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 المقدمة: .1.1

 

التسوٌق الإلكترونً هو أحد مجالات المعرفة التسوٌقٌة الحدٌثة، وٌحظى بتقدٌر كبٌر من قبل الباحثٌن 

والكتاب، وتتمثل استراتٌجٌته فً تقدٌم الخدمات الإلكترونٌة عبر الشبكة الوطنٌة للإنترنت كقناة اتصال 

 (9190)شعلان وأخرٌن، .تسوٌقٌة جدٌدة بخصائصها الفرٌدة

النجاح الحقٌقً للمؤسسة ٌرتبط بصفة مطلقة بحصتها السوقٌة ومدى تأثٌرها على أداء المنافسٌن أن كما 

وفً سلوك المستهلكٌن، وهناك تصورٌن فً هذه الظاهرة فهناك من ٌهتم بالمحٌط الخارجً للمؤسسة من 

نقاط القوة باستخدام الإمكانٌات الداخلٌة  خلال دراسة نقاط ضعف المنافس، والقسم الآخر ٌركز على

المتوفرة، ورغم هذا الاختلاف فإن كل التصورات تجمع على أن حتمٌة الموقع ٌعطً المؤسسة أفضلٌة 

تنافسٌة على حساب الآخرٌن تتعلق بقدرتها على عرض أحسن منتج بالاعتماد خاصة على التكلفة المنخفضة 

توج تعبر عن درجات متفاوتة فً الجودة تعوض الفرق فً الأسعار.) أو اقتراح اختٌارات إضافٌة فً المن

 ( 5050عتارسٌه ، 

وقد فرض التسوٌق الالكترونً نفسه بقوة فً الدخول إلى مجال عمل المؤسسات سواء فٌما ٌتعلق بالجوانب 

 النظرٌة أو جوانب الممارسة العملٌة، و لذلك بات من الضروري أن نقف على أهم أنواع التسوٌق

الالكترونً وحتى تكتمل الصورة ٌجدر بنا التعرف على ماهٌة التسوٌق الالكترونً ودوره الفعال فً 

الخدمات داخل المؤسسة والصول إلى أهدافه وعناصره وفعالٌته من أجل تحقٌق الربح والنمو الاقتصادي 

لبً حاجاته ورغباته. فً المؤسسة وترقٌة تقدٌم الخدمة نتٌجة إقبال الزبائن نحو هذه الخدمات التً ت

 5099)الشمري،

ولقد أظهرت الدراسات السابقة مجموعة من النتائج أهمها إن اختٌار الوسائل الإعلانٌة المناسبة عندما ٌتم 

بطرٌقة علمٌة فانه ٌعكس اٌجابٌا على تنشٌط المبٌعات كما إن الإعلان ٌلعب دورا كبٌرا فً دعم النشاط 

ة مجموعة من التوصٌات أهمها الاهتمام بجودة الإعلان فً تسوٌق التسوٌقً ككل، كما قدمت الدراس
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الخدمات، ووصً بالدقة فً اختٌار الوسائل الإعلانٌة والاهتمام باستخدام التكنولوجٌا والتقنٌات الحدٌثة فً 

 (5005الرسائل الإعلانٌة لضمان الجودة.  ) المرتضً، 

التجارة الالكترونٌة ووسائل الاتصال الحدٌثة فً  كما اهتمت دراسة صٌام والمهندي لمعرفة مدى إسهام

تطوٌر نظم المعلومات، وقد توصلت الدراسة إلى أن التجارة الإلكترونٌة ووسائل الاتصال الحدٌثة  قد 

أسهمت فً انتشار العدٌد من الخدمات الحدٌثة مثل تقدٌم خدمات دفع المشترٌات وتقدٌم الخدمات عبر 

النقال، وأنها قد ساهمت فً رفع فاعلٌة نظم المعلومات وزٌادة كفاءتها، وعلى الإنترنت والهاتف الثابت و

الرغم من ذلك فإن هذه الدراسات ركزت على موضوع التجارة الالكترونٌة ومدى الاستفادة من التطور 

التكنولوجً لوسائل الاتصال وفً استخدامها لإتمام المعاملات وعقد الصفقات وتقدٌم أفضل الخدمات عبر 

تركز بشكل واضح على التسوٌق الالكترونً وكٌفٌة ممارسة الانشطة التسوٌقٌة عبر  ولكنها لمالانترنت 

 ( 5002الانترنت. )صٌام وآخرٌن، 

تحقٌق  ولكى تكتسب الشركات مٌزة تنافسٌة مستدامة فً السوق العالمٌة الحالٌة شدٌدة التنافسٌة ٌتعٌن علٌها

دور الثقة فً العلامة لفهم العلاقة بٌن العمٌل والعلامة باعتبارها حجر الزاوٌة، وواحدة من أن أهم الصفات 

 (Ulusu، 5099المهمة لبناء علاقة وثٌقة بٌنهما  )

 وتأتً الاهمٌة من الدور الذي ٌلعبه التسوٌق فً العمل بالمؤسسة وبالذات التسوٌق الالكترونً فً تحقٌق

المؤسسة التسوٌقٌة وذلك عن طرٌق استخدام الانترنت فً التعامل لكل الأطراف التسوٌقٌة، إضافة أهداف 

إلى الأسالٌب المختلفة التً تسلكها المؤسسات التجارٌة من أجل زٌادة رضا الزبائن عن تلك المؤسسات، 

م الخدمات ٌتطلب كما أن التطور السرٌع الذي حصل فً تنوع الخدمات واستخدام شبكة الإنترنت لتقدٌ

مهارات فردٌة من قبل موظفً المؤسسة حتى ٌتسنى لهم تحقٌق الرضا أولاً تجاه الزبائن والبحث عن كٌفٌة 

 (  5092. ) المومنً، الإلكترونًالتعامل مع الزبائن باستخدام التسوٌق 

 المستهلك ٌنطوي وفً ظل هذه التطورات ٌجب أن نتذكر أن التأثٌر الكبٌر للتسوٌق الإلكترونً على سلوك

على مسؤولٌة كبٌرة، فعلى المؤسسات إتباع مبادئ الأخلاق والشفافٌة فً استخدامهم مع ضرورة ضمان 

 ( 5052حماٌة خصوصٌة المستهلكٌن وأمان بٌاناتهم الشخصٌة. ) صدٌقً، 

 

ضوع وبعد استعراض موضوع التسوٌق الإلكترونً وأثره على زٌادة مبٌعات المؤسسة، نتناول هذا المو

 بمزٌد من التفصٌل للوقوف على كافة جوانبه وأبعاده، واستكشاف كل ما ٌتعلق به من أثر وتأثٌر. 
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 مشكلة الدراسة .1.1
 

ِٓ أُ٘ اٌزؾٛلاد اٌزٟ شٙذرٙب ث١ئخ الأػّبي فٟ اٌؼظش اٌؾذ٠ش، ؽ١ش  اٌتسىَك الإٌىترونٍرؼُذ ظب٘شح 

أطجؾذ ػشٚسح ٍِؾخ ٌٍّإعغبد اٌزٟ رغؼٝ ئٌٝ اٌجمبء ٚإٌّبفغخ فٟ ظً اٌزغ١شاد اٌّزغبسػخ. فمذ أدد 

اٌضٛسح اٌشل١ّخ ٚأزشبس الإٔزشٔذ ٚٚعبئً اٌزٛاطً الاعزّبػٟ ئٌٝ رغ١١ش عزسٞ فٟ عٍٛن اٌّغزٍٙى١ٓ ٚأّٔبؽ 

 .ُٙ، ِّب فشع ػٍٝ اٌششوبد رجٕٟ اعزشار١غ١بد رغ٠ٛم١خ عذ٠ذح رزغبٚص الأعب١ٌت اٌزم١ٍذ٠خششائ

ِب هى تأثُر اٌتسىَك الإٌىترونٍ ػًٍ زَبدح اٌّجُؼبد فٍ  :رزّؾٛس ِشىٍخ اٌذساعخ ؽٛي رغبؤي سئ١غٟ ِفبدٖ

 شروخ درػخ ٌٍؼطىر ثّذَنخ اٌطبئف؟

زشٟٚٔ، لا رضاي اٌؼذ٠ذ ِٓ اٌششوبد، ِٕٚٙب ششوخ دسػخ ٚػٍٝ اٌشغُ ِٓ الأ١ّ٘خ اٌّزضا٠ذح ٌٍزغ٠ٛك الإٌى

ٌٍؼطٛس، رٛاعٗ رؾذ٠بد فٟ فُٙ ٚرطج١ك الاعزشار١غ١بد اٌشل١ّخ ثشىً فؼبي ٌزؾم١ك أ٘ذافٙب اٌج١ؼ١خ. ٚلذ ٠شعغ 

 :رٌه ئٌٝ ػذح ػٛاًِ ِٕٙب

 ٍّوبًِ لذ رىْٛ ٕ٘بن ِمبِٚخ أٚ رشدد فٟ رجٕٟ  :اٌتحىي اٌجطٍء ِن اٌتسىَك اٌتمٍُذٌ إًٌ اٌرل

لاعزشار١غ١بد اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ، ٚالاػزّبد ثشىً وج١ش ػٍٝ الأعب١ٌت اٌزم١ٍذ٠خ اٌزٟ لذ لا رىْٛ 

 .وبف١خ فٟ اٌج١ئخ اٌزٕبفغ١خ اٌؾب١ٌخ

 لذ رفزمش ثؼغ اٌششوبد ئٌٝ اٌىفبءاد اٌّزخظظخ فٟ ِغبي اٌزغ٠ٛك  :نمض اٌّؼرفخ واٌخجرح

 .ؽّلاد رغ٠ٛم١خ ئٌىزش١ٔٚخ فؼبٌخ اٌشلّٟ، ِّب ٠إصش ػٍٝ لذسرٙب ػٍٝ رظ١ُّ ٚرٕف١ز

 لُبش اٌؼبئذ ػًٍ الاستثّبر (ROI):  لذ رغذ اٌششوبد طؼٛثخ فٟ ل١بط ِذٜ فؼب١ٌخ ؽّلارٙب

اٌزغ٠ٛم١خ الإٌىزش١ٔٚخ ٚرؾذ٠ذ اٌؼبئذ اٌّبٌٟ ِٕٙب، ِّب ٠إدٞ ئٌٝ ػذَ ا١ٌم١ٓ ثشأْ عذٜٚ الاعزضّبس فٟ 

 .٘زا اٌّغبي

 ِٕبفغخ شذ٠ذح، عٛاء ِٓ اٌششوبد اٌّؾ١ٍخ أٚ اٌؼب١ٌّخ، ِّب  ٠ٛاعٗ لطبع اٌؼطٛس :اٌّنبفسخ اٌشذَذح

 .٠زطٍت اعزشار١غ١بد رغ٠ٛم١خ ِجزىشح ِٚغزّشح ٌغزة اٌؼّلاء ٚص٠بدح اٌؾظخ اٌغٛل١خ
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 أطجؼ اٌّغزٍٙىْٛ أوضش اؽلاػبً ٚثؾضبً ػٓ اٌّؼٍِٛبد ػجش الإٔزشٔذ لجً  :تغُر سٍىن اٌّستهٍىُن

وبد اٌزٛاعذ اٌفؼبي ػٍٝ إٌّظبد اٌشل١ّخ ٚرٛف١ش رغشثخ ارخبر لشاس اٌششاء، ِّب ٠زطٍت ِٓ اٌشش

 .رغٛق ئٌىزشٟٚٔ ١ِّضح

ثبٌٕظش ئٌٝ ٘زٖ اٌزؾذ٠بد، رغؼٝ ٘زٖ اٌذساعخ ئٌٝ رؾ١ًٍ اٌؼلالخ ث١ٓ اعزشار١غ١بد اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ 

اٌّخزٍفخ )ِضً اٌزغ٠ٛك ػجش ٚعبئً اٌزٛاطً الاعزّبػٟ، اٌزغ٠ٛك ثبٌّؾزٜٛ، اٌزغ٠ٛك ػجش اٌجش٠ذ 

، الإػلأبد اٌّذفٛػخ( ٚرأص١ش٘ب ػٍٝ ؽغُ اٌّج١ؼبد فٟ ششوخ SEO الإٌىزشٟٚٔ، رؾغ١ٓ ِؾشوبد اٌجؾش

 .دسػخ ٌٍؼطٛس ثبٌطبئف

 

 فجوات على المستوى النظري .1.1.1
 

ػٍٝ اٌشغُ ِٓ اٌضشاء اٌىج١ش فٟ الأدث١بد اٌّزؼٍمخ ثبٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ ٚرأص١شٖ ػٍٝ اٌّج١ؼبد، ئلا أْ ٕ٘بن 

 :رغؼٝ ٘زٖ اٌذساعخ ئٌٝ عذ٘ب ػٍٝ اٌّغزٜٛ إٌظشٞ ثؼغ اٌفغٛاد اٌزٟ

 ِؼظُ اٌذساعبد اٌّزبؽخ رزٕبٚي رأص١ش  :نذرح اٌذراسبد اٌّتخظظخ فٍ لطبع اٌؼطىر ثّنطمخ اٌطبئف

اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ ثشىً ػبَ، أٚ فٟ لطبػبد أخشٜ )ِضً اٌزغضئخ، اٌخذِبد، الإٌىزش١ٔٚبد(، 

ػٍٝ لطبع اٌؼطٛس ثشىً خبص، ٚثبلأخض فٟ ع١بق ٌٚىٓ ٕ٘بن ٔمض فٟ الأثؾبس اٌزٟ رشوض 

عغشافٟ ِؾذد وّذ٠ٕخ اٌطبئف فٟ اٌٍّّىخ اٌؼشث١خ اٌغؼٛد٠خ. ٚ٘زا ٠ؼٕٟ أْ إٌزبئظ اٌّغزخٍظخ ِٓ 

اٌذساعبد اٌؼبِخ لذ لا رىْٛ لبثٍخ ٌٍزطج١ك ثشىً ِجبشش ػٍٝ خظٛط١خ ٘زا اٌمطبع ٚعٛلٗ 

 .اٌّغزٙذف

  ر١ًّ ثؼغ اٌذساعبد ئٌٝ اٌزشو١ض ػٍٝ عبٔت  :الإٌىترونٍاٌتروُس ػًٍ جىانت ِحذدح ِن اٌتسىَك

ٚاؽذ أٚ اص١ٕٓ ِٓ عٛأت اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ )ِضً ٚعبئً اٌزٛاطً الاعزّبػٟ فمؾ(، دْٚ رمذ٠ُ 

ئؽبس شبًِ ٠شثؾ ث١ٓ ِخزٍف أدٚاد ٚاعزشار١غ١بد اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ ٚرأص١ش٘ب اٌّزىبًِ ػٍٝ 

 .شبًِ ٌى١ف١خ رىبًِ ٘زٖ الأدٚاد ٌزؼظ١ُ الأصش اٌّج١ؼبد. رؾزبط اٌذساعخ ئٌٝ رؾ١ًٍ
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 ٍٍلذ رىْٛ ٕ٘بن ٔظش٠بد ِٚفب١ُ٘ ػب١ٌّخ ؽٛي  :اٌفجىح ثُن اٌنظرَخ واٌتطجُك فٍ اٌسُبق اٌّح

اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ، ٌٚىٓ رطج١مٙب اٌؼٍّٟ فٟ ع١بلبد صمبف١خ ٚاعزّبػ١خ ٚالزظبد٠خ ِؼ١ٕخ، ِضً 

 .ِؼّمخ ٌفُٙ اٌزؾذ٠بد ٚاٌفشص اٌخبطخ ثٙزا اٌغ١بق اٌّغزّغ اٌغؼٛدٞ، لذ ٠خزٍف ٠ٚزطٍت دساعخ

 رزطٛس أدٚاد ٚرم١ٕبد اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ ثشىً ِغزّش  :تطىر ِفبهُُ اٌتسىَك الإٌىترونٍ ثسرػخ

)ِضً اٌزوبء الاططٕبػٟ فٟ اٌزغ٠ٛك، اٌزغ٠ٛك ثبٌّإصش٠ٓ، اٌٛالغ اٌّؼضص فٟ اٌزغٛق(. لذ لا رٛاوت 

بٌغشػخ اٌىبف١خ، ِّب ٠خٍك فغٛح فٟ فُٙ أصش ٘زٖ اٌزم١ٕبد اٌؾذ٠ضخ ػٍٝ الأدث١بد إٌظش٠خ ٘زا اٌزطٛس ث

 .اٌّج١ؼبد

 رفزمش الأدث١بد ئٌٝ ّٔبرط رؾ١ٍ١ٍخ أٚ أؽش ٔظش٠خ  :نذرح اٌنّبرج اٌتحٍٍُُخ اٌّخظظخ ٌمطبع اٌؼطىر

ِظّّخ خظ١ظًب ٌم١بط رأص١ش اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ ػٍٝ اٌّج١ؼبد فٟ لطبع اٌغٍغ اٌفبخشح أٚ 

 .اٌزٟ لذ ٠ىْٛ ٌذ٠ٙب خظبئض رغ٠ٛم١خ ٚعٍٛو١خ ِخزٍفخ ػٓ اٌغٍغ الاعزٙلاو١خ الأخشٜ اٌؼطٛس،

 

 فجوات على المستوى التطبٌقً .1.1.1
 

ػٍٝ اٌّغزٜٛ اٌزطج١مٟ، رٛاعٗ ششوخ دسػخ ٌٍؼطٛس ثبٌطبئف )ٚسثّب غ١ش٘ب ِٓ اٌششوبد فٟ ٔفظ اٌمطبع( 

 :زشٟٚٔرؾذ٠بد ٚفغٛاد رّٕؼٙب ِٓ الاعزفبدح اٌمظٜٛ ِٓ اٌزغ٠ٛك الإٌى

 لذ رىْٛ اٌششوخ رغزخذَ ثؼغ أدٚاد  :ػذَ وجىد استراتُجُخ تسىَك إٌىترونٍ ِتىبٍِخ وواضحخ

اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ ثشىً ِزفشق )ِضً ؽغبثبد ػٍٝ ٚعبئً اٌزٛاطً الاعزّبػٟ(، ٌٚىٓ لذ رفزمش 

ٚاٌّإششاد  ئٌٝ اعزشار١غ١خ شبٍِخ ِٚزشاثطخ رؾذد الأ٘ذاف، اٌغّب١٘ش اٌّغزٙذفخ، اٌمٕٛاد اٌفؼبٌخ،

 .(KPIs) اٌشئ١غ١خ ٌلأداء

 ػٍٝ اٌشغُ ِٓ أْ اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ ٠ٛفش و١ّخ ٘بئٍخ  :اٌمظىر فٍ تحًٍُ اٌجُبنبد ولُبش الأداء

ِٓ اٌج١بٔبد، لذ لا رّزٍه اٌششوخ ا١ٌ٢بد أٚ اٌخجشاد اٌلاصِخ ٌزؾ١ًٍ ٘زٖ اٌج١بٔبد ثفؼب١ٌخ ٚاعزخلاص 

 .الاعزضّبس ٚرؾذ٠ذ ِذٜ فؼب١ٌخ اٌؾّلادسؤٜ لبثٍخ ٌٍزطج١ك ٌم١بط اٌؼبئذ ػٍٝ 

 لذ ٠ىْٛ ٕ٘بن ٔمض فٟ اٌزفبػً اٌفؼبي ٚاٌّغزّش  :ضؼف اٌتفبػً ِغ اٌؼّلاء ػجر اٌمنىاد اٌرلُّخ

ِغ اٌؼّلاء ػجش ِٕظبد اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ، ِّب ٠إصش ػٍٝ ثٕبء اٌٛلاء ٌٍؼلاِخ اٌزغبس٠خ ٚرؾ٠ًٛ 

 .اٌّزبثؼ١ٓ ئٌٝ ِشزش٠ٓ فؼ١١ٍٓ
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 لذ لا رغزغً اٌششوخ ئِىبٔبد اٌزغ٠ٛك ثبٌّؾزٜٛ  :ح اٌىبٍِخ ِن اٌتسىَك ثبٌّحتىيػذَ الاستفبد

)ِضً اٌّذٚٔبد، اٌف١ذ٠ٛ٘بد، أدٌخ اٌؼطٛس( ٌزضم١ف اٌؼّلاء، ثٕبء اٌضمخ، ٚرؼض٠ض طٛسح اٌؼلاِخ 

 .اٌزغبس٠خ، ِّب ٠إدٞ ئٌٝ ػ١بع فشص ٌض٠بدح اٌزفبػً ٚاٌّج١ؼبد

 رزغ١ش خٛاسص١ِبد ٚعبئً  :ىارزُِبد اٌّنظبد اٌرلُّخػذَ اٌتىُف ِغ اٌتغُراد اٌسرَؼخ فٍ خ

اٌزٛاطً الاعزّبػٟ ِٚؾشوبد اٌجؾش ثبعزّشاس، ٚلذ لا رٛاوت اٌششوخ ٘زٖ اٌزغ١١شاد ِّب ٠إصش 

 .ػٍٝ ٚطٛي ِؾزٛا٘ب ئٌٝ اٌغّٙٛس اٌّغزٙذف ٚفؼب١ٌخ ؽّلارٙب الإػلا١ٔخ

 ض اعزضّبساد وبف١خ ٌزذس٠ت لذ لا ٠زُ رخظ١ :ِحذودَخ الاستثّبر فٍ تذرَت اٌىىادر اٌجشرَخ

اٌىٛادس اٌؼبٍِخ فٟ اٌششوخ ػٍٝ أؽذس ِّبسعبد ٚأدٚاد اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ، ِّب ٠إصش ػٍٝ 

 .لذسرُٙ ػٍٝ رٕف١ز اعزشار١غ١بد فؼبٌخ ِٚٛاوجخ اٌزطٛساد

 ٍٍلذ رٕغؼ اٌششوخ فٟ ثٕبء اٌٛػٟ ثؼلاِزٙب  :ِشىٍخ اٌتحىًَ ِن اٌىػٍ اٌرلٍّ إًٌ اٌشراء اٌفؼ

ِٕٚزغبرٙب ػجش الإٔزشٔذ، ٌٚىٕٙب لذ رٛاعٗ طؼٛثخ فٟ رؾ٠ًٛ ٘زا اٌٛػٟ ئٌٝ ػ١ٍّبد ششاء  اٌزغبس٠خ

فؼ١ٍخ، عٛاء ػجش اٌّزغش الإٌىزشٟٚٔ أٚ فٟ اٌّزبعش اٌزم١ٍذ٠خ، ِّب ٠ش١ش ئٌٝ ٚعٛد فغٛح فٟ ِغبس 

 .اٌؼ١ًّ اٌشلّٟ

رمذ٠ُ فُٙ أػّك ٚأوضش رؾذ٠ذاً ٌزأص١ش رغؼٝ ٘زٖ اٌذساعخ ِٓ خلاي ِؼبٌغخ ٘زٖ اٌفغٛاد إٌظش٠خ ٚاٌزطج١م١خ ئٌٝ 

اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ ػٍٝ ِج١ؼبد ششوخ دسػخ ٌٍؼطٛس ثبٌطبئف، ٚرمذ٠ُ رٛط١بد ػ١ٍّخ ٠ّىٓ أْ رغبُ٘ فٟ 

 .رؾغ١ٓ اعزشار١غ١برٙب اٌزغ٠ٛم١خ اٌشل١ّخ

 

 أهمٌة الدراسة .1.1
 

أ١ّ٘خ  رػخ ٌٍؼطىر ثبٌطبئفتأثُر اٌتسىَك الإٌىترونٍ فٍ زَبدح اٌّجُؼبد ثشروخ درىزغت ٘زٖ اٌذساعخ ؽٛي 

 .إدارح اٌّشبرَغثبٌغخ، ١ٌظ فمؾ ٌفُٙ د٠ٕب١ِى١بد اٌغٛق ٚاٌزغ٠ٛك اٌؾذ٠ش، ثً ٌزطج١ك ٘زٖ اٌّؼشفخ فٟ ع١بق 

اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ ٔفغٗ ٠ّىٓ اػزجبسٖ ِغّٛػخ ِٓ اٌّشبس٠غ اٌّزذاخٍخ اٌزٟ رؾزبط ئٌٝ رخط١ؾ، رٕف١ز، 

 .اٌّشعٛح، ٟٚ٘ أعبع١بد ئداسح اٌّشبس٠غِشالجخ، ٚئغلاق فؼبي ٌزؾم١ك الأ٘ذاف 

 :ػلالخ اٌذساعخ ثاداسح اٌّشبس٠غ رىّٓ فٟ ػذح عٛأت
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 لجً ئؽلاق أٞ ؽٍّخ رغ٠ٛم١خ ئٌىزش١ٔٚخ )ِششٚع رغ٠ٛمٟ(، ٠غت  :تحذَذ الأهذاف ووضغ اٌخطظ

رؾذ٠ذ أ٘ذاف ٚاػؾخ ٚلبثٍخ ٌٍم١بط )ِضً ص٠بدح اٌّج١ؼبد ثٕغجخ ِؼ١ٕخ، ص٠بدح اٌٛػٟ ثبٌؼلاِخ 

زغبس٠خ، عزة ػّلاء عذد(. ٘زٖ الأ٘ذاف ٟ٘ ثّضبثخ "ٔطبق اٌّششٚع" فٟ ئداسح اٌّشبس٠غ. اٌذساعخ اٌ

 .عزٛػؼ و١ف١خ رشعّخ أ٘ذاف اٌّج١ؼبد ئٌٝ أ٘ذاف رغ٠ٛم١خ سل١ّخ لبثٍخ ٌٍزؾم١ك

 ٠زطٍت اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ رخظ١ض ِٛاسد ِب١ٌخ، ثشش٠خ )فش٠ك اٌزغ٠ٛك،  :تخظُض اٌّىارد

فٟ اٌّؾزٜٛ(، ٚٚلذ. ئداسح اٌّشبس٠غ رؼُٕٝ ثزؾغ١ٓ اعزخذاَ ٘زٖ اٌّٛاسد ِظ١ّّٓ، ِزخظظ١ٓ 

ٌؼّبْ رؾم١ك أفؼً ػبئذ. اٌذساعخ عزغٍؾ اٌؼٛء ػٍٝ و١ف١خ رخظ١ض ا١ٌّضا١ٔبد اٌزغ٠ٛم١خ 

 .الإٌىزش١ٔٚخ ثىفبءح ٌزؾم١ك ألظٝ رأص١ش ػٍٝ اٌّج١ؼبد

 اٌّخبؽش، ِضً اٌزغ١شاد فٟ اٌّشبس٠غ اٌزغ٠ٛم١خ الإٌىزش١ٔٚخ ١ٌغذ ثّٕأٜ ػ :إدارح اٌّخبطر ٓ

خٛاسص١ِبد إٌّظبد، إٌّبفغخ اٌشذ٠ذح، أٚ ػذَ اعزغبثخ اٌغّٙٛس اٌّغزٙذف. اٌذساعخ ٠ّىٓ أْ 

رغبػذ فٟ رؾذ٠ذ ٘زٖ اٌّخبؽش اٌّؾزٍّخ ٚو١ف١خ اٌزخف١ف ِٓ ؽذرٙب، ٚ٘ٛ عٛ٘ش "ئداسح اٌّخبؽش" فٟ 

 .اٌّشبس٠غ

 ُشالجخ الأداء ثشىً ِغزّش ِٓ خلاي اٌزؾ١ٍلاد ٠غّؼ اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ ثّ :اٌّرالجخ واٌتحى

ب ِغ ِجبدب  ,Google Analytics, Facebook Insights) اٌشل١ّخ ًِ ئٌخ(. ٘زا ٠زّبشٝ رّب

"اٌّشالجخ ٚاٌزؾىُ فٟ اٌّششٚع" فٟ ئداسح اٌّشبس٠غ، ؽ١ش ٠زُ رزجغ اٌزمذَ ِمبثً اٌخطخ ٚرؼذ٠ً 

 .اٌّغبس ػٕذ اٌؼشٚسح ٌؼّبْ رؾم١ك الأ٘ذاف

 ٠زطٍت اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ اٌزٕغ١ك ث١ٓ ألغبَ ِخزٍفخ داخً اٌششوخ  :طحبة اٌّظٍحخإدارح أ

)اٌّج١ؼبد، خذِخ اٌؼّلاء، رىٌٕٛٛع١ب اٌّؼٍِٛبد( ِٚغ أؽشاف خبسع١خ )ٚوبلاد رغ٠ٛك، ِإصش٠ٓ(. 

 .٘زا ٠زطٍت ِٙبساد ل٠ٛخ فٟ "ئداسح أطؾبة اٌّظٍؾخ" ٌؼّبْ اٌزٛافك ٚاٌزؼبْٚ

 ب ِضً أٞ ِششٚع، فاْ ؽّلاد اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ رزطٍت ِشاعؼخ  :تحسُن الأداء اٌّستّر ًِ رّب

ٚرؾغ١ٕبً ِغزّش٠ٓ ثٕبءً ػٍٝ إٌزبئظ اٌّؾممخ. اٌذساعخ عزٛفش سؤٜ ؽٛي أفؼً اٌّّبسعبد اٌزٟ ٠ّىٓ 

 .ٌّذ٠شٞ اٌّشبس٠غ رج١ٕٙب ٌزؾغ١ٓ أداء اٌؾّلاد اٌزغ٠ٛم١خ

 

 على المستوى النظري: .1.1.1

 :خ ٚرغبُ٘ فٟ ئصشاء الأدث١بد الأوبد١ّ٠خ فٟ ػذح ِغبلادرغذ ٘زٖ اٌذساعخ فغٛاد ِؼشف١
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 ثزمذ٠ُ ّٔٛرط رطج١مٟ فٟ لطبع  :إثراء الأدثُبد فٍ ِجبي اٌتسىَك اٌرلٍّ وسٍىن اٌّستهٍه

اٌؼطٛس، عزؼ١ف اٌذساعخ سؤٜ عذ٠ذح ؽٛي و١ف١خ رأص١ش أدٚاد اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ اٌّزٕٛػخ )ِضً 

اٌزغ٠ٛك ثبٌّؾزٜٛ، اٌزغ٠ٛك ػجش اٌّإصش٠ٓ، رؾغ١ٓ ِؾشوبد اٌجؾش( ػٍٝ لشاس اٌششاء ٌذٜ 

٠بد عذ٠ذح أٚ ٠ٛعغ ٔطبق اٌّغزٍٙى١ٓ فٟ ٘زا اٌمطبع اٌفبخش. ٘زا ٠ّىٓ أْ ٠شىً أعبعًب ٌٕظش

 .إٌظش٠بد اٌؾب١ٌخ

 ِؼظُ الأثؾبس رشوض ػٍٝ أعٛاق غشث١خ أٚ لطبػبد طٕبػ١خ  :تضُُك اٌفجىح اٌجغرافُخ واٌمطبػُخ

ػبِخ. ثزشو١ض٘ب ػٍٝ ششوخ عؼٛد٠خ فٟ لطبع اٌؼطٛس ثّذ٠ٕخ اٌطبئف، رمذَ اٌذساعخ ئػبفخ ل١ّخ 

إٌبشئخ ٚاٌمطبػبد اٌّزخظظخ، ِغ الأخز فٟ الاػزجبس ٌلأدث١بد اٌزٟ رؼٕٝ ثبٌزغ٠ٛك فٟ الأعٛاق 

 .اٌخظبئض اٌضمبف١خ ٚالاعزّبػ١خ ٚالالزظبد٠خ

 ٠ّىٓ أْ رغبُ٘ اٌذساعخ فٟ ثٕبء أٚ رط٠ٛش أؽش ِفب١ّ١٘خ ّٚٔبرط رؾ١ٍ١ٍخ  :تطىَر الأطر اٌّفبهُُّخ

ؼبد فٟ ع١بلبد رغبػذ اٌجبؽض١ٓ اٌّغزمج١١ٍٓ ػٍٝ دساعخ اٌؼلالخ ث١ٓ اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ ٚاٌّج١

 .ِشبثٙخ. لذ رىزشف اٌذساعخ ِزغ١شاد ٚع١طخ أٚ ِؼذٌخ ٌُ ٠زُ اٌزشو١ض ػ١ٍٙب عبثمبً فٟ ٘زا اٌغ١بق

 تحذَذ ِؤشراد أداء رئُسُخ (KPIs) لذ رىشف اٌذساعخ ػٓ ِإششاد أداء  :خبطخ ثمطبع اٌؼطىر

ٛس، ِّب ٠غبُ٘ فٟ ثٕبء سئ١غ١خ أوضش فؼب١ٌخ فٟ ل١بط ٔغبػ ؽّلاد اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ ٌّٕزغبد اٌؼط

 .ِؼب١٠ش ل١بط أوضش دلخ ٌٙزا اٌمطبع

 عزٍمٟ اٌذساعخ اٌؼٛء ػٍٝ اٌزؾذ٠بد اٌخبطخ اٌزٟ رٛاعٗ اٌششوبد فٟ  :فهُ أثر اٌتحذَبد اٌّحٍُخ

الأعٛاق اٌّؾ١ٍخ ػٕذ رجٕٟ اعزشار١غ١بد اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ، ِّب ٠ضشٞ اٌفُٙ إٌظشٞ ٌٍؼٛاًِ 

 .اٌشلّٟ خبسط اٌغ١بلبد اٌزم١ٍذ٠خ اٌّذسٚعخاٌّإصشح ػٍٝ ٔغبػ اٌزغ٠ٛك 

 

 على المستوى التطبٌقً: .1.1.1
 

رمُذَ ٘زٖ اٌذساعخ فٛائذ ػ١ٍّخ ٍِّٛعخ ٌٍششوبد، ٚخبطخ ششوخ دسػخ ٌٍؼطٛس، ٌٍّّٚبسع١ٓ فٟ ِغبي 

 :اٌزغ٠ٛك

 ٌشروخ درػخ ٌٍؼطىر: 
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o ٍر١غ١بد عزٛفش اٌذساعخ رؾ١ٍلًا ِفظلًا ٌلاعزشا :تحسُن استراتُجُبد اٌتسىَك الإٌىترون

اٌؾب١ٌخ ٚفؼب١ٌزٙب، ِّب ٠غّؼ ٌٍششوخ ثزؾذ٠ذ ٔمبؽ اٌمٛح ٚاٌؼؼف ٚرط٠ٛش اعزشار١غ١بد 

 .رغ٠ٛم١خ ئٌىزش١ٔٚخ أوضش فبػ١ٍخ ٚرىٍفخ ٌض٠بدح اٌّج١ؼبد

o تؼظُُ اٌؼبئذ ػًٍ الاستثّبر (ROI):  ٍٝخلاي فُٙ الأدٚاد ٚاٌمٕٛاد الأوضش رأص١شًا ػ ِٓ

زٙب اٌزغ٠ٛم١خ ثىفبءح أوجش، ٚثبٌزبٌٟ رؾم١ك ألظٝ اٌّج١ؼبد، ٠ّىٓ ٌٍششوخ رخظ١ض ١ِضا١ٔ

 .ػبئذ ِّىٓ ػٍٝ اعزضّبسارٙب فٟ اٌزغ٠ٛك اٌشلّٟ

o ثزجٕٟ اعزشار١غ١بد رغ٠ٛم١خ ئٌىزش١ٔٚخ ِج١ٕخ ػٍٝ أعظ ػ١ٍّخ ٚٔزبئظ  :تؼسَس اٌُّسح اٌتنبفسُخ

ثؾض١خ، ٠ّىٓ ٌٍششوخ اٌزفٛق ػٍٝ ِٕبفغ١ٙب ٚعزة ؽظخ أوجش ِٓ اٌغٛق فٟ لطبع اٌؼطٛس 

 .اٌزٕبفغٟ

o عزغبػذ اٌذساعخ اٌششوخ ػٍٝ فُٙ أفؼً ٌغٍٛن ٚرفؼ١لاد  :تطىَر فهُ أػّك ٌٍؼّلاء

 .ػّلائٙب ػجش الإٔزشٔذ، ِّب ٠ّىٕٙب ِٓ رظ١ُّ سعبئً رغ٠ٛم١خ أوضش اعزٙذافبً ٚرخظ١ظًب

o عزٛفش اٌذساعخ ث١بٔبد ٚرؾ١ٍلاد ِٛصٛلخ رذػُ الإداسح اٌؼ١ٍب فٟ ارخبر  :دػُ اتخبر اٌمرار

 .اعزشار١غ١خ ِغز١ٕشح ثشأْ الاعزضّبس فٟ اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ ٚرط٠ٛشٖلشاساد 

 ٌشروبد اٌؼطىر الأخري واٌمطبػبد اٌّّبثٍخ: 

o ٍ٠ّىٓ أْ رىْٛ اٌذساعخ ثّضبثخ ّٔٛرط أٚ د١ًٌ ئسشبدٞ ٌششوبد اٌؼطٛس  :نّىرج تطجُم

ػجش الأخشٜ، خبطخ فٟ إٌّطمخ، اٌزٟ رغؼٝ ٌزؼض٠ض ٚعٛد٘ب اٌشلّٟ ٚص٠بدح ِج١ؼبرٙب 

 .اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ

o عزىشف اٌذساعخ ػٓ أفؼً اٌّّبسعبد ٚاٌزؾذ٠بد اٌشبئؼخ فٟ رطج١ك  :أفضً اٌّّبرسبد

اعزشار١غ١بد اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ فٟ لطبع اٌؼطٛس، ِّب ٠ٛفش دسٚعًب ِغزفبدح ٠ّىٓ 

 .ٌٍششوبد الأخشٜ الاعزفبدح ِٕٙب

 ٌٍّّبرسُن واٌّتخظظُن فٍ اٌتسىَك: 

o ٌعزٛفش اٌذساعخ سؤٜ ػ١ٍّخ ِٚؼٍِٛبد ؽذ٠ضخ ٠ّىٓ  :ّهبرادتؼسَس اٌّؼرفخ وا

 .ٌٍّزخظظ١ٓ فٟ اٌزغ٠ٛك اعزخذاِٙب ٌزط٠ٛش ِٙبسارُٙ ٚرطج١مٙب فٟ ػٍُّٙ ا١ٌِٟٛ

o ًّلذ رجشص اٌذساعخ اٌؾبعخ ئٌٝ أٔٛاع ِؼ١ٕخ ِٓ اٌخجشاد فٟ اٌزغ٠ٛك  :تحذَذ فرص اٌؼ

 .اٌشلّٟ ػّٓ لطبع اٌؼطٛس، ِّب ٠خٍك فشطًب ٌٍّزخظظ١ٓ
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ً ػبَ، رغؼٝ ٘زٖ اٌذساعخ ئٌٝ رمذ٠ُ ئػبفخ ٔٛػ١خ ٌٍّؼشفخ إٌظش٠خ فٟ ِغبي اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ، ٚرمذ٠ُ ثشى

 .ئسشبداد ػ١ٍّخ ٍِّٛعخ رغُٙ فٟ رؼض٠ض الأداء اٌج١ؼٟ ٌٍششوبد فٟ ظً اٌزؾٛلاد اٌشل١ّخ اٌّزغبسػخ

 

 أسئٍخ اٌذراسخ

 
 المبٌعات؟ زٌادة فً فعالٌة الأكثر الإلكترونً التسوٌق أنواع أثر ما 

 ما أثر المؤشرات التسوٌقٌة لقٌاس فعالٌة التسوٌق الإلكترونً فً زٌادة المبٌعات؟ 

  ًما أثر التحدٌات التسوٌقٌة التً قد تواجه الشركات فً تنفٌذ حملات التسوٌق الإلكترون

 الفعالة؟

 ٌجب على الشركات اتباعها لتعظٌم فوائد التسوٌق ما أثر إستراتٌجٌات التسوٌق الت ً

 الإلكترونً فً زٌادة المبٌعات؟

 

 

 أهذاف اٌذراسخ
 

 من المتبعة الإلكترونً التسوٌق استراتٌجٌات تأثٌر مدى وتحلٌل تحدٌد إلى أساسً بشكل الدراسة هذه تهدف

ا. مبٌعاتها فً زٌادة تحقٌق على بالطائف للعطور درعة شركة قبل ًٌ  تتفرع العام، الهدف هذا لتحقٌق سع

 :التالٌة التفصٌلٌة الأهداف إلى الدراسة

 :للعطور درعة شركة فً الإلكترونً للتسوٌق الحالً الوضع تقٌٌم

ا الشركة تستخدمها التً الرقمٌة والأدوات القنوات تحدٌد ًٌ  الإلكترونً، الموقع: مثل) منتجاتها تسوٌق فً حال

 البحث محركات تحسٌن النقر، مقابل الدفع إعلانات الإلكترونً، البرٌد الاجتماعً، التواصل وسائل

SEO). 

 .معها وتفاعله المستهدف الجمهور إلى الوصول حٌث من والأدوات القنوات هذه كفاءة مستوى تحلٌل
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 .للتسوٌق الإجمالٌة بالمٌزانٌة مقارنة الإلكترونً للتسوٌق المخصصة المٌزانٌة على التعرف

 :المبٌعات ومستوٌات الإلكترونً التسوٌق قنوات استخدام بٌن العلاقة قٌاس

 التسوٌق استراتٌجٌات تغٌٌر أو تكثٌف فترات مع وتزامنها للشركة للمبٌعات التارٌخٌة البٌانات تحلٌل

 .الإلكترونً

 الزٌارات عدد: مثل) الإلكترونً التسوٌق لأداء الرئٌسٌة المؤشرات بٌن إحصائٌة ارتباطات أي تحدٌد

 حجم وبٌن( المحتوى مع التفاعل الاجتماعً، التواصل وسائل على الوصول مدى التحوٌل، معدل للموقع،

 .المبٌعات

 .الإٌرادات وزٌادة فعلٌٌن عملاء إلى الزوار تحوٌل فً فعالٌة الأكثر الرقمٌة التسوٌقٌة القنوات من التحقق

 :للعطور درعة فً الإلكترونً بالتسوٌق المرتبطة والفرص التحدٌات تحدٌد

 المنافسة: مثل) فعالة إلكترونً تسوٌق استراتٌجٌات تطبٌق فً الشركة تواجه التً الصعوبات استكشاف

 .)متخصصة مهارات إلى الحاجة الرقمٌة، المنصات خوارزمٌات فً المستمر التغٌر الشدٌدة،

: مثل) الحدٌثة الاتجاهات واستغلال الإلكترونً التسوٌق فً ائهاأد لتحسٌن للشركة المتاحة الفرص تحدٌد

 .(المحتوى تخصٌص المنتج، تجربة فً المعزز الواقع بالمؤثرٌن، التسوٌق

 :الإلكترونً التسوٌق استراتٌجٌات لتحسٌن ومقترحات عملٌة توصٌات تقدٌم

 شركة لمساعدة للتطبٌق والقابلة المحددة التوصٌات من مجموعة تقدٌم سٌتم والتحلٌلات، النتائج على بناءً 

 .الإلكترونً التسوٌق فً جهودها تعزٌز على للعطور درعة

 مستدامة تنافسٌة مٌزة وتحقٌق المبٌعات زٌادة فً بفعالٌة تسهم أن ٌمكن معدلة أو جدٌدة استراتٌجٌات اقتراح

 .بالطائف العطور سوق فً

 نمو فً الإلكترونً التسوٌق مساهمة لكٌفٌة وعمٌق شامل فهم توفٌر إلى التفصٌلٌة الأهداف هذه تهدف

 .المستقبلً أدائها لتحسٌن للتنفٌذ قابلة إرشادات وتقدٌم للعطور، درعة شركة مبٌعات

 الأهداف الفرعٌة :

  .تحدٌد أنواع التسوٌق الإلكترونً الأكثر فعالٌة فً زٌادة المبٌعات فً درعة للعطور بالطائف 
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 .تحلٌل المؤشرات التسوٌقٌة لقٌاس فعالٌة التسوٌق الإلكترونً فً درعة للعطور بالطائف 

 ر تقٌٌم أثر التحدٌات التسوٌقٌة التً قد تواجه الشركات فً تنفٌذ حملات التسوٌق فً درعة للعطو

 بالطائف.

  ًتحدٌد استراتٌجٌات التسوٌق التً ٌجب على الشركات اتباعها لتعظٌم فوائد التسوٌق الإلكترونً ف

 درعة للعطور بالطائف.

 

 

 

 فرضُبد اٌذراسخ
H1.توجد علاقة معنوٌة ذات دلالة إحصائٌة بٌن التسوٌق الالكترونً  وزٌادة المبٌعات : 

Haٌة بٌن أنواع التسوٌق الالكترونً وزٌادة المبٌعات.: توجد علاقة معنوٌة ذات دلالة إحصائ 

Hb توجد علاقة معنوٌة ذات دلالة إحصائٌة بٌن تحلٌل المؤشرات التسوٌقٌة لقٌاس فعالٌة التسوٌق :

 الإلكترونً على زٌادة المبٌعات.

Hc وزٌادة : توجد علاقة معنوٌة ذات دلالة إحصائٌة بٌن التحدٌات التسوٌقٌة فً الحملات التسوٌق

 المبٌعات.

Hd.توجد علاقة معنوٌة ذات دلالة إحصائٌة بٌن استراتٌجٌات التسوٌق وزٌادة المبٌعات : 
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 نّىرج اٌذراسخ

 

 ٌوضح الشكل التالً العلاقة بٌن متغٌرات الدراسة وفرضٌات الدراسة كما ٌلً:
 

 المتغٌر المستقل                                                                       المتغٌر التابع 
 

 

 

 

 

 إٌّٛرط اٌّمزشػ ِٓ اٌّششٚع

 اٌّظذس : اٌطبٌت

 

 ِنهجُخ اٌذراسخ

 
 فلسفة البحث: المنهج الوضعً

 منهج البحث: استنتاجً

 استراتٌجٌة البحث: دراسة حالة

 نوع البحث: كمٌة

 الأفق الزمنً: مقطعٌة

   طرق وجمع وتحلٌل البٌانات: استبٌان

 التسوٌق الإلكترونً

 انواع التسوٌق الإلكترونً

 المؤشرات التسوٌقٌة

 التحدٌات التسوٌقٌة

 استراتٌجٌات التسوٌق 

 H1, Ha, Hb, Hc, Hd زٌادة المبٌعات 
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 ملخص منهجٌة البحث

 (5052المصدر : الطالب)

 

 اٌذراسخ اٌُّذانُخ

 
أن دراسة تأثٌر التسوٌق الالكترونً فً زٌادة المبٌعات أحد أهم الركائز الأساسٌة لنمو المبٌعات وزٌادة 

تهدف إلى استكشاف وتحلٌل مدى تأثٌر استخدام استراتٌجٌات التسوٌق  االحصة السوقٌة للشركات، كم

تقوم الطالبة بدراسة مٌدانٌة للكشف عن تأثٌر  لذا  الإلكترونً على زٌادة المبٌعات لدى الشركات،

 التسوٌق الالكترونً علً زٌادة المبٌعات فً درعة للعطور بالطائف.
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 ِخطظ اٌّشروع اٌّمترح

 
 الفصل الأول : المقدمة.  •

 الفصل الثانً : الإطار النظري.  •

 الفصل الثالث : منهجٌة البحث.  •

 الفصل الرابع : التحلٌل الإحصائً.  •

 الفصل الخامس : مناقشة النتائج و الخاتمة. •
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