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المقــدمة

في عالم التجارة، هناك لحظة يمرّ بها كل تاجر مهما كان حجم مشروعه. لحظة يتراجع فيها 

الإقبال، وتنخفض المبيعات، ويبدأ القلق من السؤال المعتاد:  هل أحتاج إلى عرض جديد لأعيد 

الحركة؟

الخصومات تبدو دائمًا كحل� سريع ومربح، تجذب الانتباه، تحفّز الشراء، وتخلق نشاطًا فوريًا في 

المبيعات. لكن ما إن ينتهي العرض… حتى تختفي الحركة وكأن شيئًا لم يكن.

وهذا يجعلنا نتطرق إلى سؤال هام وهو كيف نكسب العملاء كل يوم وليس كيف نبيع أكثر؟

االإجابة ببساطة هي أن  الخصم يجلب عميلاً، أما الولاء فيبني علاقة.

في السوق السعودي اليوم، لم يعد العميل يبحث عن الأرخص، بل عن العلامة التي تشبهه، 

النمو  ركائز  من  ركيزة  الولاء  برامج  أصبحت  ولذلك  اختياره،  تكرار  وتقدّر  احتياجاته،  وتفهم 

الذكي، لأنها لا تكتفي بجذب العميل، بل تحوّله إلى سفير حقيقي للعلامة.

ومع حلول رسال، لم يعد بناء الولاء حكرًا على الكيانات الكبرى. فأي تاجر اليوم يمكنه إنشاء 

برنامج ولاء متكامل يعكس هوية مشروعه، ويراقب سلوك عملائه، ويكافئهم بطريقة ذكية 

تُشعرهم بأنهم جزء من القصة.

في هذا الكتاب، سنقارن بين العروض المؤقتة وبرامج الولاء المستدامة، لنكتشف معًا كيف 

يمكن للعلامات التجارية أن تنتقل من مرحلة "الخصومات السريعة" إلى "الولاء طويل الأمد" 

الذي يصنع النمو الحقيقي والاستقرار.

برامج الولاء vs العروض الموسمية



؟ : دفعة سريعة أم عبء طويل الخصومات

تُعد الخصومات التجارية من أكثر الأدوات التسويقية شيوعًا لجذب العملاء وتحريك 

المبيعات. فهي تمنح المستهلك شعورًا بالربح الفوري وتشجعه على اتخاذ قرار الشراء 

بسرعة. إلا أن فعاليتها للتجار غالبًا ما تكون مؤقتة، إذ سرعان ما تتلاشى آثارها وتتحول إلى 

عبء على المشروع إذا أُسيء استخدامها.

لنوضح الأمر…

في البداية، تُحدث الخصومات أثرًا إيجابيًا واضحًا؛ فالمبيعات ترتفع، والاهتمام بالعلامة 

التجارية يزداد، ويقبل العملاء الجدد على تجربة المنتجات. غير أن هذا الزخم لا يستمر طويلاً، 

إذ تبدأ مجموعة من الآثار السلبية بالظهور تدريجيًا لتقلل من قيمة العلامة التجارية على 

المدى البعيد.

ولكن ماذا سيحدث عند الاعتماد المبالغ فيه على الخصومات؟ وهل الخصومات استراتيجية 

تسويقية ناجحة في عصر الذكاء الاصطناعي والتطور التكنولوجي المتسارع؟

في الفصل التالي، سنستعرض تحديات الاعتماد المستمر على الخصومات، لنفهم لماذا قد 

تتحول الأداة المبدئية لجذب العملاء إلى عامل يضعف المشروع، وكيف يمكن للتجار 

التحول إلى استراتيجيات أكثر استدامة مثل برامج الولاء.
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الفصل الأول:
برامج الولاء vs العروض الموسمية
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الفصل الأول:
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برامج الولاء vs العروض الموسمية

مثال عالمي: تُعد Kohl’s علامة تجزئة أمريكية كبرى تعتمد على الخصومات الدائمة، تتراوح بين 
10% و40%. هذا النهج جعل العملاء معتادين على انتظار العروض بدل الشراء بالسعر الكامل، 

مما أفقد الخصومات تأثيرها الفعلي بمرور الوقت.



برامج الولاء vs العروض الموسمية

المستمر عليها  الاعتماد  أن  إلا  للمبيعات،  الخصومات تمنح دفعة سريعة  أن  الرغم من  على 

يكشف تدريجيًا آثارًا سلبية على المشروع.

 فما يبدو كفرصة لجذب العملاء في البداية، قد يتحول إلى عبء يضر بالربح، بالعلامة التجارية، 

وبولاء العملاء على المدى الطويل.

استخدام  في  الإفراط  تصاحب  التي  والمخاطر  التحديات  أبرز  سنستعرض  الفصل،  هذا  في 

الخصومات، لنوضح لماذا يجب على التجار التفكير بحكمة قبل أن تتحول الخصومات من أداة 

محفزة إلى مشكلة مستمرة.

تحديات الاعتماد المفرط على الخصومات:

: ١- تآكل الربح وزيادة التكلفة

 كل خصم يعني تنازلاً مباشرًا عن جزء من هامش الربح، وغالبًا ما يترافق مع تكاليف إضافية 

العروض. ومع تكرار الخصومات، يصبح  الناتج عن  الزائد  المخزون  للحملات الإعلانية وإدارة 

الحفاظ على هوامش الربح أمرًا صعبًا، خصوصًا للشركات الصغيرة والمتوسطة.
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الوجه الخفي للخصومات:

عندما تتحول الأداة إلى عبء

الفصل الثاني:



برامج الولاء vs العروض الموسميةالفصل الثاني:

٢- فقدان الثقة بالأسعار:

 تكرار العروض يخلق انطباعًا لدى العملاء بأن السعر الأصلي مبالغ فيه، أو أن الشراء لا يستحق إلا 

الشراء في  العملاء عن  انتظاري، حيث يمتنع  الشراء إلى سلوك  الوقت، يتحول  الخصم. ومع  وقت 

الفترات العادية بانتظار التخفيض القادم.

٣- إضعاف الصورة الذهنية للعلامة التجارية:

 الإفراط في الخصومات يُضعف الانطباع عن جودة المنتج أو تميّزه. ومع كل تخفيض، تتراجع قيمة 

العلامة في نظر المستهلك، خصوصًا لدى العلامات التي تعتمد على مكانتها أو طابعها الفاخر.

: آثار أخرى للخصومات المستمرة

انخفاض ولاء العملاء، حيث يرتبط العميل بالسعر لا بالجودة أو التجربة.•

فقط، • للسعر  يهتمون  عملاء  لجذب  أكثر  الشركات  تُنفق  إذ  العملاء،  اكتساب  تكلفة  ارتفاع 

وولاؤهم قصير الأمد.

تصريف  أو  جديد  منتج  إطلاق  مثل  بحكمة،  استخدامها  عند  فعالة  أداة  تكون  قد  الخصومات  إن 

مخزون محدود. لكنها تتحول إلى عبء عندما تصبح سياسة دائمة.

السوق اليوم لم يعد يبحث عن الأرخص، بل عن التجربة والقيمة والثقة. لذا، يحتاج التجار إلى إعادة 

التفكير في أدواتهم التسويقية، وتحديد متى يستخدمون الخصم كتحفيز مؤقت، ومتى يركزون على 

الولاء كاستثمار طويل الأمد.

ومن هنا تظهر الحاجة إلى برامج الولاء لتحقيق ذلك الاستثمار. في الفصل التالي، سنتناول كل ما 

تريد معرفته عن برامج الولاء وأهميتها لمشروعك. 
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برامج الولاء vs العروض الموسمية

في عالم اليوم، لم يعد العميل يبحث عن الخصم فقط، بل عن تجارب مميزة تتجاوز قيمة السعر. بل 

يريد أن يشعر بأن العلامة التجارية تفهمه، وتقدّر تفضيلاته، وتقدّم له شيئًا شخصيًا وفريدًا.

هنا تأتي قوة برامج الولاء القائمة على التجربة الشخصية، حيث تربط بين العميل والعلامة بطريقة 

عاطفية، فتخلق ذكريات وتجارب لا تستطيع الخصومات وحدها توفيرها.

أو  نقاط  خلال  من  التجارية،  العلامة  مع  تعاملهم  تكرار  على  العملاء  مكافأة  إلى  تهدف  حيث 

خصومات أو مزايا حصرية، لتشجيعهم على الاستمرار في الشراء وتعميق ارتباطهم بالعلامة.

لماذا برامج الولاء مهمة للتجار؟

برامج الولاء ليست مجرد أداة تسويقية، بل ركيزة أساسية لبناء علاقات طويلة الأمد مع العملاء. 

إليك أهم الأسباب:

المتكررة • التعاملات  تأتي من  الشركات  إيرادات  الحاليين: حوالي 65% من  العملاء  الأرباح من 

للعملاء الحاليين، ما يبرز قيمة الحفاظ عليهم.

اكتساب • حيث  بكثير،  أرخص  الحالي  بالعميل  الاحتفاظ  العملاء:  على  الاستحواذ  تكلفة  خفض 

عميل جديد قد يكلف من 5 إلى 25 ضعفًا مقارنة بالحفاظ على عميل موجود.

• 10 لمدة  معينة  تجارية  لعلامة  مخلصين  ظلوا  المستهلكين  من   %77 الأمد:  طويل  الولاء 

سنوات أو أكثر.

زيادة احتمالية البيع: فرصة البيع للعميل الحالي تتراوح بين 60-70%، مقابل %20-5 •

الولاء  في  الاستثمار  يصبح  الحقيقية،  والقيمة  التجربة  إلى  السعر  العملاء  فيه  يتجاوز  عالم  في 

استراتيجية لا غنى عنها لأي مشروع يسعى للنمو والاستقرار.

من الشراء إلى الارتباط: قوة برامج الولاء

الفصل الثالث:
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برامج الولاء vs العروض الموسمية
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العميل  يمنحها  التي  الثقة  هو  بل  التجارية،  لعلامتك  الأرباح  زيادة  مجرد  من  أهم  العملاء  ولاء 

لعلامتك، والشعور بالانتماء الذي يخلق علاقة طويلة الأمد، وتجربة تتجاوز مجرد السعر أو الخصم. 

من خلال برامج الولاء المصممة بعناية، تستطيع العلامة التجارية تعزيز التفاعل مع العملاء وتحويل 

كل تعامل إلى تجربة ذات قيمة، مع الاستفادة من البيانات لتوجيه الاستراتيجيات التسويقية بشكل 

أكثر ذكاءً.

أهمية برامج الولاء وتأثيرها على العلامة والعملاء:

: الرابط العاطفي وتأثيره

الولاء يبني علاقة أعمق من مجرد السعر. الرابط العاطفي يجعل العملاء يختارون العلامة التجارية 

بناءً على الثقة والتجربة المميزة، وليس السعر فقط. هذا الرابط يزيد احتمال استمرار التفاعل مع 

العلامة ويجعل العميل أكثر تسامحًا عند حدوث أخطاء بسيطة.

: برامج الولاء كمصدر للبيانات

توفر برامج الولاء بيانات دقيقة حول سلوكيات الشراء، التفضيلات، ومستوى التفاعل.

تحليل هذه البيانات يمكّن العلامة التجارية من تصميم عروض مخصصة لكل شريحة من العملاء 

وتحسين تجربتهم بشكل فردي.

برامج الولاء: أكثر من  مجرد مكافآت

الفصل الرابع:



برامج الولاء vs العروض الموسميةالفصل الرابع:

تقليل تكلفة التسويق:

الحاليين أرخص بكثير من اكتساب عملاء جدد، حيث يكلف الأخير  بالعملاء  الاحتفاظ 

من 5 إلى 25 مرة أكثر.

التركيز على برامج الولاء يقلل من تكاليف الاستحواذ على العملاء ويوجه الموارد بشكل 

أكثر كفاءة.

 في النهاية، كل عميل يصبح شريكًا في نجاح العلامة، والعلاقة التي تبنى على القيمة 

والتجربة تتفوق دائمًا على أي خصم أو عرض مؤقت.
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الشاشات،  تملأ  الإعلانات  العميل.  انتباه  جذب  على  ينافس  الكل  الكبرى،  العروض  موسم  في 

والأسعار تتهاوى، لكن الحقيقة أن العلامات التجارية الذكية لم تعد تراهن على الخصومات وحدها، 

بل على الولاء.

فبينما تستهلك الخصومات هوامش الربح، أصبحت برامج الولاء هي ”العملة الجديدة“ في عالم 

مبيعات  مجرد  من  أبعد  نتائج  تحقق  عملائها  مع  علاقاتها  في  تستثمر  التي  العلامات  المواسم. 

انتهاء  بعد  حتى  مرارًا   يعودون  الذين  الأوفياء  العملاء  من  مستدامة  قاعدة  تبني  لأنها  مؤقتة، 

العروض.

1. أولوية الوصول للعروض

فرصة  الولاء  برامج  أعضاء  العلامات  بعض  تمنح  لذلك  مميز.  بأنه  يشعر  أن  يريد  الوفي  العميل 

الوصول المبكر للعروض قبل أن تُتاح لبقية العملاء. هذا الامتياز لا يمنح العميل شعورًا بالتقدير 

فقط، بل يضمن للعلامة أن تحصل على نصيبها من إنفاقه قبل أن يتجه للمنافسين.

فترة  خلال   %119 بنسبة  الولاء  برامج  في  التسجيل  معدلات  ارتفعت  مثلاً،   2024 موسم  في 

التخفيضات الكبرى، ما يعكس إدراك العملاء لقيمة هذه الامتيازات أكثر من الخصومات العابرة.

2. الهدايا التصاعدية والمكافآت الذكية

خلال المواسم المزدحمة، لا يكفي أن تقدم خصمًا. العلامات المبدعة تعتمد مبدأ “الإنفاق مقابل 

النهج يشجع  المميزين. هذا  المكافأة”: نقاط مضاعفة، هدايا إضافية، أو مزايا حصرية للأعضاء 

بأن  المكافآت، ويخلق شعورًا ملموسًا  إنفاقهم للوصول إلى مستوى أعلى من  زيادة  العملاء على 

الولاء يستحق الاستثمار.

أنفقوا أكثر بنسبة  الولاء  برامج  الذين شاركوا في  العملاء  العروض أن  بيانات موسم  وقد أظهرت 

45% مقارنة بغير المشتركين.

العروض الموسمية مقابل برامج الولاء:

من يكسب في موسم الذروة؟

الفصل الخامس:
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برامج الولاء vs العروض الموسمية



برامج الولاء vs العروض الموسميةالفصل الخامس:

3. التخصيص المبني على البيانات

العميل، ومتى يشتري،  يفضله  ما  البيانات. معرفة  بل  الخصومات،  ليس  الولاء  برامج  ما في  أقوى 

هذه  وحده.  له  خُصصت  وكأنها  بدقة  مصممة  عروض  تقديم  للعلامة  تتيح  يتفاعل،  وكيف 

الاستراتيجية تزيد من احتمالية الشراء وتخلق تجربة أكثر قربًا وإنسانية، تعزز الارتباط العاطفي بين 

العميل والعلامة.

4. جيل جديد من العملاء وتوقعات مختلفة

ارتباط حقيقي  يبحثان عن  زد  والجيل  الألفية  النقاط والمكافآت. فجيل  يعد مقتصرًا على  لم  الولاء 

بالعلامة،  قيم مشتركة، انتماء، وتجارب مميزة. تشير الدراسات إلى أن أكثر من 70٪ من الفئة العمرية 

نسبة  وأن  الكبرى،  التخفيضات  مواسم  خلال  الولاء  نقاط  لاستخدام  يخططون  عامًا  و34   16 بين 

مماثلة منهم أكثر استعدادًا للانضمام إلى برامج ولاء جديدة خلال تلك الفترات.

أو  المبكر  الوصول  مثل  تفاعلية  بطرق  سنًا  الأصغر  عملاءها  تُشرك  التي  العلامات  فإن  وبالتالي، 

الألعاب التفاعلية أو المكافآت المرتبطة بالقضايا الاجتماعية  تزرع ولاءً طويل الأمد يفوق أي حملة 

خصومات.

برامج الولاء في المواسم ليست مجرد بديل للعروض، بل استثمار ذكي طويل المدى. فهي لا ترفع 

ل العملاء إلى شركاء فعليين في نجاح العلامة. المبيعات فقط، بل تحافظ على الهوامش، وتُحو�

الخصومات قد تجلب الزحام، لكن الولاء وحده هو ما يجلب الاستدامة.
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حين نتحدث عن الولاء، لا يمكن تجاوز تجربة عملاق التجارة الإلكترونية أمازون.

اختارت  مؤقتة،  حملات  أو  موسمية  خصومات  تقديم  على  العالم  حول  الشركات  تتنافس  فبينما 

أمازون طريقًا مختلفًا، طريقًا يجعل العميل يظل قريبًا منها طوال العام.

من  مجتمع  إلى  حولتهم  بل  المشترين،  بجذب  الشركة  تكتفِ  لم   ،Amazon Prime خلال  من 

”الأعضاء المخلصين“ الذين لا يشترون من أمازون فقط لأنها الأرخص، بل لأنها الأكثر راحة، والأقرب، 

والأكثر فهمًا لاحتياجاتهم

نجحت أمازون في تحويل ملايين العملاء حول العالم إلى مشتركين دائمين من خلال برنامج الولاء 

Amazon Prime، الذي أصبح أحد أقوى أسرار نجاحها.

البرنامج لا يقدّم خصومات تقليدية، بل يمنح الأعضاء تجربة متكاملة تجمع بين الراحة، والسرعة، 

والمزايا الحصرية. فبمجرد الاشتراك، يحصل العميل على توصيل مجاني وسريع للطلبات، إلى جانب 

وصول غير محدود للأفلام والمسلسلات والموسيقى عبر خدماتها المختلفة.

النتيجة؟

أصبح أعضاء Amazon Prime ينفقون أكثر من أربعة أضعاف ما ينفقه العملاء العاديون، لأنهم 

ببساطة يجدون في أمازون تجربة شراء ”أسهل وأمتع وأكثر قيمة“.

الدرس للتجار:

الولاء لا يُبنى بالخصم، بل بالتجربة.

Amazon :دراسة حالة

الفصل السادس:
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برامج الولاء vs العروض الموسميةالفصل السادس:

قد لا تحتاج لتقديم آلاف المزايا مثل أمازون، لكن يمكنك أن تبدأ بخطوات بسيطة:

ميّز عملاءك الدائمين بخدمة أسرع أو نقاط مكافآت خاصة.•

قدّم لهم عروضًا مخصصة بناءً على مشترياتهم السابقة.•

اجعلهم يشعرون بأنهم ”عملاء مميزون“ وليسوا مجرد رقم.•

بهذه الطريقة، يتحول العميل من زائر مؤقت إلى جزء من قصة نجاح مشروعك.

كما أن التحول نحو بناء ولاء حقيقي لم يعد حكرًا على الشركات الكبرى.

فمع حلول رسال للتجار، يمكنك اليوم إطلاق برنامج ولاء متكامل بسهولة، صُمم خصيصًا ليتناسب 

مع احتياجات المشاريع الصغيرة والمتوسطة.

تساعدك هذه الحلول على تحقيق هدفين أساسيين:

الاحتفاظ بعملائك الحاليين.•

وزيادة مبيعاتك وأرباحك بشكل مستمر.•

اجعل عملاءك يعودون إليك لأنهم يريدون ذلك، لا لأن هناك خصمًا جديدًا. 
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الخلاصة

في سوق مزدحم بالعروض والخصومات، الولاء هو الاستثمار الذي لا يخسر.

العلامات التي تبني علاقة حقيقية مع عملائها، لا تحتاج إلى خفض الأسعار لتكسبهم  

لأنهم اختاروها بالفعل.

ومع حلول رسال للتجار، ستتمكن من: 
تحديد أهداف برنامج الولاء بوضوح.•

قياس نتائجك بدقة وتحليل الأداء.•

استهداف الجمهور المناسب بعروض مخصصة.•

تنفيذ البرنامج تقنيًا بسهولة.•

تشجيع العملاء على الإجراءات المرغوبة.•

الترويج باستمرار للحفاظ على العملاء.•

info@resal.meresal.me/en/merchant-solutions@Resal_me

ابدأ الآن واشترك في حلول رسال للتجار

. ابدأ اليوم في بناء الولاء الذي يصنع الفارق

برامج الولاء vs العروض الموسمية

https://resal.me/business-solutions/
https://resal.me/en/merchant-solutions/

