
	GIEM-	Volume	No.	165,	March	2026	-	Ramadan	1447

٧1 مؤشرات ستغير طريقة اكتشاف الناس للمنتجات واختيارها وشرائها 

معرض ا-لكترونيات ا2سته+كية 2026 

Anthony J James 
Group CEO Innovation & Growth @ Trinity Consulting Services | Driving 
Growth Strategy

إليكم اRؤشرات السبعة التي أعتقد أنها ستكون اwهم للع.مات التجارية ف عام ٢٠٢٦. 

يـشـاهـد مـعـظـم الـنـاس مـعـرض ا&لـكـتـرونـيـات ا8سـتـهـ.كـيـة بـحـثـًا عـن اRـنـتـجـات. لـقـد حـالـفـنـي ا]ـظ 

بحضور اRعرض شخصياً عدة مرات. ولكن ماذا عنكم? 

 .Mرى سلوك ا;ستهلكr أشاهده

rن الـتحو.ت الـكبرى نـادرًا مـا تظهـر بـشكل درامـاتـيكي عـلى خشـبة ا;سـرح. بـل تظهـر بهـدوء، فـي كـيفية 

بحث الناس، وكيفية اتخاذهم للقرارات، وما الذي يجعلهم يثقون بع6مة ùارية ما kا يكفي للشراء. 

يــوضــح بــرنــامــج مــعرض ا7لــكترونــيات ا.ســته6كــية الــرســمي هــذا اrمــر بــشكل أســاســي. . يــتعلق اrمــر 

باrجهزة ا7لكترونية، بل با.كتشاف والتجربة والشراء، وما يجعل ùربة التسوق سلسة وشخصية. 

إذن، إليكم ا;ؤشرات السبعة التي أعتقد أنها ستكون اrهم للع6مات التجارية في عام ۲۰۲٦. 

 .Mكنكم إط6ع فريقكم عليها صباح يوم ا.ثنn ليست مجرد نظريات. وليست مجرد دعاية، مؤشرات

اlشارة ا]ولى: "البحث" ينتقل إلى داخل متاجر التجزئة 

لسنوات، انصبّ اهتمام الع6مات التجارية على جوجل. 

أما اªن، فا;عركة ا|قيقية تدور داخل منظومات متاجر التجزئة. 

يُـقيم مـعرض ا7لـكترونـيات ا.سـته6كـية (CES) جـلسة بـعنوان "مسـتقبل الـبحث فـي مـتاجـر التجـزئـة". 

وهذا وحده يُشير إلى وجهة ا.هتمام. 

ما يُغيّره هذا: يصبح اكتشاف ا;نتجات لعبة منصات، . مجرد لعبة ويب. 

 Anthony J James, CES 2026: 7 Signals That Will Change How People Discover, 1

Choose, and Buy, January 7, 2026, Link.
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مـا سـأفـعله .حـقًا: الـتعامـل مـع بـحث مـتاجـر التجـزئـة كـأداة تـسويـقية فـعّالـة تُـعزز الـع6مـة الـتجاريـة، ولـيس 

مجرد قائمة منتجات في كتالوج. 

اlشارة الثانية: اîتوى يُصبح بنية Ñتية للتجارة 

التسوق عبر وسائل التواصل ا.جتماعي ليس مجرد موضة عابرة، بل أصبح جزءًا . يتجزأ من العملية. 

يُسـلّط مـعرض ا7لـكترونـيات ا.سـته6كـية (CES) الـضوء عـلى هـذا اrمـر مـن خـ6ل فـعالـية "مـن اPـتوى 

إلى التجارة: عالم التسوق عبر وسائل التواصل ا.جتماعي". 

ما يُغيّره هذا: لم يعد اPتوى ا7بداعي مجرد وسيلة إقناع، بل أصبح أداة توجيه. 

مـا سـأفـعله .حـقًا: تـصميم مـحتوى إبـداعـي يـُجيب عـلى اrسـئلة، ويـُزيـل الـعقبات، ويـجعل عـملية ا.خـتيار 

سهلة. 

اlشارة الثالثة: اXتجر يتحول إلى محرك قرارات يعمل بالذكاء اOصطناعي. 

هذا ليس مجرد "تخصيص". 

بل هو استجابة ا;تجر في الوقت الفعلي، بناءً على النية والسياق والسلوك. 

يُــقدم مــعرض ا7لــكترونــيات ا.ســته6كــية (CES) جــلسة بــعنوان "ùــربــة الــتسوق ا∞ــديــدة فــي ا;تجــر 

ا;دعوم بالذكاء ا.صطناعي". هذه إشارة واضحة جدًا. 

ما يُغيره هذا: لن يفوز العرض اrفضل، بل العرض اrنسب توقيتًا. 

مـا سـأفـعله .حـقًا: õـديـد اللحـظات الـتي يـتردد فـيها الـعم6ء، ثـم تـصميم مـحفزات تـساعـدهـم عـلى اتـخاذ 

القرار. 

اlشارة الرابعة: عادت التجربة، لكنها أصبحت أكثر وعيًا. 

لفترة من الزمن، اختلط مفهوم "التجربة" بالعرض ا;سرحي. 

واªن، يعود ا;فهوم ليُصبح "فائدة". 

يركز معرض ا7لكترونيات ا.سته6كية (CES) على "التسوق القائم على التجربة" كموضوع أساسي. 

ما يُغيره هذا: . يرغب الناس في مزيد من التحفيز، بل في بذل جهد أقل. 

مـا سـأفـعله .حـقًا: مـراجـعة رحـلة الـعميل بـحثًا عـن أي عـوائـق. ثـم إزالـة خـطوة واحـدة، أو حـقل واحـد فـي 

النموذج، أو خيار واحد مُربك. 
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اlشارة اÜامسة: ستكون †ارب العمhء الناجحة أشبه بأنظمة بيئية متكاملة. 

يـُصوّر الـبيان الـصحفي ;ـعرض ا7لـكترونـيات ا.سـته6كـية (CES) حـقبةً جـديـدةً عـلى أنـها "أنـظمة بـيئية 

متكاملة" و"ùارب شخصية"، ترتكز على التواصل ا7نساني. 

هذا ليس مجرد ك6م تسويقي، بل هو توجه استراتيجي. 

مـا يـُغيّره هـذا: الـع6مـات الـتجاريـة الـتي تـشعر بـا.نـفصال بـM قـنواتـها سـتبدأ بـا¨ـسارة حـتى قـبل أن يُـقارن 

العميل اrسعار. 

ما سأفعله .حقًا: اختيار وعد واحد (السرعة، اليقM، ا.هتمام، القيمة) وجعل كل قناة تعمل وفقًا له. 

اlشارة السادسة: لم يعد مفهوم مسار التحويل الكامل محل نقاش، بل أصبح ضرورة. 

يجــمع مــعرض ا7لــكترونــيات ا.ســته6كــية (CES) بــM وســائــل ا7عــ6م ا¨ــاصــة بــالتجــزئــة، والــتجارة 

ا7لـكترونـية، والتحـلي6ت ا;ـدعـومـة بـالـذكـاء ا.صـطناعـي، والـواقـع ا≠ـتلط، وتـولـيد الـطلب عـبر مـسار الـتحويـل 

الكامل في حوار واحد. 

هذا ا;زيج هو ا7شارة. 

ما يُغيّره هذا: ستكون نقطة الضعف هي عملية ا.نتقال بM الع6مة التجارية واrداء. 

مـا سـأفـعله .حـقًا: تـوحـيد اPـتوى ا7بـداعـي، ووسـائـل ا7عـ6م ا¨ـاصـة بـالتجـزئـة، ومـعدل الـتحويـل عـلى ا;ـوقـع 

ا7لكتروني كنظام واحد، بتعريف واحد مشترك للنجاح. 

اlشارة السابعة: الثقة تُصبح جزءًا O يتجزأ من اXنتج 

هذه ا7شارة أقل إثارة، لكنها ستُحدد الفائزين بهدوء. 

مع ازدياد أ®تة التجارة، يتغير سؤال العميل من "هل هذا جيد؟" إلى "هل هذا آمن؟ وهل هو حقيقي؟" 

يُـركـز مـعرض ا7لـكترونـيات ا.سـته6كـية CES 2026 عـلى اrمـن السـيبرانـي والـذكـاء ا.صـطناعـي فـي 

صميم برنامجه. وهذا يُؤكد أن الثقة لم تعد موضوعًا ثانويًا. 

مـا يـُغيره هـذا هـو أن تـقييمك لـن يـقتصر عـلى مـا تـبيعه فـقط، بـل سـيُقيّم أيـضًا عـلى كـيفية اسـتخدامـك 

للبيانات، وكيفية تعاملك مع اrخطاء. 

ما أنصح به: صياغة مبادئ الثقة بلغة بسيطة وواضحة، ثم تصميم ùربة العميل kا يتوافق معها. 

 CES م6حظة سريعة لكل من سيحضر معرض ا7لكترونيات ا.سته6كية
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يُقام معرض ا7لكترونيات ا.سته6كية CES 2026 في الفترة من ٦ إلى ۹ يناير في .س فيغاس. 

سـأُحـدّث هـذه ا;ـقالـة بـعد الـيوم اrول بـإضـافـة مـثالـM أو ثـ6ثـة أمـثلة عـملية مـن ا;ـعرض ومـسار الـبيع بـالتجـزئـة، 

حتى . تبقى مجردة. 

إذا لم تستفد من هذه القائمة إ. بشيء واحد، فليكن هذا: 

مستقبل الشراء . يكمن في التسويق الصاخب، بل في اتخاذ قرارات شراء أكثر س6سة. 

أيŒ من هذه ا;ؤشرات السبعة تعتقد أنها ستؤثر على فئتك أو.ً، و;اذا؟ 

www.kantakji.com	 	من	 ٩٨الصفحة	 ٦٢ 	https://giem.kantakji.com

https://giem.kantakji.com
http://www.kantakji.com

