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 الشكر والتقدٌر

 

 لأزٌدنكم شكرتم لئن تعالى بقوله عملا

  

 هذا انجاز إلى ووفقنً الواجب هذا أداء على وأعاننً والمعرفة العلم درب لً أنار الذي تعالى الله أحمد

 " وسلم علٌه الله صلى محمد نبٌنا بسنة واقتداء المتواضع العمل

 

 

شْكُرُ  لَ  من  اسِ  ٌَشكُرُ  ل الله ٌَ  البحث هذا على المشرفة الأستاذة إلى والمتنان الشكر بجزٌل أتوجه. "  النَّ

 أساتذة وجمٌع ، البحث فً القٌمة وتوجٌهاتها بنصائحها علً تبخل لم التً العشري مصطفى منى دكتورة

  اوشن مٌد جامعة

 

 و الكرٌمٌن للوالدٌن خاصة بدعاء أو طٌبة بكلمة ولو بعٌد أو قرٌب من ساعدنً من كل إلى أتوجه كما

 . أخوانً
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 الإْذاء
 

 

 

  العالمٌن ونور الرحمة نبً إلى ، الأمة ونصح ، الأمانة وأدى الرسالة بلغ من إلى

 

 وسلم علٌه الله صلى محمد سٌدنا

 

)   افتخار بكل إسمه أحمل من إلى انتظار بدون العطاء علمنً من إلى والوقار ، بالهٌبة الله كلله من إلى 

 (  العزٌز والدي

 

 نجاحً سر دعائها كان من إلى الوجود وسر الحٌاة بسمة إلى ، والثقافً الحنان معنى وإلى الحب معنى إلى

  حٌاتً ظلمة تنٌر متقدة شمعة إلى أعتمد وعلٌها أكبر بها من إلى(  الحبٌبة أمً)  جراحً بلسم وحنانها

 

)  أضٌعهم ل أن وعلمونً أجدهم كٌف عرفت من إلى والخٌر النجاح طرٌق على معً كانوا من إلى 

 ( اخوتً
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 المقدمة: .5.5

 

ٌّرت مجرى الحٌاة فً مختلف المجالت، وكان للتسوٌق  شهد العالم فً العقود الأخٌرة ثورة تقنٌة هائلة غ

هور التسوٌق الإلكترونً كأحد الأدوات الفعّالة نصٌب كبٌر من هذه التغٌٌرات. من أبرز هذه التغٌرات هو ظ

(. مع تزاٌد استخدام الإنترنت وانتشار ٕٕٓٓفً تعزٌز نشاطات الأعمال وزٌادة المبٌعات )شٌفر وآخرون، 

التكنولوجٌا الرقمٌة، أصبح التسوٌق الإلكترونً وسٌلة أساسٌة للشركات للتواصل مع العملاء وتحقٌق 

1ٕٔٓكاتزمان،  .كثر فعالٌة وكفاءةأهدافها التسوٌقٌة بشكل أ  

تتمثل أهمٌة التسوٌق الإلكترونً فً قدرته على الوصول إلى جمهور واسع من المستهلكٌن فً وقت قصٌر 

(. توفر منصات التواصل الجتماعً، ٕٕٔٓوبتكلفة منخفضة مقارنة بالتسوٌق التقلٌدي )ماكٌنزي، 

نوعة تمكّن الشركات من بناء علاقات قوٌة مع العملاء ومحركات البحث، والمواقع الإلكترونٌة أدوات مت

(. من خلال استخدام البٌانات والتحلٌلات، ٌمكن ٕٕٓٓوتحلٌل سلوكٌاتهم واحتٌاجاتهم بدقة )شٌفر وآخرون، 

للشركات تقدٌم عروض مخصصة وزٌادة احتمالٌة تحوٌل الزوار إلى عملاء فعلٌٌن، مما ٌساهم فً زٌادة 

1ٕٔٓكاتزمان،  .ظالمبٌعات بشكل ملحو  

فً هذا السٌاق، تبرز أهمٌة دراسة "أثر التسوٌق الإلكترونً ودوره فً زٌادة المبٌعات" لفهم الآلٌات 

(. ٌهدف هذا البحث إلى استكشاف كٌفٌة ٕٕٔٓوالستراتٌجٌات التً تسهم فً تحقٌق هذا الهدف )ماكٌنزي، 

ات التً تواجه الشركات فً تطبٌق هذه استخدام التسوٌق الإلكترونً لزٌادة المبٌعات، والتحدٌ

(. سنستعرض ٕٕٓٓالستراتٌجٌات، وأفضل الممارسات لتحقٌق النجاح فً هذا المجال )شٌفر وآخرون، 

فً هذا البحث الأدبٌات السابقة التً تناولت موضوع التسوٌق الإلكترونً، مع التركٌز على الأسالٌب 

1ٕٔٓكاتزمان،  .دة المبٌعاتوالأدوات التً أثبتت فعالٌتها فً تحقٌق زٌا  

(، التً بٌنت أن الشركات ٕٕٓٓأحد أبرز الدراسات التً تناولت هذا الموضوع هً دراسة شٌفر وزملائه )

% مقارنة ٖٓالتً تعتمد على التسوٌق الإلكترونً بشكل رئٌسً تحقق زٌادة فً المبٌعات بنسبة تصل إلى 

( إلى أن استخدام وسائل 1ٕٔٓط. كما أشار كاتزمان )بالشركات التً تعتمد على التسوٌق التقلٌدي فق

التواصل الجتماعً كجزء من استراتٌجٌات التسوٌق الإلكترونً ٌسهم بشكل كبٌر فً تعزٌز العلامة 

.التجارٌة وزٌادة ولء العملاء  
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( أن التحول الرقمً فً التسوٌق لٌس ٕٕٔٓعلاوة على ذلك، ٌوضح تقرٌر صادر عن شركة ماكٌنزي )

د خٌار بل ضرورة للبقاء فً السوق التنافسٌة. ٌشٌر التقرٌر إلى أن الشركات التً تبنت التسوٌق مجر

الإلكترونً كجزء من استراتٌجٌاتها الشاملة تمكنت من تحقٌق نمو مضاعف فً مبٌعاتها خلال السنوات 

ا فً (. ٌتضح من هذه الدراسات أن التسوٌق الإلكترونً ٌلٕٕٔٓالخمس الماضٌة )ماكٌنزي،  ًٌ عب دورًا حٌو

.تحسٌن الأداء المالً للشركات  

مع تزاٌد العتماد على التكنولوجٌا الرقمٌة، أصبح التسوٌق الإلكترونً ضرورة حتمٌة للشركات التً تسعى 

إلى البقاء والنمو فً السوق. ٌمثل هذا البحث محاولة لفهم الأثر الفعلً للتسوٌق الإلكترونً على المبٌعات، 

(. من ٌٕٕٓٓات للشركات حول كٌفٌة الستفادة القصوى من هذه الأداة الفعالة )شٌفر وآخرون، وتقدٌم توص

خلال دراسة حالت عملٌة وتحلٌل بٌانات من مصادر متنوعة، نسعى إلى تقدٌم رؤٌة شاملة وعملٌة حول 

1ٕٔٓكاتزمان،  .كٌفٌة تحقٌق النجاح فً التسوٌق الإلكترونً وزٌادة المبٌعات بشكل مستدام  

٠ؼزّذ اٌزس٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ ػٍٝ اسزخذاَ الإٔزشٔذ ٚاٌزم١ٕبد اٌشل١ّخ ٌزش٠ٚج إٌّزجبد ٚاٌخذِبد، ٚ٘ٛ ٠ٛفش 

(. رٛفش 0202ٌٍششوبد ٚسبئً فؼبٌخ ِٓ د١ش اٌزىٍفخ ٌٍٛطٛي إٌٝ جّٙٛس أٚسغ ثشىً أسشع )ِبو١ٕضٞ، 

،أدٚاد اٌزس٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ، ِثً رذس١ٓ ِذشوبد اٌجذش  (SEO) ػجش اٌجش٠ذ الإٌىزشٟٚٔ،  ٚاٌزس٠ٛك 

 .ٚالإػلأبد اٌشل١ّخ، فشطبً ٌٍششوبد ٌض٠بدح اٌٛػٟ ثبٌؼلاِخ اٌزجبس٠خ ٚاٌزفبػً ِغ اٌؼّلاء ثشىً أوثش فبػ١ٍخ

0202ش١فش ٚآخشْٚ،   

ٚادذح ِٓ أوجش ِضا٠ب اٌزس٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ ٟ٘ اٌمذسح ػٍٝ رزجغ ٚرذ١ًٍ اٌج١بٔبد. ٠ّىٓ ٌٍششوبد جّغ ٚرذ١ًٍ 

سٍٛن اٌؼّلاء ٚرفؼ١لارُٙ، ِّب ٠سّخ ٌٙب ثزخظ١ض اٌذّلاد اٌزس٠ٛم١خ ثشىً أفؼً ٚرذم١ك  اٌج١بٔبد دٛي

(. ثبلإػبفخ إٌٝ رٌه، ٠ّىٓ ٌٍزس٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ أْ ٠سبػذ فٟ ثٕبء ػلالبد 0222ٔزبئج أفؼً )وبرضِبْ، 

0202ِبو١ٕضٞ،  .ؽ٠ٍٛخ الأِذ ِغ اٌؼّلاء ِٓ خلاي اٌزفبػً اٌّسزّش ٚاٌّذزٜٛ اٌّخظض  

ر الدراسات إلى أن الشركات التً تتبنى استراتٌجٌات التسوٌق الإلكترونً تشهد زٌادة كبٌرة فً تشٌ

(. فً دراسة ٕٕٓٓالمبٌعات والأرباح مقارنة بتلك التً تعتمد فقط على التسوٌق التقلٌدي )شٌفر وآخرون، 

لٌة تحقق نمواً أكبر فً أجرتها شركة ماكٌنزي، وُجد أن الشركات التً تستخدم التسوٌق الإلكترونً بفعا

(. من خلال الستفادة من البٌانات والتحلٌلات، ٕٕٔٓمبٌعاتها وتكتسب حصة أكبر فً السوق )ماكٌنزي، 

 ٌمكن
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ٌٍششوبد رذذ٠ذ الارجب٘بد ٚالأّٔبؽ اٌسٍٛو١خ ٌٍؼّلاء، ِّب ٠ّىٕٙب ِٓ رذس١ٓ اسزشار١ج١برٙب ثشىً ِسزّش 

0222وبرضِبْ،  .ٌزذم١ك ٔزبئج أفؼً  

ٚسبئً اٌزٛاطً الاجزّبػٟ ِٓ أُ٘ أدٚاد اٌزس٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ، د١ش رز١خ ٌٍششوبد اٌٛطٛي إٌٝ رؼزجش 

(. ػجش ِٕظبد ِثً ف١سجٛن، ٚإٔسزغشاَ، 0202جّٙٛس ٚاسغ ِٚزٕٛع ثسٌٙٛخ ٠ٚسش )ش١فش ٚآخشْٚ، 

زاة ٠ؼضص ٚر٠ٛزش، ٠ّىٓ ٌٍششوبد اٌزٛاطً ِجبششح ِغ اٌؼّلاء، ٚالاسزجبثخ لاسزفسبسارُٙ، ٚرمذ٠ُ ِذزٜٛ ج

(. ٘زٖ اٌزفبػلاد اٌّسزّشح رسُٙ فٟ ثٕبء ٚلاء اٌؼّلاء 0202ِٓ اسرجبؽُٙ ثبٌؼلاِخ اٌزجبس٠خ )ِبو١ٕضٞ، 

0222وبرضِبْ،  .ٚص٠بدح فشص الادزفبظ ثُٙ ػٍٝ اٌّذٜ اٌط٠ًٛ  

وّب أْ اٌزس٠ٛك ػجش اٌجش٠ذ الإٌىزشٟٚٔ ٠ؼذ أدذ أوثش أسب١ٌت اٌزس٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ فؼب١ٌخ، د١ش ٠ّىٓ 

(. ِٓ خلاي رخظ١ض 0202ششوبد إسسبي سسبئً ِسزٙذفخ إٌٝ اٌؼّلاء اٌذب١١ٌٓ ٚاٌّذز١ٍّٓ )ِبو١ٕضٞ، ٌٍ

اٌّذزٜٛ ٚفمبً لادز١بجبد ٚرفؼ١لاد اٌّسز١ٍّٓ، ٠ّىٓ ٌٍششوبد ص٠بدح ِؼذلاد اٌفزخ ٚإٌمش، ٚثبٌزبٌٟ رؼض٠ض 

0202ش١فش ٚآخشْٚ،  .فشص اٌزذ٠ًٛ إٌٝ ِج١ؼبد  

ك ػجش ِذشوبد اٌجذشإػبفخ إٌٝ رٌه، ٠ٍؼت اٌزس٠ٛ  (SEM) ٚرذس١ٓ ِذشوبد اٌجذش (SEO)  دٚسًا

ب فٟ ص٠بدح ظٙٛس اٌششوبد ػٍٝ الإٔزشٔذ )وبرضِبْ،  ًّ (. ػجش رذس١ٓ ِٛالؼٙب الإٌىزش١ٔٚخ ٌزىْٛ 0222دبس

أوثش جبرث١خ ٌّذشوبد اٌجذش، ٠ّىٓ ٌٍششوبد ص٠بدح دشوخ اٌّشٚس اٌؼؼ٠ٛخ إٌٝ ِٛالؼٙب، ِّب ٠زشجُ فٟ 

0202ِبو١ٕضٞ،  .ص٠بدح فٟ اٌؼّلاء ٚاٌّج١ؼبدإٌٙب٠خ إٌٝ   

ِٓ خلاي ٘زٖ الأدٚاد ٚالاسزشار١ج١بد اٌّزٕٛػخ، ٠ّىٓ ٌٍزس٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ أْ ٠ؼضص ِٓ فؼب١ٌخ جٙٛد 

(. ِٚغ اسزّشاس رطٛس اٌزىٌٕٛٛج١ب اٌشل١ّخ، ٠ظجخ ِٓ 0202اٌزس٠ٛك ٠ٚذمك ٔزبئج ٍِّٛسخ )ش١فش ٚآخشْٚ، 

ؽلاع ثأدذس الارجب٘بد ٚاٌزم١ٕبد فٟ ِجبي اٌزس٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ ٌؼّبْ اٌؼشٚسٞ ٌٍششوبد اٌجمبء ػٍٝ ا

0222وبرضِبْ،  .اٌجمبء فٟ إٌّبفسخ ٚرذم١ك إٌجبح  

فً الختام، ٌمثل التسوٌق الإلكترونً تحولً جذرٌاً فً كٌفٌة تفاعل الشركات مع عملائها وتسوٌق منتجاتها 

الرقمٌة والتقنٌات الحدٌثة، ٌمكن للشركات تحقٌق نجاح  (. من خلال الستفادة من الأدواتٕٕٔٓ)ماكٌنزي، 

(. هذا التحول الرقمً لٌس فقط ضرورٌاً للبقاء فً ٕٕٓٓأكبر وزٌادة فً المبٌعات )شٌفر وآخرون، 

 1ٕٔٓ، ()كاتزمان .المنافسة، بل ٌفتح أٌضاً أبواباً جدٌدة للابتكار والنمو فً عالم الأعمال
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 مشكلة الدراسة .5.0
 

الإلكترونً تعتبر من القضاٌا المهمة التً تواجه العدٌد من الشركات فً العصر  مشكلة التسوٌق

الرقمً. واحدة من أبرز التحدٌات هً المنافسة الشدٌدة، حٌث ٌتنافس عدد كبٌر من الشركات على 

جذب انتباه المستهلكٌن عبر الإنترنت. هذا ٌؤدي إلى ارتفاع تكلفة الإعلانات الرقمٌة، وصعوبة 

إلى الجمهور المستهدف بفعالٌة. بالإضافة إلى ذلك، ٌعانً التسوٌق الإلكترونً من مشكلة الوصول 

الثقة، حٌث ٌكون من الصعب أحٌانًا إقناع المستهلكٌن بمصداقٌة العلامة التجارٌة ومنتجاتها بسبب 

ٌات النتشار الواسع للأخبار المزٌفة والمراجعات الوهمٌة. علاوة على ذلك، تتطلب الستراتٌج

الرقمٌة تكنولوجٌا متقدمة ومعرفة متخصصة، مما ٌشكل عبئًا على الشركات الصغٌرة التً قد ل 

 .تملك الموارد الكافٌة لتطوٌر وتنفٌذ حملات تسوٌقٌة فعالة

 

 فجوات على المستوى النظري .5.0.5
 

سٌن الأداء على المستوى النظري، تكمن مشكلة الدراسة فً تحدٌد مدى فعالٌة التسوٌق الإلكترونً فً تح

(. بالرغم من العدد الكبٌر من ٕٕٓٓالعام للشركات، مقارنةً بوسائل التسوٌق التقلٌدٌة )شٌفر وآخرون، 

الدراسات التً تناولت موضوع التسوٌق الإلكترونً، ل ٌزال هناك نقص فً الفهم الشامل حول كٌفٌة تفاعل 

ق عبر البرٌد الإلكترونً، والإعلانات ، والتسوٌ(SEO) العوامل المختلفة مثل تحسٌن محركات البحث

الرقمٌة، ووسائل التواصل الجتماعً، وتأثٌرها على استراتٌجٌات التسوٌق الشاملة للشركات )كاتزمان، 

(. هذا النقص فً الفهم ٌؤدي إلى صعوبة فً بناء نموذج نظري متكامل ٌوضح العلاقة بٌن هذه 1ٕٔٓ

 ٕٕٔٓكات )ماكٌنزي(، العوامل ونتائجها الفعلٌة على أداء الشر

 

 فجوات على المستوى التطبٌقً .5.0.0

 

على المستوى التطبٌقً، تواجه الشركات تحدٌات كبٌرة فً تنفٌذ استراتٌجٌات التسوٌق الإلكترونً بفعالٌة 

(. تتمثل المشكلة الرئٌسٌة فً كٌفٌة تحقٌق التوازن بٌن التكلفة والفعالٌة فً استخدام ٕٕٓٓ)شٌفر وآخرون، 

(. العدٌد من الشركات، وخاصة الصغٌرة ٕٕٔٓوٌق الإلكترونً المختلفة )ماكٌنزي، أدوات التس

والمتوسطة، تواجه صعوبة فً تخصٌص الموارد المالٌة والبشرٌة اللازمة لتطبٌق استراتٌجٌات التسوٌق 
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(. بالإضافة إلى ذلك، هناك تحدٌات مرتبطة بقٌاس العائد على 1ٕٔٓالإلكترونً بكفاءة )كاتزمان، 

من حملات التسوٌق الإلكترونً، حٌث تواجه الشركات صعوبة فً تحلٌل البٌانات  (ROI) لستثمارا

 (ٕٕٓٓ)شٌفر وآخرون،  .المتاحة وتفسٌرها بشكل ٌتٌح لها اتخاذ قرارات مستنٌرة لتعزٌز أدائها التسوٌقً

 

 القطاعلى زٌادة المبٌعات بالتطبٌق عدورها فً وللشركات  الإلكترونً ما هو أثر التسوٌق"

 "مكة المكرمةٌة السعودٌة بمنطقة فً المملكة العرب سٌاحًال

 

 أهمٌة الدراسة .5.1
 

دراسة التسوٌق الإلكترونً تعد أمرًا بالغ الأهمٌة فً العصر الحدٌث، حٌث ٌتجه العالم نحو الرقمٌة بشكل 

كات على الوصول إلى متزاٌد. توفر هذه الدراسة فهماً عمٌقاً للأدوات والستراتٌجٌات التً تساعد الشر

جمهور واسع وبتكلفة أقل مقارنة بالتسوٌق التقلٌدي. تمكن المتخصصٌن من تحلٌل سلوك المستهلكٌن، 

وتحدٌد التجاهات السوقٌة، وتصمٌم حملات تسوٌقٌة تستهدف الجمهور بشكل دقٌق. كما تتٌح لهم قٌاس 

ق أقصى قدر من الفعالٌة. بالتالً، فإن دراسة نتائج الحملات بدقة وتعدٌل الستراتٌجٌات بشكل مستمر لتحقٌ

التسوٌق الإلكترونً تساعد الشركات على تحقٌق مٌزة تنافسٌة فً السوق، وزٌادة مبٌعاتها، وتعزٌز ولء 

 .العملاء

 على المستوى النظري: .5.1.5

 

 نظرٌاتوال للمفاهٌم العلمً الفهم تطوٌر فً الإلكترونً التسوٌق فً البحث ٌساهم النظري، المستوى على

 (ٕٕٓٓ ,Smith. )الإنترنت على الستهلاكً بالسلوك المتعلقة

 الأسس وٌضع الرقمً التسوٌق استراتٌجٌات نجاح فً المؤثرة العوامل تحدٌد على النظري البحث ساعدوٌ

 فً ٌساهم أن النظري للبحث ٌمكن. و(Jones & Davis, ٕٓٔ1) علمٌة بطرٌقة العوامل هذه لتحلٌل

. الإنترنت عبر والإعلانات الرقمً المحتوى مع المستهلكٌن تفاعل كٌفٌة حول الحالٌة رفةالمع نطاق توسٌع

(,Brownٕٕٓٔ). 
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. الرقمً السوق دٌنامٌكٌات وفهم لتفسٌر جدٌدة نماذج تطوٌر إمكانٌة من النظري البحث ٌعززو

(,Williamsٕٓٔ1). 

 

 على المستوى التطبٌقً: .5.1.0

 

 توصٌات تقدٌم خلال من الإلكترونً التسوٌق ممارسات تحسٌن فً ثالبح ٌساعد التطبٌقً، المستوى على

 (Taylorٕٓٔ1,. )والتحلٌل البٌانات على مبنٌة عملٌة

 الجمهور تستهدف فعالٌة أكثر تسوٌقٌة استراتٌجٌات لتطوٌر التطبٌقٌة الأبحاث نتائج استخدام ٌمكنكما 

 (Whiteٕٕٓٓ,. )واهتماماتهم سلوكهم على بناءً  دقٌق بشكل

 ٌساعد مما الستثمار، على العائد وتحدٌد الرقمً التسوٌق حملات تأثٌر قٌاس فً التطبٌقً البحث ٌساهم و

 (Green&Clarkٕٕٓٔ,. )التسوٌقً أداءها تحسٌن على الشركات

 الأنشطة خلال من تُجمع التً الكبٌرة البٌانات لتحلٌل جدٌدة وتقنٌات أدوات التطبٌقً البحث ٌوفر أن ٌمكن

ً  ٌتٌح مما ة،الرقمٌ  (Harrisٕٓٔ1,. )بها والتنبؤ السوقٌة للاتجاهات أعمق فهما

 

 أسئلة الدراسة .5.2
 

للشركات  الإلكترونً ما هو أثر التسوٌق" التالً الرئٌسً السؤال على الإجابة الى تهدف الحالٌة الدراسة

مكة عودٌة بمنطقة فً المملكة العربٌة الس سٌاحًال القطاعدورها فً زٌادة المبٌعات بالتطبٌق على و

 :ومنها تكون هناك أسئلة فرعٌة ٌجب الإجابة علٌها "المكرمة

 فً المبٌعات نمو دفع على فعالٌة أكثر بشكل تعمل التً الرئٌسٌة الإلكترونً التسوٌق استراتٌجٌات هً ما -

 ؟والمتوسطة الصغٌرة الشركات

 تعزٌز فً الإلكترونً التسوٌق ٌاتاستراتٌج نجاح فً الإنترنت عبر العملاء مراجعات تساهم كٌف -

 المبٌعات؟

 المستهلك؟ لدى الشراء سلوك على الإلكترونً التسوٌق ٌؤثر كٌف -

 المبٌعات؟ فً الإجتماعً لتواصلا منصات عبر التسوٌق ٌؤثر كٌف -
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 أهداف الدراسة .5.3
  

 .السٌاحً القطاع فً الإلكترونً التسوٌق انواع دراسة -

 .المبٌعات زٌادة على الإلكترونً ٌقالتسو تأثٌر أسالٌب تقٌٌم -

 .المبٌعات زٌادة فً الإلكترونً التسوق تأثٌر دراسة -

 .اٌّششٚع اٌّج١ؼبد ّٔٛ فٟ رسبػذ اٌزٟ اٌشئ١س١خ شٟٚٔزالإٌى اٌزس٠ٛك اسزشار١ج١بد دساعخ -

 

 فرضٌات الدراسة .5.4
 

 اٌزس٠ٛك فٟ بداٌج١بٔ رذ١ٍلاد اسزخذاَ ث١ٓ إدظبئ١خ دلاٌخ راد إ٠جبث١خ ِؼ٠ٕٛخ ػلالخ رٛجذ 

 .اٌس١بدٟ لطبع فٟ اٌّج١ؼبد ّٚٔٛ الإٌىزشٟٚٔ

 أداء ػٍٝ الإٔزشٔذ ػجش اٌؼّلاء ٌّشاجؼبد وج١ش إدظبئٟ دلاٌخ راد ِؼ٠ٕٛخ ػلالخ رٛجذ 

 .ٚاٌس١بدخ اٌؼ١بفخ خذِبد ِج١ؼبد

 اٌزٛاطً ػجش اٌزس٠ٛك لاسزشار١ج١بد إدظبئ١خ دلاٌخ راد إ٠جبث١خ ِؼ٠ٕٛخ ػلالخ رٛجذ 

 .اٌشل١ّخ اٌسٛق فٟ ٌٍّسزٍٙى١ٓ اٌششاء شاسادل ٚ الإجزّبػٟ

 ػٍٝ الاجزّبػٟ اٌزٛاطً ٚسبئً ػجش ٌٍزس٠ٛك إدظبئ١خ دلاٌخ راد ِؼ٠ٕٛخ ػلالخ رٛجذ ّٛٔ 

 .ٚاٌّزٛسطخ اٌظغ١شح اٌششوبد ِج١ؼبد

 نموذج الدراسة .5.1
 

 

     

 

 

 تى تصًًٛٓب ثٕاعطخ انجبحث

 التسوٌق الإلكترونً

 الإجتماعًالتسوٌق عبر التواصل 

ًالتسوٌق عبر البرٌد الإلكترون 

التسوٌق عبر محركات البحث 

 

 زٌادة مبٌعات المشروع
H1 , Ha, Hb, Hc
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 منهجٌة الدراسة .5.1
 

 فلسفة البحث: الوضعٌة.

 : الستنتاجً.منهج البحث

 استراتٌجٌة البحث: دراسة حالة.

 نوع البحث: الكمً.

 الأفق الزمنً: المقطعٌة.

 التقنٌات والجراءات: الستبٌان والتحلٌل الحصائً.

 

 

 

 

 

 

 

 الدراسة المٌدانٌة .5.1
 

 تأسست شركة أسٌل للسٌاحة والسفرتطبٌق الدراسة على شركة أسٌل الضٌافة لخدمات السفر والسٌاحة. ٌتم 

عام بالسٌاحة والسفر. تقدم  ٕٓم بمدٌنة مكة المكرمة على ٌد فرٌق عمل لدٌه خبرة أكثر من ٕٕٔٓبداٌة 

من خدمات  ،أسٌل الضٌافة خدمات ممٌزة لعملائها من جمٌع فئات المجتمع وخاصة ضٌوف بٌت الله الحرام

رص شركة أسٌل أن تكون لها وحجز رحلات سفر إلى جمٌع أنحاء العالم. تح ،تقدٌم نشاطات ترفٌهٌة ،إقامة

 الرٌادة فً مجال السفر و الرحلات وتحقٌق التمٌز والبراعة فً كل جوانب اعمالها وتقدٌم خدمات اقامة

 وسفر مبتكرة وعالٌة الجودة وفق أحدث الأنظمة.
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 :أسباب لعدة الأهمٌة بالغ أمر وسفر ةٌسٌاح لشركة الإلكترونً التسوٌق فً الدراسة نطاق إن

 للشركة ٌسمح للمسافرٌن المحددة والتفضٌلات الحتٌاجات فهم إن: المستهدفة التسوٌق ٌاتاستراتٌج -ٔ

 للشركة ٌمكن الإلكترونً، التسوٌق دراسة خلال من. وفعالٌة استهدافًا أكثر تسوٌقٌة حملات بإنشاء

 برٌدال عبر التسوٌق أو الجتماعً التواصل وسائل مثل) الرقمٌة والستراتٌجٌات القنوات تحدٌد

 .المحتملٌن العملاء إلى الوصول فً فعالٌة الأكثر( البحث محرك تحسٌن أو الإلكترونً

 على الشركة جٌدًا المحدد النطاق ٌساعد. للغاٌة تنافسٌة والسٌاحة السفر صناعة: التنافسٌة المٌزة -ٕ

 لالخ من. مزدحم سوق فً التمٌز من ٌمكنها مما والممٌزة، الفرٌدة البٌع نقاط على التركٌز

 وجاذبٌة تخصٌصًا أكثر عروض إنشاء للشركة ٌمكن الإلكترونً، التسوٌق رؤى من الستفادة

 .العملاء لجذب

 وأثناء قبل العملاء مع المستمر بالتواصل الإلكترونً التسوٌق ٌسمح: بهم والحتفاظ العملاء إشراك -ٖ

 نطاق فهم ٌساعد .وولئهم العملاء رضا زٌادة إلى هذا ٌؤدي أن ٌمكن. سفرهم تجارب وبعد

 التصالت خلال من العملاء لإشراك استراتٌجٌات تنفٌذ على الشركة الإلكترونً التسوٌق

 .الولء وبرامج الملاحظات وأنظمة الشخصٌة

 التسوٌق ٌكون أن ٌمكن. استهدافًا وأقل مكلفة التقلٌدٌة التسوٌق طرق تكون أن ٌمكن: التكلفة كفاءة -ٗ

 عائدًا ٌوفر مما التكلفة، حٌث من فعالٌة أكثر صحٌح، بشكل وتنفٌذه هنطاق تحدٌد عند الإلكترونً،

 التكلفة حٌث من فعالٌة الأكثر الرقمً التسوٌق قنوات تحدٌد للدراسة ٌمكن. الستثمار على أعلى

 .المحتملٌن العملاء وتحوٌل لجذب والأسالٌب

 البٌانات من ثروة إلى الوصول الإلكترونً التسوٌق ٌوفر: البٌانات على القائمة القرارات -٘

 الأكثر الأداء ومؤشرات المقاٌٌس على التركٌز على الشركة جٌدًا المحدد النطاق ٌساعد. والتحلٌلات

 واتخاذ العملاء استهداف وتحسٌن التسوٌق استراتٌجٌات لتحسٌن البٌانات هذه استخدام ٌمكن. صلة

 .مستنٌرة تجارٌة قرارات

. سرٌعة واتجاهات لتغٌرات والسٌاحة السفر صناعة تخضع: سوقال اتجاهات مع التكٌف على القدرة -ٙ

 التجاهات تحدٌد خلال من التغٌٌرات هذه مع بسرعة بالتكٌف للشركات الإلكترونً التسوٌق ٌسمح

 طلٌعة فً البقاء فً المركزة الدراسة تساعد. الجدٌدة والفرص العملاء وتفضٌلات الناشئة

 .لذلك وفقًا ٌجٌاتالسترات وتعدٌل السوق دٌنامٌكٌات
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 الإطار العام للدراسة: الفصل الأول

 الإطار النظري: الفصل الثانً

 منهجٌة الدراسة: الفصل الثالث

 التحلٌل الإحصائً: الفصل الرابع

 مناقشة النتائج والخاتمة: الفصل الخامس

ًٌا، جمهورًا الإلكترونً التسوٌق نطاق ٌشمل: العالمً الوصول -1  خاص بشكل مهم أمر وهو عالم

 من فعال بشكل وجذبهم الدولٌٌن العملاء إلى الوصول كٌفٌة فهم خلال من. والسفر السٌاحة لصناعة

 شرائح من ستفادةوال السوق إلى وصولها نطاق توسٌع للشركة ٌمكن الرقمٌة، القنوات خلال

 .الجدد العملاء

 عام بشكل العملاء تجربة لتحسٌن الإلكترونً التسوٌق أدوات استخدام ٌمكن: العملاء تجربة تحسٌن -1

 تضمن. السلسة الحجز وعملٌات الشخصٌة والتوصٌات الصلة ذات المعلومات توفٌر خلال من

 .الأعمال تكرار وتشجٌع العملاء ارض لتحسٌن الأدوات هذه من الشركة تستفٌد أن الشاملة الدراسة

 

ا أمرًا والسفر السٌاحة لشركة الإلكترونً التسوٌق فً الدراسة نطاق تحدٌد ٌعد باختصار، ًٌ  ضرور

 قرارات واتخاذ العملاء وإشراك التنافسٌة القدرة على والبقاء فعالة تسوٌقٌة استراتٌجٌات لتطوٌر

 .الأعمال ونمو المبٌعات ٌادةز إلى تؤدي أن ٌمكن والتً البٌانات على تعتمد

 

 يخطظ انًششٔع انًمتشذ 11111
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 الفصل الثانً: الدراسات السابقة .0
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 المقدمة: .0.5
 

 أحد الإلكترونٌة التسوٌقٌة التصالت أصبحت والتصالت المعلومات تكنولوجٌا فً المتسارع التطور مع

 والوسائل الأدوات من مجموعة ٌستخدم التصالت من النوع هذا.  الحدٌث للتسوٌق الأساسٌة الركائز أهم

 .وموجهة فعالة بطرٌقة المستهدفٌن المستهلكٌن إلى التسوٌقٌة الرسائل لإٌصال والإلكترونٌة الرقمٌة

 .(ٕٕٗٓ) الدٌن ولً, & طواهري

هور واسع ومتعدد أدى تطور هذه الأدوات الرقمٌة إلى تغٌٌر هٌكلٌة الأسواق، حٌث بات الوصول إلى جم

الثقافات أكثر سهولة، مما جعل التسوٌق الإلكترونً مساهماً رئٌسٌاً فً زٌادة المبٌعات وتحقٌق النمو. كما 

أنه ٌوفر قدرة غٌر مسبوقة على تحلٌل سلوك العملاء وقٌاس الأداء التسوٌقً بدقة، ما ٌعزز من قدرة 

 .الشركات على اتخاذ قرارات مبنٌة على بٌانات حقٌقٌة

لذلك تم  الممولة الرقمً التسوٌق حمالت إطلاق مع المبٌعات فً التغٌر برصد تتحقق الدراسة أهداف

وتحلٌل البٌانات  اختٌار المنهج الكمً التحلٌلً ومٌدان عمل الدراسة استقصائً وتعتمد على جمع

الرقمٌة  تالحمالعن  والمعلومات عن طرٌق تحلٌل المضمون وذلك للحصول على معلومات كافٌة

 (ٕٕٗٓ)جادالله & احمد محمد السٌد عبد الداٌم  وتأثٌرها على زٌادة المبٌعات.

تأتً أهمٌة مراجعة الأدبٌات فً هذا السٌاق من ضرورة فهم كٌفٌة تطور استراتٌجٌات التسوٌق الإلكترونً 

ت. تسهم مراجعة عبر الزمن، والتعرف على الأسالٌب الأكثر فاعلٌة التً تم تبنٌها لتحقٌق نمو المبٌعا

الدراسات السابقة فً بناء رؤٌة شاملة حول الموضوع، وتتٌح للممارسٌن والباحثٌن تحدٌد التجاهات 

الراهنة والتحدٌات المحتملة، فضلاً عن تحدٌد الفجوات المعرفٌة التً ٌمكن أن تكون محلاً للدراسة 

.المستقبلٌة  

نظرة نقدٌة للاستراتٌجٌات والممارسات الحالٌة، وتقٌٌم  علاوة على ذلك، تساعد مراجعة الأدبٌات على تقدٌم

مدى تأثٌرها على سلوك المستهلكٌن، وبالتالً على المبٌعات. بالإضافة إلى ذلك، توفر هذه المراجعة فرصة 

.لربط بٌن التسوٌق الإلكترونً وأداء الأعمال، بما فً ذلك المبٌعات والعائدات  
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مجموعة من المتغٌرات التً تؤثر على العلاقة بٌن التسوٌق تركز الدراسات فً هذا المجال على 

 - سلوك المستهلك الرقمً-استراتٌجٌات التسوٌق الرقمً: الإلكترونً والمبٌعات. من بٌن هذه المتغٌرات

.التكنولوجٌا الحدٌثة فً التسوٌق - الرضا والثقة فً التعاملات الإلكترونٌة  – أدوات التحلٌل الرقمً  

عة الدراسات السابقة فً هذا المجال، ٌمكن فهم الأسالٌب الفعالة فً التسوٌق الإلكترونً من خلال مراج

.وتحلٌل علاقتها المباشرة بزٌادة المبٌعات، وكذلك تحدٌد الجوانب التً تحتاج إلى مزٌد من البحث والتطوٌر  
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 [التسوٌق الإلكترونً]المتغٌر المستقل:  .0.0

 

 :مفهوم التسوٌق الإلكترونً .0.0.5

 من الوقت بمرور"  الإلكترونً التسوٌق"  مصطلح تطور والعشرٌن الحادي القرن بداٌة ذمن

 مصطلح إلى ، الرقمٌة القنوات تستخدم التً والخدمات المنتجات تسوٌق ٌصف محدد مصطلح

 العملاء تفضٌلات وبناء العملاء لكتساب الرقمٌة التقنٌات استخدام عملٌة ٌصف شامل

 وزٌادة التكالٌف وانخفاض ، التجارٌة بالعلامات الوعً وتحسٌن ٌجوالترو بهم والحتفاظ

 (ٕٕٓٓ ,.Dwivedi et al., ٕٕٓٓ; Prihadini et al) المبٌعات.

 وعملٌات أنشطة أنه على الٌوم للتسوٌق ٌُنظر أنه إلى (Kannan ,1ٕٔٓ) أوضح وقد

 الآخرٌن المصلحة صحابوأ للعملاء وتقدٌمها والتواصل القٌمة لخلق الرقمٌة التقنٌات تٌسرها

 تتعاون خلالها من بالتكنولوجٌا مدعومة تكٌفٌة عملٌة"  أنه على الرقمً التسوٌق وتعرٌف. 

 علٌها مع والحفاظ متواصل بشكل وتقدٌمها مشترك بشكل القٌمة لخلق والشركاء اء العملاء

 .المصلحة أصحاب لجمٌع

 ناشئ مجال أٌضاً  وهو الأٌام هذه ممه مفهوم بأنه الرقمً التسوٌق Paul). 1ٕٔٓ) ذكر كما

 بمساعدة والخدمات المنتجات تقدٌم فٌه ٌتم التسوٌق من نوع فهذا.  الأعمال معلومات علوم فً

 .الرقمٌة التقنٌات ببساطة أو المعلومات تقنٌات

 المنتجات لتسوٌق شامل مصطلح أنه على الرقمً التسوٌق(  Talikoti ,1ٕٔٓ) عرف كذلك

 أٌضا تشمل ولكنها ، الإنترنت على أساسً بشكل الرقمٌة التقنٌات تخدمتس التً الخدمات

 هو الرقمً التسوٌق.  أخرى رقمٌة وسٌلة وأي المصورة والإعلانات المحمولة الهواتف

 أجهزة مثل الإنترنت على القائمة الرقمٌة والتقنٌات الإنترنت ٌستخدم الذي التسوٌق عنصر

 الأخرى والجتماعٌة الرقمٌة والمنصات والوسائط حمولةالم والهواتف المكتبٌة الكمبٌوتر

 .والخدمات للمنتجات للتروٌج

 الرقمٌة التقنٌات استخدام بأنه الرقمً التسوٌق(  Sundaram,  ٕٕٓٓ)  عرف حٌن فً

 احتٌاجاتهم مطابقة خلال من العملاء معرفة تحسٌن أجل من التسوٌقٌة الأنشطة فً للمساعدة

  ، التجارٌة الأعمال تنجح لكً.  تسوٌقٌا الرقمٌة أهمٌة الشركات أدركت ، المتقدم العالم فً

 بشكل العملاء احتٌاجات لتلبٌة ، التقلٌدٌة الأسالٌب معها الإنترنت عبر الندماج علٌها سٌتعٌن

 .المبٌعات زٌادة وبالتالً بالعملاء والحتفاظ التجارٌة العلامة وتروٌج العلاقات وبناء دقة أكثر
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 حصراً  ٌنفذ الرقمً التسوٌق كون هو التقلٌدي والتسوٌق الرقمً التسوٌق بٌن الأساسً والفرق

ً  المسوقٌن ٌعطً مما ، الرقمٌة القنوات خلال من  فعالٌة لتحلٌل البٌانات أدوات فً أكثر تحكما

 .الحملة

 مزاٌا التسوٌق الإلكترونً: .0.0.0

ٌومًا بعد  علٌها عتمادتدفع آلف الشركات بالتتعدد مزاٌا التسوٌق الرقمً التً 

 :ٌوم وهً كالآتً

 .أقصر زمنٌة فترة فً أوسع جمهور إلى الوصول إلى بقدرته ٌتمٌز - أ

 شكل وهذا ، الأسبوع أٌام طوال ساعة ٕٗ مدار على المستخدمٌن ٌربط - ب

 .الجدٌدة المستخدمٌن وسلوكٌات عادات

 لأنه لأفض ونتائجه التقلٌدي التسوٌق من أقل تكالٌفه أن إذأقل تكلفة.   - ت

 .التكلفة حٌث من للقٌاس وقابلة فعالة بطرٌقة مستهدف جمهور إلى الوصول

 .التسوٌق عملٌة على الشخصً الطابع وإضفاء العملاء مع المباشر لتفاعلا - ث

 ( Saura ٕٕٓٓ) .التجارٌة العلامة وسمعة العملاء ولء بناء - ج

.  عملاء إلى الزوار وتحوٌل الرقمً للموقع الزٌارة عدد زٌادة فً ٌساعد - ح

ٌُمكن  أخرى أسواق واستهداف العالمٌة إلى الوصول من الشركات و

 (Durai and .King ,) ٕٓٔ1 ; Khan and Islam , ٕٓٔ1.جدٌدة

 

 :التسوٌق الرقمً جٌاتقنوات واسترات .0.0.1

ى قنوات تسوٌق عبر لللتسوٌق الرقمً، وٌمكن تقسمٌها إٌوجد قنوات متعددة 

 :رنت، وهً كالتًالنترنت وقنوات غٌر متصلة بالإنت

 :قنوات تسوٌق من خلال الإنترنت-أ

 التسوٌق مواقع 

 البحث محركات 

 مدفوعة إعلانات 

 المحتوى تسوٌق 

 الإلكترونً البرٌد عبر التسوٌق 
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 التواصل منصات عبر التسوٌق 

 التروٌجً التسوٌق 

 التسوٌق فً النباوند نظرٌة 

 المحمولة الهواتف خلال من التسوٌق 

 ر متصلة بالإنترنت:قنوات التسوٌق غٌ-ب

 التسوٌق عبر التلفاز 

 التسوٌق عبر الرسائل النصٌة 

 التسوٌق عبر الرادٌو 

 لوحات اعلانات 

 

 :إستراتٌجٌة التسوٌق الإلكترونً .0.0.2

استراتٌجٌة التسوٌق الرقمً هً خطة تبٌن كٌفٌة استخدام القنوات الرقمٌة لتحقٌق 

حتاج إلى ً نالتسوٌق الرقمام بعمل تصمٌم استراتٌجٌة ٌالمنظمة، فعند القأهداف 

الأخذ بعٌن العتبار تحدٌد نوعٌة القنوات التً سٌتم استخدامها، شركة تبٌع 

منتجات رقمٌة )كتب رقمٌة، دورات على الإنترنت ...الخ( لنرى كٌف ٌتم الأمر 

 :بالخطوات التالٌة

 

 الخطوة الاولى: )الموقع الإلكترونً( -5

اوب للهاتف المحمول ٌحتوي على إنشاء موقع إلكترونً سرٌع مناسب ومتج

 .العدٌد من صفحات البٌع للتعرٌف بالشركة وعرض منتجاتها

 (SEOالخطوة الثانٌة: )محرك البحث  -0

حتٌاجات المناسبة لمحركات الأداء على محرك البحث ٌجب أن ٌتناسب مع ال

ع الأخذ بتنقٌة محرك البحث والصفحات الصادرة والواردة إلى مالبحث 

 . محرك البحث

 الخطوة الثالثة: )تسوٌق المحتوى( -1
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ستناداً إلى النتائج المعطاة من البحث بالكلمات المفتاحٌة والتدقٌق نقوم بوضع ا

 :خطة المحتوى التسوٌقً والتً تحتوي على الآتً

 نوع المحتوى المراد اضافته فً الموقع-

  وقت النشر-

ً، البرٌد )ٌمكن أن ٌشمل وسائل التواصل الجتماع امكانٌة التحدٌث-

 )الإلكترونً، وحملات إعلانات الدفع عند النقر

 

 )التسوٌق من خلال منصات التواصل الإجتماعً( الخطوة الرابعة: -2

 بالعلامة لتعزٌز حملات خلال من المنصات من استفادة أقصى تحقٌق

 على استنادا) لشركتك المناسبة المنصات قنوات تحدٌد والمبٌعات التجارٌة

 (.العملاء توصٌف

 

 [المبٌعاتزٌادة ]: المتغٌر التابع .0.1

 

 تكون وبالتالً ، الزبائن ورغبات حاجات وتنوع تزاٌد إلى أدى السرٌع التكنولوجً التقدم إن

 منظمات من ذلك تطلب ولقد ، والمنافسة الأسواق فً البقاء أهمها كثٌرة تحدٌات أمام المنظمات

 رضاهم وكسب حاجاتهم ومقابلة لزبائنا رغبات تحقٌق تتضمن والتً رشٌدة خطط تبنً الأعمال

 لم إذا المؤسسة لغاٌات للوصول ٌكفً ل وهذا ، والوقت ، المرونة ، الجودة ، الكلفة لأسبقٌات وفقاً 

 البٌع على اعتمادا المنتجات تصرٌف خلال من للمنظمة وأرباح بعوائد الزبون رضا أي مقابلته ٌتم

 وتقٌٌم المعرفة مبٌعاتها ادارة تعزز أن شانها نم وأسالٌب طرق ووفق الشخصً غٌر أو الشخصً

 حول أول مبحث:  التالً النهج الفصل هذا اتخذ سبق ما على وبناءا عامة بصفة وبٌعها منتجاتها

 تدرٌب حول ثالث ومبحث المبٌعات ادارة حول ثانً ومبحث ، البٌعً والنشاط والوظٌفة المبٌعات

 بٌن العلاقة لمعالجة مبحث الأخٌر وفً البٌع فً معاصرةال والتجاهات البٌعٌة المهارات وتنمٌة

 . والمبٌعات له الداعمة والستراتٌجٌات المنتجات تصمٌم جودة
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 ل المشترٌن أو العملاء عادات من و ، العمٌل مع الحوار فً كبٌر دور لها المنتج طبٌعة أن

 تلبٌة فإن لذلك ؛ التسلٌة أو رفٌهالت أجل من ولٌس السلعة إلى الحاجة حالة فً إل بالشراء ٌقومون

 وبٌن العمٌل بٌن الثقة من جسر بناء فً تساعد التً الأمور من علٌها والتركٌز العمٌل احتٌاجات

 .المبٌعات مندوب أو البائع

 

 :مفهوم المبٌعات .0.1.5

المبٌعات هً المنتجات التً تم تبادلها مع اآلخرٌن مقابل ثمن والذي ٌستلم المنتج وٌقوم بالدفع 

 .سمٌها مشترٌاتٌ

هً عملٌة مقاٌضة المنتجات بثمن وبالنسبة لمن ٌدفع هذا الثمن تسمى شراء لذلك ٌحتاج البٌع لمقدم المنتج والبٌع: 

 .وهو البائع ومسلم الخدمة والذي ٌدفع فً مقابلها ثمن وهو المشتري (سواء كان سلعة أو خدمة)

 

 :ع والتسوٌقأهم الفروق بٌن البٌع التقلٌدي والحدٌث وبٌن البٌ .0.1.0

 بعض ان ال واحد معنى فً تقرٌبا ٌصبان فكلاهما والتسوٌق البٌع بٌن التفرٌق ٌتعذر ما كثٌرا

 بالإضافة ، والأنشطة المهمات حٌث من واشمل اعم التسوٌق فادارة بٌنهما تفرق الختلافات

 أخرى... ووظائف بأنشطة تقوم البٌعً النشاط عن لمسؤولٌتها

 اهم الفروق:والجدول التً ٌوضح 

 الفرق بٌن البٌع والتسوٌق

 

 

 

 

 

 

 

 

 0222اٌّظذس: ِذّذ اٌظ١شفٟ ,
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 تطور أنشطة البٌع 312121

مع مراحل تطور التسوٌق : تطورت أنشطة البٌع نتٌجة التطور الذي حصل على المفهوم 

التسوٌقً خلال مراحل تطور الأخٌر ، وهذا كون البٌع أحد أهم أنشطة التسوٌق ، وهذه 

 المراحل هً:

 المرحلة الولى )التوجه الإنتاجً(: -ٔ

فً هذه المرحلة سٌطر التوجه الإنتاجً على منهجٌة صانع القرار التسوٌقً الهدف 

الأساسً إنتاج أكبر كمٌة ممكنة وطرحها فً السوق ، وسمٌت السوق بسوق المنتجٌن 

الطلب ٌفوق العرض ولم تجد المؤسسات مشاكل فً قدرتها على تسوٌق منتجاتها ) ما 

 ٌنتج ٌباع ( .

 المرحلة الثانٌة )التوجه البٌعً(: -ٕ

مع التطور الحضاري والقتصادي ووصول الطلب للإشباع ظهر نوع من التحول فً 

نمط الطلب على السلع والخدمات ، وظهر التراكم السلعً ، وزاد العرض أكثر من 

المستهلك  الطلب ، وسمٌت السوق بسوق المشترٌن ، وازدادت الحاجة المنتجات ، وأصبح

ٌسعى للخدمة أو السلعة الأفضل بما الكوادر بٌعٌه مدربة قادرة على تحفٌز الطلب على 

 ٌتناسب مع ذوقه وتفضٌلا ته ) لٌس كل ما ٌنتج ٌباع ( .

 المرحلة الثالثة )التوجه التسوٌقً(: -ٖ

تعتمد على تحدٌد حاجات ورغبات المستهلكٌن والعمل على إشباعها إنتاج ما ٌمكن بٌعه ( 

وتتطلب هذه المرحلة الهتمام بدراسات وأبحاث السوق وتزوٌد ادارة المبٌعات بما تحتاج 

من بٌانات وملومات حول الأسواق ، وعمل خطط وبرامج بٌعٌه ، لذلك زاد الهتمام 

 بالتروٌج باعتباره داعم مهم لنشاط رجال البٌع.

 المرحلة الرابعة )توجه العلاقات(: -ٗ

وتوطٌد علاقات الثقة مع المستهلك من قبل الإدارات التسوٌقٌة  تمٌزت بالتركٌز على بناء

مادام هو الركٌزة الأساسٌة اللنشاط التسوٌقً فً مهمة السعً للاحتفاظ به حٌث أن البحث 

عن الزبون المرتقب أكثر كلفة ٌه . وهكذا أصبح مطلوب من ادارة المبٌعات بذل مجهود 

د البٌعٌة لرجال البٌع ، وأصبح التوجه لبناء للاحتفاظ بالزبائن عن طرٌق زٌادة الجهو

علاقات مع الزبائن من أولى الهتمامات ، والحتفاظ بهم هو مجال المنافسة بٌن 

 (ٕٗٗ-ٕٔٗص  -المنظمات فً ظل التوجه الجدٌد للتسوٌق بالعلاقات. )عاشور مزرٌق
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 [المبٌعاتالتسوٌق الإلكترونً و]: العلاقة بٌن المتغٌر المستقل والمتغٌر التابع .0.2

 

ا مكونًا الرقمً، التسوٌق أو الإلكترونً، التسوٌق أصبح ًٌ  للشركات الأعمال استراتٌجٌات فً أساس

 متعددة والمبٌعات الإلكترونً التسوٌق بٌن العلاقة هذه. الإلكترونٌة التجارة مجال فً العاملة

 وتحوٌلات ستهلكالم مشاركة زٌادة إلى تهدف مختلفة وأدوات استراتٌجٌات وتتضمن الأوجه،

 .المبٌعات

 بما الفعالة، الرقمً التسوٌق استراتٌجٌات تعد: المبٌعات وتحوٌل الإلكترونً التسوٌق استراتٌجٌات

 والإعلانات الجتماعً، التواصل ووسائل بالمحتوى، والتسوٌق البحث، محركات تحسٌن ذلك فً

 الفٌدٌو، واستخدام المحتوى، صوتخصٌ العملاء، ومراجعات المستخدم، تجربة وتحسٌن المدفوعة،

. الإلكترونٌة التجارة منصات على المبٌعات وتحوٌلات والمشاركة المرور حركة لزٌادة ضرورٌة

 (ADMAN المعاصر والتنظٌم الإدارة مجلة)

 ٌعزز للعملاء، صلة ذات عناصر تقترح والتً التوصٌة، محركات خلال من المخصص التسوٌق

 قٌمة ومتوسط الشهرٌة، الإٌرادات متوسط مثل المبٌعات ومقاٌٌس العملاء مشاركة كبٌر بشكل

 (.وآخرون بٌهٌرا كومار راجات. )طلب لكل والعناصر الطلب،

 لفهم الجتماعٌة والشبكات الإلكترونٌة التجارة منصات تُستخدم: المعلومات وجودة المستهلك ثقة

 المعلومات ومشاركة المستهلك، ٌقتسو استراتٌجٌات وتسهٌل أفضل، بشكل المستهلك احتٌاجات

 .القرار اتخاذ عملٌة وتحسٌن الثقة بناء فً ٌساعد مما المبتكرة،

 على للحفاظ الإلكترونٌة التجارة فً الأهمٌة بالغة البٌع بعد ما خدمات تعتبر: البٌع بعد ما خدمات

 عبر الشراء لتجربة السلبٌة التأثٌرات من التخفٌف فً الخدمات هذه تساعد. وولئهم العملاء رضا

 .والمستهلك التاجر بٌن العلاقة وتعزٌز الإنترنت

ا ارتباطًا الإلكترونً الشفهً التسوٌق ٌرتبط(: eWOM) الإلكترونً الشفهً التسوٌق تأثٌر ًٌ  إٌجاب

 الشفهً التسوٌق ومقاٌٌس المنتج ونوع المنصة على بناءً  فعالٌته تختلف حٌث بالمبٌعات،

 المبٌعات على أقوى تأثٌر الإلكترونً الشفهً التسوٌق لحجم ٌكون المثال، سبٌل على. الإلكترونً

 دائمًا السلبً الإلكترونً الشفهً التسوٌق ٌضر ول الإلكترونً، الشفهً التسوٌق تأثٌر من

 .كبٌر تباٌن هناك كان إذا بالمبٌعات
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ا دورًا الإلكترونً التسوٌق ٌلعب الخلاصة ًٌ . الإلكترونٌة التجارة قطاع فً المبٌعات دفع فً محور

 مفتاحًا القوٌة البٌع بعد ما وخدمات الشخصٌة والتوصٌات الفعّالة الرقمً التسوٌق استراتٌجٌات تعد

 الشفهً التسوٌق ٌؤثر ذلك، إلى بالإضافة. المبٌعات وتحوٌلات المستهلك مشاركة لتعزٌز

 عام، بشكل. مختلفة عوامل لخلا من تأثٌره تعدٌل ٌتم حٌث المبٌعات، على كبٌر بشكل الإلكترونً

 من والستفادة المستهلكٌن احتٌاجات فهم ٌتضمن الذي الشامل الإلكترونً التسوٌق نهج ٌعد

ا أمرًا الشراء بعد قوٌة علاقات على والحفاظ الرقمٌة الأدوات ًٌ  مشهد فً النجاح لتحقٌق ضرور

 .التنافسً الإلكترونٌة التجارة

 
 

 الخاتمة .0.3

 

دراسات السابقة المتعلقة بالتسوٌق الإلكترونً والمبٌعات، ٌتضح أن التطور من خلال استعراض ال

السرٌع للتكنولوجٌا الرقمٌة قد أحدث تحولً جذرٌاً فً استراتٌجٌات التسوٌق وطرق جذب العملاء. 

أظهرت الأبحاث أن استخدام الأدوات الرقمٌة مثل وسائل التواصل الجتماعً، وتحسٌن محركات 

وٌق عبر البرٌد الإلكترونً، قد ساهم بشكل كبٌر فً تعزٌز مبٌعات الشركات وزٌادة البحث، والتس

 .وعً العملاء بالعلامات التجارٌة

كما أكدت الدراسات على أهمٌة تحلٌل سلوك المستهلك الرقمً لفهم احتٌاجاته وتوجٌه استراتٌجٌات 

ً قرارات الشراء الإلكترونٌة، التسوٌق بطرق أكثر فاعلٌة. تبرز الثقة والرضا كعناصر محورٌة ف

حٌث تؤثر بشكل مباشر على استعداد المستهلك للشراء عبر الإنترنت. إضافة إلى ذلك، فإن التطور 

المستمر فً استخدام تقنٌات الذكاء الصطناعً وتحلٌلات البٌانات الكبٌرة ٌزٌد من قدرة الشركات 

 من احتمالٌة زٌادة المبٌعاتعلى تخصٌص التجربة التسوٌقٌة لكل مستهلك، مما ٌعزز 

 

بناءً على هذه النتائج، ٌمكن القول إن التسوٌق الإلكترونً ٌشكل الٌوم أداةً حٌوٌة لتحقٌق النمو 

 التجاري. ومع ذلك، ل تزال هناك حاجة لمزٌد من الدراسات التً تستكشف التأثٌر طوٌل الأمد 

 .ور التقنٌات الرقمٌة باستمرارلهذه الستراتٌجٌات فً ظل تغٌر سلوكٌات المستهلك وتط
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 الفصل الثالث: منهجٌة الدراسة .1

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 28 

 

 المقدمة .1.5
 

زٌادة مبٌات  على الإلكترونً تسوٌقال تأثٌر دراسة فً اعتمادها تم التً البحث منهجٌة تقدٌم إلى الفصل هذا ٌهدف

 بما البحث تصمٌم تفاصٌل وسنعرض البحث لمتغٌرات الأساسٌة التعرٌفات بتوضٌح سنقوم.  أسٌل الضٌافة شركة

 سنتناول كما.  البٌانات وتحلٌل جمع فً المستخدمة الطرق إلى إضافة ، استراتٌجٌته و ومنهجه فلسفته ذلك فً

 .الدراسة فً المتبعة الأخلاقٌة العتبارات على التأكٌد العٌنة اختٌار وطرق البحث مجتمع

 

 

 التعرٌفات الإجرائٌة لمتغٌرات البحث .1.0
 

هو استخدام الإنترنت والتقنٌات الرقمٌة للتروٌج للمنتجات أو الخدمات، وبناء علاقات مع  -التسوٌق الإلكترونً:-أ

العملاء، وزٌادة الوعً بالعلامة التجارٌة، وتحقٌق أهداف تجارٌة محددة. ٌعتمد التسوٌق الإلكترونً على مجموعة 

 .الجمهور المستهدف بطرق مخصصة وفعالةمتنوعة من القنوات والستراتٌجٌات للوصول إلى 

 

تعنً تحقٌق نمو فً إجمالً الإٌرادات الناتجة عن بٌع المنتجات أو الخدمات، وهً من  -زٌادة المبٌعات:-ب

الأهداف الأساسٌة لأي نشاط تجاري. تتعلق بزٌادة عدد العملاء الذٌن ٌشترون، حجم الشراء لكل عمٌل، أو كلاهما 

 .معًا

 

 )بصلة البحثً(تصمٌم البحث  .1.1
 

 تفسٌرٌة:  البحث فلسفة

 استنتاجً:  البحث منهج 

 مسحٌة:  البحث استراتٌجٌة 

 كمً البحث: نوع 

 مقطعً الزمنً الفق 

 استبٌان:  البٌانات وتحلٌل جمع طرق 
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 مجتمع البحث وطرق وتقنٌات أخذ العٌنات .1.2
 

 مجتمع البحث: جمٌع كوظفً شركة اسٌل.

لبحث: سٌتم اختٌار عٌنة عشوائٌة ممثلة من موظفً من مختلف الإدارات و المستوٌات الوظٌفٌة طرق اخذ العٌنة ا

 بشركة أسٌل السٌاحٌة.

 

 

 

 طرٌقة جمع البٌانات .1.3
 

 وٌقوم أسٌل شركة موظفً على الكترونٌا توزٌعها ٌتم البٌانات جمع اجل من استبانة استمارة بصٌاغة نقوم سوف

 تم الذٌن الأشخاص إلى ترسل الأسئلة من مجموعة من تتكون استمارة وهً ، بنفسه الستمارة بملأ المجٌب

 مساعدة دون ذلك وٌتم ثانٌة وإعادته فٌه الواردة الأسئلة عن إجاباتهم بتسجٌل لٌقوموا الدراسة لموضوع اختٌارهم

 .عنها الإجابة لتسجٌل أو الأسئلة فهم فً سواء للأفراد الباحث

 

 أنواع البٌانات .1.4
 -الولٌة: البٌانات

 وٌتم الحصول علٌها من المعلومات المقدمة فً الستبانة من قبل موظفً شركة أسٌل السٌاحٌة
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 -البٌانات الثانوٌة:

 بموضوع الصلة ذات والمجلات الجامعٌة والرسائل الكتب فً البحث طرٌق عن بالمعلومات بالتزود ذلك وٌتم

 للمتغٌرٌن نظرى مفاهٌمى إطار تقدٌم إلى ٌهدف وذلك رمباش غٌر بشكل أو مباشر بشكل ذلك تم سواء البحث

 . بالموضوع الإحاطة ومحاولة

 

 إخشاءاد انتحهٛم الإحصبئٙ 2131
 

 spss برنامج واستخدام البسٌطة الجداول على الدراسة فً اعتمدنا

 .  الطبٌعً التوزٌع اختبار - ٔ

 . الثبات معامل قٌاس -ٕ-

 .  الداخلً التساق قٌاس ٖ- 

 .  الشخصٌة للبٌانات الوصفً لالتحلٌ -ٗ-

 . والتابعة المستقلة للمتغٌرات الوصفً التحلٌل -٘

 .البسٌط الخطً النحدار معامل تحلٌل -ٙ

 

 :الاعتبارات الأخلاقٌة 1.1

 موافقة على الحصول سٌتم.  البحث فً المشاركٌن وسرٌة خصوصٌة لحماٌة اللازمة الحتٌاطات اتخاذ سٌتم

 أي فً النسحاب ٌمكنهم وأنه طوعٌة مشاركتهم بأن إخبارهم وسٌتم البٌانات جمع قبل اركٌنالمش جمٌع من مستدٌرة

 . المشاركٌن هوٌات عن الكشف ٌتم وأن تامة بسرٌة البٌانات جمٌع مع التعامل سٌتم كما وقت
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 انخبتًخ 2131

 خلال من المبٌعات ٌادةز على الإلكترونً التسوٌق تأثٌر تحلٌل فً الفصل هذا فً المعتمدة البحث منهجٌة تمثلت

 وتوزٌع أسٌل للسٌاحة شركة موظفً من عشوائٌة عٌنة اختٌار تم.  مسحٌة واستراتٌجٌة استنتاجً تصمٌم استخدام

 إلى SPSS برنامج باستخدام الإحصائً التحلٌل ٌُشٌر.  اللازمة الكمٌة البٌانات لجمع إلكترونٌاً  استبانة استمارة

 ذلك فً بما ، البحث مراحل جمٌع فً الأخلاقٌات احترام على التأكٌد تم كما.  دروسةالم المتغٌرات بٌن قوٌة علاقة

 .وقت أي فً النسحاب فً حقهم واحترام المشاركٌن خصوصٌة على الحفاظ
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 الفصل الرابع: التحلٌل الإحصائً ومناقشة النتائج .2
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 المقدمة .2.5
 

بتحلٌل البٌانات التً تم جمعها من خلال الاستبٌان الموجه إلى عٌنة الدراسة من خلال  فً هذا الفصل ، سنقوم

ٌهدف هذا التحلٌل إلى تقدٌم فهم شامل للخصائص الدٌموغرافٌة للعٌنة  01الاصدار  SPSSالبرنامج الاحصائً 

على تساؤلات البحث  ، واختبار صدق وثبات الاستبٌان ، وتقدٌم الإحصاء الوصفً لمتغٌرات البحث والإجابة

الرئٌسٌة . كما سنقوم بتحلٌل الفرضٌات التً تم صٌاغتها بناءً على الإطار النظري للدراسة وربط النتائج 

المستخلصة بالدراسات السابقة فً هذا المجال ٌهدف هذا الفصل إلى تقدٌم رؤى معمقة حول كٌفٌة تأثٌر الإدارة 

 . الشركاتن وتحدٌد التحدٌات والعقبات التً تواجه تطبٌقها فً الإلكترونٌة على الأداء الوظٌفً للموظفٌ

 

 

 توصٌف عٌنة الدراسة )الإحصائٌات الوصفٌة لعٌنة البحث( .2.0

 

والمستوى التعلٌمً . تم حساب  -عدد سنوات الخبرة  -تم توزٌع مفردات عٌنة الدراسة وفقاً ل الفئة الجنسٌة 

 سة وتتمثل فً المعلومات الدٌموغرافٌة التً تشمل :التكرارات والنسب المئوٌة لأفراد عٌنة الدرا

 الفئة الجنسٌة تشمل ) ذكر، أنثى ( . 

 المؤهل العلمً ٌشمل ) دبلوم / بكالورٌوس / ماجستٌر / دكتوراة ( . 

 1 سنوات ( 4سنوات / أكثر من  4-2سنوات /  5-1عدد سنوات الخبرة تشمل ) اقل من سنة /  

 

 نُغجخ انًئٕٚخا انتكشاس انتصُٛف انًتغٛش

 %3.13 32 ركش انفئخ اندُغٛخ

 %3.12 9 أَثٗ

 %111 .2 الاخًبنٙ

 %1. .1 دثهٕو انًغتٕٖ انذساعٙ

 %13.. 12 بكالورٌوس

 %312 2 ماجستٌر
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 %13. 3 دكتوراة
 %111 .2 الاخًبنٙ

 %2311 12 اقل من سنة عُٕاد انخجشح

 %.211 11 سنوات 1-5

 %31 3 سنوات 2-4

 %.111 . سنوات 4كثر من أ
 %111 .2 الاخًبنٙ

 

 

ٌقدم هذا الجدول توصٌفاً تفصٌلٌاً لعٌنة الدراسة ، مسلطاً الضوء على ثلاثة متغٌرات رئٌسٌة : الفئة الجنسٌة ، 

 والمؤهل العلمً ، وسنوات الخبره.

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

O! 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid 1.ٕ٘ 1.ٕ٘ 1.ٕ٘ 1 أنثى 

 ٓ.ٓٓٔ ٖ.1ٗ ٖ.1ٗ ٕٙ ذكر

Total ٖ٘ ٔٓٓ.ٓ ٔٓٓ.ٓ  
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 الذكور عدد بلغت حٌث,  الاناث عدد من أكبر الذكور عدد ان الإحصائٌة النتائج أظهرت:  الجنس لنوع بالنسبة

.  العٌنة إجمالً من%  03 بنسبة مفردة 1 الإناث عدد بلغت بٌنما,  العٌنة إجمالً من %13 بنسبة مفردة 04

 .بالشكل موضح كما

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 حملة ٌشكل حٌث.  الجامعٌة الشهادات حملة من هم المشاركٌن غالبٌة أن فنجد ، التعلٌمً للمؤهل النسبةب أما

 فٌمثلون الماجستٌر حملة أما% . 22 بنسبة الدبلوم حملة ٌلٌهم ،%  23 بواقع الأعلى النسبة البكالورٌوس

 نسبٌاً  عالٌاً  تعلٌمٌاً  مستوى ٌعكس زٌعالتو هذا%.  3.15 فٌمثلون الدكتوراة حمله واخٌرا. العٌنة من%  1.31

 . الدراسة فً المشاركٌن بٌن

 

 

 

 

O0 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid 1.٘ٗ 1.٘ٗ 1.٘ٗ ٙٔ بكالورٌوس 

 1٘.1 ٓ.ٓٗ ٓ.ٓٗ ٗٔ دبلوم

 ٗ.1ٔ 1.٘ 1.٘ ٕ دكتوراه

 ٓ.ٓٓٔ ٙ.1 ٙ.1 ٖ ماجستٌر

Total ٖ٘ ٔٓٓ.ٓ ٔٓٓ.ٓ  
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 يٍ الم"  فئخ تحتم1  انًختهفخ انفئبد ثٍٛ يتُٕعب   تٕصٚعب   َلاحظ ، انخجشح عُٕاد ٚخص ٔفًٛب

 2-. فئخ أيب% 1  21 ثُغجخ عُٕاد 2-1 فئخ  تهٛٓب ،% 23 ثُغجخ الأٔنٗ انًشتجخ"  عُخ

 ْزا%1  111.2 ًٚثم" عُٕاد 2 ٍي اكثش" فئخ ٔاخٛشا1  انعُٛخ يٍ% 31 فتًثم عُٕاد

 يع ، انًشبسكٍٛ ثٍٛ انًختهفخ انخجشح يغتٕٚبد يٍ َغجٛب   يتٕاصٌ يضٚح إنٗ ٚشٛش انتٕصٚع

 1 انًتٕعطخ انخجشح رٔ٘ َحٕ طفٛف يٛم

 

 

 

 

O1 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid ٔ-ٖ سنوات ٔٔ ٖٔ.ٗ ٖٔ.ٗ ٖٔ.ٗ 

 ٗ.ٔ٘ ٓ.ٕٓ ٓ.ٕٓ 1 سنوات ٙ-ٗ

 ٙ.11 ٔ.1ٖ ٔ.1ٖ ٖٔ سنة من اقل

 ٓ.ٓٓٔ ٗ.ٔٔ ٗ.ٔٔ ٗ سنوات ٙ من أكثر

Total ٖ٘ ٔٓٓ.ٓ ٔٓٓ.ٓ  
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 اختبارات الصدق والثبات للاستبٌانات .2.1
 

 خبَت إنٗ ، انذساعخ يتغٛشاد نمٛبط انًغتخذو نلاعتجٛبٌ انذاخهٙ الاتصبق صذق اختجبس تى

 Extracted انًغتخشج انتجبٍٚ يتٕعظ لٛبط طشٚك عٍ انتمبسثٙ انصذق يمٛبط

Variance Average1 

 انًعبدنخ ًَٕصج خلال يٍ كشٔيجبخ انفب لًٛخ لٛبط طشٚك عٍ انًمٛبط ثجبد لٛبط تى حٍٛ فٙ

 SPSS 1 33 الإحصبئٙ انتحهٛم ثشَبيح ثبعتخذاو انجُبئٛخ

 

 صذق انًمبٚٛظ 11

 

 نهًتغٛش الاعتجٛبٌ عجبساد يٍ عجبسح كم اتغبق يذٖ ْٕٔ:  انذاخهٙ قالاتغب صذق

 انّٛ تُتًٙ انز٘

 

 

 انًمٛبط َفظ تمٛظ انتٙ انعجبساد ثٍٛ انتجبٍٚ يتٕعظ لٛبط ْٕ:  انتمبسثٙ انصذق

 111.1 يٍ اكجش لًٛتٓب ٔتكٌٕ انًغتخشج انتجبٍٚ يتٕعظ حغبة طشٚك عٍ

يتٕعظ 

 انًغتخشج

P 

Values 

الاَحشاف 

 بس٘انًعٛ

يعبيم 

 الاستجبط

KMO انًتغٛشاد انعجبساد 

ٓ.ٖٖ٘٘ٗٙ 

 
1011 10213 10.13 10212 A1  انًتغٛش

 A3 103.1 .1033 1011 الأل

1011 109.1 10333 A2 

1011 10329 10.3. A. 

1011 10111 103.1 A. 

1011 1093. 10313 A2 

1011 1011. 103.3 A3 

1131 1011 10391 10233 1033. B1  انًغٛش

 B3 10233 ..109 1011 انثبَٙ

1011 103.2 10213 B2 

1011 10122 10223 B. 

1011 1019. 1032. B. 

1011 101.. 10321 B2 
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 حغبة انثجبد: -3
 

صاء فً بٌانات تتسم بالثبات . ونظراً ٌستخدم هذا الختبار لمعرفة مدى إمكانٌة العتماد على قائمة الستق

 ٕٙللتباٌن الواضح بٌن متغٌرات الدراسة . فقد تم العتماد على معامل الثبات ألفا كرونباخ بواسطة 

SPSS : ًوذلك كما ٌل 

 اٌّزغ١ش ػذد اٌؼجبساد  ل١ّخ اٌفب وشِٚجبر

2,220 2,,,0 A2 2 الاٚي 

2,200 A0 

2,,20 A3 

2,222 A0 

2,,50 A5 

2,,,3 A, 

2,,00 A2 

2,220 2,252 B2 2 ٟٔاٌثب 

2,202 B0 

2,222 B3 

2,202 B0 

2,225 B5 

2,200 B, 

2,20, B2 

 

 

 وبالتالً فقد تحقق ثبات المقٌاس . 1.ٓاظهرت النتائج الحصائٌة ان قٌم الفا كرومباخ للمتغٌرٌن اكبر من 

1011 10911 10323 B3 
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 متغٌرات البحث )الإجابة على أسئلة البحث(الإحصاء الوصفً ل .2.2

 

 يٕافك – ثشذح يٕافك)  انخًبعٙ نٛكشد يمٛبط عهٗ الاعتجٛبٌ تغبؤلاد عهٗ الاخبثخ تكٌٕ

 ( 1 ثشذح يٕافك غٛش - يٕافك غٛش - يحبٚذ –

 

 ثى َمٕو ثحغبة انٕصٌ انُغجٙ نكم فئخ1

 

 

 

 

 

 

 

 انحغبثٛخ انًتٕعطبد فٙ يتًثهخ انذساعخ نًتغٛشاد انٕصفٙ انتحهٛم خذٔل ثعًم َمٕو ثى

 : كبنتبنٙ نهًتغٛشاد انًعٛبسٚخ ٔالاَحشافبد انذساعخ اد نًتغٛش

انًتٕعظ  انعجبساد انًتغٛش

 انحغبثٙ

الاَحشاف 

 انًعٛبس٘

 دسخخ الاًْٛخ الاتدبِ انعبو

 خذايشتفعخ  يٕافك ثشذح A1 .029 10213 الأل

A3 .021 1033. خذايشتفعخ  يٕافك ثشذح 

A 2 2033 109.1 يشتفعخ يٕافك 

A. .022 10329 خذايشتفعخ  يٕافك ثشذح 

A. 3032 10111 يتٕعطخ يحبٚذ 

A2 2023 1093. يشتفعخ يٕافك 

A3 2032 1011. يشتفعخ يٕافك 

 خذايشتفعخ  يٕافك ثشذح B1 .032 10391 انثبَٙ

B3 .032 109.. خذايشتفعخ  يٕافك ثشذح 
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B2 .021 103.2 خذايشتفعخ  يٕافك ثشذح 

B. .02 10122 خذايشتفعخ  يٕافك ثشذح 

B. .022 1019. خذايشتفعخ  يٕافك ثشذح 

B2 .032 101..  خذايشتفعخ  ثشذحيٕافك 

B3 2033 10911 يشتفعخ يٕافك 

 

 ثعذْب َمٕو ثبختجبس انفشضٛبد كبتبنٙ:ثى 

 

 تغٓٛم خلال يٍ صٚبدح انًجٛعبد فٙ تشَٔٙكانتغٕٚك الان تغبْى:  الأٔنٗ انفشضٛخ -1

 1 الإخشاءاد ٔتجغٛظ انعًهٛبد
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 تطجٛك اعبنٛت انتغٕٚك الانكتشَٔٙ انٗ صٚبدح انًجٛعبد1انثبَٛخ: ٚؤد٘ انفشضٛخ  -3

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 َكتت يهخص اندذٔلثى 

 

 

 



 42 

 كًب ٚهٙ: الاخبثخ عهٗ انتغبؤلاد انجحثعهٗ َتبئح الاعتجٛب1ٌ ًٚكُُب ثُبء 

 

 

 تعزٌز فً الإلكترونً التسوٌق ٌاتاستراتٌج نجاح فً الإنترنت عبر العملاء مراجعات تساهم كٌف -1

 المبٌعات؟

 

 بناء الثقة والمصداقٌة 

العملاء ٌثقون فً تجارب وآراء الآخرٌن أكثر من الرسائل التسوٌقٌة المباشرةو التقٌٌمات الإٌجابٌة تعطً انطباعًا جٌدًا عن .

 .جودة المنتجات أو الخدمات

 

 تحفٌز قرارات الشراء: 

التوصٌات الشخصٌة تعزز من و .ثقةوجود مراجعات إٌجابٌة ٌساعد العملاء المحتملٌن على اتخاذ قرارات الشراء ب

 .احتمالٌة الشراء

 

 

 المستهلك؟ لدى الشراء سلوك على الإلكترونً التسوٌق ٌؤثر كٌف -3

 
 ٕفٛش انًعهٕيبد ثغٕٓنخت: 

اٌزس٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ ٠ّٕخ اٌّسزٍٙى١ٓ إِىب١ٔخ اٌٛطٛي إٌٝ ِؼٍِٛبد دل١مخ ٚشبٍِخ ػٓ إٌّزجبد ٚاٌخذِبد فٟ أٞ ٚلذ 

 .سبػذ رٌه اٌّسزٍٙى١ٓ فٟ ارخبر لشاساد ششاء ِسز١ٕشح٠ٚ .ِٚٓ أٞ ِىبْ

 دانعشٔض ٔانتخفٛضب: 

 .الإػلأبد الإٌىزش١ٔٚخ غبٌجًب ِب رمذَ خظِٛبد أٚ ػشٚع خبطخ رذفغ اٌّسزٍٙى١ٓ إٌٝ اٌششاء اٌفٛسٞ

 .اٌشؼٛس ثبٌذبجخ ٌلاسزفبدح ِٓ اٌؼشٚع لجً أزٙبء ِذرٙب ٠خٍك إدسبسًب ثبلإٌذبح
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 الفرضٌات ومناقشة النتائج اختبار  .2.3

 

 1 الإجشاءاد ٚرجس١ؾ اٌؼ١ٍّبد رس١ًٙ خلاي ِٓ ص٠بدح اٌّج١ؼبد فٟ زشٟٚٔىاٌزس٠ٛك الاٌ رسبُ٘: الاٌٚٝاٌفشػ١خ  -1

 

 

 

 

 

 

يًب ٚعُٙ ٔخٕد علالخ  .r3 =1012ٔ لًٛخ   R= 10133خلال انُتبئح انغبثمخ اٌ لًٛخ يٍ 

 يعُٕٚخ ثٍٛ انطشفٍٛ
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 تطجٛك اعبنٛت انتغٕٚك الانكتشَٔٙ انٗ صٚبدح انًجٛعبدٚؤد٘  انثبَٛخ:انفشضٛخ  -3

 

 

 المتغٌرٌن بٌن معنوٌة علاقة وجود ٌعنً مما R0 2.220 قٌمة و R 2.242 قٌمة ان لنا ٌتضح السابقة النتائج خلال من

. 
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 الخاتمة .2.4
 

 من المبٌعات تحسٌن على كبٌرًا تأثٌرًا الإلكترونٌة التسوٌق أن الفصل هذا فً تحلٌلها تم التً النتائج أظهرت لقد

 بالرغم.  الإبداع وتحفٌز الشراء، قرارات وتحفٌز ، المستمر الأداء وتقٌٌم ، العملاء بٌن والثقه ، المصداقٌه خلال

 التً والتطوٌر البحث فً والستثمار التحفٌزٌة السٌاسات بوضوح تتعلق تحدٌات هناك أن إل ، الواضحة الفوائد من

 توافقًا هناك أن نجد ، السابقة بالدراسات النتائج هذه ربط عند الإلكترونً التسوٌق تطبٌق لتحسٌن معالجة إلى تحتاج

 فهم على المؤسسات التحلٌل هذا سٌساعد.  المستخلصة النتائج مصداقٌة من ٌعزز مما ، المتاحة الأدبٌات مع كبٌرًا

 التسوٌق خلال من العمل وإنتاجٌة كفاءة لتحسٌن فعالة استراتٌجٌات وتبنً المبٌعات زٌاده على المؤثرة العوامل

 الإلكترونً
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 حدود البحث والتوصٌات والاستنتاجات الفصل الخامس: 1.
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 حدود الدراسة والدراسات المستقبلٌة: .3.5
 

 :الزمنٌة البحث حدود

 البٌانات جمع فٌها تم التً الفترة وهً ، ٕٕٗٓ نهاٌه حتى ٕٕٗٓ منتصف من الفترة على البحث هذا ٌركز - 

 . وتحلٌلها

 

 مجالت فً تعمل شركة وهً ، السعودٌة السٌاحٌه أسٌل شركة حول الدراسة التلمحور:  المكانٌة البحث حدود 

 . عالمً نطاق على وتعمل ، السعودٌة العربٌة المملكة مكة فً الشركة مقر ٌقع  والسفر السٌاحٌه

 

 ممثلة عشوائٌة عٌنة اختٌار تم.  السعودٌة أسٌل شركة موظفً جمٌع البحث مجتمع سٌشمل: البشرٌة البحث حدود 

 ..  النتائج وتنوع البٌانات تنوع لضمان الشركة داخل الوظٌفٌة والمسترٌت الأثارت مخلف موضعی من

 

 قرار التى الرئٌسٌه العوامل البحث ٌتناول المبٌعات زٌاده على الإلكترونً التسوٌق ٌكرز:  الموضوعٌة البحث حدود

 تواجه التً والعقبات التحدٌات إلى بالإضافة ، تحسٌنه الإلكترونً للتسوٌق ٌمكن وكٌف ، المبٌعات زٌاده على

 . الإلكترونً التسوٌق تطبٌق

 

 

 

 

 

 توصٌات الدراسة: .3.0
 

 : والتطوٌر التدرٌب برامج تعزٌز -ٔ
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 من استفادة ىأقص تحقٌق لضمان للموظفٌن المستمر والتطوٌر التدرٌب برامج تعزٌز الشركات على ٌنبغً 

 .الإلكترونً تسوٌقال أنظمة

 

 :  التحفٌز سٌاسات تحسٌن -ٕ

 

 الإدارة مجال فً المتمٌزٌن للموظفٌن والمعنوي المادي التحفٌز سٌاسات وتوضٌح تحسٌن ٌجب 

 . الأداء وتحسٌن التحفٌز زٌادة لضمان الإلكترونٌة

 

 :التكنولوجٌة التحتٌة البنٌة تطوٌر -ٖ

 . النتائج أفضل تحقٌق لضمان الإلكترونٌة الإدارة أنظمة تدعم متطورة تكنولوجٌة تحتٌة بنٌة توفٌر ٌجب 
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 الخاتمة: .3.1

  المبٌعات زٌاده تحسٌن على كبٌر تأثٌر له ٌكون أن ٌمكن الإلكترونً التسوٌق أنظمة تطبٌق أن الدراسة هذه تظهر

 استراتٌجٌة وخطط متخصصة أقسام الإلكترونٌة الإدارة توفر.  السعودٌة أسٌل شركة مثل الكبٌرة المؤسسات فً

 وزٌادة العمل تنظٌم فً وٌسهم البشرٌة الموارد كفاءة ٌعزز مما ، والترقٌة والتدرٌب التعٌٌن فً جدٌدة وسٌاسات

 .  الكفاءة

 

 عدم مثل ، معها التعامل ٌجب التً والعقبات التحدٌات بعض هناك الإلكترونً للتسوٌق الواضحة الفوائد من بالرغم

 بتعزٌز الدراسة توصً والتطوٌر البحث فً والستثمار المستمر التقٌٌم فً والتفاوت التحفٌزٌة السٌاسات وضوح

 التحتٌة البنٌة تطوٌر ، والتطوٌر البحث فً الستثمار زٌادة التحفٌز سٌاسات تحسٌن ، والتطوٌر التدرٌب برامج

 . الموظفٌن الأداء المستمر التقٌٌم وتعزٌز ، التكنولوجٌة

 

 

 والإنتاجٌة الكفاءة من أعلى مستوٌات وتحقٌق التسوٌق تحسٌن للمؤسسات ٌمكن ، المقدمة للتوصٌات الفعال بالتبنً 

 . الموظفٌن رضا مستوى ورفع أهدافها تحقٌق فً ٌسهم مما ،
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 قائمة المراجع

 
 ( .تأثٌر التسوٌق الإلكترونً على المبٌعات: دراسة مقارنة. مجلة ٕٕٓٓشٌفر، ج.، وآخرون .)

 .ٕٙ-٘ٗ(، ٖ)ٕ٘إدارة الأعمال الدولٌة، 

 ( .استراتٌجٌات التسوٌق الإلكترونً: دور وسائل التواصل الجتماعً فً 1ٕٔٓكاتزمان، ر .)

 .٘ٓٔ-11(، ٕ)ٕٔجلة التسوٌق الرقمً، تعزٌز العلامة التجارٌة. م

 ( .التحول الرقمً فً التسوٌق: ضرورة للبقاء فً السوق التنافسٌة. ٕٕٔٓماكٌنزي وشركاه .)

 .تقرٌر ماكٌنزي

 ( .فهم سلوك المستهلك فً التسوٌق الرقمً. مجلة نظرٌة التسوٌق.ٕٕٓٓسمٌث، ج .) 

 ( .العوامل المؤثرة على1ٕٔٓجونز، أ.، ودٌفٌز، إل .) .نجاح التسوٌق الرقمً. علوم التسوٌق 

 ( .تفاعل المستهلك مع المحتوى عبر الإنترنت. أبحاث التسوٌق الرقمً.ٕٕٔٓبراون، ت .) 

 ( .نماذج دٌنامٌكٌات السوق الرقمٌة. مجلة أبحاث السوق.1ٕٔٓوٌلٌامز، م .) 

 ( .التطبٌقات العملٌة لأبحاث التسوٌق الرقمً. التسوٌق ال1ٕٔٓتاٌلور، ب .).ًتطبٌق 

 ( .استراتٌجٌات التسوٌق الرقمً الفعالة. مجلة استراتٌجٌات التسوٌق.ٕٕٓٓواٌت، س .) 

 ( .قٌاس عائد الستثمار فً الحملات الرقمٌة. مقاٌٌس التسوٌق.ٕٕٔٓجرٌن، آر، وكلارك، ك .) 

 ( .تحلٌلات البٌانات الضخمة فً التسوٌق الرقمً. مجلة علوم البٌانات1ٕٔٓهارٌس، ب .). 
 

 ٌاٌزٟ ٠زُ ف١ٙب رطج١ك اٌجذش أس١ً اٌؼ١بفخ ٌششوخالإٌىزشٟٚٔ ّٛلغ ا: https://aseeltours.com 

 

 (. تأثٌر حملات التسوٌق الرقمً الممولة على زٌادة ٕٕٗٓأحمد رزق. ) & ,.فضل الله, أ. ر

معات العربٌة لبحوث الإعلام و تکنولوجٌا مجلة إتحاد الجا. مبٌعات المشارٌع الصغٌرة والناشئة

 , ٕٕٗٓ)ٕٔ ,(11ٔ-1ٕٔ.الإتصال

 
 (. أثر الإتصالت التسوٌقٌة الرقمٌة على ترقٌة أداء المؤسسات ٕٕٗٓولً الدٌن. ) & ,طواهري

 .السٌاحٌة
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 ( .التفکٌر الستراتٌجً وتأثٌره على التسوٌق الرقمً فً ظل ٕٕٔٓعبدالعاطى محمد أبوزٌد, د .)

, ٖ)ٔ ,(المجلة العلمٌة للدراسات والبحوث المالٌة والتجارٌة. کورونا العالمٌة: دراسة مٌدانٌةأزمة 

.ٗ1ٙ-ٗ٘1 
 

 ًدراسة -أثر جودة تصمٌم المنتجات فً زٌادة مبٌعات المؤسسة القتصادٌة.( ٖٕٕٓفواز. ) & ,هذل

 .شٌخ هجٌرة Doctoral dissertation)( ,حالة مؤسسة الحضنة حلٌب بالمسٌلة
 .(. اثر التسوٌق اللكترونً على جودة الخدمة التأمٌنٌة: بحث ٕٕٕٓم. سهى عبد الحسن شٌخة. ) م

.  Journal of Accounting and Financial Studiesتطبٌقً فً شركة التأمٌن الوطنٌة

.ٔ٘1-ٔٗٙ), ٙٓ(ٔ1 (JAFS),  
 1XLsMFv1/ddaRVktrBhttps://forms.gle :رابط استبٌان البحث   
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 انًلاحك
 

 السلام علٌكم ورحمة الله وبركاته 

ٌسرنً ان اقدم لكم هذا الإستبٌان حٌث أنه ٌعد هذا البحث من متطلبات إكمال درجة البكالورٌس فً إدارة 
لإستبٌان. واشكر كم على وقتكم المشارٌع من كلٌة الإداره أرجو منكم المساعده من خلال التكرم ملئ هذا ا

 وحسن تعاونكم وكلً ثقه بكم بالإجابه فً الموضوعات التالٌة

 كمانعلمكم أن المعلومات سرٌه ول ٌستعمل إل لغرض عملٌة بحثٌة.

 

 شاكرا لكم لً جهودكم ومشاركتكم وتعاونكم معنا ..

 

 كر لً جهودكم ولً وقتكم الثمٌن .مشاركتكم لها أثر كبٌر فً نجاح هذا البحث وكلً إمتنان وتقدٌر وش

 

 القسم الأول: معلومات شخصٌة 
 انثى       ذكر   /النوع  .ٔ
 ماجستٌر      دكتوراه        دبلوم       بكالرٌوس  /المستوى التعلٌمً  .ٕ
 سنوات  ٙأكثر من      سنوات  ٙ-ٗ     سنوات  ٖ-ٔاقل من سنة       /سنوات الخبرة  .ٖ
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 ول ) ( استبٌان التسوٌق الإلكترونًالجد

 ًالقسم الثانً: التسوٌق الإلكترون 

  ،له دور أساسً فً تحسٌن المبٌعات من خلال استهداف العملاء المناسبٌن، تحسٌن تجربة العمٌل

وتقلٌل التكالٌف. الشركات التً تستثمر بفعالٌة فً استراتٌجٌات التسوٌق الرقمً تحقق نجاحًا ملحوظًا 

 .أهدافها التجارٌة وزٌادة عائداتها فً تحقٌق

 

 رقم
 العبارة

 موافق العبارة
 بشدة

 غٌر موافق غٌر موافق محاٌد موافق
 بشدة

رؼًّ الإداسح اٌؼ١ٍب  22

ٌٍششوخ ػٍٝ رشج١غ 

اسزخذاَ الأزشٔذ فٟ 

 اٌزس٠ٛك الاٌىزشٟٚٔ

 

     

٠سُٙ اٌزس٠ٛك  20

الاٌىزشٟٚٔ ثؼلالخ 

رفبػ١ٍخ ث١ٓ اٌضثْٛ 

 ٚاٌششوخ

 

     

٠سُٙ اسزخذاَ اٌزس٠ٛك  23

الاٌىزشٟٚٔ ٌٍمطبع 

اٌس١بد١خ فٟ رخف١غ 

 اٌزىب١ٌف

 

     

اٌزس٠ٛك الاٌىزشٟٚٔ  20

٠ٛفش ػٕظشٞ اٌثمخ 

 ٚالاِبْ ٌٍؼّلاء

 

     

رّزٍه اٌششوخ  25

رىٌٕٛٛج١ب دذ٠ثخ 

ٌزطج١ك اٌزس٠ٛك 

الاٌىزشٟٚٔ ِمبسٔخ 

 ثبٌششوبد الأخشٜ

 

     

رمَٛ اٌششوخ ثزٛج١ٗ  ,2

برٙب ػٍٝ ِٛلؼٙب اػلأ

دست ششائخ ٚفئبد 

اٌّجزّغ ثشىً 

 ِسزٙذف

 

     

رمَٛ اٌششوخ ثؼمذ  22

ٔذٚاد ِٚؤرّشاد 

رؼش٠ف١خ ػٓ خذِبرٙب 

ػجش اٌّٛلغ الاٌىزشٟٚٔ 

 ٌٍششوخ
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 الجدول ) ( استبٌان زٌادة المبٌعات

 القسم الثالث: زٌادة المبٌعات 

o  نطاقها. العلاقة بٌنهما تكاملٌة: نجاح هً محفز لتحسٌن استراتٌجٌات التسوٌق وتوسٌع

التسوٌق الإلكترونً ٌعزز المبٌعات، وزٌادة المبٌعات تدعم تطور التسوٌق الرقمً، مما ٌؤدي 

 .إلى نمو شامل ومستدام للشركة

 رقم
 العبارة

 موافق العبارة
 بشدة

 غٌر موافق غٌر موافق محاٌد موافق
 بشدة

اٌزس٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ  22

سبػذ فٟ اسزٙذاف 

اٌؼّلاء اٌز٠ٓ ٌذ٠ُٙ ١ٔخ 

دم١م١خ ٌٍششاء، ِّب 

 أدٜ إٌٝ ص٠بدح اٌّج١ؼبد
 

 

     

20  
إػلأبد اٌجذش 

 اٌّذفٛػخ )ِثً

Google Ads) 
سبّ٘ذ فٟ سفغ ٔسجخ 

اٌّج١ؼبد ٌٍخذِبد 

 .  اٌس١بد١خ

 

     

ٚجٛد ٔظبَ دجض  23

إٌىزشٟٚٔ سًٙ 

الاسزخذاَ ٠ض٠ذ ِٓ 

ِج١ؼبد اٌششوخ 

 اٌس١بد١خ

 

     

20  
اٌزمبس٠ش 

ٚاٌزذ١ٍلاد إٌبرجخ 

ػٓ اٌزس٠ٛك 

الإٌىزشٟٚٔ رسبػذ 

ػٍٝ رذس١ٓ 

اسزشار١ج١بد اٌج١غ 

 ٚص٠بدح الإ٠شاداد

 

     

25  
ص٠بدح اٌزفبػً ِغ 

اٌؼّلاء ػجش ٚسبئً 

اٌزٛاطً 

الاجزّبػٟ أدٜ إٌٝ 

ص٠بدح اٌّج١ؼبد 
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 ثشىً ٍِذٛظ

 

2,  
اٌزٛط١بد ا١ٌ٢خ   

)ِثً الالزشادبد ثٕبءً 

بؽ اٌؼ١ًّ( ػٍٝ ٔش

رسبُ٘ فٟ سفغ ل١ّخ 

   اٌّج١ؼبد الإجّب١ٌخ

 

     

22  
اٌؼشٚع اٌّخظظخ   

اٌزٟ ٠زُ رمذ٠ّٙب ػجش 

اٌزس٠ٛك الإٌىزشٟٚٔ 

رض٠ذ ِٓ ادزّب١ٌخ إرّبَ 

   ػ١ٍّبد اٌج١غ
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