
مادة الاتصالات التسويقية في عالم رقمي

المدرب: م أحمد سمرة



مقدمة

توصيف المقرر

يهدف مقرر “الاتصالات التسويقية في عالم رقمي” إلى تزويد الطلاب بالمعرفة والمهارات اللازمة لفهم 
وتطبيق استراتيجيات الاتصال التسويقي في البيئات الرقمية الحديثة. يركز المقرر على كيفية استخدام 
الأدوات الرقمية مثل وسائل التواصل الاجتماعي، والإعلانات الإلكترونية، والتسويق بالمحتوى لبناء 

العلامة التجارية وتعزيز التفاعل مع العملاء.



مقدمة

أهداف المقرر

.    التعرف على مفاهيم وأساسيات الاتصالات التسويقية في العصر الرقمي.1

.    دراسة استراتيجيات التسويق الرقمي وتوظيفها في تعزيز العلامات التجارية.2

.    تحليل دور وسائل التواصل الاجتماعي والإعلانات الرقمية في استراتيجيات التسويق الحديثة.3

.    تطوير مهارات قياس وتحليل فعالية الحملات التسويقية الرقمية.4



مقدمة

المعارف والمهارات التي يكتسبها المتعلّم:

 فهم شامل لمفاهيم التسويق الرقمي: يشمل إدراك الفرق بين التسويق التقليدي والرقمي، وفهم
أهمية كل قناة وأدواتها المختلفة.

 ،معرفة المزيج الترويجي الحديث: الإلمام بعناصر الإعلان، العلاقات العامة، الترويج البيعي
والتسويق المباشر ضمن بيئة رقمية.

 استيعاب أدوات التحليل الرقمية: مثلGoogle Analyticsو Meta Suite ومعرفة كيفية ،
استخدامها لقياس الأداء وتحسين الحملات.

 إدراك التوجهات الحديثة: مثل الذكاء الاصطناعي، الواقع المعزز، التسويق الصوتي، التجارة
الاجتماعية وغيرها من التقنيات المتقدمة في الاتصال التسويقي.

 



مقدمة

:المعارف والمهارات التي يكتسبها المتعلّم
 التخطيط الاستراتيجي: القدرة على وضع استراتيجية تسويقية رقمية متكاملة تشمل مختلف

.القنوات الرقمية
 كتابة المحتوى التسويقي: اكتساب مهارات صياغة رسائل ترويجية فعالة وجذابة ومناسبة

.للمنصات الرقمية المختلفة
إدارة الحملات الإعلانية الرقمية: تعلم كيفية إعداد وإدارة الحملات عبر Google Ads 

.وغيرها Facebook Adsو
 تحليل البيانات واتخاذ القرار: استخدام البيانات الرقمية لتقييم فعالية الحملات واتخاذ قرارات

(.KPIs )مبنية على مؤشرات أداء واضحة



مقدمة

:المعارف والمهارات التي يكتسبها المتعلّم

 استخدام أدوات التسويق التفاعلي: تعلم كيفية التفاعل مع الجمهور وبناء علاقات مستمرة معهم من خلال
وسائل التواصل والمحتوى التفاعلي.

 التعامل مع الأزمات الرقمية: اكتساب المهارات اللازمة لإدارة السمعة الإلكترونية والتعامل مع التحديات
عبر الإنترنت مثل التعليقات السلبية أو الحملات المضادة.

 الابتكار والتجريب: تشجيع روح الابتكار من خلال تجربة استراتيجيات وأدوات جديدة في بيئة تسويقية
سريعة التغير.

 الإلمام بمفاهيم التسويق والاتصال الرقمي: يتعرف المتعلم على المفهوم الحديث للاتصالات التسويقية
(، والتي تعني تنسيق وتكامل جميع IMC - Integrated Marketing Communicationsالمتكاملة )

أدوات وقنوات الاتصال التسويقي )مثل الإعلان، العلاقات العامة، التسويق الرقمي...( لإيصال رسالة 
موحدة ومتماسكة الى الجمهور. 

 



مقدمة

المعارف والمهارات التي يكتسبها المتعلّم:

التخطيط الاستراتيجي: القدرة على وضع استراتيجية تسويقية رقمية متكاملة تشمل مختلف القنوات ●
.الرقمية

كتابة المحتوى التسويقي: اكتساب مهارات صياغة رسائل ترويجية فعالة وجذابة ومناسبة للمنصات ●
.الرقمية المختلفة

 Facebookو Google Ads إدارة الحملات الإعلانية الرقمية: تعلم كيفية إعداد وإدارة الحملات عبر●
Ads وغيرها.

 



مقدمة

المعارف والمهارات التي يكتسبها المتعلّم:

تحليل البيانات واتخاذ القرار: استخدام البيانات الرقمية لتقييم فعالية الحملات واتخاذ قرارات مبنية على ●
(.KPIs) مؤشرات أداء واضحة

استخدام أدوات التسويق التفاعلي: تعلم كيفية التفاعل مع الجمهور وبناء علاقات مستمرة معهم من خلال ●
.وسائل التواصل والمحتوى التفاعلي

 



مقدمة

المعارف والمهارات التي يكتسبها المتعلّم:

التعامل مع الأزمات الرقمية: اكتساب المهارات اللازمة لإدارة السمعة الإلكترونية والتعامل مع التحديات ●
.عبر الإنترنت مثل التعليقات السلبية أو الحملات المضادة

الابتكار والتجريب: تشجيع روح الابتكار من خلال تجربة استراتيجيات وأدوات جديدة في بيئة تسويقية ●
.سريعة التغير

 



مقدمة

مقدمة عن الاتصالات التسويقية:

شهد العالم في العقود الأخيرة تحولًا جذريًا في كيفية تواصل الأفراد والمؤسسات، نتيجةً للثورة 
الرقمية وانتشار الإنترنت ووسائل التواصل الاجتماعي. وقد أثّر هذا التحول بشكل عميق على 

علم التسويق، لا سيما في مجال الاتصالات التسويقية، حيث لم تعد الوسائل التقليدية كافية 
الة  للوصول إلى الجمهور المستهدف، بل أصبح من الضروري اعتماد استراتيجيات رقمية فعّ

ومبتكرة لمواكبة هذا التغير السريع.

 



مقدمة

مقدمة عن الاتصالات التسويقية:

شهد العالم في العقود الأخيرة تحولًا جذريًا في كيفية تواصل الأفراد والمؤسسات، نتيجةً للثورة 
الرقمية وانتشار الإنترنت ووسائل التواصل الاجتماعي. وقد أثّر هذا التحول بشكل عميق على 

علم التسويق، لا سيما في مجال الاتصالات التسويقية، حيث لم تعد الوسائل التقليدية كافية 
الة  للوصول إلى الجمهور المستهدف، بل أصبح من الضروري اعتماد استراتيجيات رقمية فعّ

ومبتكرة لمواكبة هذا التغير السريع.

: تعريف الاتصالات التسويقية أولًا

المفهوم العام:

الاتصالات التسويقية هي مجموعة من الأنشطة التي تقوم بها الشركة لنقل رسائلها التسويقية إلى 
السوق المستهدف، بهدف إقناع المستهلكين والتأثير على قرارات الشراء لديهم.



مقدمة

مقدمة عن الاتصالات التسويقية:
ففي الماضي، كانت الاستراتيجيات التسويقية تعتمد على وسائل الإعلام التقليدية مثل الصحف، 
التلفزيون، والإذاعة، وكان الاتصال يُبنى على نمط أحادي الاتجاه )من الشركة إلى الجمهور( 

.دون تفاعل مباشر أو مخصص من المتلقي
أما اليوم، ومع ظهور الإنترنت، ووسائل التواصل الاجتماعي، والتقنيات الذكية، فقد أصبح 

الاتصال التسويقي تفاعليًا وثنائي الاتجاه. يمكن للمستهلكين التعبير عن آرائهم، مشاركة 
ا أساسيًا من عملية الاتصال  تجاربهم، والتفاعل الفوري مع العلامات التجارية، مما يجعلهم جزءً

.التسويقي وليس فقط مستلمين سلبيين
لقد ساهمت الرقمنة في إعادة تشكيل مفاهيم أساسية في علم التسويق مثل القيمة، الولاء، 

ا استراتيجيًا لاتخاذ  والعلامة التجارية. وأصبحت البيانات والتحليلات الرقمية تمثل مصدرً
القرار، حيث باتت الشركات قادرة على استهداف فئات دقيقة من الجمهور، وقياس فعالية 

الحملات لحظة بلحظة، وتخصيص الرسائل التسويقية وفقًا للسلوك الفردي للمستهلك.



مقدمة

مقدمة عن الاتصالات التسويقية:

إن هذا التحول من "العصر التقليدي" إلى "العصر الرقمي" لم يكن مجرد تطور في الأدوات 
المستخدمة، بل هو تغير في الفلسفة ذاتها، حيث أصبحت العلاقة بين العلامة التجارية 

والمستهلك مبنية على التفاعل، الثقة، والقيمة المشتركة. وقد فتح ذلك آفاقًا جديدة للإبداع، لكنه 
 في الوقت ذاته فرض تحديات تتطلب من



مكونات الاتصالات التسويقية التقليدية أولا: 

الإعلان•

الترويج•

العلاقات العامة•

البيع الشخصي•

تسويق مباشر•



ثانيًا: الاتصالات التسويقية في العالم الرقمي:

هي استخدام الوسائل والتقنيات الرقمية الحديثة لنقل الرسائل التسويقية إلى المستهلكين، بطرق 
تتسم بالتفاعلية والدقة، وتتيح قياس النتائج وتحسين الأداء في الوقت الحقيقي.



ثالثًا: الفرق بين الاتصالات التقليدية والرقمية:

الرقمية التقليدية العنصر

الإنترنت، السوشيال ميديا، 
التطبيقات

التلفاز، الإذاعة، الجرائد الوسائل

تفاعلي ومتعدد الاتجاهات أحادي الاتجاه اتجاه الرسالة

دقيق وفوري صعب ومكلف قياس الأداء

أقل بكثير مرتفعة التكلفة

دقيق جدًا حسب العمر والموقع 
والسلوك

عام وغير دقيق الاستهداف



رابعا: أبرز أدوات الاتصالات التسويقية الرقمية

. وسائل التواصل الاجتماعي1

مثل: فيسبوك، إنستغرام، تويتر، تيك توك، سناب شات:

التواصل المباشر مع الجمهور●

بناء العلاقات مع العملاء●

إطلاق حملات ترويجية مستهدفة●



أبرز أدوات الاتصالات التسويقية الرقمية

. الإعلانات الرقمية2

•Google Ads

إعلانات فيسبوك وإنستغرام•

(Programmatic Adsالإعلانات البرمجية )•



أبرز أدوات الاتصالات التسويقية الرقمية

. البريد الإلكتروني التسويقي3

إرسال نشرات إخبارية•

الترويج للعروض والخصومات•

(Retargetingإعادة استهداف العملاء )•



أبرز أدوات الاتصالات التسويقية الرقمية

. التسويق بالمحتوى4

مقالات مدونات•

فيديوهات تعليمية أو ترفيهية•

الإنفوجرافيك•



أبرز أدوات الاتصالات التسويقية الرقمية

(SEO. تحسين محركات البحث )5

تحسين ظهور الموقع في نتائج البحث•

استقطاب زيارات عضوية•

. التسويق عبر المؤثرين6

التعاون مع شخصيات مشهورة على الإنترنت للترويج للمنتجات•



خامسا: فوائد الاتصالات التسويقية الرقمية
.الاستهداف الدقيق: إمكانية توجيه الرسائل التسويقية إلى جمهور محدد جدًا●

.لتقييم الحملة Google Analytics قياس الأداء: استخدام أدوات مثل●

ا● .المرونة العالية: إمكانية تعديل الرسائل أو الحملات فورً

.التفاعل المباشر: التواصل اللحظي مع العملاء ومعرفة آرائهم●

.التكلفة المنخفضة: مقارنة بالوسائل التقليدية●



التحديات في عالم الاتصالات الرقمية
.الازدحام الرقمي: كثافة الرسائل التي يتعرض لها المستهلك●

.خصوصية البيانات: الحاجة لاحترام قوانين حماية البيانات●

.التحول المستمر: تغير المنصات والخوارزميات بشكل متكرر●

.فقدان الثقة: ازدياد الشك في بعض الإعلانات الرقمية●



اتجاهات مستقبلية
الذكاء الاصطناعي في تخصيص الرسائل والإعلانات.●

الاعتماد على الفيديوهات القصيرة.●

(.Siri وGoogleالتسويق بالصوت )مثل مساعدات ●

الواقع المعزز والافتراضي في تجربة المنتجات.●

تحليلات البيانات الضخمة لاتخاذ قرارات تسويقية أكثر فاعلية●



خاتمة تحليلية ورؤية مستقبلية شاملة

ا ثانويًا في استراتيجيات الشركات، بل أصبحت في صميم النمو  لم تعد الاتصالات التسويقية الرقمية خيارً
والتوسع وبناء العلامات التجارية. ومع تصاعد التحول الرقمي، تُصبح المؤسسات مُطالَبة بتبنّي نهج 

(، والسرعة، والاعتماد على البيانات Personalizationتسويقي مرن، يعتمد على التخصيص )
( لفهم احتياجات الجمهور وتوقع سلوكه.Big Dataالضخمة )



خاتمة تحليلية ورؤية مستقبلية شاملة
إن الاتجاهات المستقبلية في الاتصالات التسويقية تُشير إلى مزيد من الاعتماد على:●

(: لتوقع ما يحتاجه العميل قبل أن يطلبه.Predictive AIالذكاء الاصطناعي التنبؤي )●

( لتقديم تجارب VR( والواقع الافتراضي )AR(: والذي يجمع بين الواقع المعزز )XRالواقع الممتد )●
تسويقية غامرة.

(: الذي يعتمد على أوامر البحث الصوتية والمساعدات الذكية Voice Marketingالتسويق الصوتي )●
.Google Assistant وAlexaمثل 

التسويق الأخلاقي والمستدام: كعامل يؤثر في قرارات الشراء لدى الجيل الجديد.●

(: لاكتشاف أنماط سلوكية مخفية واتخاذ قرارات أكثر Predictive Analyticsالتحليلات التنبؤية )●
دقة.



خاتمة تحليلية ورؤية مستقبلية شاملة

وبالقدر ذاته، ستواجه المؤسسات تحديات جديدة تتعلق بخصوصية البيانات، وأمن المعلومات، وسرعة 
التغيير التكنولوجي، فضلًا عن الحاجة إلى الابتكار المستمر لمجاراة المنافسة. إن التغير المستمر في 

منصات التواصل وظهور أدوات جديدة مثل الواقع المختلط وتقنيات الذكاء الاصطناعي التوليدي، يتطلب 
من المسوقين التحلي بالمرونة والقدرة على التجريب والتعلم المستمر.

ولن تنجح المؤسسات في هذا العصر إلا إذا ركزت على خلق قيمة حقيقية للعملاء، قائمة على الشفافية، 
ا فاعلًا في  والثقة، وتجربة المستخدم الشخصية. فالمستهلك الحديث لم يعد متلقيًا سلبيًا للرسائل، بل شريكً
تشكيل صورة العلامة التجارية، وقراراته تستند إلى عوامل تتجاوز السعر والجودة، لتشمل الأثر البيئي، 

الاجتماعي، والقيمي للمنتج أو الخدمة.



خاتمة تحليلية ورؤية مستقبلية شاملة

إن مستقبل الاتصالات التسويقية سيُبنى على الدمج الذكي بين التكنولوجيا والإنسانية — بين التحليل 
الرقمي العميق، والرسائل الأصيلة التي تلامس مشاعر الناس، وتستجيب لتوقعاتهم الأخلاقية والوجدانية. 

ومن يستطيع أن يُتقن هذا التوازن، سيكون هو الأقدر على البقاء والتأثير، ليس فقط في السوق، بل في 
وجدان عملائه ومجتمعه.
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