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في العصر الرقمي الحالي، أحدث انتشار التكنولوجيا ثورة في طريقة عمل الشركات، مما أدى إلى توليد الاحتمالات والمشاكل، وخاصة بالنسبة للمؤسسات الصغيرة والمتوسطة الحجم. أصبح التسويق الرقمي، الذي يشمل مجموعة متنوعة من استراتيجيات التسويق عبر الإنترنت مثل وسائل التواصل الاجتماعي، وتحسين محركات البحث، والتسويق عبر البريد الإلكتروني، والتسويق بالمحتوى، والإعلان بالدفع لكل نقرة، أداة أساسية للشركات التي تتطلع إلى زيادة الرؤية، وإشراك العملاء، ودفع النمو. هذا التغيير مهم بشكل خاص في المملكة العربية السعودية، حيث يهدف مشروع رؤية 2030 إلى تنويع الاقتصاد وتقليل الاعتماد على النفط، حيث تلعب الشركات الصغيرة والمتوسطة دورًا مهمًا في هذا الجهد (Dwivedi، 2021).
تلعب الشركات الصغيرة والمتوسطة الحجم دورًا حاسمًا في الاقتصاد السعودي. تشكل هذه الشركات قسمًا كبيرًا من القطاع الخاص، مما يساعد في خلق فرص العمل والابتكار ودفع التقدم الاقتصادي. وفقًا للأرقام الحالية، تمثل الشركات الصغيرة والمتوسطة الحجم أكثر من 99٪ من جميع الشركات في المملكة العربية السعودية وحوالي 64٪ من إجمالي العمالة في القطاع الخاص. نظرًا لأهميتها، فإن أداء الشركات الصغيرة والمتوسطة واستدامتها أمران حاسمان لصحة الاقتصاد الكلي للبلاد. ومع ذلك، غالبًا ما تواجه الشركات الصغيرة والمتوسطة عقبات مختلفة، مثل الموارد المالية المحدودة، ونقص الوصول إلى التقنيات الجديدة، وصعوبة جذب المستهلكين والحفاظ عليهم. وقد تفاقمت هذه المشكلات بسبب المعدل السريع للتغيير الرقمي، والذي يتطلب من المنظمات من جميع الأحجام التكيف مع أشكال جديدة من التسويق والتفاعل مع المستهلكين (Al-Tit، 2019).
بفضل العدد الهائل من الأدوات والمنصات، يوفر التسويق الرقمي للشركات الصغيرة والمتوسطة نهجًا منخفض التكلفة للوصول إلى جمهور عالمي، وزيادة التعرف على العلامة التجارية، والتنافس مع الشركات الأكبر. على عكس تكتيكات التسويق التقليدية، يوفر التسويق الرقمي استهدافًا دقيقًا ومعلومات في الوقت الفعلي وعائدًا أفضل على الاستثمار، مما يجعله بديلاً جذابًا للشركات الصغيرة والمتوسطة ذات الموارد المحدودة. على سبيل المثال، تسمح مواقع التواصل الاجتماعي مثل Instagram وTwitter وFacebook للشركات الصغيرة والمتوسطة بالتواصل مع جمهور كبير دون تكبد تكاليف إعلانية كبيرة. وبالمثل، تمكن أساليب تسويق محرك البحث وتحسينه الشركات الصغيرة والمتوسطة من الظهور بشكل بارز في نتائج محرك البحث، مما يؤدي إلى زيادة حركة المرور إلى مواقع الويب الخاصة بها وتحويلها إلى مستهلكين (Ilori، 2023).
وعلى الرغم من هذه الفوائد، فإن تبني التسويق الرقمي وكفاءته بين الشركات الصغيرة والمتوسطة السعودية يتأثر بعدد من المتغيرات، بما في ذلك الثقافة الرقمية، وتوافر المواهب، والسياق الثقافي. لا تزال العديد من الشركات الصغيرة والمتوسطة في المملكة العربية السعودية في المراحل الأولى من التحول الرقمي، وهناك تناقض كبير في كيفية استخدام الشركات المختلفة لأدوات التسويق الرقمي. وفي حين نجحت بعض الشركات الصغيرة والمتوسطة في دمج التسويق الرقمي في خطة شركتها بالكامل، فإن شركات أخرى تكافح من أجل فهم التقنيات الجديدة والاستفادة منها بشكل صحيح (Tripathi، 2024).
أحد أهم المتغيرات التي تؤثر على فعالية التسويق الرقمي في الشركات الصغيرة والمتوسطة السعودية هو درجة الثقافة الرقمية بين المالكين والموظفين. تشير الثقافة الرقمية إلى القدرة على استخدام الأدوات والمنصات الرقمية بكفاءة، وفهم البيانات والتحليلات الرقمية، واتخاذ خيارات مدروسة بناءً على هذه المعلومات. في المملكة العربية السعودية، تتنوع الثقافة الرقمية للشركات الصغيرة والمتوسطة بشكل كبير، حيث يفتقر العديد من أصحاب الشركات إلى المهارات اللازمة لإدارة الحملات التسويقية الرقمية بشكل صحيح أو تقييم البيانات الرقمية. إن هذا التفاوت في المعرفة الرقمية يتفاقم غالبًا بسبب الافتقار إلى التدريب والأدوات التسويقية الرقمية غير المكلفة، مما يجعل من الصعب على الشركات الصغيرة والمتوسطة الحجم التنافس في السوق الرقمية (Singh، 2024).
وعلاوة على ذلك، فإن توافر العمال الأكفاء يشكل عائقًا كبيرًا أمام الشركات الصغيرة والمتوسطة الحجم في المملكة العربية السعودية. إن إنتاج المحتوى وإدارة وسائل التواصل الاجتماعي وتحسين محركات البحث وتحليل البيانات كلها مهارات ضرورية في التسويق الرقمي. ومع ذلك، هناك ندرة في المسوقين الرقميين المؤهلين في سوق العمل السعودي، وخاصة في الشركات الصغيرة والمتوسطة الحجم. ويرجع هذا النقص جزئيًا إلى ولادة التسويق الرقمي كقطاع منفصل حديثًا نسبيًا، فضلاً عن السرعة السريعة للتغير التكنولوجي، الذي تجاوز قدرة النظام التعليمي على خلق خريجين يتمتعون بالقدرات المطلوبة. ونتيجة لذلك، تستخدم العديد من الشركات الصغيرة والمتوسطة الحجم شركات تسويق رقمية خارجية أو مستقلين، وقد تكون باهظة الثمن وقد لا توفر دائمًا النتائج المرجوة (Alharthey، 2023).
كما تؤثر القضايا الثقافية على بيئة التسويق الرقمي للشركات الصغيرة والمتوسطة الحجم في المملكة العربية السعودية. تؤثر المعايير والتشريعات الثقافية الصارمة في البلاد على نوع المواد التي يمكن استخدامها في مبادرات التسويق الرقمي، وخاصة على وسائل التواصل الاجتماعي. قد تكون الإعلانات التي تتضمن أنواعًا معينة من الصور أو العبارات، على سبيل المثال، غير مناسبة ثقافيًا أو عرضة للتنظيم. وتتطلب هذه الخلفية الثقافية من الشركات الصغيرة والمتوسطة الحجم في المملكة العربية السعودية اتباع نهج أكثر دقة وحساسية ثقافيًا للتسويق الرقمي، والذي قد يكون تحديًا معقدًا وصعبًا للقادمين الجدد إلى المجال الرقمي (Khunin، 2024).
وعلاوة على ذلك، يؤثر الإطار القانوني في المملكة العربية السعودية على إن استخدام وفعالية التسويق الرقمي بين الشركات الصغيرة والمتوسطة الحجم أمر بالغ الأهمية. لقد نفذت الحكومة عددًا من التدابير لحماية المستهلكين وضمان الاستخدام الأخلاقي للمنصات الرقمية. وفي حين أن هذه القيود حيوية لإنشاء سوق رقمية آمنة وعادلة، فإنها تضيف أيضًا طبقة من التعقيد للشركات الصغيرة والمتوسطة الحجم التي تحاول إنشاء حضور رقمي. على سبيل المثال، يتطلب الامتثال لقواعد حماية البيانات من الشركات الصغيرة والمتوسطة الحجم تنفيذ سياسات شاملة لإدارة البيانات، والتي قد تكون كثيفة الموارد وصعبة بالنسبة للمؤسسات الصغيرة والمتوسطة الحجم (Rawindaran، 2023).
على الرغم من هذه العقبات، هناك بعض قصص النجاح للشركات الصغيرة والمتوسطة الحجم في السعودية التي استخدمت التسويق الرقمي لدفع عجلة التنمية الكبيرة. على سبيل المثال، تبنت العديد من الشركات الصغيرة والمتوسطة الحجم قنوات التواصل الاجتماعي لإنشاء هويات علامة تجارية قوية والتواصل مباشرة مع عملائها. لقد بنت هذه الشركات قواعد عملاء مخلصة من خلال توفير محتوى عالي الجودة باستمرار والانخراط في تفاعلات ذات مغزى مع جمهورها. علاوة على ذلك، استخدمت العديد من الشركات الصغيرة والمتوسطة الحجم بشكل فعال تحسين محركات البحث وتسويق المحتوى لتحسين حركة المرور العضوية إلى مواقعها على الويب، مما أدى إلى زيادة المبيعات والوعي بالعلامة التجارية (Ghazwani، 2024).
ومن الأمثلة المهمة على ذلك ظهور الشركات الصغيرة والمتوسطة الحجم العاملة في مجال التجارة الإلكترونية في المملكة العربية السعودية، والتي استفادت من الاتجاه المتوسع للتسوق عبر الإنترنت في المنطقة. ولجذب المستهلكين والترويج لعلاماتها التجارية، استخدمت هذه الشركات تكتيكات التسويق الرقمي مثل الإعلانات المستهدفة عبر الإنترنت والتعاون مع المؤثرين والتسويق بالمحتوى. ويوضح نجاح هذه الشركات الصغيرة والمتوسطة الحجم العاملة في مجال التجارة الإلكترونية قوة التسويق الرقمي في تحويل الشركات الصغيرة إلى شركات رائدة في السوق، إذا تمكنت من الاستفادة بشكل صحيح من الأدوات والأساليب المتاحة لها (Sameh، 2024).
وعلاوة على ذلك، تدرك الحكومة السعودية أهمية التحول الرقمي لنجاح الشركات الصغيرة والمتوسطة الحجم وأطلقت عددًا من التدابير لتسهيل هذا التحول. على سبيل المثال، تؤكد استراتيجية رؤية السعودية 2030 على تعزيز الاقتصاد الرقمي ومساعدة الشركات الصغيرة والمتوسطة الحجم في تبني التكنولوجيا الرقمية. وتسعى وحدة التحول الرقمي التابعة للحكومة وبرامج التمويل الأخرى إلى تزويد الشركات الصغيرة والمتوسطة الحجم بالأدوات والمساعدة التي تحتاجها لاجتياز التضاريس الرقمية بشكل فعال. وتعتبر هذه الأنشطة بالغة الأهمية للشركات الصغيرة والمتوسطة الحجم للتغلب على عقبات التحول الرقمي والتنافس في سوق عالمية رقمية متزايدة.
ومع ذلك، فإن فعالية هذه البرامج الحكومية تتحدد من خلال قدرتها على التعامل مع المطالب والقضايا الفريدة التي تواجهها الشركات الصغيرة والمتوسطة. على سبيل المثال، على الرغم من الحاجة إلى النقد والموارد، يجب استكمالها بمبادرات لتعزيز الثقافة الرقمية وتقديم التدريب العملي في قدرات التسويق الرقمي. وعلاوة على ذلك، يجب التركيز على تنمية المواهب المحلية في التسويق الرقمي، وضمان حصول الشركات الصغيرة والمتوسطة على موظفين مؤهلين يفهمون كل من العالم الرقمي وسياق السوق المحلي. سيحدد نجاح هذه المشاريع في نهاية المطاف مدى فعالية الشركات الصغيرة والمتوسطة السعودية في استخدام التسويق الرقمي لتحقيق أهدافها التجارية (Chen، 2021).
تؤكد حركة التحول الرقمي العالمية الحالية، والتي تكثفت نتيجة لوباء كوفيد-19، على أهمية التسويق الرقمي في نجاح الشركات الصغيرة والمتوسطة السعودية. دفع الوباء العديد من الشركات إلى نقل أنشطتها عبر الإنترنت، لذا فإن التسويق الرقمي ليس مجرد خيار (Zeqiri، 2022).
ومع ذلك، فهو ضروري للغاية للوجود. غالبًا ما تكون الشركات الصغيرة والمتوسطة الحجم أكثر عرضة للصدمات الاقتصادية، وبالتالي فإن القدرة على التكيف بسرعة مع المنصات الرقمية أمر بالغ الأهمية. لقد سلط الوباء الضوء على أهمية الحفاظ على حضور قوي على الإنترنت والقدرة على التعامل مع العملاء عبر الوسائل الرقمية، وخاصة عندما تتأثر عمليات الشركة التقليدية (Mishrif، 2023).
لقد تعلمت الشركات الصغيرة والمتوسطة في المملكة العربية السعودية دروسًا حيوية من انتقال الوباء نحو الرقمنة. فقد اضطرت العديد من الشركات التي كانت تعتمد في السابق على المتاجر المادية أو تكتيكات التسويق التقليدية إلى تبني استراتيجيات التسويق الرقمي على الفور. وقد سلط هذا التحول السريع الضوء على إمكانيات التسويق الرقمي ونواقص الجاهزية الرقمية بين الشركات الصغيرة والمتوسطة. وبالنسبة للشركات التي يمكنها التكيف بسرعة، أصبح التسويق الرقمي شريان حياة، مما يسمح لها بالاحتفاظ بالتفاعل مع العملاء وتوليد الدخل على الرغم من مشاكل الوباء (Alanzi، 2023).
ومع ذلك، كشف الوباء عن نقاط ضعف الشركات الصغيرة والمتوسطة التي لم تكن مستعدة للتحول الرقمي. فقد كافحت العديد من الشركات لبناء حضور على الإنترنت وتحويل تكتيكاتها التسويقية بنجاح. وقد سلطت هذه التجربة الضوء على الحاجة إلى قيام الشركات الصغيرة والمتوسطة بإنشاء استراتيجيات تسويق رقمية قوية تكون تفاعلية واستباقية في التنبؤ بالاضطرابات المستقبلية. كما أكدت على أهمية المرونة الرقمية، أو القدرة على مواصلة العمليات المؤسسية والحفاظ على تفاعلات المستهلكين عبر القنوات الرقمية في مواجهة العقبات غير المتوقعة (Indriastuti، 2021).
وأخيرًا، فإن تأثير التسويق الرقمي على أداء الشركات الصغيرة والمتوسطة في المملكة العربية السعودية كبير ومتنوع. ففي حين يوفر التسويق الرقمي إن التسويق الرقمي في المملكة العربية السعودية يمثل فرصة كبيرة للنمو والقدرة التنافسية، ولكنه يفرض أيضًا عقبات يجب التعامل معها من خلال التخطيط الاستراتيجي وتنمية المواهب والتكيف الثقافي. ومع عمل المملكة العربية السعودية نحو تحقيق أهداف رؤيتها 2030، فإن دور التسويق الرقمي في تمكين الشركات الصغيرة والمتوسطة الحجم سوف ينمو بشكل أكثر أهمية. وسوف يتحدد نجاح هذه الشركات في العصر الرقمي من خلال قدرتها على الاستفادة بنجاح من التقنيات الرقمية، وعبور تعقيد النظام البيئي الرقمي، والتكيف مع ديناميكيات السوق المتغيرة. وبالنسبة للشركات الصغيرة والمتوسطة الحجم في المملكة العربية السعودية، فإن التسويق الرقمي هو أكثر من مجرد أداة للتوسع؛ فهو عنصر أساسي لبقائها ونجاحها في بيئة سريعة التغير.
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على الرغم من المزايا الواضحة للتسويق الرقمي، لا تزال العديد من الشركات الصغيرة والمتوسطة الحجم في المملكة العربية السعودية تكافح من أجل استغلال هذه الأدوات والتكتيكات بشكل صحيح للوصول إلى أهداف شركتها. تتمثل المشكلة الرئيسية التي تناولتها هذه الدراسة في الفهم المحدود وتبني استراتيجيات التسويق الرقمي الفعّالة بين الشركات الصغيرة والمتوسطة الحجم بما في ذلك المعرفة غير الكافية بأدوات التسويق الرقمي المتاحة، والافتقار إلى المهارات اللازمة لتنفيذ وإدارة الحملات التسويقية الرقمية، وعدم كفاية قياس تأثير هذه الحملات على أداء الأعمال. تحد هذه المشاكل من قدرة الشركات الصغيرة والمتوسطة الحجم على الاستفادة الكاملة من المزايا المحتملة للتسويق الرقمي، مثل زيادة الوعي بالعلامة التجارية، والتفاعل مع العملاء، ونمو المبيعات.
1. محو الأمية الرقمية المحدود
يشكل محو الأمية الرقمية، الذي يتضمن القدرة على استخدام الأدوات الرقمية، وفهم المنصات عبر الإنترنت، وتحليل البيانات بكفاءة، عائقًا رئيسيًا أمام العديد من الشركات الصغيرة والمتوسطة الحجم في المملكة العربية السعودية. ويواجه أصحاب الأعمال والموظفون الذين يفتقرون إلى هذه القدرات الحاسمة صعوبة في تنفيذ استراتيجيات التسويق الرقمي الفعّالة. على سبيل المثال، بدون فهم جيد لكيفية بناء وإدارة الحملات عبر الإنترنت، قد تنفق الشركات في إعلانات ضعيفة الاستهداف تفشل في الوصول إلى التركيبة السكانية المناسبة، مما يؤدي إلى خسارة التكاليف وإضاعة الفرص. وعلاوة على ذلك، فإن السرعة السريعة للتغيير في التكنولوجيا الرقمية تؤدي إلى تفاقم هذا التحدي، حيث قد تجد الشركات الصغيرة والمتوسطة الحجم صعوبة في مواكبة الاتجاهات والأدوات الجديدة (Rakib، 2024).
2. عدم كفاية الوصول إلى الموظفين الأكفاء
يشكل ندرة المتخصصين الأكفاء في التسويق الرقمي عقبة رئيسية أمام الشركات الصغيرة والمتوسطة الحجم في المملكة العربية السعودية. يتطلب التسويق الرقمي مجموعة متنوعة من المهارات، بما في ذلك إدارة وسائل التواصل الاجتماعي، وتحسين محركات البحث (SEO)، وتوليد المحتوى، وتحليل البيانات. ومع ذلك، تجد العديد من الشركات الصغيرة والمتوسطة صعوبة في جذب العمال الذين يمتلكون هذه المواهب المحددة. وتتفاقم هذه الصعوبة بسبب حقيقة أن التسويق الرقمي قطاع شاب نسبيًا، ولا يزال نظام المدارس المحلية يلحق بالركب من حيث توليد الخريجين بالمعرفة الأساسية (Bashay، 2020). 
3. القيود الثقافية
تؤثر الاعتبارات الثقافية في المملكة العربية السعودية بشكل كبير على الطريقة التي يتم بها تصور وتنفيذ مبادرات التسويق الرقمي. تفرض المعايير الثقافية المحافظة في البلاد، والتي تستند بقوة إلى القيم الدينية والاجتماعية، بعض القيود على المواد التي يمكن استخدامها في الإعلان. على سبيل المثال، قد تؤدي الصور أو الكلمات التي تعتبر غير مناسبة أو غير سارة وفقًا للمعايير المحلية إلى ردود فعل عامة شديدة أو حتى عواقب قانونية. تتطلب هذه الحساسية الثقافية من الشركات الصغيرة والمتوسطة توخي الحذر الشديد عند إنشاء استراتيجية التسويق الرقمي الخاصة بها، والتأكد من أنها تحترم الأعراف والمعتقدات المحلية مع السعي إلى أن تكون جذابة ومبتكرة. بالإضافة إلى ذلك، يؤثر السياق الثقافي على سلوك العملاء، حيث قد يكون لدى الجمهور تفضيلات أو توقعات مميزة حول كيفية اتصال الشركات بهم عبر الإنترنت (Khan، 2021).
4. التعقيدات التنظيمية
توفر البيئة التنظيمية في المملكة العربية السعودية أرضًا معقدة للشركات الصغيرة والمتوسطة التي ترغب في تطوير واستدامة وجود رقمي. تبنت الحكومة العديد من القواعد التي تهدف إلى حماية المستهلكين وضمان الأنشطة الأخلاقية للشركات ودعم الأمن القومي. على سبيل المثال، تلزم قواعد حماية البيانات الصارمة الشركات بالتعامل مع معلومات المستهلك بعناية، ووضع متطلبات مثل الحصول على إذن صريح لجمع البيانات وضمان التخزين والمعالجة الآمنة. قد يكون الامتثال لهذه المتطلبات مشكلة بالنسبة للشركات الصغيرة والمتوسطة الحجم، والتي قد لا تمتلك الموارد اللازمة لفهم أو تطبيق الضمانات الأساسية بشكل صحيح (Bensily، 2023).
5. النفقات المرتفعة لخدمات التسويق الرقمي
في حين أن التسويق الرقمي غالبًا ما يكون أكثر فعالية من حيث التكلفة من التسويق التقليدي، إلا أن النفقات المرتبطة به قد تظل باهظة بالنسبة للعديد من الشركات الصغيرة والمتوسطة الحجم في المملكة العربية السعودية. يمكن أن تكون التكلفة الأولية في إعداد حملات التسويق الرقمي - مثل إنشاء موقع ويب احترافي، وتوفير محتوى عالي الجودة، وتشغيل إعلانات مستهدفة - هائلة. بالإضافة إلى ذلك، قد تتراكم النفقات المتكررة المرتبطة بإدارة الحملة وأدوات التحليل واشتراكات البرامج بمرور الوقت.
6. التغيرات التكنولوجية السريعة
 يتميز مشهد التسويق الرقمي بالابتكار التكنولوجي المستمر، مع ظهور أدوات ومنصات وأفضل الممارسات الجديدة بوتيرة سريعة. بالنسبة للشركات الصغيرة والمتوسطة، قد يكون مواكبة هذه التغييرات أمرًا شاقًا. يتم دمج تقنيات مثل الذكاء الاصطناعي والتعلم الآلي وتحليلات البيانات بشكل متزايد في التسويق الرقمي، مما يوفر فرصًا جديدة للتخصيص والكفاءة. ومع ذلك، تتطلب هذه التحسينات أيضًا من الشركات الصغيرة والمتوسطة تحديث معرفتها ومهاراتها بانتظام، والاستثمار في التكنولوجيا الجديدة، وتغيير استراتيجيتها لتكون قادرة على المنافسة. الصعوبة شديدة بشكل خاص بالنسبة للشركات الصغيرة والمتوسطة التي تفتقر إلى الوسائل اللازمة للتجربة أو تبني التكنولوجيا المتطورة، مما يجبرها على التخلف عن المنافسين الأكثر رشاقة (Baranikumar، 2024).
7. جهود التسويق الرقمي المجزأة 
تكافح العديد من الشركات الصغيرة والمتوسطة في المملكة العربية السعودية في إنشاء استراتيجية تسويق رقمية موحدة، مما يؤدي إلى جهود مجزأة تفشل في إحداث تأثير ذي مغزى. يؤدي الافتقار إلى التخطيط الاستراتيجي عادةً إلى حملات غير متصلة يتم نشرها عبر العديد من القنوات دون تركيز واضح أو ارتباط بأهداف الشركة. على سبيل المثال، قد تقوم الشركة بنشر منشورات متقطعة على وسائل التواصل الاجتماعي، وإرسال رسائل إخبارية دورية عبر البريد الإلكتروني، والانخراط في بعض تحسين محرك البحث الأساسي دون دمج هذه الجهود في حملة تسويق شاملة. 
8. قضايا في تحليل عائد الاستثمار
إحدى أهم القضايا التي تواجهها الشركات الصغيرة والمتوسطة في التسويق الرقمي هي تحليل عائد الاستثمار (ROI) لمبادراتها بشكل فعال. على عكس التسويق التقليدي، حيث قد يكون تأثير الإعلان أو الحملة واضحًا نسبيًا للتحليل، فإن التسويق الرقمي يشمل العديد من القنوات، ولكل منها مقاييسها ونقاط بياناتها الخاصة. على سبيل المثال، يتضمن تحديد عائد الاستثمار من حملة على وسائل التواصل الاجتماعي دراسة مؤشرات المشاركة مثل الإعجابات والمشاركات والتعليقات، بينما يمكن تحديد أداء التسويق عبر البريد الإلكتروني من خلال معدلات الفتح ومعدلات النقر والتحويلات. غالبًا ما تفتقر الشركات الصغيرة والمتوسطة إلى الخبرة والموارد اللازمة لتحليل هذه المؤشرات وربطها بنتائج الأعمال الحقيقية مثل المبيعات أو إنشاء العملاء المحتملين (Almestarihi، 2024).
9. المنافسة مع الشركات الأكبر حجمًا
تواجه الشركات الصغيرة والمتوسطة الحجم في المملكة العربية السعودية منافسة شديدة من الشركات الأكبر حجمًا التي لديها موارد أكبر للمشاركة في التسويق الرقمي. يمكن للمؤسسات الكبيرة أن تتحمل تكاليف إجراء حملات موسعة عبر العديد من القنوات، وتجنيد أشخاص من الدرجة الأولى، والاستفادة من التكنولوجيا الحديثة مثل الذكاء الاصطناعي وتحليلات البيانات الضخمة لتحسين استراتيجيتها. توفر هذه القدرة على استخدام استراتيجيات تسويقية متطورة للشركات الأكبر حجمًا ميزة كبيرة في الوصول إلى العملاء وإشراكهم، مما يجعل من الصعب على الشركات الصغيرة والمتوسطة الحجم التميز في سوق مزدحمة. بالإضافة إلى ذلك، تستفيد الشركات الأكبر حجمًا بشكل متكرر من الوعي بالعلامة التجارية الحالي، مما يجعل جهود التسويق الرقمي الخاصة بها أكثر كفاءة في تحويل العملاء المحتملين إلى مستهلكين (Alnajim، 2023).
10. التواجد غير المتسق على الإنترنت
يعد الحفاظ على التواجد المستمر والمقنع على الإنترنت جانبًا حيويًا في فعالية التسويق الرقمي، على الرغم من أن العديد من الشركات الصغيرة والمتوسطة الحجم تكافح في هذا المجال. التناقضات في تحديثات المحتوى، إن عدم الاتساق في المعلومات والتفاعل مع العملاء قد يضعف ثقة العلامة التجارية ويحد من فعاليتها في اكتساب المستهلكين والحفاظ عليهم. على سبيل المثال، إذا فشلت شركة صغيرة ومتوسطة الحجم في تحديث موقعها على الويب أو صفحات وسائل التواصل الاجتماعي بشكل روتيني بمعلومات جديدة، فإنها تخاطر بأن تبدو غير نشطة أو غير متصلة، مما قد ينفر المستهلكين المحتملين.
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إن البحث في تأثير التسويق الرقمي على نجاح الشركات الصغيرة والمتوسطة الحجم في المملكة العربية السعودية يحمل قيمة كبيرة لأسباب مختلفة. ومع تزايد اعتماد الاقتصاد العالمي على الرقمنة، فإن معرفة كيفية تعزيز التسويق الرقمي لتنمية الشركات الصغيرة والمتوسطة الحجم واستدامة هذه الشركات أمر بالغ الأهمية، وخاصة في البلدان النامية مثل المملكة العربية السعودية. وسوف يكون لاستنتاجات هذه الدراسة تداعيات على أصحاب الشركات والسياسيين والمشهد الاقتصادي الأوسع للبلاد. وفيما يلي نقاط مهمة توضح الأهمية العلمية والأهمية العملية لهذه الدراسة:
· الأهمية العلمية
1. المساهمة في المعرفة في مجال التسويق الرقمي:
ستعزز هذه الدراسة بشكل كبير مجموعة الأدبيات الموجودة حول التسويق الرقمي من خلال التركيز على السياق المحدد للشركات الصغيرة والمتوسطة الحجم في المملكة العربية السعودية. وفي حين تمت دراسة التسويق الرقمي على نطاق واسع في الأسواق الأكثر تطوراً، إلا أن هناك ندرة في الأبحاث حول تأثيره في الاقتصادات الناشئة مثل المملكة العربية السعودية. وستسد هذه الدراسة هذه الفجوة من خلال تقديم رؤى تفصيلية حول كيفية تصميم استراتيجيات التسويق الرقمي لتلبية احتياجات وتحديات الشركات الصغيرة والمتوسطة الحجم في منطقة تتميز ببيئات ثقافية واقتصادية وتنظيمية فريدة من نوعها (Indeed Editorial Team، 2024).
2. فهم التأثيرات الثقافية:
تلعب الثقافة دورًا محوريًا في تشكيل سلوك المستهلك وممارسات التسويق، ومع ذلك فإن الديناميكيات الثقافية المحددة في الشرق الأوسط، وخاصة المملكة العربية السعودية، غالبًا ما تكون غير ممثلة في البحث الأكاديمي. وستلقي هذه الدراسة الضوء على كيفية تأثير المعايير والقيم والتقاليد الثقافية السعودية على فعالية استراتيجيات التسويق الرقمي. وسوف يستكشف البحث كيف تتعامل الشركات مع هذه الاعتبارات الثقافية أثناء صياغة حضورها عبر الإنترنت وحملاتها التسويقية (Ahmad، 2023).
3. استكشاف التأثير التنظيمي:
تقدم البيئة التنظيمية في المملكة العربية السعودية تحديات وفرصًا فريدة للتسويق الرقمي. ستقدم هذه الدراسة فحصًا شاملاً لكيفية تأثير القوانين واللوائح، مثل حماية البيانات، وقيود المحتوى، ومعايير الإعلان، على تنفيذ استراتيجيات التسويق الرقمي بين الشركات الصغيرة والمتوسطة الحجم. من خلال تحليل التفاعل بين الامتثال التنظيمي وفعالية التسويق، سيساهم البحث في المجال الأوسع لقانون الأعمال والأخلاق، مما يوفر رؤى قيمة حول كيفية تشكيل الأطر القانونية لممارسات الأعمال في الأسواق الناشئة. يمكن لهذه الرؤى أن تفيد البحوث المستقبلية حول التأثيرات التنظيمية في مناطق أخرى ذات بيئات قانونية مماثلة (Aslam، 2023).
4. تطوير النماذج النظرية:
العلاقة بين التسويق الرقمي ونجاح الأعمال، وخاصة في الشركات الصغيرة والمتوسطة الحجم، معقدة ومتعددة الأوجه. تهدف هذه الدراسة إلى استكشاف وتطوير نماذج نظرية تشرح هذه العلاقة في السياق المحدد للمملكة العربية السعودية. من خلال التحقيق في عوامل مثل محو الأمية الرقمية، والتأثيرات الثقافية، والتحديات التنظيمية، وتوافر الموارد، قد يحدد البحث متغيرات أو تفاعلات جديدة لم يتم النظر فيها سابقًا في نظريات التسويق الرقمي. يمكن أن تكون هذه المساهمات النظرية بمثابة أساس للبحوث المستقبلية، وتمكين العلماء من البناء على النتائج وتطبيقها على سياقات أو صناعات مختلفة.
5. رؤى حول التحول الرقمي:
يعد التحول الرقمي مجالًا دراسيًا بالغ الأهمية في أبحاث الأعمال المعاصرة، خاصة وأن المنظمات في جميع أنحاء العالم تكافح مع الوتيرة السريعة للتغير التكنولوجي. ستساهم هذه الدراسة في تقديم رؤى قيمة حول كيفية تنقل الشركات الصغيرة والمتوسطة الحجم في المملكة العربية السعودية في رحلة التحول الرقمي، مع التركيز بشكل خاص على تبنيها لاستراتيجيات التسويق الرقمي. من خلال فحص الحواجز والممكنات للتبني الرقمي، سيوفر البحث فهمًا أعمق للعوامل التي تؤثر على التحول الرقمي في الشركات الصغيرة والمتوسطة الحجم. ستكون هذه الرؤى ذات صلة ليس فقط بالأكاديميين، ولكن أيضًا بالممارسين وصناع السياسات الذين يسعون إلى دعم الشركات الصغيرة والمتوسطة الحجم في جهود التحول الرقمي.
· الأهمية العملية
1. التوجيه لأصحاب الشركات الصغيرة والمتوسطة ومديريها:
إن إحدى الفوائد المباشرة والمفيدة لهذا البحث هي المشورة العملية التي سيقدمها لأصحاب الشركات الصغيرة والمتوسطة ومديريها في المملكة العربية السعودية. ستقدم الدراسة رؤى عملية حول كيفية نجاح الشركات الصغيرة والمتوسطة في توظيف التسويق الرقمي لتعزيز القدرة التنافسية للشركة والوصول إلى عملاء جدد ودفع النمو. وهذا أمر بالغ الأهمية بشكل خاص للشركات الصغيرة والمتوسطة التي قد تواجه صعوبة في التعامل مع الموارد والكفاءة الرقمية المحدودة (Alfaqiri، 2024).
2. تحسين ممارسات التسويق:
سيعمل التقرير كمورد عملي لتعزيز ممارسات التسويق الرقمي بين الشركات الصغيرة والمتوسطة في المملكة العربية السعودية. من خلال تقييم الأمثلة الواقعية ودراسات الحالة، ستسلط الدراسة الضوء على أفضل الممارسات في مجالات مثل إدارة وسائل التواصل الاجتماعي وتحسين محرك البحث (SEO) وتسويق المحتوى والإعلان عبر الإنترنت. ستستفيد الشركات الصغيرة والمتوسطة الحجم من هذه الرؤى من خلال تعلم كيفية تحسين جهودها التسويقية، وضمان تحقيق عوائد أكبر على الاستثمار والتواصل بشكل أكثر فعالية مع المستهلكين المستهدفين (Alhamami، 2024).
3. توصيات السياسة:
ستكون لاستنتاجات هذا البحث عواقب مهمة لصناع السياسات والسلطات الصناعية في المملكة العربية السعودية. من خلال تحديد العقبات والقيود الفريدة التي تواجهها الشركات الصغيرة والمتوسطة الحجم في تنفيذ التسويق الرقمي، ستؤثر الدراسة على إنشاء سياسات وأنشطة متخصصة تهدف إلى مساعدة الشركات الصغيرة والمتوسطة الحجم. على سبيل المثال، يمكن للبحث التأكيد على ضرورة برامج التدريب على التسويق الرقمي الممولة من الحكومة، أو الحوافز المالية لتبني التكنولوجيا، أو تشكيل شبكات دعم التسويق الرقمي للشركات الصغيرة والمتوسطة الحجم. ستكون مقترحات السياسة هذه حيوية في مساعدة الحكومة وأصحاب المصلحة الآخرين في بناء بيئة مواتية تشجع على تطوير الشركات الصغيرة والمتوسطة الحجم وتحويلها الرقمي، بما يتماشى مع الأهداف الاقتصادية الأوسع نطاقًا مثل تلك المشار إليها في رؤية السعودية2030 (Byman، 2024).
4. تعزيز القدرة التنافسية:
في الاقتصاد العالمي المتزايد التنافسية، يجب على الشركات الصغيرة والمتوسطة الحجم في المملكة العربية السعودية اكتشاف استراتيجيات لتمييز نفسها والتنافس بنجاح مع الشركات الأكبر حجمًا. سيوفر هذا البحث للشركات الصغيرة والمتوسطة الحجم حلولاً عملية لتعزيز قدرتها التنافسية من خلال التسويق الرقمي. من خلال تعلم كيفية استهداف الأسواق المتخصصة بنجاح، والتواصل مع العملاء عبر الإنترنت، وإنشاء علامة تجارية رقمية قوية، قد تضع الشركات الصغيرة والمتوسطة الحجم نفسها كقادة هائلين في قطاعاتها المعنية (Thomran، 2022).
5. دعم التنويع الاقتصادي:
تسلط رؤية المملكة العربية السعودية 2030 الضوء على الحاجة إلى التنويع الاقتصادي، مع التركيز بشكل خاص على تنمية دور الشركات الصغيرة والمتوسطة الحجم في الاقتصاد. وسوف يساهم هذا البحث في تحقيق هذه الأهداف الوطنية من خلال التأكيد على أهمية التسويق الرقمي في تحسين قطاع الشركات الصغيرة والمتوسطة. ومن خلال السماح للشركات الصغيرة والمتوسطة بالازدهار من خلال استراتيجيات رقمية ناجحة، ستعمل الدراسة على تعزيز الأهداف الاقتصادية الأكبر، مثل خلق فرص العمل والابتكار وتطوير قطاعات جديدة (Alshami، 2023).
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· الهدف الرئيسي
الغرض الرئيسي من هذا البحث هو دراسة تأثير التسويق الرقمي على نجاح الشركات الصغيرة والمتوسطة الحجم في المملكة العربية السعودية بشكل كامل. يسعى البحث إلى الكشف عن تكتيكات التسويق الرقمي المهمة التي تساهم في تطوير الشركة وربحيتها واستدامتها، مع معالجة القضايا التي تواجهها الشركات الصغيرة والمتوسطة الحجم في تبني هذه الأساليب وتنفيذها. من خلال القيام بذلك، يهدف البحث إلى تقديم رؤى واقتراحات عملية قد تساعد الشركات الصغيرة والمتوسطة الحجم على تعزيز جهود التسويق الرقمي لتحقيق نتائج أعمال أفضل في سوق تنافسية ورقمنية بشكل متزايد.
· الأهداف الفرعية
· تقييم دور التسويق الرقمي في نمو الشركات الصغيرة والمتوسطة الحجم:
فهم الطرق الدقيقة التي يساعد بها التسويق الرقمي في تطوير الشركات الصغيرة والمتوسطة الحجم في المملكة العربية السعودية. وسوف يشتمل على مراجعة متعمقة لكيفية تأثير أدوات التسويق الرقمي مثل وسائل التواصل الاجتماعي وتحسين محرك البحث (SEO) وتسويق المحتوى والتسويق عبر البريد الإلكتروني على مؤشرات الأداء الرئيسية للأعمال مثل نمو الإيرادات واكتساب العملاء وتطوير السوق (Amoah، 2021).
· تحديد استراتيجيات التسويق الرقمي الفعّالة:
تحديد وتقييم أكثر تكتيكات التسويق الرقمي كفاءة التي تنفذها الشركات الصغيرة والمتوسطة حاليًا في المملكة العربية السعودية. من خلال تقييم دراسات الحالة وبيانات المسح وإحصاءات الصناعة، سيحدد البحث أي تكتيكات التسويق الرقمي - مثل الإعلان بالدفع لكل نقرة، والتسويق المؤثر، وأنظمة إدارة علاقات العملاء (CRM) - تحقق أفضل عائد على الاستثمار (ROI) وإشراك المستهلك (Tarazona Montoya، 2024).
· دراسة التحديات التي تواجه الشركات الصغيرة والمتوسطة في تبني التسويق الرقمي:
القيود التي تمنع الشركات الصغيرة والمتوسطة من تبني التسويق الرقمي بشكل كامل. سيعمل البحث على تحليل مواضيع مثل الافتقار إلى الثقافة الرقمية بين أصحاب الشركات والعمال، والنفقات المرتفعة المرتبطة بأدوات وخدمات التسويق الرقمي، وصعوبة تحديد أداء الحملات الرقمية. بالإضافة إلى ذلك، سيعمل البحث على تحليل كيفية إعاقة المعايير الثقافية والحدود القانونية في المملكة العربية السعودية لتبني أساليب التسويق الرقمي، مما يوفر صورة شاملة للتحديات التي يتعين على الشركات الصغيرة والمتوسطة التغلب عليها لتزدهر في العالم الرقمي (Clemente-Almendros، 2024).
· تقييم تأثير العوامل الثقافية والتنظيمية:
تقييم كيفية تأثير الإطار الثقافي والقانوني في المملكة العربية السعودية على تنفيذ وفعالية التسويق الرقمي بين الشركات الصغيرة والمتوسطة. سيبحث البحث كيف تؤثر العناصر الثقافية، مثل المعايير الاجتماعية المحافظة والمخاوف الدينية، على سلوك العملاء، وبالتالي، أنواع المواد التسويقية الناجحة في السوق السعودية. كما سيدرس كيف تؤثر الأطر القانونية، مثل قوانين حماية البيانات وقواعد الإعلان، على الطريقة التي تدير بها الشركات الصغيرة والمتوسطة عمليات التسويق الرقمي الخاصة بها. يعد فهم هذه التأثيرات أمرًا حيويًا لإنشاء أساليب ناجحة ومتوافقة مع القوانين المحلية والمعايير الثقافية.
· اقتراح توصيات لتحسين التسويق الرقمي:
بناءً على نتائج الدراسة تقديم نصائح عملية للشركات الصغيرة والمتوسطة الحجم لتعزيز أنشطتها التسويقية الرقمية. ستتناول هذه الاقتراحات القضايا المحددة التي تم العثور عليها في البحث، واقتراح خيارات للتغلب على العقبات مثل قيود الموارد، وفجوات محو الأمية الرقمية، والحساسية الثقافية. سيقدم البحث أيضًا أفضل الممارسات لدمج التسويق الرقمي في خطة العمل الأكبر للشركات الصغيرة والمتوسطة الحجم، وضمان ربط هذه الجهود بالأهداف العامة للشركة واستدامتها على المدى الطويل (Saura، 2021).
· التحقيق في تأثير التسويق الرقمي على ظهور العلامة التجارية وإشراك العملاء:
دراسة كيفية تأثير التسويق الرقمي على المجالات الأساسية لإدارة العلامة التجارية، بما في ذلك التعرض للعلامة التجارية، والتفاعل مع المستهلك، وولاء العلامة التجارية. سيستكشف البحث كيف تساهم العديد من قنوات التسويق الرقمي - مثل وسائل التواصل الاجتماعي، وتسويق المحتوى، والتسويق عبر البريد الإلكتروني - في تطوير حضور قوي للعلامة التجارية عبر الإنترنت وتعزيز الروابط ذات المغزى مع المستهلكين (Wan، 2023).
· قياس العائد على الاستثمار (ROI) لحملات التسويق الرقمي:
تحليل العواقب المالية والتجارية لمبادرات التسويق الرقمي التي تقوم بها الشركات الصغيرة والمتوسطة. سيقيم البحث العديد من التقنيات لقياس العائد على الاستثمار، بما في ذلك العائدات المالية المباشرة (مثل زيادة المبيعات والدخل) والمزايا غير المباشرة (مثل زيادة التعرف على العلامة التجارية والاحتفاظ بالعملاء) (Nosheen، 2023).
· استكشاف دور المبادرات الحكومية في دعم التسويق الرقمي للشركات الصغيرة والمتوسطة:
أداء البرامج والجهود الحكومية التي تستهدف مساعدة الشركات الصغيرة والمتوسطة في تبني تكنولوجيا وممارسات التسويق الرقمي. سيفحص البحث تأثير هذه التدابير على التحول الرقمي للشركات الصغيرة والمتوسطة، بما في ذلك الوصول إلى التمويل والتدريب والموارد. كما سيدرس كيف يمكن تعديل السياسات الحكومية بشكل أكبر لتناسب متطلبات الشركات الصغيرة والمتوسطة بشكل أفضل، مما يضمن حصولها على المساعدة المطلوبة للتنافس في الاقتصاد الرقمي (Lin، 2021).
· تحليل الاستدامة طويلة الأجل لممارسات التسويق الرقمي:
يساعد التسويق الرقمي في الاستدامة طويلة الأجل ومرونة الشركات الصغيرة والمتوسطة، وخاصة في التكيف مع ظروف السوق المتغيرة وعادات العملاء. سيستكشف المشروع كيف يمكن للتسويق الرقمي أن يساعد الشركات الصغيرة والمتوسطة في وضع استراتيجيات مرنة وقابلة للتكيف تمكنها من الاستجابة بسرعة للاتجاهات الجديدة والاختراقات التقنية والتعديلات في تفضيلات العملاء. كما سيبحث في دور التسويق الرقمي في دعم استمرارية الشركة أثناء الأزمات، مثل الركود الاقتصادي أو الانقطاعات الناجمة عن قوى خارجية مثل جائحة كوفيد-19.
· مقارنة بأفضل الممارسات الدولية:
مقارنة استراتيجيات التسويق الرقمي للشركات الصغيرة والمتوسطة في المملكة العربية السعودية بتلك الموجودة في مناطق أخرى، ولا سيما في البلدان ذات الاقتصادات الرقمية الأكثر رسوخًا. ومن خلال المقارنة بأفضل الممارسات العالمية، سيتمكن البحث من اكتشاف استراتيجيات وأساليب فعّالة يمكن تطبيقها على البيئة السعودية. وستمنح النتائج الشركات الصغيرة والمتوسطة رؤى حول الاتجاهات العالمية والاختراقات في مجال التسويق الرقمي، مما يسمح لها بالبقاء قادرة على المنافسة والاستفادة من الإمكانات الجديدة في النظام البيئي الرقمي. كما ستحدد هذه المقارنة المجالات التي قد تعزز فيها الشركات الصغيرة والمتوسطة السعودية جهودها في التسويق الرقمي بما يتوافق مع المعايير العالمية وأفضل الممارسات.
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· يتمتع التسويق الرقمي بتأثير مفيد كبير على تطوير الشركات الصغيرة والمتوسطة في المملكة العربية السعودية.
الفروض الفرعية:
1. تأثير استخدام وسائل التواصل الاجتماعي على الوعي بالعلامة التجارية:
قد تكون مواقع التواصل الاجتماعي مثل Facebook وTwitter وInstagram وSnapchat أدوات رائعة للترويج للمنتجات والخدمات. تحلل هذه الفرضية الفرعية كيف يمكن الاستفادة من هذه المنصات لبناء متابعين مخلصين وتعزيز رؤية العلامة التجارية. وهي تشمل فحص استراتيجيات النشر وتفاعل المستخدم والمحتوى العضوي مقابل المحتوى المدفوع ووظيفة المؤثرين على وسائل التواصل الاجتماعي في تعزيز الوعي بالعلامة التجارية. كما سيتم دراسة قيمة أنواع مختلفة من المواد (مثل الصور والأفلام والقصص) وأهمية المحتوى الذي ينشئه المستخدم في زيادة مشاركة المجتمع والثقة  (Alnsour، 2019).
2. دور تحسين محرك البحث (SEO) في تعزيز المبيعات:
يعد تحسين محرك البحث (SEO) نهجًا بالغ الأهمية يساعد الشركات على الظهور في نتائج محركات البحث العليا مثل Google. تدرس هذه الفرضية الفرعية تأثير استخدام أساليب تحسين محرك البحث في تحسين ترتيب موقع الويب الخاص بالشركات الصغيرة والمتوسطة الحجم وزيادة حركة المرور العضوية، مما يؤدي بدوره إلى زيادة المبيعات والدخل. يتضمن البحث تحسين الكلمات الرئيسية، وتوليد الروابط، وتحسين المحتوى، واستراتيجيات تحسين تجربة المستخدم. بالإضافة إلى ذلك، سيبحث في قيمة تحسين محركات البحث المحلية في اكتساب العملاء من أماكن جغرافية معينة وكيف يؤثر تحسين الهاتف المحمول على نتائج محرك البحث وتفاعل المستخدم  (Poturak، 2022).
3. فعالية التسويق عبر البريد الإلكتروني في الاحتفاظ بالعملاء الحاليين:
تركز هذه الفرضية الفرعية على كيفية استخدام التسويق عبر البريد الإلكتروني للحفاظ على ولاء العملاء وتشجيع عمليات الشراء المتكررة. وهي تتضمن تحليل أساليب تقسيم المستهلكين، وتخصيص الرسائل، وتطوير العروض الترويجية، وتقييم معدلات الفتح والنقر، وكيف تؤثر هذه الجهود على معدلات الاحتفاظ بالعملاء. كما سيحلل البحث تأثير برامج البريد الإلكتروني الآلية، مثل سلسلة الترحيب ومبادرات إعادة المشاركة، على قيمة عمر العميل والفعالية الإجمالية للتسويق عبر البريد الإلكتروني في إنشاء اتصالات طويلة الأمد مع العملاء  (Jaiswal، 2024).
4. تأثير الإعلانات الرقمية المدفوعة على جذب عملاء جدد:
تقيم هذه الفرضية الفرعية فعالية الإعلانات المدعومة على منصات مثل Google AdWords وإعلانات Facebook وإعلانات Instagram في جذب عملاء جدد وتوسيع قواعد العملاء. تركز الدراسة على تحليل تكلفة النقرة (CPC)، وتكلفة الألف ظهور (CPM)، والعائد على الاستثمار (ROI) لهذه الإعلانات، فضلاً عن تقييم استهداف الجمهور والابتكار في تصميم الإعلانات. كما سيبحث البحث في نجاح حملات إعادة الاستهداف في تحويل الزوار السابقين إلى مشتريات ودور تنسيقات الإعلانات المختلفة (على سبيل المثال، إعلانات الدوارة، وإعلانات الفيديو) في جذب انتباه الجمهور.
5. تأثير التحول الرقمي على التكيف مع تغيرات السوق:
يبحث هذا الفرض الفرعي في كيفية مساعدة التحول الرقمي للشركات الصغيرة والمتوسطة الحجم على التكيف مع التغيرات السريعة في السوق والحواجز التكنولوجية. يقيم البحث استخدام أدوات التحليلات الرقمية والبيانات الضخمة والأتمتة والتجارة الإلكترونية، وتأثيرها على قدرة الشركات على الابتكار وتعزيز الكفاءة التشغيلية. كما ستقيم الدراسة تأثير التحول الرقمي في دعم العمل عن بعد، وتعزيز إدارة سلسلة التوريد، والسماح بنماذج أعمال أكثر مرونة واستجابة في مواجهة سلوكيات المستهلكين المتغيرة وظروف السوق  (Alghizzawi، 2023).
6. تحليل تأثير تسويق الفيديو على تعزيز تفاعل العملاء:
يحلل هذا الفرض الفرعي تأثير تسويق الفيديو على منصات مثل YouTube وTikTok في تعزيز تفاعل العملاء مع العلامة التجارية. وهو يحتوي على مراجعة لأساليب تطوير الفيديو ومحتوى الفيديو الترويجي وتقنيات البث المباشر وتأثير الفيديو على معدلات المشاركة ومعدلات التحويل. سيقيم البحث كيف تؤثر أنواع مختلفة من محتوى الفيديو (على سبيل المثال، البرامج التعليمية وعروض المنتجات وشهادات العملاء) على سلوك المشاهد وإدراك العلامة التجارية، بالإضافة إلى تأثير جودة الفيديو والسرد على الاحتفاظ بالجمهور وتفاعله  (Lin، 2022).
7. تأثير تسويق المحتوى على تثقيف العملاء وولائهم:
يستكشف هذا الفرض الفرعي كيف يمكن لتسويق المحتوى، بما في ذلك المدونات والمقالات والرسوم البيانية والأوراق البيضاء، تثقيف العملاء وتعزيز ولاء العلامة التجارية. ستستكشف الدراسة كيف يمكن لأنواع مختلفة من المحتوى تقديم معلومات حاسمة للعملاء، وتخفيف نقاط مشكلتهم، وتعزيز الشركات الصغيرة والمتوسطة الحجم كقادة فكريين في مجالهم. كما ستدرس كيف يؤثر تسويق المحتوى على عمليات اتخاذ القرار لدى العملاء ويؤسس علاقات طويلة الأمد مع العلامة التجارية من خلال تقديم معلومات متسقة وذات صلة وجذابة  (Baydaş، 2023).
8. دور التسويق المؤثر في بناء مصداقية العلامة التجارية ووصولها:
يبحث هذا الفرض الفرعي في وظيفة التسويق المؤثر في زيادة ثقة العلامة التجارية وتوسيع نطاق الوصول. وسوف يدرس تأثير تعاون المؤثرين على تصور العلامة التجارية وثقة العملاء والمشاركة. وستركز الدراسة على تحديد أنواع التأثير سيتناول البحث أيضًا أنواع المؤثرين (على سبيل المثال، المؤثرين الصغار مقابل المؤثرين الكبار) الأكثر فائدة للشركات الصغيرة والمتوسطة الحجم، وطبيعة الشراكات مع المؤثرين، وكيف يمكن لهذه التعاونات أن تخلق حركة مرور، وتحسن رؤية العلامة التجارية، وفي النهاية تدفع المبيعات. كما سيفحص البحث عائد الاستثمار لأنشطة التسويق المؤثرة وقابليتها للتوسع للشركات الصغيرة والمتوسطة الحجم  (Gambhir، 2023).
9. فعالية التسويق عبر الهاتف المحمول في استهداف المستهلكين أثناء التنقل:
تحلل هذه الفرضية الفرعية كيف يمكن لأساليب التسويق عبر الهاتف المحمول، مثل تطبيقات الهاتف المحمول، والتسويق عبر الرسائل القصيرة، والخدمات القائمة على الموقع، أن تستهدف بشكل فعال العملاء الذين يتنقلون باستمرار. ستحلل الدراسة تأثير المواقع الإلكترونية الصديقة للهاتف المحمول، وبرامج الولاء القائمة على التطبيقات، والإشعارات الفورية على جذب العملاء والاحتفاظ بهم. بالإضافة إلى ذلك، ستقيم قيمة الاستهداف الجغرافي والتسويق القريب في تقديم عروض وعروض ترويجية مستهدفة للعملاء اعتمادًا على موقعهم، وبالتالي تعزيز أهمية وسرعة رسائل التسويق.
10. تأثير المراجعات عبر الإنترنت وإدارة السمعة على ثقة المستهلك وقرارات الشراء:
تركز هذه الفرضية الفرعية على تأثير المراجعات عبر الإنترنت وإدارة السمعة على ثقة العملاء وخيارات الشراء. سيحلل البحث تأثير المراجعات الإيجابية والسلبية على مواقع مثل Google My Business وYelp ووسائل التواصل الاجتماعي على انطباعات المستهلكين المحتملين عن الشركات الصغيرة والمتوسطة الحجم. كما ستحلل الدراسة فعالية الاستراتيجيات المستخدمة في إدارة السمعة عبر الإنترنت، مثل الرد على المراجعات، وتشجيع المستخدمين الراضين على ترك تعليقاتهم، ومعالجة التعليقات السلبية بشكل بناء. وستحلل الدراسة العلاقة بين السمعة القوية على الإنترنت وزيادة ثقة العملاء وولائهم ومعدلات التحويل.
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1. نظرية التسويق الرقمي
تعتمد النظرية العلمية للتسويق الرقمي على استخدام التكنولوجيا الحديثة لتوسيع نطاق الوصول إلى المستهلكين بطرق أسرع وأكثر فعالية. في إطار التسويق الرقمي، يتم الاستفادة من الإنترنت ومنصات التواصل الاجتماعي لتسهيل التفاعل المباشر بين الشركات والعملاء. هذا النوع من التسويق يعد تطورًا من الأساليب التقليدية التي تعتمد على وسائل الإعلام التقليدية مثل التلفزيون والإذاعة والمطبوعات.
في التسويق الرقمي، يعتمد النجاح بشكل كبير على فهم سلوك المستخدمين عبر الإنترنت واستغلال البيانات الناتجة من هذا السلوك. يمكن للشركات الصغيرة والمتوسطة، عبر استخدام أدوات مثل تحليلات الويب، دراسة تفضيلات المستهلكين وتعديل استراتيجيات التسويق بناءً على النتائج. بالإضافة إلى ذلك، يتيح التسويق الرقمي للشركات إطلاق حملات تسويقية بتكلفة أقل مقارنة بالإعلانات التقليدية. من خلال استهداف دقيق للمجموعات المستهدفة، يمكن لهذه الشركات تعزيز مبيعاتها بسرعة وتحقيق نتائج ملموسة.
ومن الأمثلة على التطبيقات العملية للتسويق الرقمي، استخدام الشركات الصغيرة والمتوسطة للإعلانات المدفوعة عبر محركات البحث (مثل Google Ads) أو استراتيجيات تحسين محركات البحث (SEO) لزيادة الظهور أمام العملاء المحتملين. هذه الأدوات تساعد في تحسين ترتيب مواقع الشركات عند البحث عن منتجات أو خدمات مشابهة لتلك التي تقدمها الشركة، مما يسهم في جذب عملاء جدد وزيادة حجم الأعمال (K.، 2021).
2. نظرية ريادة الأعمال وتطوير الأعمال
تعتمد هذه النظرية على المبادئ المتعلقة بتأسيس وتنمية المشاريع الناشئة والمتوسطة، وخاصة في البيئات الاقتصادية التي تسعى إلى دعم النمو المستدام. في سياق المشاريع الصغيرة والمتوسطة، يلعب التسويق الرقمي دورًا محوريًا في دعم هذه الشركات لمواجهة التحديات الكبيرة في السوق، مثل المنافسة العالية، وتغير توقعات العملاء، والتكاليف التشغيلية المرتفعة.
من خلال استخدام التسويق الرقمي، تتمكن المشاريع الصغيرة والمتوسطة من الحصول على فرص جديدة للتوسع. وفقًا لهذه النظرية، يُعتبر النمو في ريادة الأعمال نتاجًا مباشرًا للقدرة على استغلال الفرص التقنية في بيئة السوق الحديثة. التسويق الرقمي يتيح للشركات أن تتجاوز الحدود الجغرافية وتصل إلى عملاء خارج مناطقها المحلية، مما يوفر فرصًا جديدة للتوسع. علاوة على ذلك، يوفر التسويق الرقمي أداة مرنة ومتكاملة لتوسيع نطاق العلامة التجارية وتعزيز سمعتها (Al-Shaikh، 2023).
3. نظرية إدارة التغيير
إدارة التغيير هي جزء مهم من دراسة تأثير التسويق الرقمي على نجاح المشاريع الصغيرة والمتوسطة. هذه النظرية تسلط الضوء على أهمية التكيف مع التكنولوجيات الجديدة وتطوير استراتيجيات مستدامة لتحقيق النجاح في السوق. يفرض التسويق الرقمي ضرورة أن تكون الشركات الصغيرة والمتوسطة على استعداد للتكيف مع التحولات السريعة في سوق الأعمال الرقمية، مما يتطلب تخطيطًا دقيقًا وإدارة فعالة للتغيير.
الشركات التي تتمكن من تبني التقنيات الرقمية بسرعة وكفاءة غالبًا ما تكون أكثر قدرة على النجاح في السوق. التسويق الرقمي يتطلب من الشركات الاستثمار في التدريب وتطوير المهارات الرقمية لفريق العمل، وتحديث البنية التحتية التقنية بشكل مستمر لضمان الأداء الأمثل. الفشل في التكيف مع هذه المتغيرات قد يؤدي إلى ضعف المنافسة وفقدان حصتها في السوق لصالح الشركات الأكثر استعدادًا (Sharabati، 2024).
4. نظرية دورة حياة المنتج
تشير هذه النظرية إلى أن كل منتج أو خدمة تمر بمراحل مختلفة من التطوير والنضج، بدءًا من مرحلة الانطلاق وصولًا إلى مرحلة الانحدار. في إطار التسويق الرقمي، تعد هذه النظرية ذات أهمية خاصة لأنها تساعد الشركات الصغيرة والمتوسطة على توجيه استراتيجياتها التسويقية وفقًا للمراحل المختلفة للمنتجات أو الخدمات التي تقدمها.
في مرحلة الانطلاق، يمكن استخدام التسويق الرقمي لزيادة الوعي بالمنتج الجديد عبر منصات التواصل الاجتماعي والإعلانات المدفوعة. أما في مرحلة النمو، فإن التركيز يتحول إلى تحسين تجربة المستخدم وزيادة الولاء للعلامة التجارية من خلال استراتيجيات تسويقية موجهة. في مرحلة النضج، يمكن استخدام التسويق الرقمي لتعزيز المبيعات من خلال استراتيجيات التخفيضات والعروض الخاصة. أما في مرحلة الانحدار، فقد تساعد استراتيجيات التسويق الرقمي في إطالة عمر المنتج أو الترويج لمنتجات جديدة من خلال نفس القنوات (Kindness، 2024).

5. نظرية العلاقات مع العملاء
إدارة العلاقات مع العملاء هي مفهوم رئيسي في التسويق الرقمي، حيث تركز هذه النظرية على بناء علاقة طويلة الأمد بين الشركة والعملاء من خلال التفاعل المستمر والاستفادة من القنوات الرقمية. توفر هذه النظرية إطارًا لفهم كيفية تحسين الولاء للعلامة التجارية وزيادة الاحتفاظ بالعملاء عبر الاستفادة من البيانات الرقمية لتخصيص تجربة المستخدم.
يلعب التسويق الرقمي دورًا رئيسيًا في تعزيز هذه العلاقات من خلال توفير تجربة تفاعلية وشخصية للعملاء. من خلال أدوات مثل البريد الإلكتروني المخصص وإعلانات إعادة الاستهداف (retargeting)، يمكن للشركات الصغيرة والمتوسطة تحسين التواصل مع العملاء الحاليين وتعزيز فرص الشراء المتكرر، مما يعزز من نجاح المشروع على المدى الطويل (Nilashi، 2023).
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الفصل الثاني من الدراسة بعنوان تأثير التسويق الرقمي على نجاح المشاريع الصغيرة والمتوسطة في المملكة العربية السعودية يمثل الأساس النظري للدراسة، وهو المسؤول عن بناء الإطار المفاهيمي الذي يرتكز عليه البحث بأكمله. في هذا الفصل، سيتم التطرق إلى ثلاثة عناصر رئيسية: الدراسات السابقة، الإطار النظري، والعلاقة بين العوامل المؤثرة على نجاح المشاريع الصغيرة والمتوسطة والتسويق الرقمي. هذه العناصر مجتمعة توفر للبحث خلفية علمية قوية وتضع الأسس التي يمكن من خلالها تفسير النتائج المتوقعة من البحث.
في هذا الفصل، يتم تعزيز الإطار النظري بتحليل معمق للدراسات السابقة التي تناولت موضوع التسويق الرقمي وتأثيره على المشاريع الصغيرة والمتوسطة. من خلال استعراض هذه الدراسات، يمكن للباحث توضيح كيفية تطور هذا المجال على المستوى العالمي والمحلي، وتحديد الفجوات البحثية التي يسعى البحث الحالي إلى معالجتها. بالإضافة إلى ذلك، يتم في هذا الفصل تحديد المفاهيم الرئيسية التي يتم الاعتماد عليها في تحليل البيانات والنتائج في الفصول اللاحقة.
تحليل الدراسات السابقة يعد خطوة جوهرية في الفصل الثاني، حيث يتيح للقارئ فهم كيف تم تناول موضوع تأثير التسويق الرقمي في أبحاث سابقة، سواء على المستوى المحلي أو الدولي. من خلال مراجعة الدراسات السابقة، يتم تسليط الضوء على التحديات والفرص التي واجهتها الشركات الصغيرة والمتوسطة عند تبني استراتيجيات التسويق الرقمي، وكيف يمكن للاستراتيجيات الناجحة أن تدعم هذه المشاريع لتحقيق النمو والازدهار.
تسهم الدراسات السابقة أيضًا في تحديد الاتجاهات الحالية في مجال التسويق الرقمي. فعلى سبيل المثال، قد تكون بعض الدراسات قد ركزت على استخدام وسائل التواصل الاجتماعي كأداة رئيسية للتسويق، بينما قد تكون أخرى تناولت استراتيجيات مثل التسويق عبر محركات البحث أو البريد الإلكتروني. من خلال مراجعة هذه الدراسات، يمكن تحديد العوامل المشتركة التي تؤثر على نجاح المشاريع في بيئات مختلفة، مما يوفر سياقًا غنيًا لتطبيق البحث على المشاريع الصغيرة والمتوسطة في المملكة العربية السعودية.
كما تتيح مراجعة الدراسات السابقة فرصة لتحديد الفجوات البحثية. ربما توجد دراسات تناولت التسويق الرقمي في شركات كبيرة أو في بيئات دولية، ولكن لم تركز على المشاريع الصغيرة والمتوسطة في السعودية. هذه الفجوة تمثل فرصة للبحث الحالي ليقدم إسهامًا جديدًا في هذا المجال، ويسلط الضوء على الخصوصيات والتحديات التي تواجه هذه الفئة من المشاريع في السوق السعودي.
يعد الإطار النظري من المكونات الأساسية للفصل الثاني، حيث يوفر إطارًا متكاملاً يربط بين المفاهيم والنظريات المتعلقة بالتسويق الرقمي ونجاح المشاريع الصغيرة والمتوسطة. يعمل الإطار النظري كأداة لفهم كيفية تفاعل هذه العوامل مع بعضها البعض، وكيف يمكن استخدام هذه المفاهيم لقياس النجاح وتطوير استراتيجيات تسويقية فعالة.
في الإطار النظري، يتم التركيز على النظريات الأساسية التي تتناول التسويق الرقمي من زوايا متعددة. قد تشمل هذه النظريات على سبيل المثال نظرية الابتكار التقني، التي توضح كيف يمكن للشركات الصغيرة تبني التكنولوجيا الرقمية لتحقيق ميزة تنافسية، أو نظرية الاقتصاد الجديد، التي تركز على دور البيانات والمعلومات في دعم القرارات التسويقية.
يتيح الإطار النظري للباحث بناء علاقة واضحة بين الأدوات الرقمية المستخدمة في التسويق (مثل إعلانات الإنترنت ووسائل التواصل الاجتماعي) والأداء الفعلي للمشاريع الصغيرة والمتوسطة. كما يساعد الإطار النظري في توفير فهم أعمق للبيئة الاقتصادية والاجتماعية التي تعمل فيها هذه الشركات، بما في ذلك التحديات الفريدة التي تواجهها عند تطبيق استراتيجيات التسويق الرقمي في سوق يتسم بالتغير السريع مثل السوق السعودي.
تكمن أهمية الفصل الثاني في أنه يقدم أساسًا علميًا ومنهجيًا للدراسة. فمن خلال استعراض الدراسات السابقة، يتمكن الباحث من بناء فهم شامل حول كيفية تأثير التسويق الرقمي على الشركات الصغيرة والمتوسطة، معتمدًا على أبحاث سابقة تدعم فرضياته. كما أن الإطار النظري يسمح بوضع هذه المفاهيم في سياق سعودي محلي، مما يعزز من مصداقية البحث وارتباطه بالواقع العملي.
هذا الفصل يمثل نقطة الانطلاق نحو الفصول اللاحقة، حيث سيتم استخدام المفاهيم والنظريات المستعرضة في الفصل الثاني كإطار مرجعي لتحليل البيانات واستخلاص النتائج. بالإضافة إلى ذلك، فإن استعراض الدراسات السابقة يضمن أن البحث الحالي يستفيد من خبرات وتجارب سابقة، مما يزيد من فرص تقديم إسهام جديد ومفيد في المجال. 
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في هذه الدراسة التي تبحث في تأثير التسويق الرقمي على نجاح المشاريع الصغيرة والمتوسطة في المملكة العربية السعودية، تشكل المتغيرات التابعة والمستقلة العناصر الأساسية التي يتم تحليلها لفهم العلاقة بينها وكيفية تأثير بعضها على الآخر. المتغير التابع الرئيسي في هذه الدراسة هو التسويق الرقمي، في حين أن المتغيرات المستقلة تشمل: زيادة المبيعات، تحسين صورة العلامة التجارية، وفهم احتياجات العميل. من خلال دراسة هذه العلاقات، يمكن تحديد مدى تأثير استراتيجيات التسويق الرقمي على نجاح المشاريع الصغيرة والمتوسطة في تحقيق أهدافها التجارية والاستراتيجية.
· المتغير التابع: التسويق الرقمي
التسويق الرقمي هو المحور الأساسي للدراسة، ويُنظر إليه كمتغير تابع لأنه يمثل الأداة أو الاستراتيجية التي تعتمد عليها المشاريع الصغيرة والمتوسطة لتحسين أدائها في السوق السعودي. التسويق الرقمي يشمل مجموعة متنوعة من الأدوات والمنصات التي تُستخدم للترويج للمنتجات أو الخدمات بشكل إلكتروني. هذه الأدوات تشمل وسائل التواصل الاجتماعي، تحسين محركات البحث (SEO)، الإعلانات المدفوعة على الإنترنت، التسويق عبر البريد الإلكتروني، والمواقع الإلكترونية. 
يتم قياس فعالية التسويق الرقمي من خلال قدرته على تحقيق الأهداف المرجوة مثل جذب العملاء، زيادة المبيعات، وتحسين العلاقات مع العملاء. التسويق الرقمي ليس مجرد وسيلة للوصول إلى الجمهور، بل يمثل جزءاً من استراتيجية متكاملة تعزز من تواجد الشركات الصغيرة والمتوسطة في السوق الرقمي المتنامي.
التركيز على التسويق الرقمي كمتغير تابع يعكس التوجه العالمي المتزايد نحو استخدام التقنيات الرقمية كأداة رئيسية للتسويق، خاصة في سوق مثل المملكة العربية السعودية التي تشهد تطوراً ملحوظاً في بنيتها التحتية الرقمية ونمو قطاع التجارة الإلكترونية. لذلك، يُنظر إلى التسويق الرقمي كعنصر حيوي لنجاح المشاريع الصغيرة والمتوسطة في مواجهة المنافسة وزيادة فرص النجاح في السوق.
· المتغير المستقل: زيادة المبيعات
زيادة المبيعات هي أول متغير مستقل يتم تحليله في الدراسة، إذ تعد المبيعات الهدف الرئيسي لأي مشروع تجاري، سواء كان صغيراً أو متوسطاً. التسويق الرقمي يلعب دوراً محورياً في تحفيز زيادة المبيعات من خلال توسيع نطاق الوصول إلى العملاء المستهدفين وتحسين عملية التواصل معهم. 
عبر استراتيجيات مثل الإعلانات الموجهة وتحسين محركات البحث، يمكن للشركات الصغيرة والمتوسطة الوصول إلى جمهور أوسع وأكثر تحديداً، مما يزيد من فرص جذب العملاء الجدد وتحفيزهم على شراء المنتجات أو الخدمات. التسويق الرقمي يتيح للشركات تقديم عروض ترويجية مخصصة وتوجيه رسائل إعلانية تستند إلى اهتمامات العملاء وسلوكهم الشرائي.
التسويق الرقمي يوفر للشركات القدرة على قياس وتحليل الأداء في الوقت الفعلي، مما يتيح تحسين الحملات التسويقية بشكل مستمر وزيادة فعاليتها في جذب المزيد من المبيعات. من خلال هذا التحليل، يمكن للشركات الصغيرة والمتوسطة تحسين استراتيجياتها بناءً على نتائج الأداء، وبالتالي تعزيز نجاحها التجاري.
· المتغير المستقل: تحسين صورة العلامة التجارية
تحسين صورة العلامة التجارية هو المتغير المستقل الثاني في الدراسة، حيث يلعب التسويق الرقمي دورًا كبيرًا في بناء وتعزيز هوية العلامة التجارية في السوق. الشركات الصغيرة والمتوسطة تحتاج إلى تطوير صورة قوية ومميزة لعلامتها التجارية من أجل التميز عن منافسيها، والتسويق الرقمي يقدم الأدوات المثالية لتحقيق ذلك.
عبر منصات مثل وسائل التواصل الاجتماعي، يمكن للشركات التفاعل بشكل مباشر مع جمهورها، مما يساهم في بناء علاقة ثقة وولاء مع العملاء. بالإضافة إلى ذلك، يمكن للشركات نشر محتوى يعكس قيمها ورؤيتها، مما يساعد في تحسين الوعي بالعلامة التجارية وجذب عملاء جدد. التحسين المستمر لصورة العلامة التجارية لا يساهم فقط في زيادة الاعتراف بها، بل يعزز أيضًا من مكانتها في السوق ويجعلها الخيار المفضل لدى العملاء المستهدفين.
التسويق الرقمي يتيح للشركات الصغيرة والمتوسطة أيضًا استخدام استراتيجيات مثل تسويق المحتوى والعلاقات العامة الرقمية لتعزيز صورتها العامة. على سبيل المثال، نشر مقالات ومدونات تتعلق بالصناعة يمكن أن يساهم في تعزيز مصداقية الشركة وتقديمها كخبير في مجالها، مما يزيد من جاذبيتها للعملاء والمستثمرين على حد سواء.
· المتغير المستقل: فهم احتياجات العميل
فهم احتياجات العميل هو المتغير المستقل الثالث والأخير في هذه الدراسة. أحد أهم المزايا التي يقدمها التسويق الرقمي هو القدرة على جمع وتحليل بيانات العملاء بشكل مستمر. عبر الأدوات الرقمية مثل تحليلات المواقع الإلكترونية وبيانات منصات التواصل الاجتماعي، يمكن للشركات الحصول على رؤى دقيقة حول سلوكيات العملاء وتفضيلاتهم، مما يتيح لهم تحسين منتجاتهم وخدماتهم بناءً على هذه المعلومات.
فهم احتياجات العملاء هو عنصر حاسم في النجاح المستمر للمشاريع الصغيرة والمتوسطة، حيث يتيح لها التكيف مع تغيرات السوق والاستجابة بسرعة لاحتياجات العملاء المتغيرة. التسويق الرقمي يوفر أدوات تحليل البيانات التي تتيح للشركات تحديد من هم عملاؤهم الأساسيون، وما هي اهتماماتهم واحتياجاتهم، وبالتالي تحسين استراتيجيات التسويق وخطط تطوير المنتجات لتلبية هذه الاحتياجات بشكل أفضل.
من خلال التفاعل المباشر مع العملاء عبر الإنترنت ومنصات التواصل الاجتماعي، يمكن للشركات الصغيرة والمتوسطة الحصول على ملاحظات وتغذية راجعة فورية تساعدها في تحسين أدائها والابتكار في منتجاتها. فهم احتياجات العملاء لا يساهم فقط في زيادة رضاهم، بل يعزز أيضًا من فرص تكرار الأعمال وبناء علاقة طويلة الأمد مع العملاء.
· أهمية تحليل المتغيرات
تحليل هذه المتغيرات التابعة والمستقلة في الدراسة يساعد في تقديم فهم أعمق لكيفية تأثير التسويق الرقمي على نجاح المشاريع الصغيرة والمتوسطة. من خلال التركيز على زيادة المبيعات، تحسين صورة العلامة التجارية، وفهم احتياجات العميل، يتم تقديم رؤية شاملة حول كيفية استغلال هذه الشركات لأدوات التسويق الرقمي لتحقيق النمو والنجاح في السوق السعودي.
تعتبر هذه المتغيرات أساسية لفهم البيئة التسويقية المعاصرة للمشاريع الصغيرة والمتوسطة، وتعكس التحول الكبير نحو الاستراتيجيات الرقمية في التسويق. لذا، فإن التحليل الدقيق لهذه العوامل سيسهم في تقديم توصيات عملية للشركات حول كيفية الاستفادة القصوى من التسويق الرقمي لتحقيق أهدافها التجارية والاستراتيجية.
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تعتمد عملية إنشاء استراتيجيات الإدارة التنظيمية الآن بشكل كبير على التسويق المعاصر بسبب التحسينات السريعة في التكنولوجيا. يدرس هذا البحث كيف تعمل المنظمات الإدارية في المملكة العربية السعودية فيما يتعلق بأساليب التسويق المعاصرة، مع التركيز على تحليلات البيانات والتسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعي والتسويق الرقمي على وجه الخصوص. كان هناك تغيير ملحوظ في استراتيجيات التسويق في المملكة العربية السعودية نتيجة للقبول الواسع النطاق للبلاد للتكنولوجيات الرقمية والاستخدام المتزايد لوسائل التواصل الاجتماعي والإنترنت. من أجل النجاح والتوسع، يجب على الكيانات الإدارية في المملكة الآن تنفيذ استراتيجيات تسويقية تأخذ هذه الاتجاهات في الاعتبار. سعت الدراسة إلى التحقيق في أهمية تحليلات البيانات في تعزيز استراتيجيات التسويق واتخاذ القرار، فضلاً عن تأثيرات وسائل التواصل الاجتماعي والتسويق الرقمي على الأداء الإداري في الشركات. تم تحقيق ذلك من خلال النظر في كيفية تأثير هذه الأدوات على اتخاذ القرار الاستراتيجي، وإشراك العملاء، والكفاءة التشغيلية. تم استخدام نهج مختلط الأساليب في البحث، باستخدام كل من المنهجيات النوعية والكمية. تم جمع معلومات موثوقة حول تأثيرات تكتيكات التسويق المعاصرة من خلال الاستطلاعات والمقابلات مع مديري التسويق في الشركات الإدارية. كما تم فحص البيانات الثانوية من الدراسات والمنشورات السابقة. أظهرت نتائج البحث أن تحسين الكفاءة التشغيلية يساعد بشكل كبير في التسويق الرقمي. يتم تسهيل زيادة تفاعل المستهلك وتحقيق أهداف التسويق بشكل أكثر نجاحًا من خلال أدوات مثل التسويق عبر البريد الإلكتروني وتسويق محركات البحث. بالإضافة إلى ذلك، فقد ثبت أن مبادرات التسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعي ناجحة في تعزيز تفاعلات العملاء وزيادة التعرف على العلامة التجارية، وكلاهما يحسن سمعة المنظمة. كما ثبت أن تحليلات البيانات تساعد الشركات على اتخاذ خيارات أفضل من خلال تقديم رؤى دقيقة حول سلوك المستهلك واتجاهات الصناعة. من أجل زيادة فعالية التواصل مع المستهلك، تنصح الدراسة الشركات الإدارية بتعزيز استراتيجيتها التسويقية الرقمية وتخصيص المزيد من الأموال للتسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعي. من الجيد أيضًا استخدام أدوات تحليل البيانات لتحسين تكتيكات التسويق وتوقع التطورات المستقبلية. وفقًا للتقرير، تحسن أداء المنظمات الإدارية في المملكة العربية السعودية بشكل كبير نتيجة للتسويق المعاصر. قد تزيد المنظمات من ميزتها التنافسية وتنتج نتائج جيدة في بيئة عمل متغيرة من خلال التكيف مع الأدوات والتكنولوجيا المعاصرة (Almarwani، 2024).
هدف هذا البحث إلى تقييم مدى تأثر إدارة الأعمال والمستهلكين في شركة زين للاتصالات في المملكة العربية السعودية بالتسويق الرقمي. وقد هدفت الدراسة إلى تحقيق عدد من الأهداف، من أهمها معرفة كيفية تأثير التسويق الرقمي على تفاعل العملاء وولائهم، وتقييم فائدة تكتيكات التسويق الرقمي المختلفة، وتقييم كيفية تأثير التسويق الرقمي على الكفاءة التشغيلية والربحية، والبحث في كيفية تأثيره على سلوك العملاء ورضاهم. باستخدام منهجية تحليلية وصفية، جمع البحث البيانات بشكل أساسي من خلال استبيانين: واحد للعملاء وواحد للموظفين. شكل 163 مستهلكًا لشركة زين للاتصالات و82 عاملاً عينة البحث. من أجل تقييم متغيرات الدراسة، أنشأ الباحث استبيانات باستخدام مقياس ليكرت من خمس نقاط. أظهرت نتائج الدراسة أن التسويق الرقمي كان له تأثير مفيد ذو دلالة إحصائية على تفاعل عملاء زين وولائهم. كما أوضحت مدى نجاح تكتيكات التسويق الرقمي للشركة في تحقيق أهدافها التسويقية. أظهرت النتائج أيضًا أن التسويق الرقمي له تأثير إيجابي على الربحية والفعالية التشغيلية للشركة. وأشارت نتائج الدراسة حول سلوك المستهلك إلى أن التفضيلات وخيارات الشراء تتأثر بشكل كبير بالتسويق الرقمي. ووفقًا للاستطلاع، تتمتع علامة زين التجارية بمستويات ممتازة من رضا وولاء المستهلكين بسبب استخدام أساليب التسويق الرقمي. وخلص البحث إلى أن زين يجب أن تستمر في إنشاء وصقل استراتيجيتها للتسويق الرقمي في ضوء هذه النتائج. كما أوصت بجمع التمويل للتكنولوجيا الرقمية المعاصرة وتثقيف أعضاء الموظفين حول أحدث أساليب التسويق الرقمي. وأخيرًا، اقترحت الدراسة إجراء أبحاث متكررة لفهم كيفية تطور متطلبات العملاء وتعديل تكتيكات التسويق بشكل صحيح (Al-Dosari، 2024).
يهدف البحث إلى إلقاء الضوء على التسويق الرقمي وأهميته وفوائده للاقتصاد وآفاق تطويره في المملكة العربية السعودية. وبسبب عولمة الصناعة والتوسع السريع وسهولة الاستخدام، أصبح المستهلكون أكثر تطلبًا فيما يتعلق بتطوير هذه الظاهرة والاهتمام بها وتحليلها، إلى جانب تعزيز آليات الحماية الخاصة بها واستخدامها لتحقيق مكاسب مالية والتعامل معها بشكل أفضل وإصدار التشريعات لتعزيز ثقة المستهلك في المملكة العربية السعودية. مما لا شك فيه أن هناك الكثير من القضايا المتعلقة بالتسويق الرقمي، بما في ذلك الصعوبات القانونية والتسويقية والجمركية والاقتصادية التي تحتاج إلى مساعدة من الجهات الحكومية المختصة، وخاصة عندما يتعلق الأمر بوسائل الدفع الإلكترونية وأمن المعلومات (Nasr، 2021).
يتناول هذا البحث كيفية تأثير التسويق الرقمي على الشركات الصغيرة والمتوسطة الحجم في بنغلاديش. ويتناول كيفية استخدام هذه الشركات للتقنيات الرقمية لتبسيط العمليات والتواصل مع العملاء وتحفيز التوسع. وقد تم استخدام نهج بحث نوعي لجمع البيانات من المسوقين وأصحاب الشركات الصغيرة والمتوسطة الحجم. وقد مكنت هذه التقنية من فهم قبول التسويق الرقمي وفوائده وتحدياته وتأثيراته الإجمالية في البيئة الفريدة في بنغلاديش على مستوى أعمق. وتُظهر النتائج أن الشركات الصغيرة والمتوسطة الحجم قد تبنت أدوات التسويق الرقمي على نطاق واسع، حيث أصبحت منصات التواصل الاجتماعي الوسيلة الأكثر شعبية لإشراك المستهلك والترويج للعلامة التجارية. وتدرك الشركات الصغيرة والمتوسطة الحجم أهمية التسويق الرقمي في الحفاظ على القدرة التنافسية وتوسيع حضورها في السوق، في حين تواجه تحديات مثل القيود المالية، وقلة الوعي بالتكنولوجيا الرقمية، والحواجز الفنية. وبالنسبة للشركات الصغيرة والمتوسطة الحجم في بنغلاديش، تشمل الفوائد الرئيسية للتسويق الرقمي زيادة ظهور العلامة التجارية، وتحسين مشاركة العملاء، والفعالية من حيث التكلفة، وتقييم الأداء في الوقت الفعلي. ومع ذلك، فإن التحديات مثل الحاجة إلى التعلم المستمر والتعديل، والقيود الميزانية، ومخاوف الأمن السيبراني تسلط الضوء على ضرورة تقديم الدعم والموارد المتخصصة للشركات الصغيرة والمتوسطة الحجم من أجل الاستفادة الكاملة من فرص التسويق الرقمي. ويؤكد التحليل على الدور الحاسم الذي يلعبه التسويق الرقمي في تعزيز نمو الشركة والابتكار داخل المنظمات الصغيرة والمتوسطة الحجم. مع القدرة على النمو في أسواق جديدة، والحصول على رؤى المستهلكين الحاسمة، وتعزيز معدلات تحويل المبيعات، وزيادة التعرف على العلامة التجارية، يمنح التسويق الرقمي الشركات الصغيرة والمتوسطة الحجم فرصة لا مثيل لها للازدهار في المجال الرقمي. في النهاية، يقع على عاتق الحكومات والجهات الفاعلة في الصناعة ومجموعات الدعم توفير بيئة مواتية لتبني الشركات الصغيرة والمتوسطة الحجم واستخدامها الفعال للتسويق الرقمي. إن تعزيز الثقافة الرقمية، وتوسيع نطاق الوصول إلى التكنولوجيا والموارد، وزراعة ثقافة مبتكرة ومرنة يمكن أن تمكن الشركات الصغيرة والمتوسطة الحجم من التغلب على العقبات بنجاح والاستفادة من الآفاق التي يقدمها التسويق الرقمي (Nath، 2024).
تُعرف خطة الطريق التاريخية والطموحة للنمو الاقتصادي الإجمالي للمملكة العربية السعودية باسم رؤية السعودية 2030. والهدف من البحث الحالي هو دراسة التأثيرات الدقيقة لرؤية 2030 على الشركات الصغيرة والمتوسطة الحجم في البلاد. والهدف الرئيسي من البحث هو التأكد من وتقييم المزايا العديدة للسياسة المقترحة للشركات الصغيرة والمتوسطة الحجم، مع تقييم العقبات المرتبطة بها أيضًا. تم إجراء مراجعة تجريبية من أجل تحقيق الهدف المحدد مسبقًا. حدد التحقيق عددًا من القضايا التي تواجهها الشركات الصغيرة والمتوسطة الحجم، بما في ذلك قيود التمويل، ونقص البنية التحتية، ونقص العمالة المختصة، ونقص الخبرة الإدارية، وعدم كفاية موارد التسويق. بالإضافة إلى ذلك، تم تحديد عدد من التدابير السياسية وفقًا لرؤية 2030، بما في ذلك توسيع مرافق الائتمان، وإنشاء هيئة الشركات الصغيرة والمتوسطة الحجم المخصصة لنمو الشركات الصغيرة والمتوسطة الحجم، وإنشاء حاضنات الأعمال، وإدخال التشريعات الصديقة للأعمال. بمرور الوقت، تساهم هذه التدابير في التشغيل الأكثر سلاسة وكفاءة للشركات السعودية (Dr.N.S.Rathi، 2023).
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الإطار النظري لهذا البحث مبني على أفكار ونماذج أساسية مختلفة في التسويق والتحول الرقمي وإدارة الأعمال. تقدم هذه الأفكار معرفة شاملة بكيفية تأثير التسويق الرقمي على أداء الشركات الصغيرة والمتوسطة الحجم في المملكة العربية السعودية. فيما يلي الأسس النظرية الرئيسية:
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1. نظرية وجهة النظر القائمة على الموارد 
تفترض فرضية وجهة النظر القائمة على الموارد أن موارد الشركة وقدراتها ضرورية لتحقيق ميزة تنافسية. وفي سياق هذا البحث، تُعتبر أدوات واستراتيجيات التسويق الرقمي (مثل وسائل التواصل الاجتماعي وتحسين محركات البحث والتسويق عبر البريد الإلكتروني والإعلان الرقمي) موارد مهمة قد تعزز الموقف التنافسي للشركات الصغيرة والمتوسطة الحجم. ومن خلال استغلال هذه الموارد الرقمية بشكل صحيح، قد تميز الشركات الصغيرة والمتوسطة الحجم نفسها عن المنافسين، وتعزز الكفاءة التشغيلية، وتحقق التنمية المستدامة  (UYANIK، 2023).
2. نظرية انتشار الابتكارات
اقترح إيفرت روجرز هذه النظرية، وهي تصف كيف تنتشر الأفكار والتكنولوجيا الجديدة في جميع أنحاء المجتمع أو المنظمة. وتحدد النظرية العناصر المهمة التي تؤثر على قبول الابتكارات، بما في ذلك الفائدة النسبية والتوافق، والتعقيد، وقابلية التجربة ،والملاحظة. تهدف هذه المنهجية إلى تقييم كيفية تبني الشركات الصغيرة والمتوسطة الحجم في المملكة العربية السعودية وتنفيذ تكتيكات التسويق الرقمي، وكيف تساهم هذه الابتكارات في أدائها الإجمالي  (HALTON، 2023).
3. نظرية الاتصالات التسويقية المتكاملة
تؤكد نظرية الاتصالات التسويقية المتكاملة على الحاجة إلى دمج منصات الاتصالات التسويقية المتعددة لإنشاء رسالة متسقة وتحقيق زيادة في فعالية التسويق. في هذا البحث، تُستخدم النظرية لاستكشاف كيف يمكن للشركات الصغيرة والمتوسطة الحجم أن تمزج بين العديد من قنوات التسويق الرقمي (وسائل التواصل الاجتماعي والبريد الإلكتروني والتسويق بالمحتوى وما إلى ذلك) لتطوير خطة تسويق متماسكة وقوية. وتؤكد الفكرة أيضًا على أهمية اتساق الرسالة في خلق التعرف على العلامة التجارية وولاء العملاء  (Rehman، 2022).
4. نموذج تبني التكنولوجيا
يحلل نموذج تبني التكنولوجيا (TAM)، الذي أسسه فريد ديفيس، العناصر التي تؤثر على تبني البشر واستخدامهم للتكنولوجيا. يركز النهج على الفائدة المتصورة وسهولة الاستخدام المتصورة كعوامل رئيسية لتبني التكنولوجيا. هذا النموذج مفيد لفهم كيفية إدراك الشركات الصغيرة والمتوسطة الحجم لتكنولوجيا التسويق الرقمي واستخدامها، وكيف تؤثر هذه الآراء على استعدادها لدمج مثل هذه الأدوات في عمليات شركتها.
5. نظرية إدارة علاقات العملاء 
تركز نظرية إدارة علاقات العملاء على الأساليب والتكنولوجيا التي تستخدمها الشركات لإدارة وتحليل تفاعلات العملاء والبيانات عبر دورة حياة العميل. تُستخدم هذه الفكرة لتقييم كيفية تعزيز أساليب التسويق الرقمي لعلاقات العملاء، وتعزيز الاحتفاظ بهم، ورفع قيمة حياة العميل. يحلل البحث تأثير التسويق المخصص، وتقسيم العملاء، وتحليلات البيانات في وضع استراتيجيات إدارة علاقات العملاء الناجحة للشركات الصغيرة والمتوسطة الحجم  (Hashemi-Pour، 2020).
6. نظرية التبادل الاجتماعي
تزعم نظرية التبادل الاجتماعي أن التفاعلات البشرية تنشأ من خلال تطبيق تحليل التكلفة والفائدة الذاتية وتقييم البدائل. في التسويق الرقمي، تساعد هذه النظرية في تفسير كيفية تحرك التفاعلات على وسائل التواصل الاجتماعي والمنصات الرقمية الأخرى من خلال الفوائد المتصورة (على سبيل المثال، المعلومات القيمة، والتسلية) والتكاليف (على سبيل المثال، الوقت، وقضايا الخصوصية). قد يساعد فهم هذه الديناميكيات الشركات الصغيرة والمتوسطة الحجم على تطوير مشاركات أكثر جاذبية وإنتاجية متبادلة مع مستهلكيها  (Cherry، 2023).
7. نموذج الاهتمام، والرغبة، والعمل
نموذج AIDA هو نموذج تسويقي كلاسيكي يوضح الخطوات التي يمر بها العميل قبل إتمام عملية الشراء. تُستخدم هذه المنهجية لفحص كيفية دفع استراتيجيات التسويق الرقمي للعملاء المحتملين من الوعي إلى العمل. يحلل البحث فعالية أساليب التسويق الرقمي المختلفة في جذب الانتباه، وتنمية الاهتمام، وبناء الرغبة، وإلهام العمل بين الجماهير المستهدفة  (Browning، 2024).
8. نظرية أصحاب المصلحة
تؤكد نظرية أصحاب المصلحة، التي أسسها آر. إدوارد فريمان، على الحاجة إلى مراعاة جميع أصحاب المصلحة (العملاء، والعمال، والموردين، والمجتمع، وما إلى ذلك) في عملية صنع القرار في الشركات. هذه الفكرة مفيدة لفهم كيف يمكن لمبادرات التسويق الرقمي أن تؤثر على أصحاب المصلحة المتنوعين في الشركات الصغيرة والمتوسطة الحجم وتفيدهم. كما تؤكد على ضرورة تواصل الشركات مع مجموعات أصحاب المصلحة المتنوعة وتلبية احتياجاتهم من خلال استراتيجية التسويق الرقمي الخاصة بها  (Freeman، 2021).
9. النظرية الموحدة لقبول واستخدام التكنولوجيا
يحاول نموذج UTAUT، الذي ابتكره فينكاتيش وآخرون، شرح نوايا المستخدم في استخدام التكنولوجيا وسلوك الاستخدام اللاحق. تفترض النظرية أربعة مفاهيم أساسية: توقعات الأداء، وتوقعات الجهد، والتأثير الاجتماعي، والعوامل التمكينية. في سياق هذا البحث، تساعد UTAUT في تحديد المتغيرات التي تؤثر على تبني الشركات الصغيرة والمتوسطة لأدوات وتقنيات التسويق الرقمي في المملكة العربية السعودية. وتدرس كيف تؤثر توقعات الأداء المحسن للشركة، وبساطة الاستخدام، والمعايير الاجتماعية، وهياكل الدعم المتاحة على اختيار دمج تكتيكات التسويق الرقمي في العمليات التجارية.
10. نظرية الميزة التنافسية:
تقدم نظرية الميزة التنافسية لمايكل بورتر إطارًا لتقييم كيفية تحقيق الشركات لأداء أفضل مقارنة بمنافسيها. ويسلط النهج الضوء على الحاجة إلى القيادة من حيث التكلفة، والتمايز، وطرق التركيز. وبتطبيق هذه الفكرة، يحلل البحث كيف يمكن للشركات الصغيرة والمتوسطة الاستفادة من التسويق الرقمي للحصول على ميزة تنافسية. وينظر في كيفية مساعدة التسويق الرقمي للمنظمات على التمييز بين سلعها، وتقليل نفقات التسويق، واستهداف العملاء المتخصصين بكفاءة أكبر. وتساعد النظرية أيضًا في تحديد تقنيات التسويق الرقمي الفريدة التي قد تؤدي إلى مزايا تنافسية دائمة في السوق الرقمية المتغيرة باستمرار (Kolb، 2023).
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