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  الفصل الأول: الإطار العام للدراسة .1
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  المقدمة: .1.1
  

يتمحور دور العميل في اختيرا نوع المواد المستخدمة لتنفيذ اعمال الديكورات الخاصة به دورا كبيرا  1.1.1

  في تحديد النوع والشكل واللون حسب رغبته الخاصة أو تأثير المجتمع أو البيئة المحيطة به 

تلعب اهمية الخامات والمواصفات والمميزات المعروضة لدى المنشاة دورا مهما في تحديد أو ترشيد  1.1.2

 أو تحويل رغبة العميل في قرار الشراء 

التقنية ) في مساعدة العميل لاتخاذ القرار  –التسويقية  –البشرية  –مامدى امكانية المنشاة ( المادية  1.1.3

 النهائي للشراء

لحالية تحقيق المستهدف الرئيسي للمنشاة ابتداءا من الترتيب بشكل تصاعدي أو كيف يمكن للادارة ا 1.1.4

 تنازلي للتنظيم والترتيب والتنسيق والمتابعة 

مامدى امكانية المنشاة في مواجهة التحديات العملية والعلمية والتقنية المتغيرة لهدف استمرار تحقيق  1.1.5

 المستهدفات والتطلعات المتزايدة لها 
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  مشكلة الدراسة .1.2
تكمن مشكلة الدراسة في ان طرق التسويق دائمة التغير في الشكل والمنهجية ، وهي كذلك من 

ء كان سابقا يعتمد على التوصية والتجربة تالمجالات الحديثة في مجتمعاتنا العربية اذ ان قرار الشرا

، قيمة السلعة ) ، بل كانت  دون الاخد بالاعتبار المؤثرات الاخرى ( مدى الحاجة ، مستوى الاهمية

  رغبة تجربة ماهو جديد او حديث اقل اهمية من الوقت الحالي .

  

  

  

  فجوات على المستوى النظري . 1.2.1
  ؟مامدى معرفة العميل بتناسق الالوان ومدى مطابقتها للصورة الذهنية المتكونة لديه 1.2.1.1

تصور العميل لفكرة الديكورات ، ومامدى قربها لدى المنشاة التي وقع اختيار العميل لها تنفيذ هل  1.2.1.2

  من الواقع ؟

هل تستطيع المنشاة توفير الموارد الاساسية والموارد التشغيلية المطلوبة لكل مشروع والتي تلبي  1.2.1.3

  رغبة العميل في شرائها في اسرع وقت دون الحصول على بدائل قد لا تتوافق مع متطلبات السوق  ؟

  للمنشاة الوصول الى حجم المبيعات المستهدف باقل التكاليف ؟هل يمكن 1.2.1.4

؟ البحث عن البدائل ؟ اختراع منتج جديد ؟ في حال تغير طريقة ايهما افضل للمنشاة : تطوير المنتج 1.2.1.5

   العمل بالتسويق عن بعد ( الالكتروني )
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  فجوات على المستوى التطبيقي
مامدى التباين بين الالوان والاشكال والاحجام بشكل عملي لدى في حال الاختلاف بالمواصفات  1.2.2.1

  حسب الشكل والحجم وتفاوت الابعاد الواقعية عن التصور المتوقع للعميل 

لا يمكن ان تكون جميع متطلبات العميل تم تنفيذها بالشكل الصحيح . اذ ان بعض الالوان او  1.2.2.2

  كال تتغير بتغير نوع الاسطح ( خشن ، ناعم ، مطفي ، لامع ، مستوي ، متعرج ، ... الخ )الاش

هل لدى المنشاة الوقت الكافي في تحديد المنتجات المواد المراد توريدها عند توفر السيولة النقدية  1.2.2.3

  لوقت المناسب ؟في حال حصول اي معوقات ( داخلية ، خارجية ) على ان تصل للعميل المستهدف في ا

قلة الخبرة لدى الموظفين او عدم كفاءة برنامج التدريب او المؤثرات الداخلية او الخارجية للمنشاة  1.2.2.4

ؤثر على تكاليف المنتج مما قد يؤثر على قد تحول بين وصول المنشاة لحجم المبيعات المتسهدف ، مما قد ي

  قيمة الربح المتوقع .

نشاة برنامج تطوير او دراسة عميقة للسوق المستهدف واليه وصولها للعميل هل يوجد على الم 1.2.2.5

  المستهدف والتي تواكب المتغيرات في السوق او التاثير في الذوق العام ؟ 

كيف يمكن للمنشاة ان تتجه الى التسويق الغير مباشر ( الالكتروني ) في حال عدم وجود صورة واضحة عن 

  تنبؤاته ؟التسويق وابعاده ومخاطره و
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  أهمية الدراسة .1.3
تكمن اهمية هذه الدراسة في انها من سبل التحول الرقمي في جميع مجالات الحياة سواءا كانت على المستوى 

العلمي او العملي ، وقد اثار وجود الشبكة العنكبوتية ( الانترنت ) الثورة الصناعية والعملية والتقنية والبحثية 

على ذلك الفرضيات التي كانت من وحي الخيال وتحويلها الى واقع نعيشه الان ، و، مما الغى وجود بعض 

قد يتراود علينا هذه الاسئلة ( هل من الممكن ان يكون التسويق الالكتروني احد اهم اسباب انعدام وجود 

مباشر معارض او متاجر متخصصة على المدى البعيد ؟ وهل قد ينهى الاخر وجود مبيعات عن طريق البيع ال

او البيع العام ؟ ) وهنالك العديد من الاسئلة التي يمكن طرحها ومناقشتها والاستفسار عن مدى فعالية المشروع 

  الرقمي 

  

 على المستوى النظري: . 1.3.1

  
  معرفة سلوك العميل المرتقب  1.3.1.1

  انشاء جدول عمل فعال 1.3.1.2

  تحسين المزيج بين السعر والمنتج والية البيع والتوصيل  1.3.1.3

  تعزيز المكانة التنافسية للمنشاة 1.3.1.4

  كسب ثقة وولاء العملاء  1.3.1.5
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 على المستوى التطبيقي: . 1.3.2

  
  فتح فرص عمل جديدة ومستحدثة  1.3.2.1

  توسيع نطاق العملاء المرتقبين 1.3.2.2

  الاداء والجودةدراسة جدوى مستحدثة لتحليل  1.3.2.3

  خفض تكاليف التسويق  1.3.2.4

   كسب ثقة العملاء في المنشاة والمنتج والعلامة التجارية 1.3.2.4

  

  

 

  

  أسئلة الدراسة .1.4
  كيف يساعد التسويق الالكتروني في زيادة المبيعات والوصول للعميل المستهدف ؟ 1.4.1

طريق التنوع في وسائل التسويق المتاحة كيف يمكن للمنشاة ان تصل الى العميل المستهدف عن  1.4.2

  لديها ؟

  هل تستطيع المنشاة اقناع العميل او تحويل قرار الشراء لديه قبل استلام المنتج النهائي ؟ 1.4.3
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 أهداف الدراسة .1.5
الهدف الرئيسي من هذه الدراسة هي معرفة مقدرة المنشاة في التحول الرقمي الكامل في جميع الانشطة 

بها وقياس مدى فعالية التسويق الالكتروني في تحقيق المتسهدف والاستغناء عن طرق التسويق الخاصة 

  التقليدية المعتمدة لديها بشكل كامل .
  

  

 فرضيات الدراسة .1.6

  
   فرضيات متعلقة بالمنشاة 1.6.1

  هل سيؤدي التسويق الالكتروني الى خفض التكاليف مما قد يساهم في تخفيض الاسعار 1.6.1.1

هل في حال انتشار طرق التسويق الالكتروني عبر تطبيقات التواصل الاجتماعي الى الوصول  1.6.1.2

  للعميل المستهدف ؟

هل قد تؤثر العوائق الخارجة عن الارادة مثل جائحة كرونا الى ابتكار طرق تسويق مبتكرة مما قد  1.6.1.3

  تساهم في بقاء المنشاة في سوق العمل ؟

للمنشاة الحصول على الكم الهائل من المعلومات عن طريق التسويق الالكتروني للبحث  هل يمكن 1.6.1.4

  والتطوير ؟
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   فرضيات متعلقة بالعميل 1.6.2

هل من الممكن زيادة الطلب على المنتج في حال انخفاض الاسعار او ان انخفاض الاسعار قد  1.6.2.1

  يؤدى الى المجال في شراء منتجات اخرى ؟

  ماهي اكثر الطرق المريحة والموثوقة لدى العميل في حال طلب منتج لم يراه على الواقع ؟ 1.6.2.2

في حال تاخر العميل عن الحصول على الخدمة بسبب ظرف طارئ هل سيتولد لدى العميل فكرة  1.6.2.3

  سلبية عن المنشاة ؟

 في حال طلب المنشاة الحصولصة ما مدى تقبل العميل في الافصاح عن بعض الملعومات الخا 1.6.2.4

  عليها لتحسين الجودة ؟ 

  

  

  نموذج الدراسة .1.7
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