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وحدة

تھدف ھذه المحاضرات بصفة عامة إلى:
تلقین الطلبة مختلف الأسالیب الحدیثة في مجال تقنیات التسویق الرقمي المختلفة وأھم قنواتھا وطرق التكامل بینھا.

جعل الطلبة یتمكنون في التحكم في تقنیات التسویق الرقمي وكیفیة عمل حملة إعلانیة وتسویقیة رقمیة ناجحة.

وأما فیما یخص الأھداف الخاصة بھذا الفصل الأول المتعلق بمفاھیم أساسیة في التسویق الرقمي فعند الانتھاء منھ، سیكون الطالب ملما بأھداف
الفصل بناء على مستویات بلوم المعرفیة:

:(Remember) 01- مستوى المعرفة والتذكر

یتوقع من الطلاب في ھذا المستوى أن یستعیدوا المعلومات من الذاكرة، بحیث یقوم الطلاب بحفظ التعریفات المرتبطة بموضوع التسویق، وأیضا ھنا
یتم إعطاء الطلاب أسئلة اختبار ویطلب منھم الإجابة علیھا، ھدفھا استحضار ما لدیھم من مكتسبات قبلیة تتعلق بالتسویق والتسویق الرقمي.

:(Understand) 02- مستوى الاستیعاب والفھم

یقوم الطلاب ببناء وصلات جدیدة في عقولھم، بحیث یقوم الطلاب بتحدید الخصائص الأساسیة التي تسمح لھم بتحدید مختلف المتغیرات والمفاھیم
المتعلقة بالمحور الخاص بمفاھیم التسویق الرقمي، ویتم أیضا إعطاء للطالب بعض الأسئلة المتنوعة انطلاقا مما تم الاستفادة منھ وفھمھ للدرس.

:(Apply) 03- مستوى التطبیق

إجراءات معینة أو خطوات یتوقع اتباعھا للتمكن من حل مشكلات جدیدة، بحیث یتعرف الطلاب على مختلف المفاھیم المتعلقة بالتسویق الرقمي
والأھداف من مختلف تطبیقات التسویق الإلكتروني، ویطلب من الطلاب إعداد حملات تسویقیة رقمیة ومحاولة تطبیقھا على أرض الواقع.

:(Analyze) 04- مستوى التحلیل

یستخدم الطلاب مستوى التفكیر المنخفض لتحدید العناصر الرئیسیة ودراسة كل جزء، بحیث یقوم الطلاب بقراءة مختلف تطبیقات عجلة التسویق
الرقمي وأھم معوقات كل تطبیق، وأیضا توضیح أھم مزایا وعیوب كل تطبیق من تطبیقات التسویق الرقمي.

:(Create) 05- مستوى التركیب والإنشاء

یقوم الطلاب بتنظیم المعلومات بطرق مختلفة جدیدة ویبحث الطلاب عن الدور الذي یلعبھ التسویق الرقمي بالنسبة للمؤسسات مھما كان حجمھا
ونوعھا، ویقوم الطلاب أیضا من خلال طرق تولید الأفكار بالبحث عن أھم التطبیقات الحدیثة في عجلة التسویق الرقمي انطلاقا مما استفادوا منھ من

المحاضرات المقدمة.
:(Evaluate) 06- مستوى التقویم

یتم فحص كافة مصادر المعلومات لتقییم جودتھا ولیتم اتخاد القرارات بناء على المعاییر المحددة، وأیضا عرض أھم الحملات التسویقیة الرقمیة
الناجحة للمؤسسات والأفراد، مع وضع تمرین نھائي یتم فیھ إعداد حملة تسویقیة رقمیة ناجحة ومحاولات قیاس نتائجھا.
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مقدمة

صورة 1 الخريطة الذھنیة لمقیاس تطبیقات في التسويق الرقمي
یعد علم التسویق الرقمي من أھم العلوم الحدیثة كما تم تدریسھ لكم في السنة الثالثة تحت اسم التسویق الإلكتروني، كما یعد أیضا من فنون استخدام عالم
الإنترنت، حیث یتم من خلال التسویق الرقمي تقدیم المنتجات أو الخدمات للأطراف المستفیدة منھا من خلال الشبكة العنكبوتیة، بحیث تھدف العملیة
التسویقیة إلى وصول الباحث عن السلعة أو الخدمة إلى السوق الرقمي الأفضل، واختیار وسیلة الدفع المناسبة لھ، والحصول على السلع في أقرب وقت
ممكن، وتختلف استراتیجیات التسویق الرقمي وفقا للجھات التي تستخدم العملیة التسویقیة من خلال الإنترنت، وتبعا لنوع السلعة أو الخدمة التي یتم

تقدیمھا، وعلى ممارسي التسویق الرقمي امتلاك بعض المھارات التي تمكنھم من تجنب مشكلات التسویق الرقمي (المكتسبات القبلیة).
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I
[n°1 p. 15 حل]

تمرین : سؤال خاص بمستوى المعرفة والتذكر

ما ھو مفھوم التسویق التقلیدي وأھم عناصر مزیجھ؟
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II
[n°2 p. 15 حل]

تمرین : سؤال خاص بمستوى المعرفة والتذكر

ماذا تعرفون عن التسویق الالكتروني؟
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IIIالفصل الأول: مفاھیم أساسیة في التسویق الرقمي

1. مقدمة
في ھذا الفصل سیتم تناول مفاھیم أساسیة في التسویق الرقمي من خلال مبحثین، بحیث سوف نتناول في المبحث الأول ماھیة التسویق الرقمي

والمبحث الثاني سوف نحاول معالجة أھم عناصر التسویق الرقمي وعناصر المزیج التسویقي الخاصة بھ.

2. ماھیة التسویق الرقمي
یشیر التسویق الرقمي إلى استخدام الأدوات الرقمیة، مثل محركات البحث والوسائط الاجتماعیة والبرید الإلكتروني والأجھزة المحمولة للترویج
لمنتج أو خدمة أو علامة تجاریة، إنَّھ جزء أساسي من الأعمال الحدیثة، وقد أصبح ھاماً في السنوات الأخیرة؛ إذ یستطیع أشخاص كثیرون الوصول
إلى الإنترنت والأجھزة الرقمیة، ویسمح التسویق الرقمي للشركات بالوصول إلى جمھورھا المستھدف وصولاً أكثر فاعلیة باستخدام أدوات مثل
التحلیلات وتوصیف العملاء والاستھداف. ولھذا في ھذا المبحث سوف نحاول معرفة ماھیة التسویق الرقمي من خلال تعریفھ وأھمیتھ وأھم

خصائصھ.

2.1. تعریف التسویق الرقمي

یمكننا ذكر أھم التعاریف الخاصة بھذا المفھوم كما یلي:

- یشیر التسویق الرقمي إلى مجموعة من الأنشطة والتكتیكات التي تستخدم مجموعة متنوعة من قنوات الوسائط الرقمیة11∗.

- التسویق الرقمي: ھو أسلوب تسویقي قائم على التواصل مع العملاء الحالیین والمحتملین بواسطة قنوات المحتوى الرقمي والإنترنت، مثل
محركات البحث والوسائط الاجتماعیة والبرید الرقمي والمواقع والمتاجر الرقمیة.

- التسویق الرقمي: نعني بھ إدارة التفاعل بین المؤسسة والمستھلك في فضاء البیئة الافتراضیة والتي تعتمد على الأنترنیت من أجل تحقیق المنافع
المشتركة.

ومن وجھة نظرنا یمكننا تلخیص محتوى مفھوم التسویق الرقمي في الصورة الموضحة من خلال الشكل التالي:

الشكل رقم 01: مجالات التسویق الرقمي
ومن خلال ما سبق ذكره أیضا یمكننا توضیح أھم الفروقات بین التسویق الرقمي والتسویق التقلیدي في الجدول الموالي:

جدول 1 جدول رقم 01: يوضح الفرق بین التسويق التقلیدي والتسويق الرقمي
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2.2. أھمیة التسویق الرقمي

یعد التسویق الرقمي أو الرقمي مھم خاصة للمشاریع والشركات الصغیرة والكبیرة، وتكمن أھمیتھ22∗:

- القابلیة للقیاس: یمكن للبائع معرفة عدد الأشخاص الذین زاروا الموقع، ومن أین أتوا، سواء أكان ذلك بالبحث الطبیعي، أو من خلال الدفع لكل
نقرة، أو وسائل التواصل الاجتماعي أو حملات البرید الرقمي.

- التكلفة الأقل: لقد فتح التسویق الرقمي الطریق أمام الشركات الصغیرة والمتوسطة الحجم في شتى أنحاء العالم، ممّا وضع ھذه الشركات في ساحة
تنافس متكافئة مع الشركات الكبرى، والسر في ذلك القدرة على تحمل التكالیف.

السرعة: من البدیھي أنھّ یمكن توصیل الرسالة بشكل أسرع في العالم الافتراضي.
التفاعل والتغذیة الراجعة: لعل أحد أكبر أسباب أھمیة التسویق الرقمي ھو التفاعل الذي یحققھ عبرھا، وذلك لأنھّا تعُد مصدر مھم للتحدث مع

العملاء المحتملین والحالیین والإجابة على أسئلتھم وحل مشكلاتھم، كما یمكن أیضًا التفاعل مع الجمھور بشكلٍ أوسع.
والشكل الموالي یعبر عن ھذه الأھمیة من خلال عالمیة التسویق الرقمي:

صورة 2 صورة تعبر عن أھمیة عالمیة التسويق الرقمي

2.3. الخصائص الممیزة للتسویق الرقمي

یتمیز التسویق الرقمي بخصائص أھمھا11∗:

- الخدمة الواسعة: التسویق الرقمي یتمیز بأنھ یقدم خدمة واسعة (Mass service): ویمكن للعملاء المتعاملین مع الموقع التسویقي التعامل معھ
في أي وقت ودون أن تعرف الشركة صاحبة الموقع من قرأ رسالتھا الرقمیة إلا إذا اتصل العمیل بھا كما لا یمكنھا مراقبة الزائرین لموقعھا.

 - عالمیة التسویق الرقمي: أن الوسائط المستخدمة في التسویق الرقمي لا تعرف الحدود الجغرافیة، بحیث یمكن التسوق من أي مكان یتواجد فیھ
العمیل من خلال حاسبھ الشخصي على الموقع المخصص للشركة، مع وجود محذورٍ من عدم تبلور القوانین التي تحكم التجارة الرقمیة، وخصوصا

ما یتعلق منھا بأمان الصفقات التجاریة.

الفصل الأول: مفاھیم أساسیة في التسویق الرقمي
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- سرعة تغیر المفاھیم: یتمیز التسویق الرقمي بسرعة تغیر المفاھیم وما یغطیھ من أنشطة وما یحكمھ من قواعد؛ ذلك أن التجارة الرقمیة مرتبطة
بوسائل وتقانات الاتصال الرقمي وتقانات المعلومات التي تتغیر وتتطور بشكلٍ متسارع لذلك فإن الترتیبات القانونیة التي تخضع لھا قابلة للتغیر

السریع بشكل متوافق مع تطورات التقانات والاتصالات والمعلومات.
 - أھمیة الإعلان عبر الشبكة الدولیة: یجب استخدام عنصر الإثارة وانتباه المستخدم للرسائل الرقمیة: كما ھو الحال في الإعلانات التلفزیونیة نظراً

لتعدد الشركات التي تطرح رسائلھا الرقمیة.
 - الخداع والشركات الوھمیة: تزداد أھمیة الحذر من التسویق غیر الصادق الذي لا یحمل مضمونا حقیقیا؛ لأنھ من السھل نشر ھذه المعلومة عن
الشركة عبر الإنترنت وأن أحد الزبائن قد یتعرض لحالة خداع من ھذه الشركة الوھمیة أو غیر الملتزمة؛ مثل التعامل ببطاقة ائتمان مسروقة أو
تقدیم ضمانات خدمات ما بعد التصنیع دون الالتزام بالتنفیذ الفعلي، أو عن طریق ادعاء صفة المصرف لتجمیع الأموال وتقدیم إغراءات بالحصول
على عوائد مجزیة وغیر ذلك من الأسالیب؛ ذلك أن مسألة تسدید مبالغ الشراء للسلع والخدمات بواسطة إرسال أرقام البطاقات الائتمانیة عبر الشبكة

ما تزال غیر آمنة.

 - تضییق المسافة بین الشركات: التسویق الرقمي یضیق المسافات بین الشركات العملاقة والصغیرة من حیث الإنتاج والتوزیع والكفاءات البشریة؛
بحیث یمكن للشركات الصغیرة الوصول عبر الإنترنت إلى السوق الدولیة بدون أن تكون لھا البنیة التحتیة للشركات الضخمة المتعددة الجنسیة
وتجعلھا تقف على قدم المساواة مع ھذه الشركات في المنافسة. وذلك یعود إلى استخدام نفس الأسلوب في تنفیذ عملیات البیع والشراء وتقدیم مختلف

أنواع الخدمات إلكترونیاً. كما في حالة توزیع الموسیقى والأقراص اللیزریة وأفلام الفیدیو وبرامج الكمبیوتر وغیرھا.
ً في ذلك؛ ً مھما  - تقبل وسائل الترویج عبر شبكة: مع الطبیعة الدولیة للتسویق الرقمي، تلعب الاختلافات الحضاریة والحساسیات الثقافیة دورا
وخصوصاً بالنسبة للطرق المتبعة بالترویج بحیث یمكن لأمھ ما أن تتقبل الوسائل الترویجیة وتتوافق مع عقلیتھا الثقافیة وأخرى تنبذھا وتتخذ منھا

موقف معادي.
- غیاب المستندات الورقیة: في التسویق الرقمي تنفذ الصفقات إلكترونیا دون حاجة لاستخدام الورق وخصوصا المنتجات التي تقبل الترقیم وذلك

من عملیة التفاوض حتى تسلیم البضاعة حتى قبض الثمن، وھذا ما أثار مسألة إثبات العقود وصحة التواقیع الرقمیة.

3. عناصر التسویق الرقمي وعناصر المزیج التسویقي الخاصة بھ

سوف نحاول في ھذا المبحث التطرق إلى عناصر التسویق الرقمي وعناصر المزیج التسویقي الرقمي وأیضا سوف نحاول التطرق لأھم تقنیات ھذا
النوع من التسویق من خلال ذكر مجموعة من الاستراتیجیات في المطلب الأخیر من ھذا المبحث.

3.1. عناصر التسویق الرقمي

تشتمل عملیة التسویق الرقمي الفعالة على عدد من العناصر یمكن ذكرھا على النحو التالي:
دراسة السوق: یتم من خلال ھذه الدراسة الاطلاع على احتیاجات السوق والمستھلكین. السوق المستھدف: یتم تحدید الفئة المستھدفة بشكل دقیق.

تحدید الموقع: یتم من خلالھ تحدید المكان الذي سیتم طرح الإعلانات فیھ، مع الحرص على تطویر علامة تجاریةّ جذابة.
معرفة المنافسین: لا بد من معرفة المنافسین في السوق، مع معرفة الشریحة المستھدفة، وتطویر طریقة لجعل الخدمات والمنتجات التي تقدّمھا

مختلفة عنھم.
تحدید استراتیجیة التسویق: یتم من خلال رسم خطة تسویق ومبیعات معینة وتنفیذھا.

المیزانیةّ: أي المبلغ المراد إنفاقھ على الحملة التسویقیة.

3.2. عناصر المزیج التسویقي الرقمي

كانت عناصر المزیج التسویقي الرقمي في بدایة الأمر أربعة عناصر فقط، وكان یرمز لھا بـ (4P's)، ومع التطورات التكنولوجیة التي شھدھا
العالم في الآونة الأخیرة ازداد عدد العناصر لیرتفع إلى سبعة عناصر وأصبح یشار إلیھا بـ(7P's)، والعناصر ھي33∗:

- المنتج(Product): یشیر إلى كل الأشیاء سواء كانت مادیة وغیر مادیة والتي یسعى المستھلك للحصول علیھا سعیا لإشباع حاجة أو تلبیة
رغبة معینة، ومن الأمثلة علیھا: الملابس، والھواتف. من الجدیر بالذكر فإن عصر التكنولوجیا قد أتاح للمستخدمین إمكانیة التحكم بخصائص

المنتجات من حیث اللون والشكل الخارجي والتصمیم، والعلامة التجاریة أیضا.
- السعر (Price): أتاح التسویق الرقمي الفرص أمام المستھلكین لمعرفة أسعار المنتجات التي یرغبون باقتنائھا بكلّ سھولةٍ ویسر، وتقدم لھ

الخیارات للاختیار بین المنتجات نظراً لكثرة الموردین ووكلاء التسویق التفاعلي عبر شبكة الانترنت.
- الترویج (Promot): یكمل الترویج الرقمي دور الترویج التقلیدي إلا أن ھناك اختلافا وجیزا في كل من الأدوات المستخدمة والاستراتیجیات
المتبعة في الترویج للمنتجات، ومن بینھا المواقع الرقمیة وتتمثل القوة التي یستمدھا الترویج الرقمیة بقدرتھ على استھداف الشریحة المستھدفة من

المستھلكین بسرعة ودقة أكثر.

- المكان (Place): تشمل الأدوات والخدمات التي تقدمھا الشركات للمستخدمین باستخدام تكنولوجیا المعلومات، كبرامج التصمیم الجرافیكي،
وبذلك فقد تمكنت الشركات من الاتصال مع زبائنھا ونیل رضاھم، والحصول على التغذیة الراجعة حول منتجاتھم.

الفصل الأول: مفاھیم أساسیة في التسویق الرقمي

9



- الأشخاص (People): بالرغم من الاعتماد الكلي للتسویق الرقمي على شبكة الانترنت في الوصول إلى الزبائن وفھم واستیعاب متطلباتھم إلا
أنھّ لا بد من وجود ید بشریة تحرك عملیة التسویق كاملة.

- العناصر المادیة (Physical Evidence): من الأمثلة علیھا، توفیر الأماكن التي تمنح درجات حرارة ملائمة لمكانٍ ما، كأجھزة التكییف
والتدفئة.

- العملیات (Process): تشمل كافة العملیات والممارسات والخدمات المقدمة للعمُلاء، وتھدف من خلالھا إلى نیل رضا العمل وكسبھ وقد أصبح
من الممكن للمستخدم الحصول على الخدمة على مدار الیوم، مع الحصول على خدمة ذات جودة عالیة.

وھناك من یضیف إلى العناصر السابقة عناصر أخرى وھي موضحة في المعادلة التالیة (4P2P2C2S)، ویمثل كل حرف ما یلي:
المنتج (Product)، السعر (Price)، المكان (Place)، الترویج (Promotion)، الأشخاص (People)، العناصر المادیة
،(Communities (virtual)) المجتمع الافتراضي ،(Customer service) خدمات المستھلكین ،(Physical Evidence)

.(Security) الأمن السیبراني ،(Siteweb design) الموقع الإلكتروني

والشكل الموالي یلخص أھم عناصر المزیج التسویق الرقمي:

صورة 3 شكل رقم 02: يوضح عناصر المزيج التسويقي الرقمي

3.3. استراتیجیات التسویق الرقمي

یتكون التسویق الرقمي من مجموعة من التقنیات والتي یمكننا حصرھا في الاستراتیجیات الموالیة:

- التسویق عبر البرید الإلكتروني: ھو أحد أقدم أشكال التسویق الرقمي وأكثرھا شھرة، التي یستخدمھا مسوّقو أعمال لأعمال وأعمال لمستھلكین
على حد سواء. من خلال التسویق عبر البرید الإلكتروني، یمكنك جمع بیانات العملاء عبر مختلف نقاط اتصال رحلة العمیل، وتصنیفھا لفھم

تفضیلات العملاء المحتملین لدیك، والحصول في النھایة على إذن لإضافتھا إلى قائمة (قوائم) البرید الإلكتروني الخاصة بك44∗.

- التسویق عبر الفیدیو: الفیدیو ھو أحد أقوى قنوات التسویق الرقمي المتاحة، بحیث یحب الأشخاص مشاھدة مقاطع الفیدیو ویشاھدون مقاطع
فیدیو لأغراض الترفیھ، والبحث، ویشاركون مقاطع الفیدیو.

- التسویق على وسائل التواصل الاجتماعي: ھي طریقة جیدة للوصول إلى جمھور محدد، ومستھدف وربطھ مباشرة بالعملاء، والعملاء
المحتملین، والشركاء، أي منصات الوسائط الاجتماعیة التي تستخدمھا تعتمد على من ترید استھدافھ.

- الرسائل النصیة (خدمات الرسائل القصیرة ورسائل الوسائط المتعددة): وبجانب التسویق عبر البرید الإلكتروني، تعتبر المراسلة النصیة
الطریقة الأكثر مباشرة للوصول إلى العملاء، ولكن مثل الوسائط الاجتماعیة، یجب أن تكون الرسائل موجزة لتكون فعالة. بإمكان فرق التسویق
الاستفادة من خدمات الرسائل القصیرة (SMS) التي تعُد رسائل نصیة فقط أو رسائل الوسائط المتعددة (MMS) التي یمكن أن تتضمن مقاطع

الفیدیو والھدایا.
- تسویق المحتوى: یمكنك من تخصیص التواصل مع مختلف العملاء المحتملین والعملاء عند عرض رسالتك. كلما كان المحتوى الخاص بك أكثر
تخصیصًا، زادت احتمالیة جذبھ انتباه الشخص، واھتمامھ، وإعجابھ. ومع ذلك یجب أن یتوافق محتواك مع غرض الجمھور المستھدف واھتمامھ؛

ویجب أن یوفر ھذا المحتوى بعض القیمة لزیادة التفاعل والتحویلات.
- التسویق عبر تحسین محركات البحث: تعمل استراتیجیة تحسین محرك البحث الجید (SEO) على تحسین محتوى موقع الویب (الصفحات
الترحیبیة، والمدونات وما إلى ذلك) بحیث یظھر أعلى وأكثر في نتائج البحث، مما یؤدي إلى حركة مرور شبكة الاتصال إلى المحتوى الخاص بك،

وتعتمد نتائج SEO الجیدة على الكلمات الأساسیة وتحسین الصفحات.

- التسویق وتصمیم مواقع الویب: غالبا تكون موقع الویب الخاص بك ھو النقطة الأولى لدى العملاء المحتملین للتواصل مع شركتك وعلامتك
التجاریة. بإمكان التصمیم الرائع للویب تعزیز العلامات التجاریة المتسقة لجمیع الأصول الرقمیة. كما یجب أن یسھل موقع الویب لدیك أكثر

كمحرك بحث، وأن یوفر تجربة مستخدم رائعة، ویحسّن من معدل التحویل (نقرات أكثر، تسجیلات الدخول، إلخ).

الفصل الأول: مفاھیم أساسیة في التسویق الرقمي
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ومن خلال ما سبق ذكره یمكننا تلخیص أھم تقنیات واستراتیجیات التسویق الرقمي في الشكل الموالي:

صورة 4 شكل رقم 03: يوضح تقنیات التسويق الرقمي

الفصل الأول: مفاھیم أساسیة في التسویق الرقمي
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IV
[n°3 p. 15 حل]

تمرین : ضع علامة (X) أمام الإجابة الصحیحة؟

المواصفات التي یتمیز بھا التسویق بالمحتوى الرقمي تتمثل في:

.التنوع، الجودة، الشخصیة، الوصول -

.القیمة، التعددیة والانتشار، التفاعلیة، الوصول -
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V[n°4 p. 15 حل]تمرین : مستوى التقییم

لدى شركة (Y) 10000 تفاعل على منشوراتھا من حملة تسویقیة رقمیة قامت بھا عن طریق التسویق متعدد القنوات وعدد متابعیھا عبر الشبكات
الاجتماعیة 0010000 متابع، وإذا كانت المصاریف الإجمالیة للحملة بتكلفة مقدرة بــ 50000 دج وحصلت منھا على 2000 عمیل جدید،

وإذا كانت الإیرادات المحققة من الإعلان عن الحملة التسویقیة بلغت 100000 دج.

- أحسب كل من: معدل التفاعل على الشبكات الاجتماعیة، متوسط تكلفة اقتناء عمیل جدید، معدل العائد على الإعلانات ومعدل العائد على الاستثمار؟
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خاتمة

وفي ختام ھذا الفصل یمكننا القول بأن التسویق الرقمي ھو ثورة حقیقیة في عالم الأعمال، فلقد تغیرت الطریقة التي یتفاعل بھا الناس مع العلامات
التجاریة والمنتجات والخدمات، وأصبح التسویق الرقمي ضروریا لأي عمل یرید النجاح في ھذا العصر، وذلك من خلال استخدام كل ما ھو متاح من
وسائل التكنولوجیا الحدیثة وعلى رأسھا الإنترنت من أجل الوصول للعمیل المحتمل وتوصیل الرسالة التسویقیة لھ، وذلك من أجل الحصول على
المزید من المبیعات، فمن خلال التسویق الرقمي یمكن: الوصول إلى جمھور واسع من العملاء المحتملین، استھداف الجمھور المستھدف بدقة، قیاس

نتائج الحملات التسویقیة بسھولة، بناء علاقات قویة مع الجمھور وتحسین خدمة العملاء.
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[exercice p. 5]

[exercice p. 6]

[exercice p. 12]

[exercice p. 13]

حلول التمارین

n°1 حل
ما ھو مفھوم التسویق التقلیدي وأھم عناصر مزیجھ؟

التسویق التقلیدي یتمثل في مجموعة من العملیات تبدأ من بحوث التسویق وتنتھي عند الزبون أو المستھلك، وأما فیما یخص عناصر المزیج التسویقي
قتتمثل في: المنتج، التسعیر، الترویج والتوزیع

n°2 حل
ماذا تعرفون عن التسویق الالكتروني؟

التسویق الإلكتروني ھو محاولة تطبیق كل مراحل التسویق والبیع للوصول إلى المستھلك النھائي عن طریق الإنترنیت

n°3 حل
المواصفات التي یتمیز بھا التسویق بالمحتوى الرقمي تتمثل في:

.التنوع، الجودة، الشخصیة، الوصول -

.القیمة، التعددیة والانتشار، التفاعلیة، الوصول -

n°4 حل
لدى شركة (Y) 10000 تفاعل على منشوراتھا من حملة تسویقیة رقمیة قامت بھا عن طریق التسویق متعدد القنوات وعدد متابعیھا عبر الشبكات
الاجتماعیة 0010000 متابع، وإذا كانت المصاریف الإجمالیة للحملة بتكلفة مقدرة بــ 50000 دج وحصلت منھا على 2000 عمیل جدید،

وإذا كانت الإیرادات المحققة من الإعلان عن الحملة التسویقیة بلغت 100000 دج.
- أحسب كل من: معدل التفاعل على الشبكات الاجتماعیة، متوسط تكلفة اقتناء عمیل جدید، معدل العائد على الإعلانات ومعدل العائد على الاستثمار؟

الجواب: 01- حساب معدل التفاعل على الشبكات الاجتماعیة = (إجمالي التفاعلات على منشوراتك ÷ عدد المتابعین) × 100 معدل التفاعل على
الشبكات الاجتماعیة = (10000/1000000)× 100 = 1% 02- حساب متوسط تكلفة اقتناء عمیل جدید = المصاریف الإجمالیة للحملة ÷
عدد العملاء الجدد متوسط تكلفة اقتناء عمیل جدید = 50000 دج/ 2000 عمیل جدید= 25 دج 03- حساب معدل العائد على الإعلانات =

(الإیرادات المحققة من الإعلان ÷ تكلفة الإعلان) × 100 معدل العائد على الإعلانات = (100000دج / 50000 دج) × 100 = 200 %
04- حساب معدل العائد على الاستثمار = (العائد - التكلفة) ÷ التكلفة × 100 معدل العائد على الاستثمار = (100000 دج- 50000 دج)

/50000 دج × 100 = %100
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