
 



ENGLISH SECTION 

Digital Dynamics: Mastering the Modern Marketing Landscape 

Introduction 

In today's interconnected world, digital marketing has transformed from an 

optional strategy to an essential business imperative. This guide explores the 

fundamental pillars of digital marketing and provides actionable insights for 

professionals at all levels. 

Chapter 1: The Digital Marketing Ecosystem 

 Understanding the digital marketing funnel 

 Key components: SEO, SEM, social media, email marketing, content 

marketing 

 Integrating traditional and digital strategies 

Chapter 2: Content is King 

 Developing compelling content strategies 

 Storytelling in the digital age 

 Content distribution channels 

Chapter 3: Data-Driven Decision Making 

 Analytics and performance measurement 

 Customer behavior analysis 

 ROI calculation methods 

Chapter 4: Emerging Trends 

 Artificial Intelligence in marketing 

 Video marketing dominance 



 Personalization at scale 

Chapter 5: Social Media Marketing Mastery 

5.1 Platform-Specific Strategies 

5.1.1 Facebook Marketing Evolution 

 Algorithm changes and adaptation strategies 

 Facebook Groups for community building 

 Shops and e-commerce integration 

 Advanced targeting capabilities 

5.1.2 Instagram Visual Storytelling 

 Reels optimization techniques 

 Carousel post strategies for engagement 

 Instagram Shopping features 

 Influencer collaboration frameworks 

5.1.3 LinkedIn B2B Excellence 

 Thought leadership content development 

 Company page optimization 

 LinkedIn advertising for lead generation 

 Employee advocacy programs 

5.2 Social Media Advertising 

5.2.1 Advanced Targeting Methods 

 Lookalike audience creation 

 Behavioral targeting parameters 



 Interest-based segmentation 

 Custom audience development 

5.2.2 Ad Format Innovation 

 Interactive ad types 

 Video ad best practices 

 Stories advertising across platforms 

 Augmented reality filters 

5.3 Analytics and Performance Measurement 

5.3.1 Key Performance Indicators 

 Engagement rate calculations 

 Reach vs impressions analysis 

 Conversion tracking setup 

 Customer acquisition cost 

5.3.2 Social Listening Tools 

 Brand mention monitoring 

 Sentiment analysis implementation 

 Competitor tracking strategies 

 Trend identification methods 

Chapter 6: Email Marketing Excellence 

6.1 Strategic List Building 

*6.1.1 Permission-Based Acquisition* 

 Opt-in form optimization techniques 



 Lead magnet creation and deployment 

 Double opt-in implementation best practices 

 GDPR and privacy compliance requirements 

6.1.2 Segmentation Strategies 

 Demographic segmentation parameters 

 Behavioral trigger categorization 

 Purchase history classification 

 Engagement level grouping 

6.2 Advanced Automation Workflows 

6.2.1 Welcome Series Optimization 

 Timing and frequency optimization 

 Content sequencing strategies 

 Personalization token implementation 

 Conversion point design 

6.2.2 Behavioral Trigger Sequences 

 Abandoned cart recovery workflows 

 Browse abandonment triggers 

 Re-engagement campaigns for inactive subscribers 

 Win-back series structure 

6.3 Personalization and Dynamic Content 

*6.3.1 Hyper-Personalization Techniques* 

 AI-driven content recommendations 



 Dynamic product showcasing 

 Personalized subject line algorithms 

 Behavioral-based content blocks 

*6.3.2 Advanced A/B Testing* 

 Multivariate testing methodologies 

 Subject line testing frameworks 

 Send time optimization experiments 

 Content format testing (HTML vs. Text) 

6.4 Performance Analytics and Optimization 

6.4.1 Key Metric Analysis 

 Open rate benchmarking and improvement 

 Click-through rate optimization 

 Conversion rate tracking 

 Unsubscribe rate management 

6.4.2 Deliverability Management 

 Sender reputation monitoring 

 Spam filter avoidance techniques 

 Authentication protocol implementation (SPF, DKIM, DMARC) 

 List hygiene maintenance procedures 

 

FRENCH SECTION 

Dynamiques Digitales: Maîtriser le Paysage Marketing Moderne 



Introduction 

Dans le monde interconnecté d'aujourd'hui, le marketing digital s'est transformé 

d'une stratégie optionnelle en un impératif commercial essentiel. Ce guide explore 

les piliers fondamentaux du marketing digital et fournit des insights actionnables 

pour les professionnels de tous niveaux. 

Chapitre 1: L'Écosystème du Marketing Digital 

 Comprendre l'entonnoir de marketing digital 

 Composants clés : SEO, SEM, médias sociaux, email marketing, marketing de 

contenu 

 Intégration des stratégies traditionnelles et digitales 

Chapitre 2: Le Contenu est Roi 

 Développer des stratégies de contenu captivantes 

 L'art de raconter des histoires à l'ère digitale 

 Canaux de distribution de contenu 

Chapitre 3: Prise de Décision Basée sur les Données 

 Analyse et mesure de performance 

 Analyse du comportement des consommateurs 

 Méthodes de calcul du ROI 

Chapitre 4: Tendances Émergentes 

 Intelligence artificielle en marketing 

 Domination du marketing vidéo 

 Personnalisation à grande échelle 

Chapitre 5 : Maîtrise du Marketing sur les Réseaux Sociaux 



5.1 Stratégies Spécifiques aux Plateformes 

5.1.1 Évolution du Marketing Facebook 

 Changements d'algorithmes et stratégies d'adaptation 

 Groupes Facebook pour la construction communautaire 

 Intégration des boutiques et e-commerce 

 Capacités de ciblage avancé 

5.1.2 Storytelling Visuel sur Instagram 

 Techniques d'optimisation des Reels 

 Stratégies de publications carousel pour l'engagement 

 Fonctionnalités Instagram Shopping 

 Cadres de collaboration avec les influenceurs 

5.1.3 Excellence B2B sur LinkedIn 

 Développement de contenu de thought leadership 

 Optimisation de la page entreprise 

 Publicité LinkedIn pour la génération de leads 

 Programmes d'advocacy des employés 

5.2 Publicité sur les Réseaux Sociaux 

5.2.1 Méthodes de Ciblage Avancé 

 Création d'audiences similaires 

 Paramètres de ciblage comportemental 

 Segmentation basée sur les intérêts 

 Développement d'audiences personnalisées 



5.2.2 Innovation des Formats Publicitaires 

 Types de publicités interactives 

 Bonnes pratiques pour les publicités vidéo 

 Publicités Stories sur toutes les plateformes 

 Filtres de réalité augmentée 

5.3 Analytique et Mesure de Performance 

5.3.1 Indicateurs Clés de Performance 

 Calculs du taux d'engagement 

 Analyse portée vs impressions 

 Configuration du suivi des conversions 

 Coût d'acquisition client 

5.3.2 Outils d'Écoute Sociale 

 Surveillance des mentions de marque 

 Mise en œuvre de l'analyse des sentiments 

 Stratégies de suivi des concurrents 

 Méthodes d'identification des tendances 

Chapitre 6 : Excellence en Marketing Email 

6.1 Construction Stratégique de Liste 

6.1.1 Acquisition Basée sur la Permission 

 Techniques d'optimisation des formulaires d'opt-in 

 Création et déploiement de lead magnets 

 Meilleures pratiques de mise en œuvre du double opt-in 



 Exigences de conformité GDPR et vie privée 

6.1.2 Stratégies de Segmentation 

 Paramètres de segmentation démographique 

 Catégorisation des déclencheurs comportementaux 

 Classification de l'historique d'achat 

 Regroupement par niveau d'engagement 

6.2 Workflows d'Automatisation Avancée 

6.2.1 Optimisation de la Série de Bienvenue 

 Optimisation du timing et de la fréquence 

 Stratégies de séquençage du contenu 

 Mise en œuvre des tokens de personnalisation 

 Conception des points de conversion 

6.2.2 Séquences de Déclencheurs Comportementaux 

 Workflows de récupération de panier abandonné 

 Déclencheurs d'abandon de navigation 

 Campagnes de réengagement pour abonnés inactifs 

 Structure des séries de reconquête 

6.3 Personnalisation et Contenu Dynamique 

*6.3.1 Techniques d'Hyper-Personnalisation* 

 Recommandations de contenu pilotées par IA 

 Mise en valeur dynamique des produits 

 Algorithmes de personnalisation des objets 



 Blocs de contenu basés sur le comportement 

*6.3.2 Tests A/B Avancés* 

 Méthodologies de test multivarié 

 Cadres de test d'objet 

 Expériences d'optimisation du timing d'envoi 

 Test de format de contenu (HTML vs. Texte) 

6.4 Analytique de Performance et Optimisation 

6.4.1 Analyse des Métriques Clés 

 Benchmarking et amélioration du taux d'ouverture 

 Optimisation du taux de clic 

 Suivi du taux de conversion 

 Gestion du taux de désabonnement 

6.4.2 Gestion de la Livrabilité 

 Surveillance de la réputation de l'expéditeur 

 Techniques d'évitement des filtres spam 

 Mise en œuvre des protocoles d'authentification (SPF, DKIM, DMARC) 

 Procédures de maintenance de l'hygiène de la liste 

 

ARABIC SECTION 

 الديناميكيات الرقمية: إتقان مشهد التسويق الحديث

 المقدمة

في العالم المترابط اليوم، تحول التسويق الرقمي من استراتيجية اختيارية إلى ضرورة تجارية أساسية. 



للمحترفين على جميع يستكشف هذا الدليل الركائز الأساسية للتسويق الرقمي ويوفر رؤى قابلة للتطبيق 

 .المستويات

 الفصل الأول: النظام البيئي للتسويق الرقمي

 فهم قمع التسويق الرقمي 

  المكونات الرئيسية: تحسين محركات البحث، التسويق بمحركات البحث، وسائل التواصل

 الاجتماعي، التسويق عبر البريد الإلكتروني، تسويق المحتوى

 الرقميةدمج الاستراتيجيات التقليدية و 

 الفصل الثاني: المحتوى هو الملك

 تطوير استراتيجيات محتوى مقنعة 

 رواية القصص في العصر الرقمي 

 قنوات توزيع المحتوى 

 الفصل الثالث: اتخاذ القرارات القائمة على البيانات

 تحليلات وقياس الأداء 

 تحليل سلوك العملاء 

 طرق حساب العائد على الاستثمار 

 الاتجاهات الناشئةالفصل الرابع: 

 الذكاء الاصطناعي في التسويق 

 هيمنة التسويق بالفيديو 

 التخصيص على نطاق واسع 

 الفصل الخامس: إتقان التسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعي

 استراتيجيات محددة لكل منصة 5.1

 تطور التسويق على فيسبوك 5.1.1

 تغييرات الخوارزمية واستراتيجيات التكيف 

 يسبوك لبناء المجتمعمجموعات ف 



 تكامل المتاجر والتجارة الإلكترونية 

 قدرات الت targeting المتقدمة 

 رواية القصص البصرية على إنستغرام 5.1.2

 تقنيات تحسين الريلز 

 استراتيجيات مشاركات الكاروسيل للتفاعل 

 ميزات التسوق على إنستغرام 

 أطر التعاون مع المؤثرين 

 التميز في الأعمال التجارية بين الشركات على لينكدإن 5.1.3

 تطوير محتوى الريادة الفكرية 

 تحسين صفحة الشركة 

 الإعلان على لينكدإن لتوليد العملاء المحتملين 

 برامج الدعوة الموظفين 

 الإعلان على وسائل التواصل الاجتماعي 5.2

 المتقدمة targeting طرق الت 5.2.1

 ةإنشاء جماهير متشابه 

 معايير الت targeting السلوكي 

 التقسيم based على الاهتمامات 

 تطوير الجماهير المخصصة 

 ابتكار شكل الإعلان 5.2.2

 أنواع الإعلانات التفاعلية 

 أفضل الممارسات للإعلانات المرئية 

 الإعلان عبر القصص على جميع المنصات 

 مرشحات الواقع المعزز 



 التحليلات وقياس الأداء 5.3

 مؤشرات الأداء الرئيسية 5.3.1

 حسابات معدل التفاعل 

 تحليل الوصول مقابل الانطباعات 

 إعداد تتبع التحويلات 

 تكلفة اكتساب العميل 

 أدوات الاستماع الاجتماعي 5.3.2

 مراقبة ذكر العلامة التجارية 

 تنفيذ تحليل المشاعر 

 استراتيجيات تتابع المنافسين 

 طرق تحديد الاتجاهات 

ARABIC SECTION 

 الفصل السادس: التميز في التسويق عبر البريد الإلكتروني

 بناء القوائم الاستراتيجي 6.1

 على الإذن based الاكتساب 6.1.1

 تقنيات تحسين نماذج الاشتراك 

 إنشاء ونشر الهدايا التشجيعية 

 أفضل ممارسات تنفيذ الاشتراك المزدوج 

 لخصوصيةمتطلبات الامتثال للائحة العامة لحماية البيانات وا 

 استراتيجيات التقسيم 6.1.2

 معايير التقسيم الديموغرافي 

 التصنيف based على المحفزات السلوكية 

 تصنيف تاريخ الشراء 



 التجميع according لمستوى التفاعل 

 سير عمل الأتمتة المتقدمة 6.2

 تحسين سلسلة الترحيب 6.2.1

 تحسين التوقيت والتردد 

 استراتيجيات تسلسل المحتوى 

 تنفيذ رموز التخصيص 

 تصميم نقاط التحويل 

 تسلسلات المحفزات السلوكية 6.2.2

 سير عمل استعادة عربات التسوق المتروكة 

 محفزات التصفح المتروك 

 حملات إعادة التفاعل للمشتركين غير النشطين 

 هيكل سلاسل استعادة العملاء 

 التخصيص والمحتوى الديناميكي 6.3

 الفائقتقنيات التخصيص  6.3.1

 توصيات المحتوى based على الذكاء الاصطناعي 

 عرض المنتجات الديناميكي 

 خوارزميات عناوين الموضوعات المخصصة 

 كتل المحتوى based على السلوك 

 *اختبارات أ/ب المتقدمة 6.3.2*

 منهجيات الاختبار متعدد المتغيرات 

 أطر اختبار عناوين الموضوعات 

 تجارب تحسين وقت الإرسال 

 اختبار تنسيق المحتوى (HTML مقابل النص) 



 تحليلات الأداء والتحسين 6.4

 تحليل المقاييس الرئيسية 6.4.1

 معايير تحسين معدل الفتح 

 تحسين معدل النقر 

 تتبع معدل التحويل 

 إدارة معدل إلغاء الاشتراك 

 إدارة قابلية التسليم 6.4.2

 مراقبة سمعة المرسل 

 عشوائيتقنيات تجنب مرشحات البريد ال 

 تنفيذ بروتوكولات المصادقة (SPF, DKIM, DMARC) 

 إجراءات صيانة نظافة القائمة 

 


