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الفصل الأول: الإطار العام للدراسة
المقدمة
في السنوات الأخيرة، تحول مشهد ريادة الأعمال بشكل كبير، مدفوعًا إلى حد كبير بالتقدم في التكنولوجيا والوجود الساحق للمنصات الرقمية. أدى انتشار الإنترنت والأجهزة المحمولة إلى خلق بيئة يمكن فيها للمشاريع الناشئة أن تزدهر بغض النظر عن الحدود الجغرافية. ومع ذلك، فإن نجاح هذه المشاريع لا يعتمد فقط على الأفكار المبتكرة والتنفيذ الصلب، بل يعتمد أيضًا بشكل كبير على استراتيجيات التسويق الرقمي المستخدمة لترويجها. إن فهم كيفية تأثير هذه الاستراتيجيات على نجاح الشركات الناشئة أمر بالغ الأهمية في عصر يتعرض فيه العملاء باستمرار لقصف من المعلومات والخيارات.
الهدف من هذه الدراسة هو دراسة العلاقة المعقدة بين نتائج نجاح الشركات الناشئة واستراتيجيات التسويق الرقمي. ستبحث الدراسة في الجوانب المختلفة للتسويق الرقمي، مثل التسويق عبر البريد الإلكتروني، والتسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعي، وإنتاج المحتوى، وتحسين محركات البحث، وكيف يساعد كل من هذه الجوانب في زيادة مشاركة العملاء، وزيادة الوعي بالعلامة التجارية، وفي النهاية تعزيز المبيعات. 
من خلال التحليل المنهجي لدراسات الحالة والبيانات التجريبية، تهدف هذه الدراسة إلى تقديم تقييم شامل لكيفية خلق استراتيجيات التسويق الرقمي المنفذة بفعالية ميزة تنافسية في مشهد الشركات الناشئة المزدحم.
علاوة على ذلك، مع تطور نماذج التسويق التقليدية، يصبح فهم دقائق التسويق الرقمي أمرًا ضروريًا لرواد الأعمال الجدد الذين غالبًا ما يعملون بموارد محدودة. تواجه العديد من الشركات الناشئة تحدي تحسين جهودها التسويقية للتواصل مع جمهورها المستهدف بكفاءة وفعالية من حيث التكلفة. 
لن تضيء الرؤى المستقاة من هذه الدراسة الاستراتيجيات الفعالة فحسب، بل ستقدم أيضًا توصيات عملية مصممة خصيصًا للظروف الفريدة للشركات الناشئة. من خلال معالجة هذا التقاطع الحاسم بين التسويق الرقمي ونجاح ريادة الأعمال، يطمح البحث إلى المساهمة بمعرفة قيمة لكل من المجتمع الأكاديمي ومشهد الممارسين، وبالتالي تزويد رواد الأعمال المستقبليين بالأدوات اللازمة للتنقل في تعقيدات التسويق الحديث في سعيهم لتحقيق الاستدامة والنمو.

مشكلة الدراسة
في المشهد المعاصر للأعمال، برز التسويق الرقمي كقوة محورية تؤثر على مسارات المشاريع الناشئة عبر مختلف الصناعات. على الرغم من أهميته، لا يزال هناك فجوة واضحة في الفهم العلمي فيما يتعلق بالتأثير المحدد لاستراتيجيات التسويق الرقمي المختلفة على مقاييس نجاح الشركات الناشئة. 
الهدف من هذه الدراسة هو دراسة العلاقة المعقدة بين استراتيجيات التسويق الرقمي - مثل تحسين محركات البحث، والإعلانات على وسائل التواصل الاجتماعي، والتسويق بالمحتوى، وحملات البريد الإلكتروني - وفعاليتها في تعزيز مشاركة العملاء، وولاء العلامة التجارية، والرؤية - وكلها تؤثر على النتائج المالية للشركات الناشئة. 
تتناول هذه الدراسة البيانات النوعية والكمية لتحديد ما إذا كانت استراتيجيات التسويق الرقمي، مع مراعاة الاختلافات في التركيبة السكانية المستهدفة وظروف السوق وتوافر الموارد، تحقق أفضل عائد على الاستثمار للشركات الناشئة في مجموعة متنوعة من الصناعات. 
ومن أجل مساعدة رواد الأعمال على اتخاذ قرارات مستنيرة من شأنها تحسين وصولهم إلى السوق واستدامتهم، تهدف هذه الدراسة أيضًا إلى استكشاف الطرق التي يدعم بها دمج وتخصيص هذه الاستراتيجيات التخطيط الاستراتيجي الشامل والتنفيذ التشغيلي داخل بيئات الشركات الناشئة. 
لن تساهم نتائج هذه الدراسة في الخطاب الأكاديمي حول ريادة الأعمال والتسويق فحسب، بل ستعمل أيضًا كإطار عملي للشركات الناشئة التي تهدف إلى الاستفادة من الاستراتيجيات الرقمية بشكل فعال في سوق يتجه بشكل متزايد نحو الرقمنة أولاً.
أهمية الدراسة
أهمية الدراسة العلمية
· يساهم البحث في الأدبيات المتعلقة بالتسويق الرقمي، وخاصة في الشركات الناشئة، مما يسمح للعلماء والطلاب بفهم كيفية تأثير التسويق الرقمي على نجاح المشروع لاحقًا.
· تسلط الدراسة الضوء على أحدث الاستراتيجيات والأدوات المستخدمة في التسويق الرقمي، مما يعزز فهم الباحثين لكيفية تكامل هذه التقنيات مع بيئات الأعمال التنافسية.
· إن نتائج الدراسة لديها القدرة على التأثير في إنشاء نظريات جديدة أو مراجعة النظريات الموجودة في مجالات إدارة الأعمال والتسويق.
· تفتح الدراسة آفاقاً جديدة للبحث في مجالات أخرى مترابطة، مثل سلوك المستهلك، وإدارة المشاريع، والتطور التكنولوجي.
أهمية الدراسة العملية
· توفر الدراسة نظرة عميقة حول كيف يمكن للأدوات والتقنيات الرقمية أن تؤثر على السوق المستهدف، مما يساعد رواد الأعمال على فهم التقلبات والتوجهات السائدة في السوق.
· قد تعمل الشركات الناشئة على تعزيز خيارات التسويق والتواصل لديها وإنفاق مواردها بشكل أكثر فعالية من خلال تقييم فعالية تكتيكات التسويق الرقمي.
· تساعد نتائج الدراسة في تحديد أفضل الاستراتيجيات للتواصل مع السوق المستهدفة وزيادة التعرف على العلامة التجارية، مما يؤدي بدوره إلى زيادة آفاق المبيعات.
· يساعد البحث الشركات على تقييم أدائها وإجراء تحسينات مستمرة من خلال تقديم نماذج ومؤشرات لقياس فعالية مبادرات التسويق الرقمي.
· يؤكد على كيفية تطبيق التكنولوجيا والابتكار في استراتيجيات التسويق، مما يحسن قدرة الشركات الناشئة على الاستجابة للتغيرات السريعة في بيئة الأعمال. 
· يمكن للدراسة أن تقدم توصيات ملموسة تتعلق بتطبيق استراتيجيات جديدة، مما يسهم في تعزيز نمو المشاريع الناشئة وزيادة قدرتها التنافسية.
أهداف الدراسة
تسعى هذه الدراسة إلى تحقيق الأهداف التالية: 
· التعرف على الصلة: التعرف على العلاقة بين نجاح مشروع بدء التشغيل وتكتيكات التسويق الرقمي.
· إيجاد العوامل المؤثرة: تحديد العناصر التي تؤثر على نجاح استراتيجية التسويق الرقمي للشركات الناشئة.

· بناء نموذج: بناء نموذج يوضح الصلة بين العناصر المختلفة التي تؤثر على نجاح مبادرات بدء التشغيل.
· تقييم التأثير: تقييم كيفية تأثير استخدام تكتيكات التسويق الرقمي على مقاييس أداء الشركات الناشئة (بما في ذلك نمو الإيرادات وحصة السوق وسعادة العملاء) بشكل مباشر وغير مباشر.
· إيجاد تكتيكات ناجحة: تحديد تقنيات التسويق الرقمي - مثل البريد الإلكتروني ووسائل التواصل الاجتماعي والتسويق بالمحتوى - الأكثر نجاحًا في تحقيق أهداف الشركات الناشئة.
· فحص الصعوبات: فحص واقتراح حلول للصعوبات التي يواجهها رواد الأعمال عند وضع استراتيجية التسويق الرقمي موضع التنفيذ.
تساؤلات الدراسة
1. السؤال الرئيسي:
   ما مدى تأثير استراتيجيات التسويق الرقمي على نجاح مشاريع المؤسسات الناشئة؟
2. الأسئلة الفرعية:
   أ. ما هي أكثر استراتيجيات التسويق الرقمي استخداماً وفعالية بين المؤسسات الناشئة؟
   ب. كيف تؤثر استراتيجيات التسويق الرقمي على زيادة الوعي بالعلامة التجارية للمؤسسات الناشئة؟
   ج. ما هو تأثير استراتيجيات التسويق الرقمي على جذب العملاء وزيادة المبيعات للمؤسسات الناشئة؟
   د. كيف تساهم استراتيجيات التسويق الرقمي في تحسين رضا العملاء والاحتفاظ بهم لدى المؤسسات الناشئة؟
   هـ. ما هي أبرز التحديات التي تواجهها المؤسسات الناشئة في تطبيق استراتيجيات التسويق الرقمي؟
   و. ما هو العائد على الاستثمار في التسويق الرقمي بالنسبة للمؤسسات الناشئة؟
   ز. كيف يختلف تأثير استراتيجيات التسويق الرقمي على نجاح المؤسسات الناشئة باختلاف عمر المؤسسة وحجمها ومجال عملها؟

فرضيات الدراسة 
الفرضية الرئيسية:
تكتيكات التسويق الرقمي لها تأثير مفيد على نجاح مبادرات الشركات الناشئة.
الفرضيات الفرعية:
الفرضية الفرعية 1: يتم رفع مستوى التعرف على العلامة التجارية للشركات الناشئة من خلال استخدام تقنيات التسويق الرقمي مثل التسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعي وتحسين محرك البحث.
الفرضية الفرعية 2: زيادة عدد العملاء والمبيعات في الشركات الناشئة ترتبط ارتباطًا إيجابيًا باستخدام استراتيجيات التسويق الرقمي.
الفرضية الفرعية 3: تساعد استراتيجيات التسويق الرقمي الشركات على زيادة الاحتفاظ بالعملاء وتعزيز رضا العملاء.
الفرضية الفرعية 4: مقارنة بالشركات الأكبر حجمًا، تواجه الشركات الناشئة صعوبة أكبر في وضع تكتيكات التسويق الرقمي موضع التنفيذ.
الفرضية الفرعية 5: كفاءة الاستراتيجيات المستخدمة لمساعدة الشركات الناشئة على النجاح ترتبط ارتباطًا إيجابيًا بمقدار الأموال المخصصة للتسويق الرقمي.
مصطلحات الدراسة
 تعريف استراتيجيات التسويق الرقمي:
تركز مجموعة من البرامج والمبادرات المعروفة باسم استراتيجيات التسويق الرقمي على استخدام التكنولوجيا المعاصرة والوسائط الرقمية للترويج للسلع والخدمات. ومن خلال الوسائط الرقمية، تسعى هذه التكتيكات إلى التفاعل مع الجمهور المستهدف، وإقامة علاقات طيبة، وزيادة التعرف على العلامة التجارية، وتحسين المبيعات.
 التعريف الإجرائي لاستراتيجيات التسويق الرقمي:
هي مجموعة الأنشطة والتكتيكات المحددة التي تتبناها المؤسسة لتحقيق أهدافها التسويقية باستخدام الوسائل الرقمية، وتشمل تحسين محركات البحث، التسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعي، التسويق بالمحتوى، الإعلانات المدفوعة عبر الإنترنت، والتسويق عبر البريد الإلكتروني، ويتم قياس فعاليتها من خلال مؤشرات أداء محددة.
 تعريف المؤسسات الناشئة:
المؤسسات الناشئة هي شركات حديثة التأسيس تسعى لتقديم منتج أو خدمة مبتكرة في السوق، وتتميز بإمكانية النمو السريع والقدرة على التكيف مع التغيرات في بيئة الأعمال. غالباً ما تكون هذه الشركات في مراحلها الأولى من التطور وتسعى للحصول على التمويل والنمو السريع.
 تعريف نجاح مشاريع الشركات الناشئة:
نجاح مشاريع الشركات الناشئة يشير إلى قدرة هذه الشركات على تحقيق أهدافها المحددة، والتي قد تشمل النمو في الإيرادات، زيادة قاعدة العملاء، تحقيق الربحية، جذب الاستثمارات، والاستمرارية في السوق. يتم قياس هذا النجاح من خلال مؤشرات مالية وغير مالية تعكس قدرة الشركة على تلبية احتياجات السوق وتحقيق قيمة مضافة لأصحاب المصلحة


الفصل الثاني: الدراسات السابقة والإطار النظري
مقدمة
ركزنا على ثلاثة محاور أساسية طوال الفصل: الجديد، وهي فكرة جديدة لفحص التسويق الرقمي ومظاهره المتعددة، بما في ذلك استغلال البريد الإلكتروني، والاشتراك في المحتوى، والتسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعي، وتحسين محركات البحث (SEO). ثانيًا، تقديم تعريف للشركات الناشئة ومراحل تطورها، مع التركيز على العناصر التي ساهمت في نجاحها. ثالثًا، فحص الصراع بين نجاح الشركات الناشئة وتنوع التسويق، مع التركيز على البحث في تطبيقات الويب الرقمية.  
هذا الفصل ليس مجرد استعراض للأدبيات السابقة، بل هو محاولة لفهم كيفية تأثير استراتيجيات التسويق الرقمي على نجاح المؤسسات الناشئة، مما يسهم في تعميق الفهم الأكاديمي لهذا الموضوع ويقدم رؤى قيمة للممارسين في مجال التسويق. فلنبدأ هذه الرحلة معًا، حيث الأفكار تلتقي بالأرقام، والنظريات تتحول إلى نجاحات ملموسة.
الدراسات السابقة
الدراسات السابقة المتعلقة بالتسويق الرقمي
دراسة محمد (2020) بعنوان: "أثر التسويق الرقمي على القيمة المدركة للعميل دراسة تطبيقية على عملاء الخطوط الجوية المصرية".
سلطت هذه الدراسة إلى الضوء على الدور الحيوي الذي يلعبه التسويق الرقمي في التأثير على القيمة المدركة لعملاء الخطوط الجوية المصرية. كما هدفت إلى استكشاف مدى تباين الآراء في تفضيل أدوات التسويق الرقمي والقيمة المدركة وفقاً لاختلاف الشركة الناقلة وهوية العميل.
اعتمد الباحثون في دراستهم على المنهج الوصفي التحليلي، حيث قاموا باختيار عينة مكونة من 384 مفردة. وتم جمع البيانات من هذه العينة وتحليلها باستخدام برنامج الحزم الإحصائية للعلوم الاجتماعية SPSS)).
ومن أهم نتائج الدراسة وجود علاقة ذات دلالة إحصائية بين الجوانب الأساسية للتسويق الرقمي وإدراك المستهلكين لقيمته. كما أظهرت النتائج أن هذه المتغيرات أثرت بشكل كبير على القيمة المتصورة. ولم تكن هناك اختلافات ملحوظة في اختيار أدوات التسويق الرقمي بناءً على الشركة الناقلة؛ ومع ذلك، ظهرت هذه الاختلافات عندما تغيرت هوية العميل. وفيما يتعلق بالقيمة المتصورة، اكتشفت الدراسة اختلافات ملحوظة عبر أبعاد القيمة العاطفية والوظيفية بناءً على الشركة الناقلة وهوية العميل. 
وقدم البحث عددًا من الاقتراحات المهمة في ضوء هذه النتائج. واقترح إيلاء اهتمام خاص للعديد من جوانب التسويق الرقمي، مثل الجذب، وقدم البحث عددًا من الاقتراحات المهمة في ضوء هذه النتائج. ونصحت الدراسة بإيلاء العديد من جوانب التسويق الرقمي، مثل الجذب والانغماس والاحتفاظ والتعلم والتواصل، أهمية خاصة. كما أكدت الدراسة على أهمية مواكبة تقنيات التسويق الحديثة بما في ذلك المواقع الإلكترونية ووسائل التواصل الاجتماعي والبريد الإلكتروني والتسويق عبر الهاتف. وأكدت الدراسة على أهمية الاستمرار في تحسين هذه الأدوات من أجل تلبية متطلبات المستهلكين المتطورة ورفع قيمتهم المدركة.
دراسة Msonga & Swallehe  (2022) بعنوان:
"Impact of Digital Marketing Strategies on Performance of Telecommunication Companies in Tanzania"
سعت هذه الدراسة الرائدة، لاستكشاف الآثار العميقة لاستراتيجيات التسويق الرقمي على أداء شركات الاتصالات في تنزانيا. وقد اعتمد الباحثون، منهجية علمية دقيقة لتحقيق هذا الهدف، حيث قاموا بجمع البيانات وتحليلها بشكل منهجي ومتقن. وقد تم اختيار عينة الدراسة بعناية من شركات الاتصالات التنزانية، مما أتاح للباحثين فرصة دراسة الظاهرة في سياقها الواقعي والعملي. واستخدم الباحثون مجموعة متنوعة من الأدوات لجمع البيانات، بما في ذلك الاستبيانات والمقابلات والملاحظات الميدانية، مما أضفى عمقاً وشمولية على الدراسة. 
وبما أن الشركات التي طبقت استراتيجيات تسويق رقمية ناجحة شهدت تحسنًا ملحوظًا في أدائها المالي والتشغيلي، فإن نتائج الدراسة تشير إلى وجود ارتباط إيجابي قوي بين استراتيجيات التسويق الرقمي وأداء شركات الاتصالات. ومن أجل تنفيذ استراتيجيات تسويق رقمية كاملة ومتكاملة، مع التركيز على تعزيز القدرات الرقمية للموظفين، قدم الباحثون عددًا من الأفكار الثاقبة. كما أوصوا بإجراء المزيد من البحوث في المستقبل لفحص الجوانب المختلفة لهذا الموضوع المهم والمتغير باستمرار. وأكدت استنتاجات الدراسة على أهمية التسويق الرقمي في عصر التحول الرقمي وضرورة مواكبة شركات الاتصالات لأحدث التطورات التقنية من أجل تأمين توسعها وبقائها في سوق اليوم الذي يشهد منافسة شرسة.
دراسة الواصل وآخرون (2023) بعنوان: "تأثير تقنيات الذكاء الاصطناعي في تحسين استراتيجيات التسويق الرقمي".
كان هدف هذه الدراسة توضيح مدى أهمية تقنيات الذكاء الاصطناعي في إنشاء وتعزيز خطط التسويق الرقمي. عملت فرضية ثراء الوسائط كأساس نظري لبحثهم، واستخدموا منهجية وصفية واستقصائية. غطت الدراسة مجموعة واسعة من أدوات الذكاء الاصطناعي التي تُستخدم غالبًا في التسويق الرقمي، من برامج الدردشة الآلية إلى تحليل البيانات الضخمة.
ولتحقيق أهداف الدراسة، استخدم الباحثون عينة من المتخصصين في الذكاء الاصطناعي والتسويق الرقمي لقياس وجهات نظرهم حول كيفية تأثير هذه التقنيات على تكتيكات التسويق الرقمي.
توصلت الدراسة إلى نتائج مهمة، أبرزها فائدة الذكاء الاصطناعي في توسيع نطاق الاتصال والاستجابة، وفهم أفضل لمطالب العملاء، وتعزيز الوصول إلى الجمهور المستهدف. كما أشارت النتائج إلى أنه يمكن استخدام الذكاء الاصطناعي لكتابة المحتوى الرقمي وتعزيز القدرة التنافسية بين تطبيقات وسائل التواصل الاجتماعي.
في ضوء هذه النتائج، قدم الباحثون مجموعة من التوصيات الهامة لتعزيز استخدام الذكاء الاصطناعي في مجال التسويق الرقمي، مؤكدين على ضرورة مواكبة التطورات التكنولوجية وتطوير مهارات المتخصصين في هذا المجال.
دراسة الشيحة (2024) بعنوان: "أثر استراتيجيات التسويق الرقمي في تعزيز جاذبية السياحة الثقافية والتراثية في المملكة العربية السعودية: دراسة ميدانية".
استكشفت هذه الدراسة العلاقة بين استراتيجية التسويق الرقمي وجاذبية السياحة الثقافية والتراثية في المملكة العربية السعودية. وقد اعتمدت الدراسة منهجية كمية، حيث تم استخدام استبيان كأداة رئيسية لجمع البيانات.
تم توزيع الاستبيان على عينة مكونة من 385 مفردة، شملت عملاء وكالات السياحة والسفر في المملكة، بالإضافة إلى العاملين والقائمين على هذه الوكالات والمكاتب. وتم تحليل البيانات باستخدام برنامج الحزم الإحصائية للعلوم الاجتماعية SPSS)).
وبحسب نتائج الدراسة فإن مكونات استراتيجية التسويق الرقمي كان لها تأثير إيجابي وملموس على جاذبية السياحة الثقافية والتراثية في المملكة، وقد اختلفت قوة التأثير باختلاف المكون، حيث كان لعنصر تحديد الهدف والغرض التأثير الأكبر، يليه عنصر القياسات، ثم المحتوى التسويقي، ثم قناة التسويق، ثم الجمهور المستهدف. كما كشفت دراسة الانحدار أن النهج التسويقي الرقمي بشكل عام كان مسؤولاً عن 58.6% من التباين في جاذبية السياحة الثقافية والتراثية في المملكة، مع وجود تأثير ذي دلالة إحصائية عند مستوى الدلالة 0.05. وقد قدم البحث عدداً من التوصيات لتحسين كفاءة التسويق الرقمي في صناعة السياحة الثقافية والتاريخية في المملكة في ضوء هذه النتائج، حيث اقترح أنه يجب تنفيذ استراتيجية التسويق الرقمي بطريقة منهجية ومتكاملة، مع التركيز بشكل خاص على عنصر تحديد الهدف والغرض.
كما أكدت الدراسة على أهمية إنشاء محتوى تسويقي جذاب ومفيد وموثوق، واستخدام مقاييس مناسبة لقياس فعالية التسويق الرقمي وتحسينه باستمرار. وأخيراً، اقترحت الدراسة إجراء تحليل تكلفة-فائدة لتقييم مدى جدوى وكفاءة هذه الاستراتيجية في تعزيز جاذبية السياحة الثقافية والتراثية في المملكة العربية السعودية.
دراسة Amroune & Guendouz (2024) بعنوان: "دور أدوات التسويق الرقمي في تحسين الأداء التسويقي للبنوك الإسلامية دراسة بعض فروع بنك السلام في الجزائر".
تناولت هذه الدراسة تحديد دور أدوات التسويق الرقمي في تعزيز الأداء التسويقي للبنوك الإسلامية. وقد اعتمد الباحثون منهجية كمية، حيث استخدموا استبياناً تم توزيعه بصيغتين ورقية وإلكترونية على بعض فروع بنك السلام في الجزائر. تم جمع البيانات من عينة مكونة من 95 موظفاً، وتم تحليلها باستخدام نمذجة المعادلات الهيكلية بطريقة المربعات الصغرى الجزئية Smart PLS 4)).
وكان أبرز ما توصلت إليه الدراسة هو أن التسويق عبر البريد الإلكتروني والتسويق على موقع البنك كان له تأثير ذو دلالة إحصائية في تعزيز الأداء التسويقي. ومع ذلك، لم تجد الدراسة أي تأثير ذو دلالة إحصائية لتعزيز الهاتف المحمول أو وسائل التواصل الاجتماعي أو تحسين محركات البحث (SEO) على نجاح التسويق في البنوك الإسلامية.
خلصت الدراسة إلى أن أدوات التسويق الرقمي توفر تحديات وفرص إضافية لعملاء البنوك الإسلامية، مما يمكنهم من إدراك تغييرات كبيرة في المستقبل القريب من خلال سرعة الوصول وسهولة مشاركة المعلومات مع عملائهم.
وقد توصل البحث إلى عدد من التوصيات لتحسين استخدام البنوك الإسلامية لأدوات التسويق الرقمي في ضوء هذه النتائج. ونظراً لتأثيراتها الإيجابية على أداء التسويق، فقد اقترح التركيز على إنشاء استراتيجيات تسويقية باستخدام البريد الإلكتروني وموقع البنك على الإنترنت. كما أوصى التقرير بإجراء المزيد من البحوث حول كيفية زيادة البنوك الإسلامية لفعالية حملاتها التسويقية عبر الهاتف المحمول ووسائل التواصل الاجتماعي ومحركات البحث. 
دراسة Kumar (2024) بعنوان:
"Digital Marketing Strategies and their Impact on Consumer Behavior"
سعت هذه الدراسة الشاملة والعميقة إلى استكشاف الآثار الجوهرية لاستراتيجيات التسويق الرقمي على سلوك المستهلكين في العصر الحديث، معتمدة على منهجية تحليلية دقيقة شملت مراجعة وتحليل كم هائل من الأبحاث والدراسات السابقة في هذا المجال. وقد ركز الباحثون على خمس استراتيجيات رئيسية للتسويق الرقمي، وهي التسويق بالمحتوى، والتسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعي، وتحسين محركات البحث SEO))، والتسويق عبر البريد الإلكتروني، والتسويق عبر المؤثرين. 
وقد أظهرت نتائج الدراسة الفوائد الملموسة لهذه التكتيكات، حيث أدى التسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعي إلى زيادة ظهور العلامة التجارية وتفاعل المستهلكين، في حين أدى التسويق بالمحتوى إلى تحسين ثقة العملاء وولائهم. وكان التسويق المؤثر ناجحًا في الترويج للسلع بطريقة حقيقية، وكان التسويق عبر البريد الإلكتروني ناجحًا في تعزيز العلاقات مع المستهلكين وتعزيز المبيعات، وساعد تحسين محرك البحث الشركات على أن تصبح أكثر وضوحًا على الإنترنت. 
في ضوء هذه النتائج، قدم الباحثون مجموعة من التوصيات القيمة، مؤكدين على ضرورة فهم سلوك المستهلك وعلم النفس لتخصيص حملات التسويق الرقمي بفعالية، وأهمية مواكبة الشركات للتقنيات والاتجاهات الجديدة للبقاء في المنافسة، واستخدام تحليلات البيانات لتحسين استراتيجيات التسويق واكتساب رؤى حول تفضيلات المستهلكين، وتبني نهج متكامل يجمع بين استراتيجيات التسويق الرقمي المختلفة للتأثير بشكل فعال على سلوك العملاء وتحقيق أهداف الشركة. وختاماً، أكدت الدراسة على أهمية استمرار البحث في هذا المجال المتطور باستمرار، مما يفتح آفاقاً جديدة لفهم وتطوير استراتيجيات التسويق الرقمي في المستقبل، ومواكبة التغيرات السريعة في عالم التسويق الرقمي وسلوك المستهلك.
دراسةAl-Shourah  (2024) بعنوان:
"Impact of Digital Marketing Strategies on the Entrepreneurial Orientations of Jordan's Commercial Banks"
هدفت هذه الدراسة الموسعة إلى معرفة مدى تأثير أساليب التسويق الرقمي على الميول الريادية لدى البنوك التجارية الأردنية. وقد تم توزيع استبانة على عينة مكونة من 137 عاملاً من البنوك التجارية الأردنية على مستويات إدارية مختلفة، وقد استخدم الباحثون أسلوباً كمياً غير تجريبي. 
وقد استخدم الباحثون عدداً من الأساليب الإحصائية الوصفية والتحليلية، مثل اختبار t، ومعاملات الارتباط بين المتغيرات، والمتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية. وبما أن قيمة F كانت 241.359 وقيم ألفا كرونباخ تراوحت من 0.823 إلى 0.989، فقد أظهرت النتائج موثوقية كبيرة لأداة البحث.
كشفت نتائج الدراسة عن وجود علاقة ارتباط قوية بين استراتيجيات التسويق الرقمي والتوجه الريادي للبنوك، حيث بلغ معامل الارتباط R=0.926)). كما أظهرت النتائج وجود تأثير هيكلي لاستراتيجيات التسويق الرقمي (استراتيجية الاستهداف، واستراتيجية الهجوم، والاستراتيجية الاستباقية) على التوجه الريادي (الاستباقية، وتحمل المخاطر، والإبداع والابتكار) للبنوك التجارية الأردنية.
في ضوء هذه النتائج، أوصت الدراسة بضرورة تبني البنوك التجارية الأردنية لهذه الأدوات الفعالة لتحسين استراتيجياتها الحالية. كما اقترحت الدراسة الاستثمار في التكنولوجيا وتحليل البيانات وتدريب الموظفين لتعزيز القدرات التسويقية الرقمية للبنوك. أكدت الدراسة على الأهمية المتزايدة للتكنولوجيا المالية في تشكيل مستقبل الصناعة المالية في الأردن والعالم، مشيرة إلى إمكانات التسويق الرقمي في تحسين كفاءة وإبداع وقيمة الخدمات المالية، مما يسهم في تعزيز مرونة وازدهار العملاء.
الدراسات السابقة المتعلقة بالمؤسسات الناشئة
دراسة بوردان وصولي (2020) بعنوان: "الاستراتيجيات المستخدمة في دعم وتمويل المؤسسات الناشئة (حلول لإنجاح المؤسسات الناشئة الناشئة)".
نظراً للتغيرات العالمية الكبيرة التي حدثت في العقود القليلة الماضية من القرن العشرين، فقد ركزت أهداف الدراسة على الدور الذي تلعبه المؤسسات الصغيرة والمتناهية الصغر في تحقيق النمو الاقتصادي والاجتماعي. واستعرضت الدراسة نمو الاهتمام بهذه المنظمات ووظيفتها في معالجة الصعوبات الاقتصادية باستخدام أسلوب وصفي وتحليلي. وتضمنت النتائج الرئيسية للدراسة حقيقة مفادها أن المؤسسات الصغيرة والمتناهية الصغر تلعب الآن دوراً حاسماً في اقتصادات الدول الصناعية والنامية على حد سواء. كما أظهرت النتائج أن هذه المؤسسات تشكل أداة مفيدة لمعالجة قضايا الإقصاء الاجتماعي والتهميش والبطالة فضلاً عن تحقيق النمو الشامل والصديق للبيئة.
قدمت الدراسة عدة توصيات ومقترحات لتعزيز دور المؤسسات الصغيرة والمتناهية الصغر. فقد أوصت بضرورة تبني الحكومات لسياسات داعمة لهذه المؤسسات، وإنشاء آليات تمويل مناسبة لها. كما اقترحت الدراسة أهمية توفير التدريب والدعم الفني لأصحاب هذه المؤسسات لتمكينهم من تطوير أعمالهم. أشارت الدراسة إلى تجربة الجزائر كنموذج، حيث اتخذت سلسلة من الإجراءات لدعم المؤسسات الصغيرة والمتناهية الصغر، مثل إنشاء الوكالة الوطنية لتسيير القرض المصغر، بهدف تشجيع إنشاء هذه المؤسسات ومساعدتها على النمو والتطور.
دراسة وقنوني (2021) بعنوان: "التسويق الالكتروني ودوره في تطوير المؤسسات الناشئة".
هدفت هذه الدراسة إلى التركيز على فكرة الشركات الناشئة وحاضنات الأعمال والتأكيد على أهمية شعلة للتسويق الإلكتروني لهذه المنظمات ونجاحها. ومن خلال التركيز على الابتكار المستمر، اختار البحث أن يكون وصفيًا وتحليليًا لأهمية هذه المؤسسة في نمو وتقدم القطاع الاقتصادي. ونتيجة لذلك، قدم عددًا من النصائح والأفكار المفيدة للشركات الناشئة> 
خلصت الدراسة إلى عدة نتائج هامة، أبرزها أن المؤسسات الناشئة تعد من أهم الاتجاهات الحديثة والفعالة في تعزيز النمو الاقتصادي. كما أظهرت النتائج الدور المحوري للتسويق الإلكتروني في دعم هذه المؤسسات وتمكينها من تحقيق أهدافها.
بناءً على هذه النتائج. واقترح أن تسمح الأعمال بالتسويق الإلكتروني لجمهور محدود حتى يتم إنشاء عناصر ملموسة. ومن أجل التنبؤ بالأحداث ومراقبة مراحل عصر البيئة الكلية والمنافسة، أوصى البحث أيضًا بأهمية الاعتماد على نظام استخبارات التسويق. وأكد التقرير على أهمية التواصل مع العملاء.
دراسة دريبين (2022) بعنوان: "المؤسسات الناشئة والابتكار التكنولوجي: استعراض التجربة الايطالية في مجال المؤسسات الناشئة".
سعت هذه الدراسة الرائدة إلى استكشاف التجربة الإيطالية الثرية في مجال المؤسسات الناشئة، مسلطة الضوء على دورها الحيوي في تحقيق التنمية الاقتصادية والتكنولوجية في عصر الثورة الرقمية. وقد تناولت الدراسة، من خلال منهجية وصفية تحليلية دقيقة، آليات تحفيز هذه المؤسسات في إيطاليا ودورها الفعال في تنمية الإبداع التكنولوجي والابتكار، مستعرضة أبرز المشاريع الرقمية التي أنجزتها. 
كشفت نتائج الدراسة عن نجاح لافت للتجربة الإيطالية في توفير بيئة داعمة للمؤسسات الناشئة، مما أسهم في تطوير مشاريع رقمية مبتكرة ذات أثر ملموس. 
قدم الباحثون في ضوء هذه النتائج المثيرة، مجموعة من التوصيات القيمة، مؤكدين على ضرورة تعزيز الدعم والتحفيز لهذه المؤسسات، وتشجيع الابتكار والإبداع التكنولوجي. كما دعت الدراسة إلى الاستفادة من التجربة الإيطالية الناجحة وتطبيقها في سياقات أخرى، مع مراعاة الخصوصيات المحلية لكل دولة، مما يفتح آفاقاً واعدة لتحقيق التنمية الشاملة والمستدامة في عصر التحول الرقمي.
دراسة صديق وعبد الله (2023) بعنوان: "التسويق الالكتروني الخيار الاستراتيجي الأنسب لتطوير المؤسسات الناشئة".
سلطت هذه الدراسة الضوء على دور التسويق الإلكتروني في تحقيق نمو الشركات الناشئة ونجاحها. وقد اتبعت الدراسة منهجية تحليلية وصفية لاستكشاف التحديات التسويقية التي تواجه هذه المؤسسات الناشئة وكيفية استفادتها من الحلول الرقمية المبتكرة.
وقد خلصت الدراسة إلى عدة نتائج هامة، أبرزها أن التسويق الإلكتروني يتيح للشركات الناشئة التفاعل الفوري مع العملاء والحصول على معلومات قيمة تمكنها من تعديل عروضها التسويقية بكفاءة. كما أظهرت النتائج أن استراتيجيات تسويق المحتوى ووسائل التواصل الاجتماعي ومحركات البحث تعد من أنسب الخيارات التسويقية للشركات الناشئة من حيث التكلفة والنتائج.
أوصت الدراسة وبناءً على هذه النتائج، بضرورة تبني الشركات الناشئة لاستراتيجيات التسويق الإلكتروني كخيار استراتيجي أساسي لتحقيق النمو والنجاح. كما اقترحت الدراسة تطوير مهارات العاملين في مجال التسويق الرقمي وتشجيع الابتكار في استخدام الأدوات والتقنيات الحديثة لتعزيز التواصل مع العملاء وتحسين الأداء التسويقي للشركات الناشئة.
دراسة بوزيدي (2023) بعنوان: "عوامل نجاح التوجه نحو المؤسسات الناشئة بين الفكرة والتطبيق دراسة حالة عينة طلبة جامعة تلمسان".
سعت هذه الدراسة الهامة إلى تسليط الضوء على العوامل الحاسمة في نجاح إنشاء المؤسسات الناشئة، متتبعة رحلة الفكرة المبتكرة منذ نشأتها وحتى تحولها إلى مشروع واقعي. وقد اتخذ الباحثون من طلبة كلية العلوم الاقتصادية بجامعة تلمسان عينة لدراستهم، مستكشفين دور الجامعات وحاضنات الأعمال في رعاية وتطوير هذه الأفكار الإبداعية.
كشفت نتائج الدراسة عن حقائق مثيرة للاهتمام، حيث تبين أن الخصائص الشخصية والإبداعية للطالب تشكل العامل الرئيسي في توجهه نحو ريادة الأعمال. ومع ذلك، فقد أظهرت الدراسة أيضاً أن العوامل البيئية السلبية، كالتحديات المالية والاجتماعية، تلعب دوراً أكبر في التأثير على قرارات الطلاب مقارنة بالجوانب الإيجابية التي توفرها البيئة الجامعية. 
قدم الباحثون في ضوء هذه النتائج، مجموعة من التوصيات الهادفة، مؤكدين على ضرورة تعزيز دور المؤسسات التعليمية وحاضنات الأعمال في دعم الطلاب المبدعين، وتطوير برامج تدريبية لصقل مهاراتهم الريادية، مع التركيز على معالجة التحديات البيئية والاجتماعية التي تواجه رواد الأعمال الشباب، وذلك بهدف خلق بيئة أكثر تشجيعاً وداعمة لنمو وازدهار المؤسسات الناشئة.



دراسة دومير والأسود (2024) بعنوان: "التسويق الرقمي في المؤسسات الناشئة بين الواقع و التحديات - دراسة حالة مؤسسة بريستو Presto)) ".
بحثت هذه الدراسة واقع التسويق الرقمي في الشركات الناشئة والتحديات التي تواجهها في تطبيقه. وقد اعتمدت الدراسة منهجية وصفية تحليلية، حيث استخدمت أداة الاستبيان لجمع المعلومات وبرنامج SPSS الإحصائي لتحليل النتائج.
تم توزيع الاستبيان على المستوى الإداري لشركة "بريستو" الناشئة في ولاية تبسة كعينة للدراسة. وهدفت الدراسة إلى ربط أبعاد التسويق الرقمي بالتحديات التي تواجه الشركات الناشئة في هذا المجال.
وقد خلصت الدراسة إلى نتائج هامة، أبرزها أن شركة "بريستو" الناشئة ركزت على بعدين أساسيين من أبعاد التسويق الرقمي وهما التعلم والتواصل، بينما لم تظهر اهتماماً كبيراً بالأبعاد الأخرى مثل الجذب والمشاركة والاحتفاظ بالعملاء.
وبناءً على هذه النتائج، قدمت الدراسة عدة توصيات ومقترحات لتعزيز استخدام التسويق الرقمي في الشركات الناشئة. فقد أوصت بضرورة تطوير استراتيجيات شاملة للتسويق الرقمي تغطي جميع الأبعاد الخمسة المذكورة. كما اقترحت الدراسة أهمية تدريب الكوادر الإدارية في الشركات الناشئة على أحدث تقنيات وأساليب التسويق الرقمي. أكدت الدراسة على ضرورة إجراء المزيد من البحوث المستقبلية حول تحديات التسويق الرقمي في الشركات الناشئة، وذلك لتطوير حلول مبتكرة تساعد هذه الشركات على تحقيق النمو والنجاح في العصر الرقمي.
دراسة بن طالب وآخرون (2024) بعنوان: "أثر التسويق الرقمي على نمو المؤسسات الناشئة دراسة ميدانية على عينة من المؤسسات الناشئة بالجزائر".
تناولت الدراسة تأثير التسويق الرقمي في تحقيق نمو الشركات الناشئة. وقد اعتمدت الدراسة منهجية كمية، حيث تم استخدام استبيان إلكتروني كأداة رئيسية لجمع البيانات.
تم توزيع الاستبيان على عينة مكونة من 40 شركة ناشئة من مختلف ولايات الجزائر. وبعد جمع البيانات، تمكن الباحثون من استرداد 36 استبياناً صالحاً للتحليل. وقد تم معالجة البيانات باستخدام برنامج الحزم الإحصائية للعلوم الاجتماعية SPSS)) الإصدار 26.
خلصت الدراسة إلى نتائج هامة، أبرزها وجود تأثير كبير وذو دلالة إحصائية بين متغيري الدراسة، مع وجود علاقة ارتباط قوية بينهما. وقد أكدت هذه النتائج على أهمية تبني وتطوير استراتيجيات التسويق الرقمي داخل الشركات الناشئة.
قدمت الدراسة وبناءً على هذه النتائج، عدة توصيات ومقترحات لتعزيز استخدام التسويق الرقمي في الشركات الناشئة. فقد أوصت بضرورة الاستفادة من التقنيات الحديثة في مجال التسويق الرقمي لضمان تحقيق مركز تنافسي قوي. شددت الدراسة على أهمية مواكبة التطورات التكنولوجية في مجال التسويق الرقمي، وتدريب الكوادر في الشركات الناشئة على أحدث الأساليب والتقنيات في هذا المجال، مما يسهم في تعزيز قدرتها التنافسية وتحقيق النمو المستدام.
دراسة عبايدية وطلحي (2024) بعنوان: "التحول الرقمي وأثره في تحقيق الميزة التنافسية للشركات الناشئة دراسة عينة من الشركات الناشئة في مدينة تبسة".
لتحقيق أهدافها قامت هذه الدراسة بتحديد أثر التحول الرقمي في تحقيق الميزة التنافسية للشركات الناشئة في مدينة تبسة. وقد اعتمدت الدراسة منهجية وصفية تحليلية لاستكشاف هذا الأثر على الشركات الناشئة محل الدراسة.
وقد كشفت الدراسة عن نتائج هامة، أبرزها وجود تأثير إيجابي للتحول الرقمي على تحقيق الميزة التنافسية للشركات الناشئة المدروسة. فقد ساعد التحول الرقمي هذه الشركات على تخفيض التكاليف، وتحقيق الكفاءة، وتوسيع نشاطها، والوصول إلى أسواق جديدة، والتواصل مع عملاء جدد، وتحسين تجربة العملاء. وقد أدى ذلك إلى دعم نمو هذه الشركات واستدامتها.
وقد قدمت الدراسة عدداً من المقترحات لتحسين مزايا التحول الرقمي للشركات الناشئة، واقترحت استخدام لوائح الأمن التقني لحماية البيانات والمعلومات، وتطوير القدرات التقنية للموظفين، ومواكبة التطورات السريعة في التكنولوجيا. كما أكد التقرير على أهمية تنفيذ استراتيجيات رقمية شاملة تتوافق مع الأهداف الشاملة للشركات الناشئة وإنشاء البنية الأساسية اللازمة لتسهيل مبادرات التحول الرقمي. ومن أجل تعظيم الإمكانات التي يقدمها العصر الرقمي، أكد على ضرورة تعزيز ثقافة الابتكار والتجريبية داخل هذه الشركات. ومن أجل تطوير استراتيجيات فعالة لدعم نمو الشركات الناشئة وتنافسيتها في العصر الرقمي، أوصت الدراسة بإجراء المزيد من البحوث حول سبل تحسين القدرات الرقمية للشركات الناشئة وتحليل آثار التحول الرقمي على القطاعات الاقتصادية المختلفة.
دراسة شراك وقرطاس (2024) بعنوان: "الابتكار والتكنولوجيا الرقمية وأهميتها في المؤسسات الناشئة".
كان أحد الهدف الرئيس لهذه الدراسة، تسليط الضوء على الجوانب المختلفة المتعلقة بالتكنولوجيا الرقمية والابتكار ودورهما في المؤسسات الناشئة. وقد تناولت الدراسة المراحل التاريخية التي سبقت العصر الرقمي، والذي يتميز بظهور التكنولوجيا الرقمية، ثم تطرقت إلى مفاهيم التكنولوجيا الرقمية والابتكار والمؤسسات الناشئة، مع تعريف وإبراز أهمية التكنولوجيا الرقمية في هذه المؤسسات.
اعتمدت الدراسة منهجية وصفية تحليلية لاستكشاف العلاقة بين التكنولوجيا الرقمية والابتكار والمؤسسات الناشئة. وقد تم جمع البيانات من خلال مراجعة شاملة للأدبيات والدراسات السابقة في هذا المجال.
خلصت الدراسة إلى نتائج هامة، أبرزها أن التكنولوجيا الرقمية تلعب دوراً حيوياً في نجاح المؤسسات الناشئة. فقد أظهرت النتائج أن توظيف تقنيات مثل الذكاء الاصطناعي والحوسبة السحابية يساهم بشكل كبير في نجاح هذه المؤسسات، وتحقيق الربحية، وضمان قدرتها التنافسية في بيئة الأعمال.
كما أكدت الدراسة على أهمية الابتكار في المؤسسات الناشئة، حيث يعد عاملاً أساسياً في تمييزها عن المنافسين وخلق قيمة فريدة في السوق. وقد أشارت النتائج إلى أن الجمع بين الابتكار والتكنولوجيا الرقمية يمكن أن يؤدي إلى تحقيق نمو سريع وتحسين الكفاءة التشغيلية للمؤسسات الناشئة.
انطلاقا من هذه النتائج، قدمت الدراسة عدة توصيات لتعزيز استخدام التكنولوجيا الرقمية والابتكار في المؤسسات الناشئة. فقد أوصت بضرورة الاستثمار في تطوير المهارات الرقمية للعاملين في هذه المؤسسات، وتبني ثقافة الابتكار المستمر. كما اقترحت الدراسة إنشاء شراكات مع الجامعات ومراكز البحث لتعزيز القدرات الابتكارية للمؤسسات الناشئة. أكدت الدراسة على أهمية مواكبة التطورات التكنولوجية المتسارعة وتكييف نماذج الأعمال بما يتناسب مع متطلبات العصر الرقمي، مما يضمن استمرارية ونمو المؤسسات الناشئة في بيئة الأعمال التنافسية. 
التعقيب على الدراسات السابقة
في عصر التحول الرقمي المتسارع، أصبح التسويق الرقمي والابتكار التكنولوجي من الركائز الأساسية لنجاح المؤسسات في مختلف القطاعات الاقتصادية. وقد شهدت السنوات الأخيرة اهتماماً متزايداً من قبل الباحثين والأكاديميين لدراسة تأثير هذه التقنيات الحديثة على أداء المؤسسات وقدرتها التنافسية. في هذا السياق، نستعرض مجموعة من الدراسات الحديثة التي تناولت موضوع التسويق الرقمي والابتكار التكنولوجي في مختلف القطاعات، بما في ذلك السياحة والطيران والبنوك الإسلامية والمؤسسات الناشئة.
تناولت الدراسات المذكورة جوانب متعددة من التسويق الرقمي والابتكار التكنولوجي وتأثيرهما على المؤسسات في مختلف القطاعات. وقد اتفقت جميع الدراسات على الأهمية البالغة للتسويق الرقمي والتحول الرقمي في نجاح ونمو المؤسسات، خاصة الناشئة منها.
تتفق الدراسات المذكورة على الأهمية البالغة للتسويق الرقمي والتحول الرقمي في نجاح ونمو المؤسسات الناشئة. فقد أكدت دراسة صديق وعبد الله (2023) على أن التسويق الإلكتروني يعد خياراً استراتيجياً لا غنى عنه للمؤسسات الناشئة، مشيرة إلى فعالية استراتيجيات تسويق المحتوى ووسائل التواصل الاجتماعي ومحركات البحث. وتتفق معها دراسة وقنوني (2021) في التأكيد على الدور الحيوي للتسويق الإلكتروني في دعم المؤسسات الناشئة.
من جانب آخر، ركزت دراسة بوردان وصولي (2020) على أهمية الدعم الحكومي والتمويل للمؤسسات الصغيرة والمتناهية الصغر، مما يشير إلى أن نجاح هذه المؤسسات لا يعتمد فقط على استراتيجيات التسويق الرقمي، بل يحتاج أيضاً إلى بيئة داعمة على المستوى الكلي.
تميزت دراسة دومير والأسود (2024) بتركيزها على تحديات تطبيق التسويق الرقمي في الشركات الناشئة، مستخدمة دراسة حالة لشركة "بريستو". وقد كشفت عن تركيز الشركة على بعدين فقط من أبعاد التسويق الرقمي، مما يشير إلى وجود فجوة في تطبيق استراتيجيات التسويق الرقمي الشاملة.
أما دراسة بن طالب وآخرون (2024)، فقد قدمت دليلاً كمياً على وجود علاقة ارتباط قوية بين التسويق الرقمي ونمو المؤسسات الناشئة، مما يعزز نتائج الدراسات السابقة. وتتفق معها دراسة عبايدية وطلحي (2024) في التأكيد على الأثر الإيجابي للتحول الرقمي على تحقيق الميزة التنافسية للشركات الناشئة.
فقد أكدت دراسة الشيحة (2024) على وجود تأثير إيجابي وملحوظ لعناصر استراتيجية التسويق الرقمي على جاذبية السياحة الثقافية والتراثية في المملكة العربية السعودية. وتوصلت الدراسة إلى أن استراتيجية التسويق الرقمي تفسر 58.6% من التغير في جاذبية السياحة الثقافية والتراثية، مما يؤكد على أهمية هذه الاستراتيجيات في تعزيز القطاع السياحي.
في سياق مختلف، سلطت دراسة الواصل وآخرون (2023) الضوء على الدور المحوري الذي تلعبه تقنيات الذكاء الاصطناعي في تطوير وتحسين استراتيجيات التسويق الرقمي. وقد أظهرت النتائج الدور الفعال للذكاء الاصطناعي في تحسين الوصول إلى الجمهور المستهدف وتعزيز فهم احتياجات العملاء، مما يشير إلى أهمية دمج هذه التقنيات في استراتيجيات التسويق الرقمي.
أما دراسة محمد (2020)، فقد ركزت على أثر التسويق الرقمي على القيمة المدركة لعملاء الخطوط الجوية المصرية. وقد كشفت النتائج عن وجود ارتباط ذي دلالة إحصائية بين الأبعاد الرئيسية للتسويق الرقمي والقيمة المدركة للعملاء، مما يؤكد على أهمية تبني استراتيجيات التسويق الرقمي في قطاع الطيران.
في مجال البنوك الإسلامية، قدمت دراسة (2024) Amroune & Guendouz نتائج مثيرة للاهتمام حول دور أدوات التسويق الرقمي في تحسين الأداء التسويقي. فقد وجدت الدراسة تأثيراً إيجابياً للتسويق عبر البريد الإلكتروني والموقع الإلكتروني للبنك، بينما لم تظهر تأثيراً لوسائل التواصل الاجتماعي ومحركات البحث، مما يشير إلى ضرورة تكييف استراتيجيات التسويق الرقمي وفقاً لطبيعة القطاع المصرفي الإسلامي.
وفيما يتعلق بالمؤسسات الناشئة، قدمت دراسة بوزيدي (2023) رؤى قيمة حول عوامل نجاح التوجه نحو هذه المؤسسات. وقد أظهرت النتائج أن الخصائص الشخصية والإبداعية للطلاب تشكل العامل الرئيسي في توجههم نحو ريادة الأعمال، مع الإشارة إلى أهمية معالجة التحديات البيئية والاجتماعية التي تواجه رواد الأعمال الشباب.
أخيراً، أكدت دراسة شراك وقرطاس (2024) على الدور الحيوي للتكنولوجيا الرقمية والابتكار في نجاح المؤسسات الناشئة. وقد أشارت النتائج إلى أن توظيف تقنيات مثل الذكاء الاصطناعي والحوسبة السحابية يساهم بشكل كبير في نجاح هذه المؤسسات وتحقيق الربحية وضمان قدرتها التنافسية.
تقدم هذه الدراسات مجتمعة صورة شاملة عن أهمية التسويق الرقمي والابتكار التكنولوجي في مختلف القطاعات والسياقات الاقتصادية. وتؤكد على ضرورة تطوير الاستراتيجيات والأدوات الرقمية لتلبية احتياجات العملاء المتغيرة وتحسين الأداء التسويقي للمؤسسات. كما تشير إلى الحاجة لمزيد من البحوث المستقبلية لاستكشاف تأثير التقنيات الحديثة مثل الذكاء الاصطناعي على مجال التسويق الرقمي، وكيفية تطبيقها بفعالية في مختلف السياقات الاقتصادية والثقافية.
باختصار يمكن تلخيص أوجه التشابه في الدراسات السابقة بــ :
1. أهمية التسويق الرقمي: أكدت جميع الدراسات على الدور الحيوي للتكنولوجيا الرقمية والتسويق الرقمي والابتكار في نجاح المؤسسات وتحسين أدائها. فقد أشارت دراسة شراك وقرطاس (2024) إلى أن التكنولوجيا الرقمية تلعب دوراً حيوياً في نجاح المؤسسات الناشئة، وهو ما يتفق مع نتائج دراسة دريبين (2022) التي أكدت على نجاح التجربة الإيطالية في دعم المؤسسات الناشئة من خلال الابتكار التكنولوجي.
2. المنهجية: اعتمدت معظم الدراسات على المنهج الوصفي التحليلي والأساليب الكمية. فعلى سبيل المثال، استخدمت دراسة (2024) Al-Shourah ودراسة (2022) Msonga & Swallehe الاستبيانات كأداة رئيسية لجمع البيانات.
3. التركيز على استراتيجيات التسويق الرقمي: ركزت دراسات (2024) Kumar و AlShourah (2024)  وMsonga & Swallehe (2022) على تحليل تأثير استراتيجيات التسويق الرقمي المختلفة على أداء المؤسسات وسلوك المستهلكين.
4. التوصيات: قدمت جميع الدراسات توصيات تتعلق بتطوير المهارات الرقمية وتبني الابتكار وتحسين استراتيجيات التسويق الرقمي.
أما ما يمييز الدراسة الحالية عن الدراسات السابقة فتلخص بــ :
1. مجال التطبيق: تنوعت مجالات تطبيق الدراسات بين المؤسسات الناشئة (شراك وقرطاس، 2024؛ دريبين، 2022)، وشركات الاتصالات Msonga & Swallehe, 2022))، والبنوك التجارية (Al-Shourah, 2024).
2. النطاق الجغرافي: غطت الدراسات مناطق جغرافية مختلفة، مثل إيطاليا (دريبين، 2022)، وتنزانيا Msonga & Swallehe, 2022))، والأردن Al-Shourah, 2024))، مما يوفر نظرة شاملة عن تطبيق التسويق الرقمي في سياقات مختلفة.
3. التركيز البحثي: ركزت بعض الدراسات على الابتكار التكنولوجي (شراك وقرطاس، 2024؛ دريبين، 2022)، بينما ركزت أخرى على استراتيجيات التسويق الرقمي Kumar, 2024; Al-Shourah, 2024)).
4. حجم العينة: تفاوتت أحجام العينات بين الدراسات، من 137 مفردة في دراسة Al-Shourah (2024) إلى عينات أكبر في دراسات أخرى.
الثغرات في الدراسات السابقة ومستقبل الدراسة الحالية
في ضوء الدراسات السابقة التي تناولت موضوع التسويق الرقمي والمؤسسات الناشئة، يمكن ملاحظة بعض الثغرات البحثية التي تستدعي مزيداً من الاستكشاف والتحليل. فعلى الرغم من الجهود البحثية القيمة التي قدمتها هذه الدراسات، إلا أن هناك حاجة ملحة لتعميق فهمنا للعلاقة بين استراتيجيات التسويق الرقمي ونجاح المؤسسات الناشئة بشكل أكثر شمولية وتكاملاً.
فمن جانب، نجد أن دراسة الشيحة (2024) قد ركزت على قطاع السياحة الثقافية والتراثية، بينما تناولت دراسة محمد (2020) قطاع الطيران، ودراسة (2024) Amroune& Guendouz قطاع البنوك الإسلامية. هذا التنوع في مجالات التطبيق، وإن كان يقدم رؤى قيمة حول تأثير التسويق الرقمي في قطاعات محددة، إلا أنه يترك فجوة في فهمنا لكيفية تأثير هذه الاستراتيجيات على المؤسسات الناشئة بشكل عام، والتي غالباً ما تواجه تحديات فريدة في مراحلها الأولى من النمو.
من ناحية أخرى، نلاحظ أن دراسة بوزيدي (2023) قد سلطت الضوء على عوامل نجاح التوجه نحو المؤسسات الناشئة، مركزة على الخصائص الشخصية والإبداعية للرواد، والتحديات البيئية التي يواجهونها. ومع ذلك، فإن هذه الدراسة لم تتعمق بشكل كافٍ في دور التسويق الرقمي كعامل محتمل للنجاح في هذا السياق.
كما أن دراسة شراك وقرطاس (2024)، وإن كانت قد تناولت أهمية التكنولوجيا الرقمية والابتكار في المؤسسات الناشئة، إلا أنها لم تقدم تحليلاً مفصلاً لكيفية تأثير استراتيجيات التسويق الرقمي المحددة على مؤشرات النجاح الملموسة لهذه المؤسسات.
في ضوء هذه الثغرات، تأتي دراستنا الحالية بعنوان "أثر استراتيجيات التسويق الرقمي على نجاح مشاريع المؤسسات الناشئة" لتقدم إضافة نوعية وقيمة للأدبيات في هذا المجال. فهي تسعى إلى سد الفجوة المعرفية من خلال تقديم تحليل شامل ومتعمق لكيفية تأثير مختلف استراتيجيات التسويق الرقمي على مؤشرات النجاح الرئيسية للمؤسسات الناشئة.
تهدف هذه الدراسة إلى استكشاف العلاقة بين استراتيجيات التسويق الرقمي المختلفة - مثل تسويق المحتوى، والتسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعي، وتحسين محركات البحث SEO))، والتسويق عبر البريد الإلكتروني - ومؤشرات نجاح المؤسسات الناشئة، بما في ذلك معدلات النمو، واكتساب العملاء، والربحية، والحصة السوقية.
من خلال هذا النهج الشامل، نسعى إلى تطوير نموذج متكامل يمكن من خلاله فهم وتقييم تأثير استراتيجيات التسويق الرقمي على نجاح المشاريع الناشئة في سياق الاقتصاد الرقمي المعاصر. هذا النموذج سيكون بمثابة أداة قيمة لرواد الأعمال والمستثمرين وصناع السياسات، مساعداً إياهم في اتخاذ قرارات مستنيرة حول كيفية توظيف موارد التسويق الرقمي بفعالية لتعزيز فرص نجاح المؤسسات الناشئة.
علاوة على ذلك، ستسعى دراستنا إلى تحليل كيفية تفاعل استراتيجيات التسويق الرقمي مع العوامل الأخرى التي تؤثر على نجاح المؤسسات الناشئة، مثل الخصائص الشخصية للرواد، والبيئة التنظيمية، وتوافر التمويل. هذا التحليل المتعدد الأبعاد سيقدم فهماً أكثر عمقاً وشمولية للديناميكيات المعقدة التي تحكم نجاح المشاريع الناشئة في العصر الرقمي.
وبذلك، نأمل أن تقدم دراستنا إسهاماً ملموساً في مجال ريادة الأعمال والتسويق الرقمي، مساهمة في سد الفجوة المعرفية الحالية وفتح آفاق جديدة للبحث والتطبيق في هذا المجال الحيوي والمتطور باستمرار.
الإطار النظري
المبحث الأول: استراتيجيات التسويق الرقمي.
مفهوم التسويق الرقمي: 
وبما أن التسويق الرقمي ظهر كأحدث إستراتيجية للإعلان عن المنتجات والخدمات في العصر الرقمي، فإنه يدل على تغيير كبير في المشهد المؤسسي. ونظراً لفوائده العديدة، بما في ذلك توفير الوقت والجهد وتوفير تكاليف المواد، فقد تبنت العديد من الدول الصناعية هذه الإستراتيجية وهي الآن قرار استراتيجي للعديد من المنظمات.
يُعرَّف التسويق الرقمي بأنه عملية تجارية تعتمد على التفاعل بين أطراف عملية التسويق عبر الوسائل الرقمية، بدلاً من الاعتماد على التواصل المباشر وجهاً لوجه. ويشير أبو العلا (2010) أيضاً إلى أنه يعتمد على المعاملات التجارية التي تتم رقمياً، مما يسهل العمليات ويزيد من كفاءتها (أبو العلا، 2010).
ومع ذلك، وفقاً لكافي (2012)، فإن التسويق الرقمي هو ممارسة الإعلان عن السلع والخدمات عبر الإنترنت، حيث يتم عرض السلع رقمياً ويتم إنجاز المعاملات من خلال القنوات الرقمية دون الحاجة إلى وجود مادي. ويؤكد هذا المفهوم على كيفية لعب الإنترنت دوراً رئيسياً في تحويل أنشطة التسويق التقليدية إلى أنشطة رقمية سريعة وفعالة.
بالإضافة إلى ذلك، يعرف أبو فارة (2010) التسويق الرقمي بأنه إدارة التفاعل بين المنظمة والمستهلك في البيئة الرقمية، باستخدام تكنولوجيا الإنترنت لتحقيق المنافع المتبادلة لكلا الطرفين. ويؤكد أن هذه البيئة الرقمية تعتمد بشكل أساسي على التطورات التكنولوجية، وخاصة تلك المتعلقة بالإنترنت (أبو فارة، 2010).
وفقًا لما سبق، فإن التسويق الرقمي عبارة عن مجموعة من الإجراءات التي يتخذها الأفراد والمنظمات باستخدام تكنولوجيا المعلومات والاتصالات، وخاصة الإنترنت، من أجل تسهيل المعاملات التجارية في الأسواق المستهدفة. ولأن هذه الأنشطة تنطوي على البيع والترويج والتواصل مع المستهلكين وتعزيز العلاقات، فإن التسويق الرقمي يعد تقنية فعالة وناجحة لتحقيق أهداف التسويق في العصر الحديث.
مميزات التسويق الرقمي:  
نظرًا لفوائده العديدة، يعد التسويق الرقمي حاليًا أحد أكثر استراتيجيات التسويق نجاحًا. تعمل هذه الفوائد على زيادة مرونة وكفاءة عمليات التسويق مع تعزيز تجارب العملاء والبائعين. وفيما يلي أبرز هذه الفوائد (أحمد، 2009):
1. المرونة في إتمام العمليات: يتيح التسويق الرقمي إمكانية إتمام عمليات البيع والشراء من أي مكان وفي أي وقت، مما يوفر الوقت والجهد لكل من البائع والمشتري. هذه المرحلة تتم بسلاسة وسهولة، مما يجعل العملية أكثر فعالية.  
2. توفير الراحة والحرية في الاختيار: يوفر التسويق الرقمي للبائع حرية كاملة في عرض منتجاته، بينما يمنح المشتري فرصة الاطلاع على مجموعة واسعة من الخيارات والأسعار للسلعة الواحدة، وكل ذلك بأقل جهد ممكن.  
3. تخفيض التكاليف: يتميز التسويق الرقمي بتوفير التكاليف المالية، حيث يتم إجراء العمليات دون الحاجة إلى وسطاء، مما يقلل من النفقات الإضافية.  
4. إمكانية جمع المعلومات: يمكن للمشتري الحصول على معلومات مفصلة عن السلعة قبل اتخاذ قرار الشراء، كما يمكنه مشاركة هذه المعلومات مع الأصدقاء أو الخبراء للحصول على آراء إضافية.  
5. تنوع وسائل الدفع: يوفر التسويق الرقمي طرق دفع متنوعة، مثل البطاقات البنكية والدفع الإلكتروني، والتي أصبحت متاحة على نطاق واسع.  
6. زيادة قاعدة العملاء: يساعد الانتشار الواسع للإنترنت في زيادة عدد العملاء المحتملين، مما يعزز فرص الوصول إلى أسواق جديدة.  
7. التسوق العالمي: يتيح التسويق الرقمي للمستهلكين شراء السلع من مختلف أنحاء العالم، مما يفتح آفاقًا جديدة للتجارة الدولية.  
8. سرعة الوصول إلى المعلومات: يمكن للمشتري الحصول على معلومات مفصلة عن السلعة في وقت قصير، مما يساعده في اتخاذ قرارات شراء مدروسة.  
9. تسويق متعدد المنتجات: يمكن للبائع تسويق أكثر من سلعة في نفس الوقت دون عناء، كما يوفر تكاليف الإيجارات والكهرباء والضرائب، مما ينعكس على انخفاض أسعار السلع.  
هذه المميزات تجعل التسويق الرقمي أداة قوية وفعالة في تعزيز الأداء التسويقي للمؤسسات، وتلبية احتياجات العملاء في بيئة تنافسية سريعة التطور. 
 المزيج التسويقي الرقمي: عناصره وأهميته
يختلف الباحثون في تصنيف عناصر المزيج التسويقي الرقمي، حيث يعتبر البعض أنه يتكون من العناصر التقليدية الأربعة المعروفة بـ Ps4، مع وجود اختلافات في التطبيق والممارسة. وقد قدم الباحثان كاليانام وماكنتير (Kalyanam and McIntyre, 2002) تقسيمًا شاملًا لعناصر المزيج التسويقي الرقمي، حيث أطلقا على هذا التصنيف اسم (P2C24).
 1. تصميم موقع الويب: يعتبر تصميم موقع الويب أحد العناصر الأساسية للمزيج التسويقي الرقمي. تُعرف المواقع الإلكترونية بأنها مجموعة من المصادر المعلوماتية المتمركزة في الحاسبات والشبكات حول العالم (بورقبة وحصباية، 1991). يعد تصميم موقع المتجر الإلكتروني عنصرًا حيويًا يسعى من خلاله المؤسسات إلى زيادة عدد الزيارات إلى موقعها. كلما كان الموقع جذابًا وسهل الاستخدام، زادت القدرة على استقطاب الزبائن والمحافظة عليهم.
 2. الأمن: الأمن يعد عنصرًا أساسيًا في المزيج التسويقي الرقمي. تزايدت أهمية الأمان والسرية في التجارة الإلكترونية بسبب عمليات الاختراق والتخريب التي يقوم بها لصوص الإنترنت. هذه العمليات أدت إلى خسائر كبيرة للمنظمات وقد تتسبب في توقف المواقع عن العمل نتيجة الفيروسات أو الهجمات الإلكترونية (أبو فارة، 2010).
 3. المنتج: المنتج الرقمي هو المنتج الذي يتمتع بمزايا تكنولوجيا الاتصال والمعلومات، ويأخذ شكل المنتج العادي. يتعين على الشركات أن تدرك كيف يمكن للمنتجات الرقمية أن تلبي احتياجات المستهلكين بشكل فعال.
 4. الترويج: تتيح تكنولوجيا المعلومات والاتصال استخدام أدوات متعددة للترويج للمنتجات وإقناع المستهلكين باقتنائها. من بين الأدوات الترويجية الإلكترونية نجد محركات البحث، والفهارس، ومجموعات الأخبار الإلكترونية، ووسائل التواصل الاجتماعي، والبريد الإلكتروني، والهاتف المحمول، والمدونات.
 5. المجتمعات الافتراضية: تتيح المجتمعات الافتراضية للأفراد والجماعات الالتقاء عبر الإنترنت للتحدث وتبادل الآراء والنقاش وبناء صداقات جديدة. تتم هذه الأنشطة عبر وسائل مختلفة مثل غرف المحادثة والمنتديات وبعض صفحات الويب التي توفر فرص التفاعل (أبو فارة، 2010).
 6. التوزيع: تأتي عملية التوزيع في الأعمال الرقمية مباشرة بعد عملية البيع والشراء عبر الإنترنت. يختلف أسلوب التوزيع باختلاف طبيعة المنتج سواء كان سلعة أو خدمة.
 7. خدمات الزبون: تتطلب الأعمال عبر الإنترنت توفير خدمات لدعم الزبائن، خاصة تلك التي تعقب عملية البيع والشراء. يمكن تقسيم هذه الخدمات إلى نوعين رئيسيين: خدمات دعم دائمة وخدمات حسب الحاجة لدعم الزبون.
 8. السعر: السعر الرقمي هو القيمة التي يتم تداولها عبر شبكات الاتصال مثل الإنترنت والهاتف المحمول. يُعتبر السعر الذي يدفعه الزبون مقابل المنتج الإلكتروني الذي تم شراؤه عادةً عبر الإنترنت.
 9. الخصوصية: تشير الخصوصية إلى حق الأفراد والجماعات في التحكم بمعلوماتهم وبياناتهم الشخصية.
 10. التخصيص: يعد التخصيص أحد العناصر الأساسية للمزيج التسويقي الرقمي، حيث يركز على استخدام البيانات والمعلومات المتعلقة بالزبون لتصميم منتجات تلبي احتياجاتهم بدقة عالية.
من خلال فهم هذه العناصر وتطبيقها بشكل متكامل، يمكن للشركات تحسين استراتيجياتها التسويقية الرقمية وزيادة فعاليتها في تحقيق الأهداف المرجوة.
المبحث الثاني: المؤسسات الناشئة
مفهوم المؤسسة الناشئة Startup)):
المؤسسة الناشئة، أو ما يُعرف بـ Startup، هي كيان تجاري حديث النشأة، ينطلق من فكرة ريادية مبتكرة تحمل في طياتها إمكانات هائلة للنمو السريع والانتشار الواسع. هذه المؤسسات غالبًا ما تكون وليدة أفكار إبداعية تهدف إلى تقديم منتجات أو خدمات جديدة تلبي احتياجات سوق متغيرة أو غير مستغلة بالكامل.  
كلمة Startup نفسها تحمل دلالة قوية، حيث تتكون من جزأين: Start، الذي يعبر عن بداية المشروع وانطلاقته، و Up، الذي يشير إلى النمو المتسارع والوصول إلى مراحل متقدمة في وقت قصير. بمعنى آخر، المؤسسة الناشئة ليست مجرد شركة صغيرة، بل هي مشروع طموح يسعى إلى تحقيق نمو سريع وقوي، غالبًا في بيئة مليئة بالتحديات وعدم اليقين.  
تُعرف المؤسسات الناشئة بأنها كيانات تسعى إلى تقديم منتجات أو خدمات مبتكرة تستهدف أسواقًا كبيرة، بغض النظر عن حجمها أو مجال عملها (بوالشعور، 2018). تتميز هذه المؤسسات بارتفاع مستوى المخاطرة وعدم اليقين، حيث تواجه احتمالات الفشل بنفس قدر احتمالات النجاح. ومع ذلك، فإن نجاحها قد يؤدي إلى تحقيق أرباح ضخمة ونمو استثنائي في فترة زمنية قصيرة.  
 مميزات المؤسسات الناشئة:  
من أهم مميزات المؤسسات الناشئة تبعا لـ بوالشعور (2018):
1. حداثة العهد: المؤسسات الناشئة هي كيانات حديثة التأسيس، غالبًا ما تكون في مراحلها الأولى من التطوير والانتشار.  
2. إمكانات النمو الكبيرة: تتمتع هذه المؤسسات بفرص هائلة للنمو التدريجي والمتسارع، خاصة إذا نجحت في تقديم حلول مبتكرة تلبي احتياجات السوق.  
3. الاعتماد على التكنولوجيا: غالبًا ما ترتبط المؤسسات الناشئة بالتكنولوجيا، حيث تعتمد بشكل كبير على الابتكارات التقنية لتطوير منتجاتها أو خدماتها.  
4. تكاليف منخفضة نسبيًا: مقارنةً بالشركات التقليدية، تتطلب المؤسسات الناشئة تكاليف تأسيسية أقل، مما يجعلها خيارًا جذابًا للرياديين الذين يبدأون بموارد محدودة.  
 صفات رائد الأعمال الناجح:  
رائد الأعمال الناجح هو الشخص الذي يتمتع بروح المبادرة والقدرة على تحويل الأفكار الإبداعية إلى مشاريع ناجحة. من أهم صفاته (مخوخ، 2019):
- حسن استغلال الفرص: يتميز رائد الأعمال بقدرته على رصد الفرص واستغلالها بفعالية، سواء كانت فرصًا موجودة في السوق أو تلك التي يخلقها بنفسه.  
- الابتكار والإبداع: يمتلك رائد الأعمال الناجح روحًا ابتكارية تمكنه من تقديم حلول جديدة وفريدة، مما يساعده في التميز عن المنافسين.  
- القدرة على تحمل المخاطر: نظرًا لطبيعة المؤسسات الناشئة التي تتسم بارتفاع مستوى المخاطرة، يجب أن يكون رائد الأعمال قادرًا على تحمل التحديات واتخاذ قرارات جريئة.  
مراحل نمو المؤسسة الناشئة:  
في دراسة أجراها باحثون من جامعتي كاليفورنيا وساوثرن ميثوديست، تم تحليل مراحل نمو المؤسسات الناشئة، مع التركيز على الفروق الجوهرية بينها وبين المؤسسات الكبيرة (رجب وآخرون،2020). هذه الفروق تعود إلى حجم المؤسسة، وهيكلها التنظيمي، وأساليب إدارتها، بالإضافة إلى درجة الاستقلالية التي تتمتع بها المؤسسات الناشئة. وفقًا للدراسة، تمر المؤسسات الناشئة بخمس مراحل رئيسية: الوجود، البقاء، النجاح، الانطلاق، والنضج. كل مرحلة من هذه المراحل تتميز بخصائص إدارية وهيكلية مختلفة، تعكس تطور المؤسسة من فكرة بسيطة إلى كيان قوي ومستقر.  
 1. مرحلة الوجود:  
في هذه المرحلة الأولى، تكون المؤسسة الناشئة في طور التأسيس، حيث تركز على أمرين أساسيين: تقديم المنتج أو الخدمة، وجذب العملاء لشرائه. هنا، تكون المؤسسة في أضعف حالاتها من حيث الهيكل التنظيمي والنظم الإدارية.  
· النمط الإداري: يعتمد على الإشراف المباشر من قبل المالك، الذي يكون هو المحور الرئيسي لكل القرارات.  
· الهيكل التنظيمي: بسيط للغاية، وغالبًا ما يكون غير واضح المعالم.  
· النظم الرسمية: شبه معدومة، حيث تعتمد المؤسسة على الجهود الفردية للمالك.  
· الإستراتيجية: البقاء على قيد الحياة هو الهدف الرئيسي.  
· دور المالك: المالك هو المؤسسة، فهو يمولها ويديرها ويشرف على كل التفاصيل.  
 2. مرحلة البقاء:  
بعد أن تثبت المؤسسة نجاحها الأولي في تقديم منتجها أو خدمتها، تدخل مرحلة البقاء. هنا، تصبح إدارة الإيرادات والمصروفات أمرًا بالغ الأهمية لضمان استمرارية المؤسسة.  
· النمط الإداري: يتحول إلى إشراف غير مباشر، حيث يبدأ المالك في تفويض بعض المهام.  
· الهيكل التنظيمي: يصبح أكثر تعقيدًا، مع وجود مدير مبيعات أو مدير عام.  
· النظم الرسمية: يتم تطبيق أنظمة بسيطة للتنبؤ بالإيرادات والمصروفات.  
· الإستراتيجية: لا تزال تركز على البقاء، ولكن مع محاولة تحقيق استقرار مالي.  
· دور المالك: يظل المالك هو المحور الرئيسي، لكنه يبدأ في الاعتماد على فريق صغير.  
 3. مرحلة النجاح:  
هذه المرحلة تعتبر نقطة تحول في حياة المؤسسة الناشئة. هنا، تواجه الإدارة قرارًا مصيريًا: إما تحقيق الاستقلالية عن المالك (النجاح-الانفصال)، أو توجيه الموارد لتحقيق نمو إضافي (النجاح-النمو).  
· النمط الإداري: يتم تفويض المهام بشكل أكبر، مع وجود هياكل إدارية أكثر وضوحًا.  
· الهيكل التنظيمي: يبدأ في النمو، مع وجود أقسام محددة للإنتاج والتسويق والمالية.  
· النظم الرسمية: يتم تطوير أنظمة أساسية للإدارة المالية والتسويقية.  
· الإستراتيجية: الحفاظ على الوضع الراهن أو التوجه نحو النمو.  
· دور المالك: يبدأ المالك في الانفصال عن المؤسسة، مع تركيز أكبر على الإدارة الاستراتيجية.  
 4. مرحلة الانطلاق:  
في هذه المرحلة، تبدأ المؤسسة في تسريع نموها، مع التركيز على توسيع حصتها السوقية وتأمين مصادر تمويل إضافية.  
· النمط الإداري: يتم تقسيم العمل بشكل أكثر وضوحًا، مع وجود مديرين متخصصين.  
· الهيكل التنظيمي: يستمر في النمو، مع وجود هياكل إدارية أكثر تعقيدًا.  
· النظم الرسمية: تصبح أكثر دقة وشمولية، مع وجود أنظمة متطورة للإدارة.  
· الإستراتيجية: النمو هو الهدف الرئيسي، مع التركيز على التوسع والاستثمار.  
· دور المالك: يحدث انفصال أكبر بين المالك والمؤسسة، حيث يبدأ المالك في التركيز على القرارات الاستراتيجية الكبرى.  
 5. مرحلة النضج:  
في هذه المرحلة الأخيرة، تصل المؤسسة إلى ذروة نموها، حيث تصبح قادرة على توحيد الأرباح والتحكم فيها بشكل فعال.  
· النمط الإداري: يصبح أكثر احترافية، مع وجود هياكل إدارية تنفيذية واستشارية.  
· الهيكل التنظيمي: يستمر في النمو، مع وجود أقسام متخصصة لكل جانب من جوانب العمل.  
· النظم الرسمية: تصبح شاملة ومتطورة، مع استخدام أساليب إدارية حديثة مثل التخطيط الاستراتيجي والإدارة بالأهداف.  
· الإستراتيجية: إعادة الاستثمار والتركيز على الحفاظ على النمو.  
· دور المالك: يحدث انفصال تام بين المالك والمؤسسة، حيث تصبح المؤسسة كيانًا مستقلًا بذاته.  
مراحل نمو المؤسسة الناشئة تعكس رحلة تحولها من فكرة بسيطة إلى كيان قوي ومستقر. كل مرحلة تأتي بتحدياتها وفرصها، وتتطلب إدارة ذكية وقدرة على التكيف مع المتغيرات. النجاح في هذه الرحلة يعتمد على فهم كل مرحلة واتخاذ القرارات المناسبة في الوقت المناسب. ومع ذلك، يجب على المؤسسات أن تحافظ على روح المبادرة والابتكار حتى بعد وصولها إلى مرحلة النضج، لتجنب الوقوع في مرحلة الجمود، حيث تفقد المؤسسة قدرتها على التكيف مع التحديات الجديدة.  
المبحث الثالث: التسويق الرقمي والمؤسسات الناشئة
فوائد التسويق الرقمي على المؤسسات الناشئة:  
يُعد التسويق الرقمي أداة قوية وفعالة للمؤسسات الناشئة، حيث يوفر لها فرصًا كبيرة للنمو والمنافسة في سوق مليء بالتحديات. من خلال استراتيجيات مدروسة، يمكن لهذه المؤسسات تحقيق حضور قوي وبناء سمعة مميزة، حتى مع وجود موارد محدودة. وفيما يلي أبرز الفوائد التي يجنيها التسويق الرقمي للمؤسسات الناشئة، بالإضافة إلى المتطلبات الأساسية لتحقيق هذه الفوائد Sendian Creations, 2020)): 
1. تعزيز حضور العلامة التجارية:  
   في عالم مليء بالمنافسة، يُمكّن التسويق الرقمي المؤسسات الناشئة من إثبات وجودها بين المنافسين. من خلال استغلال نقاط القوة الخاصة بها وتحديد نقاط ضعف المنافسين، يمكن لهذه المؤسسات بناء هوية مميزة وجذب انتباه العملاء.  
2. تقليل التكاليف التسويقية:  
   مقارنةً بالأساليب التقليدية مثل الإعلانات التلفزيونية أو اللوحات الإعلانية، يُعد التسويق الرقمي أكثر فعالية من حيث التكلفة. فهو يتطلب استثمارات أقل مع إمكانية تحقيق عوائد أكبر، مما يجعله مثاليًا للمؤسسات ذات الميزانيات المحدودة.  
3. كسب ثقة العملاء:  
   من خلال التفاعل المستمر مع الجمهور عبر منصات التواصل الاجتماعي وتقديم محتوى قيم، يمكن للمؤسسات الناشئة بناء علاقات قوية مع عملائها. هذا التفاعل المستمر يعزز الثقة ويزيد من ولاء العملاء.  
4. بناء السمعة الرقمية:  
   التواجد الدائم على المنصات الرقمية مثل مواقع التواصل الاجتماعي والمواقع الإلكترونية يساعد في بناء سمعة إيجابية للعلامة التجارية. من خلال المحتوى الجيد والتفاعل المستمر، يمكن للمؤسسات الناشئة ترسيخ مكانتها في السوق.  
 متطلبات نجاح التسويق الرقمي للمؤسسات الناشئة:  
لتحقيق الفوائد السابقة، يجب على المؤسسات الناشئة اتباع مجموعة من الخطوات الاستراتيجية:  
1. توظيف خبير تسويق رقمي:  
   في حالة عدم وجود خبرة كافية داخل المؤسسة، يُنصح بتوظيف مسؤول تسويق رقمي محترف. هذا الشخص يمكنه إدارة الأنشطة التسويقية بكفاءة دون الحاجة إلى فريق كبير.  
2. تخصيص ميزانية مناسبة:  
   يجب تخصيص ميزانية كافية للتسويق الرقمي، مع التركيز على جذب المتخصصين المهرة الذين يمكنهم تنفيذ الاستراتيجيات بفعالية.  
3. وضع استراتيجية شاملة:  
   التعاون مع متخصصين لوضع خطة تسويقية متكاملة تتناسب مع أهداف المؤسسة واحتياجاتها. هذه الاستراتيجية يجب أن تركز على الأدوات والقنوات الأكثر فعالية.  
4. التركيز على الأدوات المناسبة:  
لا يلزم استخدام كل أداة تسويق رقمية متاحة. بل يجب عليك التركيز على المنصات المستخدمة للوصول إلى جمهورك، مثل البريد الإلكتروني أو وسائل التواصل الاجتماعي.
5. إنتاج محتوى قيم:  
تبدأ خطة التسويق بالمحتوى. ولإنشاء تفاعل جدير بالثقة، يجب أن يكون المحتوى مثيرًا للاهتمام وملائمًا لمتطلبات الجمهور.  
6. تحديد الأهداف بوضوح:  
   يجب أن تحدد المؤسسات أهدافًا واضحة لحملاتها التسويقية، مثل زيادة الوعي بالعلامة التجارية أو جذب عملاء جدد. هذه الأهداف تساعد في قياس النجاح وتعديل الاستراتيجيات عند الحاجة.  
7. فهم الجمهور المستهدف:  
   تحديد خصائص الجمهور المستهدف، مثل الموقع الجغرافي، والفئة العمرية، والاهتمامات، والسلوك الشرائي، يساعد في تصميم حملات تسويقية أكثر فعالية.  
8. اختيار المنصات المناسبة:  
   يجب تحديد المنصات الرقمية الأكثر ملاءمة للوصول إلى الجمهور المستهدف، سواء كانت وسائل التواصل الاجتماعي أو الإعلانات المدفوعة أو البريد الإلكتروني.  
9. تقييم الأداء باستمرار:  
قد تتحقق نتائج أفضل من خلال وضع معايير تحدد نتائج التسويق، مثل الاستثمار أو المشاركة في المحتوى. وفي عالم حيث يعد الابتكار التكنولوجي ضروريًا، لم يعد التسويق مجرد خيار رقمي جديد. 
قد تتمكن هذه الشركات بسرعة من إرساء أساسيات السوق الصلبة من خلال فهم مزاياها ومتطلباتها. كما يعمل توظيف الخبراء المناسبين لمواضيع مختلفة على تعظيم الموارد المتاحة.  
 حلول التسويق الرقمي الفعالة للمؤسسات الناشئة
تحتاج المؤسسات الناشئة إلى حلول تسويقية رقمية مبتكرة للنمو والتوسع. إليكم أبرز الخيارات التي تساعدها على التعريف بنفسها وتسويق منتجاتها بفعالية Sendian Creations, 2020)):
 1. مواقع الويب الاحترافية: مركز التسويق الدائم
يمثل الاستثمار في تصميم موقع ويب احترافي خيارًا فعالًا للمؤسسات الناشئة. هذا الخيار التسويقي لا يتطلب استثمارات باهظة، ويوفر العديد من المزايا:
· مركز متكامل للحملات التسويقية: يوفر الموقع مركزًا دائمًا لجميع الحملات التسويقية والإعلانية.
· معلومات شاملة عن المؤسسة: يقدم الموقع معلومات تفصيلية عن المؤسسة ومنتجاتها وخدماتها.
· ترويج فعال للمنتجات: يتيح الموقع الترويج للمنتجات الجديدة والمتاحة بأقل التكاليف.
· زيادة الوعي بالعلامة التجارية: يساعد الموقع على زيادة الوعي بالعلامة التجارية دون الحاجة إلى حملات إعلانية مكلفة.
· الوصول إلى العملاء المحتملين: يسمح الموقع بالوصول إلى أكبر عدد من العملاء المحتملين عبر محركات البحث.
· انطباع إيجابي واحترافية: يخلق الموقع انطباعًا إيجابيًا لدى الجمهور المستهدف حول احترافية المؤسسة.
· توجيه العملاء المحتملين: يوفر الموقع مركزًا للحملات التسويقية والإعلانية لتوجيه العملاء المحتملين.
· تحليل سلوك العملاء: يسمح الموقع بالتعرف على البيانات الديموغرافية وسلوك العملاء المحتملين.
· إعادة استهداف العملاء: يتيح الموقع إعادة استهداف العملاء المحتملين بحملات إعلانية مخصصة.
· زيادة ثقة العملاء: يعزز الموقع ثقة العملاء من خلال نشر محتوى مفيد ومتوافق مع محركات البحث.
 2. التسويق عبر محركات البحث: الوصول إلى الجمهور المستهدف
يعتبر التسويق عبر محركات البحث خيارًا مناسبًا للمؤسسات الناشئة، حيث يحقق أعلى نسبة تفاعل من خلال الوصول إلى الجمهور المستهدف. هناك خياران رئيسيان:
   الخيار المجاني (SEO): يتمثل في تهيئة الموقع الإلكتروني لمحركات البحث من خلال توافقه مع جميع المعايير، وتطوير المحتوى حول الكلمات المفتاحية، وتقديم فائدة حقيقية للزوار.
   الخيار المدفوع (Search Ads): يتمثل في إعلانات نتائج البحث المدفوعة، وهي خيار فعال من حيث النتائج والتكلفة. تتيح هذه الإعلانات استهداف جمهور محدد وتوجيهه إلى صفحات مخصصة على الموقع الإلكتروني. يتم الدفع فقط عند تفاعل الجمهور مع الإعلان بالنقر عليه.
 3. التسويق عبر شبكات التواصل الاجتماعي: بناء قاعدة جماهيرية متفاعلة
يعتبر التسويق عبر شبكات التواصل الاجتماعي خيارًا شائعًا للمؤسسات الناشئة. يتيح هذا الخيار استغلال قاعدة المستخدمين الواسعة لتحقيق أهداف تسويقية مختلفة بأقل التكاليف:
· زيادة الوعي بالعلامة التجارية: يساعد على زيادة الوعي بالعلامة التجارية في فترة قصيرة.
· بناء قاعدة جماهيرية متفاعلة: يتيح بناء قاعدة من العملاء المحتملين والحاليين المتفاعلين مع العلامة التجارية.
· ترويج إبداعي للمنتجات: يمكن من خلاله الترويج للمنتجات والخدمات بشكل إبداعي وتفاعلي.
· تواصل فعال مع العملاء: يسمح بالتواصل مع العملاء من خلال الرسائل الخاصة والتعليقات.
· بناء انطباع إيجابي وزيادة الثقة: يعزز الانطباع الإيجابي عن المؤسسة ويزيد ثقة العملاء من خلال التقييمات والتعليقات الإيجابية.
· استهداف دقيق للعملاء: يتيح استهداف فئة محددة من العملاء بحملات إعلانية مخصصة.
· تقييم وتطوير الحملات: يسمح بتقييم وتطوير الحملات التسويقية من خلال تقارير وتحليلات الأداء.
· يتوقف نجاح هذا الخيار على اختيار مواقع التواصل الاجتماعي المناسبة لطبيعة المؤسسة والجمهور المستهدف، وتوافر القدرات اللازمة لتطوير محتوى تفاعلي وإطلاق حملات إعلانية فعالة.
 4. التسويق بالمحتوى: بناء الثقة وتعزيز التفاعل
يعتبر التسويق بالمحتوى أساسًا لحملات التسويق الرقمي. يتم من خلاله تطوير محتوى مخصص وتفاعلي يجذب الجمهور المستهدف ويشجعه على التفاعل مع العلامة التجارية:
· تعزيز ثقة العملاء: يساعد على تعزيز ثقة العملاء من خلال محتوى مفيد يجيب عن أسئلتهم.
· زيادة التفاعل مع العلامة التجارية: يزيد التفاعل من خلال خيارات التسويق بالفيديو والمحتوى المرئي.
· تبسيط الرسائل التسويقية: يبسط الرسائل التسويقية المعقدة من خلال المحتوى المرئي.
· زيادة فرص الظهور في نتائج البحث: يزيد فرص الظهور في نتائج البحث من خلال تطوير محتوى مميز ونشره في مدونة الموقع.
· تواصل أفضل مع الجمهور: يسمح بالتواصل بشكل أفضل مع الجمهور من خلال المنشورات التفاعلية على وسائل التواصل الاجتماعي.
 5. حملات التسويق عبر البريد الإلكتروني: استهداف الجمهور المهتم
تعتبر حملات البريد الإلكتروني نوعًا من أنواع التسويق بالإذن، حيث يتم استهداف جمهور مهتم بما تروج له المؤسسة. يعد التسويق عبر البريد الإلكتروني من أفضل الحلول من حيث نسبة التفاعل وتحقيق العائد.
 6. خيارات الإعلانات الرقمية المدفوعة: استهداف دقيق ونتائج قابلة للقياس
توفر منصات التسويق الرقمي حلولًا إعلانية مميزة ومناسبة لجميع أهداف المؤسسات الناشئة. تتميز هذه الحلول بالعديد من المزايا التنافسية:
· خيارات استهداف شاملة: تتيح لك إمكانية استهداف شرائح المستهلكين وفقًا لاهتماماتهم وسماتهم الشخصية وأنماط الشراء.
· تخصيص الحملة: يمكن تصميم الحملة لتحقيق أهداف معينة، بما في ذلك زيادة حركة المرور على موقع الويب أو المشاركة فيه.
· خيارات احتساب تكلفة متنوعة: تتوفر خيارات متنوعة لاحتساب التكلفة لتتناسب مع هدف الحملة الإعلانية.
· منصات إعلانية متنوعة: تتوفر منصات إعلانية متنوعة لاستهداف الجمهور المناسب، مثل إعلانات محركات البحث والإعلانات الصورية وإعلانات الفيديو وإعلانات وسائل التواصل الاجتماعي.
· إعادة استهداف العملاء المحتملين: تتيح إعادة استهداف العملاء المحتملين والجمهور المتفاعل في حملات إعلانية مستقبلية.
· تقييم وتطوير الحملات: يمكن تقييم وتطوير الحملات الإعلانية استنادًا إلى تحليلات الأداء والتفاعل.
يمكن أن يصل عائد حملات الإعلانات الرقمية الاحترافية إلى 800٪ في حالة استهداف الجمهور المناسب بمحتوى مميز على المنصات المناسبة.
توفر هذه الخيارات الجديدة المتنوعة أدوات قوية لتحقيق أهدافها التسويقية وفعاليتها. لقد حققت الشركات الناشئة في السوق الرقمية التنافسية نتائج أعمالها من خلال التخطيط الدقيق والتنفيذ الماهر.
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