
مـا هو الـ
Inbound Sales–البيع الوارد 

؟وكيف تستفيد منه
لعملاء؟اكيف تبيع بالطريقة التي يشتري بها 



تخيب  لقد تغير العالم كثيراً في وجود الانترنت حتى أصبحناا لا ن

.يهالنياة بدونه، وتغير معه أسلوب شراء الااس لما ينتاجون إل

لأسبلل  فلم يعد الأمر بيد الحائع الذي يمتلك وحده الإجابات عن ا

نت التي يطرحها المشتري قح  اتخاذ قرار الشراء، فالأجوبب  أصبح

على بعد نقرة الفأرة، الإجابات أصحنت موجودة في كب  مابان 

ولبببذلك، ان الأوان كبببي تتغيبببر أسبببالي  الحيبببع . علبببى الانترنبببت

ي  لتتماشى مع القدرة الجديدة التبي تتمتبع بهبا القبوة الشبرائ

ت المستهدف ، فسواء كات شرك  كحيرة أو صبغيرة وسبواء كانب

ن عمليبب  الحيببع لببديك بسببيط  أو معقببدة، أصببحأ مببن النتمببي أ

ي  تتنول لأسلوب الحيع الذي يغبو  فبي أعمبال القبوة الشبرائ

ويسببتهدا الاحتياجببات الخاصبب  لابب  عميبب  علببى حببدة  فيمببا 

. Inbound Salesيعرا بالحيع الوارد أو 

وتتندث العديد من المصادر عن ضرورة هذا التنول دون أن تبذكر 

.وهذا عام  مبا نناول معالجته في هذا الاتباب. لك كيفيته،

يق نحدأ ببست أسالي  يمااك تطحيقها لتنق

..هذا التنول على أرض الواقع



رافق المشتري خلال رحل  الحيع: أولاً 

عببادة مببا يرتابب  فريببق المحيعببات الخطببأ التقليببدي وهببو الاهتمببا  بمببا 

وضعه له مديره من أهداا لينققها دون الأخبذ فبي الاعتحبار مبا إذا كبان 

لملبأ ويصبحأ التسبا ل ا. ذلك يااس  حال  المشتري الذي يسبتهدفه أ  لا

أنه مع توافر الإجابات في ك  ماان وسهول  النصول عليها دون اللجبوء

.  لأحد، فما هو دور فريق المحيعات في حياة المشتري

مبر والإجاب  هي أن يرافبق فريبق المحيعبات المشبتري خبلال رحلتبه التبي ي

تطيع فيهببا بمراحبب  مختلفبب ، فببيفهم جيببداً مببا ينتبباي إليببه وبالتببالي يسبب

يعبات لهبذا يجب  علبى فريبق المح. توفيره له فيتخذ المشتري قرار الشراء

أن يفهببم جيببداً المرحلبب   Inbound Salesالببذي يتحببع مبباهع الحيببع الببوارد 

. نيبباً التبي يمببر بهبا المشببتري قحب  أن يرسبب  لبه رسببال  أو يتنبدث لببه تليفو

:يتاون من ثلاث مراح ونقترح في هذا الصدد إطار لرحل  المشتري 



:تاوين الوعي( 1

ي خلال هذه المرحل ، يقو  المشتري بتنديد هدا يريبد تنقيقبه أو تنبد

وكببي تتعببرا علببى هببذه . مبا يواجببه ثببم يقببرر مبا إذا كببان يمثبب  لببه أولويب 

:الي المرحل  في حياة المشتري الذي تستهدفه، اسأل نفسك الأسلل  الت

كيف يصف المشتري التنديات والأهداا التي يتااولها عرضك؟ -أ

كيف ياتس  المشتري مزيد من المعلومات عن هذه التنديات والأهداا؟ -ب

كيف يقرر المشتري ما إذا كان الهدا أو التندي يج  أن يصحأ أولوي ؟ -ت

:استاشاا النلول( 2

خببلال هببذه المرحلبب ، قببا  المشببتري بالفعبب  بتنديببد الهببدا الببذي يريببد 

تلفب  تنقيقه أو التندي الذي يريد معالجته وبدأ يستاشبف النلبول المخ

وكبي تتعبرا علبى هبذه .  التي من شبأنها أن تسباعده فبي تلبك المهمب 

:الي المرحل  في حياة المشتري الذي تستهدفه، اسأل نفسك الأسلل  الت

ما هي الفلات ولنلول التي يستاشفها المشتري؟-أ

كيف ياظر المشتري إلى مميزات وعيوب النلول المختلف ؟ -ب

ما الذي يميز الن  الذي تطرحه من وجه  نظر المشتري؟-ت



:اتخاذ قرار الشراء( 3

في هذه المرحلب ، قبا  المشبتري باختيبار فلب  النب  البذي تااسبحه وكبون

. فلبب قائمبب  بالحببائعين المختلفببين الببذين يقببدمون حلببولًا تاتمببي لهببذه ال

وكي تتعبرا علبى هبذه المرحلب  فبي حيباة المشبتري البذي تسبتهدفه، 

:اسأل نفسك الأسلل  التالي 

ما هي العروض التي يقو  المشتري عادةً بتقييمها؟ -أ

ما هي المعايير التي يلجأ إليها المشتري لتقييم العروض المتاح ؟ -ب

ما الذي يميز عرضك من وجه  نظر المشتري؟ -ت

من الذي يساهم في اتخاذ القرار؟ وما هي وجه  نظره؟ -ث



صمم نموذي للحيع يااس  رحل  المشتري: ثانياً 

ذي على عاس ما تقو  به المدرس  القديم  في الحيبع مبن تنديبد نمبو

  الحيبع قحبب  التعبرا علببى المرحلب  التببي يمبر بهببا المشبتري، فبب ن مدرسبب

تعتمببد علببى تحاببي نمببوذي محاببي علببى  Inbound Salesالحيببع الببوارد 

ع التعببرا علببى المرحلبب  التببي يمببر بهببا المشببتري، وبالتببالي ياببون الحببائ

والمشببتري مجتمعببين علببى نفببس الهببدا وليسببوا بمعببزل عببن بع ببهم 

ن وكي تقو  بحااء نموذي الحيع هذا، اسأل نفسبك مبا البذي يماب. الحعض

مبر بهبا أن يقو  به فريق المحيعات لديك أثاباء المراحب  المختلفب  التبي ي

:المشتري، ونقترح في هذا الصدد إطار ماون من أربع  أجزاء

: تنديد الهدا
د حيبببق يقبببو  فريبببق المحيعبببات بتنديببب
الغرباء البذين لبديهم تنبديات أو أهبداا
يمابببباهم المسبببباهم  فببببي حلهببببا أو 

فيتنبول هبءلاء الغربباء إلبى . مواجهتها
.Leadعملاء منتملين 

:التواص 
يقبببو  فريبببق المحيعبببات بالتواصببب  مبببع
هءلاء العمبلاء المنتملبين لمسباعدتهم
فببي قببرار تحاببي هببذا التنببدي أو هبببذا 
الهببدا، فبب ذا قببرر العميبب  المنتمبب  أن 
يواجببه التنببدي أو يعمبب  علببى تنقيببق 
الهبببدا، ف نبببه يتنبببول إلبببى مشبببتري 

 .Qualified Leadمنتم  

: الاستاشاا
يقببببو  فريببببق المحيعببببات باستاشبببباا 
الأهببداا والتنببديات الخاصبب  بالمشببتري
المنتم  وتقييم ما إذا كان العرض الذي
يقدمونبببببه يسبببببهم فبببببي تنقيقهبببببا 

وفي حال  الإيجباب، يتنبول . ومواجهتها
هبببذا المشبببتري المنتمببب  إلبببى فرصببب  

Opportunity. 

: التوصي 
يقببببو  فريببببق المحيعببببات ب قاببببا  
العميبب  أن العببرض الببذي يقدمونببه 
هبببو الأنسببب  للهبببدا أو التنبببدي 

وفبببي حالببب  اقتابببا  . الخبببا  بهبببم
المشببببتري، يتنببببول إلببببى عميبببب  

.Customer



حدد الهدا بتاايبك الحيع الوارد: ثالثاً 

قبب  أثابباء مرحلبب  تنديببد الهببدا، يجببد فريببق المحيعببات الببذي يتحببع الطري

جب  عليبه التقليدي  فبي الحيبع صبعوب  فبي تنديبد المشبترين البذين يتو

وارد اسببتهدافهم، بيامببا يسببتطيع الفريببق الببذي يعمبب  بمحببدأ الحيببع البب

Inbound Sales ي أن يستهدا المشترين الذين دخلوا مرحل  تاوين البوع

شبرك  والذين يعتحرون مشترين فاعلين فقد قاموا مبءخراً بزيبارة موقبع ال

علببى الانترنببت مببثلًا، وربمببا مللببوا اسببتمارةً مببا أو عحببروا عببن الهببدا أو 

.  التندي الذي يواجههم بشا  أو بآخر

وقحبببببب  أن تقببببببو  بتنديببببببد هببببببءلاء 

المشببترين، ياحغببي أن تنببدد مببن مبباهم

وهببو مببا –الببذي تسببتطيع مسبباعدته 

يسمى بالمشتري المثالي

ومن ماهم لن تستطيع–

وما أن تقو . مساعدته

بتنديد المشترين الذين

يااسبببحهم العبببرض البببذي تقبببو  ببببه، 

يماابببببك اسبببببتخدا  الاقبببببا  التاليببببب  

:لترتيحهم حس  أولوي  استهدافهم



:المشترين الوافدين( 1

نباتهم هم المشترون الذين يقومون بزيارة موقعك الالاتروني وتسبجي  بيا

كبان لا تقلبق إذا. وياتمون لشرك  تطابق نموذي المشتري الذي تستهدفه

.تهالمشتري لا يطابق الاموذي الذي تستهدفه، وقم بالتركيز على شرك

:الشركات الوافدة( 2

مبوذي المشترين المجهولين الذين يزورون موقعك وياتمون لشرك  تطابق ن

المشببتري الببذي تسببتهدفه، وفببي هببذه النالبب  يصببحأ لببديك اسببم الشببرك 

.  بذلكيمااك النصول عليه باستخدا  التطحيقات التي تقو. وليس اسم العمي 

:التصرفات التي تشير إلى احتمالي  الشراء( 3

راقب  هببذه التصببرفات والتببي تشببير إلبى نشببا  المشببتري المسببتهدا كببأن 

  يقو  بذكر اسم شبركتك أو الشبركات الماافسب  لبك علبى وسبائ  التواصب

الاجتمبباعي، أو وجببود ماشببور أو هاشببتاي أو كلمبب  مفتاحيبب  تتسببق مببع 

.القيم  الم اف  التي تقدمها ماتجاتك



:الحيع عحر وسائ  التواص  الاجتماعي( 4

و اقض بعض الوقت خلال الأسحو  تاشر منتوى يهبم المشبتري المنتمب  أ

ن تقو  فيه بالرد على التعليقبات والمشبارك  فبي النبوارات التبي تبدور عب

ترين اهتمامات ماتجاتك فهذا الوقت يسمأ لك بتوطيد العلاقات مع المشب

..المنتملين وتنديد أهداا جديدة من المشترين يمااك استهدافها

: المعارا المشترك ( 5

وهببم المشببترون المنتملببون الببذين لا يقومببون بأيبب  تنركببات تشببير إلببى 

رغحببتهم فببي الشببراء غيببر أنهببم يتطببابقون مببع نمببوذي المشببتري الببذي 

ء تستهدفه، وتربطك بهم علاقات عبن طريبق المعبارا المهايب  أو الأصبدقا

.  أو ربما حتى العائل 



تواص  مع المشتري بأسلوب الحيع الوارد: رابعاً 

  خببلال مرحلبب  التواصبب ، يعتمببد فريببق المحيعببات الببذي يتحاببى الطريقبب

ات التقليديببب  فبببي الحيبببع علبببى الرسبببائ  الالاترونيببب  الحببباردة والمنادثببب

ميزانيب  التليفوني  التي يقو  فيهبا بمناولب  إقابا  المشبتري ب نفبال ال

عبد التي لديه على الماتجات التي تروي لها الشرك ، وهذه الطريق  لبم ت

كمببا أن المشببتري النببديق لببيس فببي .. فعالبب  فببي لبب  السببيال النببالي

  مرحل  الاستما  إلى عروض فريق المحيعات في هذه المرحل  من الرحلب

فهو بناج  أكثر إلى إجراء حوار مع خحيبر يسباعده فبي بلبورة الهبدا أو 

.التندي الخا  به



بب  أما الفريبق البذي يتحبع أسبلوب الحيبع البوارد، فهبو يوجبه رسبال  ماتو

خصيصبباً للمشببتري وتااسبب  السببيال الببذي يوجببد فيببه وقببد ياببون هببذا 

السيال هو مجال عم  المشتري أو دوره في مابان عملبه أو اهتماماتبه 

سبلوب أو معارفه المشترك ، فيقو  فريق عم  المحيعات البذي يتحابى أ

تباب الحيع الوارد بعرض استشبارة مجانيب  مبثلًا علبى العميب  أو تزويبده با

اجبد إلاتروني يعالع المشبال  التبي يحنبق عاهبا فبي المرحلب  التبي يتو

.  فيها حالياً في رحل  الشراء

ويجهببببز فريببببق المحيعببببات نفسببببه لمرحلبببب  

ن التواصبب  بتقسبببيم عملائهببم المسبببتهدفي

إلببى شببرائأ حسبب  مجببال عملهببم أو حجببم 

العم  أو موقعهم الجغرافبي أو مسبماهم 

الببببببوليفي أو سببببببلوكياتهم المشببببببترك ، 

وبعببد الانتهبباء مببن تقسببيم العمببلاء . وهاببذا

صبول إلى شرائأ، يبتم تنديبد اسبتراتيجي  الو

إلببيهم والتببي يتنببدد فيهببا طريقبب  الوصببول

أو إليهم سواء بالهاتف أو الحريد الإلاترونبي

هم وسائ  التواص  ومتى سيتم التواص  مع

ومدى تاراري  التواص  معهم، ثم يقومبون

ب نشاء المنتبوى البذي سيسبتخدمونه فبي

.  ك  حال  من حالات التواص 



استاشف المشتري بتاايك الحيع الوارد: خامساً 

يببق خببلال مرحلبب  الاستاشبباا، يسببار  فريببق المحيعببات الببذي يتحاببى الطر

هتمبا  التقليدي  في الحيبع بتقبديم عبرض للمشبتري فبور أن يحبدي أي ا

قبو  وما يندث أن المشتري نفسه لم يتحلبور اهتمامبه بعبد، في. محدئي

لومبات فريق المحيعات التقليدي بتقديم عرض سطني ينتوي على مع

.  يمان للمشتري النصول عليها بسهول  من طريق اخر غيره

دري أما عن فريبق المحيعبات البذي يتحابى أسبلوب الحيبع البوارد، ف نبه لا يب

بعببد إذا مببا كببان يسببتطيع مسبباعدة المشببتري حتببى ولوكببان قببد أبببدى 

اهتمامبباً فهببو يببدرلا أنببه لا ينظببى بعببد بالثقبب  التببي تجعبب  المشببتري 

يسببتمع لببه فهببو لا يمتلببك بعببد المعلومببات اللانمبب  التببي تمااببه مببن 

تقببديم عببرض مخصببت للمشببتري يسبباعده علببى تنقيببق الهببدا الببذي 

.يقو  باستاشافه



لببذا فمببا يقببو  بببه فريببق الحيببع الببوارد فببي هببذه المرحلبب  هببو اسببتخدا  

الاهتمببا  الببذي أبببداه المشببتري لاستاشبباا الهببدا الببذي يحنببق عاببه 

بشا  أعمق وبالتالي بااء مزيبد مبن الثقب  وذلبك مبن خبلال حبوار متحبادل

دروسب  ويستطيع فريق الحيع الوارد من خلال اسبتراتيجي  م. مع المشتري

للنببوار وعببرض القيمبب  النقيقبب  لماببتجهم أن يسبباعدوا المشببتري فببي 

ق اتخاذ قراره بافسه بشأن ما إذا كان ماتجهم هبو البذي يسبتطيع تنقيب

.الهدا الذي يسعى لتنقيقه أ  لا

:مثال على حوار استاشافي

أرغ  أن ياون الهدا من هبذا النبوار هبو استاشباا الطريقب  المثلبى "

لقببد عملببت مببع ا لاا مببن الشببركات . التببي يماااببي مسبباعدتك بهببا

متوسببط  النجببم كشببركتك والتببي كانببت تخسببر فببي مواجهبب  شببركات 

عهبم، أخرى  ويماااي تقديم بعض الاصائأ بااءً على خحرتي السبابق  م

، لبذا فب ني معابي ببالتعرا"إلا أناي أدرلا جيداً أن لا  حال  خصوصبيتها

بشببا  أكحببر علببى الأهببداا التببي تريببدون تنقيقهببا والتنببديات التببي 

تواجهونها وإذا كان لديام أي  خطط أو جبداول نمايب  أو حبدود تعملبون 

"  فه  لديام استعداد لإجراء مث  هذا النديق اليو ؟. من خلالها



التوصي  للمشتري بأسلوب الحيع الوارد: سادساً 

قبديم عادة ما يقو  فريبق المحيعبات التقليبدي خبلال مرحلب  التوصبي  بت

العببرض التقليببدي العببا  الببذي تقدمببه الشببرك  لابب  العمببلاء وذلببك بعببد 

قيبببامهم باستاشببباا بسبببيط لاكتشببباا مبببا إذا كبببان المشبببتري يحبببدي 

.  اهتماماً بما يقدمونه من حلول أ  لا

ويظ  المشتري يواجه صبعوب  فبي رببط العبرض العبا  للشبرك  بالهبدا

ارد وعلى العاس من ذلبك، يسبتخد  فريبق الحيبع البو. والتندي الخا  به

يبز المعلومات التي حص  عليها أثااء مرحلب  التواصب  والاستاشباا لتجه

خدمب  عرض خا  يتااول احتياجات عمي  بعياه وكيف يمان للمابتع أو ال

التببي يقببدمونها أن تسبباعد هببذا العميبب  بالببذات علببى مواجهبب  التنببدي 

جباون وتنقيق الهدا، وببذلك يقبد  الفريبق قيمب  م باف  للمشبتري تت

المعلومببات التببي توجببد فببي العببروض العامبب  والتببي يماببن لببه النصببول 

م ببين عليها من على الانترنت، وبذلك يءدي فريق الحيع الوارد دور المترج

المعلومببات العامبب  التببي توجببد علببى موقببع الشببرك  الالاترونببي وبببين 

.  الاحتياجات الخاص  با  عمي  على حدة

وهذا هو البدور الجديبد البذي ياحغبي علبى فريبق المحيعبات القيبا  ببه،

اان فالمشتري النالي لا يهتم بالمعلومات العام  المتوافرة في ك  م

ه ولااه يُعاى أكثر بمدى قدرة الشرك  على تطويع ماتجها لمسباعدت

.على تنقيق الأهداا والتنديات الخاص  به هو دونً عن غيره



أكحر تندي  يواجه العاملين بمجال 
التسويق الرقمي هو تنوي  الجمهور 
.  من مجرد نوار عاديين إلى عملاء بالفع 
الحيبع الوارد والتسويق الوارد هم وجهبان

ب  هبم شئ واحد في .. لعمل  واحدة 
.. بالاسح  لأي شرك .. الواقع 



ضع المُنتوى المااس  في الماان المُااس -1

حتى تبتمان مبن توليبد المزيبد مبن العمبلاء أو الأشبخا  المبءهلين يجب 

عليببك كتاببب  منتببوى مخصببو  لتنقيببق هببذا الهببدا بمببا يتااسبب  مببع 

. المرحل  الشرائي  التي يمر بهبا عميلك

تأكد أن الحريد الإلاتروني هو ملك هذه المرحل -2

قين قبببالوا أن التسبببويق بالحريبببد الإلاترونبببي هبببو أكثبببر % 59 مبببن المسبببوا

2014القاوات التسويقي  فعالي  في جاي المزيد من الأربباح، وفبي عبا  

تببم تصببايف التسببويق بالحريببد الإلاترونببي كببأهم أداة لجلبب  الببزوار مببرة

لأن اسببتخدا  .. هببذا الاببلا  يختلببف قلببيلًا فببي مجتمعابببا العربببي.. اخببرى

ى ولابن أببداً هبذا لا يافب.. الحريد أقب  مبن معدلاتبه الطحيعيب  فبي الخبباري

!متى استخدمته بطريق  صنين .. مدى فعاليته

قم بحااء صفنات هحو  فعّال -3

صبببفنات الهحبببو  تُمثببب  أكثبببر القابببوات التسبببويقي  شبببيوعًا مبببن حيبببق 

مبن % 68حيبق أن . استخدامها لتنوي  الزوار إلبى أشبخا  مبءهلين للشبراء

يسبتخدمون صبفنات الهحبو   B2Bالمسوقين الذين يستهدفون الشبركات 

للنصول على عمليات بيع جديدة



للوصول إلى مزيد من الشركاتLinkedinركّز على -4

فبب ن شببحا  ليااببدإن هببي أكثببر الشببحاات الإجتماعيبب  Hubpsotتِحعًببا لببب

حيبق -B2B-فعّالي  للوصول إلى مزيد من الشركات وتنويلهم إلى عملاء

من % 84تقو  بأداء هذه الوليف  ثلاث مرات أف   من فيسحولا وتويتر، 

ون المسوقين الذين يعملون بشبركات تسبتهدا قطبا  الأعمبال يسبتخدم

الشبببحاات الإجتماعيببب  للنصبببول علبببى مزيبببد مبببن الأشبببخا  المبببءهلين 

.والعملاء

تواص  مع جمهورلا بشاٍ  مُحاشر-5

قببم بببالازول إلببى أرض العمبب  وقببم بببدعوة نوارلا إلببى ح ببور مببءتمر أو 

ن بعيداً عب.. مااسح  ما، هذا سيساعدلا في التواص  المحاشر مع جمهورلا

ي  وتببذكر جيببداً أن الإنترنببت اداة لتافيببذ الخطبب  التسببويق.. نحمبب  الإنترنببت 

!للشرك  وليس ك  شئ

دةجديووسائ تقاياتفيإستثمر-6
معالتواص فيتساعدلاالتيالأدواتعنإبنق

توطيدمنوتمااكأسر بشا جمهورلا
مث بيكثقتهموتعزيزبالعملاءعلاقتك

Microsoft CRMوSales Forceالتواص وبرامع
..الخ..BasecampوSlackمث الفريقبين



وا ن كيف نقبو  بتطويع أدوات 
وارد التسويق الالاتروني لخدمب  الحيبع ال

؟ INBOUND SALESأو الب 
دعابا نتندث عن ك  أهم أربع أشياء من 

د الاستراتيجي  والحري: وجه  نظري وهم
الالاتروني ومواقع التواص  الاجتمباعي

:وربط المحيعبات بالتسويق
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حجر الأساس–استراتيجي  التسويق الإلاتروني 

ول لا شك أن حصول الشركات الااشل  على التموي  يعد إنجاناً ففبور النصب

لبم عليه تصحأ هاالا رغح  في تجرب  ك  أنوا  التسبويق المتاحب  والتبي

، ولا عيب  يان يتساى تجربتها نظراً لمندودي  الميزاني  المتاح  للتسويق

فببي ذلببك فجميعاببا يرغبب  فببي التوسببع وتسببويق ماتجاتاببا وخببدماتاا

ي إلبى للعملاء المستهدفين ولان اختيار وسيل  التسويق بنر  قبد يبءد

عببض فلاتعببرا سببوياً علببى ب. نتببائع أكثببر فعاليبب  باسببتخدا  ميزايابب  أقبب 

:الوسائ  التي تمااك من ذلك



التجاري علامتكعلىركز(2

نديدوتالتجاري علامتكعلىتركزأنيج التسويق،تحدأأنتقررأنما

رابطوتنقيقالمستهدفينالعملاءبهاستخاط التيشخصيتك

عنزبالتميلكيسمأبشا التجاري والعلام العمي بينعاطفي

صفن وأتويترعلىتعليقكتاب تصحأبذلك،تقو أنوما.ماافسيك

.سهول أكثرالشراءعلىعميلكفيهاتنقموقعكعلى

الإلاترونيالتسويقلتوليخحرةذوشختبتعيينقم(1

تافيذفيالخحرةمنساواتيمتلكلشختتلجأأنعليكأقترح

تجاري الوالعلاماتللشركاتالمتاامل الإلاترونيالتسويقاستراتيجيات

الأمدطويل التسويقاستراتيجي وتافيذوضعفييساعدلاكيوذلك

جوان بجميعملماً الشختهذاياونأنعلىواحر .بشركتكالخاص 

,SEOالبمث الإلاترونيالتسويق SEM,التواص قاواتعحروالتسويق

Social)الإجتماعي Media Marketing)الإلاترونيوالحريد(Email

Marketing)الإلاتروني العام والعلاقات(Digital PR) الجيدةوالمعرف

.التسويقيالأداءقياسوتقاريربتنليلات

ق ومن خحرتي  إن الأشخا  القادمين من وكالات التسوي: نصين 
  ويرجع ذلك إلى أن الوكال" مجتمع "لا يمتلاون هذه الخحرات 

رها، لديها متخصت يتولى ك  جزئي  من العااصر التي سحق ذك
خا  فربما ياون من الأف   بااءً على ذلك أن تقو  بتعيين أش

ي يعملون بشركات مث  شركتك ويف   في نفس المجال الذ
!تتخصت فيه



متميزمنتوىب نشاءقم(3

شرك تاونأنيعق فلامااس منتوىاختيارعلىدائماً احر 

وفي.مثلاً والجمالالصن عنتتندثمقالاتباشروتقو عقارات

ومدىتاشرهالذيالمنتوىأداءقياسعلىاحر الأحوال،جميع

كوذلالمحيعاتونيادةالتجاري بعلامتكالوعيرفعفيمساهمته

.الدوري الأداءمءشراتقياستقاريرخلالمن

ماتجكتسويقعلىركز(4

علىعملا لاينص أنعلىاعتمدتالأولىخطتكأنالنقيقيمن

منتفادةالاسكيفي فيذلكبعدتفارأنياحغيولانمفيدةتجرب 

رتاتظأنالشركاتفيهاتقعالتيالأخطاءومنلماتجكاستخدامهم

هذاانولالماتجات،تسويقفيمتخصتشختتعيينتستطيعحتى

مني بقلبذلكالقيا يمااهلديكالتسويقمسلوللأنضروريغير

.التدري 

بعااي التسويقي صفناتكاكت (5

ذلكوالشراءعلىالعملاءتنقتسويقي صفناتلديكياونأنيج 

نقط أولهيالإلاترونيموقعكعلىالموجودةالصفناتهذهلأن

خلالمنيختحرونهاالتيالتجرب ف نلذاوماتجك،العملاءبيناحتاالا

.مميزةتاونأنيج الصفناتهذه



متميزةتطحيقاتفياستثمر(6

دا باستختحدأأنيج التسويق،فيجيداً شوطاً قطعتأنوبعدا ن

تيالالمجاني التطحيقاتتلكمنتقدماً أكثرالاتروني تطحيقات

اعدلاتسالتيالتطحيقاتمنالعديدوهاالا.الحداي فيعليهااعتمدت

Leadالعملاءعلىالنصولعلى Generationالمشروعاتوإدارة

قرارخاذاتثمماهمالمءقت الاسخ تجرب يمااك.التنليلي والتقارير

Moz:المرشن التطحيقاتمن.ماهمالأنس بشأن Pro, Crazy Egg,

Webengage, SumoMe, Wishpond, Mixpanel, Kissmetrics

هبالعم فيالااسيرغ ماانأنكعلىلافسكبالتسويققم(7

الخحراتمنالمزيدوتنتايبالتوسعتقو أنكبمالذلكستنتاي

أنثق علىكن.باجاحالتوسعي خططكتافيذعلىلتساعدلا

فيرةكثيليستالجيدةالمهاراتوأنللغاي الصعح الأمورمنالتعيين

صفن لديكياونأنالمفيدمنياونالإطار،هذاوفيالعم سول

عم البيل بهتتسمومالديكالعم فريقعنتتندثموقعكعلى

.بالشرك خاص مدون إلىبالإضاف عا بشا 
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المنبادث –الحريد الإلاتروني 

علبم لديك بيانات جيدة وتعلبم جيبداً شبرين  العمبلاء التبي تسبتهدفها وت

يل  إذن لا تجعب  طريقب  الاتابب  السب. أنك تطرح شيلاً مطلوباً فبي السبول

.للحريد الإلاتروني الذي تستخدمه للتسويق تفسد ك  مجهوداتك

كااإذامانقرريجعلااماأولهوالحريدعاوان:قوي بداي إبدأ(1

.بالموضو وذوصل ومقاعوواضأقصيراً اجعلهلا،أ أصلاً سافتنه

.الموضو فينقط أهمعنفيهتندث

جزئ التمجالفيللعاملينتشرحلا:يعلمونهلاجديداً شيلاً أخحرهم(2

فيللعاملينالتااولوجياتشرحولاعملهممجالتواجهالتيالتنديات

قد ولان.يو ك ذلكيعيشونفهمالمعلومات،تااولوجيامجال

:كنفسواسألماانهمنفسكضع.يفيدهمشيلاً لهمقد إجابات،لهم

منالإلاترونيالحريدأرس كذلك"يهماي؟مماالحريدهذاينتويماذا"

.للشرك المسمط العااوينمنبدلاً حقيقيشختعاوان



اختصرتماإذاالقراءيشارلاسوا:محاشرةالموضو فيأدخ (3

يلهتوصفيترغ مايلختقوياً عاواناً اخترالوقت،عليهميوفرفذلك

منالانتهاءبعد.غام اً عاواناً فتات ذكياً تاونأنتناولولالهم

تادهشسواتنتاجها؟ه أخرى،مرةجمل أولاقرأالرسال ،كتاب 

.تنتاجهالاالأوقاتأغل فيأنك

للمنمولصديق رسالتكفلتان(4

منرسائلهميقرأونالعملاءمن%43نسح أنالأخيرةالإحصائياتتشير

عادالاعتحارفيذلكتأخذأنيستدعيوهذا.المنمولالهاتفخلال

هووهذاالرئيسيالعاوانقح وصفمثلاً فتات رسالتككتاب 

منالشختيقرربنيقالهاتفمنالرسال فتأقح يظهرالذيالمختصر

..هايفتنلاأوالرسال يفتأوبالتاليبهاهتمامهمدىالمنتوىخلال

الااسيارههماتجا (5

والإدارةالتسويقحديقين ولاأحدالمختصرة،النرواين أحدلا

تقديمفتجا الاحيرة،الوعودتجاهحساسي لديهمالااسومعظم

تطيعتسالتيالنقيقي الفوائدعلىوركزبهاالوفاءتستطيعلاوعود

.للااستقدمهاأن



الظاهرعحدعليقا "مثلاً تقولكأن:محاشرةأكثرلغ استخد (6

 الإجابتمت"تقولأنمنبدلاً "بااالخا الرأياستطلا علىبالإجاب 

يمااك"أو"الظاهرعحدعليقح منبااالخا الرأياستطلا على

%46بتوفيرماتجاتاالكتسمأ":تقولأنمنبدلاً "___من%46توفير

"___من

علىالتنمي فيوقتاً تأخذفهيبنذرالصوراستخد :التصميم(7

عبرامخلالمناستعراضهايتمكيللتازي وتنتايالمنمول الهواتف

.جوانحهاأحدفيأوالرسال اخرفيالصورةضع.الإلاترونيالحريد

واجع .الواحدةالرسال فيروابطثلاث منأكثرتستخد لا:الروابط(8

:مثلاً تات كبأنالقارئ،بهسيقو عمايعحربنيقواضناً الرابطنت

."الرأياستطلا فيشارلا"

مرةتجعلهاأنوحاولماهاتاثرلا:Call-to-Action-التفاع طلحات(9

هتطلحبمايقو أنالقارئعلىياحغيلماذاووضأالرسال خلالواحدة

أوبهمبالاتصالتقو أنعليهماقترحأوعليهسيعودالذيوما

.لاهرماانفيتليفونرقمإتاح منوتأكدالرسال علىللردادعوهم

حبباول : اختحببر رسببالتك وعببدلها( 10

  إرسال الحريد فبي أوقبات مختلفب

خببببلال اليببببو  وبعابببباوين وطببببرل 

مختلفبب ، ثببم قببيم الاتببائع وقببم

.ائعبتعدي  الرسال  بااءً على الات



3

بق مُحباشر–وسائ  التواص  الإجتماعي 

الذي يتم عحر وسائ  التواصب  )Social Sellingالحيع الاجتماعي أو الب يصحأ 

ط  أكثر انتشاراً ك  يو  وتقو  فرل المحيعات بدمجه في خ( الاجتماعي

لابن و. الحيع الرئيسبي  لبديهم وذلبك فبي الشبركات الصبغيرة والمتوسبط 

إلى أي مدى تاون كفاءة عملي  الدمع هذه؟ وما هي الصعوبات التي 

تبببواجههم؟ يعطبببي هبببذا الرسبببم التوضبببيني فابببرة عبببن حالببب  الحيبببع 

بااءً على مجموع  من الحيانات والاسبتطلاعات 2016الاجتماعي في عا  

.  تم إجراءها بين الشركات المعاي 



2015اتجاهات الحيع الإجتماعي لعا  

حيق2016عا الانديادفيالإجتماعيالحيعأهمي تستمرسوا

الإجتماعيالحيعأنالرأياستطلا فيالمشاركينمن%62.9أجاب

.الحيعصفقاتمنالمزيدلعقدمهماً أصحأ

نمو الدخ  

63.4%الإجتماعيالتواص مواقعيستخدمونالذينالحائعينمن

لاالذينالحائعينمن%41.2مقاب شركاتهمدخ فينمواً ينققون

.الإجتماعيالحيعيستخدمون

61%دوثبنتقرفعالبشا الإجتماعيللحيعتلجأالتيالشركاتمن

دخ نموعلىالإجتماعيالحيعاستخدا جراءإيجابيتأثير

بدمعالشركاتمنالاثيرتقملمذلك،منالرغموعلىمحيعاتهم

.بعدبهاالخاص الحيعماظوم فيالإجتماعيالحيعأسالي 

8.5%منضمادمعالإجتماعيللحيعبرنامعلديهمالحائعينمنفقط

مأنفسهيعلمونالحقي بيامابهم،الخاص الحيعاستراتيجي 

.الإجتماعيللحيعماظمبرنامعلديهمليسأوالذاتيبالمجهود



التنديات الرئيسي 

لا تزال الاثيبر مبن الصبعوبات تواجبه الحيبع الإجتمباعي كباقت التبدري  

اعي اللان  وعد  قياس العائد على الاستثمار وعد  دمع الحيع الإجتم

.بشا  كام  ضمن استراتيجي  الحيع خاصتهم

الشبركات التبي ببدأت بالفعب  ممارسب  : عد  وجود نظبا  عمب  واضبأ

جي  الحيع الإجتماعي أكثر رغح  في أن تحبدأ فبي دمجبه ضبمن اسبتراتي

ظامباً الحيع خاصتها إلا أنهم لا يعلمون من أين يحدأون وكيف ي بعون ن

.قادراً على استيعاب توسعات العم 

69 %مببن العبباملين بببالحيع الإجتمبباعي يتعلمببون بمجهببودهم الببذاتي

.وليس لديهم برنامع تدريحي يتعلمون من خلاله

72 %من العاملين بالحيع الإجتماعي لا يمارسونه بمهارة

مرحل  تطحيق الحيع الإجتماعي

91 %كاتهم من الحائعين الإجتماعيين يتوقعبون نيبادة فبي محيعبات شبر

خلال الاثاى عشر شهراً القادمين

ق أن تحنق المزيد من الشركات عن تدري  ماظم للحيبع الإجتمباعي حيب

عببد  وجببود الببدعم ونظببا  العمبب  الواضببأ يمببثلان معوقببات أمببا  

باسبح  )وغيبر الاجتمباعي %( 29.8باسبح  )العاملين ببالحيع الإجتمباعي 

44.6)%



وسائ  التواص  الأكثر فعالي  في الحيع الإجتماعي

84.1 % من العاملين باليع الإجتماعي يستخدمونLinkedIn  بياما

.Twitterماهم % 48.6يستخد  

فريق عم  الحيع الإجتماعي

  من الشركات نيادة عدد فريق عم  الحيع الإجتماعي % 74.9تعتز

.  لديها خلال الاثاى عشر شهراً القادم 

تماعي بدأ المديرون التافيذيون في الاظر بشا  إيجابي للحيع الإج

ماهم يرونه مفيداً مقاب  %  45.4: وتقدير الفوائد التي ينققها

.غير مقتاعين بجدواه% 18.1

  لمزيد من المصادر حول الحيبع عن طريق قاوات التواص
الاجتمباعي

https://www.entrepreneur.com/article/243034
https://www.entrepreneur.com/article/ 252733

https://www.entrepreneur.com/article/243034
https://www.entrepreneur.com/article/252733
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Smarketing–ح  المُع ل  بين التسويق والمحيعبات 

إدارة المحيعات عادةً لا تهتم بالموقع الإلاتروني الذي تطلقه إدارة 

اتجات التسويق ولا بالمستادات التسويقي  التي تقو  بطحاعتها عن م

ولا.. الشرك  إلا التي سوا تستخدمهبا حيامبا تقو  بزيارة عمي  مبا 

تهتم بالفعاليات التي تتندث فيها عن ماتجات وخدمات الشرك  ولا

.  باشرة الأخحار التي يتم إرسالها للعملاء

با  رج  المحيعببات في جميع بق

الأرض مُقتابببع بمحببدأ بأنبببه هببو 

مببن يقببو  بالعمبب  كلببه وأنببه لا 

حبببباج  لبببه للتسبببويق ويقبببو  

بنصبببر دور إدارة التسبببويق فبببي 

الدعببببم اللوجيسبببتي "مصبببطلأ 

. .والعاببس صببنيأ " .. للمحيعبببات

فالمسبببببوقين مقتاعيببببببن أنبببببا 

المحيعبات بدون تخطبيط هبي لا

فهببو رببببأ اليببو  ولاببن .. شببئ 

مببببباذا عببببن غببببداً؟ مبببباذا عبببببن 

المابافس ؟ ماذا عن تدفق رأس

..المال وخطط التوسع، الخ



.. هذا الخلاا الأنلي بداي  حله هبو أن تابون المحيعببات والتسبويق إدارة واحبدة 

البذي وانا يتوفر لدى قسم التسويق خحرة كحيبرة بطحيعب  العميب  المسبتهدا

يمااه شراء ماتجات وخدمات الشرك  لأن هذا من شأنه أن يجع  دورة المحيعات

مب  تستهلك وقتاً أق  ومجهوداً أق  وعادها فقبط، يسبتطيع الحائببع تقبدير قي

.المسبول النقيقي 

لمزيد من الإطلا ”Smarketing“اقرأ عن مصطلأ 

قبط مبن ويستطيع فريق التسويق أن يقو  بدور فعال في نجاح الشرك  ليس ف

خلال فهم ماتجات الشرك  ولان عادما يقبو  بدراسب  جبادة ودقيقب  لطحيعب 

المشتري الذي قد يرغ  في شراء الماتجات والخبدمات التبي تقبدمها الشبرك 

 ، وفهم الايفي  التبي يرغب  المشبتري إقامب  علاقب  اسبتثمار بهبا مبع الشبرك

و  فهذا الفهم الدقيق هو البذي يسبمأ بتلحيب  احتياجبات المشبتري البذي يقب

رال ورائبع ف نتاي منتوى بب. بالشراء فور توفر احتياجاته بالشا  الذي يرغ  فيه

هبذا ليست هي الوسيل  لاجاح عملي  التسويق ولان انتاي المنتوى بااءً علبى

فهبذا الفهبم هبو البذي . الفهم الدقيق هو الذي ي من تنقيق عمليب  الشبراء

يبد يساعدلا على إنتاي منتبوى يهبم المشبتري فعبلًا ويجعلبه ياتظبر مابك المز

.كي يقو  بمشاركته مع ا خرين من خلال القاوات المختلف 

وتختلببف هببذه الماهجيبب  عببن الطريقبب  المتحعبب  بشببا  عببا  فالشببركات إمببا لا 

للجميبع أو تهتم بتقسيم المشترين إلى شرائأ وتقو  بالتالي بالتسويق العا 

تقببو  بتقسببيم هببذه الشببرائأ مببن وجبب  نظببر الماببتع ولببيس مببن وجهبب  نظببر 

المشتري فلا تباجأ فبي جبذب انتحباه المشبتري أو اقااعبه بقبدرة المابتع علبى

يقين ويءدي كب  مبن الطبر. تلحي  احتياجاته التي لا تعلم عاها شئ في الأساس

.إلى ضيا  جهود ك  من التسويق والمحيعات هحاءّ 



إعببداد

أحمد الفرمبباوي

برعباي 
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Hubspot, Marketing Profs, Entrepreneur, CMI

https://www.seo-ar.net/
https://www.facebook.com/Faramawii
https://eg.linkedin.com/in/ahmedalfaramawi
https://twitter.com/Al_Faramawi

