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 الشكر والتقدير 

 

فييييي البدايييييةب أتوجيييير باييييال  الشييييكر والتعييييدير إلييييى الله سييييبحانر وتعييييالى اليييي ي 

وفعنيييي وأعيييانني عليييى إتميييا  هييي ا البحييي . كميييا أود أن أعييير  عييين عميييي  امتنييياني 

 .وتعديري لكل من ساه  ودعمني طوال فترة إعداد ه ا البح 

 

ب منييييى مصييييطفى العشييييري الييييدكتورةالبحيييي ب  مشييييرفةأتوجيييير بجايييييل الشييييكر إلييييى 

الييي ي لييي  ييييدار جويييد ا فيييي تيييوجيوي وتعيييدي  النصيييائء العيمييية والم ح يييا  البنيييا ةب 

 .وقد كان  إرشاداتر عام   أساسي ا في إنجاا ه ا البح 

 

لا يمكننييييي أن أنسييييى دعيييي  أفييييراد عييييائلتي انعيييياا ب والييييدي العاييييياين وأاييييوتي 

وأايييييواتيب عليييييى تشيييييجيعو  المسيييييتمر وتحفيييييياه  الييييي ي سييييياعدني عليييييى تجييييياوا 

 .الصعا  وإتما  البح . لعد كنت  السند والدافع انكبر لي في كل لح ة

 

ا بجيييانبيب  كميييا أعييير  عييين امتنييياني لجمييييع انصيييدقا  واليييام   الييي ين كيييانوا دائمييي 

سيييييوا  بتعيييييدي  النصيييييائء أو اليييييدع  المعنيييييوي. لعيييييد كانييييي  مسييييياعدتك  وتشيييييجيعك  

ا لي ا كبير   .حافا 

 

اب أتوجييير بالشيييكر لكيييل مييين سييياه ب وليييو بكلمييية طيبييية أو دعيييا  صييياد ب فيييي  وأايييير 

ا انجييير وال يييوا ب وأن ييييوفعني  إنجييياا هييي ا البحييي . أسييي ل الله أن يكتييي  لكييي  جميعييي 

 وإياك  لادمة العل  والمعرفة.
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 الإهداء 
 

هييييدي هيييي ا العمييييل المتواضييييع إلييييى كييييل ميييين كييييان ليييير ان يييير الكبييييير فييييي حييييياتي ا

 :العلمية والعمليةب إلى أولئك ال ين دعموني وشجعوني على الدوا 

 

ا  إليييى واليييديي العايييياينب الييي ين قيييدما ليييي كيييل اليييدع  والحييي  والإرشيييادب وكانيييا دائمييي 

 .مصدر إلوامي وقوتي

 

ا بجييييانبيب يشييييجعونني فييييي كييييل  إلييييى أفييييراد عييييائلتي الكريمييييةب اليييي ين كييييانوا دائميييي 

 .اطوةب ويشاركونني في كل نجاح

 

إلييييى أصييييدقائي انعيييياا ب اليييي ين منحييييوني الييييدع  المعنييييوي والمشييييورةب وشيييياركوا 

 .معي لح ا  الفرح والتحدي

 

اب  إليييى كيييل مييين أسيييو  بكلمييية طيبييية أو دعيييا  صييياد ب أهيييد  هييي ا العميييل إلييييك  جميعييي 

ا لك  من أعما  قلبي.  شكر 
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 مستخلص الدراسة
 

يعد التسيييوي  أحد الركائا انسييياسيييية لنجاح الشيييركا  في تحعي  أهدافوا التجارية. يواجر قطاد ان ا  في جدة تحديا  تنافسيييية 

متاايدةب مما يجعل تبني اسيتراتيجيا  تسيوي  فعيالة ضيرورة ملحة لتعايا المبيعا  وتحعي  النمو المسيتدا . تودف ه د الدراسية إلى 

التسيييييوي  الماتلفية على أدا  مبيعيا  مح   ان يا ب مع التركيا على الجواني  العمليية والعلميية لوي د   تحلييل تي  ير اسيييييتراتيجييا  

 .الع قة

 

تودف الدراسييية إلى فو  مد  ت  ير اسيييتراتيجيا  التسيييوي ب م ل الترويرب التسيييعيرب وتطوير المنتجا ب على أدا  مبيعا    الهدف:

 .مح   ان ا  في مدينة جدة. كما تسعى لتعدي  توصيا  عملية لتحسين اندا  التسويعي وايادة رضا العم  

 

اعتمد  الدراسيية على منوجية وصييفية تحليلية باسييتادا  أدوا  البح  الكمي لجمع البيانا  من عينة من مح   ان ا     المنهجية:

لااتبار   SmartPLSو  SPSS في جدة. ت  تصييمي  اسييتبيان ك داة لجمع البيانا  وتحليلوا باسييتادا  برامر إحصييائية متعدمة م ل

 .الفرضيا  واستنتاج الع قا  بين المتغيرا  

 

أ ور  النتيائر أن اسيييييتراتيجييا  التسيييييوي  الماتلفية لويا تي  ير إيجيابي  ي دلالية إحصيييييائيية على أدا  المبيعيا . برا    النتاائ::

اب حي  سيياهم  في ايادة الوعي بالع مة التجارية وج   العم   المحتملين.  اسييتراتيجيا  التروير والتسييعير ك ك ر العوامل ت  ير 

ا في تعايا رضيا العم   والولا  كما أشيار  النتائر إلى أن تحسيين ج ا كبير  ودة المنتجا  وتاصيي  الحم   التسيويعية يلع  دور 

 .للع مة التجارية

 

توفر الدراسية إضيافة علمية من ا ل سيد فجوة في الدراسيا  السيابعة المتعلعة بت  ير اسيتراتيجيا  التسيوي  على   الإضاافة العلمية:

 .أدا  المبيعا  في قطاد ان ا  في مدينة جدةب مما يعاا فو  الباح ين لكيفية تحسين اندا  التسويعي في انسوا  المحلية

 

ا عملي ا يمكن لمح   ان ا  تطبيعر لتحسييين اسييتراتيجيا  التسييوي  وايادة المبيعا . كما   الإضااافة العملية: تعد  الدراسيية نمو ج 

 .تساه  في تحسين قرارا  الشركا  من ا ل توفير بيانا  دقيعة حول العوامل المؤ رة على أدا  المبيعا  

 

يمكن نصيحا  الشيركا  والمديرين التنفي يين اسيتادا  نتائر ه د الدراسية لتطوير اسيتراتيجيا  تسيويعية مبتكرةب   التطبيقات العملية:

 .م ل تحسين حم   التروير الرقميب تعدي  اصوما  مستودفةب وايادة الاست مار في تحليل السو  لفو  اتجاها  العم  

 

 استراتيجيا  التسوي ب أدا  المبيعا ب الترويرب التسعيرب تحليل السو ب جودة المنتجا ب التسوي  الرقمي. الكلمات المفتاحية:
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Abstract: 

Marketing is one of the essential pillars for companies to achieve their business goals. The furniture 

sector in Jeddah faces increasing competitive challenges, making the adoption of effective marketing 

strategies a critical necessity to enhance sales and achieve sustainable growth. This study aims to 

analyze the impact of different marketing strategies on the sales performance of furniture stores, 

focusing on the practical and scientific aspects of this relationship. 

Objective: The study aims to understand the extent to which marketing strategies, such as promotion, 

pricing, and product development, influence the sales performance of furniture stores in Jeddah. 

Additionally, it seeks to provide practical recommendations to improve marketing performance and 

customer satisfaction. 

Methodology: This study employed a descriptive-analytical approach using quantitative research 

tools. Data were collected from a sample of furniture stores in Jeddah through a structured 

questionnaire. The collected data were analyzed using advanced statistical software, such as SPSS 

and SmartPLS, to test hypotheses and identify relationships between variables. 

Results: The results revealed that various marketing strategies positively and significantly impact 

sales performance. Promotion and pricing strategies emerged as the most influential factors, 

contributing to increased brand awareness and attracting potential customers. The findings also 

highlighted that improving product quality and tailoring marketing campaigns play a significant role in 

enhancing customer satisfaction and loyalty. 

Scientific Contribution: This study provides a scientific contribution by addressing a gap in the 

existing literature on the impact of marketing strategies on sales performance in the furniture sector in 

Jeddah, thereby enhancing researchers’ understanding of improving marketing performance in local 

markets. 

Practical Contribution: The study offers a practical model that furniture stores can implement to 

enhance their marketing strategies and increase sales. It also aids companies in making informed 

decisions by providing accurate data on factors influencing sales performance. 

Practical Applications: Business owners and executives can use the findings of this study to develop 

innovative marketing strategies, such as improving digital promotion campaigns, offering targeted 

discounts, and investing in market analysis to better understand customer trends. 

Keywords: Marketing strategies, sales performance, promotion, pricing, market analysis, product 

quality, digital marketing . 
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 المقدمة:  .1.1
 

اب نتيجة لعوامل متعددة. تشييمل ه د العوامل  ا مسييتمر  يشييود سييو  ان ا  في المملكة العربية السييعودية نمو 

الطل  على الععارا  السييكنيةب وجوود الحكومة لتحسييين البنية التحتية  التوسييع في قطاد الععارا ب وايادة  

الاقتصيادية والاجتماعية. تت  ر مبيعا  ان ا  بالتحضيرب والتنمية الاقتصياديةب والطل  المتاايد على ان ا   

 عالي الجودة ال ي يم ل ال روة والوضع الاجتماعي داال الب د.

 

قا  الباح ون بدراسية ت  ير اسيتراتيجيا  التسيوي  على مبيعا  ان ا . على سيبيل الم الب تم  دراسية فعالية  

ا   اسيتراتيجيا  التسيعيرب وحم   الترويرب والتفاعل مع العم  . يجد ال عبون المن مون في الصيناعة نجاح 

سييييعار وتعدي  منتجا  عالية الجودة من ا ل حم   تسييييوي   ا  مياانية عاليةب بما في  لك تافي  ان

بتكاليف أقل. ومع  لكب قد يكون هناك نع  في الدراسيييا  المحددة المتعلعة بفعالية التسيييوي  في جدةب مما 

 يسلط الضو  على الفجوة في البح .

 

ا في البحو  الشياملة التي تركا بشيكل اا  على جدة.  وعلى الرغ  من نمو سيو  ان ا ب إلا أن هناك نعصي 

تحيدييد الفجوا  في اليدراسيييييا  الحياليية أمر بياله انهميية لفو  اليدينيامكييا  الفرييدة لوي د المنطعية. من ا ل 

 .  على مبيعا  ان ا  في جدد.معالجة ه د الفجوا ب يمكننا تعايا فومنا لت  ير استراتيجيا  التسوي

 

يحمل ه ا البح  أهمية بالغة بالنسيبة لبائعي ان ا  والمسيتولكين وصيناد العرار. فو  الممارسيا  التسيويعية  

الفعيالة يمكن أن يؤدي إلى تحسيين نتائر المبيعا ب وتحسيين تجربة العم  ب واتاا  قرارا  مسيتنيرة تسياه   

 في النمو الشامل واستدامة سو  ان ا  في جدة.
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 مشكلة الدراسة  .1.2

 
اب نتيجة لعوامل م ل التوسع في   ا مستمر  الععارا  وايادة  يشود سو  ان ا  في المملكة العربية السعودية نمو 

الطل  على الععارا  السييكنية وجوود الحكومة لتحسييين البنية التحتية الاقتصييادية والاجتماعية. ايضييا تلع  

ا في ه ا النمو. ا كبير   المنصا  انجنبية للأ ا  الداالي دور 

بالإضيافة إلى  لكب هناك طل  متاايد على ان ا  عالي الجودة ال ي يم ل ال روة والوضيع الاجتماعي داال 

ا لميااتر في توفير المسييياحة وتنود   ا يح ى بشيييعبية ن ر  الب د. أيضيييا ان ا  متعدد الاسيييتاداما  أيضييي 

  ايكيامأصيييبء التجارة الإلكترونية اتجاه اب حي  قام  متاجر التجائة م ل مهو  سييينترم و م   اسيييتادامر.  

 باط   متاجرها عبر الانترن  لتلبية احتياجا  المستولكين المتغيرة.

اصييبء التوسييع المسييتمر في البنية التحتيةب بما في  لك المباني السييكنية والمراكا المجتمعية والمسييتشييفيا   

 والمؤسسا  التعليميةب يال  حاجة للأ ا  ال ي يلبي احتياجا  محددة.

 

 فجوات على المستوى النظري .1.2.1
 

قد تكون الدراسيا  السيابعة قد أغفل  أو ل  تسيتكشيف بشيكل كافي ت  ير بع  المتغيرا  م ل )اسيتراتيجيا   

التسيييوي ب جودة المنترب التسيييعير( على مبيعا  مح   ان ا  في جدة. تحديد ه د ال غرا  سييييسييياعد في 

 .فومنا لت  ير استراتيجيا  التسوي  على مبيعا  ان ا  في جدد المساهمر بتلبية احتياجا  السو  و

 

 

 فجوات على المستوى التطبيقي  .1.2.2

 

تشييمل ضييرورة دراسيية ت  ير المتغير انول )اسييتراتيجيا  التسييوي ( على المتغير ال اني )مبيعا  ان ا (  

داال مدينة جدة . فو  كيفية ت  ير الجوود التسويعية المحددة على سلوك المستولكين وقرارا  الشرا  في جدة 

 ال فعالة.. وه ا أمر باله انهمية لاتاا  قرارا  مستنيرة واستراتيجيا  أعم

 

 مما هو ت  ير استراتيجيا  التسوي  على مبيعا  مح   الا ا  في جدة؟ -
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 أهمية الدراسة .1.3

 
كما  كر سيابع اب يحمل ه ا البح  أهمية بالنسيبة لبائعي ان ا  والمسيتولكين وصيناد العرار. فو  الممارسيا  

المبيعا ب وتحسييييين تجربة العم  ب واتاا  قرارا  التسييييويعية الفعيالة يمكن أن يؤدي إلى تحسييييين نتائر  

 مستنيرة تساه  في النمو الشامل واستدامة سو  ان ا  في جدد.

 

 

 على المستوى النظري:  .1.3.1

 

تكمن انهمية الن رية في تحديد الفجوا  في الدراسا  السابعة. على الرغ  من أن انبحا  الحالية استكشف   

نطا  واسييعب إلا أن الإلما  بالتفاصيييل المحددة المتعلعة بجدة قد يكون محدود ا.  اسييتراتيجيا  التسييوي  على  

يمكننا اقتراح مفاهي  وإطارا  جديدة تعالر ه د الفجوا . على سيييبيل الم الب يمكن أن يشيييمل  لك دراسييية 

 سلوك المستولكين المحليب والت  يرا  ال عافيةب ودور قنوا  التسوي  الرقمي في ه ا السيا 

 

 

 على المستوى التطبيقي:  .1.3.2

 

ا على الممارسيين واتاا  العرارا . من ا ل تحليل البيانا  من سيو    من الناحية التطبيعيةب يحمل بح نا آ ار 

ان ا  في جدةب يمكننا تعدي  توصييييا  قابلة للتنفي . يمكن أن تشيييمل ه د النصيييائء تحسيييين اسيييتراتيجيا   

في النوايةب يمكن أن يوجر نتائجنا  التسيعيرب وتاصيي  حم   الترويرب والاسيتفادة من م ح ا  العم  .  

 العرارا  العملية التي تعاا أدا  المبيعا  ورضا العم  
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 أسئلة الدراسة  .1.4
 

 ؟أداء المبيعاتفي تحقيق  إدارة التسويق تأثير فالرئيسي: كي البحث سؤال 

 ؟أدا  المبيعا  استراتيجية التسوي  في  تؤ ريمكن ان  كيف: 1 الفرعي السؤال 

 المبيعا ؟أدا  في  تحليل السو يسو   كيف: 2 الفرعي السؤال 

 المبيعا ؟أدا  في  تطوير المنتر يؤ ر كيف يمكن ان: 3 الفرعي السؤال 

 في أدا  المبيعا ؟ التروير والاع نكيف يمكن ان يؤ ر  :4السؤال الفرعي 

  في أدا  المبيعا ؟ العم  إدارة ع قا   تؤ ركيف يمكن ان  :5السؤال الفرعي 

 

 

 

 أهداف الدراسة .1.5

 
 اداء المبيعاتفي تحقيق  ادارة التسويق تأثير دراسة: الرئيسي الهدف  

  استراتيجية التسوي  في أدا  المبيعا   دراسة ت  ير: 1الودف الفرعي. 

  تحليل السو  في أدا  المبيعا  تعيي  : 2الودف الفرعي.   

  تطوير المنتر في أدا  المبيعا  دراسة ت  ير : 3الودف الفرعي . 

  التروير والاع ن في أدا  المبيعا   ت  ير   ة: دراس4الودف الفرعي . 

  إدارة ع قا  العم   في أدا  المبيعا   دراسة ت  ير : 5الودف الفرعي . 
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 فرضيات الدراسة .1.6
 

 H1  وأدا  المبيعا   ادارة التسوي  بين توجد ع قة معنوية  ا  دلالة إحصائية. 

 Ha   استراتيجية لتسوي  وأدا  المبيعا  بين توجد ع قة معنوية  ا  دلالة إحصائية. 

 Hb  تحليل السو  وأدا  المبيعا  توجد ع قة معنوية  ا  دلالة إحصائية بين. 

 Hc  تطوير المنتر وأدا  المبيعا  توجد ع قة معنوية  ا  دلالة إحصائية بين. 

 Hd  التروير والاع ن وأدا  المبيعا  بين توجد ع قة معنوية  ا  دلالة إحصائية 

 He  وأدا  المبيعا   إدارة ع قا  العم  توجد ع قة معنوية  ا  دلالة إحصائية بين 

 

 

 نموذج الدراسة .1.7
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 التسوي   المتغير المستعل

 استراتيجية التسوي  

 تحليل السو   

 تطوير المنتر  

 التروير والاع ن

 ادارة ع قا  العم   

 ادا  مبيعا  المتغير التابع 

 أدا  المبيعا 
H1.Ha.Hb.Hc.Hd.He 

 تصميموا بواسطة الباح    ( ت 1الشكل )
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 الدراسة الميدانية  .1.8
 

هي واحدة من أبرا الشيركا  العالمية في مجال تجارة ان ا    (IKEA) تم  ه د الدراسية على مؤسيسية إيكياو

على يد إنغفار كامبرادب ومن   لك الحين نم  لتصيبء   1943والديكور المنالي. ت سيسي  إيكيا في السيويد عا   

 .واحدة من أكبر شركا  ان ا  في العال . تعرف إيكيا بتصميماتوا الحدي ة والعملية وانسعار المناسبة

 

 تتميا ايكيا بممياا  عديدد منوا:

 

 :المنتجا   .1

ة والااائن -     .ان ا : تعد  إيكيا مجموعة واسعة من ان ا ب من انرائك والطاولا  إلى انسري

 .الديكور المنالي: تشمل المنتجا  الستائرب السجادب الإضا ةب والديكورا  انار  -   

 .المنتجا  العملية: م ل التااينب والتن ي ب والملحعا  المنالية -   

 

 :التصمي  .2

  .تتميا إيكيا بتصميما  عملية وبسيطة تناس  مع   ان وا  -   

تركا على سيوولة التركي  والتنعلب مما يعني أن مع   منتجاتوا ت تي ب جاا  يمكن تجميعوا بسيوولة من   -   

 .قبل العم  

 

 :انسعار .3

تعتبر إيكيا من الشيركا  التي تعد  أسيعارا  تنافسييةب وه ا جا  من اسيتراتيجيتوا لتوفير ان ا  والديكور   -   

 .ب سعار مععولة

 

 :التجارة الإلكترونية .4

تعد  إيكيا تجربة تسيو  عبر الإنترن  تتضيمن كتالوجا  المنتجا ب معلوما  تفصييليةب وإمكانية الشيرا   -   

 .من الموقع
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 :الاستدامة .5

 .تلتا  إيكيا بممارسا  الاستدامةب م ل استادا  المواد العابلة لإعادة التدوير والحد من النفايا   -   

 .تسعى لتحعي  أهداف بيئية طموحةب م ل تعليل انبعا ا  الكربون وايادة استادا  الطاقة المتجددة -   

 

 :الادما   .6

 .ادمة العم  : تعد  إيكيا دعما  شام   للعم  ب بما في  لك ادما  ما بعد البيع -   

 .التوصيل والتجميع: توفر ادما  التوصيل إلى المناال وادما  تجميع ان ا   -   

 .تصمي  داالي: تعد  إيكيا أيضا  استشارا  تصمي  داالي من ا ل بع  فروعوا -   

 

 :الانتشار العالمي .7

تمتليك إيكييا فروعيا  في العيدييد من اليدول حول العيال ب وليديويا عيدد كبير من المتياجر التي تمتياا بحجمويا   -   

 .الكبير ون اموا الفريد في العر  والتااين

 

بفضيل ه د الاصيائ ب أصيبح  إيكيا واحدة من انسيما  الرائدة في عال  ان ا  والديكور المناليب وتسيتمر  

 في ج   العم   بفضل جودة منتجاتوا وتصميماتوا المبتكرة.
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 مخطط المشروع   .1.9
 

 

 

 

المعدمة: الفصل الاول

الاطار الن ري: الفصل ال اني

منوجية البح : الفصل ال ال 

التحليل الاحصائي: الفصل الرابع

ااتمةمناقشة النتائر وال: الفصل الاامس
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 الفصل الثاني: الدراسات السابقة .2
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 المقدمة:  .2.1
 

 

التسوويق يلع  دورا  ااسوما  في تعزيز اداء مبيعات مح ت الأثاف في جدةو ويرثر كشوكب مباشور كلف ةي ية  

 جذب العم ء وزيادة الإيرادات. 

 

 :زيادة الوكي كالع مة التجارية .1

الإعلانات والترويج: الحملات الإعلانية عبر وسااا ا الإعلاا التيديةية ثل ا التديوي و والراوي و ووسااا ا   -   

 .الت اصا الاجتماعي تعوز لن لعرفة العملاء بالمحلات ولجم عة المنتجات التي تيةلها

العلالاة التجااةياة: ان اااااء علالاة تجااةياة ة ياة وجا اباة يعوز لن ل ااناة المحاا في همن العملاء ويجا به    -   

 .لدوياةة وال راء

 

 :جذب العم ء وتح يز الشراء .2

العروض الترويجية: تيةي  عروض خاصاة  خوا لات  ولاملات ترويجية خلاا المناسابات الةاصاة ل ا  -   

 .عية الأضحى  عية اليطر  أو بةاية العاا الةةاسي يم ن أو يوية لن تةفق العملاء

والإعلاناات الماةف عاة عبر   (SEO) التساااا يق الرةمي: اسااااتراتيجياات ل اا تحسااااين لحر اات البحا   -   

 .تج ب العملاء المحتمدين لن خلاا الظه ة في نتا ج البح  هات الودة (PPC) الإنترنت 

 

 :تحسين تجركة العم ء .3

التساا يق عبر وسااا ا الت اصااا الاجتماعي: التياعا للا العملاء عدى لنوااات ل ا فيسااب م وانساات راا   -   

يم ن أو يعوز تجربة العملاء لن خلاا تيةي  لحت ى لده  ونواا   لتوامي  الةي  ة  بالإضاافة الى الرو عدى  

 .استيساةاته  وتعديياته 
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لحت ى لر ي وج لات افتراضاااية: تيةي  لحت ى لر ي ل ا الييةي مات الترويجية وج لات افتراضاااية   -   

 .لدمتجر يم ن أو يحيو العملاء عدى زياةة المتجر فعدياً أو عبر الإنترنت 

 

 

 

 :تسويق المحتوى والتثقيف .4

لةونات ونوااا  : ان اااء لةونات وليالات تيةا نوااا   لا ا اختياة الأناي وتنساايق الةي  ة يم ن أو  -   

 .يعوز لن لوةاةية المحا ويج ب العملاء ال ين يبح  و عن لعد لات هات ةيمة

لحت ى تعديمي: تياةي  لحت ى تعديمي ل اا ولياا ءااااراء الأناي و ييية العناية بم يعوز لن تجربة العملاء  -   

 .ويجعده  أ  ر اةبالاً عدى ال راء

 

 :التسويق الشخصي والمستهدف .5

التساااا يق بالبرية الإل تروني: اةساااااا عروض خاصااااة ون اااارات اخباةية لعملاء لحةوين بناءً عدى   -   

 .تيضيلاته  وسد  ه  ال را ي يم ن أو يوية لن فرص البيلا

العملاء وتةواي  الحملات التسا ييية  التسا يق عبر تحديلات البيانات: اساتةةاا البيانات لتحديا ساد م  -   

 .لتدبية الاتياجاته  المحةوة

 

 :تعزيز الولاء وكناء الع قات .6

برالج ال لاء: تيةي  برالج ولاء لدعملاء المةدواين يم ن أو يعوز لن نسابة الت راة في ال اراء وي اجلا   -   

 .العملاء عدى الع وة لرة أخرى

خةلة عملاء لمتازة يعوز لن تجربة العملاء ويوية لن الاتمالية ت صااايته   خةلة العملاء الممتازة: تيةي    -   

 .لدمحا للآخرين



21 
Dr. Mona Moustafa Elashry                                                                                                       

 

 :التأثير كلف تصورات العم ء .7

تواااامي  العلالاة التجااةياة: التواااامي  الجياة لدعلالاة التجااةياة والت ديو يجا ب الانتباا  ويع   ج وة  -   

 .المنتجات  لما يؤنر عدى ةراة ال راء

تجربة التسا :: تحساين تجربة التسا : في المتجر أو عبر الإنترنت لن خلاا التوامي  الج اب وساه لة   -   

 .الاستةةاا يم ن أو يحيو العملاء عدى ال راء

 

 

 

 :الاستجاكة للتوجهات والاتجاهات السوقية .8

اتجامات الساااا :: لتابعة ألاةي الاتجامات في صااااناعة الأناي وتعةيا اسااااتراتيجيات التساااا يق لتدبية   -   

 .الاتياجات الس : المحدي في جةة يم ن أو يحسن لن أواء المبيعات 

الابت اة: اوخاا تينيات جةيةة في التساااا يق ل ا ال اةلا المعوز لتجربة الأناي افتراضااااياً يم ن أو ي فر   -   

 .تجربة لميوة لدعملاء ويوية لن الامتماا بالمنتجات 

 

او التساا يق لم تينير  بير عدى أواء لبيعات لحلات الأناي في جةة لن خلاا زياوة ال عي بالعلالة التجاةية   

ج ب العملاء  تحساين تجربته   وتعويو ال لاء  اساتراتيجيات التسا يق اليعالة التي ت اما الإعلانات الرةمية  

في تعويو أواء المبيعات وزياوة النجاح في   المحت ى الج اب  والعروض الترويجية يم ن أو تساه  ب ا ا  بير

 س : الأناي في جةة 

 :اهمية إجراء الدراسات الساكقة لهذا البحث

 

 :فهم الخل ية النظرية والعملية .1
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التعرف عدى الميامي  الأسااساية: الةةاساات الساابية تسااعة في فه  الميامي  الأسااساية المتعدية بالتسا يق   -   

 .وأواء المبيعات  يم ن أو تسه  في بناء اطاة نظري ة ي لدبح  

اسات  ااف النماهو والنظريات: ت فر الةةاساات الساابية نماهو ونظريات تسا ييية يم ن اساتةةالها لتحديا   -   

 .البيانات وتيسير النتا ج

 

 :تجن  تكرار الجهود .2

تياوي ت راة العما: وةاسااااة الأبحاي السااااابية تمنلا اعاوة اجراء ني  الةةاسااااات التي ةة ت  و أجريت  -   

 .باليعا  يساعة م ا في التر يو عدى ج انب جةيةة أو غير لست  ية في الم ض ع

بناء عدى لا ساابق: يم ن تط ير البح  الحالي بناءً عدى النتا ج والت صاايات التي خرجت بها الةةاسااات  -   

 .السابية  لما يوية لن ةيمة البح  ويسه  في تيةلم

 

 :تحديد الثغرات في المعرفة . .3

البح ية: تساااعة الةةاسااات السااابية في ال  ااو عن ال  رات أو النياط التي ل  يت  تناولها  تحةية اليج ات  -   

 .ب  ا  افٍ  لما يم ن أو ي جم البح  الحالي نح  تحييق م   اليج ات 

تحةية الأسالدة البح ية: ت فر الأبحاي الساابية أسالدة بح ية ةا مة وتسااعة في صاياغة أسالدة جةيةة تتناوا   -   

 .ج انب ل  يت  وةاستها بعمق

 

 :تحسين تصميم البحث .4

اختياة المنهجيات المناسابة: يم ن الاطلاع عدى المنهجيات والأسااليب التي اساتةةلها البالا  و الساابي و   -   

 .وتطبييها أو تحسينها بناءً عدى نجالاها أو تحةياتها

والميايي  التي ت  اسااتةةالها في الةةاسااات السااابية  تط ير أووات البح : يم ن الاسااتياوة لن الأووات  -   

 .وتعةيدها لتناسب سيا: البح  الحالي
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 :توفير سياق تاريخي وتجريبي .5

ت فير الةديية التاةيةية: تسااعة الةةاساات الساابية في فه   ييية تط ة ل ضا ع البح  بمروة ال ةت  لما  -   

 .ي فر سياةاً تاةيةياً لدتحديا

التعرف عدى الاتجااماات والت يرات: تسااااااعاة في التعرف عدى الاتجااماات والت يرات التي لااةنات في  -   

 .المجاا  ل ا تط ةات التس يق وأنرما عدى أواء المبيعات 

 

 :توجيه التحليب والت سير . .6

لياةنة النتا ج: ت فر الةةاسات السابية نيطة لرجعية لمياةنة نتا ج البح  الحالي  يم ن استةةالها لتيسير   -   

 .النتا ج وت ضي   يو تسام  في المعرفة الحالية

تط ير اليرضايات: يم ن أو تسااعة في تط ير فرضايات البح  بناءً عدى الأولة الساابية والنتا ج التي ت    -   

 .ال ص ا اليها

 

 :تحسين مصداقية البحث .7

تعويو ال ية: البح  ال ي يساتنة الى وةاساة ءاالدة لابحاي الساابية يعوز لن لواةاةيتم ول ن ةيتم  يع     -   

 .هلك الجهة المب وا في لراجعة الأوبيات وتيةي  بح  لةةوس بعناية

 .اظهاة العمق: يظُهر البح  فهمًا عمييًا لدمجاا  لما يعوز لن ج وة البح  ويجعا النتا ج أ  ر اةناعًا -   

 

بناء ةاعةة لعرفية ة ية  تياوي الت راة  اجراء الةةاساات الساابية لم أممية  بيرة في البح   لاي  يسااعة في 

تحساااين توااامي  البح   وت فير سااايا: تاةيةي وتجريبي   ما يعوز لن لواااةاةية البح  ويتي  فهمًا أعمق  

 ل ييية تينير التس يق عدى أواء لبيعات لحلات الأناي في جةة 

 نبذة كامه كن المتغير المستقب: التسويق 
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التساااا يق م  لجم عة الأن ااااطاة والتينياات التي تهاةف الى فه  وتدبياة الاتيااجات وةغباات العملاء لن خلاا 

تط ير  الترويج  وت زيلا المنتجات والةةلات  يعتبر التساا يق لن الأساا  الر يسااية في اواةة الأعماا  ولم  

 :ووة لااس  في نجاح أي لنظمة أو ءر ة  فيما يدي نظرة عالة عن التس يق

 

 :تعريف التسويق .1

عمدية تسااا ييية تهةف الى خدق ةيمة لدعملاء وتحييق أمةاف المنظمة لن خلاا أن اااطة لةتدية  التسااا يق م   

تتضاااامن البحا   التحدياا  والتةطيو  وتط ير اسااااتراتيجياات لعرض لنتجاات أو خاةلاات تدبي الاتيااجاات  

 .العملاء

 

 :اهداف التسويق .2

 .تدبية الاتياجات العملاء: فه  لتطدبات الس : والعملاء وتط ير لنتجات أو خةلات تدبي م   الالاتياجات  -

 .تعويو ال عي بالعلالة التجاةية: بناء وتعويو ص ةة العلالة التجاةية لج ب العملاء وزياوة المبيعات  -

 .زياوة المبيعات والإيراوات: تحييق الأمةاف المالية لن خلاا استراتيجيات تس ييية فعالة -

 .بناء علاةات ط يدة الألة: اةالة علاةات لستةالة للا العملاء لن خلاا تيةي  ةيمة لستمرة وتجربة ايجابية -

 

 

  (4Ps)كناصر التسويق .3

تط ير وتواااامي  لنتجاات أو خاةلاات تدبي الاتيااجاات وت ةعاات العملاء  ي ااااماا هلاك  :(Product) المنتج -

 .الج وة  التومي   والميوات 

الةةلة  للا لراعاة ت دية الإنتاو  وةيمة المنتج  تحةية أساااعاة تنافساااية وعاولة لدمنتج أو  :(Price) الساااعر -

 .بالنسبة لدعملاء
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ت زيلا المنتجات بطريية فعالة لضاااماو وصااا لها الى العملاء المساااتهةفين  ي اااما هلك  :(Place) الم او -

 .الين ات الت زيعية والم ةلا الج رافي

اساااتةةاا اساااتراتيجيات التسااا يق والترويج لج ب انتبا  العملاء وتحييوم  عدى   :(Promotion) الترويج -

 .ال راء  يتضمن هلك الإعلاو  العلاةات العالة  الترويج المباءر  والتس يق الرةمي

 

 :استراتيجيات التسويق .4

التسا يق الرةمي: اساتةةاا الين ات الرةمية ل ا ل اةلا الت اصاا الاجتماعي  البرية الإل تروني  والإعلانات   -

 .المةف عة عدى الإنترنت لد ص ا الى الجمه ة المستهةف

 .التس يق التيديةي: ي ما الإعلاو في وسا ا الإعلاا التيديةية ل ا التديوي و  الراوي   والوحو -

التساا يق عبر المحت ى: ان اااء وت زيلا لحت ى هي ةيمة يج ب وي اارم العملاء المحتمدين  ل ا المةونات  -

 .والميالات والييةي مات 

 .التس يق بالعلاةات: بناء علاةات ة ية ولستةالة للا العملاء لن خلاا تيةي  خةلة لمتازة وتياعا لستمر -

 

 :اهمية التسويق .5

تحييق النم : يساااعة التساا يق ال اار ات عدى تحييق نم  لسااتةاا لن خلاا زياوة ال عي بالعلالة التجاةية   -

 .وتعويو المبيعات 

والاتياجات العملاء  لما يسااعة ال ار ات عدى اتةاه فه  السا :: ي فر التسا يق لعد لات ةيمة عن السا :  -

 .ةراةات لةةوسة

 .التنافسية: يعوز لن ةةةة ال ر ات عدى التميو عن المنافسين لن خلاا تيةي  ةيمة لضافة لدعملاء -

الاتيااجاات  الابت ااة: ي ااااجلا عدى الابت ااة والتط ير المسااااتمر في المنتجاات والةاةلاات لتدبياة الت يرات في  -

 .الس :
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 :الاتجاهات الحديثة في التسويق .6

اساااتةةاا البيانات ال بيرة وتحديدها ليه  ساااد م   :(Data-Driven Marketing) التسااا يق عبر البيانات  -

 .العملاء وت جيم استراتيجيات التس يق ب  ا أ  ر فعالية

تيةي  تجاةب لةواواة لدعملاء بناءً عدى تيضايلاته  وساد  ه    :(Personalization) التسا يق ال اةواي -

 .اليروي

التسا يق الأخلاةي والمساتةاا: التر يو عدى المساؤولية الاجتماعية والبيلية  وضاماو أو ت  و اساتراتيجيات   -

 ً  .التس يق لستةالة وللا مة اجتماعيا

التسا يق م  عمدية لتعةوة الأبعاو تتضامن فه  الاتياجات العملاء  تط ير اساتراتيجيات فعالة  وتطبييها لتحييق  

أمةاف تجاةية  لن خلاا اساتةةاا الأووات والتينيات المناسابة  يم ن لدتسا يق أو يساه  ب ا ا  بير في نجاح  

 ونم  الأعماا 

أواء المبيعات ي ااير الى لةى فعالية و ياءة فريق المبيعات أو اسااتراتيجيات البيلا في تحييق أمةاف الإيراوات 

والمبيعات  ي ااما تييي  أواء المبيعات تحديا النتا ج المالية  سااد  يات الساا :  و ياءة العمديات البيعية  اليك 

 :نظرة عالة عن أواء المبيعات 

 

 نبذه كامه كن المتغير التاكع : اداء المبيعات

 :تعريف اداء المبيعات .1

المحاةوة ل اا لاج   أواء المبيعاات م  تييي  لاةى نجااح اليريق أو اسااااتراتيجياة المبيعاات في تحييق الأماةاف  

المبيعاات  الأةبااح  ونسااااباة نم  الإيراوات  يتضاااامن ما ا التحدياا ةيااس نتاا ج المبيعاات ليااةناةً باالأماةاف  

 .المستهةفة وتحديا الع الا المؤنرة عدى تحييق م   النتا ج

 

 :مرشرات اداء المبيعات .2

 .لاج  المبيعات: الييمة الإجمالية لدمبيعات التي تحييها ال ر ة في فترة زلنية لعينة  ل ا ءهر أو سنة -
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 .ايراوات المبيعات: الأةباح الناتجة عن المبيعات بعة خو  الت اليو المرتبطة بالبيلا -

 .نسبة التح يا: نسبة العملاء المحتمدين ال ين يتح ل و الى عملاء فعديين -

 .لت سو لاج  الويية: لت سو ةيمة  ا عمدية بيلا -

 .لةة ووةة المبيعات: ال ةت ال ي يست رةم اتماا عمدية البيلا لن البةاية لاتى النهاية -

 .لعةا الالاتياظ بالعملاء: نسبة العملاء ال ين يستمروو في ال راء بانتظاا -

 

 :العوامب المرثرة كلف اداء المبيعات .3

أساااااليب البيلا  اسااااتراتيجيات المبيعات: فعالية الاسااااتراتيجيات المتبعة في الترويج والبيلا  ل ا اسااااتةةاا  -

 .ال ةوية  الحملات الترويجية  والعروض الةاصة

تةةيب اليريق: لسات ى تةةيب و ياءة فريق المبيعات في تيةي  العروض والإغلا: والرو عدى اساتيسااةات   -

 .العملاء

 .استهةاف الس :: وةة استهةاف الس : الوحي  والعملاء المحتمدين المناسبين -

 .ت الا جه و التس يق للا المبيعات لتيةي  لاملات لت الدة تعوز لن فرص البيلاوع  التس يق:  -

 .الابت اة وتط ير المنتجات: تيةي  لنتجات جةيةة أو لحسنة تدبّي الاتياجات الس : وت ير امتماا العملاء -

 

 :تقييم وتحليب اداء المبيعات .4

 .لراجعة الأواء: تحديا نتا ج المبيعات ب  ا ووةي لتحةية لةى تحييق الأمةاف والالتواا بالميوانية -

تحةية الم ا لات: ال  او عن التحةيات والم اا ا التي ةة تؤنر عدى الأواء  ل ا انةياض لعةا التح يا أو  -

 .تيخير ووةة المبيعات 

تياةير اليرص: تحاةياة اليرص المحتمداة لدتحسااااين والنم   ل اا الاةخ ا الى أساااا ا: جاةياةة أو تحسااااين   -

 .استراتيجيات البيلا
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 :استراتيجيات تحسين اداء المبيعات .5

 .تةةيب لستمر: ت فير تةةيب لستمر لديريق لتعويو لهاةاته  و ياءاته  في البيلا والتعالا للا العملاء -

تحديا البيانات: اساتةةاا تحديلات البيانات ليه  ساد م العملاء وتحةية أنماط ال اراء لتحساين الاساتراتيجيات   -

 .البيعية

ثاواةة علاةات العملاءو لتحساين  ياءة المبيعات   CRM تعويو الت ن ل جيا: اساتةةاا أووات وت ن ل جيا ل ا -

 .واواةة العلاةات للا العملاء

 .تحييو اليريق: تيةي  لا افو ول افآت ليريق المبيعات لتحييوم  وتحسين أوا ه  -

 .ةضام  لوياوة الاتمالية ت راة ال راء والإلاالات تيةي  خةلة عملاء لمتازة: تحسين تجربة العملاء وتعويو   -

 

 :الاتجاهات الحديثة في اداء المبيعات .6

 .البيلا عبر الإنترنت: نم  المبيعات الرةمية واستةةاا لنوات التجاةة الإل ترونية  ين ات ة يسية لدت زيلا -

 .البيلا المباءر وال ةوي: تعويو العلاةة المباءرة للا العملاء عبر الوياةات ال ةوية والاتوالات اليروية -

اسااتةةاا ال  اء الاصااطناعي: تطبيق تينيات ال  اء الاصااطناعي لتحسااين اسااتراتيجيات البيلا وتةوااي    -

 .العروض بناءً عدى البيانات 

أواء المبيعات م  عنوااار أسااااساااي في نجاح أي لنظمة تجاةية  يتطدب تحساااين الأواء فهمًا عمييًا لدع الا 

المؤنرة  تحدياا المؤءاااارات الر يسااااياة  وتطبيق اسااااتراتيجياات فعاالاة  لن خلاا تييي  أواء المبيعاات باانتظاا  

 م  المستةاا وتط ير استراتيجيات لناسبة  يم ن تحسين النتا ج وزياوة الإيراوات والن
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 المتغير المستقل  .2.2
 

 

 تعريف التسويق: .1

هو عمليية تاطيط وتنفيي  اننشيييييطية المتعلعية بتطوير المنتجيا  والايدميا ب التروير لوياب وتوايعويا لتلبيية    

احتياجا  العم   وتحعي  أهداف المن مة. يشيييمل التسيييوي  مجموعة من اننشيييطة التي تودف إلى تحديد 

  .وهاوتلبية احتياجا  السو  وتحعي  رضا العم   بطريعة تعاا من نجاح الشركة ونم

وايضيا هو مجموعة من اننشيطة الاسيتراتيجية والتكتيكية التي تعو  بوا الشيركا  والمؤسيسيا  لتعدي  منتجا   

وايدميا   ا  قيمية للعم  ب بويدف تحعي  رضييييياه  وتعايا ع قياتو  معو ب مميا يؤدي إلى تحعي  أهيداف 

 .التجاريةالعمل م ل ايادة المبيعا  والإيرادا  وتعايا الع مة 

 

 :عناصر التسويق .2

 

 :تحليل السوق .1

فو  احتياجا  العم  :دراسية سيلوكيا  العم   واحتياجاتو  وتفضيي تو  لتصيمي  اسيتراتيجيا  تلبي ه د  -   

 .الاحتياجا  

اتجياهيا  السيييييو ب المنيافسيييييينب والبيئية الاقتصييييياديية لتحيدييد الفر    تحيدييد الفر  والتحيدييا :تحلييل -   

 .والتحديا  التي يمكن أن تؤ ر على انعمال

 

 تطوير المنتجات والخدمات: .2

 .تصمي  وتطوير المنتر:إنشا  منتجا  أو ادما  تفي بمتطلبا  السو  وتتماشى مع توقعا  العم   -   

 .تحسين الجودة:العمل على تحسين جودة المنتر أو الادمة لتلبية توقعا  العم   وايادة رضاه  -   
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 استراتيجيات التسعير: .3

 .تحديد انسعار:وضع استراتيجيا  تسعير تنافسية تعكس قيمة المنتر أو الادمة وتكون ج ابة للعم   -   

 .التحليل المالي:مراعاة التكلفة وانرباح المحتملة عند تحديد انسعار -   

 

 التروي: والإعلان .4

الإع نا :اسييتادا  وسييائل الإع   الماتلفة ل ع ن عن المنتجا  والادما ب م ل التلفايونب الراديوب  -   

 .والصحف

ب التسوي  عبر  (SEO) التسوي  الرقمي:استادا  استراتيجيا  عبر الإنترن  م ل تحسين محركا  البح   -   

 .الإلكتروني للوصول إلى جموور أوسعوسائل التواصل الاجتماعيب والبريد 

 

 التوزيع والقنوات: .5

ااتيار العنوا :تحديد كيفية توصييييل المنتجا  والادما  إلى العم  ب سيييوا  من ا ل المتاجر الفعليةب  -   

 .التجارة الإلكترونيةب أو قنوا  التوايع انار 

 .إدارة سلسلة التوريد:الت كد من توفر المنتر في الوق  والمكان المناسبين -   

 

 خدمة العملاء والعلاقات: .6

 .تعدي  الدع :توفير دع  وادمة عم   متمياة لتحسين تجربة العميل وبنا  ع قا  طويلة انمد  -   

 .الاستماد للعم  :جمع وتعيي  م ح ا  العم   لتحسين المنتجا  والادما   -   
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 أهمية التسويق: .3

 

التسيييوي  في ايادة المبيعا  والإيرادا ب مما يسييياه  في تحعي  أهداف   يسيييو تحقيق النمو والربحية: .1

 .الربحية والنمو للشركة

:يسيياعد التسييوي  في بنا  وتعايا صييورة الع مة التجارية وايادة الوعي بوا في بناء العلامة التجارية .2

 .السو 

:يركا التسيييييوي  على فو  وتلبيية احتيياجيا  وتوقعيا  العم  ب مميا يؤدي إلى تلبياة احتيااجاات العملاء .3

 .تعايا رضاه  وولائو 

:من ا ل اسييتراتيجيا  تسييويعية فعالةب يمكن للشييركا  التفو  على المنافسييين  التفوق على المنافسااين .4

 .وج   العم   بشكل أك ر فعالية

 

:هو عملية شيياملة تتضييمن مجموعة من اننشييطة التي تودف إلى تعدي  قيمة للعم   من ا ل فو    التسااويق

ا أسياسيي ا في تحعي    احتياجاتو ب تطوير المنتجا ب تحديد انسيعارب الترويرب والتوايع. يعد التسيوي  عنصير 

 النجاح التجاري والنمو المستدا  للمن ما .

تطور التسااويق هو عملية مسااتمرة تتفاعل مع التغيرات التكنولوجية وااجتماعية وااقتصاااديةي مما يؤثر  

الشاااااركات مع عملائهاا وكيفية التروي: لمنتجاتها وخدماتها. وفيما يلي نظرة عامة على على كيفياة تعاامل  

 :تطور التسويق عبر العصور

 

 :التسويق التقليدي .1

 

 :القرن التاسع عشر وأوائل القرن العشرين

التسيوي  انسياسيي: في ه د الفترةب كان التسيوي  يركا بشيكل رئيسي على الإنتاج والتوايع. كان  الشركا   -

 .تركا على تحسين كفا ة الإنتاج وتوايع المنتجا  ب قل تكلفة
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الإع نا  المطبعية: بدأ  الشيركا  في اسيتادا  الإع نا  المطبعية في الصيحف والمج   لايادة الوعي   -

 .بالمنتجا  

 

 :الخمسينات والستينات

 وور استراتيجيا  التسوي : بدأ  الشركا  في تبني استراتيجيا  تسويعية أك ر تععيد اب م ل دراسة سلوك  -

 .المستولكين وتطوير منتجا  جديدة لتلبية احتياجاتو 

ا أسياسيي ا من اسيتراتيجيا  التسيوي    - التروير والعرو : أصيبح  العرو  الترويجية والاصيوما  جا  

 .لج   العم  

 

 :التسويق العصري .2

 

 :السبعينات والثمانينات

الاسييتراتيجيا : تطور مفوو  التسييوي  ليشييمل اسييتراتيجيا  أك ر تععيد ا م ل تحديد التسييوي  العائ  على   -

 .segmentation السو  المستودف وال  

التسيوي  العائ  على العم  : بدأ  الشيركا  في التركيا بشيكل أكبر على احتياجا  وتوقعا  العم  ب مما  -

 ."العم  أد  إلى  وور مفوو  مالتسوي  الموجر نحو 

الإع نا  التلفايونية والراديو: أصييبح  الإع نا  عبر التلفايون والراديو وسييائل رئيسييية للترويرب مما  -

 .أد  إلى توسيع نطا  الوصول إلى الجموور

 

 :التسعينات
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التسيوي  عبر الإنترن : بدأ  وور التسيوي  الرقمي مع باوا الإنترن ب مما سيمء للشيركا  بالوصيول إلى  -

 .جموور عالمي والتفاعل معر بطر  جديدة

التسيييوي  عبر البريد الإلكتروني: اسيييتادم  الشيييركا  التسيييوي  عبر البريد الإلكتروني كوسييييلة فعالة  -

 .للتواصل مع العم   وتعدي  العرو  الترويجية

 

 :التسويق الرقمي والعصري .3

 

 :الألفية الجديدة .1

ب  (SEO) التسيوي  الرقمي المتعد : تطور التسيوي  الرقمي ليشيمل اسيتراتيجيا  م ل تحسيين محركا  البح   -

 .التسوي  عبر وسائل التواصل الاجتماعيب وتحليل البيانا  

البيانا  الكبيرة وتحليل البيانا : اسيتادم  الشيركا  البيانا  الكبيرة وتحليل البيانا  لفو  سيلوك العم    -

 .بشكل أعم  وتاصي  استراتيجيا  التسوي 

 

 :العقدين الأخيرين .2

ا أسيياسييي ا من   - التسييوي  عبر وسييائل التواصييل الاجتماعي: أصييبح  وسييائل التواصييل الاجتماعي جا  

 .استراتيجيا  التسوي ب مما أتاح للشركا  التفاعل مع العم   بطر  أك ر شاصية

اب حي  تعو  الشيركا  بءنشيا  محتو  قي    - التسيوي  العائ  على المحتو : أصيبء التسيوي  عبر المحتو  موم 

 .لج   العم   وبنا  ع قا  طويلة انمد 

التسوي  المؤ ر: استغل  الشركا  ت  ير الشاصيا  العامة والمدونين للتروير لمنتجاتوا من ا ل التسوي    -

 .المؤ ر

 



34 
Dr. Mona Moustafa Elashry                                                                                                       

 :ااتجاهات الحالية والمستقبلية .3

 

 :التسويق الشخصي .1

لتحسيين تجربة العم   من ا ل تعدي  عرو  ماصيصية  التاصيي : يسيتاد  التسيوي  الشياصيي البيانا    -

 .وتجار  فردية

التسييوي  العائ  على ال كا  الاصييطناعي: يت  تطبي  ال كا  الاصييطناعي في تحليل البيانا  والتنبؤ بسييلوك   -

 .العم   وتعدي  توصيا  ماصصة

 

 :التسويق المستدام .2

المسيؤولية الاجتماعية: تركا الشيركا  بشيكل متاايد على التسيوي  المسيتدا  والمسيؤولية الاجتماعيةب حي   -

 .تُ ور التااموا بالعضايا البيئية والاجتماعية

 

 :الواقع اافتراضي والواقع المعزز .4

الابتكار في تجربة العم  : بدأ  الشييركا  في اسييتادا  الواقع الافتراضييي والواقع المعاا لتعدي  تجار    -

 تفاعلية للعم  ب مما يعاا من الانغماس والتفاعل مع المنتجا  

 

تطور التسيييوي  يعكس التغيرا  في التكنولوجيا وسيييلوك العم   والاتجاها  الاقتصيييادية. من التسيييوي   

ا. اليو ب يتضييمن   ا وابتكار  التعليدي إلى التسييوي  الرقمي والعصييريب تعد  التسييوي  ليصييبء أك ر تاصييصيي 

كبيرة والتكنولوجيا لتعدي   التسييوي  مجموعة واسييعة من الاسييتراتيجيا  والتعنيا  التي تسييتفيد من البيانا  ال

 تجار  ماصصة وتحعي  أهداف العمل بشكل أك ر فعالية.
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أبعااد التساااااويق تعكس الجوانت المختلفاة التي يشاااااملهاا هذا المجاال وكيفياة تطبيقاي بشاااااكال فعاال لتحقيق  

الأهداف التجارية. يمكن تقسايم أبعاد التساويق إلى عدة مجاات رئيساية تتناول جوانت مختلفة من العملية 

 :التسويقية. إليك نظرة عامة على أبعاد التسويق الأساسية

 

 البعُد ااستراتيجي .1

 

تحليل السيو : يتضيمن دراسية السيو  وفو  الاتجاها ب تحليل المنافسيةب وتحديد الفر  والتحديا . يعتمد   -

 .على جمع وتحليل البيانا  لاتاا  قرارا  استراتيجية

   

التاطيط التسيويعي: يتضيمن وضيع اسيتراتيجيا  تسيويعية طويلة انمد تتماشيى مع أهداف الشيركة. يشيمل   -

 .تحديد انهدافب تحديد السو  المستودفب وتطوير استراتيجيا  للتروير والتوايع

 

م ل عملية تعسيي  السيو  إلى شيرائء أصيغر بنا   على اصيائ  معينة   :(Segmentation) تجائة السيو  -

 .العمرب الجنسب الدالب والاهتماما . يساعد في تاصي  استراتيجيا  التسوي  بشكل أك ر دقة

 

تحديد كيف تريد الشركة أن ينُ ر إلى منتجاتوا أو ادماتوا في  هن العم    :(Positioning) تحديد الموقع -

 .معارنة  بالمنافسين. يشمل إنشا  هوية ع مة تجارية قوية ورسالة واضحة

 

 البعُد التكتيكي .2
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التروير والإع ن: يتضيييييمن تصيييييمي  وتنفيي  الحم   الإع نيية والترويجيية عبر وسيييييائيل ماتلفية م يل  -

 .التلفايونب الراديوب الإنترن ب ووسائل التواصل الاجتماعي. الودف هو ايادة الوعي بالمنتجا  والادما  

 

ب التسييييوي  عبر البريد (SEO) التسييييوي  الرقمي: يشييييمل اسييييتراتيجيا  م ل تحسييييين محركا  البح   -

الإلكترونيب والتسييوي  عبر وسييائل التواصييل الاجتماعي. يودف إلى الوصييول إلى الجموور عبر الإنترن   

 .وايادة التفاعل

 

التسييوي  عبر المحتو : إنشييا  وتوايع محتو  قي  وج ا  لج   العم   وبنا  ع قة طويلة انمد معو .   -

 .يمكن أن يشمل المدونا ب المعالا ب الفيديوها ب والتعارير

 

العرو  الترويجيية: تعيدي  اصيييييوميا  وعرو  اياصييييية لجي   العم   واييادة المبيعيا  على الميد   -

 .العصير

 

 البعُد التوزيعي .3

 

قنوا  التوايع: تحديد كيفية وصييييول المنتجا  والادما  إلى العم  ب سييييوا  من ا ل المتاجر الفعليةب  -

 .التجارة الإلكترونيةب أو العنوا  المواعة انار 

 

إدارة سيلسيلة التوريد: ضيمان توفر المنتجا  في الوق  والمكان المناسيبين من ا ل تنسيي  اننشيطة بين   -

 .الموردينب الشركا ب ووسائل النعل
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اللوائء والسيياسيا : الامت ال للأن مة والعوانين المتعلعة بالتوايع والتجارة لضيمان سيير العمليا  بسي سية   -

 .وفعالية

 

 البعُد المالي .4

 

التسييعير: تحديد انسييعار المناسييبة للمنتجا  والادما  بنا   على تكاليف الإنتاجب اسييتراتيجيا  التسييوي ب   -

 .والتنافسية. يشمل تحليل التسعير وتعدير الت  ير على المبيعا  وانرباح

 

اسييتراتيجيا  التسييوي  من ا ل معارنة العائد المالي مع  قياس فعالية   :(ROI) تحليل العائد على الاسييت مار -

 .تكلفة اننشطة التسويعية. يساعد في تعيي  ما إ ا كان  الاست مارا  في التسوي  مجدية

 

 البعُد التكنولوجي . .5

 

التحليل البياني: استادا  أدوا  تحليل البيانا  لفو  سلوك العم   وتوجوا  السو ب وتحسين استراتيجيا    -

 .التسوي  بنا   على ه د الرؤ 

 

والتسيوي  اللي لتحسيين   (CRM) التكنولوجيا المسياعدة: اسيتادا  أدوا  م ل أن مة إدارة ع قا  العم   -

 .إدارة الحم   التسويعية وايادة الكفا ة

 

الابتكيار التكنولوجي: تبني تعنييا  جديدة م يل ال كا  الاصيييييطنياعيب الواقع المعااب والواقع الافتراضييييي   -

 .لتحسين تجربة العم   وتعايا استراتيجيا  التسوي 
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 البعُد البشري .6

 

تدري  فري  التسيييوي : تطوير موارا  فري  التسيييوي  من ا ل التدري  المسيييتمر على اسيييتراتيجيا    -

 .وتعنيا  التسوي  الحدي ة

 

تفياعل العم  : بنيا  ع قا  قوية مع العم   من ا ل تعيدي  ادمة ممتيااةب التفياعل الإيجيابيب واسيييييتجيابة   -

 .فعالة لاحتياجاتو  وم ح اتو 

 

 البعُد البيئي وااجتماعي .7

 

التسييوي  المسييتدا : التركيا على ممارسييا  التسييوي  التي تعاا من المسييؤولية الاجتماعية والبيئيةب م ل  -

 .استادا  مواد تعبئة صديعة للبيئة وتروير المنتجا  المستدامة

 

الاسيتجابة للعضيايا الاجتماعية: التعامل مع العضيايا الاجتماعية والبيئية بشيكل يعكس قي  الشيركة والتااموا   -

 .بالمساهمة الإيجابية في المجتمع

تشييمل أبعاد التسييوي  مجموعة واسييعة من المجالا  التي تسيياه  في نجاح اسييتراتيجيا  التسييوي  وتحعي   

انهيداف التجياريية. من التاطيط الاسيييييتراتيجي إلى تنفيي  التكتيكييا ب والتوايعب وإدارة الجواني  المياليية 

ا متكام   من    والتكنولوجيةب إلى التفاعل البشيييري والمسيييؤولية البيئية والاجتماعيةب يتطل   التسيييوي  مايج 

 الاستراتيجيا  والتعنيا  لتحعي  أقصى قدر من النجاح والنمو.

 

 



39 
Dr. Mona Moustafa Elashry                                                                                                       

والأساس التي تشارك كيفية تأثير اساتراتيجيات التساويق  تتضامن نظريات التساويق مجموعة من المفاهيم  

على سالوك العملاء وأداء الشاركات. تساتند هذل النظريات إلى مبادأ وأسااليت علمية لتطوير اساتراتيجيات  

 :تسويقية فعالة. فيما يلي نظرة عامة على بعض النظريات الرئيسية في التسويق

 

 (Needs-Based Marketing Theory) ااحتياجاتنظرية التسويق القائم على  .1

 المفهوم:

ا لتلبية احتياجا  العم   انسياسيية. تعتبر   تت سيس ه د الن رية على فكرة أن التسيوي  يج  أن يكون موجو 

احتياجا  العم   المحور انسيييياسييييي ال ي يدور حولر التسييييوي ب ويج  على الشييييركا  فو  وتلبية ه د 

 .الاحتياجا  لتحعي  النجاح

 

 :الأبعاد الرئيسية •

 .تحليل احتياجا  العم  : دراسة ما يحتاجر العم   وكيف يمكن تلبية ه د الاحتياجا  بفعالية -

 .تطوير المنتجا : تصمي  وتطوير منتجا  وادما  تلبي احتياجا  وتفضي   العم   -

 

 (Relationship Marketing Theory) نظرية التسويق القائم على العلاقة .2

 

 :المفهوم

تؤكيد هي د الن ريية على أهميية بنيا  ع قيا  طويلية انميد مع العم   بيدلا  من التركيا فعط على إجرا  

معام   فردية. تسيييعى الشيييركا  إلى تطوير ع قة مسيييتدامة مع العم   من ا ل تعدي  قيمة مسيييتمرة  

 .واهتما  دائ 
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 :الأبعاد الرئيسية •

 .الولا  والاحتفا  بالعم  : التركيا على الحفا  على العم   الحاليين وايادة ولائو  -

 .التفاعل الشاصي: بنا  ع قا  ماصصة وتعدي  ادمة عم   متمياة -

 

 (Value-Based Marketing Theory) نظرية التسويق القائم على القيمة .3

 

 :المفهوم

منتجيا  وايدميا  تعكس قيمية تفو  التكياليف.  تركا هي د الن ريية على تعيدي  قيمية حعيعيية للعم   من ا ل  

ا نحو كيفية تحسين حياة العم   أو تعدي  فوائد واضحة لو   .يعتبر التسوي  العائ  على العيمة موجو 

 

 :الأبعاد الرئيسية •

 .تحديد قيمة العر : كيفية تعدي  منتجا  أو ادما   ا  قيمة مضافة -

 .تحليل العائد على الاست مار: تعيي  الفوائد التي يحصل عليوا العم   معارنة  بالتكلفة -

 

 (Product Life Cycle Theory) نظرية دورة حياة المنت: .4

 

 :المفهوم

تدور ه د الن رية حول مراحل دورة حيياة المنترب والتي تشيييييميل تعيدي  المنترب النموب النضيييييرب والانحيدار.  

تويدف الن ريية إلى فو  كيف يتغير أدا  المنتر في السيييييو  مع مرور الوقي  وكيفيية تعيدييل اسيييييتراتيجييا   

 .التسوي  بنا   على المرحلة التي يمر بوا المنتر
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 :الأبعاد الرئيسية •

 .مراحل دورة حياة المنتر: كيفية إدارة استراتيجيا  التسوي  عبر مراحل المنتر الماتلفة -

 .استراتيجيا  التروير والتسعير: التكيف مع التغيرا  في الطل  والتنافسية -

 

 (Neuromarketing Theory) نظرية التسويق العصبي .5

 

 :المفهوم

تسييتند ه د الن رية إلى اسييتادا  عل  انعصييا  لفو  كيفية ت  ير التسييوي  على الدماا وسييلوك المسييتولك. 

 .تستفيد الشركا  من انبحا  حول كيفية معالجة المعلوما  والتفاعل مع التحفياا  التسويعية

 

 :الأبعاد الرئيسية •

لفو    (fMRI) تحليل الاسييتجابا  العصييبية: اسييتادا  تعنيا  م ل التصييوير بالرنين المغناطيسييي الو يفي -

 .ردود فعل المستولكين

 .تصمي  الحم  : تصمي  استراتيجيا  تسويعية تستودف الاستجابا  العصبية الإيجابية -

 

 (Social Marketing Theory) نظرية التسويق ااجتماعي .6

 

 :المفهوم

تركا ه د الن رية على اسييييتادا  مبادت التسييييوي  لتحعي  تغييرا  اجتماعية إيجابية. يت  توجير التسييييوي   

 .الاجتماعي للت  ير على السلوكيا  والممارسا  الاجتماعية لتحسين الرفاهية العامة
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 :الأبعاد الرئيسية •

 .الت  ير الاجتماعي: استادا  التسوي  للتروير لعضايا اجتماعية م ل الصحة العامةب وحماية البيئة -

 .التاطيط والتنفي : تصمي  حم   تسويعية تودف إلى تحسين سلوكيا  المجتمع -

 

 (Experiential Marketing Theory) نظرية التسويق التجريبي .7

 

 :المفهوم

تسييييعى ه د الن رية إلى تعدي  تجار  ممياة للعم   تعاا من ارتباطو  بالع مة التجارية. تعتمد على ال  

 .تجار  تفاعلية وإ ارة الحواس لج   العم   وتعايا ولائو 

 

 :الأبعاد الرئيسية

 .ال  التجار : تصمي  تجار  تسويعية تحفا الحواس وتبعى في  اكرة العم   -

 .التجارية من ا ل تجار  فريدةالتفاعل والارتباط: ايادة تفاعل العم   مع الع مة  -

 

 (Integrated Marketing Theory) نظرية التسويق المتكامل .8

 

 :المفهوم

تركا ه د الن رية على تنسييي  جميع أنشييطة التسييوي  عبر قنوا  متعددة لضييمان رسييالة متسييعة وتجربة  

 .التسويعية على جميع العنوا  والوسائطموحدة للعميل. يت  تحعي  التكامل من ا ل تنسي  الاستراتيجيا  
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 :الأبعاد الرئيسية •

 .التناس  عبر العنوا : ضمان توحيد الرسائل التسويعية عبر جميع قنوا  الاتصال -

 .التكامل الاستراتيجي: تنسي  اننشطة التسويعية لتحعي  أهداف شاملة ومتسعة -

 

تعد  ن ريا  التسييوي  رؤ  مومة حول كيفية فو  سييلوك العم  ب تحسييين اسييتراتيجيا  التسييوي ب وتحعي   

النجاح التجاري. من التسيوي  العائ  على الاحتياجا  والع قا  إلى التسيوي  العصيبي والتجريبيب توفر ه د 

ا لفو  كيفية ت  ير التسوي  على أدا  الشركا  والع قة   .مع العم  الن ريا  إطار 

 

 المتغير التابع  .2.3
 

اداء المبيعات هو مقياس يسُوتخد  لتقييم فعالية ونجا  الأنشوطة البيعية في تحقيق اهداف الشورةة. يشوير إلف 

  .مدى تحقيق المبيعات للأهداف المحددة ويعكس فعالية الاستراتيجيات والتكتيكات المبيعاتية المتبعة

 

 :تعريف اداء المبيعات .1

 

أواء المبيعاات م  ةيااس لماةى ةاةةة فريق المبيعاات أو العمدياات البيعياة في تحييق أماةاف المبيعاات  والتي ةاة 

ت اما الأمةاف المتعدية بالإيراوات  الحواة السا ةية  عةو العملاء الجةو  ولسات ى ةضاا العملاء  ي اما تييي   

ةاف المةططاة  فضاااالاً عن فه  الع الاا التي تؤنر  الأواء البيعي تحدياا النتاا ج والنتاا ج المحيياة ليااةناة باالأما

 .عدى م   النتا ج
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 :اكعاد اداء المبيعات .2

 

 :تحقيق الأهداف المالية .1

 .الإيراوات: ةياس  مية الإيراوات المحيية لياةنةً بالأمةاف المحةوة -   

 .الربحية: تحديا لةى تحييق الأةباح لياةنةً بالت اليو والنييات المرتبطة بالبيلا -   

 .المبيعات المحيية في فترة لعينةلاج  المبيعات: ليةاة  -   

 

 :اداء ال ريق البيعي .2

 .عةو الوييات الم دية: عةو الوييات أو العي و التي ت  اغلاةها بنجاح -   

 .لعةا التح يا: نسبة العملاء المحتمدين ال ين أصبح ا عملاء فعديين -   

 .فريق المبيعات انتاجية المبيعات: ليةاة المبيعات التي يحييها  ا عض  في  -   

 

 :تسويق العم ء ورضاهم .3

ةضاااا العملاء: لةى ةضاااا العملاء عن المنتج أو الةةلة  وال ي يم ن ةياسااام لن خلاا الاساااتبيانات   -   

 .وللالاظات العملاء

 .الالاتياظ بالعملاء: نسبة العملاء ال ين يستمروو في التعالا للا ال ر ة عدى لةى فترة زلنية -   

 

 :فعالية استراتيجيات المبيعات .4

 .تحديا الاستراتيجيات: تييي  فعالية استراتيجيات التس يق والمبيعات المستةةلة لتحييق الأمةاف -   

 .التياعا للا العملاء: ج وة التياعا والت اصا للا العملاء خلاا عمدية البيلا -   
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 :الامتثال للمعايير .5

 .المبيعات بالإجراءات والسياسات المعتمةة في ال ر ةاتباع الإجراءات: لةى التواا فريق  -   

 .التةةيب والتط ير: لست ى  ياءة أعضاء فريق المبيعات بناءً عدى التةةيب والتط ير ال ي تدي   -   

 

 :ةي ية قياس اداء المبيعات .3

 

 :(KPIs) المرشرات الرئيسية للأداء .1

 .المحييةاجمالي الإيراوات: اجمالي المبيعات  -   

 .لعةا النم : نسبة زياوة أو نيواو في المبيعات لياةنةً بيترات زلنية سابية -   

 .لعةا التح يا: نسبة العملاء المحتمدين ال ين يتح ل و الى عملاء لاييييين -   

 .لت سو ةيمة الويية: لت سو ةيمة الوييات التي يت  اغلاةها -   

 

 :تقارير الأداء .2

 .التياةير ال هرية أو اليودية: تياةير تعرض أواء المبيعات بناءً عدى فترات زلنية لحةوة -   

 .تحديا البيانات: استةةاا أووات تحديا البيانات ليه  الاتجامات وأواء المبيعات  -   

 

 :استط كات الراي والتغذية الراجعة .3

 .للالاظات العملاء: جملا التعدييات والملالاظات لن العملاء لتييي  لةى ةضام  عن العمدية البيعية -   

 .تحديا ج وة الةةلة: تييي  ج وة الةةلة الميةلة لن ةبا فريق المبيعات  -   
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 :اهمية قياس اداء المبيعات .4

 

 .تحييق الأمةاف التجاةية: يساعة في تحةية لةى تحييق الأمةاف التجاةية والإيراوات المستهةفة -

 .فعالية استراتيجيات المبيعات ويتي  اجراء تحسينات لستمرةتحسين الاستراتيجيات: ي فر ةؤى لا ا  -

 .تييي  الأواء اليروي: يساعة في تييي  أواء أعضاء فريق المبيعات وتحةية المجالات التي تحتاو الى تحسين -

اتةااه اليراةات: ي فر بيااناات تحديدياة تساااااعاة في اتةااه ةراةات اسااااتراتيجياة تتعدق باالت ظيو  التاةةياب   -

 .وتط ير الاستراتيجيات 

أواء المبيعات م  عنواااار لااساااا  في تييي  نجاح أي عمدية بيعية  لن خلاا ةياس وتحديا ج انب لةتدية لن  

الأواء البيعي  يم ن لد اار ات تحسااين اسااتراتيجياتها  تعويو فعالية فريق المبيعات  وتحييق أمةافها التجاةية  

 ب  ا أ  ر فعالية 

 

تطور اداء المبيعوات يعكس التغيرات في اسووووتراتيجيوات وتقنيوات المبيعوات كمرور الزمنو مع الترةيز كلف 

تحسوووين الك اءة وزيادة ال عالية في تحقيق الأهداف التجارية. يمكن تقسووويم تطور اداء المبيعات إلف مرااب  

 :نرئيسية تتناول ةي ية تطور الاستراتيجيات والأدوات والتقنيات كبر الزم

 

 :المبيعات التقليدية .4

 

 :التسعينات وما قبلها

البيلا ال اةواي المباءار:  انت الأسااليب تعتمة ب ا ا  بير عدى التياعا المباءار بين البا لا والم اتري  لاي   -

 . او فريق المبيعات ير و عدى بناء علاةات ءةوية ونية للا العملاء

التر يو عدى المنتج:  انت الاسااتراتيجيات تر و ب اا ا أساااسااي عدى ليوات المنتج وتي ةم عدى المنافسااين   -

 .ووو اعتباة  بير لالاتياجات العملاء اليروية
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التسا يق عبر البرية المباءار: اساتةةلت ال ار ات البرية المباءار   سايدة لتسا يق المنتجات والةةلات  للا   -

 .التر يو عدى ال ص ا الى جمه ة واسلا لن خلاا ةسا ا لباءرة

 

 :ظهور التسويق الرقمي .2

 

 :الأل ية الجديدة

التساااا يق الرةمي: بةأ ظه ة التساااا يق الرةمي ال ي غير طريية ةياس وتحديا أواء المبيعات  بما في هلك  -

 .استةةاا أووات تحديا البيانات وةياس الأواء عبر الإنترنت 

التي ل نات ال اااار اات لن تتبلا تيااعلات   (CRM) تط ةت أووات اواةة علاةاات العملاء :CRM أووات  -

 .وتحديا بياناته   لما ساعة عدى تحسين استراتيجيات المبيعات وزياوة ال ياءةالعملاء  

التسااا يق عبر الإنترنت: ت ساااعت اساااتراتيجيات المبيعات لت اااما التسااا يق عبر الإنترنت  ل ا تحساااين   -

والتساا يق عبر البرية الإل تروني  لما ساام  لد اار ات بال صاا ا الى عملاء جةو  (SEO) لحر ات البح  

 .وتحييق لبيعات عبر ةن ات جةيةة

 

 :استراتيجيات المبيعات الحديثة .3

 

 :العقدين الأخيرين

التسااا يق اليا   عدى البيانات: للا تط ة الت ن ل جيا  أصااابحت ال ااار ات تعتمة ب ااا ا لتواية عدى تحديا   -

 .ليه  سد م العملاء ب  ا أعمق وتةوي  استراتيجيات المبيعات  (Big Data) البيانات ال بيرة

تةواي  المبيعات: بةأ التر يو عدى تةواي  العروض والمحت ى لتدبية الاتياجات العملاء اليروية ب ا ا  -

 .أفضا  لما أوى الى زياوة فعالية الاستراتيجيات البيعية
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التسا يق عبر وساا ا الت اصاا الاجتماعي: أصاب  التسا يق عبر وساا ا الت اصاا الاجتماعي أواة ة يساية   -

 .لد ص ا الى العملاء والتياعا لعه   لما ساعة في تعويو المبيعات وزياوة ال عي بالعلالة التجاةية

 

 :الاتجاهات الحالية والمستقبلية .4

 

 :السنوات الأخيرة

والتعد  الآلي لتحديا البيانات   (AI) التحديلات المتيةلة وال  اء الاصااطناعي: اسااتةةاا ال  اء الاصااطناعي -

 .والتنبؤ بسد م العملاء  لما يتي  استراتيجيات لبيعات أ  ر وةة وفعالية

التسا يق المؤنر: الاساتياوة لن تينير ال اةوايات المؤنرة عدى وساا ا الت اصاا الاجتماعي لتعويو المبيعات   -

 .وج ب عملاء جةو 

التجربة ال اةواية: تيةي  تجاةب ءاةواية ولتةواواة لدعملاء لن خلاا اساتةةاا أووات تحديا البيانات   -

 .الاصطناعي لتحسين تجربة ال راء وزياوة ةضا العملاءوال  اء 

البيلا لتعةو الين ات: تنيي  استراتيجيات بيلا لتعةوة الين ات  لاي  يت  ولج الين ات الرةمية والييويا ية لت فير   -

 .تجربة ءراء سدسة ولتناسية لدعملاء

 

 :تطور ادوات وتقنيات قياس الأداء .5

 

لتياةي  ةؤى   Power BIو Google Analytics تط ة أووات التحدياا البيااني ل اا  الأدوات التحليليوة: .1

 .وةيية لا ا الأواء البيعي  لما يساعة ال ر ات عدى اتةاه ةراةات لةةوسة

: اساتةةاا تياةير تياعدية وةابدة لدتةواي  لمراةبة أواء المبيعات ب ا ا لساتمر وتحديا  التقارير الت اكلية .2

 .البيانات بطر: لرنة

تط ير لؤءاارات ةياس الأواء لتتضاامن ج انب لتعةوة ل ا لعةا  :(KPIs) المرشوورات الرئيسووية للأداء .3

 .التح يا  لت سو ةيمة الويية  ولةة ووةة البيلا
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تط ة أواء المبيعات يع   التح لات الت ن ل جية والت يرات في اسااتراتيجيات التساا يق والبيلا  لن الأساااليب  

التيديةية الى التينيات الحةي ة ل ا التحديلات المتيةلة وال  اء الاصاطناعي  سااممت م   التط ةات في تحساين  

لحةي ة وتحديا البيانات  يم ن لد اار ات تحسااين  ال ياءة وزياوة فعالية المبيعات  لن خلاا اسااتةةاا الأووات ا

 استراتيجياتها البيعية  تيةي  تجاةب لةووة لدعملاء  وتحييق أمةافها التجاةية ب  ا أ  ر فعالية 

 

اداء المبيعات يتضومن كدة اكعاد رئيسوية تسواكد في تقييم فعاليته ونجااه. هذه الأكعاد تغطي جوان  مختل ة  

من العمليوات البيعيوة وتسووووواكود في فهم ةي يوة تحقيق الأهوداف التجواريوة ك عواليوة. فيموا يلي ت صوووويوب للأكعواد  

 :الرئيسية لأداء المبيعات

 

 البعُد المالي .1

 

الإيراوات: ليةاة الةخا ال ي يت  تحيييم لن المبيعات خلاا فترة زلنية لحةوة  يعتبر م ا الميياس الأسااساي   -

 .لنجاح المبيعات 

الربحياة: الير: بين الإيراوات والت االيو  وي ااااماا ةبحياة المبيعاات وصااااافي الرب   يع   لاةى تحييق   -

 .الأةباح اليعدية بعة خو  جميلا النييات 

لت سااو ةيمة الواايية: الييمة المالية المت سااطة ل ا عمدية بيلا  يساااعة في فه  لةى تينير  ا صاايية عدى   -

 .الأواء المالي

 

 كعُد الأداء ال ردي .2
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لعاةا التح ياا: نسااااباة العملاء المحتمدين الا ين يتح ل و الى عملاء فعديين  يع   فعاالياة عمدياة البيلا في  -

 .تح يا الامتماا الى عمديات ءراء

الواااييات الم دية: عةو الواااييات أو العي و التي يت  اغلاةها بنجاح  ي اااير الى ن ااااط وفعالية فريق عةو   -

 .المبيعات 

انتااجياة المبيعاات:  مياة المبيعاات التي يحييهاا  اا عضاااا  في فريق المبيعاات  لماا يساااااعاة في تييي  الأواء  -

 .اليروي وتحةية المجالات التي تحتاو الى تحسين

 

 كعُد العم ء .3

 

ةضاا العملاء: لسات ى ةضاا العملاء عن المنتجات أو الةةلات التي يحواد و عديها  يم ن ةياسام لن خلاا  -

 .استبيانات وللالاظات العملاء

الالاتياظ بالعملاء: نساابة العملاء ال ين يسااتمروو في التعالا للا ال اار ة بمروة ال ةت  يع   لةى ةةةة  -

 .ال ر ة عدى الحياظ عدى ةاعةة عملا ها

تجربة العملاء: لةى ج وة التجربة التي يحوااااا عديها العملاء خلاا عمدية ال ااااراء  بةءًا لن التياعا للا   -

 .فريق المبيعات وص لاً الى خةلة لا بعة البيلا

 

 كعُد الاستراتيجيات والتكتيكيات .4

 

الاسااتراتيجيات التساا ييية والمبيعات عدى الأواء فعالية اسااتراتيجيات التساا يق والمبيعات: تييي   ييية تينير   -

 .العاا  ي ما تحديا الحملات الترويجية والت تي يات المستةةلة

ةياس الي ا ة المالية لياةنة بت اليو أن ااطة المبيعات  لما يساااعة في  :(ROI) تحديا العا ة عدى الاساات ماة -

 .تحةية لةى جةوى الاست ماةات في المبيعات 
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التةطيو والتنبؤ: اليةةة عدى وضالا ت ةعات وةيية لاواء البيعي بناءً عدى البيانات الحالية وتحديا الاتجامات   -

 .المستيبدية

 

 كعُد التوزيع واللوجستيات .5

 

اواةة ساادساادة الت ةية: فعالية العمديات الد جسااتية في ضااماو ت فر المنتجات في ال ةت والم او المناساابين    -

 .ي ما اواةة المةووو والت زيلا

ت االيو الت زيلا: الت االيو المرتبطاة بت صااااياا المنتجاات الى العملاء  ل اا ال ااااحن والتةوين  يؤنر عدى   -

 .الربحية ويجب لراةبتم بةةة

 

 كعُد تكنولوجيا المعلومات

 

في تتبلا التياعلات للا   (CRM) فعالية اسااااتةةاا أنظمة اواةة علاةات العملاء :CRM اسااااتةةاا أووات  -

 .العملاء وتحديا بياناته   يساعة في تحسين استراتيجيات المبيعات والت اصا للا العملاء

تحديا البيانات: اليةةة عدى اساتةةاا أووات التحديا البياني ليه  ساد م العملاء وت جهات السا :  لما يسااعة   -

 .في تحسين استراتيجيات المبيعات 

الأتمتة: اسااتةةاا أووات الأتمتة في عمديات البيلا لتحسااين ال ياءة وتيديا الجهة اليةوي  ل ا أتمتة الحملات  -

 .التس ييية واواةة البرية الإل تروني

 

 كعُد تطوير ال ريق .6
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تةةيب وتط ير فريق المبيعات: لةى فعالية برالج التةةيب والتط ير التي تيةلها ال ااار ة لأعضااااء فريق  -

 .المبيعات  ي ما تةةيب عدى لهاةات البيلا وتينيات التعالا للا العملاء

تحييو اليريق: اساتراتيجيات تحييو أعضااء اليريق لتحييق أمةاف المبيعات وتحساين أوا ه   ي اما الم افآت  -

 .والح افو والم افآت عدى الأواء الجية 

 

 كعُد التكيف مع السوق .7

 

الساااا : والتياعا للا الاتجامات  الت يو للا الت يرات الساااا ةية: ةةةة اليريق عدى الت يو للا الت يرات في   -

 .الجةيةة  ي ما فه  الت يرات في الاتياجات العملاء وتحةي  استراتيجيات المبيعات بناءً عدى هلك

الاساتجابة لدمنافساة:  ييية اساتجابة ال ار ة لتحر ات المنافساين وتعةيلات السا :  ي اما تحديا المنافساة   -

 .وتط ير استراتيجيات لدتي : عديها

تتعاةو أبعااو أواء المبيعاات وتتن ع لت ااااماا الج اناب الماالياة  اليروياة  العملاء  الاسااااتراتيجياات  الت زيلا   

الت ن ل جياا  تط ير اليريق  والت يو للا الساااا :   اا بعُاة يدعاب ووةًا لهماًا في تييي  فعاالياة الأواء البيعي  

لا  يم ن لد اار ات تحسااين اسااتراتيجيات  وتحييق الأمةاف التجاةية  لن خلاا تحديا م   الأبعاو ب اا ا ءااا

 المبيعات  زياوة ال ياءة  وتعويو النجاح العاا 

 

تتضومن نظريات اداء المبيعات مجموكة من الأفكار والم اهيم التي تشور  ةيف يمكن تحسوين فعالية كمليات 

المبيعات. هذه النظريات تعكس تطور الممارسووات والأسووالي  في مجال المبيعات وةي ية تأثيرها كلف الأداء 

 :العا . فيما يلي اكرز نظريات اداء المبيعات

 

 (Sales Life Cycle Theory) نظرية دورة اياة المبيعات .5
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 :الم هو 

تسااااتناة ما   النظرياة الى ليه ا أو عمدياة البيلا تمر بمرالااا لةتدياة لن الباةاياة الى النهااياة  ويجاب اواةة  اا 

 .فرصة لبيعات لرلادة ب  ا فعاا لتحييق أةوى استياوة لن  ا 

 

 :المرااب الرئيسية •

 .التحضير: البح  عن العملاء المحتمدين وتحةية اليرص  -

 .الت اصا: التياعا للا العملاء المحتمدين وتيةي  العرض  -

 .التياوض: الت صا الى اتياةيات وتعةيا العروض لتدبية الاتياجات العميا -

 .الإغلا:: اتماا الويية وانهاء عمدية البيلا -

 .لا بعة البيلا: لتابعة العملاء بعة اتماا الويية لضماو الرضا وتعويو العلاةة -

 

 (Relationship Marketing Theory) نظرية التسويق القائم كلف الع قة .6

 

 :الم هو 

بااةلاً لن التر يو فيو عدى اغلا:   النظريااة عدى أمميااة بناااء علاةااات ط يدااة الألااة للا العملاء  تر و ماا   

 .الوييات  يعوز م ا النم هو لن وفاء العملاء ويوية لن الاتمالية ت راة ال راء

 

 :الأكعاد الرئيسية •

 .ال لاء: تط ير ولاء العملاء لن خلاا تيةي  ةيمة لستمرة وتجربة ايجابية -

 .التياعا: بناء علاةات لستةالة لن خلاا الت اصا المنتظ  والمةو  للا العملاء -

 .استراتيجيات لتيديا لعةا فيةاو العملاء وزياوة الالاتياظ بالعملاء الحاليينالالاتياظ:  -
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 (Sales Motivation Theory) نظرية التح يز البيعي .7

 

 :الم هو 

تةوة م   النظرية لا ا  ييية تحييو فريق المبيعات لوياوة أوا ه  وتحييق أمةاف المبيعات  ت ما استراتيجيات  

 .التحييو الم افآت المالية وغير المالية

 

 :الأكعاد الرئيسية •

 .الم افآت: تيةي  لا افو لالية ل ا العم لات والم افآت بناءً عدى الأواء -

 .التيةير: التعرف عدى جه و فريق المبيعات وتيةير انجازاته  -

 .التةةيب والتط ير: تحسين لهاةات فريق المبيعات لن خلاا التةةيب والتط ير المستمر -

 

 (Value-Based Selling Theory) ةنظرية التسويق القائم كلف القيم .8

 

 :الم هو 

تساااتنة م   النظرية الى تيةي  ةيمة لايييية لدعملاء لن خلاا فه  الاتياجاته  وتيةي  لاد ا تدبي تدك الالاتياجات  

 .ب  ا أفضا لن المنافسين

 :الأكعاد الرئيسية •

 .العملاء لتيةي  عروض لةووةتحديا الالاتياجات: فه  الاتياجات وتيضيلات 

 .الييمة المضافة: التر يو عدى  ييية تحسين لاياة العملاء أو لاا ل ا ده  بيعالية -

 .الت اصا اليعاا: تيةي  ةيمة واضحة في  ا تياعا للا العميا -
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 (Consultative Selling Theory) نظرية البيع الاستشاري .9

 

 :الم هو 

تعتبر م   النظرية أو البا عين يجب أو ي  ن ا لساات اااةين لدعميا بةلاً لن لجرو ليةلي المنتجات  يعتمة م ا 

 .النم هو عدى تيةي  نوا   ولاد ا لبنية عدى الاتياجات العميا

 

 :الأكعاد الرئيسية •

 .الاستماع اليعاا: فه  الاتياجات العميا لن خلاا الاستماع والتياعا -

 .الت ةي : تحديا ل  لات العميا وتيةي  الحد ا المناسبة -

 .الت صية: تيةي  ت صيات لبنية عدى الحد ا التي تدبي الاتياجات العميا -

 

 (Digital Marketing Theory) نظرية التسويق الرقمي .10

 

 :الم هو 

تتناوا م   النظرية  ييية استةةاا الت ن ل جيا والإنترنت لتعويو استراتيجيات المبيعات  ت ما أووات وتينيات  

 .لوياوة التياعا للا العملاء وتحييق أمةاف المبيعات 

 

 :الأكعاد الرئيسية •

 .التس يق عبر الإنترنت: استةةاا الين ات الرةمية ل ا وسا ا الت اصا الاجتماعي والبرية الإل تروني -

 .تحديا البيانات: استةةاا أووات تحديا البيانات ليه  سد م العملاء وتحسين استراتيجيات المبيعات  -
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 .الأتمتة: تبسيو عمديات البيلا لن خلاا الأتمتة لتحسين ال ياءة -

 

 (Sales Performance Management Theory) نظرية إدارة الأداء البيعي .11

 

 :الم هو 

تر و ما   النظرياة عدى  ييياة اواةة وتييي  أواء فريق المبيعاات ب اااا اا فعااا لتحييق الأماةاف  ت ااااماا أووات 

 .الأواء وتحسينموتينيات لمراةبة 

 

 :الأكعاد الرئيسية •

 .تحةية وةياس المؤءرات الأساسية التي تع   نجاح الأواء البيعي :(KPIs) المؤءرات الر يسية لاواء -

 .التييي  والتحديا: لراجعة أواء المبيعات بانتظاا وتحديا النتا ج -

 .تحسين الأواء: تنيي  استراتيجيات لتحسين الأواء بناءً عدى التيييمات والتحديلات  -

 

 (Data-Driven Selling Theory) نظرية البيع المبني كلف البيانات .12

 

 :الم هو 

تساتنة م   النظرية الى اساتةةاا البيانات والتحديلات لتحساين اساتراتيجيات المبيعات واتةاه ةراةات لةةوساة  

 يعتمة عدى جملا وتحديا البيانات لت جيم استراتيجيات البيلا 

 :الأكعاد الرئيسية •

 .تحديا البيانات: استةةاا أووات التحديا ليه  أنماط السد م وتيضيلات العملاء -

 .استراتيجيات لستنةة الى البيانات: تط ير استراتيجيات لبيعات تعتمة عدى ةؤى البيانات  -
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 .: استةةاا البيانات لتحسين استراتيجيات الأواء البيعي بمروة ال ةت تحديا الس : -

تيةا نظريات أواء المبيعات لجم عة لتن عة لن الأف اة والميامي  التي تسااعة في تحساين فعالية اساتراتيجيات  

البيعي  ت فر ماا    المبيعااات وتعويو الأواء  لن ووةة لاياااة المبيعااات الى التساااا يق الرةمي واواةة الأواء 

 نجاح والنم  النظريات اطاةًا لتحديا وتط ير استراتيجيات المبيعات لتحييق ال

 

 العلاقة بين المتغير المستقل والمتغير التابع  .2.4
 

 :تعريف المتغيرات .1

 

التساا يق ثالمت ير المسااتياو: ي ااير الى جميلا الأن ااطة والجه و التساا ييية التي تي ا بها ال اار ة لتعويو   -

الإعلاناات  الترويج  الحملات المبيعاات وزيااوة ال عي باالعلالاة التجااةياة  يم ن أو ت ااااماا ما   الأن ااااطاة 

 .الرةمية  علاةات العملاء  والتس يق عبر وسا ا الت اصا الاجتماعي

 

أواء المبيعاات ثالمت ير التاابلاو: ييي  لاةى نجااح عمدياات البيلا في تحييق الأماةاف التجااةياة ل اا الإيراوات   -

 .عةو الوييات  لعةا التح يا  وةضا العملاء

 

 :المتغيرات من نااية الأنماطالع قة كين  .2

 

 :الأنماط الإيجاكية .ا

 

 :التس يق وزياوة المبيعات  -
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النمو الأوا: زياوة الاساات ماةات في لاملات التساا يق والإعلانات يم ن أو تؤوي الى زياوة في المبيعات    -  

عدى سااابيا الم اا  الحملات الإعلانية الم  ية عدى وساااا ا الت اصاااا الاجتماعي ةة تؤوي الى زياوة ال عي  

 .بالمنتجات وتحييو الموية لن العملاء عدى ال راء

النمو ال اني: اسااتراتيجيات التساا يق المسااتهةفة التي تسااتةةا بيانات العملاء لتحسااين العروض يم ن أو  -  

 .تؤوي الى تحسين لعةا التح يا وزياوة المبيعات  ل ا استةةاا التحديلات لتيةي  عروض لةووة لدعملاء

 

 :التس يق وةضا العملاء -

النمو ال ال : تيةي  تجربة تس ييية لت الدة وءةوية يم ن أو يوية لن ةضا العملاء  لما يؤوي الى زياوة  -  

 .لعةا الالاتياظ بالعملاء وتحييوم  عدى ت راة ال راء

 

 :الأنماط السلبية .ا

 

 :التس يق غير اليعاا وانةياض المبيعات  -

النمو الأوا: انيا:  بير عدى التساا يق ووو اسااتراتيجية واضااحة ةة لا يحيق العا ة المطد ب  عدى ساابيا   -  

الم اا  اسااات ماة  بير في اعلانات غير للا مة ةة لا يؤوي الى زياوة المبيعات با ةة يؤوي الى تآ ا الميوانية  

 .ووو تحييق نتا ج لدم سة

النمو ال ااني: التر يو عدى ةن ات تساااا يق غير فعاالاة ةاة لا يترج  الى زيااوة المبيعاات  ل اا الإعلاو في  -  

 .وسا ا الإعلاا التي لا يتابعها الجمه ة المستهةف

 

 :الأنماط غير المباشرة .ا

 

 :التس يق وج وة المنتج -
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الت ةعات  ةة يتينر  النمو الأوا: اها  او التسااا يق يروو لميوات المنتج ول ن ج وة المنتج لا تتماءاااى للا   -  

أواء المبيعات سدبًا  أي أو الحملات التس ييية ةة تعوز المبيعات في البةاية  ل ن عةا ةضا العملاء عن الج وة 

 .يم ن أو يؤوي الى انةياض المبيعات عدى المةى الط يا

 

 :التس يق والتط ة الت ن ل جي -

النمو ال اني: اسااااتةةاا تينيات تساااا يق لتيةلة ل ا ال  اء الاصااااطناعي والتحديلات يم ن أو يؤوي الى  -  

تحسااين اسااتراتيجيات التساا يق وبالتالي زياوة فعالية المبيعات  ل ن في لاالة عةا اسااتةةاا الت ن ل جيا ب اا ا  

 .صحي   ةة لا ت  و منام تينيرات ايجابية عدى الأواء البيعي

 

 :تحليب الأنماط .3

 

تحديا الاتجامات: وةاساة البيانات التاةيةية لا ا الأواء البيعي واساتراتيجيات التسا يق يم ن أو يسااعة في  -

 .تحةية الأنماط والاتجامات  ل ا لياةنة الأواء البيعي خلاا فترات لةتدية لن الحملات التس ييية

   

التنبؤ والتةطيو: اسااتةةاا النماهو التنبؤية لتحديا  يو يم ن لدت يرات في اسااتراتيجيات التساا يق أو تؤنر   -

  .عدى المبيعات في المستيبا

 

تحديا التياعا: وةاسااة  ييية تياعا اسااتراتيجيات التساا يق المةتدية للا لؤءاارات الأواء البيعي  ل ا تحديا   -

 .تينير لاملات تس ييية لحةوة عدى المبيعات 

 

 :تقنيات تحليب الأنماط .4
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يسااتةةا لتحةية العلاةة بين المت يرات المسااتيدة ثالتساا يقو   :(Regression Analysis) تحديا الانحةاة -

 .والمت يرات التابعة ثأواء المبيعاتو  ولتيةير  ييية تينير الت يرات في المت ير المستيا عدى المت ير التابلا

 

يساتةةا لتحديا تينير اساتراتيجيات تسا ييية لةتدية عدى أواء المبيعات ولياةنة   :(ANOVA) تحديا التباين -

 .نتا ج الأواء عبر لجم عات لةتدية

 

يساتةةا لتحديا  ييية ت ير أواء المبيعات   :(Time Series Analysis) تحديا الاتجامات والأنماط الولنية -

 .عدى لةاة ال ةت لياةنةً بت يرات في استراتيجيات التس يق

الإيجابية والساادبية وغير المباءاارة  لن خلاا فه  م   العلاةة بين التساا يق وأواء المبيعات تتن ع بين الأنماط  

الأنماط  يم ن لد ار ات تحساين اساتراتيجياتها التسا ييية لتحييق أمةاف المبيعات ب ا ا أ  ر فعالية  اساتةةاا  

 أووات التحديا ليه  وتيسير م   الأنماط يعوز لن اليةةة عدى اتةاه ةراةات لبنية عدى بيانات وةيية ولييةة 

 

كندما ننظر إلف الع قة كين التسوووويق واداء المبيعات من نااية الصوووراكاتو يمكن ا  ن ان ا  هنا  كدة 

صووراكات محتملة قد ترثر كلف ةي ية تحقيق اهداف المبيعات والتسووويق ك عالية. هذه الصووراكات يمكن ا  

 تنشأ كين اقسا  مختل ة داخب الشرةة او كين استراتيجيات مختل ة منها:

 

 الصراع كين التسويق والمبيعات .1

 

 :اخت ف الأهداف .ا

الواراع: ةة ي  و لةى ةسا  التسا يق أمةاف لةتدية عن ةسا  المبيعات  عدى سابيا الم اا  ةة ير و التسا يق   -

عدى زياوة ال عي بالعلالة التجاةية وج ب العملاء المحتمدين  بينما ير و ةس  المبيعات عدى اغلا: الوييات  

 .وتحييق الإيراوات 
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الحا: لن الضاروةي أو ي  و منام تنسايق وتيام  بين اليسامين لا ا الأمةاف الم اتر ة  يم ن تحييق هلك   -

 .لن خلاا الاجتماعات الم تر ة  وضلا استراتيجيات لت الدة  وتحةية لؤءرات أواء ة يسية ل تر ة

 

 :اخت ف الأسالي  والتكتيكات .ب

اساتراتيجيات ل ا الإعلانات الرةمية والحملات الترويجية  بينما يعتمة ةسا  الواراع: ةة يساتةةا التسا يق   -

 .المبيعات عدى أساليب البيلا المباءر والتياعا للا العملاء

الحا: يجب أو يتيق اليريياو عدى  ييية ت الا استراتيجيات التس يق للا الأن طة البيعية  عدى سبيا الم اا   -

 .يم ن التس يق بت لية العملاء المحتمدين ن  وعمه  عبر عمدية البيلا المباءر

 

 الصراع كين التسويق والإدارة العليا .2

 

 :تخصيص الميزانية .ا

الواراع: ةة ي  و منام صاراع لا ا تةواي  الميوانية بين التسا يق وأةسااا أخرى  ل ا البح  والتط ير   -

 .أو العمديات  الإواةة العديا ةة ترى أو الإنيا: عدى التس يق لي  لم عا ة  افٍ عدى الاست ماة

الحا: تيةي  بيانات وتحديلات تةع  فعالية اساتراتيجيات التسا يق وت ضاي   ييية تينيرما الإيجابي عدى أواء  -

 .المبيعات والإيراوات 

 

 :قياس الأداء .ب

الإواةة الواراع: الإواةة العديا ةة ت  و غير ةاضاية عن  ييية ةياس فعالية التسا يق وأواء المبيعات  ةة ترى   -

 .أو المؤءرات الحالية لا تع   ب  ا صحي  الأنر اليعدي لدتس يق عدى المبيعات 

الحا: اسااتةةاا لؤءاارات أواء واضااحة ول ن ةة ليياس تينير التساا يق عدى المبيعات  تيةي  تياةير ووةية   -

 .ت ض   ييية تحييق التس يق لأمةاف العما
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 الصراع كين استراتيجيات التسويق والتغيرات السوقية .3

 

 :التكيف مع التغيرات .ا

الواااراع: ةة ت  و اساااتراتيجيات التسااا يق غير ةاوةة عدى الت يو بسااارعة للا الت يرات في السااا : أو  -

 .تيضيلات العملاء  لما يؤنر سدباً عدى أواء المبيعات 

والت يرات السااا ةية  يم ن  الحا: تبني اساااتراتيجيات تسااا يق لرنة تعتمة عدى التحديا المساااتمر لدبيانات   -

 .استةةاا أووات التحديا لمراةبة الت يرات وتحةي  الاستراتيجيات بسرعة

 

 :التواز  كين الاستراتيجيات .ب

الواراع: ةة يتوااةع ةسا  التسا يق للا الحاجة الى تحةي  الاستراتيجيات للا التوالم بالةطو الط يدة الألة   -

 .عدى سبيا الم اا  الاستراتيجيات التيديةية ةة ت  و غير فعالة في بيلة تت ير بسرعة

الحاا: تط ير اسااااتراتيجياات تساااا يق هات لروناة  للا التاي ياة عدى الت ازو بين الابت ااة والحيااظ عدى   -

 .الاستراتيجيات الحالية التي أنبتت نجالاها

 

 الصراع كين التسويق والإنتاج او اللوجستيات .4

 

 :تلبية الطل  .ا

الواراع: ةة يتسابب التسا يق في لامدة ترويجية ة ية تؤوي الى زياوة الطدب ب ا ا لياجي  بينما ةة لا ي  و   -

 .الإنتاو أو الد جستيات جامواً لتدبية م ا الطدب 

الحاا: التنساااايق بين التساااا يق  الإنتااو  والد جسااااتياات لدتاي اة لن وج و خطو لم ا باة الطداب النااتج عن   -

 .الحملات التس ييية  وضلا خطو الاتياطية لدتعالا للا الوياوة المياجلة في الطدب 
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 :جودة المنتج .ب

الواراع: ةة يروو التسا يق لميوات لعينة لدمنتج أو الةةلة  بينما ةة لا يتيق الإنتاو للا م   ال ع و بسابب   -

 .ةي و في الم اةو أو الج وة

 .لدتنيي  لدمنتجات والةةلات الحا: ضماو أو ةس  التس يق يعما للا الإنتاو لتحةية ليوات واةعية وةابدة  -

 

 الصراع كين استراتيجيات التسويق الرقمي والتسويق التقليدي .5

 

 :تخصيص الموارد .ا

الواراع: ةة يحةي صاراع لا ا  ييية تةواي  الم اةو بين التسا يق الرةمي والتسا يق التيديةي  ةة ييضاا   -

 .الآخروو التس يق التيديةيبعض الير: الاست ماة في الإعلانات الرةمية بينما ييضا 

 الحاا: اجراء تحدياا وةيق ليعاالياة  اا ةنااة وتحاةياة  ييياة ت زيلا الم اةو بنااءً عدى العاا اة عدى الاساااات مااة -

(ROI) والأمةاف الاستراتيجية  ولج استراتيجيات التس يق الرةمي والتيديةي لتحييق أةوى استياوة. 

 

الواراعات بين التسا يق وأواء المبيعات يم ن أو تن اي لن اختلاف الأمةاف  الأسااليب  والت تي ات  و  لك 

لن التحةيات الةاةجية ل ا الت يرات في السا :  اواةتها بنجاح يتطدب تنسيياً ونيياً بين الير: المةتدية  وضلا  

جة م   الواااراعات وتحييق الت ازو بين  اساااتراتيجيات لرنة  واساااتةةاا أووات ةياس فعالة  لن خلاا لعال

 لةتدو الأبعاو  يم ن لد ر ات تحسين أواء المبيعات وتحييق أمةافها التجاةية ب  ا أ  ر فعالية 

 

كند دراسوووة الع قة كين التسوووويق واداء المبيعات من نااية ال جواتو يتعين كلينا تحديد المجالات التي قد 

تكو  فيها فجوات او كد  توافق كين الاسووتراتيجيات التسووويقية والنتائج البيعية ال علية. ال جوات يمكن ا  
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تكو  في اسووتراتيجيات التسووويقو التن يذو او النتائجو ويمكن ا  ترثر سوولب ا كلف تحقيق الأهداف التجارية.  

 :سنستعرض ال جوات الشائعة وةي ية التعامب معها

 

 فجوة كين استراتيجيات التسويق واداء المبيعات .1

 

 :فجوة في التوافق الاستراتيجي .ا

الم ا دة: ةة ت  و اساتراتيجيات التسا يق غير لت افية للا أمةاف وأول يات ةسا  المبيعات  عدى سابيا الم اا   -

 .التس يق ةة ير و عدى بناء ال عي بالعلالة التجاةية بينما المبيعات تر و عدى اغلا: الوييات بسرعة

الحا: ضماو وج و تنسيق بين التس يق والمبيعات لن خلاا الاجتماعات المنتظمة  تط ير أمةاف ل تر ة    -

 .ووضلا استراتيجيات لت الدة تةع   لا اليرييين

 

 :ب. فجوة في استهداف العم ء

الم ا دة: ةة يساتهةف التسا يق الجمه ة غير المناساب أو لا يت افق للا اليلة المساتهةفة ليسا  المبيعات  عدى   -

 .الي ةيسبيا الم اا  التس يق ةة يج ب عملاء غير لهتمين بال راء 

الحا: تحساااين تحديا البيانات لتحةية اليلات المساااتهةفة بةةة  واساااتةةاا الاساااتهةاف الةةيق في الحملات  -

 .التس ييية لضماو وص ا الرسا ا الى العملاء المحتمدين المناسبين

 

 فجوة في تن يذ الحم ت التسويقية .2

 

 :فجوة في الجودة والرسالة .ا

الرساا ا التسا ييية غير لتساية للا الرساا ا التي يساتةةلها ةسا  المبيعات  لما يؤوي الى الم ا دة: ةة ت  و   -

 .عةا تطابق في ت ةعات العملاء
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الحا: التي ة لن أو جميلا الرساااا ا التسااا ييية والإعلانات لتساااية للا الرساااا ا التي يت اصاااا بها فريق  -

 .المبيعات  تط ير وليا أسد ب ل لاة لجميلا الم او التس ييية والمبيعات 

 

 :ب. فجوة في تن يذ الحم ت

الم اا دة: ةة يت  تنيي  الحملات التساا ييية ب اا ا غير فعاا أو بةوو لتابعة  افية  لما يؤوي الى عةا تحييق   -

 .النتا ج المرج ة

الحا: اسااااتةةاا أووات اواةة الحملات لمراةبة الأواء في ال ةت الحيييي  وضااااماو تنيي  الحملات لاسااااب  -

 .الجةوا الولني وتعةيدها بناءً عدى نتا ج الأواء

 

 فجوة في قياس الأداء وتحليب النتائج .3

 

 :فجوة في قياس الأداء .ا

الم ا دة: ةة ي  و منام ني  في أووات أو لعايير ةياس فعالة لتييي  أواء التسا يق وتينير  عدى المبيعات  ةة  -

 .يت  استةةاا لؤءرات غير لناسبة أو غير وةيية

المت الدة ليياس تينير التسا يق عدى المبيعات    (KPIs) الحا: تط ير لجم عة لن لؤءارات الأواء الر يساية -

 .استةةاا أووات تحديا بيانات لتيةلة لتيةي  ةؤى وةيية

 

 :فجوة في التحليب والتقرير .ب

الم ا دة: ةة ت  و التحديلات والتياةير غير  افية أو غير وةيية  لما يؤوي الى عةا فه  تينير الاساتراتيجيات   -

 .التس ييية عدى الأواء البيعي

الحا: تحسااين نظاا التياةير والتحديلات لت فير لعد لات وةيية وءااالدة  اجراء تحديلات ووةية لتييي  فعالية   -

 .الحملات وتيةي  ت صيات لدتحسين
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 فجوة في التواصب كين ال رق .4

 

 :والمبيعاتفجوة في التنسيق كين التسويق  .ا

الم اااا داة: ةاة يحاةي عاةا تنساااايق بين فر: التساااا يق والمبيعاات  لماا يؤوي الى اختلاف في أماةاف  -

 .واستراتيجيات العما

الحا: تعويو الت اصا بين الير: لن خلاا تنظي  اجتماعات ووةية  تباوا المعد لات ب  ا لنتظ   وتط ير   -

 .استراتيجيات لت الدة تةع  التنسيق بين الير:

 

 :فجوة في التواصب مع العم ء .ب

الم ااا دة: ةة ت  و منام فج ة في  ييية ت اصاااا التسااا يق للا العملاء لياةنة ب ييية تعالا ةسااا  المبيعات   -

 .لعه   لما يؤنر عدى تجربة العميا

الحا: تط ير اسااااتراتيجيات ت اصااااا لت الدة ت ااااما جميلا نياط التياعا للا العملاء  وضااااماو أو ي  و   -

 .الت اصا لتسيًا عبر جميلا الين ات 

 

 فجوة في التدري  والتطوير .5

 

 :فجوة في المهارات .ا

الم اااا دة: ةة ي  و منام ني  في تةةيب وتط ير لهاةات فر: التساااا يق والمبيعات  لما يؤوي الى عةا   -

 .فعالية استراتيجيات التس يق والتياعا للا العملاء

ليريق التساااا يق والمبيعات  التر يو عدى تحسااااين المهاةات الحا: تنيي  برالج تةةيب وتط ير لسااااتمرة   -

 .الةاصة بالتس يق الرةمي  تينيات البيلا  وتحديا البيانات 
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 :فجوة في المعرفة التقنية .ب

الم اا دة: ةة ي  و منام عةا ت افق في اسااتةةاا الت ن ل جيا بين فر: التساا يق والمبيعات  لما يؤنر عدى   -

 .فعالية الاستراتيجيات 

الحا: ضااماو أو جميلا الير: عدى وةاية بيلاةي أووات الت ن ل جيا والبرلجيات المسااتةةلة في التساا يق   -

 .والمبيعات  وت فير التةةيب اللازا لاستةةاا م   الأووات ب  ا فعاا

 

 فجوة في فهم السوق والتغيرات .6

 

 :فجوة في فهم العم ء .ا

الم اا دة: ةة ي  و منام ني  في فه  عميق لالاتياجات وتيضاايلات العملاء  لما يؤوي الى اسااتراتيجيات   -

 .تس ييية غير فعالة

الحا: اجراء أبحاي ساااا ةية ءااااالدة وتحديا البيانات ليه  الاتياجات العملاء وتيضاااايلاته   اسااااتةةاا م    -

 المعد لات لتط ير استراتيجيات تس ييية ل جهة 

 :فجوة في التكيف مع التغيرات السوقية .ب

الم ا دة: ةة ي  و منام تيخير في الت يو للا الت يرات في السا : أو الاتجامات الجةيةة  لما يؤنر عدى أواء  -

 .المبيعات 

الحا: لراةبة الت يرات في السااا : ب ااا ا لساااتمر وتحةي  اساااتراتيجيات التسااا يق والمبيعات بناءً عدى   -

 .الاتجامات الجةيةة والمت يرات 

 

فج ات بين التساااا يق وأواء المبيعاات يم ن أو تؤنر ب اااا اا  بير عدى تحييق الأماةاف التجااةياة  لن خلاا 

التعرف عدى م   اليج ات ولعالجتها  يم ن تحساااين التنسااايق بين الير:  تعويو اساااتراتيجيات التسااا يق   
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وتحييق أواء لبيعاات أفضااااا  اواةتهاا بنجااح يتطداب تحسااااين الت اصااااا  تحسااااين أووات الييااس  وتبني  

 استراتيجيات لرنة تت يو للا الت يرات في الس : 

 

 الخاتمة .2.5

 

 :تلخيص نتائج الدراسات الساكقة اول تأثير التسويق كلف اداء المبيعات

 

 :تأثير استراتيجيات التسويق كلف زيادة المبيعات .1

اليعالة تؤوي الى زياوة لدح ظة  نتا ج ة يساية: الةةاساات أظهرت أو الاسات ماةات في اساتراتيجيات التسا يق   -

في أواء المبيعات  الحملات الإعلانية المةةوساة  التسا يق عبر الإنترنت  وتحساين العلاةات للا العملاء يم ن  

 .أو تسه  في تعويو المبيعات 

أل دة: وةاسااة ةالت بتحديا تينير الحملات الإعلانية عبر وسااا ا الت اصااا الاجتماعي وجةت أو ال اار ات  -

 .% في المبيعات خلاا فترة الحمدة20التي است مرت في اعلانات لستهةفة ءهةت زياوة بنسبة 

 

 :ال جوات كين استراتيجيات التسويق واداء المبيعات .2

نتا ج ة يساااية: وج و فج ات بين الاساااتراتيجيات التسااا ييية وأواء المبيعات يم ن أو يؤوي الى نتا ج غير   -

لرضاااية  م   اليج ات غالبًا لا ت  و نتيجة ني  في التنسااايق بين فر: التسااا يق والمبيعات أو عةا ت افق  

 .الأمةاف

أل دة: الاةى الةةاسااات أ ةت أو عةا تطابق اسااتراتيجيات التساا يق للا ت ةعات العملاء ةة ييدا لن فعالية   -

 .الحملات  لما ينع   سدبًا عدى أواء المبيعات 

 

 :تأثير التسويق الرقمي كلف المبيعات .3
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نتا ج ة يسااية: الةةاسااات أظهرت أو التساا يق الرةمي أصااب  عنواارًا لااساامًا في تحسااين أواء المبيعات    -

أنبتات   (SEO) أووات ل اا التحدياا البيااني  الحملات الإعلانياة عبر الإنترنات  وتحسااااين لحر اات البحا  

 .فعاليتها في زياوة المبيعات 

% في الإيراوات 15أل دة: بح  آخر أظهر أو ال ر ات التي استةةلت التس يق الرةمي ءهةت زياوة بنسبة   -

 .لياةنةً بتدك التي اعتمةت ب  ا ة يسي عدى الأساليب التيديةية

 

 :الع قة كين رضا العم ء واداء المبيعات .4

نتا ج ة يسااية: ةضااا العملاء يعتبر لؤءاارًا ة يساايًا لتحسااين أواء المبيعات  تيةي  تجربة عميا لمتازة لن   -

 .خلاا التس يق يم ن أو يؤوي الى تعويو ال لاء وزياوة ت راة ال راء

أل دة: وةاساة أجريت عدى ةطاع التجو ة أظهرت أو تحساين ج وة الةةلة والت اصاا للا العملاء يؤوي الى  -

 .%25زياوة في لعةا الالاتياظ بالعملاء بنسبة 

 

 :تحديات تن يذ استراتيجيات التسويق .5

اساااتراتيجيات التسااا يق بنجاح ي اجم تحةيات لتعةوة ل ا ني  الم اةو  عةا فعالية  نتا ج ة يساااية: تنيي    -

 .الحملات  وعةا ت افق الرسا ا التس ييية للا لماةسات المبيعات 

أل دة: بعض الةةاساات ليتت الى أو ال ار ات التي ت اجم تحةيات في تنيي  اساتراتيجيات التسا يق لا تحيق   -

 .النتا ج المرج ة لن لاي  زياوة المبيعات 

 

 :تأثير التدري  والتطوير كلف فعالية التسويق .6

نتا ج ة يساية: تةةيب فر: التسا يق والمبيعات يعوز لن فعالية اساتراتيجيات التسا يق وبالتالي تحساين أواء   -

 .المبيعات  التةةيب يساعة الير: عدى ل ا بة الاتجامات الحةي ة واستةةاا أووات التس يق ب ياءة
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أل دة: وةاسااة أظهرت أو ال اار ات التي اساات مرت في تةةيب ل ظييها في لجاا التساا يق ءااهةت تحساايناً   -

 .% في الأواء البيعي18بنسبة 

 

الةةاسااات السااابية أ ةت أو اسااتراتيجيات التساا يق اليعالة لها تينير  بير عدى تحسااين أواء المبيعات  ل ن  

النجااح يعتماة عدى ت افق الاسااااتراتيجياات للا الأماةاف  الت االاا بين الير:  واسااااتةاةاا الأووات والتينياات  

 يق الرةمي  وضااماو ةضااا العملاء الحةي ة  لعالجة اليج ات بين التساا يق والمبيعات  الاساات ماة في التساا

 تدعب ووةًا لااسمًا في تحييق النتا ج المرج ة 

 

 

 

 

مناقشووة اثار البحث المسووتقبلية تتضوومن الت كير في ةيف يمكن ا  يرثر البحث كلف المجال المعنيو وةيف  

 يمكن استخدا  نتائجه لتحسين الممارسات الحالية واستشراف المستقبب. 

 

 تعزيز استراتيجيات التسويق .1

 

 :تطوير استراتيجيات موجهة .ا

الأنر المحتما: نتا ج البح  يم ن أو تساااعة لحلات بيلا الأناي في جةة في تط ير اسااتراتيجيات تساا ييية   -

 .أ  ر فاعدية تستنة الى فه  وةيق ل ييية تينير الحملات التس ييية عدى المبيعات 

التطبيق: يم ن لدمحلات اساتةةاا البيانات لتحساين اساتهةاف العملاء  تةواي  الم اةو ب ا ا أ  ر فعالية   -

 .وتط ير لاملات تس ييية ل جهة بناءً عدى اليلات المستهةفة والاتجامات السا ةة
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 :تبني التقنيات الرقمية .ب

الأنر المحتما: النتا ج ةة تةفلا المحلات الى تعويو اساتةةاا التسا يق الرةمي  ل ا الإعلانات عبر الإنترنت   -

 .  لما يم ن أو يؤوي الى زياوة في ةؤية العلالة التجاةية وأواء المبيعات (SEO) وتحسين لحر ات البح  

التطبيق: الاسات ماة في أووات تحديا البيانات والتسا يق الرةمي يم ن أو يسااعة في تحساين فعالية الحملات  -

 .التس ييية وةفلا لست ى التياعا للا العملاء

 

 تحسين اداء المبيعات .2

 

 :تكامب التسويق والمبيعات .ا

فر: التس يق والمبيعات  لما يسام  في تحييق  الأنر المحتما: يم ن أو يساعة البح  في تعويو الت الا بين   -

 .أمةاف لبيعات أفضا

التطبيق: تط ير اسااتراتيجيات ل ااتر ة بين التساا يق والمبيعات  وضااماو ت اصااا فعّاا لتنساايق الأن ااطة   -

 .وضماو تدبية الاتياجات الس : ب  ا لت الا

 

 :زيادة رضا العم ء .ب

اساااتراتيجيات التسااا يق بناءً عدى نتا ج البح  يم ن أو يؤوي الى تحساااين تجربة  الأنر المحتما: تحساااين   -

 .العملاء وزياوة ةضام   لما ينع   ايجاباً عدى أواء المبيعات 

التطبيق: التر يو عدى تحساين ج وة الةةلة  تيةي  عروض لةواواة  وتعويو التياعا للا العملاء يم ن أو  -

 .يسام  في ةفلا لست ى ال لاء وزياوة ت راة ال راء

 

 استشراف المستقبب وتوقعات السوق .3
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 :التكيف مع التغيرات السوقية .ا

الأنر المحتما: نتا ج البح  يم ن أو تسااااعة في اسااات اااراف الت يرات المساااتيبدية في السااا :  لما يم ن   -

 .المحلات لن الت يو للا الاتجامات الجةيةة والاستجابة لدت يرات بسرعة

التطبيق: اسااتةةاا البيانات والتياةير لت ةلا الاتجامات المسااتيبدية وتعةيا اسااتراتيجيات التساا يق والمبيعات   -

 .بناءً عدى م   الت ةعات 

 

 :الاكتكار في المنتجات والخدمات .ب

الأنر المحتما: يم ن أو ت ااجلا نتا ج البح  ال اار ات عدى الابت اة في لنتجاتها وخةلاتها لتدبية الاتياجات   -

 .الس : ب  ا أفضا

التطبيق: الاساااات مااة في البحا  والتط ير ليه  الاتيااجاات العملاء المت يرة وتياةي  لنتجاات وخاةلاات لبت رة   -

 .تدبي م   الالاتياجات 

 

 تحسين إدارة الموارد والتكاليف .4

 

 :تحسين تخصيص الميزانية .ا

التساا يق والمبيعات  لما الأنر المحتما: يم ن أو يساااعة البح  في تحسااين  ييية تةوااي  الميوانية بين   -

 .يعوز لن فعالية الإنيا: ويوية لن العا ة عدى الاست ماة

التطبيق: تحديا البيانات لتحةية الين ات الأ  ر فعالية وضاماو تةواي  الم اةو ب ا ا يتماءاى للا أمةاف  -

 .المبيعات والتس يق

 

 :تقليب ال جوات كين ال رق .ب
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الأنر المحتما: يم ن أو يؤوي البح  الى تيديا اليج ات بين فر: التس يق والمبيعات  لما يعوز لن ال ياءة  -

 .وييدا لن الهةة

 .التطبيق: تحسين التعاوو بين الير: وتط ير عمديات ل تر ة لضماو تحييق الأمةاف بيعالية أ بر -

 

 تعزيز المعرفة الأةاديمية والمهنية .5

 

 :إثراء المعرفة الأةاديمية .ا

الأنر المحتما: البح  يم ن أو يضااايو ةيمة الى الأوبيات الأ اويمية في لجاا التسااا يق والمبيعات  وييةا   -

 .ةؤى جةيةة يم ن أو تستةةا في الةةاسات المستيبدية

التطبيق: ن ار نتا ج البح  في المجلات الأ اويمية والمؤتمرات يم ن أو يعوز لن فه  العلاةة بين التسا يق   -

 .وأواء المبيعات ويسام  في تط ة المعرفة في م ا المجاا

 

 :تطوير مهارات الممارسين .ب

الأنر المحتما: يم ن أو يساام  البح  في تحساين لهاةات ولعرفة المتةواواين في التسا يق والمبيعات لن   -

 .خلاا ت فير لعد لات جةيةة وأووات فعالة

الممااةسااااين  ييياة تحسااااين  التطبيق: تنظي  وةش عماا وووةات تاةةيبياة لتطبيق نتاا ج البحا  وتعدي    -

 .استراتيجياته  بناءً عدى الأولة الميةلة

آناة البح  المساتيبدية لا ا أأنر التسا يق عدى أواء المبيعات لمحلات بيلا الأناي في جةةأ يم ن أو تؤوي الى 

تحساين اساتراتيجيات التسا يق  تعويو أواء المبيعات  وت ةلا الت يرات السا ةية  لن خلاا تطبيق نتا ج البح   

ط ير اساتراتيجيات لبت رة تساه  في تحييق  يم ن تحساين ت الا التسا يق والمبيعات  زياوة ةضاا العملاء  وت

 أمةاف العما ب  ا أ  ر فعالية 

 المساهمات الإجمالية لهذا البحث :
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 تعزيز فهم العلاقة بين التسويق وأداء المبيعات .1

 

  :المساهمة

رؤ  جيدييدة حول كيفيية تي  ير اسيييييتراتيجييا  التسيييييوي  الماتلفية على أدا  تعيدي  رؤ  جيدييدة: يعيد  البحي    -

 .المبيعا  في قطاد ان ا  في جدةب مع التركيا على العنوا  التسويعية انك ر فعالية والاتجاها  السائدة

تحليل شيامل: يوفر البح  تحلي   شيام   للعوامل المؤ رة على أدا  المبيعا ب مما يسياعد الشيركا  في فو   -

 .كيف يمكن أن تؤ ر اننشطة التسويعية على نتائر المبيعا  بشكل ملموس

 

 تحسين استراتيجيات التسويق في قطاع الأثاث .2

 

 :المساهمة

توصييا  ماصيصية: يعد  البح  توصييا  ماصيصية لتحسيين اسيتراتيجيا  التسيوي  لمح   ان ا ب م ل  -

كيفية ااتيار العنوا  التسييويعية اننسيي ب وضييبط الرسييائل الترويجية لتلبية احتياجا  العم   بشييكل أك ر 

 .فعالية

اسيتراتيجيا  مبتكرة: يسياه  البح  في تعدي  اسيتراتيجيا  تسيويعية مبتكرة ومبنية على بيانا  تحليليةب مما  -

 .يمكن الشركا  من تبني أفضل الممارسا  والتكيف مع التغيرا  في السو 

 

 تسليط الضوء على التحديات والفجوات .3

 

 :المساهمة
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تحليل الفجوا : يسياعد البح  في تحديد الفجوا  بين اسيتراتيجيا  التسيوي  وأدا  المبيعا ب ويعد  حلولا    -

 .عملية لتجاوا ه د الفجوا ب مما يعاا فعالية الحم   التسويعية ويايد من تحعي  انهداف البيعية

معترحا  لتحسيين التنسيي : يعد  البح  معترحا  لتحسيين التنسيي  بين فر  التسيوي  والمبيعا ب مما يسياه    -

 .في تحعي  أهداف العمل بشكل أك ر انسجاما  

 

 تقديم أدوات وتقنيات تحليل فعالة .4

 

 :المساهمة

تطوير أدوا  تحليلية: يعد  البح  أدوا  وتعنيا  تحليلية لتعيي  ت  ير التسيوي  على المبيعا ب م ل اسيتادا    -

وأدوا  التحليل البيانيب مما يسياعد الشيركا  في اتاا  قرارا  مبنية على   (KPIs) مؤشيرا  اندا  الرئيسيية

 .بيانا  دقيعة

تحليل اندا  البيعي: يسيياه  البح  في تحسييين طر  قياس اندا  البيعي من ا ل اسييتادا  تعنيا  تحليل   -

 .الاستراتيجيا  التسويعية بدقةمتعدمةب مما يعاا من العدرة على تعيي  فعالية 

 

 دعم اتخاذ القرارات ااستراتيجية .5

 

 :المساهمة

توفير معلوما  اسيتراتيجية: يوفر البح  معلوما  اسيتراتيجية قيمة يمكن أن تسيتادموا الشيركا  لتوجير   -

 .است ماراتوا في التسوي  وتطوير اطط العمل الااصة بوا

توصيييا  تنفي ية مسييتندة إلى نتائر تحليليةب مما يسيياعد المديرين على اتاا  توصيييا  تنفي ية: يعد  البح   -

 .قرارا  استراتيجية مدروسة لتحسين اندا  البيعي



76 
Dr. Mona Moustafa Elashry                                                                                                       

 المساهمة في الأدبيات الأكاديمية والمهنية .6

 

 :المساهمة

إ را  اندبيا : يضيييييف البح  قيمة إلى اندبيا  انكاديمية والمونية في مجال التسييييوي  والمبيعا  من   -

 .ا ل تعدي  دراسة متعمعة ومبنية على بيانا  حعيعية حول ت  ير التسوي  على أدا  المبيعا  

مشياركة المعرفة: يسياعد البح  في تعايا المعرفة المتاصيصية في العطادب مما يسيو  في تطوير انبحا    -

 .المستعبلية ويعد  إطارا  لفو  الع قا  بين التسوي  والمبيعا  بشكل أفضل

 

 دعم اابتكار والتطور في القطاع .7

 

 :المساهمة

تشييجيع الابتكار: يشييجع البح  على الابتكار في اسييتراتيجيا  التسييوي  والمبيعا  من ا ل تعدي  أفكار  -

 .جديدة وتوصيا  عملية لتحسين اندا 

تطوير اسيييتراتيجيا  جديدة: يسييياعد البح  في تحديد فر  جديدة للتسيييوي  والبيعب مما يعاا من قدرة  -

 .الشركا  على التكيف مع التغيرا  السوقية وتحعي  نمو مستدا 

 

 

في مجال ت  ير التسيوي  على أدا  المبيعا  لمح   بيع ان ا  من ا ل تعايا    يعد  البح  مسياهما  هامة

الفو  الحاليب تعدي  توصييا  ماصيصيةب تسيليط الضيو  على التحديا ب وتوفير أدوا  تحليل فعالة. تسياه   

ر في ه د المسياهما  في تحسيين اسيتراتيجيا  التسيوي ب دع  اتاا  العرارا  الاسيتراتيجيةب وتعايا الابتكا

 العطادب مما يساه  في تحعي  أدا  بيعي أفضل ونمو مستدا .
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 الفصل الثالث: منهجية الدراسة .3
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 المقدمة  .3.1
 

ا ر إدارة التسيوي  على أدا  المبيعا  لمح     تعدي  منوجية البح  في دراسية  بح   إلىيسيعى ه ا الفصيل  

تحليل كيفية ت  ير اننشييييطة التسييييويعيةب م ل الحم     ان ا  في مدينة جدة بالمملكة العربية السييييعودية و

الإع نية والتسوي  الرقميب على سلوك المستولكين وقرارا  الشرا ب مما ينعكس إيجاب ا على أدا  المبيعا .  

ا التحديا  التي تواجر إدارة التسيوي  في  ل التغيرا  السيريعة في تفضيي   السيو   كما سينسيتعر  أيضي 

من ا ل  لكب نودف إلى تعدي  توصيييا  عملية للشييركا  لتحسييين اسييتراتيجياتوا التسييويعية  والتكنولوجيا.  

 .وايادة كفا توا في تحعي  أهداف المبيعا  

 

 التعريفات الإجرائية لمتغيرات البحث .3.2

 

ف على أنوا مجموعة من اننشيييطة والاسيييتراتيجيا  التي تودف إلى تحليل السيييو ب  :  إدارة التسيييوي    تعُري

تطوير المنتجا ب تحديد انسيعارب تعايا الترويرب وبنا  ع قا  قوية مع العم  ب بودف تحعي  أقصيى قيمة  

 مر للأدا  التسويعي.للمستولك وايادة المبيعا  وانرباح. تشمل ه د اننشطة التاطيط والتنفي  والتعيي  المست

 

 

ف على أنر معياس فعالية اننشييييطة البيعيةب يتضييييمن عدد الوحدا  المباعةب الإيرادا    :  أدا  المبيعا   يعُري

المحععيةب ونسيييييبية تحعي  انهيداف البيعيية المحيددة. يعُي  اندا  بنيا   على ميد  قيدرة الفري  البيعي على جي   

 تدا .العم  ب إغ   الصفعا ب والحفا  على الع قا  مع العم   لتحعي  النمو المس
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 تصميم البحث )بصلة البحثي( .3.3

 

 : الوضعية فلسفة البح   •

 : استنتاجي منور البح   •

 : دراسة الحالر استراتيجية البح   •

 : كمي نود البح   •

 انف  الامني : الطولية •

 تعنيا  جمع وتحليل البيانا  : الاستبيانا   •

                                      

 

 

 

            

 

 

وضعية-1

استنتاجي-2

حالةدراسة-3

كمي-4

الاستبيان-5
والتحليل 
الاحصائي

بصلة البح   ال ال : الشكل   
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 مجتمع البحث وطرق وتقنيات أخذ العينات .3.4

 

 مجتمع البح  

التي تبيع منتجياتويا للجموور في منطعية معينية )م يل ميدينية أو ان يا   يشيييييميل مجتمع البحي  جميع مح    

 محاف ة(. يمكن أن يتضمن المجتمع جميع أصحا  المح   والمو فين المعنيين بالمبيعا  وإدارة الجودة.

 

  فين وعدد الم التصنيفا   الشركة

 120 مدرا  المتجر متجر ايكيا 

 50 المتعاقدين 

 

 

 

 

 عينة البح  

من المو فين المتعياقيدين الي ين يعيدمون ايدمياتو  لماتلف انقسيييييا  الإداريية   30تتي لف عينية البحي  من  

التسييوي   في المملكة العربية السييعودية يودف ه ا البح  الى دراسيية تا ير إدارة ايكيا  والو يفية داال متجر  

 في المملكر العربير السعودية. جدة بالتجائة في منطعةان ا  على أدا  المبيعا  في قطاد بيع 

 

 العدد الشركة

 50 يكيا متجر ا 

 

 

: مجتمع البحث  1جدول   

: عينة البحث  2جدول   
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 طريقة جمع البيانات .3.5

 

يتضييمن التحليل الاحصييائي تحديد البيانا  انولية وتحليلوا    سيييت  تحليل البيانا  التي ت  جمعوا احصييائيا .

وتحويلوا الى معلوما  مفيدة . سيييسيياعد ه ا المنور على كشييف الع قا  انسيياسييية بين المتغير المسييتعل  

)إدارة التسيييوي ( والمتغير التابع      )أدا  المبيعا ( في ) متجر ايكيا ( ويبدا الباح  الاسيييتبيان بالسيييما  

 المؤهل العلمي (    يبدا بعس  المتغيرا  . –الجنس  –ية للمجي  ) العمر الشاص

 المتغير المستقل : إدارة التسويق 

اعتمد الباح  على اسيتبانة المصيدر أطروحة اسيتراتيجيا  التسيوي  من قائمة المراجع من اجل قياس المتغير  

تحليل السيو ب تطوير  ب   اسيتراتيجية التسيوي   ابعاد وهي :  امسالمسيتعل ) إدارة التسيوي  ( ب و لك من حي   

عنصييييير للمتغير بي كملير .حيي  ان البعيد  20مع الاجميال  التروير والاع ن ب إدارة ع قيا  العم   ب   المنتر

عناصر ب والبعد تطوير المنتر   5عناصر ب والبعد تحليل السو  يتكون من    5استراتيجية التسوي  يتكون من  

عناصير والبعد إدارة ع قا  العم    يتكون   5عناصير ب و البعد التروير والاع ن يتكون من    5يتكون من  

 عناصر . 5من 

 النعاط  نود انداة ليكر     ي

 . حي  ان نع  ولا وربما

 

 

المستقل المتغير  اابعاد عدد العبارات المصدر  

 
 

أطروحة استراتيجيا   
 إدارة التسوي  

 

25 

 

5 

 

دارة التسوي  إ  

 

 

 . إدارة التسويق المستخدم لقياس المتغير المستقل  س: المقيا3جدول     
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 المتغير التابع : أداء المبيعات 

من قائمة المراجع من اجل قياس    اعتمد الباح  على اسييتبانة المصييدر تحسييين أدا  المبيعا  بح  عن اه 

  حي  ان نع  ولا وربماالنعاط    نود انداة ليكر     يللمتغيرب   25  باجمالي  المتغير التابع ) أدا  المبيعا  (

 

 

 

التابع المتغير  عدد العبارات المصدر  

 
 

بح  عن أهمية تحسين  
 المبيعا  

 

25 

 

 أدا  المبيعا  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 . أداء المبيعات  التابعالمستخدم لقياس المتغير  س: المقيا4جدول     
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 أنواع البيانات .3.6

 

 :لبيانا  انوليةا

  :استبيانا  .1

تصييمي  اسييتبيانا  موجوة للعم   لجمع آرائو  حول جودة التسييوي ب ووسييائل التواصييلب والعرو    -   

 .الترويجية

 .استبيانا  للمو فين في المح   لتعيي  استراتيجيا  التسوي  المتبعة -   

 

 :معاب   شاصية .2

 .المح   أو مديري التسوي  لفو  استراتيجياتو  وت  يرها على المبيعا  إجرا  معاب   مع أصحا   -   

 .معاب   مع العم   لاستكشاف تجاربو  ورضاه  عن العرو  التسويعية -   

 

  :م ح ا  ميدانية .3

 .ايارة المح   وم ح ة أسالي  التسوي  المستادمةب م ل العرو ب وتصمي  المتجرب وتجربة العميل -   

 

  : تجار  تسويعية4.

 .ااتبار استراتيجيا  تسوي  جديدة )م ل اصوما  أو حم   إع نية( ومراقبة ت  يرها على المبيعا   -   

 

 : لبيانا  ال انوية

   : أبحا  سابعة .1
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 .مراجعة الدراسا  وانبحا  انكاديمية التي تناول  أ ر التسوي  على المبيعا  في سياقا  مشابوة -   

 

   :تعارير السو   .2

 .الاط د على تعارير السو  المحلية والإقليمية التي تعد  بيانا  عن قطاد ان ا  في جدة -   

 

  :إحصائيا  حكومية .3

 .استادا  بيانا  من هيئا  حكومية أو مؤسسا  إحصائية حول أدا  السو  والاتجاها  الاقتصادية -   

 

 :  معالا  صحفية .4

 .معالا  أو تعارير تتعل  بالسو  المحلي واستراتيجيا  التسوي  المستادمة في قطاد ان ا  قرا ة  -   

 

 :  تحليل البيانا  الموجودة .5

 .استادا  بيانا  سابعة عن المبيعا  وأدا  المح   لتحليل ت  ير استراتيجيا  التسوي  -   
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 إجراءات التحليب الإاصائي .3.7

 

البيانا  ب من الضيروري تحليل المعلوما  التي ت  جمعوا لاسيتا   اسيتنتاجا   ا  معنى . كما يعد جمع  

 لتحليل البيانا  المجمعة . 28( وتحديدا الإصدار   SPSS ت  استادا  الحامة الإحصائية للعلو  الاجتماعية )

 

من ا ل التحليل الوصيفي ب للحصيول على ن رة  اقبر لاصيائ  مجتمع    ت  اجرا  ااتبار توصييف العينة ب

العينة . يسيياعد الباح ين على فو  التركيبة السييكانية والتفضييي   والمعلوما  انار   ا  الصييلة بالافراد  

 المشاركين في الدراسة. 

  

تعتبر ااتبارا  الصي حية والمو وقية حاسيمة في ضيمان دقة البيانا  المجمعة واتسياقوا . ااتبارا  الصيد    

) التحليل العاملي الاسيييتكشيييافي(  لتحديد ما ا ا كان  أدوا  البح  تعيس ما تودف الى قياسييير ب بينما تعو   

 ع مرور الوق  .ااتبارا  ال با  ) ااتبار كرونباخ الفا ( بتعيي   با  النتائر م

 

ت  اجرا  ااتبار توصييف العينة ب من ا ل التحليل الوصيفي ب للحصيول على ن رة  اقبة لاصيائ  مجتمع  

العينة . يسيياعد الباح ين على فر التركيبة السييكانية والتفضييي   والمعلوما  انار   ا  الصييلة بالافراد  

 المشاركين في الدراسة .
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 الخاتمة .3.8

 

ان ا ب ااصية في تتجلى أهمية إدارة التسيوي  ك داة اسيتراتيجية حيوية في تعايا أدا  المبيعا  لمح   بيع  

سييياقا  سييوقية متغيرة م ل جدة. من ا ل ه ا البح ب ت  اسييتكشيياف الع قة بين اسييتراتيجيا  التسييوي   

 .الماتلفة وأ رها على تحعي  المبيعا  والنجاح التجاري

 

ت ور النتائر أن اسييتادا  اسييتراتيجيا  تسييويعية فعالةب م ل الحم   الترويجية المسييتودفة وتحسييين تجربة  

العم  ب يسيييو  بشيييكل كبير في ايادة المبيعا  وتعايا ولا  العم  . كما أن الاعتماد على البيانا  انولية  

 .وال انوية يوفر رؤ  عميعة تساعد في اتاا  قرارا  مدروسة

 

إن فو  ديناميكيا  السييييو  واحتياجا  العم   يعتبران من العوامل انسيييياسييييية التي تسيييياه  في تطوير  

اسيتراتيجيا  تسيويعية مبتكرة. ل لكب ينُصيء أصيحا  مح   ان ا  بتبني منوجيا  تسيويعية شياملة وتكامليةب  

 .تتماشى مع التطورا  التكنولوجية والاتجاها  السوقية الحدي ة

 

في الاتا ب تبرا ه د الدراسييية أهمية البح  المسيييتمر في مجال التسيييوي ب وتعتبر اطوة نحو تعايا قدرة 

 وتحعي  النجاح المستدا  في سو  تنافسية. التكيف مع التغيرا  المح   على 
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 الفصل الرابع: التحليل الإحصائي ومناقشة النتائ:  .4
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 المقدمة  .4.1

 

يتناول ه ا الفصل عرضا لنتائر الدراسة الميدانية التي ت  تحليلوا إحصائيا باستادا  ك  من: حامة البرامر  

الفصل الحالي للتحليل الإحصائي يتضمن   .SmartPLS 3.0وبرنامر    2۸الاصدار   SPSS الإحصائية 

ااتبار صد  و با  الاستبيانا  المستادمة   SPSS V.28الإحصا  الوصفي للعينة محل الدراسة بءستادا   

بالإضافة إلى  لك من أجل ااتبار   .PLS 3.0في جمع البيانا  المطلوبة من عينة الدراسة الحالية بءستادا   

وت    SPSS 28فرضيا  البح  ومد  م  مة النمو ج ب ت  إجرا  تحليل الانحدار الاطي البسيط عبر  

 Smart 3.0ت كيد النتائر الاحصائية من ا ل استادا  

 

 

 

 

 توصيف عينة الدراسة )الإحصائيات الوصفية لعينة البحث(  .4.2

 

    :خصائص عينة الدراسة 

 . المستو  التعليمي  –العمر  – ت  توايع مفردا  عينة الدراسة وفع ا الى الجنس  ▪

ت  حسا  التكرارا  والنس  المئوية نفراد عينة الدراسة وتتم ل في المعلوما  العامة   ▪

 الديموغرافية التي تشمل: 

  ان ى(.  – الجنس ويشمل على ) كر 

  (. 40أك ر من  – 40الى  35 –  30الى  26 –  25العمر ويشمل )أقل من 

  ( دكتوراد – ماجستير  –  سبكالوريو   –   انويالمستو  التعليمي ويشمل .) 
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 :الجداول ولرسومات والفقرات توضح تصنيف العينة محل الدراسة كما يلي 

 

 : توصيف عينة الدراسة5جدول 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 المتغير فئات المتغير  العدد  النسبة من إجمالي العينة

0.30 %   كر 15 

% 0.70 النوع   أن ى  35 

 الإجمالي  50 %100

0.26 % سنة   25أقل من  13   

لفئة العمرية ا  

0.20 % سنة  30إلى  26من  10   

0.22 % سنة  40إلى  35من  11   

0.32 % سنة  40أك ر من  16   

 الإجمالي  50 %100

0.46 %   انوي 23 

 المستوى التعليمي 

0.48   %  42  بكالوريوس  

0.0 %  ماجستير 0 

0.6 %  دكتوراد 3 

 الإجمالي  50 % 100
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  ( تم استخلاص النتائ: التالية:5)من بيانات الجدول رقم 

 :حيي  يبله عدد  ال كورتجياوا عدد   الانا  أ ور  النتيائر الإحصيييييائيية انب عدد  بالنساااااباة للجنس

% من  30.0حيي  يعيادل    15يبله    الي كور% من العينية بينميا عيدد  70.0حيي  يعيادل.  35  الانيا  

 العينة. كما هو موضء بالشكل التالي:

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 تصنيف العينة وفعا للجنس                                                      

 :أي لا   25ءاااة  أعماةم  أةا لن   13أظهرت النتا ج الإلاواااا ية او  منام   اما كالنسوووبة للعمر

سانة أي لا   30الى   26أعماةم  تتراوح بين    اءاةاص   10% لن عينة الةةاساة  ومنام  0 26يعاوا 

سانة أي لا   40الى   35اءاةاص أعماةم  تتراوح بين    11% لن عينة الةةاساة  ومنام  0 20يعاوا 

سااانة أي لا   40ا  ر لن   أعماةم  تتراوح    ءاااة    16ومنام   % لن عينة الةةاساااة   0 22يعاوا 

  ما م  ل ض  بال  ا التالي: % لن عينة الةةاسة 0 32يعاوا 

 

 

  

 

 

 

 تصنيف عينة الدراسة وفعا للعمر                                                                        
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 :شيوادة شيا  حاصيلين على   12أ ور  النتائر الإحصيائية انب هناك    بالنسابة للمساتوى التعليمي

شيييييا  حاصيييييلين على شيييييويادة  17% من عينية الدراسيييييةب وهنياك  33.3أي ما يعيادل    ال يانوي

حاصيييلين على شيييوادة   اشييياا   3% من عينة الدراسيييةب وهناك  47.2أي ما يعادل   البكالوريوس

اشيياا  حاصييل على دكتوراد أي ما  4ب وهناك  % من عينة الدراسيية8.3الماجسييتير أي ما يعادل 

 . كما هو موضء بالشكل التالي:  %11.1 ليعاد 

 

 

 

 

 

 

 

                                                                      تصنيف عينة الدراسة وفعا  للمستو  التعليمي
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 اختبارات الصدق والثبات للاستبيانات  .4.3

 

من أجل التحع  من صيييد  و با  المعاييس المسيييتادمة في الدراسييية ت  ااتبار صيييد  الاتسيييا  الداالي 

ل سيتبانا  المسيتادمة لعياس متغيرا  الدراسية بالإضيافة إلى قياس الصيد  التعاربي عن طب  قياس متوسيط  

. بينمييا ت  قييياس ال بييا  للمعيياييس  Average Variance Extracted (AVEالتبيياين المسيييييتارج )

ببا اسيييتادا  برنامر  Cronbach'sالمسيييتادمة في الدراسييية عن طري  قياس ك  من قيمة ألفا كرونباخ  

 . الفعرا  والجداول توضء  لك28التحليل الاحصائي بالاصدار

 
 :صدق المقاييس المستخدمة في الدراسة  

ت  ااتبار صيييد  الاتسيييا  الداالي للمعاييس المسيييتادمة في قياس متغيرا  الدراسييية بالإضيييافة إلى قياس  

 Average Variance(AVE)ِ الصيييييد  التعياربي عن طري  قيياس متوسيييييط التبياين المسيييييتارج

Extracted 

 

    يعصيد بر مدي اتسيا  كل عبارة من عبارا  الاسيتبانة للمتغير ال ي تنتمي    الداالي:صيد  الاتسيا

من ا ل حسييا  معام   الارتباط بين    ل سييتبانا  إليرب ل ا قام  الباح ة بعياس الاتسييا  الداالي 

, معامل Kaiser(  1974درجة كل عبارة والدرجة الكلية للمتغير التي تنتمي إلير . وفعا لدراسيييية )

 .يت  ح فر من الاستبانة 0.5الارتباط أقل من

   الصيييد  التعاربيConvergent Validity:    يت  قياس متوسيييط التباين بين العبارا  التي تعييس

, التي يج  ان تكون  AVEو لك عن طري  احتسيييا  متوسيييط التباين المسيييتارج    المعياسبنفس  

 (Hair et al. 2006وفعا ل) 0.5قيمتوا أكبر 

 

 المعياري, قيمة  الانحرافمعام   الارتباط  ) الجداول التالية توضيء النتائر الاحصيائية الااصية    ⧫

T  المحسيوبة, وقي (P- value     بين درجة كل عبارة والدرجة الكلية للمتغير لعياس صيد  الاتسيا

لعياس الصييد  التعاربي   AVE الداالي ل سييتبانا . ك لك احتسييا  قيمة متوسييط التباين المسييتارج

 :يليكما  ,SEM - PLS ل ستبانا  و لك من ا ل نمو ج المعادلة البنائية
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 المستخدمة في الدراسة للمتغيرات المستقب والتاكع:  المقاييس: صدق 6جدول 

متوسط التباين  
 المستخرج 

P 
Values 

اانحراف  
 المعياري

معامل  
 اارتباط 

KMO  المتغير  العبارات 

0. 866   

0.615 

0.00 0.894 6180.  

 

 

 

 

 

7020.  
  

A1 

استراتيجية 
 التسويق 

ادارة 
 التسويق 

0.00 0.833 0.812 A2 

0.00 0.731 0.661 A3 

0.00 0.527 0.461 A4 

0.00 0.614 0.523 A5 

0.711 

 

0.00 0.702 0.624 B1 

تحليل  
 السوق

0.00 0.644 0.794 B2 

0.00 0.677 0.715 B3 

0.00 0.606 0.559 B4 

0.00 0.912 0.866 B5 

0.733  

0.00 0.875 0.709 C1 

تطوير  
 المنت:

0.00 0.602 0.769 C2 

0.00 0. 356  0.815 C3 

0.00 0.676 0.760 C4 

0.00 0.680 0.612 C5 

0.636 

 

0.00 0.580 0.552 D1 

التروي: 
 وااعلان

0.00 0.830 0.651 D2 

0.00 0.705 0.615 D3 

0.00 0.670 0.590 D4 

0.00 0.706 0.773 D5 

0.644 

 

0.00 0.873 0.525 E1 

إدارة علاقات  
 العملاء

0.00 0.639 0.809 E2 

0.00 0.646 0.448 E3 

0.00 0.700 0.748 E4 

0.00 0.598 0.694 E5 

0.694 
 

 

0.00 0.834 0.808 

6530.  
F1 اداء المبيعات 

 
 0.00 0.705 0.761 F2 
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 بنا  على نتائر التحليل الاحصائي لبيانا  الدراسة الميدانية.   الباح ةالمصدر: من اعداد 

 

 

 

  

0.00 0.707 0.717 F3  

    0.00 0. 473  0.640 F4 

0.00 0.734 0. 006  F5 

0.00 0.762 0.800 F6 

0.00 0.785 0.527 F7 

0.00 0.626 0.531 F8 

0.00 0.734 0.570 F9 

0.00 0.810 0.636 F10 

0.00 0.758 0.827 F11 

0.00 0.812 0.557 F12 

0.00 0.598 0.644 F13 

0.00 0.706 0.499 F14 

0.00 0.853 0.680 F15 

0.00 0.837 0.806 F16 

0.00 0.805 0.662 F17 

0.00 0.787 0.764 F18 

0.00 0. 496  0.800 F19 

0.00 0.810 0.590 F20 

0.00 0.631 0.845 F21 

0.00 0.789 0.830 F22 

0.00 0.613 0.704 F23 

0.00 0.667 0.872 F24 

0.00 0.706 0.696 F25 
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 :يتضح من الجدول بالأعلى 

   جميع معام   الارتباط لكل العبارا  ترتبط ارتباط قوي مع المتغير التابعة    :ادارة التسييوي معياس

بالإضييافة إلى أن قي  كل معام   الارتباط للعبارا  دالة احصييائيا عند    0.6لوا, عند قي  أكبر من  

با ابعادد   وفعا ل لك فعد تحع  صييييد  الاتسييييا  الداالي للمعياس,  0.001مسييييتو  معنوية أقل من  

ادارة لمتغير   ,  AVEمن النتائر بانعلى المتعلعة بعيمة متوسييط التباين المسييتارج   . ك لك,الامسيية

  ادارة التسيييوي , ك لك قي  متوسيييط التبيان المسيييتارجة نبعاد  0.668ككل ال  يسييياوي  التسيييوي 

(هي  والتروير والاع ن وإدارة ع قا  العم    تطوير المنترو  تحليل السيو و  اسيتراتيجية التسيوي )

, على الترتيي  وفعيا لي ليك فعيد تحع  الصيييييد  التعياربي  0.615,0.711,0.733,0.636,0.644

 ل ستبانة.

 

  جميع معيام   الارتبياط لكيل العبيارا  ترتبط ارتبياط قوي مع المتغير التيابعية  :ادا  المبيعيا  معيياس

بالإضييافة إلى أن قي  كل معام   الارتباط للعبارا  دالة احصييائيا عند    0.6لوا, عند قي  أكبر من  

من    ك لكبوفعا ل لك فعد تحع  صييد  الاتسييا  الداالي للمعياس.  ,  0.001مسييتو  معنوية أقل من  

ادا  , يتضيييييء ان قيمتير لمتغير  AVEالنتيائر بيانعلى المتعلعية بعيمية متوسيييييط التبياين المسيييييتارج 

 تحع  الصد  التعاربي ل ستبانة. د وفعا ل لك, فع 0.694هو  المبيعا  
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  :ثبات أداة الدراسة 

إلى الاستعرار في نتائر الاستبيان وعد  تغييرها بشكل كبير فيما لو ت  إعادة توايعوا    يشير  با  الاستبيان

على افردا العينة عدة مرا  ا ل فترا  امنية محددة. لعياس  با  الاستبانا  المستادمة لعياس متغيرا   

بواسطة    rho-A, و قيمة Composite reliabilityت  احتسا  قي  ألفا كرونباخ ال با  المرك   الدراسةب

, يج  ان تكون العي  ال   ة أكبر من    Hair et al(  2010. وفعال )SEM-PLSنمو ج المعادلة البنائية  

 بحتى يتحع  ال با  للمعياس 0.7

  الجدول التالي موضح بي القيم المستخرجة من المعادلة البنائيةSEM-PLS    فيما يتعلق بالثلاث قيم

 . Composite reliabilityألفا كرونباخ الثبات المركت 

 : قياس الثبات ادات الدراسة7جدول                                  

 

 ( 50- بنا  على نتائر التحليل الاحصائي لبيانا  الدراسة الميدانية    )ن  الباح ةالمصدر: من اعداد 

 
  يلي: يتضح من الجدول بالأعلى ان قيم معاملات الثبات لمقاييس الدراسة كما 

   التسيييييوي معييياس النتييائر الاحصييييييائييية ان قي  ألفييا كرونبيياخ ال بييا  المركيي    أ ور    :ادارة 

Composite reliability,:المركيي     . 0.910هو ال بييا   كرونبيياخ  ألفييا   Compositeقي  

reliability      تحليل  (ب  0.954:)اسييييتراتيجية التسييييوي على الترتي  ه     بالتسييييوي ادارة نبعاد

Cronbach's alpha  المتغير  عدد العبارات 

0.910 

 استراتيجية التسوي   5 0.954

 ادارة التسوي  

 تحليل السو  5 0.948

 تطوير المنتر 5 0.949

 التروير والاع ن  5 0.953

0.944 
5 

إدارة ع قا  
 العم   

 25العدد الكلي 

0.939 25 
 ادا  المبيعا  
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والاعي ن  , (0.949:)اليمينيتير  رتيطيويي  (ب0.948:)السيييييو  عي قيييا   (ب0.953:)اليتيرويير  إدارة 

, فعد Hair et al(  2010وفعال ),  0.9من  مما يشيييير إلى أن جميع العي  أكبر  .(0.944:)العم  

 تحع   با  المعياس.

   المبيعييا  معييياس المركيي    :ادا   ال بييا   ألفييا كرونبيياخ  قي   النتييائر الاحصييييييائييية ان  أ ور  

Composite reliability:المركيي   0.911,هو ال بييا   كرونبيياخ  ألفييا  قي    .Composite 

reliability  (  2010, وفعال )0.9ما يشيييير إلى أن جميع العي  أكبر من  مHair et al   فعد تحع ,

  با  المعياس.

  الحاليةبالتي ا بت  صيد  و با  المعاييس المسيتادمة في الدراسية    بانعلىبوفعا للنتائر الاحصيائية   ⧫

مما يعني إمكانية الاعتماد على نتائجوا وصي حية ه د الاسيتبانا  للتطبي  والو و  بواب واسيتاداموا  

 في إجرا  التحلي   الااصة بااتبار فرو  الدراسة.

 

 الإحصاء الوصفي لمتغيرات البحث )الإجابة على أسئلة البحث(  .4.4

 

 ت  قياس استجابا  افراد العينة لفعرا  المعياس طبعا لمعياس ليكر  ال   ي, وف  لما يلي: 

 

 

 

  :وقد تم حسات مستوى الأهمية وفقا للمعادلة التالية 

 %33(=3÷100ت  حسا  الوان النسبي المعابل لكل فئة عن طري  ضر  المتوسط الحسابي)  

 
 :دالة المتوسطات الحسابية, كما يلي  : 8الجدول  يوضح

 نع   ربما  لا

3 2 1 

 مستوى )درجة(  الوزن النسبي %   النتيجة )ااتجال العام(   قيمة المتوسط الحسابي  
 الممارسة / الأهمية  

1.67الى  1من   موافعة مرتفعة  % 100% الى  66.67من  نع    

 موافعة متوسطة % 66.66% الى  33.34من  ربما  2.34الى  1.68من 

 موافعة منافضة % 33.33% الى 0من  لا   3.0الى  2.35من 
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على معياس    بالاعتماد التحليل الوصيفي لمتغيرا  الدراسية متم لة في انوسياط الحسيابية    التالييوضيء الجدول  

ب والانحرافا  المعيارية للمتغيرا  طبعا للجدول المتعل  بدلالة المتوسييط الحسييابي. حي  يت   ال   يليكر   

وابعادد,    ادارة التسييوي الن ر إلى دلالة المتوسييط الحسييابي الموضييء في الجدول بانعلى لمعرفة مسييتوي  

 :, و لك وفعا لوجوة ن ر عينة الدراسة., و لك كما يلي ككل ادا  المبيعا  وك لك مستو  

 

 المعيارية لمتغيرات الدراسة  ت: المتوسطات الحسابية واانحرافا9جدول 

 

 

 المعيارية لمتغيرات الدراساة    تيتضاح من الجدول بأعلى الخاص بالمتوساطات الحساابية واانحرافا

 :يما يل

   المستعل المتغير  العينة  توصيف  نتائر  التسوي )ت ور  العا     (:ادارة  الإتجاد  أن  النتائر  أوضح  

  . ادارة التسوي  مما يدل على تحعي  مستو  مرتفع من    نسبة الموافعة عاليةبلمفردا  عينة الدراسة هي  

( عند إنحراف معياري  %51بنسبة موافعة بلغ  )(  1.53حي  بله المتوسط الحسابي للمتغير ككل )

لمتغير    الامسة, أن انبعاد  ادارة التسوي    (, ك لك أوضح  النتائر الإحصائية الوصفية نبعاد 0.399)

 المتغير  الحسابي المتوسط  اانحراف المعياري  ااتجال العام  مستوى الأهمية 

 مرتفع 

 مرتفع 

 نع  

 نع  
 
 
     
 
       
     
 
0.399  

0.433  

 

 

 

 

 

 

 

1.53 

استراتيجية  1.57
 التسوي  

ادارة  
 التسوي  

     نع  مرتفع 
0.433 1.57 

 تحليل السو 

 نع   مرتفع 
0.495 1.48 

 تطوير المنتر

     نع  مرتفع 
التروير  1.47 0.469

 والاع ن

 نع   مرتفع 
إدارة ع قا   1.54 0.473

 العم   

 

 ادا  المبيعا   53 1 0.466 نع   مرتفع 
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والاع ن, إدارة ع قا     ر المنتر, التروي تطوير  ,  تحليل السو  , استراتيجية التسوي ) ادارة التسوي 

عند مستو   مستو  الموافعة عالي  جا  انتجاد العا  لوا من قبل مفردا  عينة الدراسة هو    (العم  

( بنسبة موافعة  1.57( هو )استراتيجية التسوي  تطبي  مرتفع, حي  نجد أن المتوسط الحسابي لبعد)

(  1.57( هو )تحليل السو (, المتوسط الحسابي لبعد )0.433عند إنحراف معياري )(  52.3%)

تطوير    )بله المتوسط الحسابي لبعد (,  0.433( عند إنحراف معياري ) %52.3بنسبة موافعة حوالي )

بله المتوسط الحسابي    ( 0.495)معياري إنحرافعند (  %49.3( بنسبة موافعة )1.48)  هو  (المنتر 

بله    , (0.469%( عند إنحراف معياري)49( بنسبة موافعة ) 1.47( هو )التروير والاع نلبعد)  

%( عند إنحراف  51.3( بنسبة موافعة )1.54( هو )إدارة ع قا  العم  المتوسط الحسابي لبعد)  

 , (0.473معياري) 

 

  العا  لمفردا    أوضح  النتائر أن الإتجاد (:ادا  المبيعا  )ت ور نتائر توصيف العينة المتغير التابع

حي     ايكيا بجد في    للمو فين   ادا  المبيعا  مما يدل على تحعي  مستو  مرتفع من    ب عينة الدراسة  

( ككل  للمتغير  الحسابي  المتوسط  )(  1.53بله  بلغ   موافعة  معياري  %51بنسبة  إنحراف  عند   )

(0.466 ) . 

 

أشييار  النتائر الإحصييائية الوصييفية فيما يتعل  بالمتغير   الدراسييةبوفعا للنتائر الوصييفية لمتغيرا    ⧫

وأن  مرتفعة  العا  لد  عينة الدراسيييية هو الموافعة    الاتجادإلى أن  وابعادد    ادارة التسييييوي المسييييتعل  

 ا   ككل  ادا  المبيعا  الوصيفية للمتغير التابع )  الإحصيائيةبينما كان  النتائر    ببجدةايكيا  تطبيعر في  

 ., و لك من وجوة ن ر عينة الدراسة ايكيا بجدة مستو  مرتفع في
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 :معاملات اارتباط الخطي بين متغيرات الدراسة 

يعر  الجدول التالي معام   الارتباط الاطي )لبيرسييييون( بين متغيرا  الدراسيييية,والتي ت  قياسييييوا با  

 و لك على النحو التالي:  SPSS-V 28استادا  

: معاملات اارتباط بين متغيرات الدراسة10جدول   

اداء  
 المبيعات 

إدارة  
علاقات  
 العملاء 

التروي:  
 وااعلان 

تطوير  
 المنت: 

تحليل  
 السوق

استراتيجية  
 التسويق 

ادارة  
 المتغير  التسويق 

.882** .910** .835** .878** .877** .824** 1 Pearson 
Correlation 

ادارة 
 التسويق 

<.001 <.001 <.001 <.001 <.001 <.001  Sig. (2-
tailed) 

50 50 50 50 50 50 50 N 
.665** .689** .597** .645** .658** 1 .824** Pearson 

Correlation 
استراتيجية 

 التسويق 
<.001 <.001 <.001 <.001 <.001  <.001 Sig. (2-

tailed) 
50 50 50 50 50 50 50 N 

.780** .788** .669** .696** 1 .658** .877** Pearson 
Correlation 

تحليل  
 السوق

<.001 <.001 <.001 <.001  <.001 <.001 Sig. (2-
tailed) 

50 50 50 50 50 50 50 N 
.783** .773** .660** 1 .696** .645** .878** Pearson 

Correlation 
تطوير  
 المنت:

<.001 <.001 <.001  <.001 <.001 <.001 Sig. (2-
tailed) 

50 50 50 50 50 50 50 N 
.760** .677** 1 .660** .669** .597** .835** Pearson 

Correlation 

التروي: 
 001.> 001.> وااعلان

 
<.001 <.001 <.001 <.001 Sig. (2-

tailed) 

50 50 50 50 50 50 50 N 

.821** 1 .677** .773** .788** .689** .910** Pearson 
Correlation 
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         Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed) . 

 

 

  كمتغير تابع( اداء المبيعاتومستقل(  )كمتغيروابعادها  ادارة التسويقاارتباط الخطي(: 

 

   ادا  وكمتغير مسييتعل    وأبعادد  ادارة التسييوي ( بين  .8820موج  )  قويتبين وجود ارتباط معنوي

 (. 0.01كمتغير تابع عند مستو  دلالة أقل من ) المبيعا  

 

   تحليل  ب  اسيتراتيجية التسيوي )  ادارة التسيوي كل بعد من    موج  بينقوي  تبين وجود ارتباط معنوي

المنترب  السيييييو  والاع ن    تطوير  العم    وإدارةوالتروير  ارتبيياط:    (ع قييا   معييامييل  عنييد 

عند مسيييتو  دلالة   مسيييتعلةكمتغيرا     الترتي بعلى    . .0.8240ب0.877ب0.878ب0.835ب091

 كمتغير تابع. ادا  المبيعا  ( وبين 0.01)أقل من

 

  ومما يدل على قوة ه ا   مرتفعةببين متغيرا  الدراسة    الارتباط ي ح  مما سب  أن قي  معام     ⧫

 الارتباط. 

 

  ككلي وبين بعضها البعض ادارة التسويقوبين متغير   ادارة التسويقاارتباط الخطي بين: 

 

بين   • معنوي  موج   ارتباط  وجود  الساب   الجدول  نتائر  من  التسوي يتضء  أبعادها  ادارة    وبين 

( عند  العم  ع قا     والاع نب إدارة  التروير  بتطوير المنترب  تحليل السو ب  استراتيجية التسوي )

 (. 0.01)دلالة مستو  

<.001 
 

<.001 <.001 <.001 <.001 <.001 Sig. (2-
tailed)   إدارة علاقات

 العملاء
50 50 50 50 50 50 50 N 

1 .821** .760** .783** .780** .665** .882** Pearson 
Correlation 

  اداء المبيعات
<.001 <.001 <.001 <.001 <.001 <.001 Sig. (2-

tailed) 

50 50 50 50 50 50 50 N 
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 اختبار الفرضيات ومناقشة النتائ:   .4.5

 

ويت  عر  النتائر    فرعيةبيتعل  ه ا الجا  بااتبار صيحة الفر  الرئيسيي للدراسية وما يتبعر من فرو  

على   ,SEM-PLS, SPSS V.28  الإحصيائيةالإحصيائية التي ت  التوصيل إليوا باسيتادا  ك  من الحامة  

 :النحو التالي

 

 

 :الفرض الرئيسي للدراسة
 

  ادا  المبيعا  و ادارة التسوي توجد ع قة إيجابية  ا  دلالة إحصائية بين. 

 ويتفرد من ه ا الفر  الرئيسي فروضا فرعية كما يلي:
 

  ادا  المبيعا  و استراتيجية التسوي توجد ع قة إيجابية  ا  دلالة معنوية بين. 

  ادا  المبيعا  و تحليل السو توجد ع قة إيجابية  ا  دلالة معنوية بين. 

  ادا  المبيعا  و تطوير المنترتوجد ع قة إيجابية  ا  دلالة معنوية بين. 

 

 نتائ: اختبار الفرض الرئيس للدراسة:

 

 ." اداء المبيعاتو  ادارة التسويقتوجد علاقة إيجابية ذات دالة إحصائية بين    -" ين  ه ا الفر  على انر  

ت  اسيييييتاييدا  أسيييييلو  تحليييل الانحييدار الاطي البسييييييط   الفر    Simple Linearولااتبييار هيي ا 

Regression Analysis    ادا  المبيعا  محل الدراسييية كمتغير مسيييتعل و) اجمالا(  ادارة التسيييوي بين  

 كمتغير تابع.

 

 

 

 

 

 

 

 

Model Summary 

Model R R Square Adjusted R Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 .882a .778 .774 .222 

a. Predictors: (Constant),  ادارة_التسوي 
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 ي يتضح من الجدول بالأعلى ما يل : 
 

 يشير مستو  المعنوية لااتبار (F)  وهو ( sig) ( 0.01أقل من )  مما يشير إلي معنوية نمو ج

 (. 0.01) الانحدار الاطي البسيط عند مستو  دلالة 

  وتشير قيمة معامل الارتباط ((R= 0.882  ادارة التسوي  بين  قوية إلى وجود ارتباط موج  

 . ادا  المبيعا  و)اجمالا( 

ANOVAa 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 8.276 1 8.276 168.515 <.001b 

Residual 2.357 48 .049   

Total 10.633 49    

a. Dependent Variable:   ادا _المبيعا 

b. Predictors: (Constant),  ادارة_التسوي 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

T Sig. 

95.0% Confidence Interval for B 

B Std. Error Beta Lower Bound Upper Bound 

1 (Constant) -.045- .125  -.359- .721 -.296- .207 

 1.190 871. 001.> 12.981 882. 079. 1.031 ادارة_التسوي  

a. Dependent Variable:   ادا _المبيعا 

 ادارة التسويق
R= 882 .  

R2  =  .778  

المبيعاتأداء   
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  2 المعدل) يشير معامل التحديد(R( من التباين الحاصل %877.إلى أن )  يمكن   ادا  المبيعا

 .ادارة التسوي تفسيرد من ا ل التباين في مستو  

 ) ( تشير قيمة (T.Value) إلى معنوية معامل الانحدار بيتا (B)   ب حي  أن مستو  الدلالة

 (. 0.01من )   المحسو  لااتبار ) ( أقل

وبنا   على النتائر السابعة يت  قبول صحة الفر  الرئيسي ال ي ين  على وجود ع قة ارتباط   ⧫

 كمتغير تابع.   ادا  المبيعا  وكمتغير مستعل    )اجمالا(   ادارة التسوي  ايجابية  ا  دلالة إحصائية بين  

 

  :اختبار الفرض الفرعي الأول والثاني والثالث للدراسة: نتائ 

 

   الفر أنر    الفرعي الاول  ين  ه ا  بين    توجد   “: اعلى  دالة إحصائية  ذات  ايجابية  علاقة 

التسويق المبيعاتو  استراتيجية  بين    "   اداء  المباشرة  الع قا   الفر   ه ا  استراتيجية  ياتبر 

 كمتغير تابع.  ادا  المبيعا  محل الدراسة كمتغير مستعل, و التسوي 

   تحليل  توجد علاقة ايجابية ذات دالة إحصائية بين  ا  ":  على أنر    الفرعي ال اني  ين  ه ا الفر

الدراسة    محل  تحليل السو  ياتبر ه ا الفر  الع قا  المباشرة بين    "   اداء المبيعاتو  السوق

 كمتغير تابع.  المبيعا  ادا  كمتغير مستعل, و

   تطوير  توجد علاقة ايجابية ذات دالة إحصائية بين  ا  ":  على أنر    الفرعي ال ال    ين  ه ا الفر

محل الدراسة    تطوير المنتر ياتبر ه ا الفر  الع قا  المباشرة بين    "   اداء المبيعات و  المنت:

 كمتغير تابع.  ادا  المبيعا  و  مستعلكمتغير 

    التروي:  ": توجد علاقة ايجابية ذات دالة إحصائية بين  على أنر    الرابع ه ا الفر  الفرعي  ين

"   وااعلان المبيعات  بين    واداء  المباشرة  الع قا   الفر   ه ا  والاع نياتبر  محل    التروير 

 الدراسة كمتغير مستعل وادا  المبيعا  كمتغير تابع 

   ادارة علاقات  ": توجد علاقة ايجابية ذات دالة إحصائية بين  على أنر    الاامس ه ا الفر  الفرعي

محل    إدارة ع قا  العم  ياتبر ه ا الفر  الع قا  المباشرة بين    واداء المبيعات "   العملاء

 الدراسة كمتغير مستعل وادا  المبيعا  كمتغير تابع 

البسيط   ⧫ الاطي  الانحدار  التحليل  استادا  أسلو   ت   الفر    Simple Linearولااتبار ه ا 

Regression Analysid  . 
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Model Summary 

Model R R Square Adjusted R Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 .889a .790 .767 .225 

a. Predictors: (Constant),  ,ادارة_ع قا _العم  , التروير_والاع ن, استراتيجية_التسوي , تطوير_المنتر

 تحليل_السو  

 

 

 

 

ANOVAa 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 8.404 5 1.681 33.184 <.001b 

Residual 2.229 44 .051   

Total 10.633 49    

a. Dependent Variable:   ادا _المبيعا 

b. Predictors: (Constant), استراتيجية_التسوي , تطوير_المنتر, تحليل_السو  ,ادارة_ع قا _العم  , التروير_والاع ن  

 

 

 

 

 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. 

95.0% Confidence Interval for B 

B Std. Error Beta Lower Bound Upper Bound 

1 (Constant) .002 .133  .015 .988 -.266- .270 

 254. -186.- 760. 308. 031. 109. 034. استراتيجية_التسوي 

 473. -049.- 109. 1.634 197. 130. 212. تحليل_السو  

 436. -006.- 057. 1.958 228. 110. 215. تطوير_المنتر

 466. 056. 014. 2.570 263. 102. 261. التروير_والاع ن 

 553. 016. 038. 2.139 289. 133. 285. ادارة_ع قا _العم   

a. Dependent Variable:   ادا _المبيعا 
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 ي يتضح من الجدول بالأعلى ما يل : 
 

 المعنوية لااتبار نمو ج  (  0.01) اقل من   (sig ) وهو (F) يشير مستو   معنوية  إلي  يشير  مما 

 (. 0.01) مستو  دلالة الانحدار الاطي البسيط عند 

 الارتباط معامل  قيمة  وجو=0.889R)  وتشير  موج     د (  التسوي    ابعاد   بين  قوي ارتباط    ادارة 

 . ادا  المبيعا  ( وتطوير المنترب  تحليل السو ب استراتيجية التسوي )

   2 )المعدل  يشير معامل التحديد(R ( من التباين الحاصل  %0.79إلى أن )  يمكن تفسيرد    ادا  المبيعا

 .ادارة التسوي ابعاد  من ا ل التباين في مستو  

 ) ( قيمة  بيتا (T.Value) تشير  الانحدار  معامل  معنوية  الدلالة   (B) إلى  مستو   أن  حي   ب 

 (. 0.01)المحسو  لااتبار ) ( 

 

على وجود    تن  ال ي    الرابعة والاامسةالفرعي  قبول صحة الفر     يت وبنا   على النتائر السابعة   ⧫

بين   إحصائية  دلالة  ايجابية  ا   ارتباط  والاع ن  ع قة  العم    وإدارةالتروير    كمتغير   ع قا  

ال ي    وال ال ة   كمتغير تابع بينما ل  يت  ا با  صحة الفرضية الاولى وال انية   ادا  المبيعا  ومستعل  

   تحليل السو  و   استراتيجية التسوي  تن  على وجود ارتباط ع قة إيجابية  ا  دلالة إحصائية بين  

 كمتغير تابع.  ادا  المبيعا  كمتغير مستعل ووتطوير المنتر 

 

 استراتيجية التسويق

 تحليل السوق

 أداء المبيعات تطوير المنت:
R= 0.889 ب  R2 = 0.790 

 التروي: وااعلان

 ادارة علاقات العملاء



107 
Dr. Mona Moustafa Elashry                                                                                                       

 الخاتمة  .4.6
 

 

تناول ه ا الفصييييل تحليل البيانا  الإحصييييائية التي ت  جمعوا من ا ل أدوا  الدراسيييية الميدانيةب حي  ت   

لااتبار الفرضيييييا  ودراسيييية الع قا  بين   SmartPLSو SPSS اسييييتادا  برامر إحصييييائية متعدمة م ل

المتغيرا . أ ور  النتائر أن اسيتراتيجيا  التسيوي  الماتلفةب م ل الترويرب تطوير المنترب وتحليل السيو ب 

 .تؤ ر بشكل كبير على أدا  مبيعا  مح   ان ا  في جدة

 

أكد التحليل وجود ع قا  إيجابية  ا  دلالة إحصيييائية بين العديد من أبعاد إدارة التسيييوي  وأدا  المبيعا ب  

مما يعكس أهمية تطوير ه د الاسيتراتيجيا  لتعايا اندا . كما ت  مناقشية النتائر في ضيو  اندبيا  السيابعةب  

 .مع إبراا الفجوا  التي ت  سدها من ا ل الدراسة الحالية

 

تشييير النتائر إلى أهمية اسييتمرار الدراسييا  في ه ا المجال لتعايا فو  ديناميكيا  السييو  والاعتماد على  

بيانا  دقيعة لدع  العرارا  التسييويعية. ه د الدراسيية تم ل اطوة هامة نحو تحعي  تحسييين مسييتدا  في أدا  

 .مبيعا  مح   ان ا  من ا ل إدارة تسويعية فعالة
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 حدود الدراسة والدراسات المستقبلية:  .5.1
 

يودف ه ا الفصييل إلى تلاي  نتائر الدراسييةب مناقشيية محدداتواب وتعدي  التوصيييا  ال امة لتحسييين أدا  

مبيعا  مح   ان ا  في جدة من ا ل اسيييتراتيجيا  تسيييوي  فعيالة. كما يتضيييمن معترحا  لدراسيييا  

 .مستعبلية قد تسو  في سد الفجوا  المعرفية وتوسيع دائرة البح  في ه ا المجال.

 

 محددات الدراسة 

على الرغ  من الجوود المب ولة لضيمان شيمولية ودقة ه د الدراسيةب إلا أنوا واجو  بع  المحددا  التي قد 

 :تؤ ر على التعمي  الكامل للنتائرب وتشمل

   :اقتصير  الدراسية على عينة من مح   ان ا  في مدينة جدةب مما حجم العينة وموقعها الجغرافي

 .يجعل من الصع  تعمي  النتائر على المدن أو العطاعا  انار 

   :ركا  الدراسيية على اسييتراتيجيا  تسييوي  معينة م ل التروير  التركيز على اسااتراتيجيات محددة

 .والتسعيرب بينما قد تكون هناك استراتيجيا  أار   ا  ت  ير غير مدروس

  :ت  إجرا  اليدراسييييية ا ل فترة امنيية محيدودةب مميا قيد يؤ ر على التغيرا  طويلية  الزمن المحادود

 .انمد في السو  أو العوامل الاقتصادية والاجتماعية المؤ رة

 

 الدراسات المستقبلية 

 :بنا   على المحددا  والنتائرب يعُترح إجرا  الدراسا  المستعبلية التالية

  :ًإجرا  دراسا  تشمل مناط  ماتلفة في المملكة العربية السعوديةتوسيع نطاق الدراسة جغرافيا. 

  :تحليل ت  ير استراتيجيا  التسوي  على الاقتصاد الكلي للشركا  دراسة التأثير ااقتصادي. 

   :دراسية دور التعنيا  المتعدمة م ل ال كا  الاصيطناعي والواقع الافتراضيي  دم: التكنولوجيا الحديثة

 .في تحسين استراتيجيا  التسوي 

 :استكشاف ت  ير ال عافة المحلية على استجابة العم   لاستراتيجيا  التسوي  أثر العوامل الثقافية 

 :إجرا  دراسيا  تتبع طويلة انمد لفو  الت  ير المسيتمر لاسيتراتيجيا  التسيوي  على   التحليل الطولي

 اندا .
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 توصيات الدراسة:  .5.2
 

 :استناد ا إلى نتائر الدراسةب توصي الباح ة بما يلي       

   :اسيتادا  أدوا  تسيوي  رقمية متعدمة م ل تحسيين محركا  تحساين اساتراتيجيات التساويق الرقمية

 .البح  والإع نا  المستودفة

  :تطوير برامر تدريبية دورية لتحسين كفا ة فر  المبيعا  والتسوي تعزيز تدريت الموظفين. 

  :اعتماد أدوا  تحليل البيانا  لفو  أفضل لسلوك العم   وتوقعاتو زيادة استخدام التحليل البياني. 

   :التركيا على تصيمي  منتجا  فريدة ومبتكرة تلبي احتياجا  العم   وتتفو   تطوير منتجات مبتكرة

 .على المنافسين

   :إداال عناصيير الاسييتدامة والمسييؤولية الاجتماعية في اسييتراتيجيا   تعزيز المسااؤولية ااجتماعية

 .التسوي  لج   فئا  جديدة من العم  

  :تعدي  عرو  ماصيصية حسي  احتياجا  العم   الفردية لتحسيين تجربة  التركيز على التخصايص

 .الشرا 

 

  :بنا   عة العم   من ا ل الشفافية في التسعير وجودة المنتجا  زيادة الشفافية. 

 

  :دمر قنوا  التوايع الإلكترونيية مع العنوا  التعلييديية لتوسييييييع قياعيدة توسااااايع القنوات التوزيعياة

 .العم  

 

   :تصمي  برامر ولا  للعم   الحاليين لتحفياه  على العودة وإجرا  المايد من عمليا   تحفيز الواء

 .الشرا 

 

 تعدي  ادمة عم   اسيييت نائيةب بما في  لك الدع  عبر الإنترن  والتواصيييل    حساااين خدمة العملاء:ت

 .السريع مع استفسارا  العم  

 

 :متابعة التغيرا  في السو  وسلوك العم   من ا ل بحو  سو  دورية إجراء أبحاث دورية 

 

 :تعايا الحم   التسييويعية عبر منصييا  التواصييل    ااساااتفادة من وساااائل التواصااال ااجتماعي

 الاجتماعي للوصول إلى الجموور المستودف بشكل أك ر فعالية.
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 الخاتمة:  .5.3
 

 

ا محوري ا في تحسيين أدا  مبيعا  مح   ان ا  في جدة.  أ بت  الدراسية أن اسيتراتيجيا  التسيوي  تلع  دور 

من ا ل التحليل الإحصيائيب  ور ت  ير واضيء لاسيتراتيجيا  الترويرب تطوير المنترب والتسيعير في تحعي   

 .نمو ملحو  في المبيعا  وتعايا رضا العم  

 

تُ ور ه د النتائر أهمية التاطيط التسيويعي المبتكر في التكيف مع متغيرا  السيو ب ااصية  في  ل التغيرا  

الاقتصيادية والاجتماعية السيريعة. ل اب يوُصيى بالتركيا على تحسيين جودة المنتجا ب الاسيتفادة من التعنيا   

 .ة انمد الحدي ةب وتعايا الع قة مع العم   لتحعي  مياة تنافسية طويل

 

اب تسييعى ه د الدراسيية إلى أن تكون مرجع ا يدع  صييناد العرار وأصييحا  الشييركا  في تبني أفضييل  اتام 

الممارسيا  التسيويعية لتحسيين أدا  المبيعا ب بما يحع  أهداف النمو المسيتدا  والتوسيع في السيو . كما تشيكل  

جلة التنمية في المملكة العربية  دعوة لاسييتكمال البح  العلمي في ه ا المجال لدع  الاقتصيياد الوطني ودفع ع

 .السعودية
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 الم اق 
 

است مالا لنيا ءهاوة الب ال ةي س في تةو  اواةة الم اةيلا فاو  لن ام  لي لات اي بح  م  او ي  و ليخ ه لن تجاةب  

فعدية ولن واةلا الحياة  ول لك ات رف بتيةي  م   الاستبيانات ةاجية لن   الإجابة عدى الأسلدة ب ا وةة ول ض عية لد ص ا  

 الى نتا ج وةيية له ا الم ض ع 

 

 

 

 

 

 

 

 

         

 

 

 

 

 

 

 



115 
Dr. Mona Moustafa Elashry                                                                                                       

 المتغير المستقب: إدارة التسويق 
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 المتغير التاكع: المبيعات 

 ( 2الجدول)
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