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مقدمة

فمن خلالها  .لكل استراتيجية تسويق مباشرالذراع التنفيذية (Direct Marketing Channels) تُشكّل القنوات التسويقية المباشرة

.دون وسيط إعلامي جماهيريبشكل مباشر وشخصيتنتقل الرسالة التسويقية من المؤسسة إلى العميل 

:تاريخيًا، مرّ التسويق المباشر بتطور كبير في أدواته

.والإعلانات البريدية (Direct Mail) بدأ بالبريد المباشر•

.(Telemarketing) ثم توسّع إلى الهاتف•

.ثم دخل مرحلة الأتمتة الرقمية بالبريد الإلكتروني والمواقع الإلكترونية•

 Social Media) والتسويق عبر الوسائط الاجتماعية  (Instant Messaging) وصولًا إلى عصر الذكاء الاصطناعي والرسائل الفورية•

Direct Marketing).

.(Measurable One-to-One Interaction) التفاعل الفردي القابل للقياس :جوهر جميع هذه القنوات واحد
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(Definition of Direct Marketing Channel)مفهوم القناة التسويقية المباشرة

جابة والتحكم أي وسيلة اتصال أو توزيع تتيح للمؤسسة أن تتفاعل مباشرة مع العميل أو العميل المحتمل، بحيث يمكن قياس الاست“

(Kotler & Keller, 2023)”.في الرسالة

يتم عبره تبادل  (Communication–Response System) نظام اتصال واستجابةأي أن القناة ليست مجرد أداة لإرسال رسالة، بل هي 

.القيمة بين الطرفين

تصنيف قنوات التسويق المباشر

الفئة الخصائص العامة أمثلة

القنوات التقليدية

 (Traditional Channels)

طابع تعتمد على الوسائط غير الرقمية، تتسم بال

المادي أو الشخصي المباشر

ات الإعلان–التسويق الهاتفي –البريد المباشر 

المطبوعة الموجهة

القنوات الحديثة

 (Modern / Digital Channels)

–يثة تعتمد على الوسائط الرقمية والتقنيات الحد

منخفضة الكلفة–سريعة القياس 

–ل وسائل التواص–الإنترنت –البريد الإلكتروني 

التطبيقات الذكية–الرسائل النصية 
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القنوات التقليدية في التسويق المباشر

   (Direct Mail Marketing) البريد المباشر-1

:المفهوم

–عينات –كتيّبات –خطابات )هو إرسال مواد تسويقية مطبوعة 

.مباشرة إلى عناوين العملاء عبر البريد( عروض–بطاقات 

:الخصائص

 Personal & Tangible) تواصل شخصي ملموس•

Communication).

.إمكانية تخصيص الرسالة لكل عميل•

 (QR Codes) يمكن قياس الاستجابة عبر كوبونات، رموز استجابة•

.أو روابط محددة

:المزايا

.يترك أثرًا بصريًا وملموسًا لدى المستلم•

رح مناسب للمنتجات ذات الطابع الملموس أو التي تحتاج إلى ش•

.بصري مفصل

م إمكانية بناء هوية قوية للعلامة التجارية من خلال التصمي•

.الورقي الاحترافي

:التحديات

.التكلفة العالية مقارنة بالقنوات الرقمية•

.بطء الوصول، وصعوبة تحديث البيانات البريدية•

.الحاجة إلى تنسيق دقيق بين التصميم والطباعة والإرسال•

أو محددة لا يزال البريد المباشر يُستخدم بنجاح في المؤسسات التي تستهدف فئات راقية

.(High-Value Targeting) المواقع الجغرافية بدقة
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(Telemarketing) التسويق الهاتفي-2

:المفهوم

هو التواصل المباشر مع العملاء عبر الهاتف بغرض الترويج أو 

.الاستفسار أو البيع

:الأنواع

.تقوم به الشركة للترويج :(Outbound Calls) الاتصال الصادر•

العملاء  initiated by ي :(Inbound Calls) الاتصال الوارد•

.للاستفسار أو الشراء

:الخصائص

.(Immediate Interactive Channel) تفاعلية فوريةقناة •

.لتعتمد على مهارة الممثل الصوتي في بناء الثقة وإقناع العمي•

مثل البريد الإلكتروني أو الرسائل )يمكن دمجها مع قنوات أخرى •

.ضمن حملة متكاملة( النصية

:المزايا

.سرعة الاستجابة وتوفير تفاعل بشري مباشر•

.إمكانية الحصول على تعليقات لحظية من العملاء•

.(Direct Personal Selling) أداة فعالة في البيع الشخصي المباشر•

:التحديات

.مقاومة بعض العملاء للمكالمات الترويجية غير المرغوبة•

.(Do Not Call Laws) ”عدم الإزعاج“تشريعات •

.كلفة تشغيلية مرتفعة إذا كانت الحملات واسعة النطاق•

لبناء يُستخدم التسويق الهاتفي اليوم غالبًا كقناة مكملة

.العلاقات بعد الاتصال الأولي الرقمي
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القنوات الحديثة في التسويق المباشر

(E-mail Marketing) البريد الإلكتروني التسويقي-1

:المفهوم

 صةهو استخدام البريد الإلكتروني كوسيلة لإرسال رسائل مخص

(Personalized Messages)  إلى قاعدة محددة من العملاء أو

.المشتركين

:الخصائص

.يعتمد على قواعد بيانات دقيقة ومحدثة•

.ةيمكن تتبّع كل رسالة من حيث الفتح، النقر، والاستجاب•

 (Automated Campaigns) يسمح بتصميم الحملات الآلية•

.وفق سلوك العميل

:المزايا

.تكلفة منخفضة جدًا مقارنة بالبريد الورقي•

 Open Rate – Click Rate – Conversion) قياس دقيق للأداء•

Rate).

.سرعة في الوصول وإمكانية التخصيص الكامل للرسالة•

:التحديات

.(E-mail Fatigue) ازدحام صناديق البريد•

.(Spam) مخاطر التصنيف كبريد مزعج•

 (Subject Line) الحاجة إلى محتوى جذاب وسطر موضوع•

.فعال

لتسويق البريد الإلكتروني لا يزال القناة الأكثر استخدامًا عالميًا في ا

.ةالمباشر الرقمي، بشرط الالتزام بالخصوصية والقيمة المضاف



MU-EPP-FM-010 Issue date: 01November2025 Issue no.1 Page 3 | 11 Page 1l1

(Online Direct Marketing)التسويق عبر الإنترنت-2

:المفهوم

اشر الوصول المبيشمل جميع الأنشطة التي تتم عبر الإنترنت بهدف

.eliciting immediate response للعميل واست

:أشكاله

.(Interactive Websites) المواقع الإلكترونية التفاعلية•

.(Pay-per-Click Ads – PPC) إعلانات الدفع مقابل النقر•

.(Landing Pages) صفحات الهبوط المخصصة•

.(Instant Online Offers) العروض الفورية عبر الإنترنت•

:المزايا

.وصول عالمي، وسرعة في التفاعل•

.(Web Analytics) قابلية تحليل دقيقة•

والذكاء الاصطناعي لاستهداف مخصص CRM إمكانية الدمج مع•

:التحديات

.منافسة محتدمة داخل البيئة الرقمية•

.(User Experience – UX) الاعتماد الكبير على جودة تجربة المستخدم•

.(Cybersecurity) ضرورة الأمن المعلوماتي•

.الإنترنت حوّل التسويق المباشر إلى تجربة آنية تفاعلية متعددة القنوات
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 Social Media) التسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعي-3

Direct Marketing)

:المفهوم

 ,Facebook, Instagramمثلالاجتماعيةالمنصاتاستخدامهو

LinkedIn, X  (Twitter), TikTok عبرالعملاءمعالمباشرللتواصل

.(Targeted Ads) الموجهةالإعلاناتأوالرسائل

:الخصائص

حسب العمر  (Micro-Targeting) قدرة عالية على الاستهداف•

.والموقع والاهتمامات

.تفاعل فوري ومفتوح عبر التعليقات والرسائل الخاصة•

.(Visual & Video Content) محتوى بصري قوي•

:المزايا

.بناء علاقة تفاعلية مع الجمهور•

 يةجمع بيانات غنية عن سلوك العملاء عبر التحليلات الاجتماع•

(Social Insights).

.(Integrated Campaigns) دعم فعّال للحملات المتكاملة•

:التحديات

.سرعة تغيرّ خوارزميات المنصات•

.صعوبة التحكم الكامل في الصورة العامة للعلامة التجارية•

.الحاجة إلى إدارة مستمرة للمحتوى والتفاعل•

.وسائل التواصل الاجتماعي ليست مجرد قناة عرض، بل ساحة للحوار المستمر مع العميل
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 & SMS) التسويق عبر الرسائل النصية وتطبيقات المراسلة-4

Messaging Apps Marketing)

:المفهوم

 الفوريةالمراسلةتطبيقاتأو (SMS) القصيرةالرسائلاستخدامهو

مباشرةاتصالكقنوات (WhatsApp،Telegram،Messenger مثل)

.وشخصية

:الخصائص

.قناة قصيرة وسريعة الاستجابة•

.(Open Rate exceeds 90%) نسبة فتح الرسائل عالية جدًا•

 Marketing) يمكن دمجها في أنظمة الأتمتة التسويقية•

Automation Systems).

:المزايا

.(مثل العروض المحدودة)مثالية للحملات الزمنية الحساسة •

.توصل الرسالة حتى دون اتصال بالإنترنت•

.تدعم محتوى نصيًا وصوريًا وروابط فورية•

:التحديات

.قيود قانونية على الإرسال الجماعي•

.(Opt-in) ضرورة الحصول على موافقة العميل المسبقة•

.خطر الإزعاج في حال الاستخدام المفرط•

.(Instant Purchase Action) هذه القناة تعدّ من أكثر الوسائل المباشرة فعالية في تحفيز الشراء الفوري
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  (Selecting the Right Channel) اختيار القناة المناسبة

هوبلائيًا،عشوقرارًاليسالمباشرالتسويقفيالمناسبةالقناةاختيار

تيالالعواملمنلمجموعةدقيقتحليلعلىيعتمداستراتيجيقرار

تمتلكقناةفكل .المتوقعةالاستجابةودرجةالاتصالفعاليةتحدد

التفاعل،ومدىوالسرعة،التكلفة،حيثمنالمميزةخصائصها

.الممكنالتخصيصومستوى

(Audience Nature) طبيعة الجمهور المستهدف-1

.”اعرف جمهورك“القاعدة الأولى في اختيار القناة هي •

الرقميةالقنواتإلىتميل (مثلًا Generation Z) الشابةفالفئات•

قدسنًاالأكبرالفئاتبينما وواتساب،الإنستغراممثلالتفاعلية

.المباشرالبريدأوالهاتفيالاتصالفيأكثرتثق

لذلك، يجب تحليل خصائص الجمهور من حيث العمر، الموقع •

.الجغرافي، نمط الحياة، وسلوك الاستخدام الرقمي

 (Product or Service Nature) طبيعة المنتج أو الخدمة-2

أوالعقاراتمثل)العاليةالقيمةذاتأوالملموسةالمنتجات•

لقاءالأوالهاتفعبرمطوّلشخصيتواصلإلىتحتاج(السيارات

.المباشر

جميلالتمستحضراتمثل)السريعةأوالاستهلاكيةالمنتجاتأما•

لإلكترونياالبريدعبرسريعتواصلفيكفيها(الرقميةالتطبيقاتأو

.النصيةالرسائلأو

علية رقمية بعض المنتجات التقنية أو التعليمية قد تتطلب قناة تفا•

.توضح الاستخدام عبر فيديوهات أو محتوى مرئي
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  (Campaign Objective) هدف الحملة-3

فالقنوات الاجتماعية  (Awareness) إذا كان الهدف زيادة الوعي•

.أوسع أثرًا

 (Immediate Response) أما إذا كان الهدف الاستجابة الفورية•

صيرة فالقنوات الفردية مثل البريد الإلكتروني أو الرسائل الق

.أكثر فعالية

يُفضَّل الدمج بين  (Reactivation) ولحملات استعادة العملاء•

.البريد الإلكتروني والمكالمات الهاتفية الشخصية

   (Budget) الميزانية المتاحة-4

كلفة البريد المباشر والتسويق الهاتفي من القنوات الأعلى ت•

.لكنها توفر تفاعلًا شخصيًا قويًا

ابلية البريد الإلكتروني والإعلانات الرقمية أقل تكلفة وأكثر ق•

للقياس، ما يجعلها مثالية للحملات الجماهيرية المحدودة 

.الميزانية

كلما زاد مستوى التخصيص في القناة، ارتفعت : القاعدة•

.تكلفتها ولكن أيضًا ارتفعت فعالية الاستجابة

  (Response Speed) السرعة المطلوبة في الاستجابة-5

تحتاج إلى قنوات  (Flash Offers) العروض الزمنية الحساسة•

.أو تطبيقات المراسلة SMSفورية مثل 

ل أو الحملات طويلة المدى يمكن تنفيذها عبر البريد أو الإيمي•

.الإعلانات عبر الإنترنت

    (Measurability) قابلية القياس والتحليل-6

نترنت القنوات الرقمية مثل البريد الإلكتروني والإعلانات عبر الإ•

.تتيح قياس كل تفاعل لحظيًا

القياس بينما في البريد التقليدي أو المكالمات الهاتفية، يتم•

.من خلال رموز أو استمارات استجابة

أفضل قناة هي تلك التي تجمع بين  :القاعدة الذهبية

.اسالوصول الفعّال، والتخصيص العالي، والقدرة على القي
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(Omnichannel Integration)التكامل متعدد القنوات

للعميل،مترابطةواحدةتجربةلخلق—والرقميةالتقليدية—المختلفةالتسويقيةالقنواتبينالمنسقالدمجهو

الإجراءاتمنمجموعةمنالتكاملتحقيقويمكن،والمضمونوالتوقيتالوظيفةفيالأخرىقناةكلتُكمّلبحيث

نفس:مثال،.(Tone & Brand Voice)واللغويةالبصريةالهويةنفسالقنواتكلتحملأنيجب:(Unified Message)الرسالةتوحيد1.

.المبيعاتمكالمةأوفيسبوكإعلانفيذاتهوالعرضالتصميمتحملأنيجبالإلكترونيالبريدعبرترُسلالتيالحملة

بريدًابعدهايتلقى→رقميإعلانبرؤيةالعميليبدأ :مدروسزمنيتسلسلوفقالقنواتتُنظَّم:(Sequential Flow)التفاعلتسلسل2.

.Customer Journey Mappingيسمىالتسلسلهذامبيعات،ممثلمنمكالمةوربما→نصيةتذكيررسالةثم→شخصيًاإلكترونيًا

البريديفتحمن:مثلًا .الأخرىالقنواتتفُيدبياناتتجمعقناةكل:(Cross-Channel Data Sharing)القنواتبينالبياناتمشاركة3.

.التواصلوسائلعلىخاصبإعلاناستهدافهيمكنيشتريولاالإلكتروني

 :القنواتكلعبرللحملةالعامالأداءلقياس (Dashboard) واحدةتحكملوحةتُستخدم:(Unified Analytics)للأداءالموحدالقياس4.

.للحملاتشاملبتحسينيسمحمماوالتفاعل،التحويل،الاستجابة،معدلات

ضمنالقنواتجميعلربط  Marketing Automationو CRM أنظمةعلىالاعتماد:(Technological Integration)التكنولوجيالتكامل5.

.اللاحقةالتجاربلتحسينويُستخدمالبياناتقاعدةفيالعميلسجلإلىيُضافجديدتفاعلكلأنيضمنالتكاملهذاإن.موحدةمنصة

.”بناء التجارب المتكاملة“إلى  ”إرسال الرسائل“التكامل متعدد القنوات هو ما يجعل المؤسسة قادرة على الانتقال من 
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