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 الفصل الأول: الإطار العام للدراسة .1
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 المقدمة: .1.1
 

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

الباحثٌن والكتاب، وتتمثل استراتٌجٌته فً تقدٌم الخدمات الإلكترونٌة عبر الشبكة الوطنٌة 

 (9190)شعلان وأخرٌن، .للإنترنت كقناة اتصال تسوٌقٌة جدٌدة بخصائصها الفرٌدة

النجاح الحقٌقً للمإسسة ٌرتبط بصفة مطلقة بحصتها السوقٌة ومدى تؤثٌرها على أداء أن كما 

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



الخارجً للمإسسة من خلال دراسة نقاط ضعف المنافس، والقسم الآخر ٌركز على نقاط القوة 

باستخدام الإمكانٌات الداخلٌة المتوفرة، ورغم هذا الاختلاف فإن كل التصورات تجمع على أن 

سة أفضلٌة تنافسٌة على حساب الآخرٌن تتعلق بقدرتها على عرض حتمٌة الموقع ٌعطً المإس

أحسن منتج بالاعتماد خاصة على التكلفة المنخفضة أو اقتراح اختٌارات إضافٌة فً المنتوج 

 ( 5050تعبر عن درجات متفاوتة فً الجودة تعوض الفرق فً الأسعار.) عتارسٌه ، 

خول إلى مجال عمل المإسسات سواء فٌما وقد فرض التسوٌق الالكترونً نفسه بقوة فً الد

ٌتعلق بالجوانب النظرٌة أو جوانب الممارسة العملٌة، و لذلك بات من الضروري أن نقف على 

أهم أنواع التسوٌق الالكترونً وحتى تكتمل الصورة ٌجدر بنا التعرف على ماهٌة التسوٌق 

لى أهدافه وعناصره وفعالٌته الالكترونً ودوره الفعال فً الخدمات داخل المإسسة والصول إ

من أجل تحقٌق الربح والنمو الاقتصادي فً المإسسة وترقٌة تقدٌم الخدمة نتٌجة إقبال الزبائن 

 5099نحو هذه الخدمات التً تلبً حاجاته ورغباته. )الشمري،

ة ولقد أظهرت الدراسات السابقة مجموعة من النتائج أهمها إن اختٌار الوسائل الإعلانٌة المناسب

عندما ٌتم بطرٌقة علمٌة فانه ٌعكس اٌجابٌا على تنشٌط المبٌعات كما إن الإعلان ٌلعب دورا 

كبٌرا فً دعم النشاط التسوٌقً ككل، كما قدمت الدراسة مجموعة من التوصٌات أهمها الاهتمام 

بجودة الإعلان فً تسوٌق الخدمات، ووصً بالدقة فً اختٌار الوسائل الإعلانٌة والاهتمام 

ستخدام التكنولوجٌا والتقنٌات الحدٌثة فً الرسائل الإعلانٌة لضمان الجودة.  ) المرتضً، با

5005) 

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

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

الاتصال الحدٌثة  قد أسهمت فً انتشار العدٌد من الخدمات الحدٌثة مثل تقدٌم خدمات دفع 

المشترٌات وتقدٌم الخدمات عبر الإنترنت والهاتف الثابت والنقال، وأنها قد ساهمت فً رفع 

فاعلٌة نظم المعلومات وزٌادة كفاءتها، وعلى الرغم من ذلك فإن هذه الدراسات ركزت على 

جارة الالكترونٌة ومدى الاستفادة من التطور التكنولوجً لوسائل الاتصال وفً موضوع الت

 ولكنها لماستخدامها لإتمام المعاملات وعقد الصفقات وتقدٌم أفضل الخدمات عبر الانترنت 

تركز بشكل واضح على التسوٌق الالكترونً وكٌفٌة ممارسة الانشطة التسوٌقٌة عبر الانترنت. 

 ( 5007)صٌام وآخرٌن، 



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

تحقٌق دور الثقة فً العلامة لفهم العلاقة بٌن العمٌل والعلامة باعتبارها حجر الزاوٌة،  علٌها

 (Ulusu، 5099وواحدة من أن أهم الصفات المهمة لبناء علاقة وثٌقة بٌنهما  )

وتؤتً الاهمٌة من الدور الذي ٌلعبه التسوٌق فً العمل بالمإسسة وبالذات التسوٌق الالكترونً 

أهداف المإسسة التسوٌقٌة وذلك عن طرٌق استخدام الانترنت فً التعامل لكل  فً تحقٌق

الأطراف التسوٌقٌة، إضافة إلى الأسالٌب المختلفة التً تسلكها المإسسات التجارٌة من أجل 

ضا الزبائن عن تلك المإسسات، كما أن التطور السرٌع الذي حصل فً تنوع الخدمات زٌادة ر

واستخدام شبكة الإنترنت لتقدٌم الخدمات ٌتطلب مهارات فردٌة من قبل موظفً المإسسة حتى 

ٌتسنى لهم تحقٌق الرضا أولاً تجاه الزبائن والبحث عن كٌفٌة التعامل مع الزبائن باستخدام 

 (  5097. ) المومنً، ونًالإلكترالتسوٌق 

وفً ظل هذه التطورات ٌجب أن نتذكر أن التؤثٌر الكبٌر للتسوٌق الإلكترونً على سلوك 

على مسإولٌة كبٌرة، فعلى المإسسات إتباع مبادئ الأخلاق والشفافٌة فً  المستهلك ٌنطوي

) استخدامهم مع ضرورة ضمان حماٌة خصوصٌة المستهلكٌن وأمان بٌاناتهم الشخصٌة. 

 ( 5052صدٌقً، 

 

وبعد استعراض موضوع التسوٌق الإلكترونً وأثره على زٌادة مبٌعات المإسسة، نتناول هذا 

الموضوع بمزٌد من التفصٌل للوقوف على كافة جوانبه وأبعاده، واستكشاف كل ما ٌتعلق به من 

 أثر وتؤثٌر. 

 

 

 مشكلة الدراسة .1.1

 

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

ؽ١ش أطجؾذ ػشٚسح ٍِؾخ ٌٍّإعغبد اٌزٟ رغؼٝ ئٌٝ اٌجمبء ٚإٌّبفغخ فٟ ظً اٌزغ١شاد 

اٌّزغبسػخ. فمذ أدد اٌضٛسح اٌشل١ّخ ٚأزشبس الإٔزشٔذ ٚٚعبئً اٌزٛاطً الاعزّبػٟ ئٌٝ رغ١١ش 



ُٙ، ِّب فشع ػٍٝ اٌششوبد رجٕٟ اعزشار١غ١بد عزسٞ فٟ عٍٛن اٌّغزٍٙى١ٓ ٚأّٔبؽ ششائ

 .رغ٠ٛم١خ عذ٠ذح رزغبٚص الأعب١ٌت اٌزم١ٍذ٠خ

ِب هى تأثُش اٌتسىَك الإٌىتشؤٍ ػًٍ صَبدح  :رزّؾٛس ِشىٍخ اٌذساعخ ؽٛي رغبؤي سئ١غٟ ِفبدٖ

 اٌّجُؼبد فٍ ششوخ دسػخ ٌٍؼطىس ثّذَٕخ اٌطبئف؟

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

ششوخ دسػخ ٌٍؼطٛس، رٛاعٗ رؾذ٠بد فٟ فُٙ ٚرطج١ك الاعزشار١غ١بد اٌشل١ّخ ثشىً فؼبي ٌزؾم١ك 

 :أ٘ذافٙب اٌج١ؼ١خ. ٚلذ ٠شعغ رٌه ئٌٝ ػذح ػٛاًِ ِٕٙب

 ٍّلذ رىْٛ ٕ٘بن ِمبِٚخ أٚ رشدد فٟ  :اٌتحىي اٌجطٍء ِٓ اٌتسىَك اٌتمٍُذٌ إًٌ اٌشل

وبًِ لاعزشار١غ١بد اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ، ٚالاػزّبد ثشىً وج١ش ػٍٝ الأعب١ٌت رجٕٟ 

 .اٌزم١ٍذ٠خ اٌزٟ لذ لا رىْٛ وبف١خ فٟ اٌج١ئخ اٌزٕبفغ١خ اٌؾب١ٌخ

 لذ رفزمش ثؼغ اٌششوبد ئٌٝ اٌىفبءاد اٌّزخظظخ فٟ ِغبي  :ٔمض اٌّؼشفخ واٌخجشح

ؽّلاد رغ٠ٛم١خ ئٌىزش١ٔٚخ  اٌزغ٠ٛك اٌشلّٟ، ِّب ٠إصش ػٍٝ لذسرٙب ػٍٝ رظ١ُّ ٚرٕف١ز

 .فؼبٌخ

 لُبط اٌؼبئذ ػًٍ الاستثّبس (ROI):  لذ رغذ اٌششوبد طؼٛثخ فٟ ل١بط ِذٜ فؼب١ٌخ

ؽّلارٙب اٌزغ٠ٛم١خ الإٌىزش١ٔٚخ ٚرؾذ٠ذ اٌؼبئذ اٌّبٌٟ ِٕٙب، ِّب ٠إدٞ ئٌٝ ػذَ ا١ٌم١ٓ ثشأْ 

 .عذٜٚ الاعزضّبس فٟ ٘زا اٌّغبي

 ِٕبفغخ شذ٠ذح، عٛاء ِٓ اٌششوبد اٌّؾ١ٍخ أٚ  ٠ٛاعٗ لطبع اٌؼطٛس :إٌّبفسخ اٌشذَذح

اٌؼب١ٌّخ، ِّب ٠زطٍت اعزشار١غ١بد رغ٠ٛم١خ ِجزىشح ِٚغزّشح ٌغزة اٌؼّلاء ٚص٠بدح 

 .اٌؾظخ اٌغٛل١خ

 ُٓأطجؼ اٌّغزٍٙىْٛ أوضش اؽلاػبً ٚثؾضبً ػٓ اٌّؼٍِٛبد ػجش  :تغُش سٍىن اٌّستهٍى

وبد اٌزٛاعذ اٌفؼبي ػٍٝ إٌّظبد الإٔزشٔذ لجً ارخبر لشاس اٌششاء، ِّب ٠زطٍت ِٓ اٌشش

 .اٌشل١ّخ ٚرٛف١ش رغشثخ رغٛق ئٌىزشٟٚٔ ١ِّضح

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

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

، الإػلأبد اٌّذفٛػخ( ٚرأص١ش٘ب SEO الإٌىزشٟٚٔ، رؾغ١ٓ ِؾشوبد اٌجؾشاٌزغ٠ٛك ػجش اٌجش٠ذ 

 .ػٍٝ ؽغُ اٌّج١ؼبد فٟ ششوخ دسػخ ٌٍؼطٛس ثبٌطبئف



 

 فجوات على المستوى النظري .1.1.1

 

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

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

 ِؼظُ اٌذساعبد اٌّزبؽخ  :ٔذسح اٌذساسبد اٌّتخظظخ فٍ لطبع اٌؼطىس ثّٕطمخ اٌطبئف

رزٕبٚي رأص١ش اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ ثشىً ػبَ، أٚ فٟ لطبػبد أخشٜ )ِضً اٌزغضئخ، 

ٍٝ لطبع اٌؼطٛس اٌخذِبد، الإٌىزش١ٔٚبد(، ٌٚىٓ ٕ٘بن ٔمض فٟ الأثؾبس اٌزٟ رشوض ػ

ثشىً خبص، ٚثبلأخض فٟ ع١بق عغشافٟ ِؾذد وّذ٠ٕخ اٌطبئف فٟ اٌٍّّىخ اٌؼشث١خ 

اٌغؼٛد٠خ. ٚ٘زا ٠ؼٕٟ أْ إٌزبئظ اٌّغزخٍظخ ِٓ اٌذساعبد اٌؼبِخ لذ لا رىْٛ لبثٍخ 

 .ٌٍزطج١ك ثشىً ِجبشش ػٍٝ خظٛط١خ ٘زا اٌمطبع ٚعٛلٗ اٌّغزٙذف

 ر١ًّ ثؼغ اٌذساعبد ئٌٝ اٌزشو١ض  :لإٌىتشؤٍاٌتشوُض ػًٍ جىأت ِحذدح ِٓ اٌتسىَك ا

ػٍٝ عبٔت ٚاؽذ أٚ اص١ٕٓ ِٓ عٛأت اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ )ِضً ٚعبئً اٌزٛاطً 

الاعزّبػٟ فمؾ(، دْٚ رمذ٠ُ ئؽبس شبًِ ٠شثؾ ث١ٓ ِخزٍف أدٚاد ٚاعزشار١غ١بد اٌزغ٠ٛك 

شبًِ ٌى١ف١خ الإٌىزشٟٚٔ ٚرأص١ش٘ب اٌّزىبًِ ػٍٝ اٌّج١ؼبد. رؾزبط اٌذساعخ ئٌٝ رؾ١ًٍ 

 .رىبًِ ٘زٖ الأدٚاد ٌزؼظ١ُ الأصش

 ٍٍلذ رىْٛ ٕ٘بن ٔظش٠بد ِٚفب١ُ٘  :اٌفجىح ثُٓ إٌظشَخ واٌتطجُك فٍ اٌسُبق اٌّح

ػب١ٌّخ ؽٛي اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ، ٌٚىٓ رطج١مٙب اٌؼٍّٟ فٟ ع١بلبد صمبف١خ ٚاعزّبػ١خ 

ِؼّمخ ٌفُٙ ٚالزظبد٠خ ِؼ١ٕخ، ِضً اٌّغزّغ اٌغؼٛدٞ، لذ ٠خزٍف ٠ٚزطٍت دساعخ 

 .اٌزؾذ٠بد ٚاٌفشص اٌخبطخ ثٙزا اٌغ١بق

 رزطٛس أدٚاد ٚرم١ٕبد اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ  :تطىس ِفبهُُ اٌتسىَك الإٌىتشؤٍ ثسشػخ

ثشىً ِغزّش )ِضً اٌزوبء الاططٕبػٟ فٟ اٌزغ٠ٛك، اٌزغ٠ٛك ثبٌّإصش٠ٓ، اٌٛالغ اٌّؼضص 

ٌغشػخ اٌىبف١خ، ِّب ٠خٍك فغٛح فٟ اٌزغٛق(. لذ لا رٛاوت الأدث١بد إٌظش٠خ ٘زا اٌزطٛس ثب

 .فٟ فُٙ أصش ٘زٖ اٌزم١ٕبد اٌؾذ٠ضخ ػٍٝ اٌّج١ؼبد

 رفزمش الأدث١بد ئٌٝ ّٔبرط رؾ١ٍ١ٍخ أٚ  :ٔذسح إٌّبرج اٌتحٍٍُُخ اٌّخظظخ ٌمطبع اٌؼطىس

أؽش ٔظش٠خ ِظّّخ خظ١ظًب ٌم١بط رأص١ش اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ ػٍٝ اٌّج١ؼبد فٟ لطبع 



اٌزٟ لذ ٠ىْٛ ٌذ٠ٙب خظبئض رغ٠ٛم١خ ٚعٍٛو١خ ِخزٍفخ ػٓ اٌغٍغ اٌفبخشح أٚ اٌؼطٛس، 

 .اٌغٍغ الاعزٙلاو١خ الأخشٜ

 

 فجوات على المستوى التطبٌقً .1.1.1

 

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

 :شٟٚٔٔفظ اٌمطبع( رؾذ٠بد ٚفغٛاد رّٕؼٙب ِٓ الاعزفبدح اٌمظٜٛ ِٓ اٌزغ٠ٛك الإٌىز

 لذ رىْٛ اٌششوخ رغزخذَ  :ػذَ وجىد استشاتُجُخ تسىَك إٌىتشؤٍ ِتىبٍِخ وواضحخ

ثؼغ أدٚاد اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ ثشىً ِزفشق )ِضً ؽغبثبد ػٍٝ ٚعبئً اٌزٛاطً 

الاعزّبػٟ(، ٌٚىٓ لذ رفزمش ئٌٝ اعزشار١غ١خ شبٍِخ ِٚزشاثطخ رؾذد الأ٘ذاف، اٌغّب١٘ش 

 .(KPIs) ٚاٌّإششاد اٌشئ١غ١خ ٌلأداءاٌّغزٙذفخ، اٌمٕٛاد اٌفؼبٌخ، 

 ػٍٝ اٌشغُ ِٓ أْ اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ ٠ٛفش  :اٌمظىس فٍ تحًٍُ اٌجُبٔبد ولُبط الأداء

و١ّخ ٘بئٍخ ِٓ اٌج١بٔبد، لذ لا رّزٍه اٌششوخ ا١ٌ٢بد أٚ اٌخجشاد اٌلاصِخ ٌزؾ١ًٍ ٘زٖ 

لاعزضّبس ٚرؾذ٠ذ ِذٜ اٌج١بٔبد ثفؼب١ٌخ ٚاعزخلاص سؤٜ لبثٍخ ٌٍزطج١ك ٌم١بط اٌؼبئذ ػٍٝ ا

 .فؼب١ٌخ اٌؾّلاد

 لذ ٠ىْٛ ٕ٘بن ٔمض فٟ اٌزفبػً اٌفؼبي  :ضؼف اٌتفبػً ِغ اٌؼّلاء ػجش اٌمٕىاد اٌشلُّخ

ٚاٌّغزّش ِغ اٌؼّلاء ػجش ِٕظبد اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ، ِّب ٠إصش ػٍٝ ثٕبء اٌٛلاء 

 .ٌٍؼلاِخ اٌزغبس٠خ ٚرؾ٠ًٛ اٌّزبثؼ١ٓ ئٌٝ ِشزش٠ٓ فؼ١١ٍٓ

 لذ لا رغزغً اٌششوخ ئِىبٔبد اٌزغ٠ٛك  :اٌىبٍِخ ِٓ اٌتسىَك ثبٌّحتىي ػذَ الاستفبدح

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

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

 رزغ١ش  :اسصُِبد إٌّظبد اٌشلُّخػذَ اٌتىُف ِغ اٌتغُشاد اٌسشَؼخ فٍ خى

خٛاسص١ِبد ٚعبئً اٌزٛاطً الاعزّبػٟ ِٚؾشوبد اٌجؾش ثبعزّشاس، ٚلذ لا رٛاوت 

اٌششوخ ٘زٖ اٌزغ١١شاد ِّب ٠إصش ػٍٝ ٚطٛي ِؾزٛا٘ب ئٌٝ اٌغّٙٛس اٌّغزٙذف ٚفؼب١ٌخ 

 .ؽّلارٙب الإػلا١ٔخ



 اعزضّبساد وبف١خ  لذ لا ٠زُ رخظ١ض :ِحذودَخ الاستثّبس فٍ تذسَت اٌىىادس اٌجششَخ

ٌزذس٠ت اٌىٛادس اٌؼبٍِخ فٟ اٌششوخ ػٍٝ أؽذس ِّبسعبد ٚأدٚاد اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ، 

 .ِّب ٠إصش ػٍٝ لذسرُٙ ػٍٝ رٕف١ز اعزشار١غ١بد فؼبٌخ ِٚٛاوجخ اٌزطٛساد

 ٍٍلذ رٕغؼ اٌششوخ فٟ ثٕبء اٌٛػٟ  :ِشىٍخ اٌتحىًَ ِٓ اٌىػٍ اٌشلٍّ إًٌ اٌششاء اٌفؼ

ِٕٚزغبرٙب ػجش الإٔزشٔذ، ٌٚىٕٙب لذ رٛاعٗ طؼٛثخ فٟ رؾ٠ًٛ ٘زا ثؼلاِزٙب اٌزغبس٠خ 

اٌٛػٟ ئٌٝ ػ١ٍّبد ششاء فؼ١ٍخ، عٛاء ػجش اٌّزغش الإٌىزشٟٚٔ أٚ فٟ اٌّزبعش اٌزم١ٍذ٠خ، 

 .ِّب ٠ش١ش ئٌٝ ٚعٛد فغٛح فٟ ِغبس اٌؼ١ًّ اٌشلّٟ

٠ُ فُٙ أػّك ٚأوضش رغؼٝ ٘زٖ اٌذساعخ ِٓ خلاي ِؼبٌغخ ٘زٖ اٌفغٛاد إٌظش٠خ ٚاٌزطج١م١خ ئٌٝ رمذ

رؾذ٠ذاً ٌزأص١ش اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ ػٍٝ ِج١ؼبد ششوخ دسػخ ٌٍؼطٛس ثبٌطبئف، ٚرمذ٠ُ رٛط١بد 

 .ػ١ٍّخ ٠ّىٓ أْ رغبُ٘ فٟ رؾغ١ٓ اعزشار١غ١برٙب اٌزغ٠ٛم١خ اٌشل١ّخ

 

 أهمٌة الدراسة .1.1

 

ٌٍؼطىس  تأثُش اٌتسىَك الإٌىتشؤٍ فٍ صَبدح اٌّجُؼبد ثششوخ دسػخرىزغت ٘زٖ اٌذساعخ ؽٛي 

أ١ّ٘خ ثبٌغخ، ١ٌظ فمؾ ٌفُٙ د٠ٕب١ِى١بد اٌغٛق ٚاٌزغ٠ٛك اٌؾذ٠ش، ثً ٌزطج١ك ٘زٖ  ثبٌطبئف

اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ ٔفغٗ ٠ّىٓ اػزجبسٖ ِغّٛػخ ِٓ  .إداسح اٌّشبسَغاٌّؼشفخ فٟ ع١بق 

اٌّشبس٠غ اٌّزذاخٍخ اٌزٟ رؾزبط ئٌٝ رخط١ؾ، رٕف١ز، ِشالجخ، ٚئغلاق فؼبي ٌزؾم١ك الأ٘ذاف 

 .عٛح، ٟٚ٘ أعبع١بد ئداسح اٌّشبس٠غاٌّش

 :ػلالخ اٌذساعخ ثاداسح اٌّشبس٠غ رىّٓ فٟ ػذح عٛأت

 لجً ئؽلاق أٞ ؽٍّخ رغ٠ٛم١خ ئٌىزش١ٔٚخ )ِششٚع  :تحذَذ الأهذاف ووضغ اٌخطظ

رغ٠ٛمٟ(، ٠غت رؾذ٠ذ أ٘ذاف ٚاػؾخ ٚلبثٍخ ٌٍم١بط )ِضً ص٠بدح اٌّج١ؼبد ثٕغجخ ِؼ١ٕخ، 

٠خ، عزة ػّلاء عذد(. ٘زٖ الأ٘ذاف ٟ٘ ثّضبثخ "ٔطبق ص٠بدح اٌٛػٟ ثبٌؼلاِخ اٌزغبس

اٌّششٚع" فٟ ئداسح اٌّشبس٠غ. اٌذساعخ عزٛػؼ و١ف١خ رشعّخ أ٘ذاف اٌّج١ؼبد ئٌٝ 

 .أ٘ذاف رغ٠ٛم١خ سل١ّخ لبثٍخ ٌٍزؾم١ك



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

ٌّؾزٜٛ(، ٚٚلذ. ئداسح اٌّشبس٠غ رؼُٕٝ ثزؾغ١ٓ اٌزغ٠ٛك، ِظ١ّّٓ، ِزخظظ١ٓ فٟ ا

اعزخذاَ ٘زٖ اٌّٛاسد ٌؼّبْ رؾم١ك أفؼً ػبئذ. اٌذساعخ عزغٍؾ اٌؼٛء ػٍٝ و١ف١خ 

 .رخظ١ض ا١ٌّضا١ٔبد اٌزغ٠ٛم١خ الإٌىزش١ٔٚخ ثىفبءح ٌزؾم١ك ألظٝ رأص١ش ػٍٝ اٌّج١ؼبد

 ّخبؽش، ِضً اٌّشبس٠غ اٌزغ٠ٛم١خ الإٌىزش١ٔٚخ ١ٌغذ ثّٕأٜ ػٓ اٌ :إداسح اٌّخبطش

اٌزغ١شاد فٟ خٛاسص١ِبد إٌّظبد، إٌّبفغخ اٌشذ٠ذح، أٚ ػذَ اعزغبثخ اٌغّٙٛس 

اٌّغزٙذف. اٌذساعخ ٠ّىٓ أْ رغبػذ فٟ رؾذ٠ذ ٘زٖ اٌّخبؽش اٌّؾزٍّخ ٚو١ف١خ اٌزخف١ف ِٓ 

 .ؽذرٙب، ٚ٘ٛ عٛ٘ش "ئداسح اٌّخبؽش" فٟ اٌّشبس٠غ

 ُخ الأداء ثشىً ِغزّش ِٓ خلاي ٠غّؼ اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ ثّشالج :اٌّشالجخ واٌتحى

ئٌخ(. ٘زا ٠زّبشٝ  ,Google Analytics, Facebook Insights) اٌزؾ١ٍلاد اٌشل١ّخ

ب ِغ ِجبدب "اٌّشالجخ ٚاٌزؾىُ فٟ اٌّششٚع" فٟ ئداسح اٌّشبس٠غ، ؽ١ش ٠زُ رزجغ  ًِ رّب

 .اٌزمذَ ِمبثً اٌخطخ ٚرؼذ٠ً اٌّغبس ػٕذ اٌؼشٚسح ٌؼّبْ رؾم١ك الأ٘ذاف

 ٠زطٍت اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ اٌزٕغ١ك ث١ٓ ألغبَ ِخزٍفخ داخً  :اٌّظٍحخ إداسح أطحبة

اٌششوخ )اٌّج١ؼبد، خذِخ اٌؼّلاء، رىٌٕٛٛع١ب اٌّؼٍِٛبد( ِٚغ أؽشاف خبسع١خ )ٚوبلاد 

رغ٠ٛك، ِإصش٠ٓ(. ٘زا ٠زطٍت ِٙبساد ل٠ٛخ فٟ "ئداسح أطؾبة اٌّظٍؾخ" ٌؼّبْ 

 .اٌزٛافك ٚاٌزؼبْٚ

 تحسُٓ الأداء اٌّستّش:  ًِ ب ِضً أٞ ِششٚع، فاْ ؽّلاد اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ رزطٍت رّب

ِشاعؼخ ٚرؾغ١ٕبً ِغزّش٠ٓ ثٕبءً ػٍٝ إٌزبئظ اٌّؾممخ. اٌذساعخ عزٛفش سؤٜ ؽٛي أفؼً 

 .اٌّّبسعبد اٌزٟ ٠ّىٓ ٌّذ٠شٞ اٌّشبس٠غ رج١ٕٙب ٌزؾغ١ٓ أداء اٌؾّلاد اٌزغ٠ٛم١خ

 

 على المستوى النظري: .1.1.1

 :ٚرغبُ٘ فٟ ئصشاء الأدث١بد الأوبد١ّ٠خ فٟ ػذح ِغبلادرغذ ٘زٖ اٌذساعخ فغٛاد ِؼشف١خ 

 ثزمذ٠ُ ّٔٛرط رطج١مٟ فٟ  :إثشاء الأدثُبد فٍ ِجبي اٌتسىَك اٌشلٍّ وسٍىن اٌّستهٍه

لطبع اٌؼطٛس، عزؼ١ف اٌذساعخ سؤٜ عذ٠ذح ؽٛي و١ف١خ رأص١ش أدٚاد اٌزغ٠ٛك 

٠ٓ، رؾغ١ٓ ِؾشوبد الإٌىزشٟٚٔ اٌّزٕٛػخ )ِضً اٌزغ٠ٛك ثبٌّؾزٜٛ، اٌزغ٠ٛك ػجش اٌّإصش

اٌجؾش( ػٍٝ لشاس اٌششاء ٌذٜ اٌّغزٍٙى١ٓ فٟ ٘زا اٌمطبع اٌفبخش. ٘زا ٠ّىٓ أْ ٠شىً 

 .أعبعًب ٌٕظش٠بد عذ٠ذح أٚ ٠ٛعغ ٔطبق إٌظش٠بد اٌؾب١ٌخ



 ِؼظُ الأثؾبس رشوض ػٍٝ أعٛاق غشث١خ أٚ  :تضُُك اٌفجىح اٌجغشافُخ واٌمطبػُخ

عؼٛد٠خ فٟ لطبع اٌؼطٛس ثّذ٠ٕخ اٌطبئف، لطبػبد طٕبػ١خ ػبِخ. ثزشو١ض٘ب ػٍٝ ششوخ 

رمذَ اٌذساعخ ئػبفخ ل١ّخ ٌلأدث١بد اٌزٟ رؼٕٝ ثبٌزغ٠ٛك فٟ الأعٛاق إٌبشئخ ٚاٌمطبػبد 

 .اٌّزخظظخ، ِغ الأخز فٟ الاػزجبس اٌخظبئض اٌضمبف١خ ٚالاعزّبػ١خ ٚالالزظبد٠خ

 ش ِفب١ّ١٘خ ٠ّىٓ أْ رغبُ٘ اٌذساعخ فٟ ثٕبء أٚ رط٠ٛش أؽ :تطىَش الأطش اٌّفبهُُّخ

ّٚٔبرط رؾ١ٍ١ٍخ رغبػذ اٌجبؽض١ٓ اٌّغزمج١١ٍٓ ػٍٝ دساعخ اٌؼلالخ ث١ٓ اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ 

ٚاٌّج١ؼبد فٟ ع١بلبد ِشبثٙخ. لذ رىزشف اٌذساعخ ِزغ١شاد ٚع١طخ أٚ ِؼذٌخ ٌُ ٠زُ 

 .اٌزشو١ض ػ١ٍٙب عبثمبً فٟ ٘زا اٌغ١بق

 تحذَذ ِؤششاد أداء سئُسُخ (KPIs) لذ رىشف اٌذساعخ ػٓ  :خبطخ ثمطبع اٌؼطىس

ِإششاد أداء سئ١غ١خ أوضش فؼب١ٌخ فٟ ل١بط ٔغبػ ؽّلاد اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ ٌّٕزغبد 

 .اٌؼطٛس، ِّب ٠غبُ٘ فٟ ثٕبء ِؼب١٠ش ل١بط أوضش دلخ ٌٙزا اٌمطبع

 عزٍمٟ اٌذساعخ اٌؼٛء ػٍٝ اٌزؾذ٠بد اٌخبطخ اٌزٟ رٛاعٗ  :فهُ أثش اٌتحذَبد اٌّحٍُخ

١ٍخ ػٕذ رجٕٟ اعزشار١غ١بد اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ، ِّب ٠ضشٞ اٌششوبد فٟ الأعٛاق اٌّؾ

اٌفُٙ إٌظشٞ ٌٍؼٛاًِ اٌّإصشح ػٍٝ ٔغبػ اٌزغ٠ٛك اٌشلّٟ خبسط اٌغ١بلبد اٌزم١ٍذ٠خ 

 .اٌّذسٚعخ

 

 على المستوى التطبٌقً: .1.1.1

 

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

 :زغ٠ٛكِغبي اٌ

 ٌششوخ دسػخ ٌٍؼطىس: 

o ٍٔعزٛفش اٌذساعخ رؾ١ٍلًا ِفظلًا  :تحسُٓ استشاتُجُبد اٌتسىَك الإٌىتشو

ٌلاعزشار١غ١بد اٌؾب١ٌخ ٚفؼب١ٌزٙب، ِّب ٠غّؼ ٌٍششوخ ثزؾذ٠ذ ٔمبؽ اٌمٛح ٚاٌؼؼف 

 .ٚرط٠ٛش اعزشار١غ١بد رغ٠ٛم١خ ئٌىزش١ٔٚخ أوضش فبػ١ٍخ ٚرىٍفخ ٌض٠بدح اٌّج١ؼبد

o ًٍالاستثّبس تؼظُُ اٌؼبئذ ػ (ROI):  خلاي فُٙ الأدٚاد ٚاٌمٕٛاد الأوضش ِٓ

رأص١شًا ػٍٝ اٌّج١ؼبد، ٠ّىٓ ٌٍششوخ رخظ١ض ١ِضا١ٔزٙب اٌزغ٠ٛم١خ ثىفبءح أوجش، 

 .ٚثبٌزبٌٟ رؾم١ك ألظٝ ػبئذ ِّىٓ ػٍٝ اعزضّبسارٙب فٟ اٌزغ٠ٛك اٌشلّٟ



o ِج١ٕخ ػٍٝ أعظ ثزجٕٟ اعزشار١غ١بد رغ٠ٛم١خ ئٌىزش١ٔٚخ  :تؼضَض اٌُّضح اٌتٕبفسُخ

ػ١ٍّخ ٚٔزبئظ ثؾض١خ، ٠ّىٓ ٌٍششوخ اٌزفٛق ػٍٝ ِٕبفغ١ٙب ٚعزة ؽظخ أوجش ِٓ 

 .اٌغٛق فٟ لطبع اٌؼطٛس اٌزٕبفغٟ

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

ٚرفؼ١لاد ػّلائٙب ػجش الإٔزشٔذ، ِّب ٠ّىٕٙب ِٓ رظ١ُّ سعبئً رغ٠ٛم١خ أوضش 

 .ب ٚرخظ١ظًباعزٙذافً 

o عزٛفش اٌذساعخ ث١بٔبد ٚرؾ١ٍلاد ِٛصٛلخ رذػُ الإداسح اٌؼ١ٍب  :دػُ اتخبر اٌمشاس

فٟ ارخبر لشاساد اعزشار١غ١خ ِغز١ٕشح ثشأْ الاعزضّبس فٟ اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ 

 .ٚرط٠ٛشٖ

 ٌششوبد اٌؼطىس الأخشي واٌمطبػبد اٌّّبثٍخ: 

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

اٌؼطٛس الأخشٜ، خبطخ فٟ إٌّطمخ، اٌزٟ رغؼٝ ٌزؼض٠ض ٚعٛد٘ب اٌشلّٟ 

 .ٚص٠بدح ِج١ؼبرٙب ػجش اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ

o عزىشف اٌذساعخ ػٓ أفؼً اٌّّبسعبد ٚاٌزؾذ٠بد اٌشبئؼخ  :أفضً اٌّّبسسبد

٠ٛفش دسٚعًب  فٟ رطج١ك اعزشار١غ١بد اٌزغ٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ فٟ لطبع اٌؼطٛس، ِّب

 .ِغزفبدح ٠ّىٓ ٌٍششوبد الأخشٜ الاعزفبدح ِٕٙب

 ٌٍّّبسسُٓ واٌّتخظظُٓ فٍ اٌتسىَك: 

o عزٛفش اٌذساعخ سؤٜ ػ١ٍّخ ِٚؼٍِٛبد ؽذ٠ضخ ٠ّىٓ  :تؼضَض اٌّؼشفخ واٌّهبساد

ٌٍّزخظظ١ٓ فٟ اٌزغ٠ٛك اعزخذاِٙب ٌزط٠ٛش ِٙبسارُٙ ٚرطج١مٙب فٟ ػٍُّٙ 

 .ا١ٌِٟٛ

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

 .اٌزغ٠ٛك اٌشلّٟ ػّٓ لطبع اٌؼطٛس، ِّب ٠خٍك فشطًب ٌٍّزخظظ١ٓ

ثشىً ػبَ، رغؼٝ ٘زٖ اٌذساعخ ئٌٝ رمذ٠ُ ئػبفخ ٔٛػ١خ ٌٍّؼشفخ إٌظش٠خ فٟ ِغبي اٌزغ٠ٛك 

شوبد فٟ ظً الإٌىزشٟٚٔ، ٚرمذ٠ُ ئسشبداد ػ١ٍّخ ٍِّٛعخ رغُٙ فٟ رؼض٠ض الأداء اٌج١ؼٟ ٌٍش

 .اٌزؾٛلاد اٌشل١ّخ اٌّزغبسػخ

 



 أسئٍخ اٌذساسخ

 

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

  ما أثر المإشرات التسوٌقٌة لقٌاس فعالٌة التسوٌق الإلكترونً فً زٌادة

 المبٌعات؟

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

 الإلكترونً الفعالة؟

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

 التسوٌق الإلكترونً فً زٌادة المبٌعات؟

 

 

 أهذاف اٌذساسخ

 

 الإلكترونً التسوٌق استراتٌجٌات تؤثٌر مدى وتحلٌل تحدٌد إلى أساسً بشكل الدراسة هذه تهدف

ا. مبٌعاتها فً زٌادة تحقٌق على بالطائف للعطور درعة شركة قبل من المتبعة ًٌ  هذا لتحقٌق سع

 :التالٌة التفصٌلٌة الأهداف إلى الدراسة تتفرع العام، الهدف

 :للعطور درعة شركة فً الإلكترونً للتسوٌق الحالً الوضع تقٌٌم

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

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

 .(SEO البحث محركات

 وتفاعله المستهدف الجمهور إلى الوصول حٌث من والأدوات القنوات هذه كفاءة مستوى تحلٌل

 .معها

 

 .للتسوٌق الإجمالٌة بالمٌزانٌة مقارنة الإلكترونً للتسوٌق المخصصة المٌزانٌة على التعرف

 :المبٌعات ومستوٌات الإلكترونً التسوٌق قنوات استخدام بٌن العلاقة قٌاس



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

 .الإلكترونً التسوٌق

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

 مع التفاعل الاجتماعً، التواصل وسائل على الوصول مدى التحوٌل، معدل للموقع، الزٌارات

 .المبٌعات حجم وبٌن( المحتوى

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

 .الإٌرادات

 :للعطور درعة فً الإلكترونً بالتسوٌق المرتبطة والفرص التحدٌات تحدٌد

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

 مهارات إلى الحاجة الرقمٌة، المنصات خوارزمٌات فً المستمر التغٌر الشدٌدة، المنافسة

 .)متخصصة

 الاتجاهات واستغلال الإلكترونً التسوٌق فً أدائها لتحسٌن للشركة المتاحة الفرص تحدٌد

 .(المحتوى تخصٌص المنتج، تجربة فً المعزز الواقع بالمإثرٌن، التسوٌق: مثل) الحدٌثة

 :الإلكترونً التسوٌق استراتٌجٌات لتحسٌن ومقترحات عملٌة توصٌات تقدٌم

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

 .الإلكترونً التسوٌق فً جهودها تعزٌز على للعطور درعة شركة لمساعدة

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

 .بالطائف العطور سوق فً مستدامة تنافسٌة

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

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

 الأهداف الفرعٌة :

  تحدٌد أنواع التسوٌق الإلكترونً الأكثر فعالٌة فً زٌادة المبٌعات فً درعة للعطور

 بالطائف. 

  تحلٌل المإشرات التسوٌقٌة لقٌاس فعالٌة التسوٌق الإلكترونً فً درعة للعطور

 بالطائف.



  ًتقٌٌم أثر التحدٌات التسوٌقٌة التً قد تواجه الشركات فً تنفٌذ حملات التسوٌق ف

 ر بالطائف.درعة للعطو

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

 الإلكترونً فً درعة للعطور بالطائف.

 

 

 

 فشضُبد اٌذساسخ

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

Haائٌة بٌن أنواع التسوٌق الالكترونً وزٌادة المبٌعات.: توجد علاقة معنوٌة ذات دلالة إحص 

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

 التسوٌق الإلكترونً على زٌادة المبٌعات.

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

 وزٌادة المبٌعات.

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

 

 

 ّٔىرج اٌذساسخ

 

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

 

المتغٌر المستقل                                                                       المتغٌر 

 التابع 

 
 

 

 التسوٌق الإلكترونً

 انواع التسوٌق الإلكترونً

 المإشرات التسوٌقٌة

 التحدٌات التسوٌقٌة

 استراتٌجٌات التسوٌق 

 H1, Ha, Hb, Hc, Hd زٌادة المبٌعات 



 

 

 إٌّٛرط اٌّمزشػ ِٓ اٌّششٚع

 اٌّظذس : اٌطبٌت

 

 ِٕهجُخ اٌذساسخ

 
 فلسفة البحث: المنهج الوضعً

 منهج البحث: استنتاجً

 استراتٌجٌة البحث: دراسة حالة

 نوع البحث: كمٌة

 الأفق الزمنً: مقطعٌة

   طرق وجمع وتحلٌل البٌانات: استبٌان

 

 ملخص منهجٌة البحث



 (5052المصدر : الطالب)

 

 اٌذساسخ اٌُّذأُخ

 

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

تهدف إلى استكشاف وتحلٌل مدى تؤثٌر  االمبٌعات وزٌادة الحصة السوقٌة للشركات، كم

تقوم  لذا  استخدام استراتٌجٌات التسوٌق الإلكترونً على زٌادة المبٌعات لدى الشركات،

الطالبة بدراسة مٌدانٌة للكشف عن تؤثٌر التسوٌق الالكترونً علً زٌادة المبٌعات فً درعة 

 للعطور بالطائف.

 

 ِخطظ اٌّششوع اٌّمتشح

 

 الفصل الأول : المقدمة.  •

 الفصل الثانً : الإطار النظري.  •

 الفصل الثالث : منهجٌة البحث.  •

 الفصل الرابع : التحلٌل الإحصائً.  •

 الفصل الخامس : مناقشة النتائج و الخاتمة. •

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 اٌفظً اٌثبٍٔ: اٌذساسبد اٌسبثمخ.2
 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 



 اٌّمذِخ:
 

التسوٌق الإلكترونً هو أحد مجالات المعرفة التسووٌقٌة الحدٌثوة، وٌحظوى بتقودٌر كبٌور مون قبول 

تقوودٌم الخوودمات الإلكترونٌووة عبوور الشووبكة الوطنٌووة البوواحثٌن والكتوواب، وتتمثوول اسووتراتٌجٌته فووً 

للإنترنت كقناة اتصال تسوٌقً جدٌودة بخصائصوها الفرٌودة، تختلوف عون غٌرهوا التوً تتمٌوز بهوا 

سرعة قنوات الاتصال الأخرى الأداء وتكلفة أقل تعبر اسوتراتٌجٌة التسووٌق الشوبكً عون وجوود 

عتمد التسوٌق الإلكترونً على الإنترنت عملٌة تحول من سوق الفضاء إلى سوق الفضاء، حٌث ٌ

لزٌووادة وظائفووه التقلٌدٌووة وتحسووٌنها، ممووا ٌووإثر علووى مواقووف واتجاهووات المسووتهلكٌن. فووً هووذه 

 (9190الدراسة، سنناقش الطبٌعة والمفاهٌم. )شعلان، واخرون، 

سواحة ولا شك أن استخدام التسوٌق الإلكترونً تتزاٌد بشوكل كبٌور جوداً، حٌوث أصوبح الإنترنوت 

عالمٌة للعرض والطلب، والبٌع والشراء ؛ فوجب على المنظمات تفعٌل التروٌج ضمن خططهوم 

التسوٌقٌة؛ لجذب أكبر عدد من الزبائن فوً ظول هوذا التنوافس الهائول، وٌعتبور اسوتخدام الإنترنوت 

وسٌلة لا ٌمكن الاسوتغناء عنهوا مون قبول جمٌوع فئوات الأعموال فوً عملٌوة التسووٌق، فهوذه الثوورة 

لرقمٌووة انتشوورت حتووى أصووبحت فووً كوول مإسسووة وبٌووت، وموون هنووا وجووب التنوٌووه إلووى أن هووذا ا

الانتشار قد كان له أثر على طبٌعة ومستوٌات أداء المإسسات بشكل عام، وقد اختصت الدراسة 

المإسسات  ذات التصنٌف المرتفع التً تعتبر من ضمن المإسسات التً تتعامول موع الإنترنوت، 

تصال والتواصل موع زبائنهوا، بول ولتوروٌج اسومها وخودماتها وسومعتها.)ابو لٌس فقط كوسٌلة للا

 (5099ركبة، 

إن نجاح المإسسة ٌرتبط بشكل أساسً بحصتها فً السووق ومودى تؤثٌرهوا علوى أداء المنافسوٌن 

وسوولوك المسووتهلكٌن. هنوواك توجهووان فووً هووذا الشووؤن: الووبعض ٌركووز علووى دراسووة نقوواط ضووعف 

الآخر ٌركز على استغلال نقاط القوة الداخلٌة للمإسسة، على الرغم من المنافسٌن، بٌنما البعض 

هذا الاختلاف، فإن جمٌع الرإى تتفق على أن تبووأ مكانوة تنافسوٌة متمٌوزة ٌمونح المإسسوة مٌوزة 

علووى المنافسووٌن، وذلووك موون خوولال قوودرتها علووى تقوودٌم منووتج أفضوول، سووواء موون حٌووث التكلفووة 

دة لتعوووٌض الفووروق فووً الأسووعار، وتشوودد المنافسووة بووٌن المنخفضووة أو موون خوولال تنوٌووع الجووو

المإسسات دفعها إلى البحث عن اسوتراتٌجٌات للتمٌوز والتفووق لضومان البقواء فوً السووق. وٌعود 

تبنً سٌاسة التسوٌق أداة مهمة لضمان استمرارٌة ونمو نشاط المإسسة على المودى البعٌود، مون 

ء جوودد، وبالتووالً زٌووادة ربحٌتهووا علووى الموودى خوولال الاحتفوواظ بووالعملاء الحووالٌٌن وجووذب عموولا

 (5050الطوٌل.)عتارسٌة، 



كما هناك تغٌٌر كبٌر فً بٌئة المإسسات نتٌجة لاتجاهها نحو الانفتاح على العوالم الخوارجً هوذا 

الانفتاح أدى إلى: تغٌر كبٌر فً أذواق المستهلكٌن وتزاٌد توقعاتهم، سٌادة جو المنافسة الشدٌدة، 

مإسسووات القووادرة علووى فهووم هووذه البٌئووة الجدٌوودة والتعوورف علووى آمووال وطموحووات حٌووث البقوواء لل

عملائها وفوً السوابق كانوت المإسسوات تسوتخدم وسوائل تقلٌدٌوة لإدارة خودماتها، مموا تسوبب فوً 

بعووض العراقٌوول بسووبب بسوواطة الوسووائل المسووتخدمة وتعقوود الخوودمات الإدارٌووة وضووعف التسووٌٌر 

ومع التطورات التكنولوجٌة المتسارعة، أصبحت المإسسات والاتصال داخل وخارج المإسسة، 

تستخدم وسائل تكنولوجٌة متطورة لتسهٌل التواصل، تحسٌن الإدارة وترقٌة أدائها، مما أدى إلى 

ظهور مإسسات جدٌدة قائمة على التكنولوجٌا المتطورة بدلاً من المإسسات التقلٌدٌة.)الشومري، 

5099) 

ً السوق العالمٌة الحالٌة، تحتاج الشركات إلى اكتساب مٌزة تنافسٌة وفً ظل التنافسٌة الشدٌدة ف

مستدامة، ذلك ٌتطلب منها فهم دور الثقة فً العلاموة التجارٌوة كركٌوزة أساسوٌة فوً العلاقوة بوٌن 

العمٌوول والعلامووة. تطوووٌر ثقووة العموولاء فووً العلامووة هووو أحوود أهووم بوورامج التسوووٌق للشووركات فووً 

باسوتمرار، لصوعوبة التمٌٌوز بوٌن المنتجوات، الثقوة فوً العلاموة هوً أحود السوق التنافسً المتغٌر 

المكونات الأساسٌة فً وضع الخطة الاستراتٌجٌة لتسوٌق الأعمال، بالإضافة إلى رضا العملاء. 

تعوود وسووائل التواصوول الاجتموواعً اسووتراتٌجٌة تسوووٌقٌة فعالووة لوودعم جهووود المنظمووة لبنوواء شووهرة 

معتها، التسووٌق عبور وسوائل التواصول الاجتمواعً ٌسواعد علوى بنواء العلامة التجارٌوة وإدارة سو

روابووط قوٌووة وطوٌلووة الأموود مووع المسووتخدمٌن، مووا ٌجعوول العلامووة جوودٌرة بثقتهم.)الطنطوواوي، 

 ( 5055واخرون، 

أن السلوك الشرائً أمر فً غاٌة الحساسٌة لما له أثر على تحقٌق أرباح المنظمة بالتوالً ٌحتواج 

لتسووٌق لوه وتوجٌهوه نحوو منتجوات المنظموة هنوا ٌوؤتً دور أدوات التسووٌف إلى أدوات خاصوة ل

الرقمً بحٌث تعد هذه الأدوات عمود أساس فً قرار الشراء لدى المسوتهلك وتوم تعرٌوف أدوات 

التسوٌق الرقموً أنهوا وسوٌلة للتوروٌج للعلاموة التجارٌوة بطرٌقوة رقمٌوة التوً تمكون المنظموة مون 

الوقت المناسب وبالطرٌقة المناسبة، وتوصلت الدراسة لوجوود أثور الوصول إلى المستهلكٌن فً 

اٌجابً لمحرك البحث الأمثول علوى سولوك الشوراء، أن تصومٌم الموقوع بطرٌقوة سوهلة الإسوتخدام 

 ( 5055تحفز المشتري للشراء من موقع الشركة.)الحنٌطً ، 



ن وفهووم سوولوكاتهم وبفضوول التسوووٌق الالكترونووً، أصووبح موون الممكوون تحلٌوول بٌانووات المسووتهلكٌ

واحتٌاجاتهم بشكل أفضل، كما ٌمكن للمإسسات جمع البٌانوات مون العدٌود مون المصوادر كمواقوع 

التواصل الاجتماعً وسجلات المشترٌات وتفاعلات المستهلكٌن عبر الانترنٌت، ومن ثم تحلٌول 

 هذه البٌانات لتوفٌر منتجات وخدمات

 

مخصصووة، عوولاوة علووى ذلووك فهووو ٌلعووب دورا حاسووما فووً التووؤثٌر علووى قوورارات المسووتهلكٌن 

الشرائٌة، فمن خلال إرسال رسائل تسووٌقٌة مسوتهدفة وجذابوة، ٌمكون للمإسسوات تعزٌوز الووعً 

بالعلامة التجارٌة والتروٌج للمنتجات بطرٌقة فعالة وهوذا موا ٌوإدي الوى زٌوادة الإقبوال علوى تلوك 

 ( 5052قً، المنتجات.)صدٌ

وسواعد التحوول الرقمووً علوى ظهووور وتوؤلق مهنوة صووناعة المحتووى والتووؤثٌر الرقموً والتسوووٌق 

بووالمحتوى، ممووا أدى إلووى خلووق قواعوود جدٌوودة للاسووتهلاك، وتعتموود صووناعة  تسوووٌق العلامووات 

 التجارٌة عبر المحتوى على قدرة صانع فً التؤثٌر على القرارات الشرائٌة للمستهلكٌن، وبالتالً

تسووتهدف الدراسووة التعوورف دور صووناع المحتوووى فووً التسوووٌق للعلامووات التجارٌووة باسووتخدام 

الاسووتراتٌجٌات التسوووٌقٌة المختلفووة بهوودف رفووع درجووة التفاعوول الإلكترونووً للجمهووور، والتعوورف 

على العوامل التً تعزز ثقة الجمهور فً المحتوى والعلاموات التجارٌوة، مموا ٌوإدي إلوى تكووٌن 

 (5055ات شرائٌة إٌجابٌة نحو العلامة التجارٌة.)عبد اللطٌف، نواٌا وقرار

وٌعد التسوٌق الإلكترونً من الوظائف الضرورٌة التً تهدف إلى إحوداث تووازن بوٌن البرنوامج 

التسوووٌقً ، وتسوووٌق الأنشووطة و الخوودمات فووً ضوووء الالتووزام بووالقوانٌن واللوووائح فووً العموول 

اة التجدٌوود والابتكووار فووً اسووالٌب الخطووط التسوووٌقٌة وبالتنسووٌق مووع الجهووات المعنٌووة ، ومراعوو

 (5055)محمود، 

 

 اٌتسىَك الإٌىتشؤٍ(  (اٌّتغُش اٌّستمً

 



هً عملٌة تنطوي على التخطٌط والتنفٌذ لمفواهٌم المنوتج والتسوعٌر والتوروٌج والتوزٌوع المتعلقوة 

أهووداف الأفووراد بالأفكووار والسوولع أو الخوودمات لإٌجوواد عملٌووة تبووادل والتووً تسوواعد علووى تحقٌووق 

والمإسسووات، كمووا عوورف التسوووٌق علووى أنووه:  ذلووك النشوواط الإنسووانً الووذي ٌهوودف إلووى اشووباع 

الاحتٌاجات والرغبات من خلال عملٌات تبوادل بوٌن المنوتج والمسوتهلك ، كموا وٌعورف التسووٌق 

على أنه عبارة عن تخطٌط وتنفٌذ عملٌوات تطووٌر وتسوعٌر وتوروٌج وتوزٌوع السولع والخودمات، 

ة خلق عملٌات التبادل التً تحقق أهداف الأفراد والمنشآت، وعلٌوه فوإن مهوام رجوال البٌوع لا بغٌ

تقتصوور علووى عملٌووات البٌووع والشووراء والخوودمات فقووط، إنمووا أٌضووا تتعوودى إلووى تصوومٌم وتووروٌج 

 ( 5099وتسعٌر وتوزٌع السلع والخدمات.)فرحانً، واخرون، 

ٌن المنظموة والمسوتهلك فوً فضواء افتراضوً التوً والتسوٌق الإلكترونوً هوو :  إدارة التفاعول بو

تعتمد أساسا على تكنولوجٌا الإنترنت وترتكز أٌضا على إدارة العلاقات بٌن المنظمة من جانوب 

والمسووتهلك وعناصوور البٌئووة الداخلٌووة والبٌئووة الخارجٌووة موون جانووب آخوور، وهووو كووذلك الاسووتخدام 

لومووات والاتصووالات لتفعٌوول إنتاجٌووة التسوووٌق الأمثوول للتقنٌووات الرقمٌووة بمووا فووً ذلووك تقنٌووات المع

وعملٌاتووه المتمثلووة فووً الوظووائف التنظٌمٌووة والعملٌووات وتقوودٌم السوولع والخوودمات إلووى العموولاء. 

 (5059)كوحل، واخرون، 

وعوورف انهووا عملٌووة اسووتخدام شووبكة الإنترنووت والتكنولوجٌووا الرقمٌووة لتحقٌووق أهووداف الشووركات 

قً الحوودٌث وبالتووالً ٌمكوون للمسوووقٌن موون خوولال الإنترنووت أن التسوووٌقٌة وتوودعٌم المفهوووم التسوووٌ

ٌقوموا بنشر المعلومات عن منتجاتهم وشركاتهم بحرٌة وسهولة أكبر مقارنة بالتسوٌق التقلٌدي، 

لتصبح المنافسة فً عصر الإنترنوت أقووى وأشود بشوكل لا ٌمكون تصودٌقه، ولا ٌمكون التنبوإ بوه. 

 ( 5055)نشمة، واخرون، 

سوووٌق الإلكترونووً ٌسووتخدم للإشووارة الووى العملٌووة الإسووتراتٌجٌة لتطوووٌر وتسووعٌر أن مصووطلح الت

وتوزٌع وتروٌج السلع والخدمات للأسواق المستهدفة من خلال شبكة الانترنت فٌما ٌعرفوه علوى 

أنووه تحقٌووق الأهووداف التسوووٌقٌة موون خوولال تطبٌووق التكنولوجٌووة الرقمٌووة بٌنمووا أضوواف أٌضوواً أن 

بارة عن إستخدام التكنولوجٌا لمساعدة الأنشطة التسوٌقٌة من أجل تحسٌن التسوٌق الإلكترونً ع

 (5055عملٌة أشباع رغبات العمٌل.)ابو زٌد، 

كما هً مجموعة من العملٌوات أو الأنشوطة التوً تعمول علوى اكتشواف رغبوات العمولاء وتطووٌر 

لال فترة زمنٌة مجموعة من المنتجات أو الخدمات التً تشبع رغباتهم وتحقق للمإسسة أرباح خ

مناسبة، وٌمكن تعرٌف التسوٌق بؤنوه فون البٌوع، إلا أن المبٌعوات هوً جوزء مون العملٌوة.)قٌراط، 

 ( 5091واخرون، 



وعرف التسوٌق الإلكترونً هو استخدام الوسائل الرقمٌة والإنترنت لتعزٌوز وتسووٌق المنتجوات 

لإلكترونوً والمودونات والشوبكات والخدمات، وٌشمل ذلك استخدام المواقوع الإلكترونٌوة والبرٌود ا

الاجتماعٌووة ومحركووات البحووث والإعلانووات الرقمٌووة وغٌرهووا موون الأدوات الرقمٌووة.) العتٌبووً، 

 (5052واخرون 

وٌعوورف بانووه الاسووتخدام الامثوول للتقنٌووات، بمووا فووً ذلووك تقنٌووات المعلومووات والاتصووالات لتفعٌوول 

ظٌمٌة والعملٌات والنشاطات الموجهة لتحدٌود انتاجٌة التسوٌق وعملٌاته المتمثلة فً الوظائف التن

حاجووات الاسووواق المسووتهدفة وتقوودٌم السوولع والخوودمات الووى العموولاء واصووحاب المصوولحة فووً 

 ( 5097المنظمة.)المومنً،

كما أنه هو استخدام خواص الانترنت فوً التسووٌق عبور الأنترنوت بحٌوث توظوف هوذه الخوواص 

على سرعة تحقٌق أهودافها، حٌوث لا ٌقتصور التسووٌق  لبناء خطط للمنظمة ومنتجاتها مما ٌساعد

الإلكترونووً علووى تصوومٌم حموولات إعلانٌووة عوون طرٌووق الأنترنووت، ولكوون ٌتعوودى ذلووك لٌوودخل 

 (5052إستراتٌجٌات الشركة أو المنظمة كزٌادة المبٌعات ودعم المنتج وغٌرها. )زروقً، 

 

المسوتهلكٌن و عودة أطوراف أخوورى، وهوو نشواط ٌهودف إلوى إقامووة علاقوة مسوتمرة و مربحوة مووع 

وكذلك الحفاظ علٌها، وتودعٌمها بشوكل ٌوإدي إلوى تحقٌوق كول الأطوراف لأهودافهم، وتتحقوق هوذه 

العلاقوة مون خولال القٌوام بعملٌوات المبادلوة التوً تراعوً صوالح الطورفٌن، والوفواء بوالوعود التوً 

 (5099ٌقطعها كل الأطراف على أنفسهم. )بلال، 

تكنولوجٌا المعلومات والاتصالات لاتخواذ قورارات التسووٌق، وممارسوة كافوة هً استخدام آلٌات 

الأنشطة التسوٌقٌة إلكترونٌاً بغرض زٌادة الحصة السووقٌة للمنظموة وتحقٌوق رضوا العمولاء مموا 

 (5092ٌسهم فً تعزٌز قدراتها التنافسٌة.)العتٌبً، 

طوة، حٌوث ٌوتم تخطوٌط وتنفٌوذ التسوٌق هو عبارة عون مجموعوة مون الأنشوطة المتكاملوة والمتراب

عملٌات تطوٌر وتسعٌر وتوروٌج وتوزٌوع السولع والخودمات. الهودف مون هوذه الأنشوطة هوو خلوق 

عملٌات التبادل التً تحقق أهداف كل من الأفوراد والمنشوآت وبالتوالً، فوإن مهوام رجوال البٌوع لا 

مٌم وتووروٌج تقتصوور فقووط علووى عملٌووات البٌووع والشووراء والخوودمات، بوول تتعوودى ذلووك لتشوومل تصوو

وتسووعٌر وتوزٌووع السوولع والخوودمات. فهووم مسووإولون عوون إدارة جمٌووع جوانووب تسوووٌق المنتجووات 

والخوودمات، بمووا فووً ذلووك البحووث عوون احتٌاجووات السوووق، وتطوووٌر المنتجووات المناسووبة، وتحدٌوود 

أسوووعارها المناسوووبة، والتوووروٌج لهوووا عبووور القنووووات المختلفوووة، وضووومان وصوووولها بسلاسوووة إلوووى 

 (5099انً، واخرون، العملاء.)فرح



 

 أهمٌة التسوٌق الإلكترونً :

 

أن أهمٌة التسوٌق الإلكترونً تتمثل فً مساعدة المنظمات على الدخول لأسواق جدٌدة ومختلفة، 

وتقوودٌم السوولع والخوودمات وفقوواً لحاجووات العموولاء وتطوٌرهووا بشووكل مسووتمر لٌلبووً رغبوواتهم نتٌجووة 

المنظمووات علووى عوورض خصووائص ومواصووفات المعلومووات المرتوودة موون قووبلهم، كووذلك ٌسوواعد 

المنتجات والخدمات التً تقودمها فوً كول وقوت وفوً أي مكوان، كموا أن التسووٌق الإلكترونوً لوه 

أهمٌة للمجتمع بؤكمله اشتمالاً علوى أفوراده ومنظماتوه، تتمثول فوً تسوهٌل فورص التحوول الرقموً 

اق بركوووووب الحداثوووووة وتحوووودٌث البنٌوووووة التحتٌووووة الإلكترونٌوووووة للدولووووة لكوووووً تووووتمكن مووووون اللحوووو

 ( 5052والتطور.)الراكان، 

وازدادت الأهمٌة الإسوتراتٌجٌة التسووٌق الإلكترونوً موع انتشوار الانترنوت للاسوتخدام التجواري، 

وفتح آفاق جدٌدة فً مجال التسوٌق، مما أتاح للمنظمات فرصة استهداف المشترٌن والمتسووقٌن 

ً الشخصً بؤهمٌة تروٌجٌة كبٌرة لأنوه قوادر والمستهلكٌن بشكل فردي ٌتمتع التسوٌق الإلكترون

على جذب المستهلكٌن وجذبهم إلى مإسسة بطرٌقوة أفضول، وبسوبب الأهمٌوة المتزاٌودة للتسووٌق 

 (9190الإلكترونً، فقد أصبح أمرا ضرورٌا لنجاح أي مإسسة )شعلان، واخرون، 

لمعلوموووات وظهووورت أهمٌوووة اسوووتخدام أدوات التسووووٌق الرقموووً موووع ظهوووور ثوووورة تكنولوجٌوووا ا

والاتصالات وأهمٌتها فً انجاز مختلف أنواع الأعمال، ومن هنا ظهرت أهمٌوة اسوتخدام أدوات 

التسوٌق الرقمً فً عملٌة التسوٌق للأعمال، وظهور ما ٌسمى بإعادة هندسوة وظوائف التسووٌق 

أنواع  التقلٌدٌة ومزٌجه بما ٌتناسب مع متطلبات ثورة التكنولوجٌا الحاصلة، فستحدث هذه الثورة

عدة من التجارة الإلكترونٌة تحتواج لأدوات تسووٌق تواكوب موا توم اسوتحداثه إن لاسوتخدام أدوات 

التسوٌق الرقمً مزاٌا عدٌدة منها انخفاض التكلفة للتسوٌق للمنتج، تجاوز حدود الدول، المرونة 

خاصوة فً عرض المعلوموات الخاصوة بوالمنتج زٌوادة القودرة علوى جموع المعلوموات التفصوٌلٌة ال

 ( 5052بالعملاء وغٌرها من المزاٌا. )الحنٌطً، 

 

 خصائص التسوٌق الإلكترونً :

 



التسوٌق الإلكترونً ٌتمٌز بخصائص فرٌدة للإنترنت، والتً ٌنبغوً فهمهوا بشوكل جٌود مون أجول 

نجاح العملٌة التسوٌقٌة، من بٌن هذه الخصائص: القابلٌة للتوجٌه: تمكّن الإنترنت المإسسات من 

عملائها حتى قبل عملٌة الشراء، حٌث أن التكنولوجٌا الرقمٌة تسمح للزوار بتحدٌد أنفسهم تحدٌد 

وتقوودٌم معلومووات عوون احتٌاجوواتهم ورغبوواتهم قبوول الشووراء، التفاعلٌووة: تعنووً قوودرة العموولاء علووى 

التعبٌر مباشرة عن احتٌاجاتهم ورغباتهم للمإسسة، استجابةً للاتصالات التسوٌقٌة التً تقوم بهوا 

المإسسة، الذاكرة: القودرة علوى الوصوول إلوى قواعود البٌانوات التوً تحتووي علوى معلوموات عون 

العملاء المحددٌن وتارٌخ مشترٌاتهم السابقة وتفضٌلاتهم، مما ٌمكّن المإسسوة مون اسوتخدام هوذه 

المعلومات فً الوقت الحقٌقً لتخصٌص العروض التسوٌقٌة، الرقابة: قدرة العملاء على الوتحكم 

ٌُفصحون فقط عموا ٌرغبوون فوً الإفصواح عنوه دون إجبوارهم بال معلومات التً ٌقدمونها، بحٌث 

على تقدٌم معلومات سرٌة، القابلٌة للوصول: إمكانٌة تزوٌد العملاء بمعلومات أوسع وأكثور عون 

منتجووات المإسسووة وقٌمهووا، مووع إمكانٌووة المقارنووة بووٌن المنتجووات والأسووعار المنافسووة، ممووا ٌوودفع 

لتحسووٌن وتطوووٌر منتجاتهووا وفقًووا لرغبووات عملائهووا السووابقٌن، بهوودف الوصووول إلووى المإسسووة 

 (5052ولائهم.)صدٌقً، 

 أهداف التسوٌق :

أهداف التسوٌق هً تحقٌق رضا المستهلك وإثارة دافعٌته للشراء. ٌتمثل ذلك فً تقدٌم السلعة أو 

فووً المكووان والوقووت  الخدمووة التووً تلبووً احتٌاجووات المسووتهلك وتتناسووب مووع رغباتووه وأذواقووه،

المناسووبٌن وبسووعر مناسووب. تهوودف هووذه الأهووداف إلووى خلووق علاقووة طوٌلووة الأموود بووٌن المنووتج 

والمستهلك عبر توفٌر المنتجات والخدمات المناسبة والتسوٌق الفعوال لهوا بالتوالً ٌمكون تلخوٌص 

الملائموٌن،  أهداف التسوٌق فً خمسة محاور رئٌسٌة: السلعة المناسوبة، تقودٌم السولع للمسوتهلكٌن

المكووان المناسووب، السووعر المناسووب، والوقووت المناسووب، هووذه الأهووداف تهوودف إلووى تحقٌووق رضووا 

المستهلك وتلبٌة احتٌاجاته بما ٌنعكس إٌجابٌاً على نجاح المنتج فً السوق. )فرحانً، واخورون، 

5099) 

 

 أنواع التسوٌق الإلكترونً 



ٌُستخدم لوصف مجمو عة متنوعة من الأنشوطة التسووٌقٌة التوً التسوٌق الإلكترونً هو مصطلح 

تووووتم عبوووور الإنترنووووت والتقنٌووووات الرقمٌووووة. ٌمكوووون تصوووونٌف هووووذه الأنشووووطة إلووووى ثلاثووووة أنووووواع 

رئٌسٌة:التسوٌق الخارجً: وهوو مورتبط بوظوائف التسووٌق التقلٌدٌوة مثول تصومٌم وتنفٌوذ الموزٌج 

ونٌوة، التسووٌق الوداخلً: وهوو التسوٌقً )المنتج، السعر، التوزٌع، التروٌج( عبر القنوات الإلكتر

مرتبط بالعاملٌن داخل المإسسة، حٌث ٌجب على المإسسة اتباع سٌاسات فعّالة لتدرٌب العاملٌن 

وتحفٌووزهم للاتصووال الجٌوود بووالعملاء ودعمهووم للعموول كفرٌووق ٌسووعى لإرضوواء حاجووات ورغبووات 

لعمولاء، حٌوث ٌعتمود العملاء، التسوٌق التفاعلً: وهوو مورتبط بجوودة الخودمات والسولع المقدموة ل

بشكل أساسوً علوى الجوودة والعلاقوة بوٌن البوائع والمشوتري عبور القنووات الإلكترونٌة.)صودٌقً، 

5052) 

 

 فاعلٌة التسوٌق الإلكترونً :

 

إن فاعلٌة التسوٌق الإلكترونً تتطلوب تحقٌوق عودد مون العناصور الرئٌسوٌة للنجواح: تقودٌم منفعوة 

إلووى تقوودٌم قٌمووة مضووافة ومنووافع فرٌوودة موون خوولال واضووحة للزبووون: ٌجووب أن تسووعى المإسسووة 

المنتجات والخدمات المعروضة عبر الإنترنت وهذا ٌضمن ولاء العملاء وتكرار عملٌة الشراء، 

التكاموول مووع أنشووطة الأعمووال الإلكترونٌووة: ٌنبغووً أن تكووون جمٌووع أنشووطة التسوووٌق الإلكترونووً 

نظم الدفع والأمن والحماٌوة ، لضومان نجواح عملٌات الأعمال الإلكترونٌة، مثل  متكاملة مع باقً

 تقدٌم المحتوٌات والخدمات عملٌة البٌع، عرض المحتوى بفاعلٌة: ٌنبغً

عبور الموقووع الإلكترونوً بطرٌقووة تتناسوب مووع طبٌعوة الأعمووال الإلكترونٌوة، متجوواوزًا الأسووالٌب  

ا بحٌث التقلٌدٌة، البناء البسٌط والابتكاري للموقع: ٌنبغً أن ٌكون تصمٌم الم ًٌ وقع بسٌطًا وابتكار

ٌسووهل علووى العمٌوول الوصووول للمعلومووات والتفاعوول، مووع تقلٌوول عوودد الارتباطووات والصووفحات 

للوصول للمحتوى النهائً، وٌتطلوب تحقٌوق هوذه العناصور موازنوة دقٌقوة بوٌن تووفٌر المعلوموات 

ت الموقووع اللازمووة للعمٌوول، والاختصووار قوودر الإمكووان لحفووظ وقتووه، مووع التنظووٌم الجٌوود لصووفحا

 ( 5059الإلكترونً.)كوحل، واخرون، 

 

 مراحل التسوٌق الإلكترونً:



التسوٌق الإلكترونً ٌشتمل على أربع مراحل رئٌسٌة: مرحلة الإعداد، مرحلة الاتصال، مرحلوة 

التبادل، ومرحلة ما بعد البٌع، فً مرحلة الإعداد، ٌتم جمع المعلومات الضرورٌة عن احتٌاجات 

المرتقبٌن والأسواق المسوتهدفة والمنافسوة، أموا فوً مرحلوة الاتصوال، فتسوتخدم ورغبات العملاء 

الشووركات وسووائل الاتصووال المختلفووة للتواصوول مووع العموولاء وتووروٌج منتجاتهووا عبوور الإعوولان 

الإلكترونً، وفً مرحلة التبادل، ٌتم القبول والاتفواق بوٌن الشوركة والمسوتهلك حٌوث ٌوتم الشوراء 

ووا عبوور البطاقوو ًٌ ات الائتمانٌووة. وأخٌوورًا، فووً مرحلووة مووا بعوود البٌووع، تقوودم الشووركات خوودمات إلكترون

إضوافٌة للمحافظووة علووى العموولاء والتواصول معهووم، وتُعوود هووذه المراحول عملٌووة متكاملووة للتسوووٌق 

الإلكترونووً، لا تنتهووً بمجوورد اسووتقطاب العموولاء، بوول تسووتمر فووً بنوواء علاقووات وطٌوودة معهووم، 

 تسوٌق الإلكترونً:وٌوضح الشكل التالً مراحل ال

 

 (5055المصدر : )نشمة، واخرون، 

 

 أبعاد التسوٌق الإلكترونً :



فً الوقت الحالً، شهدت الشركات زٌادة فً استخدام التسوٌق الإلكترونً لتحقٌق الوصول إلوى 

عملائها الذٌن ٌقضون معظم وقتهم على الإنترنت، هذا أدى إلوى ضوخ المئوات مون الملاٌوٌن مون 

محاولة لإدراج العلامات التجارٌة ومنتجاتهم وخدماتهم عبر المواقع الإلكترونٌة.  الدولارات فً

أبعاد التسوٌق الإلكترونً الرئٌسوٌة تشومل: موقوع الشوركة الإلكترونوً، موقوع المحادثوة للشوركة، 

مواقع التواصل الاجتماعً للشركة، والبرٌود الإلكترونوً للشوركة. هوذه الأدوات تووفر للشوركات 

ى استقطاب عملاء جودد بشوكل أسورع وأكثور فعالٌوة، والتواصول المباشور موع العمولاء، القدرة عل

والتواصل مع شركات مختلفة الأحجام فوً جمٌوع أنحواء العوالم، والحفواظ علوى التفاعول المسوتمر 

 (5099بٌن العملاء والشركات.)ابو ركبه، 

 

 متطلبات التسوٌق الالكترونً :

تسوٌق الكترونً بلا وسائل الكترونٌة، لذلك لا بد من دراسوة ثمة حقٌقة منطقٌة هً أنه لا ٌوجد 

الجانووب التكنولوووجً المتمثوول بالبٌئووة العامووة للتسوووٌق الالكترونووً، والمتطلبووات الواجووب توافرهووا 

واللازمة للتسوٌق الالكترونً وتتمثل هذه المتطلبوات فٌموا ٌلوً متطلبوات البنٌوة التحتٌوة حاسوبات 

وبؤسعار زهٌدة، توفر خطوط الهواتف، توفر مزودي خدمة الانترنت آلٌة متطورة فائقة السرعة 

و بؤسوعار مناسوبة، متطلبوات النشواط التسووٌقً مإسسووات أعموال قوادرة علوى التعامول والاتصووال 

بشبكة الانترنت، سلعة ذات جودة عالٌة تحمل كود رقمً عالمً وتحمل علاموة تجارٌوة ممٌوزة، 

، متطلبووات بٌئووة العموول توووافر بٌئووة قانونٌووة وتشوورٌعٌة وسووٌط للتعاموول فووً التسوووٌق الالكترونووً

ملائمة، تطووٌر الونظم المصورفٌة، السورٌة والأموان فوً المعواملات الالكترونٌوة، تطووٌر أسوالٌب 

 ( 5052وطرق العمل فً قطاع الضرائب والجمارك ووكالات الشحن.)صدٌقً، 

 

 صَبدح اٌّجُؼبد(  (اٌّتغُش اٌتبثغ
 

القووول بووؤن زٌووادة المبٌعووات غاٌووة وهوودف تسوووٌقً هدفووه هووو رفووع نسووبة كمفهوووم شووامل نسووتطٌع 

المبٌعووات وزٌووادة حجووم الإنتوواج والخوودمات المعروضووة فتحقٌووق الزٌووادة فووً الطلووب لموودة زمنٌووة 

قصووٌرة او طوٌلووة حسووب الغاٌووة والوسووٌلة المتبعووة للوصووول إلووى المبتغووى والهوودف الاسووتراتٌجً 

جٌة داخول المإسسوة لأجول التغٌٌور مون السولوك الشورائً المخطط له، وهذا بتفعٌل الطرق التروٌ

 للمستهلك المستهدف، وجذبه نحو الخدمات أو المنتج



المقدم، ولزٌادة المبٌعات عدة أهوداف نوذكرها فٌموا ٌلوً: دفوع المسوتهلك لتجربوة منتجوات جدٌودة، 

د، تنشوٌط إبعاد المستهلك من منتجات المنافسٌن، بناء حصة سووقٌة علوى المودى المتوسوط والبعٌو

وإنعوواش مختلووف قوووى البٌووع، العموول علووى رفووع الطلووب وكمٌووات الشووراء  كمووا ٌمكوون القووول بووؤن 

علوى أن تصوبح   الأهداف المترتبة من زٌادة المبٌعات فً مإسسة اقتصوادٌة موا ٌتوٌح لهوا القودرة

لدٌها مكانة فً السووق، فوً ظول تعقود المنتجوات وتوسوع الأسوواق، فالمسوتهلك عوادة عنود اتخواذه 

قوورار الشووراء ٌعتموود علووى الخصووائص الفعلٌووة للمنووتج وفقووا للصووورة الذهنٌووة السووابقة عنووده حووول ل

 (5055الخدمة أو المنتج.)الشٌخ، 

إن عملٌة التسوٌق بحاجة ماسة إلوى أنشوطة تروٌجٌوة لإقنواع المسوتهلكٌن بالشوراء وقبول التطورق 

ه، حٌث ٌعتبر تنشٌط المبٌعوات إلى مفهوم تنشٌط المبٌعات لابد من معرفه ما هو التروٌج وأهمٌت

شووكلاً موون أشووكال الاتصووال فووً التسوووٌق، وإن عملٌووة الاتصووال تمكوون إدارة التسوووٌق موون القٌووام 

بوظائفها بفاعلٌة وكفاءة عالٌة  حٌث عورف التوروٌج بؤنوه عملٌوة اتصوال مباشور أو غٌور مباشور 

ٌحقق لوه الحاجوات والرغبوات  بالزبون أو العمٌل لتعرٌفه بالمنتج أو الخدمة ومحاولة إقناعه بؤنه

التووً ٌبحووث عنهووا فووً حووٌن عوورف  الاتصووال علووى أنووه عملٌووة بنوواء تفهووم مشووترك بووٌن المرسوول 

 (5099والمستقبل، فهً تتجاوز عملٌة تحوٌل الفكرة لتشمل معها عملٌة الإقناع. )ابو ركبه، 

السوق وتتفاعل معه  ٌكتسب النشاط البٌعً أهمٌة كبٌرة كونه البوابة التً تطل فٌها المنظمة على

عبر العدٌد من رجالها الذٌن ٌعملون بكل جد من اجل تحقٌق أهداف التسوٌق كون العمل ألبٌعوً 

هو جزء من العمل للمنظمة بدون البٌع لاسوٌما فوً منظموات الأعموال المنتمٌوة للقطواع الخواص، 

و إعادة كل ما قامت  لان البٌع ٌمثل هذا لا التسوٌقً، وٌعنً، المورد الذي ٌعزز موارد المنظمة

بإنفاقه مرة أخرى، وان الخلل فً هذا النشاط قد تظهر آثارها بشكل سرٌع و مباشرة على أعمال 

المنشووئة وتوازنهووا داخلٌووا وخارجٌووا، لووذلك تهووتم إدارة المبٌعووات بشووكل عووام بنشوواط البٌووع والقوووى 

 (5092سعٌدات،  (المكلفة بتنفٌذ أهدافه فً المدى القصٌر والبعٌد.

هدف تنشٌط المبٌعات إلى إثارة اهتمام ودافعٌة المستهلك للشراء من خلال العدٌد مون الوسوائل وٌ

أي أنهوا تقووم بتنشووٌط وزٌوادة مبٌعوات الشووركة وتودعم مجهووودات البوائعٌن مموا ٌووإدي إلوى زٌووادة 

 ( 5099فعالٌاتهم. )ابو ركبه، 



لإتموام  –البوائع والعمٌول والمبٌعات فً وصفها الأكثر شٌوعًا، هً تعامل متخصص ٌجرى بٌن 

عملٌة بٌع واحدة بشكل أساسً، وما ٌجب أن تضعها فً ذهنك هو أن كل إتمام لعملٌة بٌع فردٌة 

كل موظف فً المإسسوة، المودخلات الآتٌوة لوك مون  –هً نتاج جهود مشتركة للعدٌد من الناس 

فة إلوى المحوٌط ذاتوه موردٌك؛ التغذٌة الاسترجاعٌة والدعم المقدم لك من عملائك وزبائنك؛ إضا

 الذي تنتج وتبٌع فٌه ما لدٌك.

أضف إلى ذلك المكانة التً ٌحتلها منتجوك / أو خودمتك بوٌن موا هوو متواح أموام عملائوك وسووف 

 (5001ترى مدى الثراء الذى سٌطول منظورك الجدٌد للمبٌعات.)لٌندا، 

وظٌفوة البٌوع لكوون هووذه  كموا إن إدارة المبٌعوات تحتول مكانوة كبٌوورة وتورتبط هوذه المكانوة بؤهمٌووة

الوظٌفة تعتبر المحرك الأساسً لأنشطة المنظموات الإنتاجٌوة التسووٌقٌة والتوً تحقوق مون خولال 

أنشووطتها المتعووددة الأربوواح للمنظمووات واسووتعادة جمٌووع التكووالٌف وتحقٌووق الأربوواح المخطووط لهووا 

مٌدعً، واخورون، والنمو والتوسع والصمود بوجه المنافسة والاحتفواظ بالحصوة السووقٌة. )الصو

5090) 

وتعرف المبٌعات هً المنتجات التً تم تبادلها مع الآخرٌن مقابل ثمن والذي ٌستلم المنتج وٌقوم 

بالدفع ٌسمٌها مشترٌات، والبٌع: هً عملٌة مقاٌضة المنتجات بثمن وبالنسبة لمن ٌدفع هذا الثمن 

خدموة وهوو البوائع ومسولم الخدموة تسمى شراء لذلك ٌحتاج البٌع لمقدم المنتج سواء كان سلعة أو 

 )5052والذي ٌدفع فً مقابلها ثمن وهو المشتري.)فضل الله، 

 

 أهمٌة زٌادة المبٌعات:



تعتبر زٌادة المبٌعات من أهم الأهداف الرئٌسٌة لأي منشؤة تجارٌة أو صناعٌة، وذلك لما لها من 

المبٌعات توإدي إلوى تحقٌوق العدٌود أهمٌة كبٌرة فً نجاح المنشؤة واستمرارها فً السوق. فزٌادة 

من المزاٌا والفوائد، ومن أهمها: زٌادة الإٌرادات والأرباح: إن زٌادة المبٌعات تإدي إلى ارتفاع 

الإٌوورادات والأربوواح للمنشووؤة، ممووا ٌمكنهووا موون تحقٌووق أهوودافها المالٌووة وتوسووٌع نشوواطها وتحسووٌن 

ن زٌووادة المبٌعووات تووإدي إلووى زٌووادة مركزهووا التنافسووً فووً السوووق، تحسووٌن الحصووة السوووقٌة: إ

الحصووة السوووقٌة للمنشووؤة، ممووا ٌعووزز موون مكانتهووا وقوودرتها التنافسووٌة فووً السوووق، الاسووتفادة موون 

وفووورات الحجووم: زٌووادة المبٌعووات تمكوون المنشووؤة موون الاسووتفادة موون وفووورات الحجووم فووً الإنتوواج 

ربحٌة ،تحسٌن السٌولة النقدٌة: والتوزٌع، مما ٌنعكس على انخفاض التكالٌف الوحدوٌة وزٌادة ال

إن زٌادة المبٌعات تإدي إلى تحسٌن التدفقات النقدٌة للمنشؤة، مما ٌعزز مون قودرتها علوى الوفواء 

بالتزاماتها المالٌة وتموٌل عملٌاتها التشوغٌلٌة تعزٌوز الصوورة الذهنٌوة للمنشوؤة: إن نجواح المنشوؤة 

العمولاء والمتعواملٌن معهوا، مموا ٌسواعد علوى فً زٌادة مبٌعاتها ٌعزز من صورتها الذهنٌوة لودى 

ا هامًوا لأي منشوؤة،  ًٌ زٌادة ولائهم وجذب عملاء جدد بالتالً، تعد زٌوادة المبٌعوات هودفًا اسوتراتٌج

حٌث تساهم فً تحقٌق العدٌد من الفوائد والمزاٌا التً تعزز من نجاحها واستمرارها فً السوق. 

 (5001)الصمٌدعً، واخرون، 

 

 

 ؤثرة فً زٌادة المبٌعات:العوامل الم

 

إن العواموول المووإثرة فووً زٌووادة المبٌعووات فووً المنشووآت التجارٌووة والصووناعٌة تتمثوول فووً: جووودة 

المنتجات والخدمات والاسوتمرار فوً تحسوٌنها وإضوافة مزاٌوا جدٌودة لهوا؛ تحدٌود أسوعار تنافسوٌة 

ء والمرونوة فوً بورامج تتناسب مع قٌمة المنتجات والخدمات موع مراعواة القودرة الشورائٌة للعمولا

التسعٌر؛ توفٌر قنوات توزٌع متنوعة ومتاحة بسهولة للعملاء وضومان سورعة وسوهولة وصوول 

المنتجات إلٌهم؛ تنفٌذ حملات تروٌجٌة مإثرة عبور قنووات مختلفوة والتركٌوز علوى إبوراز المزاٌوا 

عموولاء وٌحقووق التنافسووٌة للمنتجووات والخوودمات؛ تقوودٌم خدمووة عموولاء متمٌووزة بمووا ٌلبووً توقعووات ال

رضاهم مع الاهتمام بالعلاقة معهم والحفاظ على ولائهم؛ إضوافة منتجوات وخودمات جدٌودة تلبوً 

احتٌاجات ورغبات العملاء والتحدٌث والتطوٌر المستمر للمنتجات والخدمات لمواكبوة التغٌورات 

مبٌعوات فً السوق. إن التركٌز على هذه العوامل بشوكل متكامول ٌسواهم بشوكل كبٌور فوً زٌوادة ال

 (5099وتحقٌق النجاح للمنشؤة فً السوق.)بلال، 



 

 أنواع زٌادة المبٌعات :

هناك عدة أنوواع لزٌوادة المبٌعوات، منهوا تنشوٌط المبٌعوات والوذي ٌشومل العوروض والخصوومات 

والتخفٌضوووات السوووعرٌة والسوووحوبات والمسوووابقات والهوووداٌا والعٌنوووات المجانٌوووة وبووورامج الوووولاء 

ما ٌشمل البٌع الشخصوً والوذي ٌتضومن تحسوٌن مهوارات البوائعٌن وزٌوادة والمكافآت للعملاء، ك

عدد رجال البٌع وتطوٌر نظام الحوافز والمكافآت لهم، بالإضوافة إلوى الإعولان مون خولال زٌوادة 

المٌزانٌة الإعلانٌة وتحسٌن محتوى وجودة الإعلانات واستخدام وسوائل إعلانٌوة جدٌودة أو أكثور 

سوٌق المباشور عبور البرٌود المباشور والبٌوع عبور الهواتف والتسووٌق عبور فعالٌة، وٌشمل أٌضاً الت

الإنترنوووت، وأخٌوووراً العلاقوووات العاموووة مووون خووولال تحسوووٌن صوووورة المنشوووؤة وعلامتهوووا التجارٌوووة 

 (5001والمشاركة فً المعارض والفعالٌات وبرامج خدمة المجتمع.)لٌندا،

 

 أبعاد زٌادة المبٌعات

الخوودمات موون خوولال تطوووٌر مووزٌج المنتجووات وتحسووٌن جودتهووا تشوومل التركٌووز علووى المنتجووات و

وتقوودٌم خوودمات مووا بعوود البٌووع، والتركٌووز علووى الأسووواق المسووتهدفة عبوور تحلٌوول السوووق وتقسووٌمه 

وتحدٌوود الشوورائح الأكثوور جووذباً للمنتجووات، والتركٌووز علووى قوووى البٌووع بتحسووٌن مهووارات البووائعٌن 

 زوزٌادة عدد رجال البٌع وتطوٌر نظام الحواف

والمكافووآت لهووم، والتركٌووز علووى التووروٌج باسووتخدام أسووالٌب تنشووٌط المبٌعووات والإعوولان والبٌووع   

الشخصوووً والتسووووٌق المباشووور والعلاقوووات العاموووة، والتركٌوووز علوووى السوووعر مووون خووولال تطبٌوووق 

استراتٌجٌات التسعٌر المناسبة وإدارة الخصومات والعوروض، والتركٌوز علوى التوزٌوع بتطووٌر 

 (5090ع المختلفة وتحسٌن خدمات التوصٌل.)الصمٌدعً، واخرون، قنوات التوزٌ

 

 إدارة المبٌعات:



إن إدارة المبٌعات هً الجهة التً تدٌر وظٌفة البٌع الذي ٌشكل نشاطًا هامًا فً المزٌج التسوٌقً 

للشركة وهذا الدور الذي تمارسه إدارة المبٌعات، حٌث ٌتمحور هذا المبحث فً المطالب التالٌة: 

ٌووف إدارة المبٌعووات وأهوودافها ووظائفهووا ومسووتوٌاتها، قبوول التعوورف علووى وظائفهووا لابوود موون تعر

التعرف على إدارة المبٌعات باعتبارها إدارة متخصصة هدفها الرئٌسً هو الزٌادة فً مبٌعاتها، 

التعرٌف الأول: هً الجهة المسإولة عن القٌام بؤعمال التخطوٌط والتنفٌوذ والرقابوة علوى برنوامج 

ٌع الشخصً المصمم لانجاز وتحقٌق الأهداف البٌعٌة للمإسسة وضمن الإستراتجٌة التسوٌقٌة الب

العامة للمإسسة، التعرٌف الثوانً: توحٌود لكول فعالٌوات المإسسوة التوً تسواهم فوً تحقٌوق أعموال 

البٌووع وكوول فعالٌووات الأقسووام والأفووراد بالمإسسووة التووً لهووا صوولة بهووذه الأعمووال موون أجوول ضوومان 

والكفاٌووة عنوود القٌووام بؤعمووال البٌووع، نجواح إدارة المبٌعووات ٌرتكووز علووى عوواملٌن أساسووٌٌن: التفواهم 

التنظووٌم الووذي ٌختلووف موون مإسسووة لأخوورى حسووب طبٌعووة النشوواط ونوعٌووة المنتجووات المسوووقة 

ومقدرتها المالٌة بالإضافة إلى قدرة وكفاٌة القائمٌن بالتسٌٌر، ومدى العلاقة الموجودة بوٌن إدارة 

 .والإدارات الأخرى المبٌعات

 (5097)حفار، واخرون، 

 

 أهداف و وظائف إدارة المبٌعات:

إن إدارة المبٌعات تطمح إلى تحقٌق مجموعة من الأهداف الرئٌسٌة، منها: خلق سلع قادرة علوى 

إشباع حاجات ورغبات المسوتهلكٌن مون خولال التنسوٌق بوٌن إدارة المبٌعوات والإدارات الأخورى 

نظام توزٌع فعال وكفإ قادر على إٌصال السلع للمستهلك الأخٌر فوً الزموان فً المنشؤة، تكوٌن 

والمكووان المناسووبٌن، الوصووول إلووى سووعر تنافسووً قووادر المسووتهلك علووى دفعووه موون خوولال تقلٌوول 

التكالٌف، رسم صورة طٌبة للمنشؤة ومنتجاتها فً ذهون المسوتهلك مون خولال وضوع إسوتراتٌجٌة 

لشخصووً، الإعوولان، وتنشووٌط المبٌعووات، أمووا فٌمووا ٌتعلووق تشووتمل علووى خطووط فووً مجووال البٌووع ا

 بوظائف إدارة المبٌعات، فهً تشمل المكونات الأساسٌة التالٌة: التخطٌط للمبٌعات،

تنظووٌم قوووة البٌووع، توجٌووه وقٌووادة قوووة البٌووع، الرقابووة علووى نشوواطات المبٌعووات، هووذه الأهووداف 

 ٌع وتلبٌة احتٌاجات العملاء بشكل مُرض.والوظائف تهدف إلى تحقٌق الأداء الفعال لعملٌات الب



 نموذج وظائف إدارة المبٌعات

 (5092المصدر: )سعٌدات، 

 

 اٌؼلالخ ثُٓ اٌّتغُش اٌّستمً واٌّتغُش اٌتبثغ
 

علاقة التسوٌق الإلكترونً بزٌادة المبٌعات هً علاقة مباشرة وقوٌة فوإذا توم تنفٌوذ اسوتراتٌجٌات 

ن أن تووإدي إلووى زٌووادة كبٌوورة فووً المبٌعووات فالتسوووٌق التسوووٌق الإلكترونووً بشووكل فعووال ٌمكوو

الإلكترونً ٌزٌد التواجد الإلكترونً للعلامة التجارٌوة وٌسومح باسوتهداف جمهوور محودد وٌوجوه 

العملاء المحتملٌن إلى الموقع وٌحسن تجربة المستخدم وٌرفوع معودل الاسوتجابة وٌمكون المتابعوة 

زز العلاموة التجارٌوة وٌمكون اسوتخدامه للتوسوع الودولً والتحلٌل لتعدٌل الاستراتٌجٌة كما أنوه ٌعو

وبالتووووالً فهووووو ٌسوووواهم فووووً زٌووووادة الوووووعً والحركووووة والتجربووووة والاسووووتجابة وبالتووووالً زٌووووادة 

 ( 9190المبٌعات)شعلان، واخرون،  

إن التسووعٌر عبوور الانترنووت ٌمكوون المإسسووة موون التكٌووف السوورٌع خوولال موودة زمنٌووة قصووٌرة جوودا 

السوق مثل التغٌرات فً مستوٌات أسعار المنافسٌن والتغٌر فوً الظوروف  استجابة للتغٌرات فً

الاقتصوادٌة للأسووواق ومنافسووة المنتجووات البدٌلووة إن قودرة المإسسووة العاملووة عبوور الانترنووت علووى 

تحقٌق التكٌف السرٌع فً مستوى أسعارها ٌجعلها قادرة على تحقٌق  زٌادة المبٌعات أفضل مما 

 ( 5050ٌرتبط بسرعة المنظمة فً تحقٌق عملٌة التكٌف. )عتارسٌة، ٌحققه المنافسون وهذا 

 

 

 اٌخبتّخ



واوضحت الدراسة شعلان ٌتضح أن التسوٌق الإلكترونً قود أصوبح أداة فعالوة ومتطوورة لزٌوادة 

المبٌعووات وتعزٌووز المٌووزة التنافسووٌة للشووركات فقوود أتوواح التسوووٌق الإلكترونووً للمإسسووات فرصًووا 

ا وخوودماتها إلووى جمهووور واسووع بطوورق مبتكوورة وأكثوور اسووتهدافًا موون خوولال عدٌوودة لتقوودٌم منتجاتهوو

 (9190مختلف القنوات الرقمٌة.)شعلان، واخرون، 

وقد أظهرت نتائج الدراسة ابو ركبه أن الاستثمار فً التسوٌق الإلكترونً، بما فوً ذلوك تصومٌم 

لات إعلانٌة رقمٌوة مواقع وٌب جذابة، والتواصل عبر وسائل التواصل الاجتماعً، وتطوٌر حم

مستهدفة، قد أدى إلى زٌادة ملحوظة فً المبٌعات للشركات التً اعتمدت علٌه بفعالٌة. كما سهل 

التسوٌق الإلكترونً التواصل المباشر مع العملاء وفهم احتٌاجاتهم واتجاهاتهم بشكل أفضل، مما 

 ( 5099عزز من قدرة الشركات على تقدٌم عروض وخدمات مخصصة لهم.)ابو ركبه، 

ووضووحت دراسووة عتارسووٌة إن خصووائص الإنترنووت كالوصووول العووالمً وتوووفر تقنٌووات العوورض 

المتقدمة وما توفره من أمان، تساهم فً تعزٌز جاذبٌة المنتجات وزٌادة فرص التروٌج والإقبوال 

علٌها. كما أن طبٌعة الوسائط الرقمٌة تتٌح إمكانٌة التواصول والتفاعول موع العمولاء بشوكل أوسوع 

كثوور شوومولٌة، وٌتضووح أن التسوووٌق الإلكترونووً قوود أحوودث نقلووة نوعٌووة فووً طوورق وممارسووات وأ

التسوووٌق التقلٌدٌووة، ممووا ٌقوودم للمإسسووات فرصًووا جدٌوودة لتوسووٌع نطوواق أعمالهووا وزٌووادة قوودرتها 

 ( 5050التنافسٌة فً السوق.)عتارسٌة، 

وادل الشمري فً دراسته بان التسوٌق الإلكترونً ٌعد  الرابط الأساسً بوٌن المإسسوة وبٌئتهوا، 

وا وطلبًوا لموا  ًٌ حٌث ٌساعدها فً فهم تطلعات العمولاء ومحاولوة تلبٌتهوا. فوالزبون أصوبح أكثور وع

معوه ٌحتاجه، مما ٌحتم على المإسسات تطبٌق تقنٌة التسوٌق الإلكترونً لفهم متطلباته والتفاعل 

 ( 5099بشكل أكثر فاعلٌة.)الشمري، 

ٌُسهم  ولقد تبٌن من الدراسة الطنطاوي أن التسوٌق الإلكترونً عبر وسائل التواصل الاجتماعً 

فً تشكٌل الوعً والصورة الذهنٌة للعلامة لدى العملاء، بما ٌعزز من ثقوتهم بهوا، كموا أن الثقوة 

ا لنجاح التفاعل و ًٌ التواصول فوً البٌئوة الرقمٌوة والحفواظ علوى علاقوة فً العلامة تُعد شرطًا أساس

طوٌلة الأجل مع العملاء، ٌتضح وجود علاقة وثٌقة الصلة بٌن التسوٌق الإلكترونً عبر وسائل 

التواصل الاجتماعً والثقوة فوً العلاموة، حٌوث ٌوإثر كول منهموا فوً الآخور وٌتوؤثر بوه. وهوذا موا 

ٌة أداة أساسٌة لنجاح المنشآت وتعزٌوز قودرتها ٌجعل من التسوٌق الإلكترونً عبر الوسائل الرقم

 (5055التنافسٌة فً السوق.)الطنطاوي، واخرون، 



واوضووحت دراسووة المووومنً تبوورز أهمٌووة التسوووٌق الإلكترونووً فووً تعزٌووز الجهووود التسوووٌقٌة 

للخوودمات وتمكووٌن الشووركة موون مواكبووة التطووورات التكنولوجٌووة الحدٌثووة، فقوود أثبتووت الدراسووة أن 

مصارف على التسوٌق الإلكترونً له انعكاسات إٌجابٌة على عناصر المزٌج التسوٌقً، اعتماد ال

موون حٌووث تحسووٌن جووودة الخوودمات، وتطوووٌر طوورق الاتصووال والتووروٌج، وتعزٌووز قوودرة علووى 

 ( 5097الوصول إلى شرٌحة أوسع من العملاء.)المومنً، 

لتسوٌق الرقمً المختلفة )البرٌود أظهرت نتائج الدراسة الحنٌطً أن هناك أثرًا لاستخدام أدوات ا

الإلكترونً، محرك البحث، فٌدٌوهات الٌوتٌوب، شبكات التواصل الاجتماعً، الإعلانات داخول 

الألعاب( على سلوك الشراء لدى الزبائن، وهذا ٌإكد علوى أهمٌوة هوذه الأدوات فوً التوؤثٌر علوى 

 ( 5055قرارات الشراء لدى هذه الفئة المستهدفة.)الحنٌطً، 

وتوصوولت دراسووة صوودٌقً إلووى تووم التوصوول إلووى عوودد موون النتووائج المهمووة حووول تووؤثٌر التسوووٌق 

الإلكترونووً علووى القوورار الشوورائً للمسووتهلك النهووائً، أظهوورت النتووائج وجووود علاقووة ذات دلالووة 

والمتمثلوة فوً الموقوع الإلكترونوً،  –إحصائٌة بٌن جمٌع عناصر المزٌج التسووٌقً الإلكترونوً 

ترونً، التسعٌر الإلكترونً، التروٌج الإلكترونً، التوزٌع الإلكترونً، الخصوصوٌة المنتج الإلك

وبوووٌن القووورار الشووورائً  –والأموووان، التخصوووٌص، والمجتمعوووات الافتراضوووٌة وخدموووة العمووولاء 

 ( 5052للمستهلك النهائً.)صدٌقً، 

خودمات مون واوضحت دراسة فرحانً أن الاعتمادٌة والاستجابة من أهم مإشرات تقٌٌم جوودة ال

وجهة نظر المسوتهلك، حٌوث أن إدراك المسوتهلك لحاجاتوه ورغباتوه، والسوعً لإشوباعها، ٌجعلوه 

ٌعتمد بشكل كبٌر على هذٌن المإشرٌن عند الحكوم علوى جوودة الخودمات المقدموة إلٌوه.)فرحانً، 

 (5099واخرون، 

بًوووا للتقووودم نسوووتنتج مووون دراسوووة كوحووول أن التسووووٌق الإلكترونوووً قووود شوووهد تطوووورًا ملحوظًوووا مواك

الاقتصادي والتكنولوجً فً المجتمعات، إلا أنه فً ظل هذه التحولات الرقمٌة والانتشار الواسع 

لمواقووع التواصوول الاجتموواعً، واجووه التسوووٌق الإلكترونووً تحوودٌات كبٌوورة، حٌووث أصووبح تمٌٌووز 

ئن.)كوحول، المإسسات الرائدة مرهونًا بقدرتها على تعزٌز مكانتها التنافسٌة وجوذب وإبقواء الزبا

 (5059واخرون، 



ٌتبٌن من نتوائج مون دراسوة نشومة أن دور التسووٌق الإلكترونوً فوً تحقٌوق المٌوزة التنافسوٌة فوً 

الشركات كان بدرجة كبٌرة، فقد أظهرت النتائج وجود علاقة إٌجابٌة وذات دلالوة إحصوائٌة بوٌن 

ٌووع( وتحقٌووق المٌووزة عناصوور التسوووٌق الإلكترونووً )الخدمووة المقدمووة، السووعر، التووروٌج، التوز

التنافسٌة فً الشركة، هذا ٌشٌر إلى أن الشوركات تودرك أهمٌوة التسووٌق الإلكترونوً كوؤداة فعالوة 

 (5055لتعزٌز قدرتها التنافسٌة فً السوق.)نشمة، 

كما أوضحت الدراسة زروقً أن تطوٌر البنٌوة التحتٌوة التكنولوجٌوة فوً هوذه البلودان ٌعود شورطًا 

ا لتعزٌووز فعالٌوو ًٌ ة التسوووٌق الإلكترونووً وتحقٌووق أقصووى اسووتفادة منووه فووً تنشووٌط المبٌعووات أساسوو

والخوودمات لووذلك، علووى الجهووات المعنٌووة الاسووتثمار فووً البنٌووة التحتٌووة الرقمٌووة والتقنٌووات الحدٌثووة 

 ( 5052لتمكٌن الشركات من الاستفادة الكاملة من هذه الأدوات التسوٌقٌة المتطورة.)زروقً، 

ٌُعوود التسوووٌق الإلكترونووً أداة قوٌووة ومتطووورة تسووتحق الاهتمووام ووضووح بوولال فووً دراسووته  انووه 

والاستثمار من قبل المإسسات الراغبة فً تعزٌز مبٌعاتها وتحقٌق مٌوزة تنافسوٌة فوً ظول البٌئوة 

الرقمٌة المعاصورة. وتإكود هوذه الدراسوة علوى أهمٌوة اعتمواد اسوتراتٌجٌات التسووٌق الإلكترونوً 

 ( 5099التسوٌق والمبٌعات للشركات.)بلال،  الفعالة كجزء أساسً من خطط

وا فووً نجوواح المإسسوات وبقائهووا فووً  ًٌّ ٌتضوح موون دراسووة سوعٌدات أن الإعوولان ٌووإدي دورًا محور

السوووق المنافسووة. فالمنافسووة الشوودٌدة بووٌن المإسسووات تفوورض علٌهووا ضوورورة الاهتمووام بالجانووب 

هووا، ولا ٌووتم ذلووك إلا موون خوولال الإعلانووً موون أجوول الحفوواظ علووى حصووتها السوووقٌة وزٌووادة مبٌعات

تخطووٌط وتنفٌووذ حموولات إعلانٌووة ناجحووة ومدروسووة بعناٌووة. لووذلك، ٌعتبوور الإعوولان عنصوورًا فعووالاً 

ا من عناصر المزٌج التسوٌقً التوً تسواعد المإسسوات علوى مواجهوة التحودٌات وتعزٌوز  ًٌّ ورئٌس

 (5092موقعها فً السوق.)سعٌدات، 

ة المبٌعات هً أحود الأهوداف الرئٌسوٌة لجمٌوع المإسسوات نستنتج من دراسة الصمٌدعً أن زٌاد

والشركات. وٌتطلب ذلك اتباع استراتٌجٌات وممارسات متنوعة تشمل تحسٌن جوودة المنتجوات، 

وتطوٌر قنوات التوزٌع، وتنفٌذ حملات تروٌجٌة فعالوة، وتقودٌم خودمات عمولاء متمٌوزة. كموا أن 

ا فً زٌادة المبٌعوات فهم احتٌاجات ورغبات العملاء والتركٌز على  ًٌّ إرضائهم ٌلعب دورًا محور

وتعزٌز ولائهم. وبالتوالً، فوإن نجواح أي مإسسوة فوً بٌئوة الأعموال المعاصورة مرهوون بقودرتها 

علووووووى تطبٌووووووق الاسووووووتراتٌجٌات المناسووووووبة لزٌووووووادة المبٌعووووووات والحفوووووواظ علووووووى مكانتهووووووا 

 (5090التنافسٌة.)الصمٌدعً، واخرون، 



جاح أي مإسسة اقتصادٌة ٌرتبط ارتباطًا وثٌقًا بقودرتها علوى إدارة وٌتضح من دراسة حفار أن ن

مبٌعاتها بفعالٌة، من خلال تطبٌق الأسالٌب العلمٌة والإحصوائٌة فوً التنبوإ والتخطوٌط، وهوذا موا 

 (5097ٌإكد على أهمٌة هذه الوظٌفة وضرورة إٌلائها الاهتمام اللازم.)حفار، واخرون، 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

اٌفظً اٌثبٌث: ِٕهجُخ اٌجحث



 ِمذِخ

تؤثٌر التسوٌق الالكترونً فً زٌادة المبٌعات بالمإسسة ٌوضح هذا الفصل البحث المستخدمة فً التحقٌق )

(، وهو ٌعرض بالتفصٌل التعرٌفات الإجرائٌة لمتغٌرات البحث، وتصمٌم  بالطائف شركة درعه للعطورفً 

البحث، ومجتمع البحث وطرق وتقنٌات أخذ العٌنات، وطرق جمع البٌانات، وأنواع البٌانات، وطرق 

 وإجراءات تحلٌل البٌانات.

 

 اٌتؼشَفبد الإجشائُخ ٌّتغُشاد اٌجحث

بوضوح. ٌصف ة أساسٌة فً تحدٌد المتغٌرات التً ٌتم قٌاسها فً الدراسات البحثٌة، تعد التعرٌفات الاجرائٌ

التعرٌف الاجرائً كٌفٌة قٌاس متغٌر أو ملاحظته أو التلاعب به، وٌساعد الباحثٌن على ضمان اتساق 

 دراساتهم وموثوقٌتها وصلاحٌتها.

 :  التسوٌق الالكترونً

الإلكترونٌة للتروٌج للمنتجات أو الخدمات والوصول استخدام التقنٌات الرقمٌة والقنوات التعرٌف الاجرائً: 

إلى الجمهور المستهدف. ٌشمل ذلك مجموعة واسعة من الأدوات والتقنٌات مثل محركات البحث، ووسائل 

 التواصل الاجتماعً، والبرٌد الإلكترونً، والتسوٌق بالمحتوى، والإعلانات المدفوعة.

 :   زٌادة المبٌعات

عملٌة تنمٌة حجم الأعمال عن طرٌق زٌادة عدد المنتجات أو الخدمات المباعة خلال  التعرٌف الاجرائً:

فترة زمنٌة معٌنة. ٌمكن تحقٌق ذلك من خلال عدة طرق، مثل زٌادة حجم المبٌعات للعملاء الحالٌٌن، أو 

  جذب عملاء جدد، أو رفع متوسط قٌمة الطلب لكل عمٌل.

 تظُُّ اٌجحث

 .الوضعٌة: البحث فلسفة

 .الاستنتاجً: البحث جمنه

  .الحالة دراسة: البحث استراتٌجٌة

  .اختٌار البحث: الطرٌقة الاحادٌة

 .مستعرضة: الزمنً الأفق

 .الاستبٌانات: والاجراءات التقنٌات
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 مجتمع البحث وطرق وتقنٌات أخذ العٌنة

 مجتمع البحث
                                  

                                 

 

 

 

 

 

 

 

 

 ػُٕخ اٌجحث
                                 

                         

 

 

 

 

 

 

 

 طشَمخ وتمُٕبد أخز اٌؼُٕخ
 .العٌنات هً الاحتمالٌة وتقنٌات أخذ العٌنات هً أخذ العٌنات العشوائٌة البسٌطة أخذ طرٌقة

 اٌجُبٔبد جّغ طشَمخ

تحلٌل البٌانات التً تم جمعها إحصائٌا. ٌتضمن التحلٌل الإحصائً تحدٌد البٌانات الأولٌة وتحلٌلها سٌتم 

المتغٌر المستقل على كشف العلاقات الأساسٌة بٌن  سٌساعد هذا المنهج ،وتحوٌلها إلى معلومات مفٌدة

 والمتغٌر التابع

 عدد الموظفٌن التصنٌفات اسم الشركة

 شركة درعه للعطورمإسسة 

 بالطائف

 90 الإدارة

 92 الموظفٌن

 عدد الموظفٌن عٌنة البحث

 موظف 52 -92 بالطائف شركة درعه للعطورمإسسة 

ِغزّغ اٌجؾش :9اٌشىً  (5052) الباحث اٌّظذس:   

عٌنة البحث :10اٌشىً  (5052) الباحث اٌّظذس:   
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 (صَبدح اٌّجُؼبداٌّتغُش اٌّستمً )
أبعاد وهً: العوامل  أربعوذلك من حٌث ، (زٌادة المبٌعاتاس المتغٌر المستقل )اعتمد الباحث من أجل قٌ

 92الإجمالً ، حٌث إن العوامل التكنولوجٌة، العوامل الاقتصادٌة والثقافٌة،العوامل الاجتماعٌة  الطبٌعٌة،

بعد العوامل الاجتماعٌة وعناصر،  2بعد العوامل الطبٌعٌة ٌتكون من  إنحٌث  ،عنصر للمتغٌر بؤكمله

وبعد العوامل التكنولوجٌة ٌتكون من ، 2عناصر، وبعد العوامل الاقتصادٌة ٌتكون من  2ٌتكون من  والثقافٌة

 .موافق بشدة، موافق، محاٌد، غٌر موافق، غٌر موافق بشدة: نوع الأداة لٌكرت، 2

                            

                                         

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 المرجع
عدد 

 البٌانات
 المتغٌر أبعاد المتغٌر

تؤثٌر التسوٌق الالكترونً فً زٌادة 

شركة درعه المبٌعات بالمإسسة فً 

 بالطائف للعطور

6 
العوامل  و  العوامل الطبٌعٌة

 الاقتصادٌة

التسوٌق 

  الالكترونً

2 
 و العوامل الاجتماعٌة والثقافٌة

  التكنولوجٌة  العوامل

  

  

المتغٌر المستقل :11اٌشىً   

(5052) الباحث اٌّظذس:  



3 
 

 (صَبدح اٌّجُؼبد) اٌتبثغاٌّتغُش 

اثر الممارسات وذلك من حٌث بعد واحد وهو: ، (زٌادة المبٌعات) التابعاعتمد الباحث من أجل قٌاس المتغٌر 
موافق بشدة، موافق، : نوع الأداة لٌكرت ،عنصر للمتغٌر بؤكمله 91الإجمالً الاستراتٌجٌة، حٌث إن 

 .محاٌد، غٌر موافق، غٌر موافق بشدة

                            

                                  

 اٌجُبٔبد أٔىاع   

 ثُبٔبد أوٌُخ

تصمٌم الاستبٌان بعناٌة تم ، وتم جمع البٌانات الأولٌة عن طرٌق استخدام الاستبٌان كؤداة رئٌسٌة للدراسة

تم توزٌع الاستبٌان على عٌنة ممثلة من و ،لتغطٌة جمٌع جوانب موضوع البحث وتحقٌق أهداف الدراسة

 المستهدفٌن وتم الحصول على معدل استجابة عال.

تم استخراج المإشرات و ،تم إجراء تحلٌل كمً للبٌانات الأولٌة المجمعة باستخدام برامج إحصائٌة متقدمة

 مقاٌٌس الإحصائٌة ذات الصلة لاستخلاص النتائج والاستنتاجات.وال

 

 ثُبٔبد ثبٔىَخ
تم استعراض الأبحاث والكتب و ،م البحث بشكل مكثف فً الدراسات السابقة ذات الصلة بموضوع البحثت

 والمقالات العلمٌة المنشورة فً المجلات ذات الصلة.

منهجٌة لبناء إطار نظري قوي ٌدعم الدراسة المٌدانٌة وربط تم تحلٌل وتفسٌر البٌانات الثانوٌة بطرٌقة 

 النتائج بالأدبٌات السابقة.

 

 المرجع
عدد 

 البٌانات
 المتغٌر أبعاد المتغٌر

تؤثٌر التسوٌق الالكترونً فً زٌادة 

شركة درعه المبٌعات بالمإسسة فً 

 بالطائف للعطور

99 
 العوامل الاجتماعٌة

 الثقافٌة العوامل

زٌادة 

 المبٌعات

 

المتغٌر التابع :12اٌشىً   

(5052) الباحث اٌّظذس:  
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 اٌجُبٔبد تحًٍُ وإجشاءاد طشق

جمع البٌانات، من الضروري تحلٌل المعلومات التً تم جمعها لاستخلاص استنتاجات ذات معنى. كما بعد 

 لتحلٌل البٌانات المجمعة. 59وتحدٌداً الإصدار ( SPSS)للعلوم الاجتماعٌة  تم استخدام الحزمة الإحصائٌة

تم إجراء اختبار توصٌف العٌنة، من خلال التحلٌل الوصفً، للحصول على نظرة ثاقبة لخصائص مجتمع 

التركٌبة السكانٌة والتفضٌلات والمعلومات الأخرى ذات الصلة بالأفراد م العٌنة. ٌساعد الباحثٌن على فه

 المشاركٌن فً الدراسة.

بر اختبارات الصلاحٌة والموثوقٌة حاسمة فً ضمان دقة البٌانات المجمعة واتساقها. اختبارات الصدق تعت

لتحدٌد ما إذا كانت أدوات البحث تقٌس ما تهدف إلى قٌاسه، بٌنما تقوم ( لتحلٌل العاملً الاستكشافً)ا

 قت.الو بتقٌٌم ثبات النتائج مع مرور (اختبار كرونباخ ألفا)اختبارات الثبات 

وصٌف العٌنة، من خلال التحلٌل الوصفً، للحصول على نظرة ثاقبة لخصائص مجتمع تتم إجراء اختبار 

التركٌبة السكانٌة والتفضٌلات والمعلومات الأخرى ذات الصلة بالأفراد  العٌنة. ٌساعد الباحثٌن على فهم

 المشاركٌن فً الدراسة.
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 التحلٌل الوصفً لنتائج الدراسةالفصل الرابع : 
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 المقدمة  4.1

الاصدار  spssٌتناول هذا الفصل عرضا لنتائج الدراسة المٌدانٌة التً تم تحلٌلها احصائٌا باستخدام البرنامج الاحصائً 
اختبار  12الاصدار  spssالفصل الحالً للتحلٌل الاحصائً ٌتمضن الاحصاء الوصفً للعٌنة محل الدراسة باستخدام  12

صدق وثبات الاستبٌانات المستخدمة فً جمٌع البٌانات المطلوبة من عٌنة الدراسة الحالٌة من اجل اختبار فرضٌات البحث 
  spss 28 ومدى ملائمة النموذج تم اجراء تحلٌل الانحدار الخطً البسٌط عبر 

 

 خصائص عٌنة الدراسة  4.2

 

 طبٌعة العمل والمستوى التعلٌمً  -عدد سنوات الخبرة  -الفئة العمرٌة  -تم توزٌع مفردات عٌنة الدراسة وفقا للجنس 

 13تم حساب التكرارات والنسب المئوٌة لافراد عٌنة الدراسة وتتمثل فً المعلومات الدٌموغرافٌة التً تشمل ) اقل من 
 سنة ( 03ة , اكثر من سن 03الى  01سنة , من  03الى  13سنة , من 

 سنة ( 11سنة , اكثر من  13الى  11سنوات , من  13الى  0سنوات , من  0عدد سنوات الخبرة تشمل ) اقل من 

 طبٌعة العمل تشمل ) قادة , موظفٌن , تقنٌٌن(

 المستوى التعلٌمً ٌشمل ) ثانوي , جامعً , دراسات علٌا(

 

 

 

 المتغٌر المتغٌرفئات  العدد نسبة العٌنة الاجمالٌة

 ذكر 13 71.6

 أنثى 9 12.1 الجنس

 الاجمالً 19 133

 سنة 13اقل من  19 02.6

 الفئة العمرٌة

 سنة 03الى  13من  10 10.9

 سنة 03الى  01من  0 11.2

 سنة 03اكثر من  1 1.7

 الاجمالً 19 133

 دبلوم 7 10.0

 جامعً 12 61.2 المستوى التعلٌمً

 دراسات علٌا 0 11.2
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 الاجمالً 19 133

 سنوات  0اقل من  17 77.6

 الخبرة المهنٌة 
 سنوات  13الى  7من  2 13.0

 سنة  10الى  11من  1 0.1

 سنة  10اكثر من  1 6.6

 

 13بالنسبة للتوزٌع حسب الجنس أظهرت النتائج الاحصائٌة ان عدد الاناث فً العٌنة فاق عدد الذكور حٌث بلغ عدد الاناث 
 % كما فً الشكل التالً  12.1مما ٌشكل نسبة  9% من اجمالً العٌنة فً حٌن بلغ عدد الذكور 71.6مما ٌشكل نسبة 

 

 

% و  10.0اشخاص حاصلٌن على دبلوم مما ٌشكل نسبة  6بالنسبة للتوزٌع حسب المؤهل أظهرت النتائج الاحصائٌة ان 
اشخاص حاصلٌن على ماستر مما ٌشكل نسبة  0% و و 61.2شخص حاصلٌن على بكالورٌوس مما ٌشكل نسبة  12

 % كما فً الشكل التالً  11.2
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% ,  77.6سنوات مما ٌشكل نسبة. 0شخص بخبره وظٌفٌة اقل من  17ره وجد ان بالنسبة للتوزٌع حسب سنوات الخب
الى  11اشخاص بخبره وظٌفٌة من  1% , و  13.0سنوات مما ٌشكل نسبة  13الى  7شخص بخبره وظٌفٌة من   2و

 الً % كما فً الشكل الت 6.6سنة مما ٌشكل نسبة  10شخص بخبره اكثر من  1% , و 0.1سنة مما ٌشكل نسبة  10

 

 

 

 

 

 قٌاس صدق وثبات أدوات الدراسة  4.3

من أجل التحقق من صدق وثبات المقاٌٌس المستخدمة فً الدراسة تم اختٌار صدق الاتساق الداخلً للاستبٌانات 
بٌنما تم  AVEالمستخدمة لقٌاس متغٌرات الدراسة بالاضافة الى قٌاس الصدق التقاربً عن طرٌق قٌاس متوسط التباٌن 

 SEMقٌاس الثبات للمقاٌٌس المستخدمة فً الدراسة عن طرٌق قٌاس قٌمة الفا كرونباخ من خلال نموذج المعادلة البنائٌة 
 12اصدار   spssباستخدام برنامج التحلٌل الاحصائً 

 

 صدق الاتساق الداخلً : 

الٌه لذا قامت الباحثة بقٌاس الاتساق الداخلً  ٌقصد به مدى اتساق كل عباره من عبارات الاستبانه للمتغٌر الذي تنتمً
للاستبانات من خلال حساب معاملات الارتباط بٌن درجة كل عبارة والدرجة الكلٌة للمتغٌر الذي تنتمً الٌه وفقا لدراسة 

Kaiser (1974)  درجه ٌتم حذفه من الاستبانه  3.0معامل الارتباط اقل من 

 

 الصدق التقاربً : 

التباٌن بٌن العبارات التً تقٌس نفس المقٌاس وذلك عن طرٌق احتساب متوسط التباٌن المستخرج  ٌتم قٌاس متوسط
AVE  وفقا ل  3.0التً ٌجب ان تكون قٌمتها اكبر منHair et al 2006  

وقٌمة المحسوبة  Tالجداول التالٌة توضح النتائج الاحصائٌة الخاصة ب ) معاملات الارتباط , الانحراف المعٌاري , قٌمة 
P value   بٌن درجه كل عباره والدرجه الكلٌة للمتغٌر لقٌاس صدق الاتساق الداخلً للاستبانات ) 

كذلك احتساب قٌمة متوسط التباٌن المستخرج لقٌاس الصدق التقاربً للاستبانات وذلك من خلال نموذج المعادلة البنائٌة 
SEM - PLS  : ًكما ٌل 
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متوسط 
 التباٌن

P 
values 

الانحراف 
 المعٌاري

معامل 
 المتغٌر العبارات KMO الارتباط

0.6597 

0.00 

1.143544 0.79 

0.81 

A1 

البعد 
 الاول

المتغٌر 
 الاول

1.441153 0.75 A2 

1.290994 0.69 A3 

0.599145 0.57 A4 

0.800641 0.66 A5 

1.235168 0.78 A6 

0.00 

1.652504 0.59 A7 

البعد 
 الثانً 

1.182132 0.68 A8 

1.76141 0.79 A9 

1.38212 0.64 A10 

1.519109 0.68 A11 

1.5525 0.78 A12 

05634 

0.00 

0.960769 0.79 

0.79 

B1 

البعد 
 الاول

المتغٌر 
 الثانً

1.493576 0.79 B2 

0.877058 0.87 B3 

0.660225 0.96 B4 

1.250641 0.78 B5 

1.120897 0.99 B6 

1.377474 0.89 B7 

0.869718 0.79  B8 

0.877058 0.67 B9 

0.00 

1.115164 0.76 B10 

البعد 
 الثانً 

0.438529 0.78 B11 

0.50637 0.66 B12 
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0.83205 0.78 B13 

 

 

 

 ٌتضح من الجدول بالاعلى : 

مقٌاس تطبٌق المتغٌر الاول جمٌع معاملات الارتباط لكل العبارات ترتبط ارتباط قوي مع المتغٌر التابع لها بالاضافة الى ان 
قٌم كل معاملات الارتباط للعبارات ذات دلالة احصائٌة عند مستوى معنوٌة وفقا لذلك فقد تحقق صدق الاتساق الداخلً 

لمتغٌر مستقل < من  AVEكذلك من النتائج بالاعلى المتعلقة بقٌمة متوسط التباٌن المستخرجة ٌتضح ان قٌمه  للمقٌاس
 وفقا لذلك فقد تحقق الصدق التقاربً للاستبانه  3.0

مقٌاس تطبٌق المتغٌر الثانً جمٌع معاملات الارتباط لكل العبارات ترتبط ارتباط قوي مع المتغٌر التابع لها بالاضافة الى ان 
قٌم كل معاملات الارتباط للعبارات ذات دلالة احصائٌة عند مستوى معنوٌة وفقا لذلك فقد تحقق صدق الاتساق الداخلً 

 3.0لمتغٌر تابع < من  AVEالمتعلقة بقٌمة متوسط التباٌن المستخرجة ٌتضح ان قٌمه للمقٌاس كذلك من النتائج بالاعلى 
 وفقا لذلك فقد تحقق الصدق التقاربً للاستبانه  

 

 

 

 قٌاس صدق وثبات اداة البحث :  4.3.2

ٌعها على افراد العٌنة ٌشٌر ثبات الاستبٌان الى الاستقرار فً نتائج الاستبٌان وعدم تغٌرها بشكل كبٌر فٌما لو تم اعادة توز
عدة مرات خلال فترات زمنٌة محددة لقٌاس ثبات الاستبانات المستخدمة لقٌاس متغٌرات الدراسة تم احتساب قٌم 

   12الاصدار   spss الفاكرونباخ بواسطة برنامج 

 

 المتغٌر عدد العبارات الفا كرونباخ

1.71 
 البعد الاول 6 0.946

 المتغٌر الاول
 البعد الثانً 7 0.764

1.658 
 البعد الاول 9 0.862

 المتغٌر الثانً
 البعد الثانً 13 0.796

 

 

 التحلٌل الوصفً لمتغٌرات الدراسة : 

ٌبٌن الجدول التالً التحلٌل الوصفً لمتغٌرات الدراسة ممثلة بالمتوسطات الحسابٌة بناء على مقٌاس لٌكرات الخماسً 
 والانحرافات المعٌارٌة للمتغٌرات 
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 درجة الاهمٌة  الوزن النسبً  النتٌجة  المتوسط الحسابً

 منخفض جدا  17 - 13 غٌر موافق بشدة   1.23 - 1

 منخفض 01 - 17 غٌر موافق  1.73 - 1.23

 متوسط  72 - 01 محاٌد   1.03 - 1.7

 مرتفع 20 - 79 موافق   0.13 - 1.03

 مرتفع جدا  133 - 20 موافق بشدة   0 - 0.13

 

 وقد تم حساب مستوى الاهمٌة وفقا للمعادلة التالٌة : 

 % 13)المقٌاس الخماسً( =  0÷  133تم حساب الوزن النسبً المقابل لكل فئة عن طرٌق ضرب المتوسط الحسابً فً 

 

 معاملات الارتباط الخطً : 

على النحو   spss 28ٌعرض الجدول التالً معاملات الارتباط الخطً بٌن متغٌرات الدراسة والتً تم قٌاسها باستخدام 
 التالً : 

 

الثانً البعد 
 للمتغٌر الثانً

البعد الاول 
 للمتغٌر الثانً

البعد الثانً 
 للمتغٌر الاول 

البعد الاول 
 للمتغٌر الاول 

 المتغٌر 

490 493 486 491 Pearson 
correlation 

البعد الاول 
 للمتغٌر الاول 

002 002 002 003 Sig.(2-
tailed) 

33 34 32 38 N 

490 493 476 481 Pearson 
correlation 

البعد الثانً 
 للمتغٌر الاول 

002 002 002 003 Sig.(2-
tailed) 

33 34 32 38 N 

490 493 486 497 Pearson 
correlation 

البعد الاول 
 للمتغٌر الثانً

002 002 002 003 Sig.(2-
tailed) 

37 31 30 35 N 

492 473 482 491 Pearson  ًالبعد الثان
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correlation ًللمتغٌر الثان 

002 002 002 003 Sig.(2-
tailed) 

32 32 38 36 N 

 
 

 نتائج اختبار صحة فروض الدراسة : 

ٌتعلق هذا الجزء باختبار صحة الفرض الرئٌسً للدراسة وماٌتبعه من فروض فرعٌة وٌتم عرض النتائج الاحصائٌة التً 

 على النحو التالً :  sem - plsو   spss 28تم التوصل الٌها باستخدام كلا من الحزم الاحصائٌة 

 

 الفرض الرئٌسً للدراسة : 

 توجد علاقة ذات دلالة احصائٌة بٌن التسوٌق الالكترونً  وزٌادة المبٌعات

 وٌتفرع من هذا الفرض الرئٌسً فرضٌن فرعٌة كما ٌلً : 

 المبٌعات: ٌوجد اثر ذو دلالة احصائٌة بٌن أنواع التسوٌق الالكترونً وزٌادة  1ف 

 : ٌوجد اثر ذو دلالة احصائٌة بٌن تحلٌل المؤشرات التسوٌقٌة لقٌاس فعالٌة التسوٌق الإلكترونً على زٌادة المبٌعات. 1ف

 

 نتائج اختبار صحة الفرض الرئٌسً للدراسة : 

ختبار هذا الفرض تم ٌنص على انه توجد علاقة اٌجابٌة ذات دلاله احصائٌة بٌن التسوٌق الالكترونً  وزٌادة المبٌعات ولا

 استخدام اسلوب تحلٌل الانحدار الخطً البسٌط بٌن المتغٌر المستقل والمتغٌر التابع 

 

 نتائج اختبار صحة الفرض الفرعً الاول للدراسة : 

 ٌنص على انه توجد علاقة اٌجابٌة ذات دلاله احصائٌة بٌن أنواع التسوٌق الالكترونً وزٌادة المبٌعات

 

 ة الفرض الفرعً الثانً للدراسة : نتائج اختبار صح

ٌنص على انه توجد علاقة اٌجابٌة ذات دلاله احصائٌة بٌن تحلٌل المؤشرات التسوٌقٌة لقٌاس فعالٌة التسوٌق الإلكترونً 

 على زٌادة المبٌعات.

 وبناء على ما سبق ٌتم قبول صحة الفرضٌات . 
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 ت الفصل الخامس : مناقشة النتائج والاستنتاجا
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 المقدمة : 5.1

ٌتناول هذا الفصل المساهمة النظرٌة والتطبٌقات العملٌة بالاضافة الى التوصٌات وحدود الدراسة والدراسات 

 المستقبلٌة والخاتمة على النحو التالً : 

 

 المساهمة النظرٌة : 5.2 

ٌهدف هذا البحث إلى تقدٌم إسهامات نظرٌة جوهرٌة فً حقل التسوٌق وإدارة الأعمال، وذلك من خلال 

استكشاف العلاقة بٌن التسوٌق الإلكترونً وزٌادة المبٌعات فً سٌاق مإسسة شركة درعه للعطور بالطائف. 

رونً المختلفة على سلوك من خلال هذا البحث، ٌمكننا تعمٌق فهمنا لكٌفٌة تؤثٌر أدوات التسوٌق الإلكت

 .المستهلك واتخاذ قرارات الشراء، وبالتالً زٌادة المبٌعات وتحقٌق النمو المستدام للمإسسة

 

 :المساهمات النظرٌة المتوقعة

تحدٌد الآلٌات: سٌساهم البحث فً تحدٌد الآلٌات الدقٌقة التً من خلالها ٌإثر التسوٌق الإلكترونً على زٌادة 

ثٌر التسوٌق بالمحتوى على بناء الثقة، أو تؤثٌر الإعلانات المدفوعة على زٌادة الوعً المبٌعات، مثل تؤ

 .بالعلامة التجارٌة، أو تؤثٌر التسوٌق عبر البرٌد الإلكترونً على تحوٌل المتصفحٌن إلى عملاء

ٌادة المبٌعات، تحدٌد العوامل المإثرة: سٌتم تحدٌد العوامل التً تإثر على فعالٌة التسوٌق الإلكترونً فً ز

 .مثل نوع المنتج، حجم السوق المستهدف، المنافسة، والمٌزانٌة التسوٌقٌة

تطوٌر نموذج مفاهٌمً: سٌساهم البحث فً تطوٌر نموذج مفاهٌمً ٌربط بٌن مختلف عناصر التسوٌق 

ا لتفسٌر هذه العلاقة ًٌ  .الإلكترونً وزٌادة المبٌعات، مما ٌوفر إطارًا نظر

نظرٌة متكاملة: تساهم النتائج المتوقعة من هذا البحث فً بناء نظرٌة متكاملة حول التسوٌق الإسهام فً بناء 

الإلكترونً وزٌادة المبٌعات، وذلك من خلال ربطها بالنظرٌات القائمة فً هذا المجال، مثل نظرٌة التبنً 

 .التكنولوجً ونظرٌة السلوك المستهلك

أدلة إمبٌرٌقٌة قوٌة تدعم أو ترفض النظرٌات القائمة، مما ٌساهم فً تقدٌم أدلة إمبٌرٌقٌة قوٌة: ٌوفر البحث 

 .تطوٌر المعرفة العلمٌة فً هذا المجال

 :أهمٌة هذه المساهمات النظرٌة

توجٌه الاستراتٌجٌات التسوٌقٌة: ٌمكن استخدام نتائج البحث لتوجٌه الاستراتٌجٌات التسوٌقٌة للشركات بشكل 

 .ور بشكل خاص، نحو تحقٌق أقصى استفادة من التسوٌق الإلكترونًعام، ومإسسة شركة درعه للعط

تحسٌن العائد على الاستثمار: تساعد نتائج البحث الشركات على تخصٌص مٌزانٌات التسوٌق بشكل أكثر 

 .فعالٌة، وتحقٌق عائد أعلى على الاستثمار
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مٌة التسوٌق الإلكترونً وكٌفٌة تطوٌر برامج التدرٌب: ٌمكن تطوٌر برامج تدرٌبٌة للمسوقٌن تركز على أه

 .استخدامه بشكل فعال

تشجٌع البحث المستقبلً: تشجع هذه الدراسة على إجراء المزٌد من الأبحاث فً هذا المجال، مما ٌساهم فً 

 .توسٌع المعرفة وتعمٌق الفهم

 :التمٌز عن الدراسات السابقة

ما ٌسمح بتحلٌل أكثر عمقًا للعوامل التً التركٌز على قطاع العطور: ٌركز البحث على قطاع العطور، م

 .تإثر على زٌادة المبٌعات فً هذا القطاع تحدٌدًا

الربط بٌن المتغٌرات: ٌربط البحث بٌن مجموعة واسعة من المتغٌرات التً تإثر على زٌادة المبٌعات، مثل 

 .نوع المنتج، وسلوك المستهلك، وقنوات التسوٌق الإلكترونً المستخدمة

المتقدم للأدوات الإحصائٌة: ٌستخدم البحث أدوات إحصائٌة متقدمة لتحلٌل البٌانات، مما ٌزٌد من  الاستخدام

 .دقة النتائج وثقتها

 :الخلاصة

 

ٌهدف هذا البحث إلى تقدٌم إسهامات نظرٌة جوهرٌة فً مجال التسوٌق، من خلال توفٌر فهم أعمق للعلاقة 

سٌاق مإسسة شركة درعه للعطور. نتائج هذا البحث ستكون  بٌن التسوٌق الإلكترونً وزٌادة المبٌعات فً

 ذات قٌمة كبٌرة للمإسسات العاملة فً قطاع العطور، وللباحثٌن المهتمٌن بهذا المجال.

 

 التطبٌقات العملٌة :5.3 

 ٌهدف هذا البحث إلى تقدٌم إسهامات نظرٌة وعملٌة تساهم فً تحسٌن أداء مإسسة شركة درعه للعطور

بشكل خاص، وشركات العطور بشكل عام. إلٌك بعض التطبٌقات العملٌة التً ٌمكن استخلاصها من نتائج 

 :هذا البحث

 

 :على مستوى مإسسة شركة درعه للعطور

تطوٌر استراتٌجٌة تسوٌق إلكترونً شاملة: بناءً على نتائج البحث، ٌمكن للمإسسة تطوٌر استراتٌجٌة 

لى القنوات والتكتٌكات التً أثبتت فعالٌتها فً زٌادة المبٌعات، مثل التسوٌق تسوٌق إلكترونً شاملة تركز ع

 .بالمحتوى، والإعلانات المدفوعة، والتسوٌق عبر البرٌد الإلكترونً

تحسٌن تجربة المستخدم: ٌمكن للمإسسة تحسٌن تجربة المستخدم على موقعها الإلكترونً ومنصات 

 .دة المبٌعات وتحوٌل المتصفحٌن إلى عملاءالتواصل الاجتماعً، مما ٌساهم فً زٌا
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استهداف العملاء بدقة: ٌمكن للمإسسة استهداف العملاء بشكل أكثر دقة باستخدام أدوات التحلٌلات الرقمٌة، 

 .وتقدٌم عروض تروٌجٌة مخصصة لكل شرٌحة من العملاء

ٌقٌة الإلكترونٌة بشكل دوري، قٌاس الأداء وتحسٌنه: ٌجب على المإسسة أن تقوم بقٌاس أداء حملاتها التسو

 .التً تساعد فً تقٌٌم مدى نجاح هذه الحملات (KPIs) وتحدٌد المإشرات الرئٌسٌة للأداء

 :على مستوى قطاع العطور

تحدٌد أفضل الممارسات: ٌمكن لقطاع العطور ككل أن ٌستفٌد من نتائج هذا البحث لتحدٌد أفضل الممارسات 

 .تبنً هذه الممارسات فً شركاتهمفً مجال التسوٌق الإلكترونً، و

بناء الثقة فً التسوٌق الإلكترونً: ٌمكن لنتائج هذا البحث أن تساهم فً بناء ثقة أكبر لدى الشركات فً 

 .قطاع العطور فً التسوٌق الإلكترونً، وتشجعهم على الاستثمار فٌه

طور تركز على أهمٌة التسوٌق تطوٌر برامج تدرٌبٌة: ٌمكن تطوٌر برامج تدرٌبٌة للمسوقٌن فً قطاع الع

 .الإلكترونً وكٌفٌة استخدامه بشكل فعال

 :على مستوى البحث العلمً

أبحاث مستقبلٌة: ٌمكن إجراء أبحاث مستقبلٌة أكثر تخصصًا فً مجال التسوٌق الإلكترونً فً قطاع 

ن التسوٌق الإلكترونً العطور، مثل دراسة تؤثٌر التسوٌق المإثر على زٌادة المبٌعات، أو دراسة العلاقة بٌ

 .والولاء للعلامة التجارٌة

 .تطوٌر أدوات القٌاس: ٌمكن تطوٌر أدوات قٌاس أكثر دقة لقٌاس فعالٌة الحملات التسوٌقٌة الإلكترونٌة

مقارنة بٌن القطاعات: ٌمكن مقارنة نتائج هذا البحث مع نتائج دراسات مماثلة فً قطاعات أخرى، لتحدٌد 

 .الفروق والتشابهات

بشكل عام، ٌمكن القول إن هذا البحث ٌقدم إسهامًا قٌمًا فً تطوٌر قطاع العطور، وٌعزز من قدرته على 

تحقٌق التمٌز والابتكار. من خلال تطبٌق هذه التوصٌات، ٌمكن للشركات العاملة فً هذا القطاع أن تحقق 

 زٌادة فً المبٌعات وتعزٌز مكانتها فً السوق.

 

 التوصٌات : 5.4 

 :لمإسسة شركة درعه للعطورتوصٌات 

تطوٌر استراتٌجٌة تسوٌق إلكترونً شاملة: بناءً على نتائج البحث، ٌمكن للمإسسة تطوٌر استراتٌجٌة 

تسوٌق إلكترونً شاملة تركز على الجوانب التً أثبتت أهمٌتها فً زٌادة المبٌعات، مثل التسوٌق بالمحتوى، 

 .الإلكترونً، والتسوٌق عبر وسائل التواصل الاجتماعًوالإعلانات المدفوعة، والتسوٌق عبر البرٌد 

تحسٌن تجربة المستخدم: ٌمكن للمإسسة تحسٌن تجربة المستخدم على موقعها الإلكترونً ومنصات 

 .التواصل الاجتماعً، مما ٌساهم فً زٌادة المبٌعات وتحوٌل المتصفحٌن إلى عملاء
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ملاء بشكل أكثر دقة باستخدام أدوات التحلٌلات الرقمٌة، استهداف العملاء بدقة: ٌمكن للمإسسة استهداف الع

 .وتقدٌم عروض تروٌجٌة مخصصة لكل شرٌحة من العملاء

قٌاس الأداء وتحسٌنه: ٌجب على المإسسة أن تقوم بقٌاس أداء حملاتها التسوٌقٌة الإلكترونٌة بشكل دوري، 

 .مدى نجاح هذه الحملات التً تساعد فً تقٌٌم (KPIs) وتحدٌد المإشرات الرئٌسٌة للأداء

الاستثمار فً المحتوى الجذاب: ٌجب على المإسسة الاستثمار فً إنتاج محتوى جذاب ومفٌد للعملاء، مثل 

 .المدونات ومقاطع الفٌدٌو، لزٌادة التفاعل مع العلامة التجارٌة

مع العملاء على بناء مجتمع عبر الإنترنت: ٌمكن للمإسسة بناء مجتمع عبر الإنترنت من خلال تفاعلها 

 .وسائل التواصل الاجتماعً، وتشجٌعهم على المشاركة فً المناقشات والمسابقات

 :توصٌات لقطاع العطور

تبنً التسوٌق الإلكترونً: ٌجب على شركات العطور تبنً التسوٌق الإلكترونً كؤداة أساسٌة لزٌادة 

 .المبٌعات والتواصل مع العملاء

على الشركات الاستثمار فً تطوٌر الكفاءات الرقمٌة لدى موظفٌها، وتوفٌر تطوٌر الكفاءات الرقمٌة: ٌجب 

 .التدرٌب اللازم فً مجال التسوٌق الإلكترونً

الاستفادة من التحلٌلات: ٌجب على الشركات الاستفادة من أدوات التحلٌلات الرقمٌة لقٌاس أداء حملاتها 

 .التسوٌقٌة واتخاذ قرارات أفضل

: ٌمكن للشركات التعاون مع المإثرٌن فً مجال العطور للتروٌج لمنتجاتها وزٌادة التعاون مع المإثرٌن

 .الوعً بالعلامة التجارٌة

 :توصٌات للباحثٌن

أبحاث مستقبلٌة: ٌمكن إجراء أبحاث مستقبلٌة أكثر تخصصًا فً مجال التسوٌق الإلكترونً فً قطاع 

لمبٌعات، أو دراسة العلاقة بٌن التسوٌق الإلكترونً العطور، مثل دراسة تؤثٌر التسوٌق المإثر على زٌادة ا

 .والولاء للعلامة التجارٌة

 .تطوٌر أدوات القٌاس: ٌمكن تطوٌر أدوات قٌاس أكثر دقة لقٌاس فعالٌة الحملات التسوٌقٌة الإلكترونٌة

، لتحدٌد مقارنة بٌن القطاعات: ٌمكن مقارنة نتائج هذا البحث مع نتائج دراسات مماثلة فً قطاعات أخرى

 .الفروق والتشابهات

 :أهمٌة هذه التوصٌات

 

 :تتمثل أهمٌة هذه التوصٌات فً أنها تساهم فً
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 .زٌادة المبٌعات: تساعد هذه التوصٌات الشركات على زٌادة مبٌعاتها وتحقٌق نمو مستدام

ها وتعزٌز تحسٌن العلاقة مع العملاء: تساعد هذه التوصٌات الشركات على بناء علاقات قوٌة مع عملائ

 .ولائهم

 .تعزٌز تنافسٌة الشركات: تساعد هذه التوصٌات الشركات على تعزٌز تنافسٌتها فً السوق

 .تطوٌر قطاع العطور: تساهم هذه التوصٌات فً تطوٌر قطاع العطور بشكل عام

 :الخلاصة

 

أدوات وأفكار تعتبر نتائج هذا البحث ذات قٌمة كبٌرة لصناع القرار فً قطاع العطور، حٌث تقدم لهم 

 لتحسٌن أداء شركاتهم وزٌادة مبٌعاتهم. كما أنها تشكل نقطة انطلاق لأبحاث مستقبلٌة فً هذا المجال.

 

 حدود الدراسة :  5.5

حدود موضوعٌة : تقتصر الدراسة على بٌان واقع تؤثٌر التسوٌق الإلكترونً فً زٌادة المبٌعات بمإسسة 

 شركة درعه للعطور بالطائف وابعاده 

 دود بشرٌة : الموظفٌن فً شركة درعه للعطور  ح

 حدود مكانٌة : الطائف ، المملكة العربٌة السعودٌة 

  5052حدود زمانٌة : 

 

 الدراسات المستقبلٌة : 5.6 

بناءً على النتائج المتوقعة من هذا البحث، ٌمكن اقتراح العدٌد من الدراسات المستقبلٌة التً من شؤنها أن 

قة بٌن التسوٌق الإلكترونً وزٌادة المبٌعات فً قطاع العطور، وتفتح آفاقاً جدٌدة للبحث تعمق فهمنا للعلا

 :العلمً فً هذا المجال. إلٌك بعض الأفكار للدراسات المستقبلٌة

 

 :فً جوانب محددة دراسات

فً ٌمكن إجراء دراسات لتقٌٌم دور المإثرٌن  :(Influencer Marketing) دراسة تؤثٌر التسوٌق المإثر

مجال العطور فً التؤثٌر على قرارات الشراء لدى المستهلكٌن، وكٌف ٌمكن للمإسسة الاستفادة من هذه 

 .الشراكات
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دراسة تؤثٌر الواقع المعزز والافتراضً: ٌمكن دراسة تؤثٌر تقنٌات الواقع المعزز والافتراضً على تجربة 

 .اتتسوق العطور، وكٌف ٌمكن لهذه التقنٌات أن تزٌد من المبٌع

دراسة العلاقة بٌن التسوٌق الإلكترونً وولاء العملاء: ٌمكن إجراء دراسات لتحدٌد العلاقة بٌن التسوٌق 

الإلكترونً وولاء العملاء للعلامة التجارٌة، وكٌف ٌمكن للتسوٌق الإلكترونً أن ٌساهم فً بناء علاقات 

 .طوٌلة الأمد مع العملاء

 :دراسات مقارنة

ٌمكن مقارنة أداء شركات العطور المختلفة من حٌث فعالٌة استراتٌجٌات التسوٌق مقارنة بٌن الشركات: 

 .الإلكترونً الخاصة بها

مقارنة بٌن القطاعات: ٌمكن مقارنة دور التسوٌق الإلكترونً فً زٌادة المبٌعات بٌن قطاع العطور 

 .وقطاعات أخرى

فً تحقٌق زٌادة المبٌعات بٌن بلدان مختلفة ذات  مقارنة بٌن البلدان: ٌمكن مقارنة أهمٌة التسوٌق الإلكترونً

 .ثقافات مختلفة

 :دراسات طوٌلة الأجل

دراسة تطور التسوٌق الإلكترونً وزٌادة المبٌعات: ٌمكن إجراء دراسات طولٌة لتتبع تطور التسوٌق 

 .هذا التطورالإلكترونً وزٌادة المبٌعات فً قطاع العطور على مر الزمن، وتحدٌد العوامل التً تإثر على 

دراسة العلاقة بٌن التسوٌق الإلكترونً والاستدامة: ٌمكن دراسة العلاقة بٌن التسوٌق الإلكترونً 

والممارسات المستدامة فً الشركات، وكٌف ٌمكن للتسوٌق الإلكترونً أن ٌساهم فً تحقٌق أهداف التنمٌة 

 .المستدامة

 :دراسات أخرى

اسة دور الذكاء الاصطناعً فً تحسٌن استهداف العملاء دراسة دور الذكاء الاصطناعً: ٌمكن در

 .وتخصٌص العروض التسوٌقٌة

دراسة تؤثٌر الجائحات والأزمات: ٌمكن دراسة تؤثٌر الأحداث العالمٌة مثل جائحة كورونا على سلوك 

 .المستهلك وتفضٌلاته فً مجال العطور، وكٌف ٌمكن للشركات التكٌف مع هذه التحدٌات

 :الدراساتأهمٌة هذه 

 

توسٌع المعرفة: تساهم هذه الدراسات فً توسٌع المعرفة حول التسوٌق الإلكترونً وزٌادة المبٌعات فً 

 .قطاع العطور، وتحدٌد الفجوات المعرفٌة التً تحتاج إلى مزٌد من البحث

لكترونً تطوٌر النظرٌات: ٌمكن لهذه الدراسات أن تساهم فً تطوٌر النظرٌات القائمة حول التسوٌق الإ

 .وزٌادة المبٌعات، وبناء نظرٌات جدٌدة
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تطوٌر الممارسات الإدارٌة: ٌمكن استخدام نتائج هذه الدراسات لتطوٌر الممارسات الإدارٌة فً شركات 

 .العطور، وتعزٌز قدراتها على تحقٌق زٌادة فً المبٌعات

ات داعمة للتسوٌق الإلكترونً صٌاغة السٌاسات: ٌمكن الاستفادة من نتائج هذه الدراسات فً صٌاغة سٌاس

 .فً هذا القطاع

بشكل عام، ٌمكن القول إن هذا البحث ٌفتح آفاقًا واسعة للبحث العلمً فً مجال إدارة الأعمال، وٌقدم إطارًا 

ا متٌنًا لفهم العلاقة بٌن التسوٌق الإلكترونً وزٌادة المبٌعات فً قطاع العطور. ًٌ  نظر

 

 الخاتمة : 5.7 

بعد أن استعرضنا فً هذا البحث العلاقة المعقدة بٌن التسوٌق الإلكترونً وزٌادة المبٌعات فً سٌاق مإسسة 

شركة درعه للعطور بالطائف، وتعمقنا فً تحلٌل البٌانات والنتائج التً تم التوصل إلٌها، ٌمكننا استخلاص 

 .مجموعة من النتائج والتوصٌات التً تلخص أهم جوانب الدراسة

 

 :م النتائج التً توصلنا إلٌهاأه

 

أكدت نتائج الدراسة على وجود علاقة إٌجابٌة قوٌة بٌن تطبٌق استراتٌجٌات التسوٌق الإلكترونً الفعالة 

وزٌادة المبٌعات فً مإسسة شركة درعه للعطور. فقد أظهرت التحلٌلات الإحصائٌة أن استخدام منصات 

ة، والتسوٌق بالمحتوى، وبناء موقع إلكترونً متكامل، ساهم التواصل الاجتماعً، وإعلانات الدفع بالنقر

بشكل كبٌر فً زٌادة الوعً بالعلامة التجارٌة، وتحسٌن تجربة المستخدم، وزٌادة التحوٌلات إلى مبٌعات. 

كما أظهرت الدراسة أن التخصٌص فً الرسائل التسوٌقٌة، وتقدٌم عروض تروٌجٌة جذابة، ٌساهمان بشكل 

 .المبٌعاتكبٌر فً زٌادة 

 

 :التوصٌات

 

 :بناءً على النتائج التً تم التوصل إلٌها، نوصً بما ٌلً

 

تخصٌص الاستراتٌجٌة: ٌجب على المإسسة تخصٌص استراتٌجٌة التسوٌق الإلكترونً لتناسب طبٌعة 

 .منتجاتها وجمهورها المستهدف، مع التركٌز على القنوات التً تحقق أفضل النتائج

ى الجذاب: ٌجب على المإسسة الاستثمار فً إنتاج محتوى جذاب ومفٌد للعملاء، مثل الاستثمار فً المحتو

 .المدونات ومقاطع الفٌدٌو، لزٌادة التفاعل مع العلامة التجارٌة
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بناء مجتمع عبر الإنترنت: ٌمكن للمإسسة بناء مجتمع عبر الإنترنت من خلال تفاعلها مع العملاء على 

 .شجٌعهم على المشاركة فً المناقشات والمسابقاتوسائل التواصل الاجتماعً، وت

قٌاس الأداء وتحسٌنه: ٌجب على المإسسة أن تقوم بقٌاس أداء حملاتها التسوٌقٌة الإلكترونٌة بشكل دوري، 

 .التً تساعد فً تقٌٌم مدى نجاح هذه الحملات (KPIs) وتحدٌد المإشرات الرئٌسٌة للأداء

التعاون مع المإثرٌن فً مجال العطور للتروٌج لمنتجاتها وزٌادة  التعاون مع المإثرٌن: ٌمكن للمإسسة

 .الوعً بالعلامة التجارٌة

تحدٌث الموقع الإلكترونً باستمرار: ٌجب على المإسسة تحدٌث موقعها الإلكترونً باستمرار، وتوفٌر 

 .تجربة تصفح سلسة وممتعة للعملاء

 :أهمٌة هذه التوصٌات

 

 :فً أنها تساهم فًتتمثل أهمٌة هذه التوصٌات 

 

 .زٌادة المبٌعات: تساعد هذه التوصٌات المإسسة على زٌادة مبٌعاتها وتحقٌق نمو مستدام

تحسٌن العلاقة مع العملاء: تساعد هذه التوصٌات المإسسة على بناء علاقات قوٌة مع عملائها وتعزٌز 

 .ولائهم

 .زٌز تنافسٌتها فً السوقتعزٌز تنافسٌة المإسسة: تساعد هذه التوصٌات المإسسة على تع

 .تطوٌر قطاع العطور: تساهم هذه التوصٌات فً تطوٌر قطاع العطور بشكل عام

 :الحدود والاتجاهات المستقبلٌة للبحث

 

على الرغم من أهمٌة النتائج التً تم التوصل إلٌها فً هذا البحث، إلا أنه من المهم الإشارة إلى بعض 

 :تً ٌمكن للباحثٌن الآخرٌن استكشافهاالحدود والاتجاهات المستقبلٌة ال

 

الحدود: ٌقتصر هذا البحث على دراسة شركة درعه للعطور بالطائف، مما ٌجعل تعمٌم النتائج على شركات 

 .أخرى ٌحتاج إلى مزٌد من الدراسة

ادة الاتجاهات المستقبلٌة: ٌمكن إجراء دراسات مستقبلٌة لتعمٌق فهم العلاقة بٌن التسوٌق الإلكترونً وزٌ

 .المبٌعات فً سٌاقات مختلفة، ودراسة تؤثٌر العوامل الثقافٌة والاجتماعٌة على هذه العلاقة
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ختامًا، ٌمكن القول إن هذا البحث ٌمثل مساهمة قٌمة فً مجال دراسة التسوٌق الإلكترونً وزٌادة المبٌعات 

اث مستقبلٌة، وتساهم فً تطوٌر فً قطاع العطور. نتائج هذا البحث ٌمكن أن تكون بمثابة نقطة انطلاق لأبح

 فهمنا لدور التسوٌق الإلكترونً فً تحقٌق زٌادة المبٌعات.
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 اٌّلاحك

 

 الاستجُبْ

 

 :اٌسلاَ ػٍُىُ وسحّخ الله وثشوبته

توووؤثٌر التسووووٌق الالكترونوووً فوووً  "أرمدددذَ ٌؾؼدددشارىُ اٌىدددشاَ ثٛػدددغ ٘دددزا الاعدددزج١بْ ٌدددذ٠ىُ ٚاٌدددزٞ ٠دددذٚس ؽدددٛي ثؾدددش ثؼٕدددٛاْ 

ػدددّٓ ِزطٍجدددبد اٌؾظدددٛي ػٍدددٝ شدددٙبدح اٌجىدددبٌٛس٠ٛط ثمغدددُ "  للعطوووور بالطوووائفزٌوووادة المبٌعوووات بالمإسسوووة فوووً درعوووة 

ػٍّددددبً اْ , ٚاٌزددددٟ اعددددؼٝ ِددددٓ خلاٌٙددددب ئٌددددٝ اعددددزطلاع اسائىددددُ ؽددددٛي اٌفمددددشاد اٌّٛعددددٛدح, رخظددددض ئداسح ِشددددبس٠غ, الإداسح

اٌزددٟ رددشْٚ  ٌددزا اسعددٛا ِددٓ ؽؼددشارىُ اٌىددشاَ اخز١ددبس الإعبثددخ, الإعبثددبد اٌذل١مددخ ٌٙددب عزغددبػذٟٔ فددٟ رؾم١ددك أ٘ددذاف اٌجؾددش

 .ٚسؤ٠زىُ, ٚخجشرىُ, أٙب اوضش رٕبعجبً ِغ اٌٛالغ اٌفؼٍٟ ٌششوزىُ

٠شعددٝ اٌؼٍدددُ أدددٗ ع١ّدددغ اٌّؼٍِٛدددبد اٌزدددٟ ع١زؼدددّٕٙب الاعددزج١بْ عدددزىْٛ ِزغدددّخ ثبٌغدددش٠خ ٌٚدددٓ رغدددزخذَ ئلا لأغدددشاع اٌجؾدددش 

 .اٌؼٍّٟ فمؾ

 .ِغ وً اٌشىش واٌتمذَش
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 :اٌجُبٔبد اٌشخظُخ: اٌّحىس الأوي

 :اٌؼّش

o 42 – 52 

o 53 – 62  

o 63 – 72  

o 73 –  فأوضش 

 

 :اٌّؤهً اٌؼٍٍّ

o ٍَٛدث 

o ثىبٌٛس٠ٛط 

o ِبعزش 

o ٖدوزٛسا 

 :سٕىاد اٌخجشح

o 2 – 7  

o 8 – 32  

o 33 – 42  

o 42 –  فأوضش 

 

 ...................................... :اٌّسًّ اٌىظُفٍ
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 (:اٌتسىَك الإٌىتشؤٍ)ثُبٔبد ِتؼٍمخ ثّتغُشاد اٌذساسخ : اٌّحىس اٌثبٍٔ

اوافق لا احٌانا   اوفق الفقرات  محاٌد 

عام؟ بشكل الاجتماعً التواصل وسائل تستخدم هل      

 على للعطور درعة لشركة الإلكترونٌة التسوٌق حملات أثرت هل

منتجاتها؟ بشراء قرارك  

    

لمنتجاتها لتسوق الاجتماعً التواصل وسائل الشركة تستخدم      

 التسوٌق رواج فً ٌساعد العملاء لدى الإلكترونٌة الأجهزة توفر

 الإلكترونً

    

 اٌّشجغ ػذد اٌؼجبساد اثؼبد اٌّتغُش اٌّتغُش

 الاٌىتشؤٍاٌتسىَك 

 التسوٌق انواع
 الإلكترونً

 التسوٌقٌة المؤشرات

 التسوٌقٌة التحدٌات

 التسوٌق استراتٌجٌات

11 

 الله, فضل .02

 حملات تأثٌر ,1310
 الرقمً التسوٌق
 زٌادة على المحمولة
 المشارٌع مبٌعات
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الشركة فً الإلكترونً التسوٌق وسائل استخدام عند مخاطر ٌنتج قد      

الخاصة والمواقع أنظمتها تحمً برامج الشركة لدى ٌوجد      

الإلكترونً التسوٌق خلال من العمٌل بسلوك التنبإ ٌمكن      

المنافسٌن تقٌٌم فً الإلكترونً التسوٌق ساهم      

العملاء وشكاوى استفسارات على الفوري الرد خدمات الشركة لدى      

 المنتج عرض هو للشركة الإلكترونً التسوٌق استخدام دوافع من

به والتعرٌف  

    

للعملاء خصم كوبونات الشركة توفر      

الممٌزٌن للعملاء خاصة بطاقات الشركة توفر      

وسٌط دون مباشر بشكل الانترنت عبر خدماتها الشركة تقدم      

ساعة 46 مدار على الشراء خدمات الشركة توفر      

 

 

 

 

 

 

 

 اٌّشجغ ػذد اٌؼجبساد اثؼبد اٌّتغُش اٌّتغُش

 8 إداسح اٌّجُؼبد  صَبدح اٌّجُؼبد  

 الله, فضل .02

 حملات تأثٌر ,1310
 الرقمً التسوٌق
 زٌادة على المحمولة
 المشارٌع مبٌعات



28 
 

 

 (:زٌادة المبٌعات )ثُبٔبد ِتؼٍمخ ثّتغُشاد اٌذساسخ : اٌّحىس اٌثبٌث

اوافق لا احٌانا   اوفق الفقرات  محاٌد 

 هدف باعتبارها للمنتج بتقدٌمها التسوٌقٌة الكفاءة الشركة تؤخذ

 استراتٌجً

    

 تعمل انها على ٌدل هذا فإن منتجاتها سعر بخفض الشركة تقوم عندما

التسوٌقٌة الكفاءة على  

    

 التكالٌف لتقلٌل اللازمة غٌر التسوٌقٌة الأنشطة ابعاد إلى الشركة تسعى

 التسوٌقٌة

    

اكثر مخرجات على لتحصل اقل مدخلات الشركة تستخدم      

لها وتستجٌب العملاء بشكاوى الشركة تهتم      

العمٌل رضا هو الشركة هدف      

العملاء متطلبات تحدٌد على التسوٌقً والتطوٌر البحث ٌساعد      

المطلوبة بالسرعة تعمل انها على ٌدل لمنتجاتها الشركة خفض      

 


