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The aim of the research was to determine the role of content marketing in achieving 

sustainable customer value among a sample of Asiacell app users. The study adopted 

content marketing as an independent variable, as well as addressing sustainable 

customer value as a dependent variable. Thus, the research problem was formulated 

with the following question: "To what extent does content marketing contribute to 

achieving sustainable customer value?"  

To answer this question, a number of hypotheses were formulated and a questionnaire 

was designed to validate them. The study population consisted of faculty, employees, 

and students at the College of Management and Economics in the University of 

Mosul. A purposive sample of 175 individuals was drawn from the population of the 

study, with 13 invalid questionnaires excluded from the analysis, leaving 162 valid 

responses. Various statistical methods were employed using SPSS V26 and included: 

frequencies, percentages, means, standard deviations, Pearson correlation coefficient, 

and simple linear regression.  

The study revealed several key results, including a significant positive effect of 

content marketing on sustainable customer value and significant positive effects of 

each dimension of content marketing (relevance, credibility, emotion, value, and 

attractiveness) on sustainable customer value. The study also provided suggestions, 

emphasizing the Asiacell company should focus on content marketing due to its 

significant role in achieving sustainable customer value through its dimensions 

(relevance, credibility, emotion, value, and attractiveness), stressing the necessity for 

electronic content to be credible, relevant attractive, and meeting customer needs for 

all user segments at all ages,. 
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 لآراء موقفية دراسة" المستدامة الزبون  قيمة تحقيق في المحتوى  تسويق دور
 الموصل جامعة - والاقتصاد الادارة كلية في اسيآسيل تطبيق مستخدمي من عينة

 الديوه چيبي أ  مصطفى  .د.م

 المستخلص:
التسويق بالمحتوى في تحقيق قيمة الزبون المستدامة  دورابراز الى  البحث الحالي هدف

بوصوهاا  تسوويق المحتووىاذ تبنت الدراسة موضوو  ، Asiacellعلى عينة من مستخدمي تطبيق 
وً،  عوون تناولاوا لموضوو   بوصووهم متغيورا  مدتمودا ن وموون  قيمووة الزبوون المسوتدامةمتغيورا  مسوتق، ، ف

 هذا المنطلق تم تحديد مشكلة الدراسة بالتساؤل الاتي:
 ما مدى إساام تسويق المحتوى في تحقيق قيمة الزبون المستدامة؟ -

اسووتبا ة  اسوتمار  علوى هووذا التسواؤل فقود تووم اعوداد فرضووياو للدراسوة وتوم ت ووميم وللإجابوة
وً،  عون الطلبوة اما مجتمع الدراسة فتكون  تقيس ذلك الغرض، مون الكوادر التدريسوي والوو يهي ف

، فوردا   175سحبت منم عينة ق دية بلو  ججماوا ، في كلية الادار  والاقت اد في جامدة الموصل
إذ تم ،   استمارا  162إستمار  استبا ة غير صالحة للتحليل لت بح عدد الإستجاباو  13 استبددو

)التكوووراراو والنسوووت والمتوسووو  الحسوووابي والا حووووراف اسوووتخدام مجموعوووة مووون الوسوووا ل الإج وووا ية 
 SPSSبالاعتمواد علوى مخرجواو والا حودار الخطوي البسوي    المعيوار  ومدامول ارتبواي بيرسوون 

V26لتسووووويق وتوصووولت الدراسوووة الوووى مجموعوووة مووون النتوووا ر اهماوووا وجوووود ا ووور  ووورد  ومدنوووو   ن
كما بينت الدراسة وجود ا ر  رد  ومدنو  لكول بدود ، قيمة الزبون المستدامةغير في مت المحتوى
قيمووة   فووي متغيوور الم،ءمووة، الم ووداقية، الدا هووة، القيمووة، الجاذبيووة) تسووويق المحتوووىأبدوواد مون 

زيووواد  إهتموووام  ووووركة أهماوووا  المقترجووواوكموووا توصووولت الدراسوووة الوووى جملووووة مووون  نالزبوووون المسوووتدامة
)الم،ءمة، الم داقية، أسياسيل بتسويق المحتوى لما يلدت من دور هام وفاعل من خ،ل أبداده 

 ان يت وووو فووووي عمليووووة تحقيوووق القيمووووة المسووووتدامة للزبوووا ن وضوووورور  الدا هوووة، القيمووووة، الجاذبيوووة  
وً،  عون  المحتوى الالكترو ي بالم داقية الداليوة والم، موة لكافوة الاعموار والشورا ح المسوتخدمة ف

 ون المحتوى المقدم يلبي اجتياجاو الزبوننكالجاذبية ,ان ي
سياسوويل فووي آتطبيووق  وقيموة الزبووون المسووتدامة، مسووتخدم، تسووويق المحتوووى :الكلماااا المفتاةيااة
 . كلية الإدار  والإقت اد –جامدة الموصل 
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 المقدمة
غالبية منظماو الدالم توجات  حو إستخدام الا تر ت في أغلت  شا اتاا التسويقية ومن 

وً،  عون التطبيقواو كو اوا أدا  فاعلوة ور يسوة فوي كيءيوة بنواء  الاجتمواعيخ،ل مواقع التواصول  ف
فالتسويق بالمحتوى ، محققة بذلك قيمة الزبون المستدامة مع،قة و يد  مع الزبون واكتسابم وجذب

أغلت المنظماو  ماو ،إذ تم توجيميومنا هذا يدد بمثابة إستراتيجية تسويقية للدديد من المنظ في
، التسويقية الى التسويق بالمحتوى كو م يختل  عن الاع،ن التقليد  الذ  هو في  ور التراجع

ولا  وسريع من خ،ل استراتيجية التسويق بالمحتوى على  حو فاعلفيتم اي ال الرسا ل التسويقية 
تكوووور  إذ ، يوووتم ذلوووك الا مووون خووو،ل  وووبكة النوووت التووووي تدتبووور البي وووة الاساسوووية لتسوووويق المحتووووى

جيا وا يغهول عون هوذا الجا ووت أالمنظمواو قودرا كبيورا مون مواردهوا فوي ممارسوواو الاجتهوا  بوالزبون و 
وًوور بالمنظمووة مووون  بووومفالمنظموواو بالدوواد  تنشووو  فووي الاجتهوووا  بووالزبون لان عووودم الاجتهووا   قوود ي

ل الاعو،م او الكلمواو المنطوقوة السولبية التوي قوود ينشورها الزبوون بسوبت عودم تلبيوة اجتياجاتووم خو،
وًر بالمنظموة ان و يهوة منظمواو ، وربما قد تتحول هذه الم،جظاو السلبية الى مسوللة خطيور  ت

الاعمال هي صنع القيمة واستدامة الاعمال هي صنع قيمة للزبون  م استخراج القيمة من الزبون 
قيمووة الزبووون هووو مهاوووم مووزدوج  فوو نوعليوم  ،المقابول بشووكل ربحيووة لت وونع قيمووة مقابلووة للمنظمووةب

  تقيويم  وامل لمنهدوة أان ت نع قيمة يدركاا الزبوون  يهترضالمنظماو واقسام تسويقاا فللنجاح 
 اليوووم والتحوود  الوذ  تواجاوم المنظمواو ،الدوروض جسوت تقيويم الزبوون وجسووت تلقيوم لموا يقودم لوم

التي تنهقاا على الزبون لتوليد القيمة للزبوون والقيموة والمنتجاو تحقيق تراص  الموارد  في يكمن
  نمن الزبون في  هس الوقت

 
 المبحث الأول: منهجية البحث

فوي البي وواو الالكترو يوة، لا يمكون للمنظموواو أن تركوز علوى اسووتراتيجياو :  البحااثمشاللة أولًا :
اسوتراتيجياو السووحت فووي التسوويق،  ن هووذا يوودعو الووى  الودفع بوول يجووت أن تركوز جاودهووا علووى

 قيما   المزيد من التهاعل والمشاركة من قبل الزبون ولذلك يمكن لتسويق المحتوى أن ي بح مجالا  
وًوور الكترو ووي، ولكوون تحتوواج المنظمووة كنقطووة بدايووة الووى محتوووى يلخووذ  ووكل  منظموة    لاووا ج

مقوا ع الهيووديو أو المقوا ع ال وووتية أو كرقميوة   وو  أو صوهحاو الكترو يووة  ريوة بالوسووا   ال
صوبح الزبوون اليووم اكثور مدرفوة وا ،عوا بالمنتجواو وسوق  أالمحتوى المتولد من قبل المستخدم، 

الزبون يبحوث فوي فوتوقداتم من الم وندين قود ازداد كموا ان اتخواذه للقورار وأسولوه  ورا م يختلو ، 
ا كثور لاا المنتجاو ليجد ال هحاو أو التطبيقواو الكثير من المواقع الالكترو ية ويقارن من خ،

 م يتابع تدليقاو الزبا ن الاخرين وافكارهم أكما  ،ليشترياا اقل سدر  أوالتي تدرض منتجاو  تلهي،  
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فووووي مواقووووع مختلهوووووة موووون تطبيقووووواو او مواقووووع تواصوووول اجتمووووواعي لكووووي يح ووووول علووووى المدلومووووواو 
في  جاح  ا  كبير  اوتوقداتم واجتياجاتم تلدت دور   مدرفة متطلباو الزبون و والت وراو جول المنتر، 

بلوو  الوى كسوت الزبوون بالاسوتجابة الوى  لباتوم و  المنظمواو تسودىالتسويق عبر الا تر وت وعليوم 
 والمنظمووواوتوقداتووم موون خوو،ل توووفير المدلومووواو التووي يرغووت باووا الزبوووون بمووا يتدلووق بالمنتجوواو 

وًمان الاجتهوا  بووالزبون الحوالي،  التسوويق بووالمحتوى  المنظموواوتسوتخدم  المرامووي ولتحقيووق هوذهل
 ومن خ،ل ما تقدم تتبلور مشكلة الدراسة بالتساؤلاو التالية: الرقمي لتحقيق ذلكن

 ؟تحقيق قيمة الزبون المستدامةفي  تسويق المحتوى دورما مدى  -1
 ؟ و قيمة الزبون المستدامة تسويق المحتوىالإرتباي بين  ع،قةما  بيدة  -2

 الى تحقيق الاتي : يسدى البحث الحالي:  البحثأهداف  ثانياً:
سووويل مووون خووو،ل آسياتحقيوووق قيموووة للزبوووون مووون خووو،ل تسوووويق المحتووووى الوووذ  تقدموووم  وووركة  – 1

 نتطبيقاتاا
تحقيوق قيموة فوي  ودورهواالمبحو وة  الشوركةفي  تسويق المحتوىوضع إ ار تشخي ي  بداد  -2

 ن الزبون المستدامة
تسوووويق المحتووووى فوووي تحقيوووق قيموووة الزبووووون التدووورف علوووى درجوووة تطبيوووق كووول بدووود موووون ابدووواد  -3

 ن المستدامة
بالسودي إللوى التدورف علوى المهووا يم  للبحوث الحواليتتمثول ا ههميةوة الدلميوة :  البحاثثالثااً: أهمياة 

ر بوين متغيوراو المتدلقة بتسويق المحتوى ودورها في تحقيق قيمة الزبون المستدامة والد،قة وا  و
إنة أههميةوة الدراسوة تكتسوت مون ، ودراسة كل متغير على جد  بلهميتم وخ ا  وم وأبدواده، الدراسة

أههميةوة متغيووراو الدراسوة وموقووع الدراسوة الووذ  توم اختيوواره، و تبورز ذلووك مون خوو،ل ا   ور النظريووة 
ودوره فوي تحقيوق قيموة الزبوون التوي يوتم  رجاوا لمتغيوراو وأهبدواد الدراسوة متمثلوة  بسوتويق المحتووى 
 جامدة الموصل ن –المستدامة لمستخدمي تطبيق آسياسيل في كلية الإدار  والاقت اد 

 مون خو،ل الإ و،  علوى الافتراضوي البحوثمخطو   توم ت وميم : للبحث الفرضيالمخطط رابعاً: 
وًم ، الجاود المدرفية السابقة بدواد كول مون ا إذ يمثول المتغيور المسوتقل تسوويق المحتووى والوذ  ي

)الم،ءموة، الم وداقية، الدا هووة، القيموة، الجاذبيوة  أمووا المتغيور المدتمود فيمثوول القيموة المسووتدامة 
  1للزبون والذ  يًم ابداد )إكتساه الزبون، الإجتها  بالزبون، توسيع الزبا ن  كما في الشكل )
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 البحثفرضياا خامساً: 

لا توجوود ع،قووة ارتبوواي مدنويووة إج ووا يا  بووين تسووويق المحتووووى  أولًا: الفرضااية الرسيسااة الأولااى:
 والقيمة المستدامة للزبونن وتتهر  مناا الهرضياو الآتية:

 والقيمة المستدامة للزبونن الم،ءمةلا توجد ع،قة ارتباي مدنوية إج ا يا  بين بدد  ن1

 والقيمة المستدامة للزبونن الم داقيةلا توجد ع،قة ارتباي مدنوية إج ا يا  بين بدد  ن2

 والقيمة المستدامة للزبونن الدا هةلا توجد ع،قة ارتباي مدنوية إج ا يا  بين بدد  ن3

 والقيمة المستدامة للزبونن القيمةلا توجد ع،قة ارتباي مدنوية إج ا يا  بين بدد  ن4

 للزبوننوالقيمة المستدامة  الجاذبيةلا توجد ع،قة ارتباي مدنوية إج ا يا  بين بدد  ن5
لا يوجووود أ ووور مدنووو  إج وووا يا  لتسوووويق المحتووووى فوووي القيموووة  ثانيااااً: الفرضاااية الرسيساااة الثانياااة:

 المستدامة للزبون، وتتهر  مناا الهرضياو الآتية:
 في القيمة المستدامة للزبونن الم،ءمةلا يوجد أ ر مدنو  إج ا يا  لبدد  ن1

 قيمة المستدامة للزبوننفي ال الم داقيةلا يوجد أ ر مدنو  إج ا يا  لبدد  ن2

 في القيمة المستدامة للزبونن الدا هةلا يوجد أ ر مدنو  إج ا يا  لبدد  ن3

 في القيمة المستدامة للزبونن القيمةلا يوجد أ ر مدنو  إج ا يا  لبدد  ن4

 في القيمة المستدامة للزبونن الجاذبيةلا يوجد أ ر مدنو  إج ا يا  لبدد  ن5
  البحثخامساً : ةدود 

 تتمثل بالحدود الزما ية والمكا ية وكما يلي : البحثان جدود 
 ن 26/1/2024الى  25/12/2023: امتدو الحدود الزما ية في الهتر   . الحدود الزمانية1

القيمة المستدامة  تسويق المحتوى

 للزبون

المصداقية -1  

الجاذبية -2  

القيمة -3  

الملاءمة -4  

العاطفة-5  

 

 

 إكتساب الزبون

 الإحتفاظ الزبون

 توسيع الزبائن

 البحث( مخطط 1الشكل )
 الافتراضي
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 جامدة الموصل في جميع الاقسام ن –كلية الادار  والاقت اد :  . الحدود الملانية2
فوووي كليوووة الادار  والاقت ووواد مووون مختلوووو   والمو هوووون  التدريسووويون : السووواد  الحااادود البشااارية ن 3

 ا قسام فً،  عن الطلبةن
 أولا: أساليب جمع البياناا: 

 جم دت بيا او ومدلوماو الدراسة من خ،ل م درين أهساسيين وهما:
وًوومون الةووذ  يمثووول تحليوول آراء البووواجثين الوووذين  بالاعتموواد. الجاناااب الن:ااار : 1 علوووى تحليوول الم

تووي تتمثوول بووالمراجع الدربيووة وا جنبيووة ذاو الد،قووة بالدراسوووة  ارتبطووت بحووو ام بالدراسووة الحاليووة الة
حوث فوي مواقوع والب ،الحالية، والمقالاو وا هبحاث والدراساو السابقة التي تناولت موضو  الدراسوة

 ةنالإل تر ت المختله
اسووتمار  الاسووتبا ة كووولهدا  أهساسووية للقيووا ، إذ توووم تطوووير أهسوو لة الاسوووتبا ة  . الجانااب المياااداني :2

، مون أجول جموع المدلومواو  قيموة الزبوون المسوتدامة ، لقيوا  متغيوراو الدراسوة )تسوويق المحتووى
فوي الميودان عوت والبيا او الًرورية لدملية التحليل الإلج ا ي، إذ تم ت ميم اسوتمار  اسوتبا ة وز 

استنادا  إللى الدراساو والبحوث السابقة ومن خو،ل مراجدوة الم وادر الدلميوة والجاوود و المبحوث، 
المدرفية تم اعتماد استمار  استبا ة خاصة بالدراسة الحالية، وذلك لددم توافر مقيا  جاهز لقيا  

حاليوووة   يبووينلن الدراسووواو التوووي ارتبطوووت بالدراسوووة ال1أهبدوواد الدراسوووة الحاليوووة ومتغيراتاوووا، والجووودول )
 ومدى الإفاد  من الجاود السابقة في بناء وت ميم استمار  الاستبا ةن 

 
 الإستبانة( مصادر بناء استمارة 1الجدول )

 المتغيراا المصادر

- Vinerean, 2017)  
- (Lang’at, 2015  

-(Naseri, & Noruzi, 2018  
  2023عبد الدال،) -

 تسويق المحتوى 

 Thabit ,2022 -(  
-(Ateke, & Amangala, 2020  

 قيمة الزبون المستدامة

 المصادر الواردة في الجدول الىالمصدر: من إعداد الباةث بالاستناد 
 

  



206 

 للدراسةالمبحث الثاني: الإطار الن:ر  
 أولًا: مفهوم تسويق المحتوى 

الكلمواو وال وور المتحركوة التوي تدتبوور ماموة للجماوور الاودف والوذ  يبحوث عناوا فووي  المحتاوى:
فوووي أو التلهووواز أو المووذيا  أو رقميووةن من ووة  شوور سوووواء كا ووت تقليديووة مثووول ال ووح  والمجوو،و 

فووووان المحتووووى هوووو: أ   وووويء ي ووونع ويرفووووع الوووى الموقووووع  ،مجوووال التسوووويق الرقمووووي والالكترو وووي
أو غيرهوا وتبقوى فوي ذلوك الموقوع، موع التركيوز علوى المسوتخدم )الزبوون  الالكترو وي واذ كوان صوورا

أ  أن المحتووى هووو موا يجوذه المسووتخدم الوى الموقووع ، المحتمول  للموقوع أو ال ووهحة الالكترو يوة
   (Vinerean, 2017:93 وهذا ما جاءو بم دراسة الالكترو ي ليقرأ أو يتدلم أو يرى أو يجره

هووووو جووووزء موووون اسووووتراتيجياو التسووووويق للمنظموووواو التووووي تدموووول فووووي المجووووال  تسااااويق المحتااااوى 
 Content Marketing Institute, 2017الالكترو ي منذ سنواو فدورف مداود تسوويق محتووى 

: مدخل تسويقي استراتيجي يركز على صنع وتوزيع المحتوى القيم والمام بكو متسويق المحتوى 
اووور محوودد بوضوووح، وفووي  اايووة المطوواف دفووع الزبووون والمتوافوق لغوورض اجتووذاه والاجتهووا  بجم

الموربح للدموول )الت ورف نوعليم يمكوون أن يدتبور تسووويق المحتووى عمليووة صونع محتوووى قوويم ذو 
د دوي  ،  ,4082019Forrest: )  ابع  خ ي تهاعلي يحث على الا دماج مع جاور مستادف

تسويق المحتوى مدخل تسويقي يادف الى إيجواد منتجواو يوتم ا تاجاوا جسوت اجتياجواو الزبوون 
اسووتراتيجي يركوز علوى صوونع  ين التسوويق بوالمحتوى هووو مودخل تسوويقأ إذ للزبووون  رضواوصونع 

وتوزيوع المحتووى القويم والمتوراب  والمتوافوق باوودف اجتوذاه الجماوور المحودد والواضوح وفوي  اايووة 
الربحيووة الناتجووة عوون فدوول الزبووونن تسووويق المحتوووى يجووذه اهتمووام الزبووون الووى المطوواف تدزيووز 
يدتبر تسويق المحتوى ا م تسويق اوسع من  و  نKose, & Sert, 2017:2منتجاو المنظمة )

جم،و البيع والتسويق التقليدية في أ م يركز علوى تقوديم القيموة الوى المسوتالك بشوكل مدلومواو 
م المنشوووراو أو الن ووو  أو الهيووديو أو أ ووكال أخوورى موون المحتوووى وباسووتخدا وافكووار مامووة لووم

 وهوووووووووذا يدنووووووووووي ان تسوووووووووويق المحتوووووووووووى يغيووووووووور الطريقووووووووووة التوووووووووي تبيووووووووووع فياوووووووووا الشووووووووووركاو لزبا ناووووووووووا 
 يدورف تسوويق المحتووى بحسووت و ،  Naseri, & Noruzi, 2018:9الاودف وتتواصول مداوم )

2015:94) Taiminen & Järvinen   با ووم عمليووة صونع وتسووليم المحتووى )  ووو  وصووور
وًومن ا ووودماج  وًووي  قيمووة وت ومقووا ع فيووديو وصوووور متحركووة  الووى جماوووور مسووتادف بطريقووة ت
الزبون في ع،قة مع المنظمة وا م عملية ادارية مسؤولة عن تشخيص وترقت متطلبواو الزبوون 
 ة المووووووووووووووربح فووووووووووووووي سوووووووووووووويا  محتوووووووووووووووى رقموووووووووووووووي وعبوووووووووووووور قنووووووووووووووواو الكترو يووووووووووووووةن اذ جوووووووووووووواءو دراسووووووووووووووو

(124:Andaç,et al,2016   بوولن التسوويق بووالمحتوى هوو عمليووة صونع و شوور المحتووى القوويم
مهاووم  تدنويوالمتراب  لبناء ع،قة  ويلة ا مد لاجتوذاه مجموعوة زبوا ن و اسوتراتيجية المحتووى 
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من خو،ل ا اوار خ وا ص وو وا   واخت،فواو المنوترن  والمنظماوتدزيز الرواب  بين الزبون 
 ن المحتوى ترفيايا وملاما ويشير الى المنتر ويقدم مدلوماو مجا ية للزبون يجت ان يكو 

 ثانياً: استراتيجية تسويق المحتوى 
ووسوا ل  تزامنوا  موع ا تشوار الإت والاو الرقميوةاستخدام المحتووى كاسوتراتيجية تسوويق  أبد

دى هوووذا الوووى  اوووور م وووطلح التسوووويق الرقموووي والوووذ  يركوووز علوووى صووونع ألتواصوول الاجتمووواعي و 
المحتوى واي الم وادارتم، ان تسويق المحتوى والذ  يسومى أجيا وا النشور الاي وا ي او المحتووى 
الاي وا ي او المحتوووى المدلوم بالد،مووة التجاريووة هوو صوونع وتوزيووع المحتووى التثقيهووي او المغوور  

ن تسوويق المحتووى هوو ذلوك أ، بكلياموازبوون او الاجتهوا  بوم او بدود  ا وكال او صوي  لاجتوذاه ال
استراتيجية تركز على صنع التجربة القيمة إذ إن هدف التسويق بالمحتوى هو صنع وعي اتجواه 

 (Opreana, & Vinerean, 2015:31) الد،مة التجارية
الزبوووون اسووتراتيجية تسووويق المحتوووى هوووي اسووتراتيجية تركووز علووى تغييووور وتحسووين سوولو  

المتوقع وتحويلم الى زبون يت   بالولاء من خ،ل ا تاج المحتوى الذ  يتحلى بالقيموة، الاودف 
الر يسوي لتسوويق المحتووى هوو تحسوين ولاء الد،موة التجاريوة وتحويول المهاتحواو موع الزبوون الووى 

ى فالدناصور ا ربدوة لاسوتراتيجية تسوويق المحتوو   Naseri, & Noruzi, 2018:11زبوون فدلوي)
أن تكوون القويم مشوتركة (Wan, & Ren, 2017:295 )التي تستديم الثقة بالد،مة التجارية هوي:

مع الزبون مع وجود ع،قة متبادلة، أ  قيمة متبادلة في الد،قة بين المنظمة والزبون فً،  عن 
 الات الاو التي تت   بالجود  وأن يكون السلو  غير ا تااز ن

   (Vinerean, 2017:93:ياا تسويق المحتوى تكتيلاا استراتيجثالثاً : 
 (Holliman, & Rowley, 2014:270)و (Opreana, & Vinerean, 2015:31)و 

تنشر على المواقع الالكترو ية  م على مواقع التواصل  ما: وهي Blog postsالمدوناا  ن1
الاجتموواعي لاجتووذاه الووزوار مووع التركيووز علوووى تقووديم محتوووى قوويم للجماووور يجدوول القوووار  

 ميالا لمشاركة هذا المحتوى عبر المواقع ا خرى ومواقع التواصل الاجتماعين

و  مدين للزبون :تقديم م در مدلوماو عميق جول موض  Ebooks الكتب الالكترونية ن2
 المحتمل وتوفير م در جديد للم داقية للمنظمةن

:  شور قوالووت أورا  عمول تهيود الزبووون وتووفر لووم .Templates القوالاب أو ورقااة العماال ن3
 الوقت والجاد وتقليل التحدياو التي يواجااا الزبون ليتواصل مع المنظمة في المستقبلن

مخطووو  المدلومووواو البيوووا ي : تنظووويم البيا ووواو بشوووكل )  Infographics الانفوغرافيااااا ن4
صوور لتووفر فرصوة مغريووة ل، ودماج و قول المدلومواو و تحموول الا هوغرافيواو ججموا كبيوورا 

 من المدلوماو والبيا او التي يمكن عرضاا بساولة وفاماان
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: صيغة محتوى لم أعلى متوى من الا دماج والا تشار عبر مواقع Videosمقاطع الفيديو ن5
واصل الاجتماعي، ويمكن استخدام الهديو كتكيك تسويق محتوى لشرح مسا ل مدينة أو الت

 عرض منتر أو عرض موضو  مام للجماور الادفن

مقاب،و مسجلة وبرامر اذاعية الكترو ية تناقش  :)podcastالبودكاست )البث الصوتي  ن6
موووة التجاريووووة مواضووويع محتلهوووة تاوووم الشوووركة والجماوووور الاوووودف لبنووواء جماوووور وتدزيوووز الد،

 كم در للخبر ن

: جيوووث يدلووووم الزبوووون بار ووواداو أو خطوووواو كيءيوووة تحقيووووق  Guides الااادليل الاريااااد  ن7
 ا جازاو او ا جاز ماامن

: مجموعووة محتووووى باوودف مشووتر  لاعووواد  تنظوويم محتوووى منشوووور Kits صااندوا الأدواا ن8
 مسبقا وجمدم في عرض واجدن

ا واراو أو تلميحواو أو ممارسواو لزبوون : هي قووا م تدطوي Checklists قواسم الفحص ن9
 محتمل لاكمال مامة مدينة وت نع ع،قة  ويلة ا جل مع الزبونن

لكسوت م وداقية موع زبا ناوا  المنظمواوتسوتخدماا  Webinars : النادواا الالكترونياة ن10
 وهي سلسلة محاضراو جول مواضيع مدينة وتحت رعاية خبراء في تلك المجالاون

: تشووابم البحوووث ا كاديميووة فووي الاوودف وال وو،جية Whitepapers الأوراا البيضاااء ن11
والته يل وتقديماا للمدلوماو وبلسولوه غيور منحواز، جيوث تتنواول هوذه ا ورا  توجاواو 

 في صناعة أو مجال عمل مدينن

 المنظمووة: تقووديم للزبوون المحتمول محهووز للتدامول موع Case Studies دراسااا الحالااة ن12
دراسوواو جالووة جوووول منتجاتاووا وخووودماتاا وكيوو  سووواعدو لاجقووا موون خووو،ل سوورد ق وووص و 

 زبا ن مدينينن

: تسووووتخدماا Surveys/Research Reports الاساااتطتعاا والتقااااارير البحثيااااة ن13
 الشركاو لتدكس رأ  المستجيبين تجاه منتر أو خدمةن

: يمكن ان يلخذ أ  User-generated content ن المحتوى المتولد من قبل المستخدم14
 كال الن و  أو ال ور أو الهيديو أو المقا ع ال وتية التي صونداا المسوتالك  كل من أ

والتي ي نداا المت   بالولاء ويداد توزيداا مون  المنظمةوتتمحور جول الد،مة التجارية أو 
 .قبل المنظمة لزياد   اورها أمام الزبا ن الآخرين وزياد  م داقيتم

يجت أن تكون أهداف تسويق المحتوى جزءا  من  :المحتوى : الأهداف الإستراتيجية لتسويق رابعاً 
اسوووووتراتيجية المحتوووووووى كو اووووووا ممووووور تخطووووووي  ل وووووونع وتسووووووليم وجوكموووووة محتوووووووى مهيوووووود فا هووووووداف 

 الاستراتيجية لتسويق المحتوى ا ستراتيجي    منظمة تكمن بالتالي:
 Holliman, & Rowley, 2014:3) و  Vinerean, 2017:94)   
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 وعي تجاه الد،مة التجارية وتدزيزهنتوليد وزياد  ال ن1

 مهاتحة الزبون والاهتمام بمن ن2

 تحويل الزبونن ن3

 خدمة الزبونن ن4

 زياد  المبيداو للزبونن ن5

  غوف بالمحتوىن زبون مشتر  بالخدمة صنع ن6

 ن صنع  قة مع الجماور المستادفن7
ن صوونع وعووي اتجوواه الد،مووة التجاريووة وتدزيزهووا وتحويوول الزبووون الووى المنظمووة وتقووديم خدموووة 8

  هودافللزبون وزياد  المبيداو للزبون وتدزيز جت الزبون بالمشواركة وهوذه ا هوداف مشواباة 
 التسويق عبر وسا ل التواصل الاجتماعي ن

ده على اتخاذ القرار ال حيح إذ من ن بث المحتوى ا صلي والقيم المثير  للزبون والتي يساع9
خ،ل تسويق المحتوى الرقمي ت قدم المدلوماو الثمينة للزبون وتساعده علوى تجواوز التدقيوداو 

 في  شا او التسويق وصنع ا ر إيجابي في ذهن الزبون وتحقيق ولاء  ويل الاجلن
 على توفير قيمة للمستالكن ن التركيز10

 بالد،قة )اجتذاه الزبون والاجتها  بم نن اتبا  مها يم التسويق 11

 ن التركيز على تحقيق ا هداف الربحية للمنظمةن12

 : متطلباا نجاح تسويق المحتوى خامساً 

  : وكالتالي هنالك مجموعة من المتطلباو التي تسام في تحقيق  جاح التسويق بالمحتوى
 Pulizzi, 2013:19)   124) و:Andaç,et al,2016  

 المحتوى المام والمهيد والنافع للزبون المحتملنتقديم  ن1

 ا اار أن أداء الشركة أفًل من المنافسن ن2

تكووين الد،مووة التجاريوة موون خوو،ل محتووى تشوواركي وتدليمووي وترفياوي يسوواعد المسووتالك  ن3
 على ا راء جياتم وتثقيهم في عملية قرار الشراء وليس اجبار المستالك على الشراءن

أو  ا  او سووووردي ا  تشوووار  المحتوووووى مثووول ان يكوووون المحتووووى ترفيايووواسوووتخدام  ووور  مختلهوووة ل ن4
 يدرض جلول لمشاكل  ا دة للزبونن

يمكوووووون للشووووووركاو أن تنشوووووور محتواهووووووا عبوووووور مواقداووووووا او الموووووودو او أو وسووووووا ل التواصوووووول  ن5
الاجتمواعي وارسوال الرسوالة الوى السوو  الاودف وبلسواليت وعبور مجوالاو وقنوواو مختلهوة 

 مع الزبوننمع تدزيز الحوار الهدال 

  الالتزام وبذل الجاد وال بر جتى رؤية النتا رنن 6
 



210 

 : أبعاد تسويق المحتوى  سادساً 
 على أن أبداد تسويق المحتوى تتمثل بالاتي :اتهقت الدديد من الدراساو 

وًومان المتءمااة :  -1 وتدنوي م،ءمووة المحتووى جوودوى المدلومواو والبيا وواو التوي تقوودم للزبوون ل
 ، أن م، مووة Lin et al.,2014:1412التجاريووة فووي الدوالم الرقمووي والافتراضووي )ادار  الد،موة 

المحتووى يبحووث عناوا الزبووا ن لموا تقوودم لوم موون اع، واو مهيوود  تمكونام موون اختيوار البوودا ل الجيوود  
 ( .Opreana, & Vinerean, 2015:31)للمنتجاو 

ذلك  التي وعد باا ستحقق، إذ يرتب الم داقية هي ضمان للزبون بلهنة الخدمة :  المصداقية -2
يهووا ام للزبووون بموا وعوودوه فوي المحتوووى الووذ  توم تقديمووم وهوذا ا هموور بووال   بمجاوز  الخدمووة ومودى إل

ا ههميةووة للمنظموواو لمووا يتدلووق بالثقووة والشوودور التوووي سووتتر  فووي ذهوون الدميوول بدوود ج ووولم علوووى 
  الووى أن Akroush et al,2016,4)أ وار   ، Salem et al 2020,3) الخدموة الموعوود 

هوي عمليوة أهداء الخدمووة و هوي الثقوة المكتسووبة للزبوون مون المنظمواو المقدمووة للمحتووى  الم وداقية
المقدمة من المنظماو إللى الزبون بالوقت المحدد وبالجود  المطلوبة والإيهاء بوالوعود التوي تلقاهوا 

وا سوويندكس إليجابوا  علووى الزبوون والدموول باوا وهووذا موا سيشوودر الزبوون بالم ووداقي ة والثقوة الداليووة ممة
 المنظمةن

عا ءية المحتوى سواء  كا ت ايجابية أو سلبية ستقود الى تحقيق المزيد من الولاء العاطفة :  -3
وًل مون المحتووى المحايود ) الوى الد،موة التجاريوة  ,Lang’atللمنظموة محققوة بوذلك  يوة  وراء أف

علوى أن   Lin et al.,2014:1412  :Chasser & Wolf,2010اتهوق كول مون )،  2015:4
المحتووووى الايجوووابي الترفياووووي لوووم توووول ير فيروسوووي قوووو  علووووى المحتووووى السوووولبي ن فتووووافر الالدوووواه 
والجوا ز التي تقدماا المنظماو من خ،ل تسويق المحتوى في وسا ل التواصل الاجتماعي فً،  

 حافظة عليام عن التطبيقاو تدتبر وسيلة مامم لجذه الزبا ن والم
فووي عمليووة جووذه الزبووا ن  ا  هاموو ا  أن الدا هووة فووي تسووويق المحتوووى تلدوت دور  الاا   نااراهمموا تقوودم 

والمحافظة عليام والتوسع بام وكست ج ة سوقية على جساه المنافسين من خ،ل تحقيق ولاء 
 نالزبون وكست رضاهم

وسع من جم،و البيع والتسويق التقليديوة فوي أيدتبر تسويق المحتوى ا م تسويق :  القيمة -4 
الووى المسوووتالك بشووكل مدلومووواو  ملقيموووة موون خووو،ل المحتوووى الووذ  يقدمووويركووز علوووى تقووديم ا كو ووم

 وباسوووتخدام المنشوووراو أو الن وووو  أو الهيووديو أو أ وووكال أخوورى مووون المحتووووى وافكووار ماموووة لووم
(Vinerean, 2017:96  ، تدبوووور عووون رزبووواو الزبووووون فقيموووة المحتووووى هووووي تلوووك القيموووة التوووي

قيموة المحتووى واتسواقاا . ,et al,2014:1460 Linواهتماماتوم والتوي تكوون متغيور  بشوكل مسوتمر)
وجودتاا تدتبر من أكثر عوامول النجواح الخاصوة بتسوويق المحتووى عبور الوسوا ل الالكترو يوة بموا 



211 

 لاوووووووووا الا ووووووووور الكبيووووووووور علوووووووووى رزبووووووووواو الزبوووووووووا ن وجاجووووووووواتام المسوووووووووتادفة وهوووووووووذا موووووووووا أكدتوووووووووم دراسوووووووووة 
(Pulizzi, 2013:23ن  

أن تسوويق المحتووى هوو صونع القيموة للزبوون وتشوار  المدلومواو  يارى الباةاث من خ،ل ما تقدم
مع الزبون، وجوهر تسويق المحتوى هو توافر قيمة ذاو محتوى مهيد في استراتيجية التسويق من 

 خ،لاا يتم تحويل الزبون المحتمل الى زبون فدلي ن

أن يحقووق قيمووة يجوت  اأ واعاوو بشوتىأصوبح توودفق المدلومواو والمحتوووى وال ووور :  الجاذبيااة -5
لزبوون وأن موون أهووم مميوزاو تسووويق المحتوووى هووو عمليوة لهووت ا تبوواه الزبوون جووول الشوويء المووراد ل

 وا ي لجذه ا تباهم وهذا ما جاءو بم  10إذ أن المحتوى الجذاه يهترض أن يستغر   ،توصيلم
فوووي الحيوووز  إذ أن جاذبيوووة المحتوووى،  Wong, & Yazdanifard, 2015:1157دراسووة )

وًورا توتم عبور وسوا ل التواصول الاجتموواعي  الالكترو وي للمنظموة سوواء كوان موقدوا الكترو يووا او ج
 ، باوووووووووووووووودف تدزيوووووووووووووووووز التواصووووووووووووووووول المسووووووووووووووووتمر والا ووووووووووووووووودماج موووووووووووووووووع مجتمووووووووووووووووع الد،موووووووووووووووووة التجاريوووووووووووووووووة

(6:Holliman, & Rowley, 2014 بووان المحتووى هوو الوذ  يجووذه المسوتخدم الوى الموقووع  
و ليقرأ او ليجره المنتر فجاذبية المحتوى تدتبر عن ر أساسي الالكترو ي سواء ليتدلم او ليرى ا

 وووم ق ووة المنوووتر او الخدموووة التووي تووودفع بالد،موووة التجاريوووة أفووي سووورد ق وووة الد،مووة التجاريوووة أ  
تمثول الجاذبيوة الدامول الحاسوم فوي جووذه  واي والاا الوى عقوول وقلووه الزبوون المحتمول والاخورينن

الهيديو والاع، واو المدمجوة وال وور والمودو او فمون خ،لاوم الزبا ن عن  ريق الاخبار ومقا ع 
 يتم سرد الد،مة التجارية مما تدفع للوصول الى قلوه الزبا نن

 القيمة المستدامة للزبون : سابعاً 
ان قيموووة الزبووووون مووون الموووووارد الماموووة للمنظمووووة وان الادار  الهاعلوووة لقيمووووة الزبوووون تسوووواعد 

تخدام المووووارد المتوووووفر  فوووي صوووونع الامتيووواز للزبووووون إذ أن المنظموووة علوووى ايجوووواد  ووور  اوسووووع لاسووو
المنظماو المتهوقة تدتبر الزبا ن موجوداو لاوا يجوت ادارتاوا وتدظيماوا واسوتدامتاا للوصوول الوى 
جووق ملكيتاووا للزبوووون موودى الدمووور وهووذا يدتبووور مقيووا   داء المنظموووة و سووبتاا مووون المبيدوواو فوووي 

طلووت التحووول موون التسووويق المسووتند علووى المنووتر التقليووود  الاسوووا  المسووتقبلية و قيمووة الزبووون تت
التخ  ي الى الاسوتحواذ علوى الزبوون والتسوويق الشومولي مون خو،ل التركيوز علوى تدظويم قيموة 
 المنظمووووووة موووووون خوووووو،ل الادار  المايكلوووووووة ل،سووووووتحواذ علووووووى قيمووووووة الزبوووووووون وهووووووذا مووووووا أكدتووووووم دراسوووووووة

 (Thabit ,2022:295)   كمووا أ ووارو دراسوووةYan & Chiou, 2020:4)   أن القيموووة
المستدامة للزبون هوي القيموة الحاليوة للوربح المسوتقبلي مون الزبوون إذ أن القيموة المسوتدامة للزبوون 
تدكس صافي تدفقاو الربح المستقبلي المتوقع من التبادل الاقت اد  بين المنظمة وزبا ناا خ،ل 

ن القيموووة الاقت وووادية للد،قوووة موووا بوووين فتوور  جياتاموووا، إن القيموووة المسوووتدامة للزبوووون هوووي تدبيوور عووو
الموارد المستثمر باا في الاستحواذ على الزبون والاجتها  بم وتوسيع الزبون والتغير المقابول فوي 
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القيمة المستدامة للقطاعاو المستادفة سواء كاامش مساهمة او صافي ربحية وهذا ما جاءو بوم 
 ن(Thabit ,2022:294) دراسة

امة للزبون وتسليماا يمكن ان تدتبر  شا او تدزز كهاء  وفاعلية ان صنع القيمة المستد
الزبوون فويمكن صونع قويم مختلهووة سوواء كا وت قيموة اقت وادية تلخووذ  وكل قيموة تبادليوة أ  السوودر 
 الموووووووودفو  للقيمووووووووة الم وووووووونوعة وقيمووووووووة الهووووووووا   الموووووووودر  )ادرا  الزبووووووووون للقيمووووووووة التووووووووي يح ووووووووول 

 ة التخءيءيووووووة )وهوووووي تقليووووول الكلهووووووة  بحسوووووت دراسووووووة علياوووووا مقابووووول مووووووا يدفدوووووم مووووون اموووووووال  والقيمووووو
(et al,2022:3211 Huang, ن  

ان قيموة الزبوون المسوتدامة هوي تقيويم الزبوون لخ ووا ص  يارى الباةاثمون خو،ل موا تقودم 
المنظموة وادا اوا  وم اسوتخدام خودماو المنظموة لمسواعدتاا علوى تحقيوق اهودافاا و ان صونع القيمووة 

حيووة والكهوواء  والنسووبة السووووقية وتجربووة الزبووون ورضووا الزبوووون وولاء للزبووون تسوواهم فووي تدزيوووز الرب
الزبوووون وتقلوووول الاخطوووواء والقيمووووة المسووووتدامة للزبووووون تلخوووذ جوا ووووت عوووود  مناووووا المنووووافع الماديووووة او 

 الملموسة مثل تقليل الكلهة وزياد  الجود  والمنافع المدنوية مثل الساولة والخدمةن
 ابعاد القيمة المستدامة للزبون : ثامناً 
 أبداد القيمة المستدامة للزبون بالاتي : تتمثل

: جميوووع الا شووطة الاادفوووة الووى تشوووخيص واجتوووذاه الزبووون المحتمووول وتلبيوووة اكتساااال الزباااون  -1
اجتياجاتم لتطوير محهظة زبا ن مربحةن المنظماو في يومنا هذا اكثر اجتذابا للزبوا نن كلهوة 

لجديوود اعلوووى موون كلهوووة المحافظووة علوووى الزبووون الحوووالي، وعليووم علوووى الح ووول علووى الزبوووون ا
المنظمواو ان تسوتمر فووي جاوود تسوويقاا لاجتووذاه الزبوا ن الجودد والتهاعوول مداوم لبنواء قاعوود  
زبووا ن مربحووة فووي الاجوول الق ووير مووع اجتماليووة تطوووير ع،قوواو مسووتدامة  ويلووة الاجوول موووع 

المنظمة عودد زبا ناوا إذ ان الاسوتحواذ علوى  الزبونن ان اكتساه الزبون ضرور  لكي تستديم
علوى المنظمووة ان تركووز  ،الزبوا ن الجوودد يدوووض ا تاواء ع،قوواو بووين المنظموة وزبووا ن اخوورين

 علووووووووووووى الاسوووووووووووووتحواذ علووووووووووووى القووووووووووووودر الاكبووووووووووووور موووووووووووون الزبوووووووووووووا ن المحتملووووووووووووين وبكلهوووووووووووووة مدقولوووووووووووووة

(et al,2020: 979 Jeyanthi,   
سووا  أ: الدديود مون البواجثين يؤكودون علوى ان الاجتهوا  بوالزبون هوو ججور الاةتفاا  باالزبون  -2

بدواد القيموة المسوتدامة للزبوون والهكور  الاساسوية ل،جتهوا  بوالزبون هوي اسوتمرار التهاعول أهوم أ و 
مع الزبون وهو يتدلق بتجاوز توقداو الزبون لتحقيق رضاهم و قتام لي بحوا زبا ن يت هون 

مووع المنظمووة وولاء  مووة التجاريووةن يدتبوور الاجتهووا  بووالزبون بقوواء الزبووون بووالولاء للمنظمووة والد،
ومدى مناعوة الزبوون اموام محاولوة  الزبون للمنظمة و ا اار  وايا مستقبلية للبقاء مع المنظمة

 اسووووووووووووووووتراتيجياو الاجتهووووووووووووووووا  بووووووووووووووووالزبون تتكووووووووووووووووون موووووووووووووووون :  علووووووووووووووووى أن المنووووووووووووووووافس لاجتذابووووووووووووووووم
(Kotler,et al ,2020:187  
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  اراو ابتداد الزبون من خ،ل إن يرى أوالتي يستخدماا المسو  قبل  الوقاسيةالاستراتيجياا 
 توفير المحهزاو للزبون وتدزيز جود  الد،قة بين المنظمة والزبونن 

 وهي اسوتراتيجياو تطبقاوا المنظموة عنودما تتدورف علوى زبوون غيور  الاستراتيجياا الاستباقية
و الزبووووون موووع المنظمووووة وتركووووز هووووذه راضوووي موووون خوووو،ل  ووووكوى الزبوووون او ا خهوووواض تدووووام،

  الاستراتيجياو على مدالجة  كوى الزبون وزياد  تهاعل الزبون مع المنظمة
الزبون للقيام بلعمال اضافية كلما اجتاج الى منتر بالاجتها  بالزبون هو الموق  الذ  يدود ف

توقدوواو الزبووون مون المنتجوواو التووي تدرضوواا المنظمووة، ان الاجتهووا  بووالزبون هووو  تيجووة لتجوواوز 
واسداد الزبون وبناء ع،قة بين الزبون والمنظمة وهذا يتطلت تسليم للزبون منتر يت   بالجود  

 ,Ateke, & Amangala:98) وتقوديم خدموة ممتوواز  لغورض تدزيووز مدودل الاجتهووا  بوالزبون 

ن ان المنظمووواو وزبوووا نام يبحثووووون عووون ع،قوووواو دا موووة مرضوووية للطوووورفين كطريقوووة لزيوووواد   2020
التنافسية من جا ت المنظمة وفي  هس الوقت تقليل المخا ر المرتبطة بالشراء من جا ت الزبونن 

تطبيوق بوورامر منوع سوولو  التبووديل و  تو و  المنظموواو تقنيواو عديوود  ل،جتهوا  بالزبووا ن مناوواإذ 
  Yan, & Chiou. 2020:6: )توفير برامر عناية خاصة للزبون لزياد  مستوياو رضاه

: تتمتوع المنظمواو بتوودفقاو  قديوة مسوتقبلية مسوتمر  لهتور  مون الوزمن موون  زبااسنتوسايع ال -3
زبا ناووا وهووم يدرفووون عنوودما يناووي الزبووون ع،قتوووم فووي بدوو  الاجيووان، وعليووم  اوورو اهميووة فاوووم 
اكتساه الزبون وتشخيص اجتمالية بقاء الزبون مع المنظمة لهتر   ويلة إذ يمكن اكتساه الزبون 

بووا ن اخورينن وكوذلك مون الماووم مدرفوة عودد الزبوا ن الووذين توم كسوبام مون قبوول بسوبت التزكيوة مون ز 
 المنظموووووة وججوووووم تدوووووام،تام وهنووووووا  قنوووووواو تسوووووويقية عديووووود  تووووووؤ ر فوووووي كيءيوووووة اكتسووووواه الزبووووووون 

 (Thabit ,2022:296)ن 
و أوالاودف مناووا هووي صونع قيمووة اضووافية بزيواد   سووبة مشووترياو الزبوون لمنتجوواو المنظمووة  

زياد   سبة بيداا لمنتجاو اضافية الى الزبونن يمكن ان توسع المنظماو زبا ناا من خ،ل برامر 
و هودايا او تووفير خ وم أو مكافوآو أاعواد  اسوتاداف زبا ناوا الحواليين مون خو،ل عوروض خاصوة 

يت هون لام وتديد اجياء اهتمام الزبون بمنتجاو المنظمة وتقليل  سبة الزبا ن الغا بين او الذين 
إن توسوويع الزبووا ن هووو زيواد  قيمووة الزبووون وتدزيووز ،  Daradkeh, et al :4,2023بالسوباو )

امتداد وعمق الد،قاو مع الزبون وتحسين الربحية من الاهداف التسويقية الًرورية وهي تتطلت 
موون المنظمووة اسووتثمار مجووالاو عديووود  لزعمووال مووع الزبووون الحوووالي وتوسوويع الد،قووة مووع الزبوووا ن 

توسويع الزبوا ن تمثول عمليوة كسوت قيموة اضوافية مون الزبوا ن مون خو،ل تشوجيع الزبوون  ،الحواليين
الحالي على زياد  استخدام المنتر و راء  سخ محد ة من المنتر او  راء منتجاو اضوافية خوارج 
المنتر الحالي من المنظمة بسبت المنتجاو السابقة التي قربتام الياان توسيع الزبون يًم جميع 
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الاجووراءاو والدمليوواو التووي يسووتخدماا المسووو  التووي تاوودف الووى توسوويع ججووم الاعمووال واجتووذاه 
  Kumar, & Reinartz, 2016:49المزيد من الزبا ن وهي تدتمد على  ر  مناا: )

 الشراء المتددد  -1

 زياد  استخدام المنتر  -2

 تحديث المنتجاو  -3

 اعتماد منتجاو جديد   -4

 زياد   سبة مشترياو الزبونن  -5

 
 المبحث الثالث: الإطار العملي للبحث

 التحليل الوصفي لفقراا الاستبانة أولًا:
تووووووم جسوووووواه التكووووووراراو والنسووووووت والمتوسووووووطاو الحسووووووابية والا حرافوووووواو المعياريووووووة و وووووود  

 الاستجابة؛ لتحليل فقراو أبداد كل من متغير من متغير  الدراسةن
 التحليل الوصفي لفقراا أبعاد المتغير المستقل

  تمثل بد  التحليل الوصهي  بداد المتغير المستقل والتمثول بتسوويق 5  إلى )1الجداول من )
 المحتوىن

 (: وصف وتشخيص فقراا بعد المتءمة1جدول )

 .SPSS V26المصدر: إعداد الباةث بالاعتماد على مخرجاا 
  وبنسوبة X1_4إلوى  X1_1  أن بدود )الم،ءموة  تمثول بوالهقراو )1يلحو  مون الجودول )

فقوراو هوذا البدود و سوبة عودم الاتهوا  بنسوبة  علوى إجموالي   من المبحو ين  حوو الاتهوا 75.8%)
  و وووود  0.983  وبوووا حراف المعيوووار  )4.029  ويدوووزز ذلوووك المتوسوووو  الحسوووابي )%7.7قووودرها )
المدلومواو التووي تقودم عوون   التوي توونص علوى ))X1_3 ، وقود أسووامت الهقور  )%80.6اسوتجابة )

 الهقراو

 مقيا  الاستجابة

ابي
حس
  ال
وس
المت

ر  
عيا
 الم
راف
لا ح
ا

 % 
ابة
ستج
 الا
 د 

 

أتهق بشد  
لا أتهق بشد    2لا أتهق )  3محايد )  4أتهق )  5)

(1  
 % و % و % و % و % و

X1_1 71 43.8 40 24.7 13 8.0 12 7.4 26 16.0 3.728 1.483 74.6 
X1_2 50 30.9 82 50.6 28 17.3 2 1.2 0 0.0 4.111 0.722 82.2 
X1_3 78 48.1 48 29.6 32 19.8 4 2.5 0 0.0 4.235 0.853 84.7 
X1_4 55 34.0 67 41.4 34 21.0 4 2.5 2 1.2 4.043 0.873 80.9 

 البدد
39.2% 36.6% 

16.5% 
3.4% 4.3% 

4.029 0.983 80.6% 
75.8% 7.7% 
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  بوس  جسوابي %84.7ة اتها  بلغت )   بلعلى  سبتناست اهتماماتي Asiacell ريق تطبيق 
  ن%82.2  و د  استجابة )0.722  وا حراف معيار  )4.111)
 

 (: وصف وتشخيص فقراا بعد المصداقية2جدول )

 .SPSS V26المصدر: إعداد الباةث بالاعتماد على مخرجاا 
  وبنسووبة X2_4إلوى  X2_1  أن بدود الم وداقية تمثول بوالهقراو )2يلحو  مون الجودول )

إجموووالي هووووذا البدووود و سوووبة عووودم الاتهوووا  قوووودرها علوووى    مووون المبحوووو ين  حوووو الاتهوووا 71.9%)
  و د  استجابة 1.061  وبا حراف المعيار  )3.977  ويدزز ذلك المتوس  الحسابي )11.1%)
  التوووي تووونص علووى ))اتوووابع التدليقوواو الالكترو يوووة التوووي X2_4 ، وقوود أسوووامت الهقوور  )79.5%)

  وبوس  جسابي %83.9لغت )   بلعلى  سبة اتها  بAsiacellتخص المدلوماو جول تطبيق 
  ن%82.2  و د  استجابة )0.946  وا حراف معيار  )4.111)

 (: وصف وتشخيص بعد العاطفة3جدول )

 .SPSS V26المصدر: إعداد الباةث بالاعتماد على مخرجاا 

 الهقراو

 مقيا  الاستجابة
ابي
حس
  ال
وس
المت

ر  
عيا
 الم
راف
لا ح
ا

 % 
ابة
ستج
 الا
 د 

 

أتهق بشد  
  2لا أتهق )  3محايد )  4أتهق )  5)

لا أتهق 
  1بشد  )

 % و % و % و % و % و
X2_1 67 41.4 32 19.8 48 29.6 13 8.0 2 1.2 3.920 1.069 78.4 
X2_2 69 42.6 44 27.2 25 15.4 23 14.2 1 0.6 3.969 1.100 79.4 
X2_3 59 36.4 59 36.4 21 13.0 16 9.9 7 4.3 3.907 1.130 78.1 
X2_4 60 37.0 76 46.9 16 9.9 4 2.5 6 3.7 4.111 0.946 82.2 

 البدد
39.4% 32.6% 

17.0% 
8.6% 2.5% 

3.977 1.061 79.5% 
71.9% 11.1% 

 الهقراو

 مقيا  الاستجابة

ابي
حس
  ال
وس
المت

ر  
عيا
 الم
راف
لا ح
ا

 % 
ابة
ستج
 الا
 د 

 

أتهق بشد  
  2لا أتهق )  3محايد )  4أتهق )  5)

لا أتهق 
  1بشد  )

 % و % و % و % و % و
X3_1 54 33.3 75 46.3 15 9.3 11 6.8 7 4.3 3.975 1.045 79.5 
X3_2 51 31.5 58 35.8 27 16.7 18 11.1 8 4.9 3.778 1.153 75.6 
X3_3 61 37.7 37 22.8 32 19.8 23 14.2 9 5.6 3.728 1.256 74.6 
X3_4 42 25.9 59 36.4 17 10.5 43 26.5 1 0.6 3.605 1.155 72.1 

 البدد
32.1% 35.3% 

14.0% 
14.7% 3.9% 

3.772 1.152 75.4% 
67.4% 18.5% 
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  وبنسوووبة X3_4إلوووى  X3_1  أن بدووود الدا هوووة تمثووول بوووالهقراو )3يلحووو  مووون الجووودول )
و سوبة عودم الاتهوا  )لا أتهوق، لا علوى إجموالي هوذا البدود    مون المبحوو ين  حوو الاتهوا 67.4%)

  وبوووووا حراف المعيوووووار  3.772  ويدوووووزز ذلووووك المتوسووووو  الحسووووابي )%18.5أتهووووق بشووووود   قوووودرها )
وًوومن X3_1 ، وقووود أسووامت الهقوور  )%75.4  و وود  اسووتجابة )1.152)   التوووي توونص علووى ))يت

  بوسووو  %79.6الدديووود مووون المهاجوووآو والإ وووار    بووولعلى  سوووبة اتهوووا  بلغوووت ) Asiacellتطبيوووق 
  ن%79.5  و د  استجابة )1.045  وا حراف معيار  )3.975جسابي )

 (: وصف وتشخيص بعد القيمة4جدول )

 .SPSS V26المصدر: إعداد الباةث بالاعتماد على مخرجاا 
  وبنسووووبة X4_4إلووووى  X4_1  أن بدوووود القيمووووة تمثوووول بووووالهقراو )4يلحوووو  موووون الجوووودول )

الاتهوا  )لا أتهوق، لا علوى إجموالي هوذا البدود و سوبة عودم    مون المبحوو ين  حوو الاتهوا 74.4%)
  وبووووووا حراف المعيووووووار  4.077  ويدووووووزز ذلوووووك المتوسوووووو  الحسوووووابي )%3.5أتهوووووق بشوووووود   قووووودرها )

  التوووي توووونص علوووى ))هنالووووك X4_2 ، وقوووود أسوووامت الهقوووور  )%81.5  و ووود  اسوووتجابة )0.840)
  %82.7مقدم من قبل الشركة   بلعلى  سبة اتها  بلغت ) Asiacellمحتوى غريت في تطبيق 

  ن%83  و د  استجابة )0.689  وا حراف معيار  )4.148جسابي ) بوس 
 (: وصف وتشخيص بعد الجاذبية5جدول )

 .SPSS V26المصدر: إعداد الباةث بالاعتماد على مخرجاا 

 الهقراو

 مقيا  الاستجابة

ابي
حس
  ال
وس
المت

 

ف 
حرا
الا 

ر 
عيا
الم

 % 
ابة
ستج
 الا
 د 

 

أتهق بشد  
لا أتهق   2لا أتهق )  3محايد )  4أتهق )  5)

  1بشد  )
 % و % و % و % و % و

X4_1 44 27.2 68 42.0 40 24.7 10 6.2 0 0.0 3.901 0.872 78.0 
X4_2 52 32.1 82 50.6 28 17.3 0 0.0 0 0.0 4.148 0.689 83.0 
X4_3 85 52.5 47 29.0 28 17.3 2 1.2 0 0.0 4.327 0.802 86.5 
X4_4 60 37.0 44 27.2 47 29.0 9 5.6 2 1.2 3.932 0.998 78.6 

 البدد
37.2% 37.2% 

22.1% 
3.2% 0.3% 

4.077 0.840 81.5% 
74.4% 3.5% 

 الهقراو

 مقيا  الاستجابة

ابي
حس
  ال
وس
المت

 

ف 
حرا
الا 

ر 
عيا
الم

 % 
ابة
ستج
 الا
 د 

 

أتهق بشد  
لا أتهق   2لا أتهق )  3محايد )  4أتهق )  5)

  1بشد  )
 % و % و % و % و % و

X5_1 47 29.0 72 44.4 21 13.0 18 11.1 4 2.5 3.864 1.037 77.3 
X5_2 38 23.5 77 47.5 21 13.0 18 11.1 8 4.9 3.735 1.091 74.7 
X5_3 64 39.5 40 24.7 21 13.0 30 18.5 7 4.3 3.765 1.269 75.3 
X5_4 59 36.4 49 30.2 15 9.3 35 21.6 4 2.5 3.765 1.224 75.3 

 البدد
32.1% 36.7% 

12.0% 
15.6% 3.5% 

3.782 1.155 75.6% 
68.8% 19.1% 
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  وبنسوووبة X5_4إلوووى  X5_1  أن بدوود الجاذبيوووة تمثووول بووالهقراو )5يلحوو  مووون الجووودول )
الاتهوا  )لا أتهوق، لا علوى إجموالي هوذا البدود و سوبة عودم    مون المبحوو ين  حوو الاتهوا 68.8%)

  وبوووووا حراف المعيوووووار  3.782  ويدوووووزز ذلووووك المتوسووووو  الحسووووابي )%19.1أتهووووق بشووووود   قوووودرها )
  التووي تووونص علووى ))يجوووذبني X5_1 ، وقووود أسووامت الهقووور  )%75.6  و وود  اسووتجابة )1.155)

  بوسوووو  جسووووابي %73.4   بوووولعلى  سوووبة اتهووووا  بلغوووت )Asiacellالمحتووووى الاع، ووووي لتطبيوووق 
  ن%77.3  و د  استجابة )1.037  وا حراف معيار  )3.864)

 
 التحليل الوصفي لفقراا أبعاد المتغير المعتمد

 بدووواد المتغيوور المدتموود والمتمثوول بالقيمووة المسوووتدامة  تحلووي،  وصووءيا    تمثوول 8  إلووى )6الجووداول )
 للزبونن

 (: وصف وتشخيص فقراا بعد اكتسال الزبون 6جدول )

 .SPSS V26المصدر: إعداد الباةث بالاعتماد على مخرجاا 
  Y1_4إلووووى  Y1_1  أن بدووود اكتسووواه الزبوووون تمثووول بوووالهقراو )6يلحووو  مووون الجووودول )

  من المبحو ين  حو الاتها  على إجموالي هوذا البدود و سوبة عودم الاتهوا  قودرها %70.8وبنسبة )
  و د  استجابة 1.037  وبا حراف المعيار  )3.867  ويدزز ذلك المتوس  الحسابي )14.8%)
علوى بنوواء  Asiacellتطبيووق  ))يركوز  التووي تونص علووى Y1_4وقود أسووامت الهقور  ) ، 77.3%)

بلعلى  سووبة اتهووا  بلغووت ع،قواو  ويلووة ا جوول مووع الزبوون عبوور تقووديم عووروض ت، وم جاجاتووم  
  %94.1  و ووووووود  اسوووووووتجابة )0.455  وا حوووووووراف معيووووووار  )2.824  بوسوووووو  جسوووووووابي )85.3%)

  3.988  بوسوو  جسووابي )%75.9بنسووبة تسوواو  )  Y1_4وجواءو أقوول الاسووااماو موون الهقور  )
  ن%79.8  و د  استجابة )1.009وا حراف معيار  )

 
 

 الهقراو

 الاستجابةمقيا  

ابي
حس
  ال
وس
المت

ر  
عيا
 الم
راف
لا ح
ا

 % 
ابة
ستج
 الا
 د 

 

أتهق بشد  
(5  

لا أتهق   2لا أتهق )  3محايد )  4أتهق )
  1بشد  )

 % و % و % و % و % و
Y1_1 43 26.5 61 37.7 37 22.8 21 13.0 0 0.0 3.778 0.984 75.6 
Y1_2 47 29.0 64 39.5 19 11.7 30 18.5 2 1.2 3.765 1.101 75.3 
Y1_3 57 35.2 64 39.5 17 10.5 22 13.6 2 1.2 3.938 1.056 78.8 
Y1_4 58 35.8 65 40.1 20 12.3 17 10.5 2 1.2 3.988 1.009 79.8 

 البدد
31.6% 39.2% 

14.4% 
13.9% 0.9% 

3.867 1.037 77.3% 
70.8% 14.8% 
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 (: وصف وتشخيص بعد الاةتفا  بالزبون 7جدول )

 .SPSS V26المصدر: إعداد الباةث بالاعتماد على مخرجاا 
  Y2_2إلووى  Y2_1  أن بدوود الاجتهووا  بووالزبون تمثوول بووالهقراو )7يلحوو  موون الجوودول )

الاتها  على إجمالي هذا البدد و سبة عودم الاتهوا  بنسوبة   من المبحو ين  حو %74.8وبنسبة )
  و ووود  0.901  وبووا حراف المعيووار  )3.877  ويدووزز ذلووك المتوسوو  الحسووابي )%10.5قوودرها )
 Asiacell  التووي توونص علووى ))ياوودف تطبيووق Y2_4 ، وقوود أسووامت الهقوور  )%77.5اسوتجابة )

  بوسووووو  جسوووووابي %78.4ة اتهوووووا  بلغووووت )لزيوووواد  ولاء الزبوووووون بالد،مووووة التجاريوووووة   بووووولعلى  سووووب
  ن%79.4  و د  استجابة )0.635  وا حراف معيار  )3.969)

 (: وصف وتشخيص بعد توسيع الزباسن8جدول )

 .SPSS V26المصدر: إعداد الباةث بالاعتماد على مخرجاا 
  Y3_4إلووووى  Y3_1  أن بدوووود توسووويع الزبووووا ن تمثوووول بووووالهقراو )8يلحووو  موووون الجوووودول )

إجموالي هوذا البدود و سوبة عودم الاتهوا  قودرها علوى    من المبحو ين  حو الاتها %77.6وبنسبة )
  و ووود  اسوووتجابة 0.888  وبوووا حراف المعيوووار  )4.046  ويدووزز ذلوووك المتوسووو  الحسوووابي )6%)
الزبوووون  Asiacell  التوووي توونص علوووى ))يشوووجع تطبيوووق Y3_3 ، وقوود أسوووامت الهقووور  )80.9%)

 الهقراو

 مقيا  الاستجابة

ابي
حس
  ال
وس
المت

ر  
عيا
 الم
راف
لا ح
ا

 % 
ابة
ستج
 الا
 د 

 

أتهق بشد  
 لا أتهق  2لا أتهق )  3محايد )  4أتهق )  5)

  1بشد  )
 % و % و % و % و % و

Y2_1 64 39.5 59 36.4 13 8.0 20 12.3 6 3.7 3.957 1.144 79.1 
Y2_2 24 14.8 85 52.5 18 11.1 31 19.1 4 2.5 3.580 1.038 71.6 
Y2_3 43 26.5 83 51.2 29 17.9 7 4.3 0 0.0 4.000 0.788 80.0 
Y2_4 30 18.5 97 59.9 35 21.6 0 0.0 0 0.0 3.969 0.635 79.4 

 البدد
24.8% 50.0% 

14.7% 
9.0% 1.5% 

3.877 0.901 77.5% 
74.8% 10.5% 

 الهقراو

 مقيا  الاستجابة

ابي
حس
  ال
وس
المت

ر  
عيا
 الم
راف
لا ح
ا

 % 
ابة
ستج
 الا
 د 

 

أتهق بشد  
  2لا أتهق )  3محايد )  4أتهق )  5)

لا أتهق 
  1بشد  )

 % و % و % و % و % و
Y3_1 79 48.8 44 27.2 37 22.8 2 1.2 0 0.0 4.235 0.845 84.7 
Y3_2 34 21.0 87 53.7 31 19.1 8 4.9 2 1.2 3.883 0.837 77.7 
Y3_3 63 38.9 76 46.9 18 11.1 3 1.9 2 1.2 4.204 0.805 84.1 
Y3-4 48 29.6 72 44.4 20 12.3 16 9.9 6 3.7 3.864 1.066 77.3 

 البدد
34.6% 43.1% 

16.4% 
4.5% 1.5% 

4.046 0.888 80.9% 
77.6% 6.0% 
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بولعلى  سووبة اتهوا  بلغووت الحوالي علوى زيوواد  اسوتخدام التطبيوق عوون  ريوق الاع، وواو المتكورر    
  ن%84.1  و د  استجابة )0.805  وا حراف معيار  )4.204  بوس  جسابي )85.8%)
 

 نتاسج اختبار فرضياا الارتباط والأثر
 اختبار الفرضياا الخاصة بعتقة الارتباط .أ

 جيث سيتم اختبار الهرضياو المتدلقة بالارتباي وكما في الحالاو الآتية:

 الفرضية الرسيسة الأولىأولًا: اختبار 
يوتم اختبووار الهرضووية الر يسووة ا ولووى التووي تونص علووى ))لا توجوود ع،قووة ارتبوواي مدنويووة 

وًومن الجوودول )   مداموول 9إج وا يا  بووين تسووويق المحتوووى والقيمووة المسوتدامة للزبووون  ، جيووث يت
 للزبونن الارتباي والمدنوية المرافقة لم للد،قة بين تسويق المحتوى والقيمة المستدامة

 (: عتقة الارتباط بين تسويق المحتوى والقيمة المستدامة للزبون 9جدول )

 المتغيراو
القيمة المستدامة 

 للزبون 

 تسويق المحتوى
 0.866 مدامل الارتباي

Sig 0.000 

 .SPSS V26المصدر: إعداد الباةث بالاعتماد على مخرجاا 
أقل  Sig ،  توصل إلى رف  الهرضية الر يسة ا ولى، جيث تظار قيمة 9من خ،ل الجدول )
ن وهوذا يشووير إلوى وجووود ع،قوة إج ووا ية مدنويوة بووين تسوويق المحتوووى 0.05مون مسوتوى الدلالووة 

 والقيمة المستدامة للزبونن
 

 ثانياً: اختبار الفرضياا الفرعية للفرضية الرسيسة الأولى
وًومن الجوودول    مدووام،و الارتبووواي والمدنويووة المرافقووة لاووا للد،قوووة بووين متغيوور القيموووة 10)يت

 المستدامة للزبون وكل بدد من أبداد تسويق المحتوىن
 (: عتقة الارتباط بين القيمة المستدامة للزبون وأبعاد تسويق المحتوى 10جدول )

 الجاذبية القيمة الدا هة الم داقية الم،ءمة المتغيراو
المستدامة القيمة 

 للزبون 

 0.797 0.778 0.718 0.726 0.814 مدامل الارتباي

Sig 0.000 0.000 0.000 0.000 0.000 

 .SPSS V26المصدر: إعداد الباةث بالاعتماد على مخرجاا 
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  أن مدووام،و الارتبوواي بوين القيمووة المسوتدامة للزبووون وأبدوواد 10،جو  موون الجودول )ي إذ
، يظاور هووذا 0.05جميداووا أقول مون مسووتوى المدنويوة  Sigتسوويق المحتووى هووي مدنويوة  ن قويم 

 ا مر رف  جميع الهرضياو الهرعية المتدلقة بالهرضية الر يسية ا ولىن
 لأثراختبار الفرضياا الخاصة بعتقة ا. ل

 سيتم اختبار الهرضياو المتدلقة با  ر وكما يلتي: إذ
 أولًا: اختبار الفرضية الرسيسة الثانية

يووتم اختبووار الهرضوووية الر يسووة الثا يووة التوووي توونص علووى ))لا يوجووود أ وور مدنووو  إج وووا يا  
 لتسويق المحتوى في القيمة المستدامة للزبون، وكما يلتي:

 المحتوى في القيمة المستدامة للزبون (: تحليل أثر تسويق 11جدول )
 المتغير المدتمد: القيمة المستدامة للزبون 

 F Sig 2Rقيمة  B0 B1 المتغير المستقل

 %75.0 0.000 478.802 0.481 9.344 تسويق المحتوى
 .SPSS V26المصدر: إعداد الباةث بالاعتماد على مخرجاا 

 
  أ نوا  ورف  الهرضووية الر يسوة الثا يوة، مموا يدنوي أن هنوا  أ وورا  11 ،جو  مون الجودول )

أقول موون مسوتوى المدنويووة  Sigمدنويوا  لتسوويق المحتوووى فوي القيمووة المسوتدامة للزبوون؛  ن قيمووة 
 % من التغيراو الحاصلة في القيمة المستدامة للزبونن75، وهذا التل ير يهسر 0.05

 الفرضياا الفرعية للفرضية الرسيسة الثانيةثانياً: اختبار 
  تحليل أ ر كل بدد من أبداد متغير تسويق المحتووى فوي القيموة المسوتدامة 12يتًمن الجدول )

 للزبونن
 (: تحليل أثر أبعاد تسويق المحتوى في القيمة المستدامة للزبون 12جدول )

 المتغير المدتمد: القيمة المستدامة للزبون 

 F Sig 2Rقيمة  B0 B1 المستقلالمتغير 

 %66.2 0.000 313.578 2.321 9.747 الم،ءمة
 %52.6 0.000 177.856 1.606 21.607 الم داقية
 %51.6 0.000 170.388 1.527 24.128 الدا هة
 %60.5 0.000 245.358 2.565 5.327 القيمة

 %63.4 0.000 277.730 1.714 21.226 الجاذبية

 .SPSS V26المصدر: إعداد الباةث بالاعتماد على مخرجاا 
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  أن توووول ير كوووول بدوووود موووون أبدوووواد تسووووويق المحتوووووى فووووي القيموووووة 12 ،جوووو  موووون الجوووودول )
، جيووث 0.05لاووا جميدوا  أقوول موون مسووتوى المدنويووة  Sigالمسوتدامة للزبووون هووو مدنووو   ن قيمووة 

 %  كلقل  سبةن51.6تهسر )  كلعلى  سبة، والدا هة %66.2ما  سبتم ) الم،ءمةتهسر 

 
 والمقترةااالمبحث الرابع: الإستنتاجاا 

 أولًا: الإستنتاجاا
هنالووك أ وور مدنووو  لتسوووويق المحتوووى المقوودم مووون خوو،ل تطبيووق آسياسووويل فووي تحقيووق القيموووة  -1

المسووتدامة للزبووون بمدنوووى أن المحتوووى الالكترو ووي المقووودم موون قبوول ادار   وووركة آسياسوويل محتووووى 
المحتووووى   وووبا  جاجووواتام  م،ءموووةفاعوول يحقوووق عمليوووة إكتسووواه الزبوووا ن والاجتهوووا  باوووم بسوووبت 

 قيق رزباتامنوتح
)الم،ءموووة، الم وووداقية، الدا هوووة، هنالوووك أ ووور مدنوووو  لكووول بدووود مووون أبدووواد تسوووويق المحتووووى  -2

القيموة، الجاذبيوة  فوي تحقيوق القيموة المسوتدامة للزبووون، وهوذا يودل علوى أن الدوروض المقدموة فووي 
واجتوواء اع، واو  المحتوى ت، م غالبيوة المسوتخدمين وهنالوك  قوة فوي الدوروض التوي يوتم تقوديماا،

 لتطبيق على الا ار  فً،  عن جاذبية المحتوى الاع، ي المقدمنا
هنالك ع،قة إرتباي إج ا ية مدنوية بين تسويق المحتوى والقيموة المسوتدامة للزبوون أ  أن  -3

وهذا بدور   تسويق المحتوى عبر تطبيق آسياسيل يحقق فاعلية بالغة في التل ير على المستخدمين
 يدطي ا  ر الايجابي في استمرار الد،قة الايجابية بين الزبون وبين الشركةن

جامدووووة الموصوووول  –فوووي كليووووة الإدار  والاقت وووواد سوووويل آسيأ تطبيووووق مسوووتوى ادرا  مسووووتخدمي -4
 لإبداد تسويق المحتوى كان بمستوى عالٍ اتجاه تحقيق القيمة المستدامة للزبونن

 المقترةااثانياً: 
وفاعل من خ،ل أبداده  مامزياد  إهتمام  ركة أسياسيل بتسويق المحتوى لما يلدت من دور  -1

 في عملية تحقيق القيمة المستدامة للزبا ن ن)الم،ءمة، الم داقية، الدا هة، القيمة، الجاذبية  
ضووورور  إتسووووام المحتووووى الالكترو ووووي بالم وووداقية الداليووووة والم، موووة لكافووووة الاعموووار والشوووورا ح  -2

 ون المحتوى المقدم يلبي اجتياجاو الزبوننكالمستخدمة فً،  عن الجاذبية ,ان ي
تطوير المحتوى المقدم ب سوتمرار لمواكبوة اجودث التطووراو مون خو،ل تشوكيل فور  عمول تقووم  -3

 لمحتوى ومتابدة ردود مستخدمي التطبيق وارا امنبدملية تحديث ا
ضوورور  تخ ووويص الشووركاو لميزا يوووة لت ووميم المحتووووى المقوودم الوووى الزبووا ن واتبوووا  الوسوووا ل  -4

 والبرامر الحديثة لًمان مواكبة اخر التطوراو وتقديم افًل محتوى الى الزبا نن
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