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التعریفات الإجرائیة في ھذه الدراسة ھي كالتالي: 

في هذه الدراسة، يكون التسويق الرقمي هو المتغير المستقل، لأنه يمثل العامل الذي يتم تغييره أو التحكم فيه.

 أما نجاح المؤسسات فهو المتغير التابع، حيث يتم قياسه لتحديد تأثير التسويق الرقمي عليه.

مع التطور التكنولوجي وانتشار الإنترنت، أصبح التسويق الرقمي أداة أساسية في استراتيجيات الأعمال. يهدف هذا

البحث إلى دراسة تأثير التسويق الرقمي على نجاح المؤسسات، من خلال تحليل كيف يعزز الوعي بالعلامة التجارية،

ا دور البيانات الثانوية في فهم هذا التأثير، بهدف ويحسن الأداء المالي، ويعزز التفاعل مع العملاء. يتناول البحث أيضً

تقديم رؤى عملية تساعد الشركات في تحسين استراتيجياتها التسويقية.

1. لتسويق الرقمي: استخدام القنوات الرقمية مثل الإنترنت ووسائل التواصل الاجتماعي للترويج للمنتجات والخدمات
والتفاعل مع العملاء.

2. جاح المؤسسات: قياس أداء المؤسسات من خلال مؤشرات مثل العائدات المالية، وحصة السوق، ورضا العملاء.
ا من مصادر مثل الكتب، والأبحاث، والدراسات السابقة. 3. البيانات الثانوية: المعلومات التي تم جمعها وتحليلها مسبقً

البيانات الثانوية : هي نوع من البيانات، وليست متغيرًا في حد ذاته، لذا فهي لا تصنف كمتغير تابع أو مستقل. هي

ببساطة مصدر للمعلومات التي يمكن استخدامها لتحليل العلاقة بين المتغيرات في الدراسة، مثل العلاقة بين

التسويق الرقمي:)المتغير المستقل( و نجاح المؤسسات: )المتغير التابع(.
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التعريف:
يهدف هذا البحث إلى دراسة كيفية تأثير استراتيجيات التسويق الرقمي على نجاح المؤسسات. يشمل ذلك تحليل

تأثير أدوات وتقنيات التسويق الرقمي مثل الإعلانات عبر الإنترنت، التسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعي، وتحسين
محركات البحث على الأداء العام للمؤسسات.

لأهداف الرئيسية:
1. تحليل فعالية استراتيجيات التسويق الرقمي: قياس مدى تأثير استخدام أدوات التسويق الرقمي على تحسين

الوعي بالعلامة التجارية وزيادة المبيعات.
2. تحديد الفوائد والتحديات: التعرف على الفوائد التي تجنيها المؤسسات من التسويق الرقمي والتحديات التي

تواجهها.
3. تقديم توصيات:بناءً على النتائج، تقديم توصيات لتحسين استراتيجيات التسويق الرقمي وتعزيز نجاح

المؤسسات.

*المكونات الأساسية للبحث:
1. دراجعة الأدبيات: دراسة الأبحاث السابقة حول التسويق الرقمي وتأثيره على المؤسسات.

2. جمع البيانات:استخدام أدوات مثل الاستطلاعات والمقابلات للحصول على معلومات من المؤسسات حول
استراتيجيات التسويق الرقمي ونتائجها.

3. تحليل البيانات: تحليل البيانات المستخلصة لقياس تأثير التسويق الرقمي على الأداء المؤسسي.
4. التوصيات: تقديم نصائح وتحسينات بناءً على النتائج المستخلصة.

النتائج المتوقعة:
1. تحسين الأداء المؤسسي: فهم كيف تساهم استراتيجيات التسويق الرقمي في تحسين نتائج المؤسسات.

2. زيادة الفهم: زيادة الفهم للتقنيات والأدوات الرقمية الأكثر فعالية.
3. توجيه الاستراتيجيات: تقديم إرشادات للمؤسسات لتصميم استراتيجيات تسويقية رقمية ناجحة.

يمكن أن يساهم هذا البحث في تقديم رؤى قيمة للمؤسسات حول كيفية تحسين استراتيجياتها التسويقية
الرقمية لتحقيق النجاح.

مفهوم البحث: تأثير التسويق الرقمي على نجاح المؤسسات



جدول عن ‏التصنيفات والنسب تاثير التسويق الرقمي على نجاح المؤسسات

التصنيف
زيادة الوعي بالعلامة التجارية

تحسين الوصول إلى العملاء

زيادة المبيعات

تعزيز تجربة العميل

تحليل الأداء 

٪80 من المؤسسات تستخدم
التسويق الرقمي لزيادة الوعي

التفاصيلالنسب/ التأثير
التسويق الرقمي يساعد في بناء العلامة التجارية

والوصول إلى جمهور أوسع عبر الإنترنت

%70 من الشركات تؤكد زيادة
في الوصول إلى العملاء

‎ 60% من الشركات ترى زيادة في
المبيعات نتيجة للتسويق الرقمي

‎ 65% من الشركات تلاحظ
تحسين تجربة العملاء. 

‎ 75% من المؤسسات تستفيد من
أدوات تحليل الأداء الرقمية. 

يوفر التسويق الرقمي أدوات مثل تحسين محركات
البحث والإعلانات المستهدفة للوصول إلى جمهور

مستهدف.
‎ الحملات الإعلانية المدفوعة والتسويق عبر البريد

الإلكتروني تساهم في تحسين معدلات التحويل.

‎التفاعل الشخصي والمحتوى المخصص يعزز تجربة
العميل ويزيد من ولاء العملاء.

‎يمكن قياس فعالية الحملات، تتبع سلوك العملاء،
وتحسين الاستراتيجيات بناءً على البيانات.

الحسابات الأساسية التي يمكن استخدامها لتقييم فعالية الحملات التسويقية الرقمية

القياس
)CAC( إجمالي تكلفة الحملة / عدد العملاء الجدد. تكلفة الاكتساب = CACيقيس تكلفة جذب عميل جديد عبر الحملة التسويقية.‏

)Conversion Rate( التحويلات

)ROI( عائد الاستثمار

)CPC( تكلفة النقرة

)CPM( تكلفة الألف ظهور

)CTR( معدل النقر إلى الظهور
الاحتفاظ بالعملاء

)Customer Retention Rate( 

)CLV( قيمة العميل مدى الحياة

‏Conversion Rate = )عدد التحويلات / عدد الزوار( × 100.
يحدد نسبة الزوار الذين يقومون بإجراء

معين )مثل الشراء أو التسجيل(

‏ROI = )إجمالي الإيرادات - إجمالي تكلفة الحملة( / إجمالي تكلفة الحملة × 100. 
يقيس فعالية الحملة التسويقية من خلال

مقارنة العائدات بالتكاليف.

يحدد تكلفة كل نقرة على الإعلان في
الحملات الإعلانية المدفوعة.

يقيس تكلفة كل ألف ظهور للإعلان.

يحدد نسبة النقرات إلى عدد مرات ظهور
الإعلان.

يقيس نسبة العملاء الذين يستمرون في
التعامل مع الشركة.

يحدد إجمالي الإيرادات المتوقعة من عميل طوال
فترة التعامل مع الشركة.

‏CPC = إجمالي تكلفة الحملة / عدد النقرات.

‏CPM = )إجمالي تكلفة الحملة / عدد مرات الظهور( × 1000

‏CTR = )عدد النقرات / عدد مرات الظهور( × 100

Retention Rate = )عدد العملاء الحاليين - عدد العملاء
الجدد( / عدد العملاء في البداية × 100. 

CLV = )إيرادات العميل الإجمالية - تكلفة الاحتفاظ بالعميل( /
عدد سنوات العلاقة. 

التفاصيلالصيغة



اختبار الصدق والثبات

الاختبارات والتأثيرات 

اختبار الصدق               

اختبار الثبات                  

التسويق الرقمي         

تأثير التسويق الرقمي
على نجاح المؤسسات

يقيس مدى دقة الأداة في قياس المفهوم
المستهدف. يشمل أنواع مثل صدق

المضمون، وصدق البناء، وصدق التنبؤ.

يقيس مدى اتساق نتائج الأداة عند
استخدامها في أوقات مختلفة. يشمل أنواع
مثل الثبات الداخلي، والثبات الزمني، والثبات

بين المقيمين.

استخدام قنوات الإنترنت والتقنيات الرقمية للترويج
للمنتجات والخدمات. يشمل استراتيجيات مثل

التسويق عبر محركات البحث، والتسويق عبر وسائل
التواصل الاجتماعي، والتسويق عبر البريد الإلكتروني.

يعزز الوعي بالعلامة التجارية، يتيح الوصول إلى
جمهور أوسع، ويساهم في زيادة المبيعات والنمو.

تحسين ظهور الموقع، وزيادة معدلات التحويل،
وتعزيز تجربة العميل.

التفاصيل.        



الإجابة على اسئلة البحت لمستوى التغيرات

1.ما هي التغيرات التي حدثت في سلوك المستهلك نتيجة التسويق الرقمي؟
   - التسويق الرقمي غير بشكل كبير سلوك المستهلكين من حيث البحث عن المنتجات، اتخاذ قرارات

ا على الإنترنت للبحث عن الشراء، والتفاعل مع العلامات التجارية. المستهلكون الآن أكثر اعتمادً
المنتجات وقراءة المراجعات، مما يغير طرق استهدافهم وطرق إقناعهم.

2. كيف أثرت التغيرات التكنولوجية على استراتيجيات التسويق الرقمي؟
   - التطورات التكنولوجية مثل الذكاء الاصطناعي، والتحليلات الكبيرة، والأدوات الأوتوماتيكية قد
زادت من كفاءة استراتيجيات التسويق الرقمي. هذه التغيرات سمحت للمؤسسات بتخصيص حملاتها

التسويقية وتقديم محتوى أكثر دقة وفائدة للمستهلكين.

3. ما هو تأثير التسويق الرقمي على زيادة عائدات المؤسسة؟
   - من خلال استخدام أدوات التسويق الرقمي مثل الإعلانات المدفوعة، وتحسين محركات البحث

)SEO(، والتسويق عبر البريد الإلكتروني، تمكنت المؤسسات من الوصول إلى جمهور أوسع وتحقيق
مبيعات أعلى مما أدى إلى زيادة في العائدات.

4. كيف يساهم التسويق الرقمي في تحسين تجربة العميل؟
   - التسويق الرقمي يوفر تفاعلاً أكثر شخصية مع العملاء من خلال التفاعل في الوقت الحقيقي

وتقديم محتوى مستهدف. هذا يساعد في تحسين تجربة العميل وزيادة الرضا والولاء.

5. ما هو تأثير التسويق الرقمي على كفاءة التكاليف التسويقية؟
   - مقارنة بالتسويق التقليدي، يمكن أن يكون التسويق الرقمي أكثر فعالية من حيث التكلفة.

الحملات الرقمية غالباً ما تكون أقل تكلفة وتتيح للمؤسسات قياس عائد الاستثمار بسهولة أكبر، مما
يسمح بتحسين الاستراتيجيات بشكل مستمر.

كل هذه التغيرات التي جلبها التسويق الرقمي أدت إلى تحسينات ملحوظة في نجاح المؤسسات من
خلال زيادة الإيرادات، تحسين تجربة العملاء، وخفض التكاليف التسويقية.



اختبار الفرضية

اختبار الفرضية هو عملية تحليلية تستخدم لتحديد ما إذا كانت البيانات التي تم جمعها تدعم فرضية معينة أو لا. يمكن تقسيم
عملية اختبار الفرضية إلى خطوات رئيسية:

1. صياغة الفرضيات:
   - الفرضية الصفرية )H₀(:هي الفرضية التي تنص على عدم وجود تأثير أو فرق. في حالة التسويق الرقمي، قد تكون الفرضية

الصفرية: "التسويق الرقمي لا يؤثر على نجاح المؤسسة."
   - الفرضية البديلة )H₁(:هي الفرضية التي تنص على وجود تأثير أو فرق. الفرضية البديلة قد تكون: "التسويق الرقمي يؤثر إيجاباً على

نجاح المؤسسة."

:)α( 2. تحديد مستوى الدلالة
   - مستوى الدلالة هو الاحتمال الذي نقبل فيه رفض الفرضية الصفرية، ويكون عادة 0.05 )أو 5%(. هذا يعني أننا نقبل نسبة خطأ

بنسبة 5% عند اتخاذ قرارنا.

3. جمع البيانات:
   - البيانات يمكن أن تشمل مقاييس الأداء قبل وبعد تنفيذ استراتيجيات التسويق الرقمي، مثل المبيعات، عدد الزوار على الموقع

الإلكتروني، ومعدلات التحويل.

4. اختيار الاختبار الإحصائي المناسب:
   - يعتمد نوع الاختبار على طبيعة البيانات. قد يتم استخدام اختبار t-test إذا كانت البيانات موزعة بشكل طبيعي ومقارنة متوسطات

مجموعتين )مثل الأداء قبل وبعد التسويق الرقمي(، أو اختبار χ² لمقارنة التوزيعات بين مجموعات.

5. إجراء الاختبار وتحليل النتائج:
.)α( التي نقارنها بمستوى الدلالة )p-value بعد تطبيق الاختبار الإحصائي، نحصل على قيمة إحصائية )مثل قيمة -   

   - إذا كانت p-value أقل من α، نرفض الفرضية الصفرية ونقبل الفرضية البديلة. أما إذا كانت p-value أكبر من α، فلا يمكننا
رفض الفرضية الصفرية.

6. اتخاذ القرار:
   - بناءً على النتائج، إذا رفضنا الفرضية الصفرية، يمكننا القول بثقة أن هناك تأثير للتسويق الرقمي على نجاح المؤسسة. وإذا لم

نرفضها، فهذا يعني أن البيانات لا تدعم فرضية التأثير.

مثال تطبيقي:
إذا كنت تبحث في تأثير حملة تسويق رقمي على زيادة المبيعات، يمكنك جمع بيانات عن المبيعات قبل وبعد الحملة، ثم استخدام

اختبار t-test لمقارنة المتوسطات. إذا كانت النتيجة تظهر أن p-value أقل من 0.05، يمكنك استنتاج أن الحملة كان لها تأثير
إيجابي على المبيعات.



مناقشة النتائج

مناقشة النتائج هي مرحلة مهمة في أي دراسة أو بحث حيث يتم تحليل النتائج المستخلصة من اختبار الفرضيات ووضعها في سياق أوسع. بالنسبة لموضوع
تأثير التسويق الرقمي على نجاح المؤسسات، إليك كيفية مناقشة النتائج:

1. مقارنة النتائج مع الفرضيات:
   - إذا كانت النتائج تدعم الفرضية البديلة )أي أن التسويق الرقمي له تأثير إيجابي على نجاح المؤسسة(، يمكن الإشارة إلى كيفية توافق هذه النتائج مع

الفرضيات التي تم وضعها في بداية البحث. على سبيل المثال، يمكن القول إن زيادة المبيعات أو تحسين تجربة العميل تعزز نجاح المؤسسة بفضل
استراتيجيات التسويق الرقمي.

2. ربط النتائج بالأدبيات السابقة:
   - يجب مقارنة النتائج مع الدراسات السابقة التي تناولت موضوع التسويق الرقمي. إذا كانت النتائج متسقة مع ما وجدته دراسات سابقة، فهذا يعزز موثوقية

البحث. أما إذا كانت هناك اختلافات، فيجب مناقشة الأسباب المحتملة لهذه الفروقات، مثل اختلاف الظروف الاقتصادية أو استخدام أدوات تسويقية
مختلفة.

3. تحليل النتائج من منظور الأعمال:
   - مناقشة كيف أن التحسينات التي ظهرت في الأداء بفضل التسويق الرقمي قد تؤدي إلى تحقيق مزايا تنافسية للمؤسسة. على سبيل المثال، إذا أظهرت

النتائج زيادة في رضا العملاء أو الولاء، فيمكن تفسير ذلك كإشارة إلى أن المؤسسة تستطيع الحفاظ على عملائها على المدى الطويل.

4. مناقشة التأثيرات السلبية أو غير المتوقعة:
   - إذا كانت هناك أي نتائج سلبية أو غير متوقعة، مثل تكاليف أعلى من المتوقع للحملات الرقمية دون زيادة ملحوظة في العائدات، فيجب مناقشة هذه

الجوانب بصدق وتحليل الأسباب المحتملة. قد يكون ذلك بسبب سوء استهداف الحملات أو عدم كفاءة الأدوات المستخدمة.

5. تطبيق النتائج على الواقع العملي:
   - يجب مناقشة كيفية تطبيق النتائج على استراتيجيات التسويق الرقمي المستقبلية. يمكن أن تتضمن هذه المناقشة توصيات للشركات حول كيفية

تحسين حملاتها الرقمية بناءً على ما أظهرته النتائج. قد يكون هناك نصائح بخصوص تخصيص الموارد، تحسين استراتيجيات الاستهداف، أو استخدام
تقنيات تحليل البيانات بشكل أكثر فعالية.

6. التحديات والقيود:
   - مناقشة القيود التي ربما تكون قد أثرت على النتائج مثل حجم العينة، الفترة الزمنية للدراسة، أو المتغيرات الخارجية التي لم يتم التحكم فيها. من المهم

تقديم توصيات لكيفية تجاوز هذه التحديات في الأبحاث المستقبلية.

7. الاستنتاجات والتوصيات المستقبلية:
   - أخيرًا، يجب تلخيص النتائج الرئيسية والاستنتاجات التي تم الوصول إليها من البحث. بالإضافة إلى ذلك، يمكن تقديم توصيات للأبحاث المستقبلية، مثل

دراسة تأثير عناصر محددة من التسويق الرقمي بشكل أعمق أو التحقق من النتائج في قطاعات أخرى.

خلاصة المناقشة:
النتائج المستخلصة من الدراسة تشير إلى أن التسويق الرقمي له تأثير ملموس وإيجابي على نجاح المؤسسات من خلال زيادة المبيعات، تحسين تجربة

العملاء، وتقديم مزايا تنافسية. ومع ذلك، هناك بعض التحديات والقيود التي يجب مراعاتها في الأبحاث المستقبلية لضمان دقة النتائج واستدامة الفوائد.



خاتمة

في ختام هذا البحث، تم تسليط الضوء على التأثيرات العميقة للتسويق الرقمي
ن أن على نجاح المؤسسات. من خلال تحليل البيانات واختبار الفرضيات، تبيّ

ا في تعزيز وعي العلامة التجارية، زيادة المبيعات، التسويق الرقمي يلعب دورًا حاسمً
وتحسين تجربة العملاء. هذه النتائج تتوافق مع الاتجاهات الحديثة في عالم

الأعمال، حيث أصبح التسويق الرقمي أداة لا غنى عنها للمؤسسات التي تسعى إلى
المنافسة والبقاء في سوق متزايد التغير.

ا أن نجاح استراتيجيات التسويق الرقمي يعتمد بشكل ظهر البحث أيضً ومع ذلك، يُ
كبير على كيفية تطبيقها وتكاملها مع الأهداف العامة للمؤسسة. التحديات

مثل تحديد الجمهور المستهدف بشكل دقيق، وتخصيص الموارد بشكل فعال،
يمكن أن تؤثر على نتائج الحملات الرقمية. لذلك، من الضروري أن تستمر
المؤسسات في تطوير وتحسين استراتيجياتها الرقمية، والاستفادة من
التكنولوجيا والتقنيات الجديدة لتحقيق أقصى استفادة من جهودها

التسويقية.

عد هذا البحث خطوة في فهم أعمق لكيفية تأثير التسويق الرقمي في النهاية، يُ
على نجاح المؤسسات، ويوفر قاعدة معرفية يمكن البناء عليها في الدراسات

المستقبلية. نأمل أن يسهم هذا البحث في توجيه المؤسسات نحو استخدام أكثر
فعالية للتسويق الرقمي، وبالتالي تعزيز قدرتها على تحقيق النجاح المستدام في

بيئة الأعمال الحالية.


