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استمارة تحكيم أداة الدراسة (الاستبانة)
عنوان الرسالة:
تأثير أتمتة التسويق الرقمي على كفاءة العمليات التسويقية: دراسة وصفية تحليلية على الشركات الناشئة بالمملكة العربية السعودية

السادة أعضاء هيئة التدريس والمحكمون الكرام،
تحية طيبة وبعد،
في إطار إعداد هذه الدراسة واستكمالًا لمتطلبات الحصول على درجة الدكتوراه، قام الباحث (                                                             )                  بإعداد أداة الدراسة (الاستبانة)، والتي تهدف إلى قياس متغيرات الدراسة وتحقيق أهدافها.
ونظرًا لما تتمتعون به من خبرة علمية وأكاديمية، يرجى التكرم بالمراجعة وإبداء آرائكم وملاحظاتكم حولها من حيث:
· مدى ملاءمة الفقرات لأبعاد المتغيرات.
· سلامة الصياغة اللغوية.
· وضوح العبارات ودقتها.
· مدى انتماء الفقرات للمحاور المخصصة لها.
· أي تعديلات أو إضافات ترونها مناسبة.
وسيكون لملاحظاتكم القيمة الأثر الكبير في تطوير الأداة وتحسينها بما يسهم في تحقيق أهداف الدراسة.
وتفضلوا بقبول فائق الاحترام والتقدير
الباحث:   نواف تركي المريبض 
التاريخ: 4/7/2026م
فقرات الاستبانة من الدراسات السابقة والتعديل عليها ليتوافق مع الدراسة الحالية:
المتغيرات المستقلة:
1. المتغير المستقل الأول: (استخدام أدوات أتمتة التسويق الرقمي)
	المتغير
	الفقرة
	المصدر
	التعديل

	استخدام أدوات أتمتة التسويق الرقمي
	تعتمد الشركة على أدوات أتمتة التسويق الرقمي في تنفيذ الأنشطة التسويقية اليومية
	(Järvinen & Taiminen, 2016)
(Chaffey & Ellis-Chadwick, 2022)
	

	
	تستخدم الشركة برامج متخصصة لإدارة الحملات التسويقية بصورة آلية
	
	

	
	تساهم أدوات الأتمتة في متابعة تفاعل العملاء بصورة مستمرة
	
	

	
	توفر أدوات أتمتة التسويق تقارير دقيقة تساعد في اتخاذ القرارات التسويقية
	
	

	
	تحرص الشركة على تحديث وتطوير أدوات أتمتة التسويق المستخدمة بصورة مستمرة
	
	



2. المتغير المستقل الثاني: (تحسين استهداف العملاء وتخصيص الحملات التسويقية)
	المتغير
	الفقرة
	المصدر
	التعديل

	تحسين استهداف العملاء وتخصيص الحملات التسويقية
	تساعد أدوات أتمتة التسويق في تحديد الفئات المستهدفة بدقة
	(Wedel & Kannan, 2016)
(Chaffey & Ellis-Chadwick, 2022)
(Järvinen & Taiminen, 2016)
	

	
	تعتمد الشركة على بيانات العملاء لتخصيص الرسائل التسويقية
	
	

	
	تساهم الأتمتة في تحسين توقيت إرسال الحملات التسويقية للعملاء
	
	

	
	تزيد أدوات الأتمتة من فعالية الحملات التسويقية الموجهة لكل شريحة من العملاء
	
	

	
	تساهم تقنيات الأتمتة في رفع معدلات استجابة العملاء للحملات التسويقية
	
	




3. المتغير المستقل الثالث: (تقليل الوقت والتكاليف المرتبطة بتنفيذ وإدارة العمليات التسويقية)
	المتغير
	الفقرة
	المصدر
	التعديل

	تقليل الوقت والتكاليف المرتبطة بتنفيذ وإدارة العمليات التسويقية
	أدت أتمتة التسويق إلى تقليل الوقت اللازم لتنفيذ الحملات التسويقية.
	(Chaffey & Ellis-Chadwick, 2022)
(Kotler, Kartajaya, & Setiawan, 2021)
(Järvinen & Taiminen, 2016)
	

	
	أسهمت أدوات الأتمتة في خفض التكاليف التشغيلية للأنشطة التسويقية.
	
	

	
	قللت الأتمتة من الاعتماد على تنفيذ المهام التسويقية اليدوية.
	
	

	
	ساعدت أتمتة التسويق في تحسين استغلال الموارد البشرية داخل إدارة التسويق.
	
	

	
	أسهمت أدوات الأتمتة في زيادة سرعة إنجاز العمليات التسويقية المختلفة.
	
	



المتغير التابع: (كفاءة العمليات التسويقية)
	المتغير
	الفقرة
	المصدر
	التعديل

	كفاءة العمليات التسويقية
	تتميز العمليات التسويقية في الشركة بالكفاءة في تنفيذ الأنشطة المختلفة
	(Morgan, 2012)
(Rust, Ambler, Carpenter, Kumar, & Srivastava, 2004)
(Rust et al., 2004)
	

	
	تساهم أتمتة التسويق في تحسين جودة تنفيذ الحملات التسويقية
	
	

	
	ارتفعت إنتاجية إدارة التسويق نتيجة استخدام أدوات الأتمتة
	
	

	
	تساعد أتمتة التسويق في تحسين سرعة اتخاذ القرارات التسويقية
	
	

	
	أسهمت أتمتة التسويق في تحقيق الأهداف التسويقية بكفاءة أعلى
	
	



استبانة التحكيم
القسم الاول: ( المتغير المستقل الأول: المتغير المستقل استخدام أدوات أتمتة التسويق الرقمي)
يقصد باستخدام أدوات أتمتة التسويق الرقمي في هذه الدراسة مستوى اعتماد الشركات الناشئة بالمملكة العربية السعودية على الأنظمة والمنصات والبرمجيات الرقمية التي تُستخدم لأتمتة الأنشطة التسويقية، مثل إدارة الحملات التسويقية، والتسويق عبر البريد الإلكتروني، وإدارة علاقات العملاء، وجدولة المحتوى، وتحليل البيانات التسويقية. ويُقاس هذا المتغير من خلال متوسط استجابات أفراد العينة على الفقرات الخمس المخصصة لهذا البعد في الاستبيان، بحيث تعكس الدرجة المرتفعة مستوى أعلى من استخدام أدوات أتمتة التسويق الرقمي.
يُرجى وضع إشارة (✓) في الخانة التي ترونها مناسبة.
	البعد الأول: المتغير المستقل استخدام أدوات أتمتة التسويق الرقمي

	الرقم
	الفقرة
	الانتماء للمحور
	الصياغة اللغوية
	التعديل المقترح

	
	
	تنتمي
	لا تنتمي
	مناسبة
	غير مناسبة
	

	1. 
	تعتمد الشركة على أدوات أتمتة التسويق الرقمي في تنفيذ الأنشطة التسويقية اليومية
	
	
	
	
	

	2. 
	تستخدم الشركة برامج متخصصة لإدارة الحملات التسويقية بصورة آلية
	
	
	
	
	

	3. 
	تساهم أدوات الأتمتة في متابعة تفاعل العملاء بصورة مستمرة
	
	
	
	
	

	4. 
	توفر أدوات أتمتة التسويق تقارير دقيقة تساعد في اتخاذ القرارات التسويقية
	
	
	
	
	

	5. 
	تحرص الشركة على تحديث وتطوير أدوات أتمتة التسويق المستخدمة بصورة مستمرة
	
	
	
	
	





القسم الاول: ( المتغير المستقل الثاني: تحسين استهداف العملاء وتخصيص الحملات التسويقية)
يقصد بتحسين استهداف العملاء وتخصيص الحملات التسويقية مدى قدرة الشركة على توظيف أدوات أتمتة التسويق الرقمي في تحليل بيانات العملاء، وتقسيمهم إلى شرائح متجانسة، وتصميم رسائل وحملات تسويقية تتناسب مع احتياجات وتفضيلات كل شريحة، بما يسهم في زيادة فعالية الحملات التسويقية وتحسين معدلات التفاعل والاستجابة. ويُقاس هذا المتغير من خلال متوسط استجابات أفراد العينة على الفقرات الخمس الخاصة بهذا البعد في الاستبيان، حيث تشير الدرجات المرتفعة إلى مستوى أكبر من فعالية استهداف العملاء وتخصيص الحملات.
يُرجى وضع إشارة (✓) في الخانة التي ترونها مناسبة.
	البعد الثاني: تحسين استهداف العملاء وتخصيص الحملات التسويقية

	الرقم
	الفقرة
	الانتماء للمحور
	الصياغة اللغوية
	التعديل المقترح

	
	
	تنتمي
	لا تنتمي
	مناسبة
	غير مناسبة
	

	1. 
	تساعد أدوات أتمتة التسويق في تحديد الفئات المستهدفة بدقة.
	
	
	
	
	

	2. 
	تعتمد الشركة على بيانات العملاء لتخصيص الرسائل التسويقية.
	
	
	
	
	

	3. 
	تهم الأتمتة في تحسين توقيت إرسال الحملات التسويقية للعملاء.
	
	
	
	
	

	4. 
	تزيد أدوات الأتمتة من فعالية الحملات التسويقية الموجهة لكل شريحة من العملاء.
	
	
	
	
	

	5. 
	تساهم تقنيات الأتمتة في رفع معدلات استجابة العملاء للحملات التسويقية.
	
	
	
	
	







القسم الاول: ( المتغير المستقل الثالث: تقليل الوقت والتكاليف المرتبطة بتنفيذ وإدارة العمليات التسويقية)
يقصد بهذا المتغير مدى مساهمة أتمتة التسويق الرقمي في تقليل الزمن اللازم لتنفيذ الأنشطة التسويقية، وخفض التكاليف التشغيلية، وتقليل الاعتماد على الإجراءات اليدوية، وتحسين استخدام الموارد البشرية والتقنية في إدارة العمليات التسويقية داخل الشركات الناشئة. ويُقاس هذا المتغير من خلال متوسط استجابات أفراد العينة على الفقرات الخمس المخصصة لهذا البعد، حيث تعبر الدرجة المرتفعة عن إدراك أكبر لدور الأتمتة في خفض الوقت والتكاليف.
يُرجى وضع إشارة (✓) في الخانة التي ترونها مناسبة.
	البعد الثالث: تحسين استهداف العملاء وتخصيص الحملات التسويقية

	الرقم
	الفقرة
	الانتماء للمحور
	الصياغة اللغوية
	التعديل المقترح

	
	
	تنتمي
	لا تنتمي
	مناسبة
	غير مناسبة
	

	1. 
	أدت أتمتة التسويق إلى تقليل الوقت اللازم لتنفيذ الحملات التسويقية
	
	
	
	
	

	2. 
	أسهمت أدوات الأتمتة في خفض التكاليف التشغيلية للأنشطة التسويقية
	
	
	
	
	

	3. 
	قللت الأتمتة من الاعتماد على تنفيذ المهام التسويقية اليدوية
	
	
	
	
	

	4. 
	ساعدت أتمتة التسويق في تحسين استغلال الموارد البشرية داخل إدارة التسويق
	
	
	
	
	

	5. 
	أسهمت أدوات الأتمتة في زيادة سرعة إنجاز العمليات التسويقية المختلفة
	
	
	
	
	









القسم الثاني: ( المتغير التابع: كفاءة العمليات التسويقية)
يقصد بكفاءة العمليات التسويقية في هذه الدراسة قدرة الشركة الناشئة على تنفيذ الأنشطة والعمليات التسويقية بصورة فعالة وبأقل تكلفة وجهد وزمن ممكن، مع تحقيق الاستخدام الأمثل للموارد المتاحة، ورفع جودة الأداء، وتحقيق الأهداف التسويقية المخططة. ويُقاس هذا المتغير من خلال متوسط استجابات أفراد العينة على الفقرات الخمس المخصصة له في الاستبيان، بحيث تشير الدرجات المرتفعة إلى ارتفاع مستوى كفاءة العمليات التسويقية داخل الشركة.
يُرجى وضع إشارة (✓) في الخانة التي ترونها مناسبة.
	الرقم
	الفقرة
	الانتماء للمحور
	الصياغة اللغوية
	التعديل المقترح

	
	
	تنتمي
	لا تنتمي
	مناسبة
	غير مناسبة
	

	1. 
	تتميز العمليات التسويقية في الشركة بالكفاءة في تنفيذ الأنشطة المختلفة
	
	
	
	
	

	2. 
	تساهم أتمتة التسويق في تحسين جودة تنفيذ الحملات التسويقية
	
	
	
	
	

	3. 
	ارتفعت إنتاجية إدارة التسويق نتيجة استخدام أدوات الأتمتة
	
	
	
	
	

	4. 
	تساعد أتمتة التسويق في تحسين سرعة اتخاذ القرارات التسويقية
	
	
	
	
	

	5. 
	أسهمت أتمتة التسويق في تحقيق الأهداف التسويقية بكفاءة أعلى
	
	
	
	
	











البيانات الشخصية والوظيفية
يرجى وضع إشارة (√) داخل مربع الإجابة الذي يتوافق مع معلوماتك: 
1. الجنس 
· ذكر 
· أنثى 

2. العمر 
· أقل من 25 سنة 
· 25 إلى أقل من 35 سنة 
· 35 إلى أقل من 45 سنة 
· 45 سنة فأكثر 

3. المؤهل العلمي 
· دبلوم 
· بكالوريوس 
· ماجستير 
· دكتوراه 
· أخرى 

4. المسمى الوظيفي 
· مدير عام 
· مدير تسويق 
· أخصائي تسويق رقمي 
· مدير مبيعات 
· موظف 
· أخرى 


5. سنوات الخبرة 
· أقل من سنتين 
· من 2 إلى أقل من 5 سنوات 
· من 5 إلى أقل من 10 سنوات 
· 10 سنوات فأكثر 

6. القسم الذي تعمل به 
· التسويق 
· المبيعات 
· تقنية المعلومات 
· التحول الرقمي 
· الإدارة العامة 
· أخرى 

7. حجم الشركة الناشئة 
· أقل من 10 موظفين 
· من 10 إلى 49 موظفًا 
· من 50 إلى 249 موظفًا


المستوى الإداري: 
وضع المستويات الملائمة مع مجتمع وعينة الدراسة.        
إضافة البيانات الأخرى ذات العلاقة بموضوع الرسالة.              
أي ملاحظات أو مقترحات ترونها مناسبة لتطوير الأداة: 
........................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................
الاستبانة (الخاصة بالمستجوب)
أخي المستجيب المحترم،
أختي المستجيبة المحترمة،
بعد التحية،
يقوم الباحث بإجراء دراسة بعنوان:
" تأثير أتمتة التسويق الرقمي على كفاءة العمليات التسويقية: دراسة وصفية تحليلية على الشركات الناشئة بالمملكة العربية السعودية"
وذلك استكمالًا لمتطلبات الحصول على درجة الدكتوراه في الإدارة
لذا نرجو التكرم بالإجابة عن فقرات الاستبانة المرفقة بكل دقة وموضوعية، لما تتمتعون به من خبرة ومعرفة علمية، وذلك بوضع إشارة () حول الإجابة التي تنطبق عليكم، مع التأكيد على أن جميع البيانات والمعلومات ستُعامل بسرية تامة، ولن تُستخدم إلا لأغراض البحث العلمي.
نشكر لكم تعاونكم الكريم ومساهمتكم القيمة في إنجاح هذا العمل الأكاديمي.
وتفضلوا بقبول فائق الاحترام.

  



الجزء الاول: يُرجى وضع إشارة () أمام كل عبارة لبيان مدى انطباقها لرأيك وفقًا لمقاييس الاختيار بجانب كل فقرة.
أبعاد المتغير المستقل: 
	الرقم
	الفقرة
	موافق بشدة
	موافق
	محايد
	غير موافق
	غير موافق بشدة

	المتغير الاول: استخدام أدوات أتمتة التسويق الرقمي

	1- 
	تعتمد الشركة على أدوات أتمتة التسويق الرقمي في تنفيذ الأنشطة التسويقية اليومية.
	
	
	
	
	

	2- 
	تستخدم الشركة برامج متخصصة لإدارة الحملات التسويقية بصورة آلية.
	
	
	
	
	

	3- 
	تساهم أدوات الأتمتة في متابعة تفاعل العملاء بصورة مستمرة.
	
	
	
	
	

	4- 
	توفر أدوات أتمتة التسويق تقارير دقيقة تساعد في اتخاذ القرارات التسويقية.
	
	
	
	
	

	5- 
	تحرص الشركة على تحديث وتطوير أدوات أتمتة التسويق المستخدمة بصورة مستمرة.
	
	
	
	
	

	المتغير الثاني: تحسين استهداف العملاء وتخصيص الحملات التسويقية

	6- 
	تساعد أدوات أتمتة التسويق في تحديد الفئات المستهدفة بدقة.
	
	
	
	
	

	7- 
	تعتمد الشركة على بيانات العملاء لتخصيص الرسائل التسويقية.
	
	
	
	
	

	8- 
	تسهم الأتمتة في تحسين توقيت إرسال الحملات التسويقية للعملاء.
	
	
	
	
	

	9- 
	تزيد أدوات الأتمتة من فعالية الحملات التسويقية الموجهة لكل شريحة من العملاء.
	
	
	
	
	

	10- 
	تساهم تقنيات الأتمتة في رفع معدلات استجابة العملاء للحملات التسويقية.
	
	
	
	
	

	المتغير الثالث: تقليل الوقت والتكاليف المرتبطة بتنفيذ وإدارة العمليات التسويقية

	1- 
	أدت أتمتة التسويق إلى تقليل الوقت اللازم لتنفيذ الحملات التسويقية.
	
	
	
	
	

	2- 
	أسهمت أدوات الأتمتة في خفض التكاليف التشغيلية للأنشطة التسويقية.
	
	
	
	
	

	3- 
	قللت الأتمتة من الاعتماد على تنفيذ المهام التسويقية اليدوية.
	
	
	
	
	

	4- 
	ساعدت أتمتة التسويق في تحسين استغلال الموارد البشرية داخل إدارة التسويق.
	
	
	
	
	

	5- 
	أسهمت أدوات الأتمتة في زيادة سرعة إنجاز العمليات التسويقية المختلفة.
	
	
	
	
	



	المتغير التابع

	1- 
	تتميز العمليات التسويقية في الشركة بالكفاءة في تنفيذ الأنشطة المختلفة.
	
	
	
	
	

	2- 
	تساهم أتمتة التسويق في تحسين جودة تنفيذ الحملات التسويقية.
	
	
	
	
	

	3- 
	ارتفعت إنتاجية إدارة التسويق نتيجة استخدام أدوات الأتمتة.
	
	
	
	
	

	4- 
	تساعد أتمتة التسويق في تحسين سرعة اتخاذ القرارات التسويقية.
	
	
	
	
	

	5- 
	أسهمت أتمتة التسويق في تحقيق الأهداف التسويقية بكفاءة أعلى.
	
	
	
	
	



البيانات الشخصية والوظيفية
يُرجى وضع إشارة () داخل مربع الإجابة الذي يتوافق معك
2. الجنس 
· ذكر 
· أنثى 

3. العمر 
· أقل من 25 سنة 
· 25 إلى أقل من 35 سنة 
· 35 إلى أقل من 45 سنة 
· 45 سنة فأكثر 

4. المؤهل العلمي 
· دبلوم 
· بكالوريوس 
· ماجستير 
· دكتوراه 
· أخرى 

5. المسمى الوظيفي 
· مدير عام 
· مدير تسويق 
· أخصائي تسويق رقمي 
· مدير مبيعات 
· موظف 
· أخرى 


6. سنوات الخبرة 
· أقل من سنتين 
· من 2 إلى أقل من 5 سنوات 
· من 5 إلى أقل من 10 سنوات 
· 10 سنوات فأكثر 

7. القسم الذي تعمل به 
· التسويق 
· المبيعات 
· تقنية المعلومات 
· التحول الرقمي 
· الإدارة العامة 
· أخرى 

8. حجم الشركة الناشئة 
· أقل من 10 موظفين 
· من 10 إلى 49 موظفًا 
· من 50 إلى 249 موظفًا


سيتم نشر هذه الاستبانة باستخدام ................................
 ويمكن الوصول لها من خلال الرابط الإلكتروني: .......................................
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