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 المقدمة:  .1.1
 

ال نتيجة لعوامل متعددة. تشههمل هذ  العوامل  ا مسههتمرم يشهههد سههوق الأثاث في المملكة العربية السههعودية نموم

الطلب على العقارات السههكنيةل وجهود الحكومة لتحسههين البنية التحتية  التوسههع في قطاع العقاراتل وايادة  

الاقتصهادية والاجتماعية. تتثثر مبيعات الأثاث بالتحضهرل والتنمية الاقتصهاديةل والطلب المتاايد على الأثاث  

 عالي الجودة الذي يمثل الثروة والوضع الاجتماعي داخل البلاد.

 

قام الباحثون بدراسهة تثثير اسهتراتيجيات التسهويق على مبيعات الأثاث. على سهبيل المثالل تمت دراسهة فعالية  

ا   اسهتراتيجيات التسهعيرل وحملات الترويجل والتفاعل مع العملاء. يجد اللاعبون المنظمون في الصهناعة نجاحم

سههههعار وتقديم منتجات عالية الجودة من خلال حملات تسههههويق ذات مياانية عاليةل بما في ذلف تخفي  الأ

بتكاليف أقل. ومع ذلفل قد يكون هناف نقص في الدراسهههات المحددة المتعلقة بفعالية التسهههويق في جدةل مما 

 يسلط الضوء على الفجوة في البحث.

 

ا في البحوث الشهاملة التي تركا بشهكل خاص على جدة.  وعلى الرغم من نمو سهوق الأثاثل إلا أن هناف نقصهم

تحهديهد الفجوات في الهدراسهههههات الحهاليهة أمر بهاله الأهميهة لفهم الهدينهامكيهات الفريهدة لههذ  المنطقهة. من خلال 

 .ق على مبيعات الأثاث في جد .معالجة هذ  الفجواتل يمكننا تعايا فهمنا لتثثير استراتيجيات التسوي

 

يحمل هذا البحث أهمية بالغة بالنسهبة لبائعي الأثاث والمسهتهلكين وصهناع القرار. فهم الممارسهات التسهويقية  

الفعّالة يمكن أن يؤدي إلى تحسهين نتائج المبيعاتل وتحسهين تجربة العملاءل واتخاذ قرارات مسهتنيرة تسهاهم  

 في النمو الشامل واستدامة سوق الأثاث في جدة.
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 مشكلة الدراسة  .1.2

 
ال نتيجة لعوامل مثل التوسع في   ا مستمرم العقارات وايادة  يشهد سوق الأثاث في المملكة العربية السعودية نموم

الطلب على العقارات السههكنية وجهود الحكومة لتحسههين البنية التحتية الاقتصههادية والاجتماعية. ايضهها تلعب 

ا في هذا النمو. ا كبيرم  المنصات الأجنبية للأثاث الداخلي دورم

بالإضهافة إلى ذلفل هناف طلب متاايد على الأثاث عالي الجودة الذي يمثل الثروة والوضهع الاجتماعي داخل 

ا لميااتل في توفير المسهههاحة وتنوع   ا يحظى بشهههعبية نظرم البلاد. أيضههها الأثاث متعدد الاسهههتخدامات أيضهههم

  ايكيامأصهههبل التجارة الإلكترونية اتجاهمال حيث قامت متاجر التجائة مثل مهوم سهههنترم و م   اسهههتخدامل.  

 باطلاق متاجرها عبر الانترنت لتلبية احتياجات المستهلكين المتغيرة.

اصههبل التوسههع المسههتمر في البنية التحتيةل بما في ذلف المباني السههكنية والمراكا المجتمعية والمسههتشههفيات  

 والمؤسسات التعليميةل يخلق حاجة للأثاث الذي يلبي احتياجات محددة.

 

 فجوات على المستوى النظري .1.2.1
 

كافي تثثير بع  المتغيرات مثل )اسهتراتيجيات  قد تكون الدراسهات السهابقة قد أغفلت أو لم تسهتكشهف بشهكل  

التسهههويقل جودة المنتجل التسهههعير( على مبيعات محلات الأثاث في جدة. تحديد هذ  الثغرات سهههيسهههاعد في 

 .فهمنا لتثثير استراتيجيات التسويق على مبيعات الأثاث في جد  المساهمل بتلبية احتياجات السوق و

 

 

 التطبيقي فجوات على المستوى  .1.2.2

 

تشههمل ضههرورة دراسههة تثثير المتغير الأول )اسههتراتيجيات التسههويق( على المتغير الثاني )مبيعات الأثاث(  

داخل مدينة جدة . فهم كيفية تثثير الجهود التسويقية المحددة على سلوف المستهلكين وقرارات الشراء في جدة 

 ال فعالة.. وهذا أمر باله الأهمية لاتخاذ قرارات مستنيرة واستراتيجيات أعم

 

 مما هو تثثير استراتيجيات التسويق على مبيعات محلات الاثاث في جدة؟ -
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 أهمية الدراسة .1.3

 
كما ذكر سهابقمال يحمل هذا البحث أهمية بالنسهبة لبائعي الأثاث والمسهتهلكين وصهناع القرار. فهم الممارسهات 

المبيعاتل وتحسههههين تجربة العملاءل واتخاذ قرارات التسههههويقية الفعّالة يمكن أن يؤدي إلى تحسههههين نتائج  

 مستنيرة تساهم في النمو الشامل واستدامة سوق الأثاث في جد .

 

 

 على المستوى النظري:  .1.3.1

 

تكمن الأهمية النظرية في تحديد الفجوات في الدراسات السابقة. على الرغم من أن الأبحاث الحالية استكشفت  

نطاق واسههعل إلا أن الإلمام بالتفاصههيل المحددة المتعلقة بجدة قد يكون محدودما.  اسههتراتيجيات التسههويق على  

يمكننا اقتراح مفاهيم وإطارات جديدة تعالج هذ  الفجوات. على سهههبيل المثالل يمكن أن يشهههمل ذلف دراسهههة 

 سلوف المستهلكين المحليل والتثثيرات الثقافيةل ودور قنوات التسويق الرقمي في هذا السياق

 

 

 على المستوى التطبيقي:  .1.3.2

 

ا على الممارسهين واتخاذ القرارات. من خلال تحليل البيانات من سهوق   من الناحية التطبيقيةل يحمل بحثنا آثارم

الأثاث في جدةل يمكننا تقديم توصهههيات قابلة للتنفيذ. يمكن أن تشهههمل هذ  النصهههائل تحسهههين اسهههتراتيجيات  

في النهايةل يمكن أن يوجل نتائجنا  التسهعيرل وتخصهيص حملات الترويجل والاسهتفادة من ملاحظات العملاء.  

 القرارات العملية التي تعاا أداء المبيعات ورضا العملاء
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 أسئلة الدراسة  .1.4
 

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

 ؟أداء المبيعات استراتيجية التسويق في  تؤثريمكن ان  كيف: 1 الفرعي السؤال 

 المبيعات؟أداء في  تحليل السوقيسهم  كيف: 2 الفرعي السؤال 

 المبيعات؟أداء في  تطوير المنتج يؤثر كيف يمكن ان: 3 الفرعي السؤال 

 في أداء المبيعات؟ الترويج والاعلانكيف يمكن ان يؤثر  :4السؤال الفرعي 

  في أداء المبيعات؟ العملاءإدارة علاقات  تؤثركيف يمكن ان  :5السؤال الفرعي 

 

 

 

 أهداف الدراسة .1.5

 
 اداء المبيعاتفي تحقيق  ادارة التسويق تأثير دراسة: الرئيسي الهدف  

  استراتيجية التسويق في أداء المبيعات  دراسة تثثير: 1الهدف الفرعي. 

  تحليل السوق في أداء المبيعات تقييم : 2الهدف الفرعي.   

  تطوير المنتج في أداء المبيعات دراسة تثثير : 3الهدف الفرعي . 

  الترويج والاعلان في أداء المبيعات  تثثير   ة: دراس4الهدف الفرعي . 

  إدارة علاقات العملاء في أداء المبيعات  دراسة تثثير : 5الهدف الفرعي . 
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 فرضيات الدراسة .1.6
 

 H1  وأداء المبيعات  ادارة التسويق بين توجد علاقة معنوية ذات دلالة إحصائية. 

 Ha   استراتيجية لتسويق وأداء المبيعات بين توجد علاقة معنوية ذات دلالة إحصائية. 

 Hb  تحليل السوق وأداء المبيعات توجد علاقة معنوية ذات دلالة إحصائية بين. 

 Hc  تطوير المنتج وأداء المبيعات توجد علاقة معنوية ذات دلالة إحصائية بين. 

 Hd  الترويج والاعلان وأداء المبيعات بين توجد علاقة معنوية ذات دلالة إحصائية 

 He  وأداء المبيعات  إدارة علاقات العملاءتوجد علاقة معنوية ذات دلالة إحصائية بين 

 

 

 نموذج الدراسة .1.7
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 التسويق  المتغير المستقل

 استراتيجية التسويق 

 تحليل السوق  

 تطوير المنتج  

 الترويج والاعلان

 ادارة علاقات العملاء 

 اداء مبيعات المتغير التابع 

 أداء المبيعات
H1.Ha.Hb.Hc.Hd.He 

 تصميمها بواسطة الباحث  م( ت 1الشكل )
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 الدراسة الميدانية  .1.8
 

هي واحدة من أبرا الشهركات العالمية في مجال تجارة الأثاث   (IKEA) هذ  الدراسهة على مؤسهسهة إيكياوتمت  

على يد إنغفار كامبرادل ومنذ ذلف الحين نمت لتصهبل   1943والديكور المنالي. تثسهسهت إيكيا في السهويد عام  

 .واحدة من أكبر شركات الأثاث في العالم. تعرف إيكيا بتصميماتها الحديثة والعملية والأسعار المناسبة

 

 تتميا ايكيا بممياات عديد  منها:

 

 :المنتجات  .1

 .الأثاث: تقدم إيكيا مجموعة واسعة من الأثاثل من الأرائف والطاولات إلى الأسرّة والخاائن -   

 .الديكور المنالي: تشمل المنتجات الستائرل السجادل الإضاءةل والديكورات الأخرى -   

 .المنتجات العملية: مثل التخاينل والتنظيمل والملحقات المنالية -   

 

 :التصميم .2

  .تتميا إيكيا بتصميمات عملية وبسيطة تناسب معظم الأذواق -   

تركا على سههولة التركيب والتنقلل مما يعني أن معظم منتجاتها تثتي بثجااء يمكن تجميعها بسههولة من   -   

 .قبل العملاء

 

 :الأسعار .3

تعتبر إيكيا من الشهركات التي تقدم أسهعارام تنافسهيةل وهذا جاء من اسهتراتيجيتها لتوفير الأثاث والديكور   -   

 .بثسعار معقولة

 

 :التجارة الإلكترونية .4

تقدم إيكيا تجربة تسهوق عبر الإنترنت تتضهمن كتالوجات المنتجاتل معلومات تفصهيليةل وإمكانية الشهراء  -   

 .من الموقع
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 :الاستدامة .5

 .تلتام إيكيا بممارسات الاستدامةل مثل استخدام المواد القابلة لإعادة التدوير والحد من النفايات  -   

 .تسعى لتحقيق أهداف بيئية طموحةل مثل تقليل انبعاثات الكربون وايادة استخدام الطاقة المتجددة -   

 

 :الخدمات  .6

 .خدمة العملاء: تقدم إيكيا دعمام شاملام للعملاءل بما في ذلف خدمات ما بعد البيع -   

 .التوصيل والتجميع: توفر خدمات التوصيل إلى المناال وخدمات تجميع الأثاث  -   

م استشارات تصميم داخلي من خلال بع  فروعها -     .تصميم داخلي: تقدم إيكيا أيضا

 

 :الانتشار العالمي .7

م في العهديهد من الهدول حول العهالمل ولهديهها عهدد كبير من المتهاجر التي تمتهاا بحجمهها   -    تمتلهف إيكيها فروعها

 .الكبير ونظامها الفريد في العر  والتخاين

 

بفضهل هذ  الخصهائصل أصهبحت إيكيا واحدة من الأسهماء الرائدة في عالم الأثاث والديكور المناليل وتسهتمر  

 في جذب العملاء بفضل جودة منتجاتها وتصميماتها المبتكرة.
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 مخطط المشروع   .1.9
 

 

 

 

المقدمة: الفصل الاول

الاطار النظري: الفصل الثاني

منهجية البحث: الفصل الثالث

التحليل الاحصائي: الفصل الرابع

خاتمةمناقشة النتائج وال: الفصل الخامس
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 الفصل الثاني: الدراسات السابقة .2
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 المقدمة:  .2.1
 

 

التسوويق يلع  دورا  حاسوما  في تعزيز اداء مبيعات مح ت الأثاف في جدةو ويرثر كشوكب مباشور كلف ةيفية  

 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 وتحفيز الشراء .2

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

 .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
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 :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 الخلفية 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 والتفسير . .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 عمليهة تخطيط وتنفيهذ الأنشهههههطهة المتعلقهة بتطوير المنتجهات والخهدمهاتل الترويج لههال وتوايعهها لتلبيهة    

احتياجات العملاء وتحقيق أهداف المنظمة. يشهههمل التسهههويق مجموعة من الأنشهههطة التي تهدف إلى تحديد 

  .وهاوتلبية احتياجات السوق وتحقيق رضا العملاء بطريقة تعاا من نجاح الشركة ونم

وايضها هو مجموعة من الأنشهطة الاسهتراتيجية والتكتيكية التي تقوم بها الشهركات والمؤسهسهات لتقديم منتجات  

وخهدمهات ذات قيمهة للعملاءل بههدف تحقيق رضهههههاهم وتعايا علاقهاتهم معهمل ممها يؤدي إلى تحقيق أههداف 

 .التجاريةالعمل مثل ايادة المبيعات والإيرادات وتعايا العلامة 

 

 :عناصر التسويق .2

 

 :تحليل السوق .1

فهم احتياجات العملاء:دراسهة سهلوكيات العملاء واحتياجاتهم وتفضهيلاتهم لتصهميم اسهتراتيجيات تلبي هذ   -   

 .الاحتياجات 

تحهديهد الفرص والتحهديهات:تحليهل اتجهاههات السهههههوقل المنهافسهههههينل والبيئهة الاقتصهههههاديهة لتحهديهد الفرص  -   

 .والتحديات التي يمكن أن تؤثر على الأعمال

 

 تطوير المنتجات والخدمات: .2

 .تصميم وتطوير المنتج:إنشاء منتجات أو خدمات تفي بمتطلبات السوق وتتماشى مع توقعات العملاء -   

 .تحسين الجودة:العمل على تحسين جودة المنتج أو الخدمة لتلبية توقعات العملاء وايادة رضاهم -   
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 استراتيجيات التسعير: .3

 .تحديد الأسعار:وضع استراتيجيات تسعير تنافسية تعكس قيمة المنتج أو الخدمة وتكون جذابة للعملاء -   

 .التحليل المالي:مراعاة التكلفة والأرباح المحتملة عند تحديد الأسعار -   

 

 الترويج والإعلان .4

الإعلانات:اسههتخدام وسههائل الإعلام المختلفة ل علان عن المنتجات والخدماتل مثل التلفايونل الراديول  -   

 .والصحف

ل التسويق عبر  (SEO) التسويق الرقمي:استخدام استراتيجيات عبر الإنترنت مثل تحسين محركات البحث  -   

 .وسائل التواصل الاجتماعيل والبريد الإلكتروني للوصول إلى جمهور أوسع

 

 التوزيع والقنوات: .5

القنوات:تحديد كيفية توصهههيل المنتجات والخدمات إلى العملاءل سهههواء من خلال المتاجر الفعليةل اختيار   -   

 .التجارة الإلكترونيةل أو قنوات التوايع الأخرى

 .إدارة سلسلة التوريد:التثكد من توفر المنتج في الوقت والمكان المناسبين -   

 

 خدمة العملاء والعلاقات: .6

 .تقديم الدعم:توفير دعم وخدمة عملاء متمياة لتحسين تجربة العميل وبناء علاقات طويلة الأمد  -   

 .الاستماع للعملاء:جمع وتقييم ملاحظات العملاء لتحسين المنتجات والخدمات  -   
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 أهمية التسويق: .3

 

يسههههم التسهههويق في ايادة المبيعات والإيراداتل مما يسهههاهم في تحقيق أهداف تحقيق النمو والربحية: .1

 .الربحية والنمو للشركة

:يسههاعد التسههويق في بناء وتعايا صههورة العلامة التجارية وايادة الوعي بها في بناء العلامة التجارية .2

 .السوق

:يركا التسهههههويق على فهم وتلبيهة احتيهاجهات وتوقعهات العملاءل ممها يؤدي إلى تلبيةة احتيةاجةات العملاء .3

 .تعايا رضاهم وولائهم

:من خلال اسههتراتيجيات تسههويقية فعالةل يمكن للشههركات التفوق على المنافسههين  التفوق على المنافسةةين .4

 .وجذب العملاء بشكل أكثر فعالية

 

:هو عملية شههاملة تتضههمن مجموعة من الأنشههطة التي تهدف إلى تقديم قيمة للعملاء من خلال فهم   التسةةويق

ا أسهاسهيما في تحقيق   احتياجاتهمل تطوير المنتجاتل تحديد الأسهعارل الترويجل والتوايع. يعد التسهويق عنصهرم

 النجاح التجاري والنمو المستدام للمنظمات.

تطور التسةةويق هو عملية مسةةتمرة تتفاعل مع التغيرات التكنولوجية وااجتماعية وااقتصةةاديةي مما يؤثر  

نظرة عامة على على كيفيةة تعةامل الشةةةةةركات مع عملائهةا وكيفية الترويج لمنتجاتها وخدماتها. وفيما يلي  

 :تطور التسويق عبر العصور

 

 :التسويق التقليدي .1

 

 :القرن التاسع عشر وأوائل القرن العشرين

التسهويق الأسهاسهي: في هذ  الفترةل كان التسهويق يركا بشهكل رئيسي على الإنتاج والتوايع. كانت الشركات  -

 .تركا على تحسين كفاءة الإنتاج وتوايع المنتجات بثقل تكلفة



32 
Dr. Mona Moustafa Elashry                                                                                                       

الإعلانات المطبعية: بدأت الشهركات في اسهتخدام الإعلانات المطبعية في الصهحف والمجلات لايادة الوعي   -

 .بالمنتجات 

 

 :الخمسينات والستينات

ظهور استراتيجيات التسويق: بدأت الشركات في تبني استراتيجيات تسويقية أكثر تعقيدمال مثل دراسة سلوف  -

 .المستهلكين وتطوير منتجات جديدة لتلبية احتياجاتهم

ا أسهاسهيما من اسهتراتيجيات التسهويق   - الترويج والعرو : أصهبحت العرو  الترويجية والخصهومات جاءم

 .لجذب العملاء

 

 :التسويق العصري .2

 

 :السبعينات والثمانينات

تحديد التسههويق القائم على الاسههتراتيجيات: تطور مفهوم التسههويق ليشههمل اسههتراتيجيات أكثر تعقيدما مثل   -

 .segmentation السوق المستهدف والت 

التسهويق القائم على العملاء: بدأت الشهركات في التركيا بشهكل أكبر على احتياجات وتوقعات العملاءل مما  -

 ."أدى إلى ظهور مفهوم مالتسويق الموجل نحو العملاء

التلفايون والراديو وسههائل رئيسههية للترويجل مما الإعلانات التلفايونية والراديو: أصههبحت الإعلانات عبر   -

 .أدى إلى توسيع نطاق الوصول إلى الجمهور

 

 :التسعينات
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التسهويق عبر الإنترنت: بدأ ظهور التسهويق الرقمي مع باوا الإنترنتل مما سهمل للشهركات بالوصهول إلى  -

 .جمهور عالمي والتفاعل معل بطرق جديدة

التسهههويق عبر البريد الإلكتروني: اسهههتخدمت الشهههركات التسهههويق عبر البريد الإلكتروني كوسهههيلة فعالة  -

 .للتواصل مع العملاء وتقديم العرو  الترويجية

 

 :التسويق الرقمي والعصري .3

 

 :الألفية الجديدة .1

ل  (SEO) التسهويق الرقمي المتقدم: تطور التسهويق الرقمي ليشهمل اسهتراتيجيات مثل تحسهين محركات البحث  -

 .التسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعيل وتحليل البيانات 

البيانات الكبيرة وتحليل البيانات: اسهتخدمت الشهركات البيانات الكبيرة وتحليل البيانات لفهم سهلوف العملاء  -

 .بشكل أعمق وتخصيص استراتيجيات التسويق

 

 :العقدين الأخيرين .2

ا أسههاسههيما من   - التسههويق عبر وسههائل التواصههل الاجتماعي: أصههبحت وسههائل التواصههل الاجتماعي جاءم

 .استراتيجيات التسويقل مما أتاح للشركات التفاعل مع العملاء بطرق أكثر شخصية

ال حيث تقوم الشهركات بءنشهاء محتوى قيم   - التسهويق القائم على المحتوى: أصهبل التسهويق عبر المحتوى مهمم

 .لجذب العملاء وبناء علاقات طويلة الأمد 

التسويق المؤثر: استغلت الشركات تثثير الشخصيات العامة والمدونين للترويج لمنتجاتها من خلال التسويق   -

 .المؤثر
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 :ااتجاهات الحالية والمستقبلية .3

 

 :التسويق الشخصي .1

التخصهيص: يسهتخدم التسهويق الشهخصهي البيانات لتحسهين تجربة العملاء من خلال تقديم عرو  مخصهصهة   -

 .فرديةوتجارب 

التسههويق القائم على الذكاء الاصههطناعي: يتم تطبيق الذكاء الاصههطناعي في تحليل البيانات والتنبؤ بسههلوف   -

 .العملاء وتقديم توصيات مخصصة

 

 :التسويق المستدام .2

المسهؤولية الاجتماعية: تركا الشهركات بشهكل متاايد على التسهويق المسهتدام والمسهؤولية الاجتماعيةل حيث  -

 .تظُهر التاامها بالقضايا البيئية والاجتماعية

 

 :الواقع اافتراضي والواقع المعزز .4

الابتكار في تجربة العملاء: بدأت الشههركات في اسههتخدام الواقع الافتراضههي والواقع المعاا لتقديم تجارب   -

 تفاعلية للعملاءل مما يعاا من الانغماس والتفاعل مع المنتجات 

 

تطور التسهههويق يعكس التغيرات في التكنولوجيا وسهههلوف العملاء والاتجاهات الاقتصهههادية. من التسهههويق  

ا. اليومل يتضههمن   ا وابتكارم التقليدي إلى التسههويق الرقمي والعصههريل تقدم التسههويق ليصههبل أكثر تخصههصههم

كبيرة والتكنولوجيا لتقديم  التسههويق مجموعة واسههعة من الاسههتراتيجيات والتقنيات التي تسههتفيد من البيانات ال

 تجارب مخصصة وتحقيق أهداف العمل بشكل أكثر فعالية.
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أبعةاد التسةةةةةويق تعكس الجوانت المختلفةة التي يشةةةةةملهةا هذا المجةال وكيفيةة تطبيقةي بشةةةةةكةل فعةال لتحقيق  

الأهداف التجارية. يمكن تقسةيم أبعاد التسةويق إلى عدة مجاات رئيسةية تتناول جوانت مختلفة من العملية 

 :التسويقية. إليك نظرة عامة على أبعاد التسويق الأساسية

 

 البعُد ااستراتيجي .1

 

تحليل السهوق: يتضهمن دراسهة السهوق وفهم الاتجاهاتل تحليل المنافسهةل وتحديد الفرص والتحديات. يعتمد   -

 .على جمع وتحليل البيانات لاتخاذ قرارات استراتيجية

   

التخطيط التسهويقي: يتضهمن وضهع اسهتراتيجيات تسهويقية طويلة الأمد تتماشهى مع أهداف الشهركة. يشهمل   -

 .تحديد الأهدافل تحديد السوق المستهدفل وتطوير استراتيجيات للترويج والتوايع

 

عملية تقسهيم السهوق إلى شهرائل أصهغر بناءم على خصهائص معينة مثل  :(Segmentation) تجائة السهوق -

 .استراتيجيات التسويق بشكل أكثر دقةالعمرل الجنسل الدخلل والاهتمامات. يساعد في تخصيص 

 

تحديد كيف تريد الشركة أن ينُظر إلى منتجاتها أو خدماتها في ذهن العملاء  :(Positioning) تحديد الموقع -

 .مقارنةم بالمنافسين. يشمل إنشاء هوية علامة تجارية قوية ورسالة واضحة

 

 البعُد التكتيكي .2
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الترويج والإعلان: يتضهههههمن تصهههههميم وتنفيهذ الحملات الإعلانيهة والترويجيهة عبر وسهههههائهل مختلفهة مثهل  -

 .التلفايونل الراديول الإنترنتل ووسائل التواصل الاجتماعي. الهدف هو ايادة الوعي بالمنتجات والخدمات 

 

ل التسههههويق عبر البريد (SEO) التسههههويق الرقمي: يشههههمل اسههههتراتيجيات مثل تحسههههين محركات البحث  -

الإلكترونيل والتسههويق عبر وسههائل التواصههل الاجتماعي. يهدف إلى الوصههول إلى الجمهور عبر الإنترنت  

 .وايادة التفاعل

 

التسههويق عبر المحتوى: إنشههاء وتوايع محتوى قيم وجذاب لجذب العملاء وبناء علاقة طويلة الأمد معهم.   -

 .يمكن أن يشمل المدوناتل المقالاتل الفيديوهاتل والتقارير

 

العرو  الترويجيهة: تقهديم خصهههههومهات وعرو  خهاصهههههة لجهذب العملاء وايهادة المبيعهات على المهدى  -

 .القصير

 

 البعُد التوزيعي .3

 

قنوات التوايع: تحديد كيفية وصههههول المنتجات والخدمات إلى العملاءل سههههواء من خلال المتاجر الفعليةل  -

 .التجارة الإلكترونيةل أو القنوات المواعة الأخرى

 

إدارة سهلسهلة التوريد: ضهمان توفر المنتجات في الوقت والمكان المناسهبين من خلال تنسهيق الأنشهطة بين   -

 .الموردينل الشركاتل ووسائل النقل
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اللوائل والسهياسهات: الامتثال للأنظمة والقوانين المتعلقة بالتوايع والتجارة لضهمان سهير العمليات بسهلاسهة   -

 .وفعالية

 

 البعُد المالي .4

 

تحديد الأسههعار المناسههبة للمنتجات والخدمات بناءم على تكاليف الإنتاجل اسههتراتيجيات التسههويقل  التسههعير:   -

 .والتنافسية. يشمل تحليل التسعير وتقدير التثثير على المبيعات والأرباح

 

المالي مع  قياس فعالية اسههتراتيجيات التسههويق من خلال مقارنة العائد   :(ROI) تحليل العائد على الاسههتثمار -

 .تكلفة الأنشطة التسويقية. يساعد في تقييم ما إذا كانت الاستثمارات في التسويق مجدية

 

 البعُد التكنولوجي . .5

 

التحليل البياني: استخدام أدوات تحليل البيانات لفهم سلوف العملاء وتوجهات السوقل وتحسين استراتيجيات   -

 .التسويق بناءم على هذ  الرؤى

 

والتسهويق اللي لتحسهين   (CRM) التكنولوجيا المسهاعدة: اسهتخدام أدوات مثل أنظمة إدارة علاقات العملاء -

 .إدارة الحملات التسويقية وايادة الكفاءة

 

الابتكهار التكنولوجي: تبني تقنيهات جديدة مثهل الذكاء الاصهههههطنهاعيل الواقع المعاال والواقع الافتراضههههي   -

 .لتحسين تجربة العملاء وتعايا استراتيجيات التسويق
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 البعُد البشري .6

 

تدريب فريق التسهههويق: تطوير مهارات فريق التسهههويق من خلال التدريب المسهههتمر على اسهههتراتيجيات   -

 .وتقنيات التسويق الحديثة

 

تفهاعل العملاء: بنهاء علاقات قوية مع العملاء من خلال تقهديم خدمة ممتهااةل التفهاعل الإيجهابيل واسهههههتجهابة   -

 .فعالة لاحتياجاتهم وملاحظاتهم

 

 البعُد البيئي وااجتماعي .7

 

التسههويق المسههتدام: التركيا على ممارسههات التسههويق التي تعاا من المسههؤولية الاجتماعية والبيئيةل مثل  -

 .استخدام مواد تعبئة صديقة للبيئة وترويج المنتجات المستدامة

 

الاسهتجابة للقضهايا الاجتماعية: التعامل مع القضهايا الاجتماعية والبيئية بشهكل يعكس قيم الشهركة والتاامها   -

 .بالمساهمة الإيجابية في المجتمع

تشههمل أبعاد التسههويق مجموعة واسههعة من المجالات التي تسههاهم في نجاح اسههتراتيجيات التسههويق وتحقيق  

الأههداف التجهاريهة. من التخطيط الاسهههههتراتيجي إلى تنفيهذ التكتيكيهاتل والتوايعل وإدارة الجوانهب المهاليهة 

ا متكاملام من    والتكنولوجيةل إلى التفاعل البشهههري والمسهههؤولية البيئية والاجتماعيةل يتطلب  التسهههويق مايجم

 الاستراتيجيات والتقنيات لتحقيق أقصى قدر من النجاح والنمو.
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اسةتراتيجيات التسةويق  تتضةمن نظريات التسةويق مجموعة من المفاهيم والأسةس التي تشةرف كيفية تأثير  

على سةلوك العملاء وأداء الشةركات. تسةتند هذل النظريات إلى مبادأ وأسةاليت علمية لتطوير اسةتراتيجيات  

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

 

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

 المفهوم:

ا لتلبية احتياجات العملاء الأسهاسهية. تعتبر   تتثسهس هذ  النظرية على فكرة أن التسهويق يجب أن يكون موجهم

احتياجات العملاء المحور الأسههههاسههههي الذي يدور حولل التسههههويقل ويجب على الشههههركات فهم وتلبية هذ  

 .الاحتياجات لتحقيق النجاح

 

 :الأبعاد الرئيسية •

 .تحليل احتياجات العملاء: دراسة ما يحتاجل العملاء وكيف يمكن تلبية هذ  الاحتياجات بفعالية -

 .تطوير المنتجات: تصميم وتطوير منتجات وخدمات تلبي احتياجات وتفضيلات العملاء -

 

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

 

 :المفهوم

تؤكهد ههذ  النظريهة على أهميهة بنهاء علاقهات طويلهة الأمهد مع العملاء بهدلام من التركيا فقط على إجراء 

معاملات فردية. تسهههعى الشهههركات إلى تطوير علاقة مسهههتدامة مع العملاء من خلال تقديم قيمة مسهههتمرة  

 .واهتمام دائم
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 :الأبعاد الرئيسية •

 .الولاء والاحتفاظ بالعملاء: التركيا على الحفاظ على العملاء الحاليين وايادة ولائهم -

 .التفاعل الشخصي: بناء علاقات مخصصة وتقديم خدمة عملاء متمياة -

 

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

 

 :المفهوم

تعكس قيمهة تفوق التكهاليف.  تركا ههذ  النظريهة على تقهديم قيمهة حقيقيهة للعملاء من خلال منتجهات وخهدمهات  

ا نحو كيفية تحسين حياة العملاء أو تقديم فوائد واضحة لهم  .يعتبر التسويق القائم على القيمة موجهم

 

 :الأبعاد الرئيسية •

 .تحديد قيمة العر : كيفية تقديم منتجات أو خدمات ذات قيمة مضافة -

 .تحليل العائد على الاستثمار: تقييم الفوائد التي يحصل عليها العملاء مقارنةم بالتكلفة -

 

 (Product Life Cycle Theory) نظرية دورة حياة المنتج .4

 

 :المفهوم

تدور هذ  النظرية حول مراحل دورة حيهاة المنتجل والتي تشهههههمهل تقهديم المنتجل النمول النضهههههجل والانحهدار.  

تههدف النظريهة إلى فهم كيف يتغير أداء المنتج في السهههههوق مع مرور الوقهت وكيفيهة تعهديهل اسهههههتراتيجيهات  

 .التسويق بناءم على المرحلة التي يمر بها المنتج
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 :الأبعاد الرئيسية •

 .مراحل دورة حياة المنتج: كيفية إدارة استراتيجيات التسويق عبر مراحل المنتج المختلفة -

 .استراتيجيات الترويج والتسعير: التكيف مع التغيرات في الطلب والتنافسية -

 

 (Neuromarketing Theory) نظرية التسويق العصبي .5

 

 :المفهوم

تسههتند هذ  النظرية إلى اسههتخدام علم الأعصههاب لفهم كيفية تثثير التسههويق على الدماا وسههلوف المسههتهلف. 

 .تستفيد الشركات من الأبحاث حول كيفية معالجة المعلومات والتفاعل مع التحفياات التسويقية

 

 :الأبعاد الرئيسية •

لفهم   (fMRI) تحليل الاسههتجابات العصههبية: اسههتخدام تقنيات مثل التصههوير بالرنين المغناطيسههي الوظيفي -

 .ردود فعل المستهلكين

 .تصميم الحملات: تصميم استراتيجيات تسويقية تستهدف الاستجابات العصبية الإيجابية -

 

 (Social Marketing Theory) نظرية التسويق ااجتماعي .6

 

 :المفهوم

تركا هذ  النظرية على اسههههتخدام مبادت التسههههويق لتحقيق تغييرات اجتماعية إيجابية. يتم توجيل التسههههويق  

 .الاجتماعي للتثثير على السلوكيات والممارسات الاجتماعية لتحسين الرفاهية العامة
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 :الأبعاد الرئيسية •

 .التثثير الاجتماعي: استخدام التسويق للترويج لقضايا اجتماعية مثل الصحة العامةل وحماية البيئة -

 .التخطيط والتنفيذ: تصميم حملات تسويقية تهدف إلى تحسين سلوكيات المجتمع -

 

 (Experiential Marketing Theory) نظرية التسويق التجريبي .7

 

 :المفهوم

تسههههعى هذ  النظرية إلى تقديم تجارب ممياة للعملاء تعاا من ارتباطهم بالعلامة التجارية. تعتمد على خلق 

 .تجارب تفاعلية وإثارة الحواس لجذب العملاء وتعايا ولائهم

 

 :الأبعاد الرئيسية

 .خلق التجارب: تصميم تجارب تسويقية تحفا الحواس وتبقى في ذاكرة العملاء -

 .التفاعل والارتباط: ايادة تفاعل العملاء مع العلامة التجارية من خلال تجارب فريدة -

 

 (Integrated Marketing Theory) المتكاملنظرية التسويق  .8

 

 :المفهوم

تركا هذ  النظرية على تنسههيق جميع أنشههطة التسههويق عبر قنوات متعددة لضههمان رسههالة متسههقة وتجربة  

 .موحدة للعميل. يتم تحقيق التكامل من خلال تنسيق الاستراتيجيات التسويقية على جميع القنوات والوسائط
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 :الرئيسيةالأبعاد  •

 .التناسق عبر القنوات: ضمان توحيد الرسائل التسويقية عبر جميع قنوات الاتصال -

 .التكامل الاستراتيجي: تنسيق الأنشطة التسويقية لتحقيق أهداف شاملة ومتسقة -

 

تقدم نظريات التسههويق رؤى مهمة حول كيفية فهم سههلوف العملاءل تحسههين اسههتراتيجيات التسههويقل وتحقيق  

النجاح التجاري. من التسهويق القائم على الاحتياجات والعلاقات إلى التسهويق العصهبي والتجريبيل توفر هذ  

ا لفهم كيفية تثثير التسويق على أداء الشركات والعلاقة   .مع العملاءالنظريات إطارم

 

 المتغير التابع  .2.3
 

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

  .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

 

 :الأهداف الماليةتحقيق  .1

 .الإيراوات: ةياس  مية الإيراوات المحيية لياةنةً بالأمةاف المحةوة -   

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

 .لاج  المبيعات: ليةاة المبيعات المحيية في فترة لعينة -   

 

 :اداء الفريق 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 -   

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

 

 :تسويق العم ء ورضاهم .3

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

 .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

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

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

 

 :ةيفية قياس اداء المبيعات .3

 

 :(KPIs) المرشرات الرئيسية للأداء .1

 .اجمالي الإيراوات: اجمالي المبيعات المحيية -   

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

 .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 -

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

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

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 الكفاءة وزيادة الفعالية في تحقيق الأهداف التجارية. يمكن تقسووويم تطور اداء المبيعات إلف مراحب  

 :نرئيسية تتناول ةيفية 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

 

 :الألفية الجديدة

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

 .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  -

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

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   -

 .وال  اء الاصطناعي لتحسين تجربة ال راء وزياوة ةضا العملاء

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

 .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 التفاكلية .2

 .البيانات بطر: لرنة

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

 .التح يا  لت سو ةيمة الويية  ولةة ووةة البيلا



49 
Dr. Mona Moustafa Elashry                                                                                                       

 

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 ونجاحه. هذه الأكعاد تغطي جوان  مختلفة  

من العمليوات البيعيوة وتسووووواكود في فهم ةيفيوة تحقيق الأهوداف التجواريوة كفعواليوة. فيموا يلي تفصوووويوب 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 الفردي .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

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

 .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

 

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

 .والت تي يات المستةةلةالعاا  ي ما تحديا الحملات الترويجية 

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

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

 .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 الفريق .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

 

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

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

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 والمفاهيم التي تشور  ةيف يمكن تحسوين فعالية كمليات 

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

 :العا . فيما يلي اكرز نظريات اداء المبيعات

 

 (Sales Life Cycle Theory) نظرية دورة حياة المبيعات .5
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 :المفهو 

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

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

 

 :المراحب الرئيسية •

 .اليرص التحضير: البح  عن العملاء المحتمدين وتحةية  -

 .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

 

 :المفهو 

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

 

 :الرئيسيةالأكعاد  •

 .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 -

 .الالاتياظ: استراتيجيات لتيديا لعةا فيةاو العملاء وزياوة الالاتياظ بالعملاء الحاليين -
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 (Sales Motivation Theory) التحفيز البيعينظرية  .7

 

 :المفهو 

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

 

 :المفهو 

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 •

 .تحديا الالاتياجات: فه  الاتياجات وتيضيلات العملاء لتيةي  عروض لةووة

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

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

 

 :المفهو 

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

 

 :المفهو 

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 •

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

 .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) البيعينظرية إدارة الأداء  .11

 

 :المفهو 

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

 .وتينيات لمراةبة الأواء وتحسينم

 

 :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

 

 :المفهو 

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

 يعتمة عدى جملا وتحديا البيانات لت جيم استراتيجيات البيلا 

 :الأكعاد الرئيسية •

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

 .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   -

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

 .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

 

 :الع قة كين المتغيرات من ناحية الأنماط .2

 

 :الأنماط الإيجاكية .ا

 

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

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   -  

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

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

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

 .يؤوي الى انةياض المبيعات عدى المةى الط يايم ن أو 

 

 :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

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

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

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

 

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

صووراكات محتملة قد ترثر كلف ةيفية تحقيق اهداف المبيعات والتسووويق كفعالية. هذه الصووراكات يمكن ا  

 تنشأ كين اقسا  مختلفة داخب الشرةة او كين استراتيجيات مختلفة 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

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

 .المبيعات عدى أساليب البيلا المباءر والتياعا للا العملاء

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

 .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

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

 .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  -

 .المبيعات تيضيلات العملاء  لما يؤنر سدباً عدى أواء 

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

 .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   -

 .الج وةةي و في الم اةو أو 

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

 

 الصراع كين استراتيجيات التسويق الرقمي والتسويق التقليدي .5

 

 :تخصيص الموارد .ا

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

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

 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 ناحية الفجواتو يتعين كلينا تحديد المجالات التي قد 

تكو  فيها فجوات او كد  توافق كين الاسووتراتيجيات التسووويقية والنتائج البيعية الفعلية. الفجوات يمكن ا  
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تكو  في اسووتراتيجيات التسووويقو التنفيذو او النتائجو ويمكن ا  ترثر سوولب ا كلف تحقيق الأهداف التجارية.  

 :سنستعرض الفجوات الشائعة وةيفية 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

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

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

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 تنفيذ الحم ت التسويقية .2

 

 :فجوة في الجودة والرسالة .ا

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

 .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 تنفيذ 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   -

 .ت صيات لدتحسينالحملات وتيةي  
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 فجوة في التواصب كين الفرق .4

 

 :فجوة في التنسيق كين التسويق والمبيعات .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   -

 .استراتيجيات التس يق والتياعا للا العملاءفعالية 

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

 .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

 

 السوق والتغيراتفجوة في فهم  .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   



68 
Dr. Mona Moustafa Elashry                                                                                                       

أفضااااا  اواةتهاا بنجااح يتطداب تحسااااين الت اصااااا  تحسااااين أووات الييااس  وتبني  وتحييق أواء لبيعاات  

 استراتيجيات لرنة تت يو للا الت يرات في الس : 

 

 الخاتمة .2.5

 

 :تلخيص نتائج الدراسات الساكقة حول تأثير التسويق كلف اداء المبيعات

 

 :تأثير استراتيجيات التسويق كلف زيادة المبيعات .1

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

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 

 

 :الفجوات 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 تنفيذ استراتيجيات التسويق .5

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

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

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

 .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 التفكير 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 الفجوات كين الفرق .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

رؤى جهديهدة حول كيفيهة تهثثير اسهههههتراتيجيهات التسهههههويق المختلفهة على أداء تقهديم رؤى جهديهدة: يقهدم البحهث   -

 .المبيعات في قطاع الأثاث في جدةل مع التركيا على القنوات التسويقية الأكثر فعالية والاتجاهات السائدة

تحليل شهامل: يوفر البحث تحليلام شهاملام للعوامل المؤثرة على أداء المبيعاتل مما يسهاعد الشهركات في فهم  -

 .كيف يمكن أن تؤثر الأنشطة التسويقية على نتائج المبيعات بشكل ملموس

 

 تحسين استراتيجيات التسويق في قطاع الأثاث .2

 

 :المساهمة

توصهيات مخصهصهة: يقدم البحث توصهيات مخصهصهة لتحسهين اسهتراتيجيات التسهويق لمحلات الأثاثل مثل  -

كيفية اختيار القنوات التسههويقية الأنسههبل وضههبط الرسههائل الترويجية لتلبية احتياجات العملاء بشههكل أكثر 

 .فعالية

اسهتراتيجيات مبتكرة: يسهاهم البحث في تقديم اسهتراتيجيات تسهويقية مبتكرة ومبنية على بيانات تحليليةل مما  -

 .يمكن الشركات من تبني أفضل الممارسات والتكيف مع التغيرات في السوق

 

 تسليط الضوء على التحديات والفجوات .3

 

 :المساهمة
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تحليل الفجوات: يسهاعد البحث في تحديد الفجوات بين اسهتراتيجيات التسهويق وأداء المبيعاتل ويقدم حلولام   -

 .عملية لتجاوا هذ  الفجواتل مما يعاا فعالية الحملات التسويقية ويايد من تحقيق الأهداف البيعية

مقترحات لتحسهين التنسهيق: يقدم البحث مقترحات لتحسهين التنسهيق بين فرق التسهويق والمبيعاتل مما يسهاهم   -

م   .في تحقيق أهداف العمل بشكل أكثر انسجاما

 

 تقديم أدوات وتقنيات تحليل فعالة .4

 

 :المساهمة

تطوير أدوات تحليلية: يقدم البحث أدوات وتقنيات تحليلية لتقييم تثثير التسهويق على المبيعاتل مثل اسهتخدام   -

وأدوات التحليل البيانيل مما يسهاعد الشهركات في اتخاذ قرارات مبنية على   (KPIs) مؤشهرات الأداء الرئيسهية

 .بيانات دقيقة

تحليل الأداء البيعي: يسههاهم البحث في تحسههين طرق قياس الأداء البيعي من خلال اسههتخدام تقنيات تحليل   -

 .الاستراتيجيات التسويقية بدقةمتقدمةل مما يعاا من القدرة على تقييم فعالية 

 

 دعم اتخاذ القرارات ااستراتيجية .5

 

 :المساهمة

توفير معلومات اسهتراتيجية: يوفر البحث معلومات اسهتراتيجية قيمة يمكن أن تسهتخدمها الشهركات لتوجيل   -

 .استثماراتها في التسويق وتطوير خطط العمل الخاصة بها

توصههيات تنفيذية مسههتندة إلى نتائج تحليليةل مما يسههاعد المديرين على اتخاذ توصههيات تنفيذية: يقدم البحث  -

 .قرارات استراتيجية مدروسة لتحسين الأداء البيعي
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 المساهمة في الأدبيات الأكاديمية والمهنية .6

 

 :المساهمة

إثراء الأدبيات: يضههههيف البحث قيمة إلى الأدبيات الأكاديمية والمهنية في مجال التسههههويق والمبيعات من   -

 .خلال تقديم دراسة متعمقة ومبنية على بيانات حقيقية حول تثثير التسويق على أداء المبيعات 

مشهاركة المعرفة: يسهاعد البحث في تعايا المعرفة المتخصهصهة في القطاعل مما يسههم في تطوير الأبحاث   -

 .المستقبلية ويقدم إطارام لفهم العلاقات بين التسويق والمبيعات بشكل أفضل

 

 دعم اابتكار والتطور في القطاع .7

 

 :المساهمة

تشههجيع الابتكار: يشههجع البحث على الابتكار في اسههتراتيجيات التسههويق والمبيعات من خلال تقديم أفكار  -

 .جديدة وتوصيات عملية لتحسين الأداء

تطوير اسهههتراتيجيات جديدة: يسهههاعد البحث في تحديد فرص جديدة للتسهههويق والبيعل مما يعاا من قدرة  -

 .الشركات على التكيف مع التغيرات السوقية وتحقيق نمو مستدام

 

 

يقدم البحث مسهاهمات هامة في مجال تثثير التسهويق على أداء المبيعات لمحلات بيع الأثاث من خلال تعايا  

فعالة. تسهاهم  الفهم الحاليل تقديم توصهيات مخصهصهةل تسهليط الضهوء على التحدياتل وتوفير أدوات تحليل  

هذ  المسهاهمات في تحسهين اسهتراتيجيات التسهويقل دعم اتخاذ القرارات الاسهتراتيجيةل وتعايا الابتكار في 

 القطاعل مما يساهم في تحقيق أداء بيعي أفضل ونمو مستدام.
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 الفصل الثالث: منهجية الدراسة .3
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 المقدمة  .3.1
 

تقديم منهجية البحث في دراسهة  بحث اثر إدارة التسهويق على أداء المبيعات لمحلات  إلىيسهعى هذا الفصهل  

تحليل كيفية تثثير الأنشههههطة التسههههويقيةل مثل الحملات   الأثاث في مدينة جدة بالمملكة العربية السههههعودية و

الإعلانية والتسويق الرقميل على سلوف المستهلكين وقرارات الشراءل مما ينعكس إيجابما على أداء المبيعات.  

ا التحديات التي تواجل إدارة التسهويق في ظل التغيرات السهريعة في تفضهيلات السهوق  كما سهنسهتعر  أيضهم

من خلال ذلفل نهدف إلى تقديم توصههيات عملية للشههركات لتحسههين اسههتراتيجياتها التسههويقية  والتكنولوجيا.  

 .يعات وايادة كفاءتها في تحقيق أهداف المب

 

 التعريفات الإجرائية لمتغيرات البحث .3.2

 

تعُرّف على أنها مجموعة من الأنشهههطة والاسهههتراتيجيات التي تهدف إلى تحليل السهههوقل  :  إدارة التسهههويق  

تطوير المنتجاتل تحديد الأسهعارل تعايا الترويجل وبناء علاقات قوية مع العملاءل بهدف تحقيق أقصهى قيمة  

 مر للأداء التسويقي.للمستهلف وايادة المبيعات والأرباح. تشمل هذ  الأنشطة التخطيط والتنفيذ والتقييم المست

 

 

يعُرّف على أنل مقياس فعالية الأنشههههطة البيعيةل يتضههههمن عدد الوحدات المباعةل الإيرادات   :  أداء المبيعات 

المحققهةل ونسهههههبهة تحقيق الأههداف البيعيهة المحهددة. يقُيم الأداء بنهاءم على مهدى قهدرة الفريق البيعي على جهذب 

 تدام.العملاءل إغلاق الصفقاتل والحفاظ على العلاقات مع العملاء لتحقيق النمو المس
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 تصميم البحث )بصلة البحثي( .3.3

 

 : الوضعية فلسفة البحث  •

 : استنتاجي منهج البحث  •

 : دراسة الحالل استراتيجية البحث  •

 : كمي نوع البحث  •

 الأفق الامني : الطولية •

 تقنيات جمع وتحليل البيانات : الاستبيانات  •

                                      

 

 

 

            

 

 

وضعية-1

استنتاجي-2

حالةدراسة-3

كمي-4

الاستبيان-5
والتحليل 
الاحصائي

بصلة البحث  الثالث: الشكل   
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 مجتمع البحث وطرق وتقنيات أخذ العينات .3.4

 

 مجتمع البحث 

التي تبيع منتجهاتهها للجمهور في منطقهة معينهة )مثهل مهدينهة أو الأثهاث  يشهههههمهل مجتمع البحهث جميع محلات  

 محافظة(. يمكن أن يتضمن المجتمع جميع أصحاب المحلات والموظفين المعنيين بالمبيعات وإدارة الجودة.

 

 ظفين وعدد الم التصنيفات  الشركة

 120 مدراء المتجر متجر ايكيا 

 50 المتعاقدين 

 

 

 

 

 عينة البحث 

من الموظفين المتعهاقهدين الهذين يقهدمون خهدمهاتهم لمختلف الأقسهههههام الإداريهة   30تتهثلف عينهة البحهث من  

التسههويق  في المملكة العربية السههعودية يهدف هذا البحث الى دراسههة تاثير إدارة ايكيا  والوظيفية داخل متجر  

 في المملكل العربيل السعودية. جدة بالتجائة في منطقةالأثاث على أداء المبيعات في قطاع بيع 

 

 العدد الشركة

 50 يكيا متجر ا 

 

 

: مجتمع البحث  1جدول   

: عينة البحث  2جدول   
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 طريقة جمع البيانات .3.5

 

سههيتم تحليل البيانات التي تم جمعها احصههائيا . يتضههمن التحليل الاحصههائي تحديد البيانات الأولية وتحليلها  

وتحويلها الى معلومات مفيدة . سههيسههاعد هذا المنهج على كشههف العلاقات الأسههاسههية بين المتغير المسههتقل  

يكيا ( ويبدا الباحث الاسهههتبيان بالسهههمات )إدارة التسهههويق( والمتغير التابع      )أداء المبيعات( في ) متجر ا

 المؤهل العلمي ( ثم يبدا بقسم المتغيرات . –الجنس  –الشخصية للمجيب ) العمر 

 المتغير المستقل : إدارة التسويق 

اعتمد الباحث على اسهتبانة المصهدر أطروحة اسهتراتيجيات التسهويق من قائمة المراجع من اجل قياس المتغير  

تحليل السهوقل تطوير  ل   اسهتراتيجية التسهويق  ابعاد وهي :  خمسالمسهتقل ) إدارة التسهويق ( ل وذلف من حيث  

عنصهههههر للمتغير بهثكملهل .حيهث ان البعهد  20مع الاجمهال  الترويج والاعلان ل إدارة علاقهات العملاء ل   المنتج

عناصر ل والبعد تطوير المنتج   5عناصر ل والبعد تحليل السوق يتكون من    5استراتيجية التسويق يتكون من  

عناصهر والبعد إدارة علاقات العملاء  يتكون   5عناصهر ل و البعد الترويج والاعلان يتكون من    5يتكون من  

 عناصر . 5من 

 النقاط  نوع الأداة ليكرت ثلاثي

 . حيث ان نعم ولا وربما

 

 

 المتغير المستقل  اابعاد عدد العبارات المصدر

 
 

أطروحة استراتيجيات  
 إدارة التسويق 

 

25 

 

5 

 

دارة التسويق إ  

 

 

 . إدارة التسويق المستخدم لقياس المتغير المستقل  س: المقيا3جدول     

 



82 
Dr. Mona Moustafa Elashry                                                                                                       

 المتغير التابع : أداء المبيعات 

من قائمة المراجع من اجل قياس    اعتمد الباحث على اسههتبانة المصههدر تحسههين أداء المبيعات بحث عن اهم

  حيث ان نعم ولا وربماالنقاط    نوع الأداة ليكرت ثلاثيللمتغيرل   25باجمالي    المتغير التابع ) أداء المبيعات (

 

 

 

التابع المتغير  عدد العبارات المصدر  

 
 
أهمية تحسين  بحث عن  

 المبيعات 

 

25 

 

 أداء المبيعات 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

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

 

 :لبيانات الأوليةا

  :استبيانات .1

تصههميم اسههتبيانات موجهة للعملاء لجمع آرائهم حول جودة التسههويقل ووسههائل التواصههلل والعرو    -   

 .الترويجية

 .استراتيجيات التسويق المتبعةاستبيانات للموظفين في المحلات لتقييم  -   

 

 :مقابلات شخصية .2

 .إجراء مقابلات مع أصحاب المحلات أو مديري التسويق لفهم استراتيجياتهم وتثثيرها على المبيعات  -   

 .مقابلات مع العملاء لاستكشاف تجاربهم ورضاهم عن العرو  التسويقية -   

 

  :ملاحظات ميدانية .3

 .ايارة المحلات وملاحظة أساليب التسويق المستخدمةل مثل العرو ل وتصميم المتجرل وتجربة العميل -   

 

  : تجارب تسويقية4.

 .اختبار استراتيجيات تسويق جديدة )مثل خصومات أو حملات إعلانية( ومراقبة تثثيرها على المبيعات  -   

 

 : لبيانات الثانوية

   : أبحاث سابقة .1
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 .مراجعة الدراسات والأبحاث الأكاديمية التي تناولت أثر التسويق على المبيعات في سياقات مشابهة -   

 

   :تقارير السوق  .2

 .الاطلاع على تقارير السوق المحلية والإقليمية التي تقدم بيانات عن قطاع الأثاث في جدة -   

 

  :إحصائيات حكومية .3

 .إحصائية حول أداء السوق والاتجاهات الاقتصاديةاستخدام بيانات من هيئات حكومية أو مؤسسات  -   

 

 :  مقالات صحفية .4

 .قراءة مقالات أو تقارير تتعلق بالسوق المحلي واستراتيجيات التسويق المستخدمة في قطاع الأثاث  -   

 

 :  تحليل البيانات الموجودة .5

 .تثثير استراتيجيات التسويقاستخدام بيانات سابقة عن المبيعات وأداء المحلات لتحليل  -   
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 إجراءات التحليب الإحصائي .3.7

 

يعد جمع البيانات ل من الضهروري تحليل المعلومات التي تم جمعها لاسهتخلاص اسهتنتاجات ذات معنى . كما 

 لتحليل البيانات المجمعة . 28( وتحديدا الإصدار   SPSS تم استخدام الحامة الإحصائية للعلوم الاجتماعية )

 

تم اجراء اختبار توصهيف العينة ل من خلال التحليل الوصهفي ل للحصهول على نظرة ثاقبل لخصهائص مجتمع  

العينة . يسههاعد الباحثين على فهم التركيبة السههكانية والتفضههيلات والمعلومات الأخرى ذات الصههلة بالافراد  

 المشاركين في الدراسة. 

  

تعتبر اختبارات الصهلاحية والموثوقية حاسهمة في ضهمان دقة البيانات المجمعة واتسهاقها . اختبارات الصهدق   

) التحليل العاملي الاسهههتكشهههافي(  لتحديد ما اذا كانت أدوات البحث تقيس ما تهدف الى قياسهههل ل بينما تقوم  

 ع مرور الوقت .اختبارات الثبات ) اختبار كرونباخ الفا ( بتقييم ثبات النتائج م

 

تم اجراء اختبار توصهيف العينة ل من خلال التحليل الوصهفي ل للحصهول على نظرة ثاقبة لخصهائص مجتمع  

العينة . يسههاعد الباحثين على فل التركيبة السههكانية والتفضههيلات والمعلومات الأخرى ذات الصههلة بالافراد  

 المشاركين في الدراسة .
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 الخاتمة .3.8

 

تعايا أداء المبيعات لمحلات بيع الأثاثل خاصهة في تتجلى أهمية إدارة التسهويق كثداة اسهتراتيجية حيوية في  

سههياقات سههوقية متغيرة مثل جدة. من خلال هذا البحثل تم اسههتكشههاف العلاقة بين اسههتراتيجيات التسههويق  

 .المختلفة وأثرها على تحقيق المبيعات والنجاح التجاري

 

تظهر النتائج أن اسههتخدام اسههتراتيجيات تسههويقية فعالةل مثل الحملات الترويجية المسههتهدفة وتحسههين تجربة  

العملاءل يسههههم بشهههكل كبير في ايادة المبيعات وتعايا ولاء العملاء. كما أن الاعتماد على البيانات الأولية  

 .والثانوية يوفر رؤى عميقة تساعد في اتخاذ قرارات مدروسة

 

إن فهم ديناميكيات السههههوق واحتياجات العملاء يعتبران من العوامل الأسههههاسههههية التي تسههههاهم في تطوير  

اسهتراتيجيات تسهويقية مبتكرة. لذلفل ينُصهل أصهحاب محلات الأثاث بتبني منهجيات تسهويقية شهاملة وتكامليةل  

 .تتماشى مع التطورات التكنولوجية والاتجاهات السوقية الحديثة

 

خطوة نحو تعايا قدرة في الختامل تبرا هذ  الدراسهههة أهمية البحث المسهههتمر في مجال التسهههويقل وتعتبر  

 وتحقيق النجاح المستدام في سوق تنافسية. المحلات على التكيف مع التغيرات 

 

 

 

 

 



87 
Dr. Mona Moustafa Elashry                                                                                                       

 

 

 

 

 

 

 

 

 الفصل الرابع: التحليل الإحصائي ومناقشة النتائج  .4
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 المقدمة  .4.1

 

باستخدام كلا من: حامة البرامج  يتناول هذا الفصل عرضا لنتائج الدراسة الميدانية التي تم تحليلها إحصائيا  

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

اختبار صدق وثبات الاستبيانات المستخدمة   SPSS V.28الإحصاء الوصفي للعينة محل الدراسة بءستخدام  

بالإضافة إلى ذلف من أجل اختبار   .PLS 3.0في جمع البيانات المطلوبة من عينة الدراسة الحالية بءستخدام  

وتم   SPSS 28فرضيات البحث ومدى ملاءمة النموذج ل تم إجراء تحليل الانحدار الخطي البسيط عبر  

 Smart 3.0تثكيد النتائج الاحصائية من خلال استخدام 

 

 

 

 

 توصيف عينة الدراسة )الإحصائيات الوصفية لعينة البحث(  .4.2

 

  عينة الدراسة:   خصائص 

 المستوى التعليمي.  –العمر  – تم توايع مفردات عينة الدراسة وفقما الى الجنس  ▪

تم حساب التكرارات والنسب المئوية لأفراد عينة الدراسة وتتمثل في المعلومات العامة   ▪

 الديموغرافية التي تشمل: 

  انثى(.  – الجنس ويشمل على )ذكر 

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

  ( دكتورا  – ماجستير  –  سبكالوريو   –  ثانويالمستوى 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 %  ذكر 15 

% 0.70 النوع   أنثى  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  40أكثر من  16   

 الإجمالي  50 %100

0.46 %  ثانوي 23 

 المستوى التعليمي 

0.48   %  بكالوريوس  24 

0.0 %  ماجستير 0 

0.6 %  دكتورا  3 

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

 :حيهث يبله عدد  الذكورتجهاوا عدد   الاناث أظهرت النتهائج الإحصهههههائيهة انل عدد  بالنسةةةةةبةة للجنس

% من  30.0حيهث يعهادل    15يبله    الهذكور% من العينهة بينمها عهدد  70.0حيهث يعهادل.  35  الانهاث 

 العينة. كما هو موضل بالشكل التالي:

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 تصنيف العينة وفقا 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 وفقا للعمر                                                                       
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   شههادة شهخص حاصهلين على   12أظهرت النتائج الإحصهائية انل هناف    التعليمي:بالنسةبة للمسةتوى

شهههههخص حاصهههههلين على شهههههههادة  17% من عينهة الدراسهههههةل وهنهاف  33.3أي ما يعهادل    الثهانوي

حاصهههلين على شههههادة   اشهههخاص  3% من عينة الدراسهههةل وهناف  47.2أي ما يعادل   البكالوريوس

اشههخاص حاصههل على دكتورا  أي ما  4ل وهناف  % من عينة الدراسههة8.3الماجسههتير أي ما يعادل 

 . كما هو موضل بالشكل التالي:  %11.1 ليعاد 

 

 

 

 

 

 

 

                                                                      تصنيف عينة الدراسة وفقا  للمستوى التعليمي
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 اختبارات الصدق والثبات للاستبيانات  .4.3

 

التحقق من صهههدق وثبات المقاييس المسهههتخدمة في الدراسهههة تم اختبار صهههدق الاتسهههاق الداخلي من أجل  

للاسهتبانات المسهتخدمة لقياس متغيرات الدراسهة بالإضهافة إلى قياس الصهدق التقاربي عن طبق قياس متوسهط  

. بينمهها تم قيههاس الثبههات للمقههاييس  Average Variance Extracted (AVEالتبههاين المسهههههتخرج )

لبا اسهههتخدام برنامج  Cronbach'sالمسهههتخدمة في الدراسهههة عن طريق قياس كلا من قيمة ألفا كرونباخ  

 . الفقرات والجداول توضل ذلف28التحليل الاحصائي بالاصدار

 
 :صدق المقاييس المستخدمة في الدراسة  

تم اختبار صهههدق الاتسهههاق الداخلي للمقاييس المسهههتخدمة في قياس متغيرات الدراسهههة بالإضهههافة إلى قياس  

 Average Variance(AVE)ِ الصهههههدق التقهاربي عن طريق قيهاس متوسهههههط التبهاين المسهههههتخرج

Extracted 

 

   يقصهد بل مدي اتسهاق كل عبارة من عبارات الاسهتبانة للمتغير الذي تنتمي    الداخلي:صهدق الاتسهاق

من خلال حسههاب معاملات الارتباط بين    للاسههتبانات إليلل لذا قامت الباحثة بقياس الاتسههاق الداخلي 

, معامل Kaiser(  1974درجة كل عبارة والدرجة الكلية للمتغير التي تنتمي إليل . وفقا لدراسههههة )

 .يتم حذفل من الاستبانة 0.5الارتباط أقل من

   الصهههدق التقاربيConvergent Validity:    يتم قياس متوسهههط التباين بين العبارات التي تقييس

, التي يجب ان تكون  AVEوذلف عن طريق احتسهههاب متوسهههط التباين المسهههتخرج    المقياسلنفس  

 (Hair et al. 2006وفقا ل) 0.5قيمتها أكبر 

 

 المعياري, قيمة  الانحرافمعاملات الارتباط  ) الجداول التالية توضهل النتائج الاحصهائية الخاصهة ب  ⧫

T المحسهوبة, وقيم (P- value    بين درجة كل عبارة والدرجة الكلية للمتغير لقياس صهدق الاتسهاق

لقياس الصههدق التقاربي   AVE الداخلي للاسههتبانات. كذلف احتسههاب قيمة متوسههط التباين المسههتخرج

 :يليكما  ,SEM - PLS للاستبانات وذلف من خلال نموذج 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 

0.668  

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  
 المنتج

0.00 0.602 0.769 C2 

0.00 0.635 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 

الترويج 
 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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 بناء على نتائج التحليل الاحصائي لبيانات الدراسة الميدانية.   الباحثةالمصدر: من اعداد 

 

 

 

  

0.00 0.707 0.717 F3  

    0.00 0.734 0.640 F4 

0.00 0.734 0.600 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 0.649 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 معاملات الارتباط لكل العبارات ترتبط ارتباط قوي مع المتغير التابعة    :ادارة التسههويقمقياس

بالإضههافة إلى أن قيم كل معاملات الارتباط للعبارات دالة احصههائيا عند    0.6لها, عند قيم أكبر من  

با ابعاد    وفقا لذلف فقد تحقق صههههدق الاتسههههاق الداخلي للمقياس,  0.001مسههههتوى معنوية أقل من  

ادارة لمتغير   ,  AVE. كذلف, من النتائج بالأعلى المتعلقة بقيمة متوسههط التباين المسههتخرج  الخمسههة

  ادارة التسهههويق, كذلف قيم متوسهههط التبيان المسهههتخرجة لأبعاد  0.668ككل الذ يسهههاوي  التسهههويق

(هي  والترويج والاعلان وإدارة علاقات العملاء  تطوير المنتجو  تحليل السهوقو  اسهتراتيجية التسهويق)

, على الترتيهب وفقها لهذلهف فقهد تحقق الصهههههدق التقهاربي  0.615,0.711,0.733,0.636,0.644

 للاستبانة.

 

  جميع معهاملات الارتبهاط لكهل العبهارات ترتبط ارتبهاط قوي مع المتغير التهابعهة  :اداء المبيعهات مقيهاس

بالإضههافة إلى أن قيم كل معاملات الارتباط للعبارات دالة احصههائيا عند    0.6لها, عند قيم أكبر من  

من    كذلفلوفقا لذلف فقد تحقق صههدق الاتسههاق الداخلي للمقياس.  ,  0.001مسههتوى معنوية أقل من  

اداء , يتضهههههل ان قيمتهل لمتغير  AVEالنتهائج بهالأعلى المتعلقهة بقيمهة متوسهههههط التبهاين المسهههههتخرج 

 تحقق الصدق التقاربي للاستبانة. د وفقا لذلف, فق 0.694هو  المبيعات 
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  :ثبات أداة الدراسة 

يشير ثبات الاستبيان إلى الاستقرار في نتائج الاستبيان وعدم تغييرها بشكل كبير فيما لو تم إعادة توايعها  

على افردا العينة عدة مرات خلال فترات امنية محددة. لقياس ثبات الاستبانات المستخدمة لقياس متغيرات  

بواسطة    rho-A, و قيمة Composite reliabilityتم احتساب قيم ألفا كرونباخ الثبات المركب  الدراسةل

, يجب ان تكون القيم الثلاثة أكبر من    Hair et al(  2010. وفقال )SEM-PLSنموذج المعادلة البنائية  

 لحتى يتحقق الثبات للمقياس 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- بناء على نتائج التحليل الاحصائي لبيانات الدراسة الميدانية    )ن  الباحثةالمصدر: من اعداد 

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

   التسهههههويقمقيههاس النتههائج الاحصههههههائيههة ان قيم ألفهها كرونبههاخ الثبههات المركههب   أظهرت   :ادارة 

Composite reliability,:المركههب    . 0.910هو الثبههات  كرونبههاخ  ألفهها   Compositeقيم 

reliability      تحليل  (ل  0.954:)اسههههتراتيجية التسههههويقعلى الترتيب هم    لالتسههههويقادارة لأبعاد

Cronbach's alpha  المتغير  عدد العبارات 

0.910 

 استراتيجية التسويق  5 0.954

 ادارة التسويق 

 تحليل السوق 5 0.948

 تطوير المنتج 5 0.949

 الترويج والاعلان  5 0.953

0.944 
5 

إدارة علاقات 
 العملاء 

 25العدد الكلي 

0.939 25 
 اداء المبيعات 
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والاعهلان  , (0.949:)الهمهنهتهج  رتهطهويه  (ل0.948:)السهههههوق عهلاقهههات  (ل0.953:)الهتهرويهج  إدارة 

, فقد Hair et al(  2010وفقال ),  0.9من  مما يشهههير إلى أن جميع القيم أكبر  .(0.944:)العملاء

 تحقق ثبات المقياس.

   المبيعههات مقيههاس المركههب   :اداء  الثبههات  ألفهها كرونبههاخ  قيم  النتههائج الاحصههههههائيههة ان  أظهرت 

Composite reliability:المركههب  0.911,هو الثبههات  كرونبههاخ  ألفهها  قيم   .Composite 

reliability  (  2010, وفقال )0.9ما يشهههير إلى أن جميع القيم أكبر من  مHair et al  فقد تحقق ,

 ثبات المقياس.

  الحاليةلالتي اثبتت صهدق وثبات المقاييس المسهتخدمة في الدراسهة    بالأعلىلوفقا للنتائج الاحصهائية   ⧫

مما يعني إمكانية الاعتماد على نتائجها وصهلاحية هذ  الاسهتبانات للتطبيق والوثوق بهال واسهتخدامها  

 في إجراء التحليلات الخاصة باختبار فرو  الدراسة.

 

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

 

 الثلاثي, وفق لما يلي: تم قياس استجابات افراد العينة لفقرات المقياس طبقا لمقياس ليكرت 

 

 

 

  :وقد تم حسات مستوى الأهمية وفقا للمعادلة التالية 

 %33(=3÷100تم حساب الوان النسبي المقابل لكل فئة عن طريق ضرب المتوسط الحسابي)  

 
 :دالة المتوسطات الحسابية, كما يلي  : 8الجدول  يوضح

 نعم  ربما  لا

3 2 1 

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

1.67الى  1من   موافقة مرتفعة  % 100% الى  66.67من  نعم   

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

 موافقة منخفضة % 33.33% الى 0من  لا   3.0الى  2.35من 
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على مقياس    بالاعتماد التحليل الوصهفي لمتغيرات الدراسهة متمثلة في الأوسهاط الحسهابية    التالييوضهل الجدول  

ل والانحرافات المعيارية للمتغيرات طبقا للجدول المتعلق بدلالة المتوسههط الحسههابي. حيث يتم  الثلاثيليكرت  

وابعاد ,    ادارة التسههويقالنظر إلى دلالة المتوسههط الحسههابي الموضههل في الجدول بالأعلى لمعرفة مسههتوي  

 :, وذلف وفقا لوجهة نظر عينة الدراسة., وذلف كما يلي ككل اداء المبيعات وكذلف مستوى 

 

 المعيارية لمتغيرات الدراسة  ت: المتوسطات الحسابية واانحرافا9جدول 

 

 

   المعيارية لمتغيرات الدراسةة    تواانحرافايتضةح من الجدول بأعلى الخاص بالمتوسةطات الحسةابية

 :يما يل

   المستقل المتغير  العينة  توصيف  نتائج  التسويق)تظهر  العام    (:ادارة  الإتجا   أن  النتائج  أوضحت 

  . ادارة التسويق مما يدل على تحقيق مستوى مرتفع من    نسبة الموافقة عاليةللمفردات عينة الدراسة هي  

( عند إنحراف معياري  %51بنسبة موافقة بلغت )(  1.53حيث بله المتوسط الحسابي للمتغير ككل )

لمتغير    الخمسة, أن الأبعاد  ادارة التسويق   (, كذلف أوضحت النتائج الإحصائية الوصفية لأبعاد 0.399)

 المتغير  الحسابي المتوسط  اانحراف المعياري  ااتجال العام  مستوى الأهمية 

 مرتفع 

 مرتفع 

 نعم 

 نعم 
 
 
     
 
       
     
 
0.399  

0.433  

 

 

 

 

 

 

 

1.53 

استراتيجية  1.57
 التسويق 

ادارة  
 التسويق 

     نعم مرتفع 
0.433 1.57 

 تحليل السوق

 نعم  مرتفع 
0.495 1.48 

 تطوير المنتج

     نعم مرتفع 
الترويج  1.47 0.469

 والاعلان

 نعم  مرتفع 
إدارة علاقات  1.54 0.473

 العملاء 

 

 اداء المبيعات  53 1 0.466 نعم  مرتفع 
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والاعلان, إدارة علاقات    ج المنتج, التروي تطوير  ,  تحليل السوق , استراتيجية التسويق) ادارة التسويق

عند مستوى  مستوى الموافقة عالي  جاء الأتجا  العام لها من قبل مفردات عينة الدراسة هو    (العملاء

( بنسبة موافقة  1.57( هو )استراتيجية التسويق تطبيق مرتفع, حيث نجد أن المتوسط الحسابي لبعد)

(  1.57( هو )تحليل السوق(, المتوسط الحسابي لبعد )0.433عند إنحراف معياري )(  52.3%)

تطوير    )بله المتوسط الحسابي لبعد (,  0.433( عند إنحراف معياري ) %52.3بنسبة موافقة حوالي )

بله المتوسط الحسابي    ( 0.495)معياري إنحرافعند (  %49.3( بنسبة موافقة )1.48)  هو  (المنتج 

بله    , (0.469إنحراف معياري)%( عند  49( بنسبة موافقة ) 1.47( هو )الترويج والاعلانلبعد)  

%( عند إنحراف  51.3( بنسبة موافقة )1.54( هو )إدارة علاقات العملاءالمتوسط الحسابي لبعد)  

 , (0.473معياري) 

 

  أوضحت النتائج أن الإتجا  العام لمفردات   (:اداء المبيعات )تظهر نتائج توصيف العينة المتغير التابع

حيث    ايكيا بجد في    للموظفين   اداء المبيعات مما يدل على تحقيق مستوى مرتفع من    ل عينة الدراسة  

( ككل  للمتغير  الحسابي  المتوسط  )(  1.53بله  بلغت  موافقة  معياري  %51بنسبة  إنحراف  عند   )

(0.466 ) . 

 

أشههارت النتائج الإحصههائية الوصههفية فيما يتعلق بالمتغير   الدراسههةلوفقا للنتائج الوصههفية لمتغيرات   ⧫

وأن  مرتفعة  العام لدى عينة الدراسههههة هو الموافقة    الاتجا إلى أن  وابعاد     ادارة التسههههويقالمسههههتقل  

ذات  ككل  اداء المبيعات الوصهفية للمتغير التابع )  الإحصهائيةبينما كانت النتائج    لبجدةايكيا  تطبيقل في  

 ., وذلف من وجهة نظر عينة الدراسة ايكيا بجدة مستوى مرتفع في
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 :معاملات اارتباط الخطي بين متغيرات الدراسة 

يعر  الجدول التالي معاملات الارتباط الخطي )لبيرسههههون( بين متغيرات الدراسههههة,والتي تم قياسههههها با  

 وذلف على النحو التالي:  SPSS-V 28استخدام 

: معاملات اارتباط بين متغيرات الدراسة10جدول   

اداء  
 المبيعات 

إدارة  
علاقات  
 العملاء 

الترويج  
 وااعلان 

تطوير  
 المنتج 

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  
 المنتج

<.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 

الترويج 
 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(: 

 

   اداء وكمتغير مسههتقل    وأبعاد   ادارة التسههويق( بين  .8820موجب )  قويتبين وجود ارتباط معنوي

 (. 0.01كمتغير تابع عند مستوى دلالة أقل من ) المبيعات 

 

   تحليل  ل  اسهتراتيجية التسهويق)  ادارة التسهويقكل بعد من    موجب بينقوي  تبين وجود ارتباط معنوي

المنتجل  السهههههوق العملاء  تطوير  علاقههات  وإدارة  والاعلان  ارتبههاط:    (والترويج  معههامههل  عنههد 

عند مسهههتوى دلالة   مسهههتقلةكمتغيرات    الترتيبلعلى    . .0.8240ل0.877ل0.878ل0.835ل910

 كمتغير تابع. اداء المبيعات ( وبين 0.01)أقل من

 

  ومما يدل على قوة هذا   مرتفعةلبين متغيرات الدراسة    الارتباط يلاحظ مما سبق أن قيم معاملات   ⧫

 الارتباط. 

 

  ككلي وبين بعضها البعض ادارة التسويقوبين متغير   ادارة التسويقاارتباط الخطي بين: 

 

بين   • معنوي  موجب  ارتباط  وجود  السابق  الجدول  نتائج  من  التسويقيتضل  أبعادها  ادارة    وبين 

( عند  والاعلانل إدارة علاقات العملاء  الترويج  لتطوير المنتجل  تحليل السوقل  استراتيجية التسويق)

 (. 0.01)دلالة مستوى 

<.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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 النتائج  اختبار الفرضيات ومناقشة  .4.5

 

ويتم عر  النتائج    فرعيةليتعلق هذا الجاء باختبار صهحة الفر  الرئيسهي للدراسهة وما يتبعل من فرو  

على   ,SEM-PLS, SPSS V.28  الإحصهائيةالإحصهائية التي تم التوصهل إليها باسهتخدام كلا من الحامة  

 :النحو التالي

 

 

 :الفرض الرئيسي للدراسة
 

  اداء المبيعات و ادارة التسويقتوجد علاقة إيجابية ذات دلالة إحصائية بين. 

 ويتفرع من هذا الفر  الرئيسي فروضا فرعية كما يلي:
 

  اداء المبيعات و استراتيجية التسويقتوجد علاقة إيجابية ذات دلالة معنوية بين. 

  اداء المبيعات و تحليل السوقتوجد علاقة إيجابية ذات دلالة معنوية بين. 

  اداء المبيعات و تطوير المنتجتوجد علاقة إيجابية ذات دلالة معنوية بين. 

 

 نتائج اختبار الفرض الرئيس للدراسة:

 

 ." اداء المبيعاتو  ادارة التسويقتوجد علاقة إيجابية ذات دالة إحصائية بين    -" ينص هذا الفر  على انل  

تم اسهههههتخههدام أسهههههلوب تحليههل الانحههدار الخطي البسهههههيط   الفر    Simple Linearولاختبههار هههذا 

Regression Analysis    اداء المبيعات محل الدراسهههة كمتغير مسهههتقل و) اجمالا(  ادارة التسهههويقبين  

 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_التسويق 
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 ي يتضح من الجدول بالأعلى ما يل : 
 

 يشير مستوى المعنوية لاختبار (F)  وهو ( sig) ( 0.01أقل من )  مما يشير إلي معنوية نموذج

 (. 0.01) الانحدار الخطي البسيط عند مستوى دلالة 

  وتشير قيمة معامل الارتباط ((R= 0.882 ادارة التسويق بين  قوية إلى وجود ارتباط موجب  

 . اداء المبيعات 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:  اداء_المبيعات 

b. Predictors: (Constant), ادارة_التسويق 

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_التسويق 

a. Dependent Variable:  اداء_المبيعات 

 ادارة التسويق
R= 882 .  

R2  =  .778  

 أداء المبيعات
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  2 المعدل) يشير معامل التحديد(R( من التباين الحاصل %877.إلى أن ) يمكن   اداء المبيعات

 .ادارة التسويقتفسير  من خلال التباين في مستوى 

 )تشير قيمة )ت (T.Value) إلى معنوية معامل الانحدار بيتا (B)   ل حيث أن مستوى الدلالة

 (. 0.01من )   المحسوب لاختبار )ت( أقل

وبناءم على النتائج السابقة يتم قبول صحة الفر  الرئيسي الذي ينص على وجود علاقة ارتباط   ⧫

 كمتغير تابع.   اداء المبيعات وكمتغير مستقل    )اجمالا(   ادارة التسويق ايجابية ذات دلالة إحصائية بين  

 

  للدراسة: نتائج اختبار الفرض الفرعي الأول والثاني والثالث 

 

   الفر أنل    الفرعي الاول  ينص هذا  بين    توجد   “: اعلى  دالة إحصائية  ذات  ايجابية  علاقة 

التسويق المبيعاتو  استراتيجية  بين    "   اداء  المباشرة  العلاقات  الفر   هذا  استراتيجية  يختبر 

 كمتغير تابع.  اداء المبيعات محل الدراسة كمتغير مستقل, و التسويق

   تحليل  توجد علاقة ايجابية ذات دالة إحصائية بين  ا  ":  على أنل    الفرعي الثاني  الفر  ينص هذا

الدراسة    محل  تحليل السوق يختبر هذا الفر  العلاقات المباشرة بين    "   اداء المبيعاتو  السوق

 كمتغير تابع.  اداء المبيعات كمتغير مستقل, و

   تطوير  توجد علاقة ايجابية ذات دالة إحصائية بين  ا  ":  على أنل    الفرعي الثالث   ينص هذا الفر

محل الدراسة    تطوير المنتج يختبر هذا الفر  العلاقات المباشرة بين    "   اداء المبيعات و  المنتج

 كمتغير تابع.  اداء المبيعات و  مستقلكمتغير 

   الترويج  ": توجد علاقة ايجابية ذات دالة إحصائية بين  على أنل    الرابع هذا الفر  الفرعي  ينص

"   وااعلان المبيعات  بين    واداء  المباشرة  العلاقات  الفر   هذا  والاعلانيختبر  محل    الترويج 

 الدراسة كمتغير مستقل واداء المبيعات كمتغير تابع 

   ادارة علاقات  ": توجد علاقة ايجابية ذات دالة إحصائية بين  على أنل    الخامس هذا الفر  الفرعي

محل    إدارة علاقات العملاءيختبر هذا الفر  العلاقات المباشرة بين    واداء المبيعات "   العملاء

 الدراسة كمتغير مستقل واداء المبيعات كمتغير تابع 

البسيط   ⧫ الخطي  الانحدار  التحليل  استخدام أسلوب  تم  الفر    Simple Linearولاختبار هذا 

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_علاقات_العملاء, الترويج_والاعلان, استراتيجية_التسويق, تطوير_المنتج

 تحليل_السوق 

 

 

 

 

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:  اداء_المبيعات 

b. Predictors: (Constant), ادارة_علاقات_العملاء, الترويج_والاعلان, استراتيجية_التسويق, تطوير_المنتج, تحليل_السوق 

 

 

 

 

 

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_التسويق

 473. -049.- 109. 1.634 197. 130. 212. تحليل_السوق 

 436. -006.- 057. 1.958 228. 110. 215. تطوير_المنتج

 466. 056. 014. 2.570 263. 102. 261. الترويج_والاعلان 

 553. 016. 038. 2.139 289. 133. 285. ادارة_علاقات_العملاء 

a. Dependent Variable:  اداء_المبيعات 
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 ي يتضح من الجدول بالأعلى ما يل : 
 

 المعنوية لاختبار نموذج  (  0.01) اقل من   (sig ) وهو (F) يشير مستوى  معنوية  إلي  يشير  مما 

 (. 0.01) الانحدار الخطي البسيط عند مستوى دلالة 

 الارتباط معامل  قيمة  وجو=0.889R)  وتشير  موجب    د (  التسويق   ابعاد   بين  قوي ارتباط    ادارة 

 . اداء المبيعات ( وتطوير المنتجل  تحليل السوقل استراتيجية التسويق)

   2 )المعدل  يشير معامل التحديد(R ( من التباين الحاصل  %0.79إلى أن ) يمكن تفسير     اداء المبيعات

 .ادارة التسويقابعاد  من خلال التباين في مستوى 

   قيمة بيتا (T.Value) )ت(تشير  الانحدار  معامل  معنوية  الدلالة   (B) إلى  مستوى  أن  حيث  ل 

 (. 0.01)المحسوب لاختبار )ت( 

 

على وجود    تنص الذي    الرابعة والخامسةالفرعي  قبول صحة الفر     يتموبناءم على النتائج السابقة   ⧫

بين   إحصائية  دلالة  ذات  ايجابية  ارتباط  العملاءعلاقة  وإدارة علاقات  والاعلان    كمتغير   الترويج 

الذي    والثالثة   كمتغير تابع بينما لم يتم اثبات صحة الفرضية الاولى والثانية   اداء المبيعات ومستقل  

   تحليل السوق و   استراتيجية التسويق تنص على وجود ارتباط علاقة إيجابية ذات دلالة إحصائية بين  

 كمتغير تابع.  اداء المبيعات كمتغير مستقل ووتطوير المنتج 

 

 استراتيجية التسويق

 تحليل السوق

 أداء المبيعات تطوير المنتج
R= 0.889 ل  R2 = 0.790 

 الترويج وااعلان

 ادارة علاقات العملاء
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 الخاتمة  .4.6
 

 

تناول هذا الفصههههل تحليل البيانات الإحصههههائية التي تم جمعها من خلال أدوات الدراسههههة الميدانيةل حيث تم  

الفرضههههيات ودراسههههة العلاقات بين  لاختبار   SmartPLSو SPSS اسههههتخدام برامج إحصههههائية متقدمة مثل

المتغيرات. أظهرت النتائج أن اسهتراتيجيات التسهويق المختلفةل مثل الترويجل تطوير المنتجل وتحليل السهوقل 

 .تؤثر بشكل كبير على أداء مبيعات محلات الأثاث في جدة

 

أكد التحليل وجود علاقات إيجابية ذات دلالة إحصهههائية بين العديد من أبعاد إدارة التسهههويق وأداء المبيعاتل  

مما يعكس أهمية تطوير هذ  الاسهتراتيجيات لتعايا الأداء. كما تم مناقشهة النتائج في ضهوء الأدبيات السهابقةل  

 .مع إبراا الفجوات التي تم سدها من خلال الدراسة الحالية

 

تشههير النتائج إلى أهمية اسههتمرار الدراسههات في هذا المجال لتعايا فهم ديناميكيات السههوق والاعتماد على  

بيانات دقيقة لدعم القرارات التسههويقية. هذ  الدراسههة تمثل خطوة هامة نحو تحقيق تحسههين مسههتدام في أداء 

 .مبيعات محلات الأثاث من خلال إدارة تسويقية فعالة
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 حدود البحث والتوصيات وااستنتاجات  الفصل الخامس: .5
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 حدود الدراسة والدراسات المستقبلية:  .5.1
 

 

 

 

 

 

 

 

 توصيات الدراسة:  .5.2
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 الخاتمة:  .5.3
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أثر التسهويق بالعلاقات على رضها .( 2014يوسهف )مشهرف. ) & ,خرشهي, وردة, بولحية, مليكة, تبوب  •
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 الم حق 
 

تةو  اواةة الم اةيلا فاو  لن ام  لي لات اي بح  م  او ي  و ليخ ه لن تجاةب  است مالا لنيا ءهاوة الب ال ةي س في 

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 
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