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:الرقمي تعريف التسويق 

للتأثير إعلانوسيلةمنأكثر أو واحديستخدموالذيالمتفاعلالتسويقيالنظامذلك)بأنهيعرف
.(موقعأيفيتجاريةصفقةتحقيقأو الاستجابةوقياس

الاتصالاتظلوفيالمستهدفالمستهلكإلىالترويجيةوالمنافعوالمعلوماتالمنتجاتتوزيع)بأنهيعرف
.(المتحققةالاستجابةمستوى قياسإلىتسمحوبطرق التفاعلية

التيلمنتجاتاكافةتأثير نقلنحو تنصبوالتيالبائعقبلمنتؤدىالتيالأنشطةكافة)بأنهيعرف
التلفون ومنها،كذلفيأكثر أو واسطةاستخدامعلىالتأثير هذاتحقيقفيويعتمد،المشتري معهايتعامل
.(والبريد

زبائنمعالمباشر الللاتصالإنترنتأو الإلكترونيوالبريدوالفاكسوالهاتفالبريداستخدام)بأنهيعرف
(المباشرةالاستجابةعلىوحثهم،محتملينوزبائنمعينين



:الرقمي أهداف التسويق 

إدخال منتجات جديدةر توليد الشراء المتكر 
تقديم قناة توزيعية 

جديدة
زيادة ولاء المستهلك

بياناته تثبيت اسم المستهلك و •
تالي في قاعدة البيانات ، وبال

نية تصيح عملية الشراء روتي
ما دام هناك اتصال مع 

المستهلك ووجود قناة 
.لإيصال المنتج له 

.مبدأ باريتو •

يمكن للشركة أن تتيح •
قييم للمستهلكين اختبار وت

رغب المنتجات الجديدة التي ت
طرحها بالسوق ، والتعرف

على أراءهم فيها ، لإجراء 
.ها التعديلات المناسبة علي

ين يتحقق هنا ميزتين مهمت•
بار السرية التامة في اخت: هما 

ليف المنتج ، وتقليص التكا
على ذلك الاختبار 

يمكن للشركة أن توزع •
لى منتجاتها  بشكل مباشر ع
قناة المستهلكين ، مما يضيف

توزيعية جديدة منخفضة 
التكاليف وبجودة أعلى 

ء وبخدمات إرشادية للوسطا

العلاقات القوية مع •
ركة المستهلك وما تقدمه الش

الخصم ، حرية ) من مزيا 
ء ، يزيد ولا( الشراء والدفع 

المستهلك لهذه الشركة 
قدم يزيد الولاء أيضا حينما ت•

ومات الشركة للمستهلك المعل
الجديدة المعتمدة ، والتي
يكون بحاجة إليها عندما 

.يتخذ قرار الشراء 



:الرقمي قاعدة بيانات التسويق 

الشخصيةناتالبيااستخدامأساسعلىتقوموالتي،التسويقفيالمستخدمةالتفاعليةالطريقة)هي
:إلى(البيعيةالقوة،التلفون ،البريد)التسويقيةوالقنواتوالوسائل

.المستهدفالطرفأو الجهةعنالمعلوماتتقديم•
.الطلبحجمتقدير •
.معهالاتصالاتوإدامةالبياناتقاعدةوتحديثالمستهلكمعمتينةعلاقةبناء•

البياناتدةقاعلتكوينكافيغير بهاوالاحتفاظالبياناتعلىالحصول فيالتكنولوجيااستخدام
العملفيةفاعلقيمةلهايعطيأنيمكنحتىالقاعدةهذهوتحديثإدامةهو المطلوببل،التسويقية
.مستجدةوتغيراتحاجاتمنيحصللمادقيقةاستجابةتمثللأنهاوذلك،التسويقي



:شكل وطبيعة البيانات في قاعدة البيانات التسويقية 

معلومات 
ك عن المستهل

معلومات 
عن الصفقة

معلومات 
ترويجية

معلومات 
عن المنتج 

المعلومات 
الديموغرافية

ة هي مجموعة البيانات الأولي
علقة الخاصة بالمستهلك والمت

بالبيانات الشخصية فيه

المعلومات المتحققة في 
نى صفقات تجارية ، بحيث تب
ة عليها صفقات تجارية لاحق

من مدى التكرار الحاصل في
، الشراء من قبل المستهلك

وماهية التوقيت ، ومقدار 
المشتراةالكميات 

تقوم على أساس تحديد 
ن المستهلكين المستهدفي

صل والوسيلة المناسبة للتوا
ي معهم ، واستخدام النتائج ف

تقدير مستوى المبيعات 
والارباح 

حديد  هي المعلومات المتعقلة بت
م ماهية المنتجات التي سيت

ات الترويج لها ، وتحديد الجه
ل والأفراد الذين يمكن التواص

معهم وخلق استجابة ، 
بالإضافة إلى تحديد الوقت

م والمكان الذي يتم به تقدي
المعلومات 

وتشمل البيانات الخاصة 
لك بالمناطق الجغرافية ، وكذ

المستهلكين وخصائصهم
الاجتماعية والثقافية 



:الرقمي أدوات التسويق 

 
ً
البريد المباشر: أولا

.إرسال رسالة ذات مضمون ترويجي إلى العنوان البريدي للمستهلك : تعني 
.  ائمة الترويج للسلعة أو للخدمة أو لإقامة علاقة تسويقية معه أو لإبقاء وديمومة علاقة ق: الغرض منها 

ين المستهلكين هذه الأداء هي أحد أسس قاعدة البيانات التسويقية التي يفترض أن تتضمن قائمة بأسماء وعناو 
.الحاليين أو المحتلمين 

:يتشرط في هذه القائمة أن تكون 
أمل أن يحققوا ن يتم بها الاختيار الجيد للمستهلكين الذين يتم مراسلتهم ، والذين يأ: ذات صفة نوعية •

.استجابة وتفاعل مع البريد المرسل لهم 
.بمعنى أنها تتسع لأكبر عدد ممكن من الأسماء والعناوين  : ذات صفة كمية •

 
ً
التسويق عن بعد: ثانيا

يه أو تقوية أي نشاط يمكن قياسه باستخدام التلفون للمساعدة في إيجاد المستهلك أو المحافظة عل: تعني 
.العلاقة معه 

:له عدد من المزايا 
. أنه أقل تكلفة لكل عملية اتصال قياسا بعملية مقابلة البائع وجها لوجه •
.أنها أقول وقتا لأغراض التسويق قياسا بالزيارة المباشرة للمتجر •
.الزيادة في عدد الأفراد الذين يمتلكون التلفون •
.التنوع في تكنولوجيا الاتصالات •



:الرقمي تابع أدوات التسويق 

 
ً
وني التسوق الإلكتر: ثالثا

( التسوق المنزلي ) 
.يأخذ عدة أشكال مثل الإنترنت ، التلفزيون ، المحطات الفضائية 



:التسويق بالإنترنت 

التيتجاتالمنخلالهمنتعرض،الإنترنتشبكةعلىبهاخاصإلكترونيموقعلديهاالشركاتأكثر 
الشراءقرار ذاتخاعلىالمشتري تساعدحتى.معلوماتمنالتسويقيةبالعمليةيرتبطومامعهاتتعامل

.B2BأوB2Cمستوى علىكانسواء

البياناتواعدقخلالمن،الشرائيةوتفضيلاتهالمستهلكسلوكمتابعةمنالشركةتمكنالمواقعهذه
معهالتعاملالدقيقالتخطيطمنالشركةيمكنمما.المستهلكوخروجدخول حركاتتسجلالتي

.أكثربدقةحاجاتهوتحديدالمستهلك

.C2Cإلىتتعداهابل،B2BأوB2Cتعاملعلىتقتصر لا ،ايتنوز ،أيباي،أمازونمثلمواقع



:الإنترنت كوسيلة اتصالات تسويقية 

.ركةالشبهاتتعاملالتيالتجاريةوالعالماتالمنتجاتعنتذكيريةبرسائلالأفرادتزويد•
.الإعلانأسلوبتحقق•
.بسيطةبإجراءاتالموقعإلىالأفرادلدخول مشجعةمحفزاتتقديمعلىتعمل•
.يهعلالحصول إلىيسعىالذيالمنتجعنأو المعلومةعنالبحثحريةفيالمستهلكتساعد•
،قوقلثلممواقعتحققها،الإنترنتعلىالتسويقيةالاتصالاتفيفريدةميزةوهيالتفاعلية•

.ومايكروسوفت



: الاتصالات التسويقية الرقمية 

(التقليديلتسويقاوظيفةفيالاتصالاتلتطوير المعلوماتوالتكنولوجياالإنترنتاستخدام)بأنهاتعرف

والزبون ركةالشبينمامتبادلحوار علىللحصول التفاعليةوالتقنيةالإنترنتاستخدام)بأنهاتعرف
.(المستهدف

لقنواتاباستخدامزبائنهامعالتجاريةالعلامةأو الشركةبينماوالتفاعلالاتصالات)أنهاتعرف
تكنولوجيةو (الرقميةالتلفزيون القنوات،الذكيالتلفون ،الإلكترونيالبريد،الإنترنت)الرقيمة

.المعلومات

التجارة)أو(فردإلىفردمنالتسويق)أو،(التفاعليالتسويق)بـتسميتهيمكنالمصطلحهذا
(الإلكترونية



: الوسائل المستخدمة الاتصالات التسويقية الرقمية 

موقع 
الويب

الوسيلة 
ةالإجتماعي

التسويق
عبر 

الهاتف

الإعلانات 
ى والفيديو عل
الإنترنت 

المواقع 
الجزئية

الإعلانات
ةالمبحوث

ات موقع التعليق
على الإنترنت

البريد 
يالإلكترون


