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 -دراسة نظرية-تأثير التسويق الرقمي على ولاء المستهلكين للعلامات التجارية 
  شلالي الطاهر حسام الدين ساسي محمد الأمين ،  فيغران رشيد 

 12/06/2025: رسالالإ
 25/11/2025: القبول
 11/12/2025: النشر

وكيفية  ادواته المختلفة هدفت الدراسة إلى تحليل كيفية تأثير التسويق الرقمي على تعزيز ولاء المستهلكين للعلامات التجارية عبر ملخص : 
م في زيادة إدخال مكافآت موجهة وتحفيزات رقمية تساه تأثيرها على إدراك العلامة التجارية ونية اتخاذ قرار الشراء عند المستهلكين، وكذلك

 ،الاحتفاظ بالعملاء وتشجيع تكرار التفاعل مع العلامة التجارية
ما مدى تأثير تطبيق التسويق الرقمي في تعزيز ولاء المستهلكين اتجاه العلامات التجارية الجزائرية في  وعليه ارتقينا الى طرح الاشكالية التالية

 البيئة الرقمية المعاصرة؟
والنتيجة المتوصل اليها يمكّن التسويق الرقمي العلامات التجارية من البقاء في المقدمة ، لتحليليالوصفي ا المتبع  في هذه الدراسة هو  لمنهجا 

كما يمكن للعلامات التجارية تعديل استراتيجياتها للحفاظ  من خلال مواكبة أحدث الاتجاهات، والتكنولوجيات، وتفضيلات المستهلكين،
 .تنافسية واغتنام الفرص الجديدة على ميزة

   .   يةرلتجااللعلامة  الزبائن ءلولاا التسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعي،التسويق الرقمي ، الكلمات المفتاحية :
 ; JEL :  M31; M3  M39تصنيف

The Impact of Digital Marketing on Consumer Loyalty to Brands 

 - A Theoretical Study- 

  Abstract :  The study aimed to analyze how digital marketing influences consumer loyalty to 

brands through its various tools, and how it affects brand perception and consumer purchase 

intention, as well as introducing targeted rewards and digital incentives that contribute to 

increasing customer retention and encouraging repeated interaction with the brand. 

Accordingly, we have risen to pose the following question: To what extent does the 

application of digital marketing affect consumer loyalty towards Algerian brands in the 

contemporary digital environment? 

The approach used in this study is descriptive-analytical, and the conclusion reached is that 

digital marketing enables brands to stay ahead by keeping up with the latest trends, 

technologies, and consumer preferences. Brands can also adjust their strategies to maintain a 

competitive advantage and seize new opportunities. 

Keywords :Digital Marketing, Social Media Marketing, Customer Loyalty to Brand 

JEL Classification  :  M3; M31; M39 
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 مقدمة.1

التي شهدها العالم في مجال تطور تكنولوجيا المعلومات، وظهور الانترنيت في مجالات متعددة وخاصة التسويق الرقمي أدت التغيرات 
والذي يعتبر كاستراتيجية جديدة اكثر نجاعة ـ حيث أصبح هذا الأخير يعتبر مصطلحا شاملا لتسويق المنتجات أو الخدمات 

واسطة أدوات مختلفة كالهواتف المحمولة والإعلانات المصورة والوسائط الرقمية الأخرى. باستخدام التقنيات الرقمية عبر الأنترنيت ب
ومنه أصبحت حملات التسويق الرقمي أكثر انتشارا، حيث يتم دمج المنصات الرقمية بشكل متزايد في خطط التسويق، لان كثيرا 

تاجر المادية. ومنه اصبح المستهلك الجزائري اكثر وعيا من الناس أصبحوا يستخدمون الأجهزة الرقمية بدلا من الذهاب الى الم
وشغفا لاستعمال الوسائط الرقمية بشتى انواعها  حتى يحقق رغبته استهلاكية اللامتناهية حتى يرتقي الى ولاء تام للعلامة التجارية 

الوسائل المرشدة والمساعدة على اتخاذ التي يفضلها على العلامات الاخرى، لأن تعد العلامة التجارية من بين أهم وأنجع الطرق و 
قرار الشراء لدى المستهلك، فهي الأداة التي تستخدمها العديد من المؤسسات لبناء وخلق صورة ذهنية وعلاقات قوية ومميزة 

 وطويلة المدى مع مستهلكيها.
  :يليانطلاقا مما سبق يتم طرح الإشكالية الرئيسية للبحث كما  :الرئيسية إشكالية البحث-  

 ما مدى تأثير تطبيق التسويق الرقمي في تعزيز ولاء المستهلكين اتجاه العلامات التجارية الجزائرية في البيئة الرقمية المعاصرة؟
  :الإشكالية تتفرع منها مجموعة من التساؤلات الأسئلة الفرعية:   - 

 للعلامة؟ماهي  الأدوات التي يوفرها التسويق الرقمي لبناء الصورة الذهنية  -
 ما تأثير التسويق الرقمي على ولاء الزبائن لعلامة صومام ؟  -
 صومام " في تحسين تموضعها السوقي؟ العلامةكيف ساهمت الاستراتيجيات الرقمية المتبعة من قبل " -
 ماهي أبرز التحديات التي تواجه العلامات المحلية في استغلال التسويق الرقمي بشكل فعال؟ -

 :بعا لعرض الإشكالية السابقة يمكن أن نفترض ما يليت فرضيات البحث:- 
 :الفرضية الرئيسية-

 للعلامة التسويق الرقمي الفعال له اثر ايجابي على ولاء المستهلك الجزائري 
 :تتمثل في الفرضيات الفرعية:-

 توجد علاقة إيجابية بين التفاعل الرقمي وقيمة العلامة التجارية -
 .من إدراك المستهلك للعلامةجودة المحتوى الرقمي تعزز  -
 .استخدام المؤثرين الرقميين يعزز الثقة والانتماء للعلامة -
 .الاستراتيجيات الرقمية المحدودة تحدّ من إمكانيات النمو السوقي للعلامة -

 لعلامة تبحث هذه الدراسة في كيفية تأثير أنشطة التسويق الرقمي بشتى ادواته على تحديد ولاء المستهلكين :أهمية البحث-
 .صومام ، والتأثير على نية اتخاذ قرار الشراء للمستهلك النهائي

 :يهدف هذا البحث إلىأهداف البحث: -
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 ابراز أهمية التسويق الرقمي كأحد المواضيع الحديثة بالدراسة والبحث . -
 .العام اتجاه العلامات التجاريةتوسيع الفهم لإمكانات تعزيز القيمة للتسويق الرقمي بشتى ادواته في التأثير على التصور  -

 .توضيح كيفية تأثير أنشطة التسويق الرقمي عبر جميع وسائطه على العلامات التجارية وإدارتها لعملية الشراء -
 التعرف على جوانب تأثير التسويق الرقمي على ولاء الزبون . -
 ومام .تحديد ادوات التسويق الرقمي الاكثر تأثيرا على ولاء الزبائن لعلامة الص -

 محتوى الدراسة  .2
 :الدراسات السابقة1.2.

  Nabila EL-MOFFOCK دراسة :ىالاولىالدراسة -
-THE IMPACT OF DIGITAL MARKETING ON CONSUMER PURCHASE 

DECISION IN THE ALGERIAN TELECOM SECTOR CASE STUDY: ATM 

MOBILIS 

الرقمي من خلال؛ الموقع الإلكتروني ؛التسويق عبر البريد الإلكتروني (تناولت هذه الدراسة أثر التسويق  2021نوفمبر )قي 
؛الإعلان الإلكتروني ؛ومواقع التواصل الاجتماعي على قرار الشراء للمستهلك وأن لتكنولوجيا المعلومات والاتصال مكانة هامة في 

س بمدينة الجزائر وأكدت الدراسة على وجود فرد من عمال موبيلي 220استراتيجية التسويقية لشركة، وقد أقيمت الدراسة على 
 .علاقة إيجابية بين التسويق الرقمي وقرار الشراء مع ابراز مجموعة من معوقات والدوافع التي تتعلق بالتسويق عبر الأنترنت

  M Merisavo  (2006) دراسة :ىالاولىالدراسة -
-The effects of digital marketing communication on customer loyalty: an integrative 

model and research propositions 

ت تصالاى إمحتول، لإتصاار المتمثلة في: تكرالرقمية التسويقية ت الإتصالاايوضح عناصر ذج لى تقديم نموإسة رالداسعت هذه 
لمتوقعة امة لقيالى تحسين دي إتؤأن لعناصر اكيف يمكن لهذه ت، ولإتصالااتفاعل ت، ولإتصالااشخصنة ، يةرلتجاالعلامة ا
ات لقنوأن الى إسة رالداقد توصلت نتائج ، ولموقفيء الولاوالسلوكي ء الولاالزبائن بنوعيه: ء الاوكسب ام ولإلتزاتحقيق و
ر لمتكرل الإتصاالتسويق ل اتاحت لرجاألرقمي ن التلفزيووالمحمولة اتف الهوواني ولإلكترالبريد والحديثة كالأنترنت الرقمية ا

 .لائهموكسب ومعهم ت لعلاقاالى تعزيز إدي هو ما يؤ، ولزبائنالتفاعلي مع وا
 Gagandeep & Gopal (2014) دراسة: الثالثةالدراسة -

- The Effect of digital marketing communication on consumer buying 

 امباستخدلك ذسة دراتم ، ولرقميق المرتبطة بالتسوائي للمستهلك الشرك المتعلقة بالسلوائد الفوالى تحليل إسة رالداهدفت هذه 
لتي تدفع امل العواعلى ف لباحثين للتعرة الى مساعدإسة رالداكما سعت ، لإجتماعيةات المتغيرواية دلاقتصاات المتغيرا

، لكوراء ذمن ة لفائدوالرقمية ت التقنياام استخدإسهولة ل حوعاتهم نطباإمعرفة ا كذ، ولأنترنتاعبر ق لتسوالى إبالمستهلكين 
قد ، ولأنترنتاعبر ق متسوومستهلك  100ـ برت ئية قداعينة عشوف ستهداي لذن الإستبيااسة على رالدت اعتمداحيث 

لمرتبط اء الشرك اسلور لإعتباالأخذ بعين ائي للمستهلكين يجب الشرك السلواجل تقييم أنه من ألى إسة رالدانتائج رت شاأ
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 ادوات      

 

 

 

    

  

  
 

  

 
   

لمنافسة افي ن ذين يرغبولالتسويق ل اسة بأنه ينبغي لرجارالدالتقييم بشكل كبير. كما توصي ايساهم في ي لذالرقمي يق ابالتسو
 .تلحاجياافعالة لتلبية هذه ق طرد يجاإجل ألزبائن من ت احاجياا جيدا يفهموأن لرقمي ع ابالقطا

 :ةـسرالدذج انمو-
 لمستقل فيالمتغير احيث يتمثل ، (01)قم رلشكل اسابقة كما هو موضح في ت سادراعلى ءا سة بنارالدذج اتم تطوير نمو

، لمحمولةاتف الهوالتسويق عبر ، الإجتماعياصل التواسائل ولتسويق عبر ، الأنترنتالتسويق عبر ا :ته دوابأالتسويق الرقمي  
 .ملزبائن لعلامة صوماء الاولتابع فيتمثل في المتغير اما ، أنية ولإلكترالمنقولة الكلمة ا

 
 

 سابقةت سادراعلى ء لباحثين بنااد اعدإمن  :رلمصدا
 :سةرالدامنهج   -
ه من رلتحليلي باعتباالوصفي المنهج اعلى د لاعتمااتم ت، لفرضياالتحقق من صحة ا اكذ، وسةرالداسئلة ألإجابة عن اجل أمن 

، من خلال مراجعة الأدبيات النظرية والدراسات سةرالداكذلك لملائمته لطبيعة ، ومااستخداكثرها وألعلمي البحث اهم مناهج أ
لجانب المفاهيم في اتحليل مختلف ض وحيث تم عر .الزبائن للعلامات التجارية ولاء السابقة ذات الصلة بالتسويق الرقمي و 

اما المنهج التحليلي فيستخدم في وضع نتائج الدراسة ومن ثم تحليلها واستخلاص النتائج منها، ووضع توصيات تخدم  .يلنظرا
 أغراض البحث.

 النظري للدراسة الاطار: ولاأ
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 ماهية التسويق الرقمي  .1
الحالي الذي يكتسي طابع التكنولوجيا الرقمية في أغلب تعاملاته، جعل من المؤسسات وخاصة منها التي في مجال إن العصر 

 .الاتصالات تجد في التسويق الرقمي ضالتها
 : تعريف التسويق الرقمي .1.1
لاجتماعية تسويق الرقمي على أنه "استعمال الأدوات الرقمية مثل مواقع التواصل ا Kotler & Amestrong 2017عرف

التفاعلية و تطبيقات الهواتف المحمولة و الإعلانات و الفيديوهات عبر الأنترنت و البريد الإلكتروني من أجل إشراك الزبائن في أي 
عرف كذلك بأنه استخدام مجموعة  )199صفحة  2017الحكيم و الحمامي ، (وقت وفي أي مكان عن طريق الأجهزة الرقمية" 

التواصل الاجتماعي، المواقع الإلكترونية،  سوق والفئة المستهدفة من خلال بعض القنوات التالية: وسائلمن القنوات لبلوغ ال
إعلانات الوسائط المتعددة، إعلانات محركات البحث عبر الأنترنت، التسويق التفاعلي (استطلاعات الرأي، إعلانات الألعاب، 

  p. 332  2016 (Ranjith & Mahalaxmi .التسويق عبر الهاتف المحمول)
تعريف الجمعية الأمريكية للتسويق :" ينظر للتسويق الرقمي على انه أنشطة، مؤسسات، عمليات تسهلها التكنولوجيا الرقمية 

كزت في هذا  2018org.(Ama)) للإنتاج، الاتصال، وتوزيع القيمة للمستهلكين وأصحاب المصلحة الآخرين ، حيث ر ّ
كن المنظمات من التعاون مع العملاء والزبائن وكذا أصحاب التعريف على منظور أكثر  شمولية، واعتبرته انه عملية تقنية وتكيفية تم ّ

 .المصلحة لخلق وتقديم وتوزيع قيمة دائمة
( فيرون أن :" التسويق الرقمي هو التسويق الذي يسمح بالاتصال والبيع المباشر، ويضم Manceau. Dو Kotler .P) اما

لتسويق عبر الأنترنت، التسويق عبر الوسائط الاجتماعية، التسويق عبر الهاتف بشكل يؤدي إلى تكوين علامات حسب رأيهم: ا
 ..Kotler, 2016,692)قوية يسمح بولاء الزبائن وزيادة مردوديتهم )

   ( Leeflang et al .2014, p 2)التحديات التي تواجهها الشركات في التسويق الرقمي1 .2 .
للشركات، فإنه يجلب معه أي تحديات جديدة يجب التغلب عليها وأهم هذه تحديات في التسويق  صاالتسويق الرقمي فر بينما يقدم 
 :الرقمي هي

يوفر التسويق الرقمي كم هائل من  القدرة على استخدام البيانات والمعطيات من الزبائن لتوليد القيم والمنافسة بفعالية:-
هذه البيانات بشكل غير منظم سيشكل تحديا أمام إدارة التسويق، فهذه البيانات تمتاز بالحجم  البيانات عن الزبائن، وان وجود

الكبير والسرعة الفائقة والتنوع وهذا ما يجعل من الصعب للغاية، إن لم يكن من المستحيل ا معالجتها يدوي خاصة بالنسبة 
 (Isohella et al. 2017, p. 86).للشركات الصغيرة 

: تكتسب وسائل التواصل ارة سمعة العالمة التجارية في بيئة رقمية تحتضن الكثير من الوسائط الاجتماعيةتهديد إد- 
الاجتماعي قدرا متزايدا من اهتمام والتأثير. ولكن عند إدارة سمعة العالمة التجارية فمن المهم لها أن تفهم المحادثات الجارية على 

ها أو عن المنتجات والخدمات التي تقدمها عبر الإنترنت، وبشكل أساسي على مواقع وسائل التواصل الاجتماعي، وما يقال عن
 .)333صفحة  2020يشور و كورتل، ،ھالشبكات الاجتماعية سواء كانت نشطة على وسائل التواصل الاجتماعي أم لا )
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لقد أدى التعقيد المتزايد للبيانات الى وجود فجوة بين القدرات  الفجوة التحليلية وتقييم فعالية أنشطة التسويق الرقمي:-
التحليل الرقمية والمهارة التسويقية، حيث تكمن في صعوبة ترجمة البيانات عبر الأنترنت إلى نتائج واضحة، ألن المقاييس الحالية عبر 

 (Isohella et al, 2017, p. 86)دية الأنترنت لا يمكن مقارنتها بالسهولة التي كانت في المقاييس السابقة التقلي
 :أهم أدوات التسويق الرقمي1 .3.

لتسويق ل امه في مجااستخدأ ابد، لتسويقل الحديثة في مجات التقنياالأنترنت من التسويق عبر ايعتبر  :لأنترنتالتسويق عبر ا-
لأنترنت ام استخدابأهمية اف لاعتراتم ت، ولتسعيناات اسنول نفجر خلاانه أغير ، لماضين القرامن ت لثمانيناات اسنول خلا
اء على حد سوة لكبيرة والصغيرت المؤسسااصبحت تطبقها وألباحثين واسين رلمماالعديد من اتسويقية تنافسية من قبل داة كأ
 p 532), ( Ivanov لمتعاملين معهااكافة ا كذولمؤسسة بزبائنها على انها جسر بين الأنترنت الى شبكة إينظر ر صاو

2012. 
يعتبر التسويق عبر البريد الإلكتروني أحد أدوات التسويق الرقمي ويدخل ضمن التسويق على  :التسويق عبر البريد الإلكتروني-
لخط مع كل من الموقع الإلكتروني، الأنشطة والروابط الإعلانية والاعلان عبر الأنترنت في الصفحات الإلكترونية )حاج سليمان و ا

التسويق عبر البريد الإلكتروني التسويق  Kotler & Amestrong 2013, ، وقد عرف )446صفحة  2022زياني، ،
ولكن يجب استعمال  .جدا وشخصية بهدف بناء علاقات عبر البريد الإلكتروني بأنه إرسال مجموعة من رسائل تسويقية مستهدفة

 Peter  & Vecchia Dalla)هذا النوع من  التسويق بحذر فقد يأثر البريد الإلكتروني العشوائي بالسلب على سمعة الشركة 
2021.p261,  ( 

مواقع التواصل الاجتماعي بشكل كبير في السنوات لقد ازدادت شعبية وانتشار  :لتسويق عبر مواقع التواصل االجتماعي-
الأخيرة. وتعد هذه المنصات الرقمية أداة تسويقية هامة لدى الشركات، حيث أن أنشطة التسويق عبر مواقع التواصل الاجتماعي  

ع . وتأخذ هذه الأداة ثلاثة أشكال رئيسية وهي مواق Kim & Ko 2012.p 1484)كانت فعالة في زيادة أرباحها )
وكذلك المجتمعات الافتراضية والتي أنُشأت ألجل الدردشة بين  LinkedوTwitterوFacebook التواصل الاجتماعي مثل

حيث تمنح الزبائن معلومات وتساعدهم في الوصول  Blogs Les الأعضاء الذين يجمعهم هدف واحد مشترك وأخيرا المدونات
 ..)39-42الصفحات  2019/2018الى حملات الإعلانية للشركات )زيدان  ،

التسويق عبر الموقع الإلكتروني بأنه أداة يتفاعل بها مع  Amestrong&Kotlerيعرف     :التسويق عبر الموقع اإللكتروني-
 Kotler&Armstrong) الزبائن ليقربهم ويدفعهم للشراء المباشر أو لقيام بعمليات أخرى، كتكملة لباقي قنوات البيع 

2013. p 529)  يعتبر الموقع الإلكتروني من بين اكثر الأدوات الترويجية الرقمية أهمية في العالم الرقمي حيث يقوم بإعادة توجيه
   )  p 2  Peter & Dalla Vecchia 2021  المستهلكين من جميع المنصات الأخرى الى الموقع الإلكتروني للشركة    )

لواسع للهواتف المحمولة يجعل من الشركات تستغلها لقيام بأنشطة تسويقية في دعم إن الانتشار ا :التسويق عبر الهاتف المحمول-
 علامتها التجارية، فالتسويق عبر الهاتف المحمول يخلق فرصا لشركات لبناء أو تغير مواقف واتجاهات الزبائن نحو العلامة التجارية  )

Leppäniem, Sinisalo, & Karjaluoto, 2006, p. 6 فحسب )Amestrong & Kotler  التسويق عبر
تطبيق التسويق للزبائن أثناء تنقلهم عبر الهواتف الذكية والأجهزة اللوحية وأي أجهزة اتصالات  الهاتف المحمول هو
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 ويشمل التسويق عبر الهاتف المحمول عدة أشكال كالرسائل القصيرة (Kotler  & Armstrong 2013P533)أخرى
SMS ورسائل MMS  توت ث وإعلانات عبر الهاتف المحمول وقاعدة لدفع الإلكتروني وتقنيات ذكيه أخرى وخدمات والبلو

 . (Dehkordi et al 2012  p 116) مرتبطة بالهاتف الذكي 
أو لمحتملين الزبائن اعن در سلبي صاأو يجابي ن إبيابانها أي نية ولإلكترالمنقولة الكلمة ف اتعر :نيةولإلكترالمنقولة الكلمة ا-
 ,p 2004 (39لأنترنت اعبر شبكة ت لمؤسساص والأشخاالمتاحة للعديد من ، وامؤسسةأو منتج ل لسابقين حوأو الحاليين ا

.(Thurau, 86لمحتملين والحاليين اائن لزبالأنترنت بين السلبية عبر والإيجابية اير رلتقادل اتبابانها يضا ف أتعرو) p 2014, 
al, et (Servi 
 يةرلتجااللعلامة ء لولاا3 .

 سةرت دراشاأحيث ح، لنجاالمؤسسة على التي تساعد الهامة امل العواحد أية رلتجاالزبائن للعلامة ء الاويعتبر  
2013, 168-19) p (Khan,   ن بالزبوظ لإحتفاف اضعاأ 06لى إ 05ـ بر جديد تقدن بوزعلى ل لحصواتكلفة أن

 %. 125لى إ % 25بنسبة ح بارلأدة ايازلى دي إلحاليين تؤالزبائن امن  % 5ـ بظ لإحتفاأن اكما ، لحاليا
 :يةرلتجااللعلامة ء لولااتعريف 3 .1.

، جهة نظر موقفيةوليه من إمن ينظر ك هناسلوكية وجهة نظروليه من إمن ينظر ك فهناء، لباحثين في تعريفهم للولااختلف ا
 (Setyawan et al, 2015, p 41) لإتجاهينامن يجمع بينك هناو

ى  لأخرت العلامااتفضيلها عن باقي وية رلتجاالمستهلك بالعلامة ط اتباإرية بأنه رلتجااللعلامة ء لولاف ايعر
(Faridah,Noor Hasmini, 2013, p 188 ,)لمنتج في انفس اء شردة لزبائن بإعاام التزإيضا بأنه ف أيعرو
لإيجابية للمستهلك نحو المشاعر اية بأنه تلك رلتجااللعلامة ء لولاايمكن تعريف .و  ,p 2013, (Khan .(168لمستقبلا
 .لبيئةاعلى أ لتي تطرات التغيروالمنافسين وض ابالرغم من عردد، ترار ودون ئها باستمرابشرم لتي يقو، ايةرلتجاالعلامة ا

 :يةرلتجااللعلامة ء لولاائد افو3 .2.
هم ألمنطلق يمكن توضيح ا امن هذد، وبائن جدب زفضل بكثير من جذألحالي هو ن ابوبالزظ لإحتفاأن الباحثين على اجمع أ

 ,p 2013, (Khan 184 :(يةرلتجااللعلامة ء لولاايا امز
 .دلجدالزبائن اقل من ألوفي هي ن الزبواتكلفة خدمة  -
 .دلجدانة بالزبائن ركثر مقان أيدفعوء فياولأالزبائن ا -
 ).لمنقولةالكلمة ا(ية رلتجااعلامتها ولمؤسسة اعن منتج ب بالإيجاث لوفي يتحدن الزبوا -
 .ةلجديدت المنتجااتجريب اء وبشرن كما يقومور، لمتكراء ابالشرن يقومون لوالموافالزبائن  :لمؤسسةح ابادة أرياز -
 .لمؤسسة للآخرينايجابية عن منتج ت إتوصيام لوفي يقدن الزبوا -
 ).لعكسيةالتغذية ا(قة للمؤسسة دصات حااقترم إلوفي يقدن الزبوا -
 .جديدن بوزكسب ف ضعاألحالي يقابله خمسة ن ابالزبوظ لإحتفاا :لتكاليفاض نخفاإ -
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 واقع تاثير التسويق الرقمي على ولاء العلامة شركة صومام 4.

 شركة الصومام 4 .1 .
 . من طرف عائلة حميطوش بدائرة اقبو ولاية بجاية 1993سست ملبنة صومام عام تأ

تمكنت ملبنة صومام منذ تأسيسها من تحقيق نمو دون إنقطاع إلا أن المنعرج الحاسم في حياة الشركة و الذي شكل نقلة نوعية 
في معدات عصرية تتوافق مع المعايير  الاستثماربالنسبة لها كان في عام ألفين حيث إنتقلت ملبنة صومام إلى مقر جديد و قررت 

 .والتطور التكنولوجي  افة و كذا الانتاجيةالدولية من حيث التصميم النظ
  : و منذ ذلك التاريخ بدأت قصة نجاح الشركة. هذا النجاح مرد الى

 إلتزام و تفاني العمال، -
 .2025كجزء من استراتيجية الجزائر الرقمية  2023تحولاا رقمياا مكثفاا منذ  بدأت-
 .إطارت الشركة و كذا إرادتهم للإرتقاء بالشركة إلى مصاف الريّادةالجدّية و روح الكفاح اللتّان يتحلى بهما مسؤولي و  -
 .مثل دانون   العلامات العالمية منافسة تبني الأدوات الرقمية لتعزيز الولاء بسبب -
 خاصة في التسويق الرقمي .العمل على مواكبة التطور التكنولوجي في شتى المجالات -
، وتعتبر وسائل بالتسويق العادي  ميزانية هامة مقارنة لهوتخصص قات التسويق الرقمي لتطبي تولي مؤسسة صومام أهمية بالغة- 

وقد شرعت منذ سنوات في اعتماد استراتيجية رقمية  التواصل الاجتماعي من الأدوات الرقمية المفضلة لدى مؤسسة صومام،
والتي  لمنتجاتتماعي التي تستخدمها في الترويج العديد من منصات التواصل الاج وفرتبحيث  .حديثة لتعزيز علاقتها بالزبائن

 تتمثل في:
 https://www.facebook.com/laiteriesoumamamofficielleحساب الفايسبوك 

 linkedin   https://www.linkedin.com/company/10987446  موقع 
 https://www.instagram.com/laiteriesoumamamdz/?hl=frموقع انستغرام 

 .تتعامل من خلاله مع الزبائن /dz.com-https://www.soummamالكتروني   وقعم كما يتوفر بمؤسسة صومام
 أدوات التسويق الرقمي المطبقة من طرف شركة صومام 4 .2 .

لاستعمال مثل هذا التطبيق في التسويق نوعا ما  شبه منعدم في شركة صومام لأنها لم ترتق بعد : التسويق عبر الهاتف المحمول -
 . الرقمي لان هذه التقنية تساعد على ربط الزبون بالعلامة يوميا

تستخدم شركة صومام مجموعة متنوعة من ادوات وتطبيقات التسويق الرقمي لرفع من الوعي بالعلامة : لأنترنتالتسويق عبر ا-
 الي تحقق اكبر نسبة مبيعات.التجارية ،وجذب الزبائن والاهتمام بتفضيلاتهم وبالت

 شركة صومام تعطيها اهمية قليلة بالرغم من انها حساسة وفعالة في تقييم المنتجات  :نيةولإلكترالمنقولة الكلمة ا-
 ."سلسلة "وصفات صومام السريعة منتجات صومام مثلفيديوهات ومواضيع صحية وتثقيفية حول فوائد  :تسويق المحتوى-

https://www.facebook.com/laiteriesoumamamofficielle
https://www.linkedin.com/company/10987446
https://www.instagram.com/laiteriesoumamamdz/?hl=fr
https://www.soummam-dz.com/
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تستعملها شركة في ارسال معلومات ونشرات اخبارية حول المنتجات لزبائنها وكذلك تجار الجملة  :الإلكترونيالتسويق عبر البريد 
 تتبع أداء حملاتها، وتحليل نتائجها.والتجزئة  والبقاء على اتصال مع الزبائن واستقبال الشكاوي حت تتمكنمن 

من خلال مجموعة طبيق التسويق الرقمي بطريقة احترافية جذابة وهذا شركة صومام لم ترتق الى ت :الإلكترونيالتسويق عبر الموقع -
، وإنشاء محتوى جذاب، والإعلانات المدفوعة، والتسويق عبر البريد (SEO) من الاستراتيجيات، مثل تحسين محركات البحث

 حول منتجاتها معلوماتالا انها تقدم  .الإلكتروني، ووسائل التواصل الاجتماعي، بالإضافة إلى تحسين تجربة المستخدم على الموقع
 .، وصفات، وتحديثات صحية لضمان تجربة مستخدم موثوقةاالمتوفرة 

، بث مباشر، ومنتجات صومام  حملات تثقيفية وترويجية حول التغذية (:فيسبوك + إنستغراممواقع التواصل الاجتماعي )-
 ,الفاعلين والموثوقين اختيار المؤثرينعن طريق مسابقات تفاعلية، محتوى صحي 

 الخلاصة : 5 .
 :اهمها نستنتج من هذه الدراسة مجموعة من النقاط 

 & Gummesson) الولاء الرقمي ليس حالة دائمة، بل عملية ديناميكية من التفاوض المستمر بين العلامة والمستهلك-
Mele, 2025) 

 .التواصل المستمر مع الزبائن يرفع من ولائهم ويعزز ثقتهم بالعلامة وهذا ما لمسناه في شركة صومام  -
( وتخصيص عروض حسب المنطقة  مثلا العروض في ادرار تختلف  في لهجات جزائرية في المحتوى )العامية/القبائليةاستخدام -

 .معسكر وهذا يعتبر كعامل نجاح استراتيجية الرقمية 
 .ويتلقى شكاوي الزبائن  فريق خدمة عملاء رقمي يعمل عبر واتساب-
 .تم تأكيدها: التفاعل الرقمي يعزز الوعي بالعلامة الفرضية الأولى-
 .ساهم في خلق تصور إيجابيي الجذاب والهادفالمحتوى  :الفرضية الثانية - 
 .الشابة  لدى الفئة العمريةالتعاون مع المؤثرين رفع من مصداقية المنتج  :الفرضية الثالثة - 

 .على الولاء غياب بعض الأدوات )مثل تطبيق ولاء( حدّ من التأثير  :الفرضية الرابعة-
ظيف تو و  تحويل الولاء التقليدي إلى نظام رقمي تفاعلي لتعزيز الولاء عبر 2025 خلال صومام تستخدم التسويق الرقمي -

 .اكثر فعالية ونجاعة  منصات رقمية
 صومام تحديات ضعف شبكة الانترنت في القرى .تواجه -
تعكس تجربة الصومام كيف يمكن لعلامة جزائرية وطنية أن تستفيد من التحول الرقمي وتعزز ولاء العملاءرقميا بشكل ملموس -

مما يؤكد فعالية  وتعكس البيانات الرقمية ارتفاعاا كبيراا في المشاركات والتفاعل، من خلال استراتيجية التسويق الرقمي الفعال
تعُاد صياغتها  عملية ديناميكية لولاء في العصر الرقمي لم يعد حالة ثابتة، بللان ا .الأدوات الرقمية في بناء ارتباط طويل الأمد

باستمرار عبر التكيف مع التطور تكنولوجيا المعلومات ومواكبة وعي المستهلك الجزائري الذي يسعى الى الافضل في ظل هيمنة 
 وبالتالي الولاء للعلامة تجارية وتعامل معها بكل مصداقية وارتياحية .الرقمنة على قرارات الشراء 
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