
تم تلخيص النص بواسطة موقع لخصل © lakhasly.com

‎ البحث عن العملاء عنصرا حاسما ف استراتيجية العمل الت تؤثر بشل مباشر عل نمو الشركة واستدامتها. تتضمن عملية
اكتساب العملاء تحديد وجذب العملاء المحتملين، وهو أمر ضروري للحفاظ عل قاعدة عملاء ديناميية وتنافسية. ويمن فهم
هذه الأهمية من خلال أبعاد مختلفة، بما ف ذلك العلاقة بين اكتساب العملاء والاحتفاظ بهم، تعتبر العلاقة بين اكتساب العملاء

والاحتفاظ بهم أمراً محورياً. إن التنقيب الفعال لا يجلب عملاء جدد فحسب، بل يضع أيضا الأساس لعلاقات طويلة الأمد. تشير
الأبحاث إل أنه يجب عل الشركات موازنة جهودها بين اكتساب عملاء جدد والاحتفاظ بالعملاء الحاليين، لأن إهمال أي منهما

يمن أن يؤدي إل انخفاض ف الأداء العام للأعمال (Sofi & Hakim, يسلط نموذج الصيد والمزارع، حيث يتم تعيين أدوار مميزة
للاستحواذ (الصيد) والاحتفاظ (الزراعة)، الضوء عل ضرورة وجود استراتيجيات متخصصة لل وظيفة (كيم وآخرون، يسمح
هذا الفصل للمؤسسات بتصميم مناهجها، مما يضمن حصول كل من العملاء المحتملين الجدد والعملاء الحاليين عل الاهتمام

المناسب، مما يؤدي ف النهاية إل تعزيز القيمة الدائمة للعميل (Stahl et al. أدى ظهور التسويق الرقم إل تحويل مشهد
اكتساب العملاء. تعتمد الشركات بشل متزايد عل القنوات الرقمية للوصول إل العملاء المحتملين، كما يتضح من التحول نحو
وسائل التواصل الاجتماع كأداة اكتساب أساسية (آل، لا تسهل استراتيجيات التسويق الرقم تحديد العملاء المحتملين فحسب،
بل تمن أيضا الشركات من التعامل معهم بفعالية، باستخدام المحتوى المستهدف والتواصل الشخص لتعزيز احتمالية التحويل

("تييف الممارسات التجارية مع جائحة كوفيد‐19: أدلة من الشركات الصغيرة والمتناهية الصغر" المؤسسات"، مثل التعدين
عبر الويب وتحليل المشاعر، يعمل عل تمين المسوقين من فهم توقعاتهم وتقسيمها، مما يسمح باستراتيجيات تسويق أكثر دقة

وفعالية (Vicente-Ramos & Cano-Torres، فإن الآثار المترتبة عل التنقيب الفعال كبيرة. يمن أن تون تلفة اكتساب
عملاء جدد كبيرة، ويمن أن تون معدلات الاستحواذ أقل من Ertz & Graf) %1, يعد تحسين حملات الاكتساب أمرا بالغ

الربح عل حد. ويؤكد مفهوم حقوق العملاء، الذي يشمل مساهمة العملاء ف أقص اليف وزيادة العائدات إلالأهمية لتقليل الت
المدى الطويل، عل أهمية التنقيب كوسيلة لتعزيز الربحية (Tillmanns et al. ومن خلال التركيز عل العملاء المحتملين ذوي
القيمة العالية واستخدام الأساليب المبنية عل البيانات للتنبؤ بسلوك العملاء، يمن للشركات تحسين استراتيجيات الاستحواذ

الخاصة بها وضمان توقعات مالية أكثر قوة. يعد البحث عن العملاء عملية متعددة الأوجه تلعب دورا حيويا ف نجاح الشركة. فهو
لا يسهل نمو قاعدة العملاء فحسب، بل يدعم أيضا الاحتفاظ بالعملاء الحاليين من خلال استراتيجيات مخصصة والمشاركة
عنه ف ا لا غنالمقاييس المالية يزيد من أهمية التنقيب، مما يجعله عنصر والتركيز عل الفعالة. إن دمج التسويق الرقم

ممارسات الأعمال الحديثة.


