يختمف حسب 
من جميع مبيعات التجزئة في  09%سبتو ، تم تقدير ما ن7006في عام  -المنطقة 

تفتح التجارة و  13فقط. % 6.7الصين عبر الإنترنت ولكن في اليابان، كانت الحصة 
 لان ال ومن المتوقع أن تتضاعفالإلكترونية الباب لعدد لا يحصى من رواد الأعم

إجراء سيتم  -يثقون بشكل متزايد في عمميات الشراء عبر الإنترنت اصبحوا المستيمكين 
 14. 7040٪ من عمميات الشراء عبر الإنترنت بحمول عام 95ما يقدر بنحو 

 ،Statistaووفقًا لأرقام  ،عدد الأشخاص الذين يتسوقون عبر الإنترنت آخذ في الازدياد
٪ من السكان 80حوالي  -مميون مستيمك أمريكي عبر الإنترنت  763يتسوق أكثر من 

. أكثر فئات 7075مميون بحمول عام  790.7إلى  ومن المتوقع أن يرتفع ىذا الرقم -
التسوق عبر الإنترنت شيوعًا في الولايات المتحدة ىي الموضة والإعلام 

 15والإلكترونيات.

 سائً اٌذفع الاوثز اسرخذاِا ًاسرخذاَ اٌياذفً 2.6

شراء السمع والخدمات عبر الإنترنت ممارسة شائعة بين العديد من الأشخاص  أصبح
والبعض الآخر  ،حول العالم. يختار البعض إجراء عمميات شراء عبر الإنترنت لمراحة

بسبب السعر التنافسي الذي توفره بعض منصات التجارة الإلكترونية. يمكن أن يتأثر 
مثل رسائل البريد  ،المشترون الرقميون أيضًا بمجموعة من الموارد الرقمية عند التسوق

 ،الإلكتروني لمعلامة التجارية ومراجعات المنتجات. إذا وضعنا جانباً أسباب الشراء جانباً 
ىي طريقة الدفع المفضمة بين  PayPalإن عدد المشترين الرقميين آخذ في الازدياد. ف

بالمائة من  40حيث أكد أكثر من  ،المتسوقين عبر الإنترنت في جميع أنحاء العالم



ذتـّـز(  /  ُّ  فزص ًذحذياخ–عذد خاص تاٌٍّرمَ اٌذًٌي حٌي: الرظاد اٌّنظاخ اٌزلّيح ِجٍح )اٌ

 2022، عذد خاص، 09اٌّجٍذ 

ISSN  2392-5345/E-ISSN 2661-7129 

 377-300ص ص: 

315 

 

المتسوقين عبر الإنترنت باستخدام ىذه الطريقة. تحتل بطاقة الائتمان التقميدية المرتبة 
تمييا بطاقات الخصم. تتيح مجموعة الأجيزة  ،بالمائة 30يبمغ الثانية بمعدل استخدام 

المزودة باتصالات بالإنترنت والمتاحة لممتسوقين عبر الإنترنت شراء المنتجات من أي 
الطمبات بمغ متوسط  ،7006مكان تقريبًا من أي جياز. خلال الربع الأخير من عام 

بينما بمغ متوسط  ،دولارًا أمريكيًا 006.98عبر الإنترنت التي تم تقديميا من جياز لوحي 
من المتوقع  ،دولارًا أمريكيًا. في الولايات المتحدة 043.35الطمبات من أجيزة الكمبيوتر 

حيث تعد الدولة واحدة من أسواق  ،أن يظل التسوق عبر الإنترنت شائعًا في المستقبل
تسوقين عبر الإنترنت مع البيع بالتجزئة الرائدة عبر الإنترنت مرتبة حسب وصول الم
في المائة من مستخدمي  80توقعات النمو لمسنوات القادمة. من المتوقع أن يقوم حوالي 

الإنترنت في الولايات المتحدة بعممية شراء واحدة عمى الأقل عبر الإنترنت خلال السنة 
ي ف 73عندما بمغت ىذه الحصة  ،7003وىي زيادة كبيرة عن عام  ،7009التقويمية في 

 16المائة.
 اوثز ِنظاخ اٌرجارج ذظفحا 3.6

يمكن لمستخدمي الإنترنت الاختيار من بين العديد من المنصات عبر الإنترنت 
لتصفح العناصر أو الخدمات التي يحتاجونيا ومقارنتيا وشرائيا. في حين أن بعض 

يتم تقديم  ،إلى أخرى( مؤسسة)من  B2Bمواقع الويب تستيدف عمى وجو التحديد عملاء 
 ،7009المستيمكين الأفراد أيضًا بعدد كبير من الاحتمالات الرقمية. اعتبارًا من عام 

تمثل الأسواق عبر الإنترنت أكبر حصة من عمميات الشراء عبر الإنترنت في جميع 
أنحاء العالم. تتصدر أمازون الترتيب العالمي لمواقع البيع بالتجزئة عبر الإنترنت من 

مرور: عملاق التجارة الإلكترونية في سياتل والذي يقدم خدمات التجزئة حيث حركة ال
سجل أكثر  ،الإلكترونية وخدمات الحوسبة والإلكترونيات الاستيلاكية والمحتوى الرقمي

. من حيث الشروط من إجمالي قيمة البضائع 7070مميار زائر فريد في يونيو  5.7من 
(GMV)، الثالثة بعد المنافسين الصينيين تحتل أمازون المرتبة  ،ومع ذلكTaobao  و
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Tmall يتم تشغيل كلا النظامين من قبل .Alibaba Group،  المزود الرائد لمتجارة عبر
 17الإنترنت في آسيا.

عنذ  Amazon٪ ِن اٌّرسٌلين عثز الإنرزند إٌَ 63يذىة  4.6

 اٌثحث عن اٌّنرجاخ

تتفوق أمازون ببطء عمى محركات البحث عندما يتعمق الأمر بالبحث عن المنتجات 
ليام التسوق. أظيرت دراسة  ٪ من 63أن  7070في عام  Wunderman Thompsonوا 

٪ فقط يتجيون إلى 48مع  ،المستيمكين يذىبون إلى أمازون عند البحث عن المنتجات
 ،ومحركات البحث لمصادر إليام التسوقمحركات البحث. إنيا علاقة وثيقة بين أمازون 

 18٪.50٪ ومحركات البحث 57عمى الرغم من حصول أمازون عمى 

 يعًّ اٌجٌاي عٍَ سيادج حزوح اٌرجارج الإٌىرزًنيح 5.6

أحد أكثر الاتجاىات وضوحًا في عالم التجارة الإلكترونية ىو الاستخدام غير المسبوق 
في المائة  70يواتف الذكية ما يقرب من شكمت ال ،7070للأجيزة المحمولة. في عام 

عمى الرغم من أن زيارات  ،من جميع زيارات مواقع البيع بالتجزئة في جميع أنحاء العالم
أجيزة الكمبيوتر المكتبية والأجيزة الموحية أدت إلى معدلات تحويل أعمى في عام 

المناطق التي تفتقر لا سيما في  ،. مع تقدم اعتماد الأجيزة المحمولة بوتيرة سريعة7070
سيستمر تكامل الجوّال في تشكيل تجربة التسوق في  ،إلى البنية التحتية الرقمية الأخرى

حيث تنتج  ،المستقبل. تحظى التجارة الإلكترونية بشعبية خاصة في جميع أنحاء آسيا
في المائة من إجمالي حجم المعاملات عبر  65دول مثل كوريا الجنوبية ما يصل إلى 

 19الإنترنت عبر حركة مرور الياتف المحمول.

 COVID-19ذأثيز  6.6

( يؤثر بشكل كبير عمى التجارة الإلكترونية COVID-19لا يزال جائحة فيروس كورونا )
يع أنحاء العالم. مع بقاء ملايين الأشخاص في وسموك المستيمك عبر الإنترنت في جم

أصبحت القنوات الرقمية البديل  ،لاحتواء انتشار الفيروس 7070منازليم في أوائل عام 
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سجمت حركة  ،7070الأكثر شعبية لممتاجر المزدحمة والتسوق الشخصي. في يونيو 
مع ارتفاع  ،يارة شيريةمميار ز  77تجارة التجزئة الإلكترونية العالمية رقماً قياسياً عند 

وكذلك عناصر  ،الطمب بشكل استثنائي عمى العناصر اليومية مثل البقالة والملابس
التكنولوجيا لمبيع بالتجزئة. كيف سيبدو الاستخدام عبر الإنترنت وعادات الشراء 

وما بعده  7070والمستقبل العام لمتجارة الإلكترونية وصناعة التجزئة العالمية في عام 
COVID19.20مد إلى حد كبير عمى تطور سيعت

 

 2021افضً الادًاخ ًاٌرمنياخ اٌزلّيح اٌّسرخذِح في اٌرسٌيك سنح  .7

في  7070يمكن تمخيص افضل الادوات والتقنيات الرقمية المستخدمة في التسويق سنة 
21الاتي: 

 

 يييّن اٌياذف اٌّحٌّي عٍَ اٌّثيعاخ عثز الإنرزند. 1.7

المتوقع أن تصل عائدات البيع بالتجزئة عبر الأجيزة المحمولة في جميع أنحاء  من
تريميون دولار  7.90مقارنة بـ  ،7070تريميون دولار أمريكي في عام  3.57العالم إلى 

مميون أمريكي يمتمكون  075. وىذا ليس مفاجئًا بالنظر إلى أن 7070أمريكي في عام 
المثير للاىتمام ملاحظة أن المستيمكين يستخدمون  ويستخدمون اليواتف الذكية. من

الياتف المحمول لمبحث عن المنتجات التي يفكرون في شرائيا وليس فقط لإجراء 
لا يعني مجرد إمكانية الوصول إلى مواقع الويب من أجيزة  ،عمميات شراء. ومع ذلك

ة. عمى سبيل مستعدة لمنجاح في التجارة عبر الأجيزة المحمول المؤسساتالجوال أن 
مما يعني  ،٪ فقط من المستيمكين التجارة عبر الياتف المحمول ملائمة07يجد  ،المثال

 أن ىناك مجالًا كبيرًا لمتحسين.
 

 ( أِز لا تذ ِنو.eWalletذمنيح اٌّحفظح الإٌىرزًنيح) 2.7

المعروفة باسم محفظة الياتف  ،eWalletلم يعد تمكين عملائك من استخدام وظائف 
تريميون دولار أمريكي من  3.04أمرًا اختياريًا. بينما بمغت المدفوعات الرقمية  ،المحمول

تريميون دولار أمريكي في  6.6فمن المتوقع أن تصل إلى  ،7007المدفوعات في عام 
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أي أكثر من الضعف في أربع سنوات فقط. بالإضافة إلى زيادة المبيعات  ،7070عام 
تخدام المحفظة الإلكترونية لمعملاء سيولة الاستخدام يوفر اس ،ومعدلات التحويل لمتجار

وزيادة الأمان. لم يعودوا بحاجة إلى إدخال معمومات بطاقة الائتمان عمى مواقع الويب 
تقدم العديد من  ،أو إعطاء بطاقات الائتمان الخاصة بيم لمصرافين؛ بالإضافة إلى ذلك

 الاستخدام.المحافظ الإلكترونية أو تتطمب مصادقة مزدوجة قبل 
ا. 3.7 ًّ  ذىرسة خذِاخ الاشرزان في اٌرجارج الإٌىرزًنيح سخ

الاشتراكات طريقة شائعة بشكل متزايد لشراء المنتجات والخدمات عبر الإنترنت. من المتوقع 
مميار  478.7٪ لتصل إيراداتو إلى 68أن ينمو سوق الاشتراك في التجارة الإلكترونية بنسبة 

٪ في 403ويبمغ مؤشر اقتصاد الاشتراكات نموًا بنسبة  ،7075 دولار أمريكي بحمول عام
خدمات الاشتراك في السنوات الثماني الماضية. ىناك ثلاثة أنواع من خدمات الاشتراك في 

 ،)يوفر تجارب مخصصة( والترتيب ،التجارة الإلكترونية: التجديد )عمميات الشراء التمقائية(
ات للأعضاء فقط(. ويتم وضع نموذج اشتراك الوبون والوصول )يوفر أسعارًا أقل أو امتياز 

 في واحدة من ىذه المجموعات الثلاثة لتحقيق النجاح الأمثل.

 اٌرخظيض يجعً اٌّنرجاخ شخظيح ٌٍغايح. 4.7

يتوقع المستيمكون بشكل متزايد منتجات خاصة او مخصصة ليم، وبفضل التقدم في 
يمكن لمعلامات التجارية تمكينيم من إضفاء الطابع  ،التكنولوجيا الرقمية والتصنيع

الشخصي عمى المنتجات أو تخصيص المنتجات التي يريدونيا عبر الإنترنت. من خلال 
تعمل العلامات التجارية عمى  ،تمكين العملاء ليصبحوا شركاء في عممية إنشاء المنتج

 ؤدي إلى زيادة الأرباح.مما يزيد من رضا العملاء وولائيم وي ،تعزيز تجربة المستخدم

-Upselling and crossسيادج اٌّثيعاخ ًاٌثيع اٌّرماطع) 5.7

selling.ذغذييا ذٌطياخ اٌّنرجاخ اٌشخظيح ) 

من خلال تخصيص توصيات المنتج لأذواق واىتمامات العملاء الموجودين بالفعل عمى 
ة التخصيص فإنك تزيد من احتمالية قياميم بالشراء. يدرك المسوقون أىمي ،موقعك
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٪ أن عملائيم يتوقعون تجارب شخصية. وقد رأوا نتائج أعمال 97حيث ذكر  ،لممشترين
٪ من جيات التسويق عن رؤية تأثير 97قابمة لمقياس الكمي من جيود التخصيص. أبمغ 

 إيجابي عمى علامتيم التجارية بعد تخصيص تجربة الشراء لمعملاء المحتممين.

 اٌٌالع اٌّعشس ًالافرزاضي يجعً اٌرسٌق عثز الإنرزند ذفاعٍياً. 6.7

( تجار التجزئة في التجارة VR( والواقع الافتراضي )ARيساعد الواقع المعزز )
حقيقة أن عملائيم لا يمكنيم تجربة  -الإلكترونية عمى التغمب عمى أحد أكبر تحدياتيم 

، يمكن لمعملاء تجربة المنتجات VRو  ARالمنتجات أو تجربتيا قبل شرائيا. باستخدام 
افتراضيًا ووضع الأثاث داخل غرف منازليم والمزيد. أدت تجربة التسوق الشخصية 
والتفاعمية عبر الإنترنت إلى اعتماد أكبر ليذه التكنولوجيا. من المتوقع أن يصل عدد 

 .7073مميار مستخدم بحمول عام  7.4مستخدمي سوق الواقع المعزز إلى 

 الأفضً. CRMحسن ذجارب اٌعّلاء تفضً ذىاًِ ذر 7.7

يتواصل تجار التجزئة عبر الإنترنت مع العملاء من خلال مجموعة متنوعة من القنوات، 
بما في ذلك الأسواق عبر الإنترنت ومواقع التجارة الإلكترونية وروبوتات الدردشة والبريد 

ر بعناية لضمان أفضل الإلكتروني ووسائل التواصل الاجتماعي، وكميا يجب أن تدا
)إدارة علاقات العملاء(. بالإضافة إلى تحقيق تجربة  CRMتجربة لمعملاء. أنظمة 

موقعًا مركزيًا لبيانات العملاء  CRMأفضل لمعملاء، يوفر تكامل التجارة الإلكترونية في 
ت التي يمكن استخداميا لجعل التسويق أكثر فعالية. يمكن أيضًا استخدام بيانات المبيعا

لتحسين تخطيط المخزون والتنبؤ بو. تعمل البيانات الآلية والمتزامنة عمى زيادة كفاءة 
 الأعمال بشكل عام من خلال تحسين تنفيذ الطمبات والتواصل في الوقت المناسب.

 وأفضً ِنظح عاٌّيح ٌٍرجارج الإٌىرزًنيح. Magentoظيٌر  8.7

وقابمية التوسع جعمت منو أكثر منصات التجارة الإلكترونية شيوعًا في  Magentoان موثوقية 
. عادةً ما يكون عملاؤىا عبارة عن مؤسسة 750000حيث يعمل عمى تشغيل أكثر من  ،العالم
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متاجر عبر الإنترنت عمى مستوى المؤسسات مع حجم كبير من المنتجات وميزانية للاستثمار في 
ىم   Magentoبرمجة المعتمدة من جية خارجية.  اىم المنافسون لـ خدمات التصميم والتطوير وال

Shopify  وYo! Kart  وBigCommerce  وVTEX  وWooCommerce  وTictail،  وبعضيا
 يمبي بشكل أفضل احتياجات تجار التجزئة الأصغر في التجارة الإلكترونية.

 اٌّحرٌٍ اٌماتً ٌٍرنفيذ يمٌد الأعّاي. 9.7

 ،الملائم والمفيد في دفع الأعمال من خلال جذب المتسوقين المحتممينيساعد المحتوى 
وتعزيز التحويلات. ىناك العديد من أشكال المحتوى التي  ،وتوجيييم إلى فرص الشراء

يمكن مزجيا ومطابقتيا بشكل فعال. عادةً ما يتضمن المحتوى الأكثر فاعمية سرد 
التأكد من أن أي  ،كمما أمكن ،ن أيضًاالقصص وخمق تجارب لا تنُسى. من الأىمية بمكا

علانات وعروض ترويجية مصممة وفريدة من نوعيا بما يتناسب مع  عروض وا 
 اىتمامات كل عميل.

 اٌّرسٌلين عٍَ إوّاي اٌّياَ تسزعح. PWAsذساعذ  10.7

( ىي مواقع ويب يتم الوصول إلييا مباشرة في مستعرض PWAsتطبيقات الويب التقدمية )
تحويل عالية لتطبيق اصمي. لا يتم تنزيل ىذه التطبيقات من منصة متجر يوفر ميزات 

تم  ،التطبيقات بينما يتم تحسين مواقع الويب لممستخدمين لمحصول عمى محتوى إعلامي
( لمساعدة المتسوقين عمى إنجاز الميام بسرعة. PWAتصميم تطبيقات الويب التعميمية )

 ق تجربة تسوق جذابة لمغاية.لدييم ميزات ووظائف سريعة وموثوقة تخم

ًسائً اٌرٌاطً الاجرّاعي ىي اٌمٌج اٌذافعح ًراء ِثيعاخ  11.7

 اٌياذف اٌّحٌّي.

البيع مباشرة من خلال صفحاتيم الاجتماعية  يمكن منصات متاجر التجارة الإلكترونية
يتم نقل  ،إلى زيادة المبيعات. بنقرة بسيطة عمى رابط منتج داخل منشور اجتماعي

المستيمكين عمى الفور إلى صفحة منتج حيث يمكنيم إجراء عممية شراء. نتيجة ليذا 
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مميار  80من المتوقع أن تصل مبيعات التجارة الاجتماعية إلى ما يزيد عن  ،التحول
 .7074دولار أمريكي في الإيرادات بحمول عام 

ا. 12.7 ًّ  ذىرسة إدارج سٍسٍح اٌرٌريذ اٌّعزفيح سخ

كات التجارة الإلكترونية بشكل متزايد إلى أنظمة إدارة التوزيع والمخزون التي تسعى شر 
والتي تُعرف باسم سلاسل التوريد المعرفية.  ،تتميز بالتعمم الذاتي والتنبؤ والتكيف والذكاء

إنيا تؤدي إلى خدمة عملاء محسنة ومخصصة وتقميل المخزون. يمكن ليذه الأنظمة 
 سين الرؤية والأداء وزيادة الشفافية.أيضًا تخفيف المخاطر وتح

 . يسرّز اٌفيذيٌ في جذب انرثاه اٌّسريٍه.13.7

يمكن أن يؤدي استخدام مقاطع فيديو المنتج عمى مواقع التجارة الإلكترونية إلى زيادة 
٪ من مسوقي الفيديو يوافقون عمى ان الفيديو يساعد 94المبيعات وفيم المنتج. حيث 

٪ منيم أن الفيديو يزيد 78حيث يقول  ،علامتيم التجارية المشترين في فيم عروض
المبيعات بشكل مباشر. ىذا لأن العملاء لدييم ثقة أكبر في المنتجات عندما يرون 
مقطع فيديو عنيا. عند القيام بذلك بشكل صحيح، يمكن لمقاطع فيديو المنتج توعية 

مة لممشاركة بشكل كبير عبر المستيمكين وتشجيعيم عمى الشراء. ميزة أخرى ىي أنيا قاب
 وسائل التواصل الاجتماعي.

( اٌرسٌق Gamification)ذمنياخ الأٌعاب اٌرحفيشيح يجعً  14.7

 عثز الإنرزند أوثز ِرعح.

قد يفتقر التسوق عبر الإنترنت إلى التجربة التفاعمية لمتسوق في المواقع  ،بالنسبة لمبعض
المتعة عمى التسوق عبر الإنترنت من خلال تحفيز  Gamificationالتقميدية. يضفي 

العملاء عمى التصرف بطريقة معينة مقابل الحصول عمى مزايا إضافية. تتضمن ثلاث 
وبرامج الولاء  ،والفرص العرضية لمفوز ،طرق شائعة لمتحفيز: المسابقات الترويجية

 المتدرجة لكبار الشخصيات.
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( ترخظيض اٌرجارج Chatbotsذمٌَ رًتٌذاخ اٌّحادثح) 15.7

 الإٌىرزًنيح.

روبوت المحادثة ىو برنامج كمبيوتر يحاكي محادثة بشرية. يتواصل عمى الفور مع 
العملاء ويمكنو حل تحدياتيم بين منصات متعددة عمى مدار الساعة طوال أيام الأسبوع. 

نشاء تجربة تسو  Chatbotsتستخدم  ق الذكاء الاصطناعي لاستنتاج تفضيلات العملاء وا 
مخصصة عبر الإنترنت. لا عجب أن ىذه الوسيمة ازدادت شعبيتيا وستستمر في النمو. 

سيرتفع إنفاق المستيمكين عمى  ،7074إلى أنو بحمول عام  Business Insiderتشير 
 مميار دولار أمريكي. 047التجزئة عبر روبوتات المحادثة إلى 

 اٌثحث اٌظٌذي يشداد شعثيح. 16.7

أو التكنولوجيا  Amazon Echoيشعر مستخدمو الأجيزة المحمولة ومالكو الأجيزة مثل 
المماثمة براحة متزايدة عند التحدث عن استفساراتيم. استخدم ما يقرب من ثمث 
مستخدمي الإنترنت البحث الصوتي إما لمتسوق أو البحث عن معمومات حول أحد 

مميار دولار في عام  40وق الصوتي إلى بينما من المتوقع أن ينمو التس ،المنتجات
. تتضمن استراتيجيات البحث الصوتي الناجحة لتجار التجزئة في التجارة 7077

وبناء تقارب العلامة التجارية  ،الإلكترونية تنفيذ إستراتيجية تحسين محركات البحث القوية
ومقاطع الفيديو بما في ذلك ميزات المنتج  ،من خلال الميارات والإجراءات المعموماتية

 والاستمرار في التركيز عمى تقديم تجربة عملاء فائقة. ،المراجعة
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 خاذّح:. 8

 في نمواً  الأسرع القطاعات بين من الإلكترونية التجارة الأخيرة أصبحت السنوات في
لمنجاح  الأعمال لقطاع المساعدة الوسيمة أصبح التسويق الرقمي و العالمي، الاقتصاد

رة تكنولوجيا خاصة مع تغير نمط حياة المستيمكين وطريقة و بيئة تنافسية ومتطوالبقاء في 
 احتياجاتيم لتمبية المختمفة الإلكترونية التجارة قنوات منيم لاستخدام العديد تفكيرىم وتوجّو

وىذا الأمر سيضع المؤسسات أمام تحديات جديدة سواء عمى صعيد مواصفات  المتعددة.
نتيجة ليذا التوجو، أن تكون أكثر المؤسسات وعمى  تقديمو.المنتج نفسو أو طريقة 

ويتوجب عمييا استخدام ادوات  استعداداً لمنافسة من نوع جديد أو لتحديات جديدة
وتقنيات التسويق الرقمي كالية لمواجية ىذه التغيرات والتحديات وكسب الزبائن والتواصل 

  معيم.

 اىميا:عميو توصمت الدراسة الى جممة من النتائج 
لم يعد التحول الرقمي خيارا بل اصبح ضرورة ممحة لممؤسسات الاقتصادية، وعميو -

فنجاح ىذه الاخيرة مرتبط بمدى قدرتيا عمى مواكبة التكنولوجيا وتوظيف التقنيات الرقمية 
 في انشطتيا لا سيما التسويقية منيا وابتكار طرق جديدة لتقديم منتجاتيا وخدماتيا

لرقمي فرصة استيداف المتسوقين بصورة فردية وادارة العلاقة معيم يتيح التسويق ا-
 وامداد جسور التواصل مع الزبائن وىذا يخفض التكاليف والجيود.

يساعد التسويق الرقمي من تجاوز عدة نقائص تشوب التسويق التقميدي، من خلال عدة -
المعمومات وتوسيع مزايا ومرونة اكبر في تسييل المعاملات وتوفير القدر الكافي من 

 شريحة المستيدفين وسيولة التفاعل معيم.

إمكانية الوصول بكل سيولة المحمول وخاصة من حيث  التسويق عبر الياتفاىمية  -
إلى العملاء المستيدفين نظرًا لتعدد طرق الأنواع التسويقية التي يمكن أن تتم عن طريق 

 .الياتف مثل، التطبيق أو الرسائل النصية وغيرىا
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 الالرزاحاخ

لمتواصل مع جميورىا بشكل  التحول الرقمياستخدام  المؤسسات يستوجب عمى -
شخصي، ذلك يؤدي إلى ارتباط المستيمكين بالعلامة التجارية وتواجد العلامة تجارية 

 .بشكل ممحوظ عمى الإنترنت
التكنولوجية وحتمية تكثيف استخدام التقنيات العمل عمى مواكبة التطورات التكنولوجية  -

تطوير قنوات اتصال أو إضافة قنوات الكترونية جديدة لتسويق المنتجات والخدمات و 
وتفعيل الاتصال بالزبائن كاستخدام  لممحافظة عمى الزبائن الحاليين وجذب زبائن جدد.

 روبوتات الدردشة الالية لمرد السريع عمى استفسارات الزبائن.
كثر من أي وقت مضى إلى فيم أىمية التجارة تحتاج العلامات التجارية الآن أ -

الإلكترونية والتسويق عبر الإنترنت والتسويق عمى وسائل التواصل الاجتماعي وحملات 
 .البحث

في الوقت الحالي يعد التفاعل مع المستيمكين عمى مواقع التواصل مفيدًا لمعلامات  -
خلال استراتيجية حممة التسويق التجارية، يمكن لمعلامات التجارية تحقيق تأثير دائم من 

 الفعالة والمحتوى الإبداعي، وىذا يمكن أن يؤدي إلى مبيعات أفضل عندما تخفف القيود. 
عمى نشر ثقافة استخدام الخدمات الالكترونية بين الزبائن وبيان أىميتيا  لعملا -

 ومزاياىا في سرعة إنجاز المعاملات وتمبية احتياجاتيم.
ر البنية التحتية للاتصالات الرقمية وضمان ادارتيا وامكانية ضرورة انشاء وتطوي-

 الوصول السريع الييا لتفعيل اليات وادوات التحول الرقمي.

ما زالت حديثة نوعًا ما، بعض الدول أن فكرة الشراء عبر الإنترنت في  اءخبر اليؤكد  -
السنوات الأخيرة، في ظل غياب ثقافة التعامل مع تكنولوجيا الاتصال وظيورىا خلال 

وىو ما يجعل البنية التحتية لمتجارة الإلكترونية بحاجة إلى مزيد من التحديث والتطوير، 
خاصة مع وجود الكثير من المتاجر التي ظيرت عبر مواقع التواصل الاجتماعي، والتي 

أىمية استخدام وسائل التحقق من البيانات  الخبراء يؤكد و  .تعمل بصورة غير رسمية
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تقدم التجارة الإلكترونية سيكون مرىونا بالضمانات كما ان  .ية البائعين والمشترينوىو 
التي تقدميا الشركات والمتاجر لممستيمك، والتي يجب أن تراعي خدمات ما بعد البيع، 
لكي يضمن المستيمك جودة المنتج، وتكون لديو القدرة عمى إعادة المنتج والتواصل مع 

 .إلى ذلك خدمة العملاء إذا احتاج
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