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 الإهداء 

 

 الحمد لله الذي شرح لي صدري وأنار قلبي وأعانني على إنجاز هذا العمل

 ثمرة جهدي أهدي

 إلى أحبة قلبي والدي ووالدتي منبع فخري وسعادتي اللذين لا أتمنى

 إلا رضاهما عني، وأسأل الله حفظهما وحمايتهما

 إلى جميع الأهل والأصدقاء والزملاء

 إلى جميع أساتذتي ومن كان لهم الفضل في تلقيني العلم النافع

 

  



 الشكر والتقدير 

 بسم الله الرحمن الرحيم

لله أولاً وأخيراً وظاهراً وباطناً على نعمه العظيمة الحمد لله الذي بنعمته تتم الصالحات  الحمد

والشكر له على فضله وامتنانه على أن وفقنا في إنجاز هذا العمل المتواضع، ولو شاء ربي لما 

ب، وفقنا في هذا أبداً، فله الحمد حتى يرضى، وله الحمد إذا رضي، وله الحمد بعد الرضا، يار

 لك الحمد كما ينبغي لجلال وجهك وعظيم سلطانك

 

أما بعد، فإنني لا أجد ما يسعني إلا أن أتقدم بالشكر والتقدير وخالص العرفان إلى الدكتورة 

]منى مصطفى العشري[، الذي تفضلت بقبولها الإشراف على تأطير هذه البحث، لقد كان لها 

بحث، مما أنعم الله عليها من العلم والمعرفة ولم دور كبير في توجيهنا وإرشادنا لإعداد هذا ال

تبخل علينا بجهدها وتخصيصها لنا جزءاً من وقتها من أجل تقديم نصائحها وتوجيهاتها القيمة 

 وإرشاداتها الصائبة

 

كما أتقدم بالشكر الخاص للسادة الأساتذة أعضاء لجنة المناقشة على قبول الاشتراك في المناقشة 

 هذا البحثوتفضلهم بتقييم 
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 المقدمة: .1.1

 



التسوووووويق الإلكتروني هو أحد مجالات المعرفة التسوووووويقية الحديثة، ويحظى بتقدير كبير من قبل 

الباحثين والكتاب، وتتمثل اسوووووووتراتيجيته في تقديم الخدمات الإلكترونية عبر الشوووووووبكة الوطنية 

 (1980)شعلان وأخرين، .دةللإنترنت كقناة اتصال تسويقية جديدة بخصائصها الفري

النجاح الحقيقي للمؤسووسووة يرتبط بصووفة مطلقة بحصووتها السوووقية ومدع تأثيرها على أداء أن كما 

المنافسوووين وفي سووولوك المسوووتهلكين، وهناك تصوووورين في هذه الظاهرة فهناك من يهتم بالمحيط 

لى نقاط القوة الخارجي للمؤسووسووة من خلال دراسووة نقاط ضووعف المنافس، والقسووم ا خر يركز ع

باسوووتخدام الإمكانيات الداخلية المتوفرة، ورهم هذا الاختلاف فإن كل التصوووورات تجمع على أن 

حتمية الموقع يعطي المؤسوسوة أفضولية تنافسوية على حسواب ا خرين تتعلق بقدرتها على عر  

منتوج أحسووون منتا بالاعتماد خاصوووة على التكلفة المنخفضوووة أو اقتراح اختيارات إضوووافية في ال

 ( 2020تعبر عن درجات متفاوتة في الجودة تعو  الفرق في الأسعار.) عتارسيه ، 

وقد فر  التسوووويق الالكتروني نفسوووه بقوة في الدخول إلى مجال عمل المؤسوووسوووات سوووواء فيما 

يتعلق بالجوانب النظرية أو جوانب الممارسووة العملية، و لذلك بات من الضووروري أن نقف على 

يق الالكتروني وحتى تكتمل الصوووووورة يجدر بنا التعرف على ماهية التسوووووويق أهم أنواع التسوووووو

الالكتروني ودوره الفعال في الخدمات داخل المؤسووسووة والصووول إلى أهدافه وعناصووره وفعاليته 

من أجل تحقيق الربح والنمو الاقتصوووادي في المؤسوووسوووة وترقية تقديم الخدمة نتيجة إقبال الزبائن 

 2018تلبي حاجاته ورهباته. )الشمري، نحو هذه الخدمات التي

سابقة مجموعة من النتائا أهمها إن اختيار الوسائل الإعلانية المناسبة  ولقد أظهرت الدراسات ال

عندما يتم بطريقة علمية فانه يعكس ايجابيا على تنشووووووويط المبيعات كما إن الإعلان يلعب دورا 

اسة مجموعة من التوصيات أهمها الاهتمام كبيرا في دعم النشاط التسويقي ككل، كما قدمت الدر

بجودة الإعلان في تسوووووويق الخدمات، ووصوووووي بالدقة في اختيار الوسوووووائل الإعلانية والاهتمام 

باسوووتخدام التكنولوجيا والتقنيات الحديثة في الرسوووائل الإعلانية لضووومان الجودة.  ) المرتضوووي، 

2002) 

ام التجارة الالكترونية ووسوووائل الاتصوووال كما اهتمت دراسوووة صووويام والمهندي لمعرفة مدع إسوووه

الحديثة في تطوير نظم المعلومات، وقد توصووولت الدراسوووة إلى أن التجارة الإلكترونية ووسوووائل 

الاتصووووووال الحديثة  قد أسووووووهمت في انتشووووووار العديد من الخدمات الحديثة مثل تقديم خدمات دفع 

والنقال، وأنها قد سوووووواهمت في رفع  المشووووووتريات وتقديم الخدمات عبر الإنترنت والهاتف الثابت

فاعلية نظم المعلومات وزيادة كفاءتها، وعلى الرهم من ذلك فإن هذه الدراسوووووووات ركزت على 



موضوووووع التجارة الالكترونية ومدع الاسووووتفادة من التطور التكنولوجي لوسووووائل الاتصووووال وفي 

 ولكنها لمر الانترنت اسوووووتخدامها لإتمام المعاملات وعقد الصوووووفقات وتقديم أفضووووول الخدمات عب

تركز بشكل واضح على التسويق الالكتروني وكيفية ممارسة الانشطة التسويقية عبر الانترنت. 

 ( 2007)صيام وآخرين، 

سية يتعين  شديدة التناف سوق العالمية الحالية  سية مستدامة في ال شركات ميزة تناف ولكى تكتسب ال

قة في العلامة لفهم العلا عليها بارها حجر الزاوية، تحقيق دور الث قة بين العميل والعلامة باعت

 (Ulusu، 2011وواحدة من أن أهم الصفات المهمة لبناء علاقة وثيقة بينهما  )

وتأتي الاهمية من الدور الذي يلعبه التسووويق في العمل بالمؤسووسووة وبالذات التسووويق الالكتروني 

ام الانترنت في التعامل لكل أهداف المؤسوووووسوووووة التسوووووويقية وذلك عن طريق اسوووووتخد في تحقيق

الأطراف التسووويقية، إضووافة إلى الأسوواليب المختلفة التي تسوولكها المؤسووسووات التجارية من أجل 

سريع الذي حصل في تنوع الخدمات  زيادة رضا الزبائن عن تلك المؤسسات، كما أن التطور ال

موظفي المؤسووسووة حتى واسووتخدام شووبكة الإنترنت لتقديم الخدمات يتطلب مهارات فردية من قبل 

يتسوووووونى لهم تحقيق الرضووووووا أولاً تجاه الزبائن والبحث عن كيفية التعامل مع الزبائن باسووووووتخدام 

 (  2017. ) المومني، الإلكترونيالتسويق 

تأثير الكبير للتسوووووووويق الإلكتروني على سووووووولوك  وفي ظل هذه التطورات يجب أن نتذكر أن ال

على المؤسوووسوووات إتباع مبادق الأخلاق والشوووفافية في على مسوووؤولية كبيرة، ف المسوووتهلك ينطوي

اسوووتخدامهم مع ضووورورة ضووومان حماية خصووووصوووية المسوووتهلكين وأمان بياناتهم الشوووخصوووية. ) 

 ( 202٣صديقي، 

 

وبعد اسووتعرا  موضوووع التسووويق الإلكتروني وأثره على زيادة مبيعات المؤسووسووة، نتناول هذا 

جوانبه وأبعاده، واستكشاف كل ما يتعلق به من  الموضوع بمزيد من التفصيل للوقوف على كافة

 أثر وتأثير. 

 

 

 مشكلة الدراسة .1.2
 



شووهد العالم في أواخر الألفية الثانية وبداية الألفية الثالثة عدة تحولات عميقة شووملت جميع نواحي 

الحياة الاجتماعية والسوووووووياسوووووووية والثقافية والاقتصوووووووادية وكانت هذه التحولات في ظل وجود 

المعلومات والاتصووووال الحديثة في سووووياق ثورة المعلومات والاتصووووالات، و كان لهذا تكنولوجيا 

التطور الهائل اثر دخول شبكة الإنترنت إلى معظم المؤسسات الخدماتية والتجارية، حيث تحاول 

هذه المؤسوووسوووات إحداث تغييرات في أسووولوب إرضووواء الزبون و إشوووباع رهبته المعلنة من خلال 

للخدمات ذات الجودة العالية لتضوومن توفير الجهد والوقت لدع الزبون على  التسووويق الإلكتروني

اعتبار أن التسويق الالكتروني يساعد على تخفي  تكاليف الإعلان والتواصل الدائم مع الزبائن 

و هو أداة جيدة لتفعيل التواصووووول بين المؤسوووووسوووووة و الزبون، و لن تكتمل هذه العلاقة إلا بوجود 

ترونيا فعالا يسووووووواعد على تحديد الاحتياجات للمسوووووووتهلك ، وزيادة المبيعات جهدا تسوووووووويقيا الك

والربحية التي تسعى المؤسسة لتحقيقها في إيصال خدماتها بأساليب وتقنيات جديدة في تقديم هذه 

الخدمات الأمر الذي ألزم المؤسوووووسوووووة في ممارسوووووة التسوووووويق الالكتروني على أكمل وجه على 

 ، وعليه تنقسم مشكلة الدراسة إلى فجوة نظرية وفجوة تطبيقية:اعتباره يشمل عدة مجالات

 

 فجوات على المستوع النظري .1.2.1

 

 ا فاق الجديدة التي فتحها التسويق الالكتروني في عالم التسويق ب ضعف وعي المؤسسة

 لزيادة المبيعات. 

  عدم استغلال التكنولوجيات الحديثة في الوظيفة التسويقية وإظهار أهمية استخدام

 التكنولوجيا في العصر الحالي .

  .عدم تفعيل التسويق الإلكتروني بشكل جيد في بع  المؤسسات 

 

 :بيقيالتط المستوى على فجوات .1.2.2

 

  .المقاييس المتوفرة لا تقيس بدقة جميع جوانب التسويق الالكتروني 

  .عدم تفعيل بع  المؤسسات للتسويق الالكتروني والاكتفاء بالتسويق التقليدي 

 ات البحثية في الدراسات السابقة. الفجو 

سويق و  سي التالي: ما تأثير الت سؤال الرئي سة في ال شكالية الدرا سبق تبرز ملامح ا من خلال ما 

 الالكتروني في زيادة المبيعات بالمؤسسة في درعة للعطور بالطائف ؟



 

 

 أهمية الدراسة .٣.1

 
لكتروني في توفير المعلومات نهدف من خلال هذه الدراسووة إلى محاولة معرفة دور التسووويق الإ

لعر  المنتا بطريقة تميزها عن هيرها والتي تعتمد الطرق التقليدية في  الخاصوووة بالمؤسوووسوووة

التسوووووووويق مما يحقق لها ميزة تنافسوووووووية وبالتالي زيادة مبيعاتها، وفي ظل ظهور التكنولوجيات 

 نظري والتطبيقي فيما يلي:الحديثة افترضنا تحديد الأهمية التي يقدمها البحث على المستوع ال

 

 على المستوع النظري: .1.٣.1
 

 إضفاء خدمات جديدة  يمكن التسويق لها الكترونيا على مستوع المؤسسة. ●

 معرفة مدع استخدام التسويق الالكتروني داخل المؤسسة . ●

  الإلكترونيزيادة الحصيلة المعرفية بأبعاد التسويق  ●

 

 على المستوع التطبيقي: .2.٣.1

 

 ب تقديم الخدمات في المؤسسة لدع الزبون.ساليأ نوتحسير تطوي ●

 الارتقاء بمستوع الأداء التسويقي الالكتروني للخدمات في المؤسسة. ●

تزويد الباحثين والمهتمين بالتسووويق الالكتروني وزيادة المبيعات بنتائا الدراسووة  ●

 الحالية. 

 

 أسئلة الدراسة .1.4

 

 المبيعات؟ دةزيا في فعالية الأكثر الإلكتروني التسويق أنواع أثر ما 

  ما أثر المؤشرات التسويقية لقياس فعالية التسويق الإلكتروني في زيادة

 المبيعات؟

  ما أثر التحديات التسويقية التي قد تواجه الشركات في تنفيذ حملات التسويق

 الإلكتروني الفعالة؟



  ما أثر إستراتيجيات التسويق التي يجب على الشركات اتباعها لتعظيم فوائد

 ق الإلكتروني في زيادة المبيعات؟التسوي

 

 

 أهداف الدراسة .1.5

 

 الهدف العام: معرفة تأثير التسويق الالكتروني على زيادة المبيعات.

 الأهداف الفرعية :

  تحديد أنواع التسويق الإلكتروني الأكثر فعالية في زيادة المبيعات في درعة للعطور

 بالطائف. 

 التسويق الإلكتروني في درعة للعطور  تحليل المؤشرات التسويقية لقياس فعالية

 بالطائف.

  تقييم أثر التحديات التسويقية التي قد تواجه الشركات في تنفيذ حملات التسويق في

 درعة للعطور بالطائف.

  تحديد استراتيجيات التسويق التي يجب على الشركات اتباعها لتعظيم فوائد التسويق

 الإلكتروني في درعة للعطور بالطائف.

 

 ضيات الدراسةفر .٦.1

H1.توجد علاقة معنوية ذات دلالة إحصائية بين التسويق الالكتروني  وزيادة المبيعات : 

Ha.توجد علاقة معنوية ذات دلالة إحصائية بين أنواع التسويق الالكتروني وزيادة المبيعات : 

Hbعالية : توجد علاقة معنوية ذات دلالة إحصائية بين تحليل المؤشرات التسويقية لقياس ف

 التسويق الإلكتروني على زيادة المبيعات.

Hc توجد علاقة معنوية ذات دلالة إحصائية بين التحديات التسويقية في الحملات التسويق :

 وزيادة المبيعات.



Hd.توجد علاقة معنوية ذات دلالة إحصائية بين استراتيجيات التسويق وزيادة المبيعات : 

 

 

 نموذج الدراسة .1.7

 

 الي العلاقة بين متغيرات الدراسة وفرضيات الدراسة كما يلي:يوضح الشكل الت

 

المتغير المستقل                                                                       المتغير 

 التابع 

 
 

 

 

 

 النموذج المقترح من المشروع

 المصدر : الطالب

 

 منهجية الدراسة .1.8

 
 فلسفة البحث: المنها الوضعي

 نها البحث: استنتاجيم

 استراتيجية البحث: دراسة حالة

 نوع البحث: كمية

 الأفق الزمني: مقطعية

   طرق وجمع وتحليل البيانات: استبيان

 التسويق الإلكتروني

 انواع التسويق الإلكتروني

 المؤشرات التسويقية

 التحديات التسويقية

 استراتيجيات التسويق 

 H1, Ha, Hb, Hc, Hd زيادة المبيعات 



 

 ملخص منهجية البحث
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 الدراسة الميدانية .1.9

 

اسية لنمو أن دراسة تأثير التسويق الالكتروني في زيادة المبيعات أحد أهم الركائز الأس

تهدف إلى استكشاف وتحليل مدع تأثير  االمبيعات وزيادة الحصة السوقية للشركات، كم

تقوم  لذا  استخدام استراتيجيات التسويق الإلكتروني على زيادة المبيعات لدع الشركات،

الطالبة بدراسة ميدانية للكشف عن تأثير التسويق الالكتروني علي زيادة المبيعات في درعة 

 ور بالطائف.للعط

 



 مخطط المشروع المقترح .1.10

 

 الفصل الأول : المقدمة.  •

 الفصل الثاني : الإطار النظري.  •

 الفصل الثالث : منهجية البحث.  •

 الفصل الرابع : التحليل الإحصائي.  •

 الفصل الخامس : مناقشة النتائا و الخاتمة. •

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 لسابقةالفصل الثاني: الدراسات ا .2
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 المقدمة: .2.1

 

ن قبل مالتسوووووويق الإلكتروني هو أحد مجالات المعرفة التسوووووويقية الحديثة، ويحظى بتقدير كبير 

لوطنية الباحثين والكتاب، وتتمثل اسوووووووتراتيجيته في تقديم الخدمات الإلكترونية عبر الشوووووووبكة ا

ها بعن هيرها التي تتميز  للإنترنت كقناة اتصوووال تسوووويقي جديدة بخصوووائصوووها الفريدة، تختلف

جود وسوورعة قنوات الاتصووال الأخرع الأداء وتكلفة أقل تعبر اسووتراتيجية التسووويق الشووبكي عن 

ترنت عملية تحول من سوق الفضاء إلى سوق الفضاء، حيث يعتمد التسويق الإلكتروني على الإن

يدية وتحسوووووووينها، مما يؤثر على مواقف واتجاهات الم فه التقل ذه سوووووووتهلكين. في هلزيادة وظائ

 (1980الدراسة، سنناقش الطبيعة والمفاهيم. )شعلان، واخرون، 

احة سووولا شووك أن اسووتخدام التسووويق الإلكتروني تتزايد بشووكل كبير جداً، حيث أصووبح الإنترنت 

م عالمية للعر  والطلب، والبيع والشووراء ف فوجب على المنظمات تفعيل الترويا ضوومن خططه

لإنترنت عدد من الزبائن في ظل هذا التنافس الهائل، ويعتبر اسوووووتخدام ا التسوووووويقيةف لجذب أكبر

لثورة وسووووويلة لا يمكن الاسوووووتغناء عنها من قبل جميع فئات الأعمال في عملية التسوووووويق، فهذه ا

تشار الرقمية انتشرت حتى أصبحت في كل مؤسسة وبيت، ومن هنا وجب التنويه إلى أن هذا الان

ومسووووتويات أداء المؤسووووسووووات بشووووكل عام، وقد اختصووووت الدراسووووة  قد كان له أثر على طبيعة

نت، المؤسسات  ذات التصنيف المرتفع التي تعتبر من ضمن المؤسسات التي تتعامل مع الإنتر

)ابو ليس فقط كوسوويلة للاتصووال والتواصوول مع زبائنها، بل ولترويا اسوومها وخدماتها وسوومعتها.

 (2018ركبة، 

شكل  سإن نجاح المؤسسة يرتبط ب سوق ومدع تأثيرها على أداء المناف سي بحصتها في ال سا ين أ

وسوووولوك المسووووتهلكين. هناك توجهان في هذا الشووووأن: البع  يركز على دراسووووة نقاط ضووووعف 

الرهم من  المنافسين، بينما البع  ا خر يركز على استغلال نقاط القوة الداخلية للمؤسسة، على

ة ميزة تبوأ مكانة تنافسوووية متميزة يمنح المؤسوووسووو هذا الاختلاف، فإن جميع الرؤع تتفق على أن

منخفضة على المنافسين، وذلك من خلال قدرتها على تقديم منتا أفضل، سواء من حيث التكلفة ال

فعها دأو من خلال تنويع الجودة لتعوي  الفروق في الأسوعار، وتشودد المنافسوة بين المؤسوسوات 

التسويق  مان البقاء في السوق. ويعد تبني سياسةإلى البحث عن استراتيجيات للتميز والتفوق لض

 أداة مهمة لضوووومان اسووووتمرارية ونمو نشوووواط المؤسووووسووووة على المدع البعيد، من خلال الاحتفاظ

رسوووووووية، بالعملاء الحاليين وجذب عملاء جدد، وبالتالي زيادة ربحيتها على المدع الطويل.)عتا

2020) 



خارجي هذا لاتجاهها نحو الانفتاح على العالم ال كما هناك تغيير كبير في بيئة المؤسوووسوووات نتيجة

افسة الشديدة، الانفتاح أدع إلى: تغير كبير في أذواق المستهلكين وتزايد توقعاتهم، سيادة جو المن

ت حيث البقاء للمؤسوووووووسوووووووات القادرة على فهم هذه البيئة الجديدة والتعرف على آمال وطموحا

في  م وسوووائل تقليدية لإدارة خدماتها، مما تسوووببعملائها وفي السوووابق كانت المؤسوووسوووات تسوووتخد

بع  العراقيل بسوووبب بسووواطة الوسوووائل المسوووتخدمة وتعقد الخدمات الإدارية وضوووعف التسووويير 

ت المؤسسة، ومع التطورات التكنولوجية المتسارعة، أصبحت المؤسسا والاتصال داخل وخارج

أدع إلى  دارة وترقية أدائها، مماتستخدم وسائل تكنولوجية متطورة لتسهيل التواصل، تحسين الإ

الشمري، ظهور مؤسسات جديدة قائمة على التكنولوجيا المتطورة بدلاً من المؤسسات التقليدية.)

2018) 

يزة تنافسية وفي ظل التنافسية الشديدة في السوق العالمية الحالية، تحتاج الشركات إلى اكتساب م

لاقة بين العلامة التجارية كركيزة أسووواسوووية في العمسوووتدامة، ذلك يتطلب منها فهم دور الثقة في 

في السوق  العميل والعلامة. تطوير ثقة العملاء في العلامة هو أحد أهم براما التسويق للشركات

د المكونات التنافسووي المتغير باسووتمرار، لصووعوبة التمييز بين المنتجات، الثقة في العلامة هي أح

عد ة لتسوووويق الأعمال، بالإضوووافة إلى رضوووا العملاء. تالأسووواسوووية في وضوووع الخطة الاسوووتراتيجي

لعلامة اوسووائل التواصوول الاجتماعي اسووتراتيجية تسووويقية فعالة لدعم جهود المنظمة لبناء شووهرة 

بط قوية التجارية وإدارة سمعتها، التسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعي يساعد على بناء روا

 ( 2022العلامة جديرة بثقتهم.)الطنطاوي، واخرون، وطويلة الأمد مع المستخدمين، ما يجعل 

الي يحتاج أن السولوك الشورائي أمر في هاية الحسواسوية لما له أثر على تحقيق أرباح المنظمة بالت

ف إلى أدوات خاصووووة للتسووووويق له وتوجيهه نحو منتجات المنظمة هنا يأتي دور أدوات التسوووووي

وات قرار الشووراء لدع المسووتهلك وتم تعريف أدالرقمي بحيث تعد هذه الأدوات عمود أسوواس في 

ظمة من التسوووووووويق الرقمي أنها وسووووووويلة للترويا للعلامة التجارية بطريقة رقمية التي تمكن المن

د أثر الوصول إلى المستهلكين في الوقت المناسب وبالطريقة المناسبة، وتوصلت الدراسة لوجو

ام تصوووميم الموقع بطريقة سوووهلة الإسوووتخدايجابي لمحرك البحث الأمثل على سووولوك الشوووراء، أن 

 ( 2022تحفز المشتري للشراء من موقع الشركة.)الحنيطي ، 

 وبفضوووول التسووووويق الالكتروني، أصووووبح من الممكن تحليل بيانات المسووووتهلكين وفهم سوووولوكاتهم

اقع واحتياجاتهم بشووكل أفضوول، كما يمكن للمؤسووسووات جمع البيانات من العديد من المصووادر كمو

حليل الاجتماعي وسجلات المشتريات وتفاعلات المستهلكين عبر الانترنيت، ومن ثم ت التواصل

 هذه البيانات لتوفير منتجات وخدمات



 

مخصووووووصووووووة، علاوة على ذلك فهو يلعب دورا حاسووووووما في التأثير على قرارات المسووووووتهلكين 

ي زيز الوعالشوورائية، فمن خلال إرسووال رسووائل تسووويقية مسووتهدفة وجذابة، يمكن للمؤسووسووات تع

ل على تلك بالعلامة التجارية والترويا للمنتجات بطريقة فعالة وهذا ما يؤدي الى زيادة الإقبا

 ( 202٣المنتجات.)صديقي، 

 وسووووواعد التحول الرقمي على ظهور وتألق مهنة صوووووناعة المحتوع والتأثير الرقمي والتسوووووويق

صوووووووناعة اتسوووووووويق العلامات  بالمحتوع، مما أدع إلى خلق قواعد جديدة للاسوووووووتهلاك، وتعتمد

، وبالتالي التجارية عبر المحتوع على قدرة صانع في التأثير على القرارات الشرائية للمستهلكين

تسوووووتهدف الدراسوووووة التعرف دور صوووووناع المحتوع في التسوووووويق للعلامات التجارية باسوووووتخدام 

عرف على لجمهور، والتالاستراتيجيات التسويقية المختلفة بهدف رفع درجة التفاعل الإلكتروني ل

قة الجمهور في المحتوع والعلامات التجارية، مما يؤدي إلى تكوي يا العوامل التي تعزز ث ن نوا

 (2022وقرارات شرائية إيجابية نحو العلامة التجارية.)عبد اللطيف، 

ناما ويعد التسوووويق الإلكتروني من الوظائف الضووورورية التي تهدف إلى إحداث توازن بين البر

ل ويقي ، وتسووووووويق الأنشووووووطة و الخدمات في ضوووووووء الالتزام بالقوانين واللوائح في العمالتسوووووو

قية وبالتنسووووووويق مع الجهات المعنية ، ومراعاة التجديد والابتكار في اسووووووواليب الخطط التسووووووووي

 (2022)محمود، 

 

 التسويق الإلكتروني(  (المتغير المستقل .2.2

 

لمتعلقة االمنتا والتسوووووووعير والترويا والتوزيع هي عملية تنطوي على التخطيط والتنفيذ لمفاهيم 

بادل والتي تسوووووووواعد على تحقيق أهداف الأف ية ت راد بالأفكار والسووووووولع أو الخدمات لإيجاد عمل

والمؤسووووسووووات، كما عرف التسووووويق على أنه: اذلك النشوووواط الإنسوووواني الذي يهدف إلى اشووووباع 

ويق لمسوووووتهلكا، كما ويعرف التسوووووالاحتياجات والرهبات من خلال عمليات تبادل بين المنتا وا

، على أنه عبارة عن تخطيط وتنفيذ عمليات تطوير وتسوووووعير وترويا وتوزيع السووووولع والخدمات

لبيع لا ابغية خلق عمليات التبادل التي تحقق أهداف الأفراد والمنشووووووويت، وعليه فإن مهام رجال 

إلى تصوووووميم وترويا تقتصووووور على عمليات البيع والشوووووراء والخدمات فقط، إنما أيضوووووا تتعدع 

 ( 2018وتسعير وتوزيع السلع والخدمات.)فرحاني، واخرون، 



لتي اوالتسوووويق الإلكتروني هو : اإدارة التفاعل بين المنظمة والمسوووتهلك في فضووواء افتراضوووي 

ن جانب متعتمد أسوواسووا على تكنولوجيا الإنترنت وترتكز أيضووا على إدارة العلاقات بين المنظمة 

دام البيئة الداخلية والبيئة الخارجية من جانب آخر، وهو كذلك الاسووووووتخوالمسووووووتهلك وعناصوووووور 

لتسوووووووويق االأمثل للتقنيات الرقمية بما في ذلك تقنيات المعلومات والاتصوووووووالات لتفعيل إنتاجية 

ملاء. وعمليوواتووه المتمثلووة في الوظووائف التنظيميووة والعمليووات وتقووديم السووووووولع والخوودمووات إلى الع

 (2021)كوحل، واخرون، 

ت وعرف انها عملية اسوووووووتخدام شوووووووبكة الإنترنت والتكنولوجيا الرقمية لتحقيق أهداف الشوووووووركا

نت أن التسوووووويقية وتدعيم المفهوم التسوووووويقي الحديث وبالتالي يمكن للمسووووووقين من خلال الإنتر

لتقليدي، يقوموا بنشر المعلومات عن منتجاتهم وشركاتهم بحرية وسهولة أكبر مقارنة بالتسويق ا

ه. بالمنافسووة في عصوور الإنترنت أقوع وأشوود بشووكل لا يمكن تصووديقه، ولا يمكن التنبؤ  لتصووبح

 ( 2022)نشمة، واخرون، 

عير أن مصوووطلح التسوووويق الإلكتروني يسوووتخدم للإشوووارة الى العملية الإسوووتراتيجية لتطوير وتسووو

شبكة الانترنت فيما ي وتوزيع سلع والخدمات للأسواق المستهدفة من خلال  على  عرفهوترويا ال

أن  أنه تحقيق الأهداف التسوووووووويقية من خلال تطبيق التكنولوجية الرقمية بينما أضووووووواف أيضووووووواً 

جل تحسين التسويق الإلكتروني عبارة عن إستخدام التكنولوجيا لمساعدة الأنشطة التسويقية من أ

 (2022عملية أشباع رهبات العميل.)ابو زيد، 

 التي تعمل على اكتشوووووواف رهبات العملاء وتطويركما هي مجموعة من العمليات أو الأنشووووووطة 

منية زمجموعة من المنتجات أو الخدمات التي تشبع رهباتهم وتحقق للمؤسسة أرباح خلال فترة 

قيراط، مناسووووووبة، ويمكن تعريف التسووووووويق بأنه فن البيع، إلا أن المبيعات هي جزء من العملية.)

 ( 2019واخرون، 

نتجات خدام الوسووائل الرقمية والإنترنت لتعزيز وتسووويق الموعرف التسووويق الإلكتروني هو اسووت

الشوووبكات والخدمات، ويشووومل ذلك اسوووتخدام المواقع الإلكترونية والبريد الإلكتروني والمدونات و

ي، الاجتموواعيووة ومحركووات البحووث والإعلانووات الرقميووة وهيرهووا من الأدوات الرقميووة.) العتيب

 (2024واخرون 

تفعيل لامثل للتقنيات، بما في ذلك تقنيات المعلومات والاتصوووووووالات لويعرف بانه الاسوووووووتخدام ا

وجهة لتحديد انتاجية التسووويق وعملياته المتمثلة في الوظائف التنظيمية والعمليات والنشوواطات الم

حاجات الاسوووووواق المسوووووتهدفة وتقديم السووووولع والخدمات الى العملاء واصوووووحاب المصووووولحة في 

 ( 2017المنظمة.)المومني،



أنه هو اسوووووتخدام خواص الانترنت في التسوووووويق عبر الأنترنت بحيث توظف هذه الخواص كما 

سووويق لبناء خطط للمنظمة ومنتجاتها مما يسوواعد على سوورعة تحقيق أهدافها، حيث لا يقتصوور الت

الإلكتروني على تصوووووووميم حملات إعلانيووة عن طريق الأنترنووت، ولكن يتعوودع ذلووك ليوودخوول 

 (202٣نظمة كزيادة المبيعات ودعم المنتا وهيرها. )زروقي، إستراتيجيات الشركة أو الم

 

وهو نشووووواط يهدف إلى إقامة علاقة مسوووووتمرة و مربحة مع المسوووووتهلكين و عدة أطراف أخرع، 

ذه وكذلك الحفاظ عليها، وتدعيمها بشوووووووكل يؤدي إلى تحقيق كل الأطراف لأهدافهم، وتتحقق ه

يات المبادلة ال يام بعمل ود التي تي تراعي صووووووووالح الطرفين، والوفاء بالوعالعلاقة من خلال الق

 (2011يقطعها كل الأطراف على أنفسهم. )بلال، 

كافة  هي اسووتخدام آليات تكنولوجيا المعلومات والاتصووالات لاتخاذ قرارات التسووويق، وممارسووة

ء مما الأنشووطة التسووويقية إلكترونياً بغر  زيادة الحصووة السوووقية للمنظمة وتحقيق رضووا العملا

 (2014يسهم في تعزيز قدراتها التنافسية.)العتيبي، 

يذ التسووووووويق هو عبارة عن مجموعة من الأنشووووووطة المتكاملة والمترابطة، حيث يتم تخطيط وتنف

عمليات تطوير وتسووووعير وترويا وتوزيع السوووولع والخدمات. الهدف من هذه الأنشووووطة هو خلق 

لبيع لا انشووووووويت وبالتالي، فإن مهام رجال عمليات التبادل التي تحقق أهداف كل من الأفراد والم

تقتصووووور فقط على عمليات البيع والشوووووراء والخدمات، بل تتعدع ذلك لتشووووومل تصوووووميم وترويا 

وتسووووعير وتوزيع السوووولع والخدمات. فهم مسووووؤولون عن إدارة جميع جوانب تسووووويق المنتجات 

 مناسوووووووبة، وتحديدوالخدمات، بما في ذلك البحث عن احتياجات السووووووووق، وتطوير المنتجات ال

أسوووووعارها المناسوووووبة، والترويا لها عبر القنوات المختلفة، وضووووومان وصوووووولها بسووووولاسوووووة إلى 

 (2018العملاء.)فرحاني، واخرون، 

 

 أهمية التسويق الإلكتروني :

 



مختلفة، أن أهمية التسويق الإلكتروني تتمثل في مساعدة المنظمات على الدخول لأسواق جديدة و

تيجة مات وفقاً لحاجات العملاء وتطويرها بشوووووكل مسوووووتمر ليلبي رهباتهم نوتقديم السووووولع والخد

المعلومات المرتدة من قبلهم، كذلك يسووووووواعد المنظمات على عر  خصوووووووائص ومواصوووووووفات 

له  المنتجات والخدمات التي تقدمها في كل وقت وفي أي مكان، كما أن التسوووووووويق الإلكتروني

لرقمي ده ومنظماته، تتمثل في تسووووووهيل فرص التحول اأهمية للمجتمع بأكمله اشووووووتمالاً على أفرا

طور.)الراكان، وتحديث البنية التحتية الإلكترونية للدولة لكي تتمكن من اللحاق بركب الحداثة والت

202٣ ) 

لتجاري، وازدادت الأهمية الإسوووتراتيجية التسوووويق الإلكتروني مع انتشوووار الانترنت للاسوووتخدام ا

سوقين لتسويق، مما أتاح للمنظمات فرصة استهداف المشترين والمتوفتح آفاق جديدة في مجال ا

ه قادر والمستهلكين بشكل فردي يتمتع التسويق الإلكتروني الشخصي بأهمية ترويجية كبيرة لأن

يق على جذب المسووتهلكين وجذبهم إلى مؤسووسووة بطريقة أفضوول، وبسووبب الأهمية المتزايدة للتسووو

 (1980ا لنجاح أي مؤسسة )شعلان، واخرون، الإلكتروني، فقد أصبح أمرا ضروري

وظهرت أهميووة اسوووووووتخوودام أدوات التسوووووووويق الرقمي مع ظهور ثورة تكنولوجيووا المعلومووات 

دوات وأهميتها في انجاز مختلف أنواع الأعمال، ومن هنا ظهرت أهمية اسووتخدام أ والاتصووالات

ويق ة هندسووة وظائف التسووفي عملية التسووويق للأعمال، وظهور ما يسوومى بإعاد التسووويق الرقمي

ثورة أنواع يتناسب مع متطلبات ثورة التكنولوجيا الحاصلة، فستحدث هذه ال التقليدية ومزيجه بما

أدوات  الإلكترونية تحتاج لأدوات تسوووويق تواكب ما تم اسوووتحداثه إن لاسوووتخدام عدة من التجارة

ل، المرونة ا، تجاوز حدود الدوعديدة منها انخفا  التكلفة للتسويق للمنت التسويق الرقمي مزايا

ة الخاصووووة بالمنتا زيادة القدرة على جمع المعلومات التفصوووويلية الخاصوووو في عر  المعلومات

 ( 202٣بالعملاء وهيرها من المزايا. )الحنيطي، 

 

 خصائص التسويق الإلكتروني :

 



جل د من أالتسوووويق الإلكتروني يتميز بخصوووائص فريدة للإنترنت، والتي ينبغي فهمها بشوووكل جي

لمؤسسات من نجاح العملية التسويقية، من بين هذه الخصائص: القابلية للتوجيه: تمكّن الإنترنت ا

ديد أنفسهم تحديد عملائها حتى قبل عملية الشراء، حيث أن التكنولوجيا الرقمية تسمح للزوار بتح

لى التعبير عة العملاء وتقديم معلومات عن احتياجاتهم ورهباتهم قبل الشراء، التفاعلية: تعني قدر

ها بمباشوووورة عن احتياجاتهم ورهباتهم للمؤسووووسووووة، اسووووتجابةً للاتصووووالات التسووووويقية التي تقوم 

ن عالمؤسوووووسوووووة، الذاكرة: القدرة على الوصوووووول إلى قواعد البيانات التي تحتوي على معلومات 

سابقة وتفضيلاتهم، مما يمكّن المؤسسة ستخ العملاء المحددين وتاريخ مشترياتهم ال دام هذه من ا

لتحكم االمعلومات في الوقت الحقيقي لتخصويص العرو  التسوويقية، الرقابة: قدرة العملاء على 

هم بالمعلومات التي يقدمونها، بحيث يُفصوووووحون فقط عما يرهبون في الإفصووووواح عنه دون إجبار

كثر عن سووع وأعلى تقديم معلومات سوورية، القابلية للوصووول: إمكانية تزويد العملاء بمعلومات أو

يدفع  منتجات المؤسوووووسوووووة وقيمها، مع إمكانية المقارنة بين المنتجات والأسوووووعار المنافسوووووة، مما

المؤسوووووسوووووة لتحسوووووين وتطوير منتجاتها وفقًا لرهبات عملائها السوووووابقين، بهدف الوصوووووول إلى 

 (202٣ولائهم.)صديقي، 

 أهداف التسويق :

لسلعة أو افعيته للشراء. يتمثل ذلك في تقديم أهداف التسويق هي تحقيق رضا المستهلك وإثارة دا

المناسبين  الخدمة التي تلبي احتياجات المستهلك وتتناسب مع رهباته وأذواقه، في المكان والوقت

بر وبسووووعر مناسووووب. تهدف هذه الأهداف إلى خلق علاقة طويلة الأمد بين المنتا والمسووووتهلك ع

لتسوووويق الفعال لها بالتالي يمكن تلخيص أهداف توفير المنتجات والخدمات المناسوووبة والتسوووويق ا

ن المناسب، في خمسة محاور رئيسية: السلعة المناسبة، تقديم السلع للمستهلكين الملائمين، المكا

السووووعر المناسووووب، والوقت المناسووووب، هذه الأهداف تهدف إلى تحقيق رضووووا المسووووتهلك وتلبية 

 (2018ي السوق. )فرحاني، واخرون، احتياجاته بما ينعكس إيجابياً على نجاح المنتا ف

 

 أنواع التسويق الإلكتروني 



ستخدم لوصف مجموعة متنوعة من الأنشطة التسويقية ال تي التسويق الإلكتروني هو مصطلح يُ

سية:التسويق تتم عبر الإنترنت والتقنيات الرقمية. يمكن تصنيف هذه الأنشطة إلى ثلاثة أنواع رئي

المنتا، التسووويق التقليدية مثل تصووميم وتنفيذ المزيا التسووويقي )الخارجي: وهو مرتبط بوظائف 

العاملين السوووووعر، التوزيع، الترويا( عبر القنوات الإلكترونية، التسوووووويق الداخلي: وهو مرتبط ب

 داخل المؤسوووسوووة، حيث يجب على المؤسوووسوووة اتباع سوووياسوووات فعّالة لتدريب العاملين وتحفيزهم

للعمل كفريق يسوووووووعى لإرضووووووواء حاجات ورهبات العملاء، للاتصوووووووال الجيد بالعملاء ودعمهم 

كل التسووووووويق التفاعلي: وهو مرتبط بجودة الخدمات والسوووووولع المقدمة للعملاء، حيث يعتمد بشوووووو

 (202٣أساسي على الجودة والعلاقة بين البائع والمشتري عبر القنوات الإلكترونية.)صديقي، 

 

 فاعلية التسويق الإلكتروني :

 

منفعة  يق الإلكتروني تتطلب تحقيق عدد من العناصوووور الرئيسووووية للنجاح: تقديمإن فاعلية التسووووو

واضوووووحة للزبون: يجب أن تسوووووعى المؤسوووووسوووووة إلى تقديم قيمة مضوووووافة ومنافع فريدة من خلال 

شراء، المنتجات والخدمات المعروضة عبر الإنترنت وهذا يضمن ولاء العملاء وتكرار عملية ال

وني لإلكترونية: ينبغي أن تكون جميع أنشووووووطة التسووووووويق الإلكترالتكامل مع أنشووووووطة الأعمال ا

مان نجاح عمليات الأعمال الإلكترونية، مثل نظم الدفع والأمن والحماية ، لضووووو متكاملة مع باقي

 تقديم المحتويات والخدمات عملية البيع، عر  المحتوع بفاعلية: ينبغي

سووووووواليب عمال الإلكترونية، متجاوزًا الأعبر الموقع الإلكتروني بطريقة تتناسوووووووب مع طبيعة الأ 

ابتكاريًا بحيث والتقليدية، البناء البسيط والابتكاري للموقع: ينبغي أن يكون تصميم الموقع بسيطًا 

يسوووووووهل على العميل الوصوووووووول للمعلومات والتفاعل، مع تقليل عدد الارتباطات والصوووووووفحات 

مات موازنة دقيقة بين توفير المعلوللوصووووووول للمحتوع النهائي، ويتطلب تحقيق هذه العناصوووووور 

ته، مع التنظيم الجيد لصوووووووفحات الموق قدر الإمكان لحفظ وق ع اللازمة للعميل، والاختصووووووووار 

 ( 2021الإلكتروني.)كوحل، واخرون، 

 

 مراحل التسويق الإلكتروني:



 رحلةمالتسويق الإلكتروني يشتمل على أربع مراحل رئيسية: مرحلة الإعداد، مرحلة الاتصال، 

حتياجات االتبادل، ومرحلة ما بعد البيع، في مرحلة الإعداد، يتم جمع المعلومات الضرورية عن 

تسووتخدم ورهبات العملاء المرتقبين والأسووواق المسووتهدفة والمنافسووة، أما في مرحلة الاتصووال، ف

الشووووووركات وسووووووائل الاتصووووووال المختلفة للتواصوووووول مع العملاء وترويا منتجاتها عبر الإعلان 

م الشوووراء تروني، وفي مرحلة التبادل، يتم القبول والاتفاق بين الشوووركة والمسوووتهلك حيث يتالإلك

يًا عبر البطاقات الائتمانية. وأخيرًا، في مرحلة ما بعد البيع، تقدم الشووووووورك ات خدمات إلكترون

سوووووويق إضوووووافية للمحافظة على العملاء والتواصووووول معهم، وتُعد هذه المراحل عملية متكاملة للت

ناء علاقات وطيدة معهمالإل ، كتروني، لا تنتهي بمجرد اسوووووووتقطاب العملاء، بل تسوووووووتمر في ب

 ويوضح الشكل التالي مراحل التسويق الإلكتروني:

 

 (2022المصدر : )نشمة، واخرون، 

 

 أبعاد التسويق الإلكتروني :



إلى  وصولفي الوقت الحالي، شهدت الشركات زيادة في استخدام التسويق الإلكتروني لتحقيق ال

من  عملائها الذين يقضووووون معظم وقتهم على الإنترنت، هذا أدع إلى ضووووخ المئات من الملايين

لكترونية. الدولارات في محاولة لإدراج العلامات التجارية ومنتجاتهم وخدماتهم عبر المواقع الإ

لشووركة، ة لأبعاد التسووويق الإلكتروني الرئيسووية تشوومل: موقع الشووركة الإلكتروني، موقع المحادث

شووركات مواقع التواصوول الاجتماعي للشووركة، والبريد الإلكتروني للشووركة. هذه الأدوات توفر لل

ء، القدرة على اسوووتقطاب عملاء جدد بشوووكل أسووورع وأكثر فعالية، والتواصووول المباشووور مع العملا

مر بين ستوالتواصل مع شركات مختلفة الأحجام في جميع أنحاء العالم، والحفاظ على التفاعل الم

 (2018العملاء والشركات.)ابو ركبه، 

 

 متطلبات التسويق الالكتروني :

سويق الكتروني بلا وسائل الكترونية، لذلك لا بد سة  ثمة حقيقة منطقية هي أنه لا يوجد ت من درا

توافرها  الجانب التكنولوجي المتمثل بالبيئة العامة للتسوووووووويق الالكتروني، والمتطلبات الواجب

ية حاسوووووبات لتسوووووويق الالكتروني وتتمثل هذه المتطلبات فيما يلي متطلبات البنية التحتواللازمة ل

نترنت آلية متطورة فائقة السرعة وبأسعار زهيدة، توفر خطوط الهواتف، توفر مزودي خدمة الا

ال و بأسووعار مناسووبة، متطلبات النشوواط التسووويقي مؤسووسووات أعمال قادرة على التعامل والاتصوو

زة، ت، سووولعة ذات جودة عالية تحمل كود رقمي عالمي وتحمل علامة تجارية مميبشوووبكة الانترن

يعية وسووووووويط للتعامل في التسوووووووويق الالكتروني، متطلبات بيئة العمل توافر بيئة قانونية وتشووووووور

سوووواليب ملائمة، تطوير النظم المصوووورفية، السوووورية والأمان في المعاملات الالكترونية، تطوير أ

 ( 202٣لضرائب والجمارك ووكالات الشحن.)صديقي، وطرق العمل في قطاع ا

 

 زيادة المبيعات(  (المتغير التابع .2.3

 

كمفهوم شوووووامل نسوووووتطيع القول بأن زيادة المبيعات هاية وهدف تسوووووويقي هدفه هو رفع نسوووووبة 

مدة زمن خدمات المعروضووووووووة فتحقيق الزيادة في الطلب ل تاج وال عات وزيادة حجم الإن ية المبي

جي ب الغاية والوسووويلة المتبعة للوصوووول إلى المبتغى والهدف الاسوووتراتيقصووويرة او طويلة حسووو

رائي المخطط له، وهذا بتفعيل الطرق الترويجية داخل المؤسوووسوووة لأجل التغيير من السووولوك الشووو

 للمستهلك المستهدف، وجذبه نحو الخدمات أو المنتا



جديدة،  لك لتجربة منتجاتالمقدم، ولزيادة المبيعات عدة أهداف نذكرها فيما يلي: دفع المسوووووووته

نشوويط تإبعاد المسووتهلك من منتجات المنافسووين، بناء حصووة سوووقية على المدع المتوسووط والبعيد، 

وإنعوواش مختلف قوع البيع، العموول على رفع الطلووب وكميووات الشوووووووراء  كمووا يمكن القول بووأن 

تصوووبح  على أن  ةالأهداف المترتبة من زيادة المبيعات في مؤسوووسوووة اقتصوووادية ما يتيح لها القدر

خاذه لديها مكانة في السوووووق، في ظل تعقد المنتجات وتوسووووع الأسووووواق، فالمسووووتهلك عادة عند ات

حول  لقرار الشووووراء يعتمد على الخصووووائص الفعلية للمنتا وفقا للصووووورة الذهنية السووووابقة عنده

 (2022الخدمة أو المنتا.)الشيخ، 

لتطرق ة لإقناع المسووتهلكين بالشووراء وقبل اإن عملية التسووويق بحاجة ماسووة إلى أنشووطة ترويجي

لمبيعات اإلى مفهوم تنشوويط المبيعات لابد من معرفه ما هو الترويا وأهميته، حيث يعتبر تنشوويط 

يام شوووكلاً من أشوووكال الاتصوووال في التسوووويق، وإن عملية الاتصوووال تمكن إدارة التسوووويق من الق

باشوووور بأنه عملية اتصووووال مباشوووور أو هير مبوظائفها بفاعلية وكفاءة عالية  حيث عرف الترويا 

ت والرهبات بالزبون أو العميل لتعريفه بالمنتا أو الخدمة ومحاولة إقناعه بأنه يحقق له الحاجا

التي يبحث عنها في حين عرف  الاتصوووووووال على أنه عملية بناء تفهم مشوووووووترك بين المرسووووووول 

 (2018ية الإقناع. )ابو ركبه، والمستقبل، فهي تتجاوز عملية تحويل الفكرة لتشمل معها عمل

تتفاعل معه يكتسب النشاط البيعي أهمية كبيرة كونه البوابة التي تطل فيها المنظمة على السوق و

لبيعي أعبر العديد من رجالها الذين يعملون بكل جد من اجل تحقيق أهداف التسوووويق كون العمل 

خاص، لأعمال المنتمية للقطاع الهو جزء من العمل للمنظمة بدون البيع لاسووووووويما في منظمات ا

ل ما قامت كلان البيع يمثل هذا لا التسووويقي، ويعني، المورد الذي يعزز موارد المنظمة و إعادة 

 ى أعمالبإنفاقه مرة أخرع، وان الخلل في هذا النشاط قد تظهر آثارها بشكل سريع و مباشرة عل

والقوع  المنشوووووئة وتوازنها داخليا وخارجيا، لذلك تهتم إدارة المبيعات بشوووووكل عام بنشووووواط البيع

 (201٣سعيدات،  (المكلفة بتنفيذ أهدافه في المدع القصير والبعيد.

ن الوسائل ويهدف تنشيط المبيعات إلى إثارة اهتمام ودافعية المستهلك للشراء من خلال العديد م

يادة وزيادة مبيعات الشوووووووركة وتدعم مجهودات البائعين مما يؤدي إلى ز أي أنها تقوم بتنشووووووويط

 ( 2018فعالياتهم. )ابو ركبه، 



لإتمام  –والمبيعات في وصووفها الأكثر شوويوعًا، هي تعامل متخصووص يجرع بين البائع والعميل 

دية فر عملية بيع واحدة بشكل أساسي، وما يجب أن تضعها في ذهنك هو أن كل إتمام لعملية بيع

كل موظف في المؤسوووسوووة، المدخلات ا تية لك من  –هي نتاج جهود مشوووتركة للعديد من الناس 

يط ذاته مورديكف التغذية الاسوووترجاعية والدعم المقدم لك من عملائك وزبائنكف إضوووافة إلى المح

 الذي تنتا وتبيع فيه ما لديك.

وف و متاح أمام عملائك وسووووووأضووووووف إلى ذلك المكانة التي يحتلها منتجك / أو خدمتك بين ما ه

 (2009ترع مدع الثراء الذع سيطول منظورك الجديد للمبيعات.)ليندا، 

فة البيع ل ية وظي بأهم نة  كا هذه الم نة كبيرة وترتبط  كا عات تحتل م ما إن إدارة المبي هذه ك كون 

 خلال الوظيفة تعتبر المحرك الأسووواسوووي لأنشوووطة المنظمات الإنتاجية التسوووويقية والتي تحقق من

لها  أنشوووووووطتها المتعددة الأرباح للمنظمات واسوووووووتعادة جميع التكاليف وتحقيق الأرباح المخطط

ون، والنمو والتوسووع والصوومود بوجه المنافسووة والاحتفاظ بالحصووة السوووقية. )الصووميدعي، واخر

2010) 

 يقوممنتا ووتعرف المبيعات هي المنتجات التي تم تبادلها مع ا خرين مقابل ثمن والذي يسووتلم ال

هذا الثمن  بالدفع يسميها مشتريات، والبيع: هي عملية مقايضة المنتجات بثمن وبالنسبة لمن يدفع

الخدمة  تسوومى شووراء لذلك يحتاج البيع لمقدم المنتا سووواء كان سوولعة أو خدمة وهو البائع ومسوولم

 )2024والذي يدفع في مقابلها ثمن وهو المشتري.)فضل الله، 

 

 :أهمية زيادة المبيعات



ما لها من لتعتبر زيادة المبيعات من أهم الأهداف الرئيسية لأي منشأة تجارية أو صناعية، وذلك 

ق العديد أهمية كبيرة في نجاح المنشووأة واسووتمرارها في السوووق. فزيادة المبيعات تؤدي إلى تحقي

دي إلى ارتفاع من المزايا والفوائد، ومن أهمها: زيادة الإيرادات والأرباح: إن زيادة المبيعات تؤ

تحسووووين والإيرادات والأرباح للمنشووووأة، مما يمكنها من تحقيق أهدافها المالية وتوسوووويع نشوووواطها 

ة مركزها التنافسووووي في السوووووق، تحسووووين الحصووووة السوووووقية: إن زيادة المبيعات تؤدي إلى زياد

ة من ادالحصوووة السووووقية للمنشوووأة، مما يعزز من مكانتها وقدرتها التنافسوووية في السووووق، الاسوووتف

تاج وفورات الحجم: زيادة المبيعات تمكن المنشوووووووأة من الاسوووووووتفادة من وفورات الحجم في الإن

سيولة النقدية:  والتوزيع، مما ينعكس على انخفا  التكاليف الوحدوية وزيادة الربحية ،تحسين ال

لى الوفاء عإن زيادة المبيعات تؤدي إلى تحسوووين التدفقات النقدية للمنشوووأة، مما يعزز من قدرتها 

نجاح المنشأة في  بالتزاماتها المالية وتمويل عملياتها التشغيلية تعزيز الصورة الذهنية للمنشأة: إن

لى زيادة عزيادة مبيعاتها يعزز من صووورتها الذهنية لدع العملاء والمتعاملين معها، مما يسوواعد 

نشوووووأة، حيث مجيًا هامًا لأي ولائهم وجذب عملاء جدد بالتالي، تعد زيادة المبيعات هدفًا اسوووووتراتي

سووووووق. تسووووواهم في تحقيق العديد من الفوائد والمزايا التي تعزز من نجاحها واسوووووتمرارها في ال

 (2009)الصميدعي، واخرون، 

 

 

 العوامل المؤثرة في زيادة المبيعات:

 

ودة إن العوامل المؤثرة في زيادة المبيعات في المنشووووووويت التجارية والصوووووووناعية تتمثل في: ج

افسوووية منتجات والخدمات والاسوووتمرار في تحسوووينها وإضوووافة مزايا جديدة لهاف تحديد أسوووعار تنال

براما  تتناسوووووب مع قيمة المنتجات والخدمات مع مراعاة القدرة الشووووورائية للعملاء والمرونة في

 التسووعيرف توفير قنوات توزيع متنوعة ومتاحة بسووهولة للعملاء وضوومان سوورعة وسووهولة وصووول

يا اليهمف تنفيوذ حملات ترويجيوة مؤثرة عبر قنوات مختلفوة والتركيز على إبراز المنتجوات إ لمزا

عات العملاء و ما يلبي توق قديم خدمة عملاء متميزة ب خدماتف ت ية للمنتجات وال نافسووووووو يحقق الت

لبي ترضوووواهم مع الاهتمام بالعلاقة معهم والحفاظ على ولائهمف إضووووافة منتجات وخدمات جديدة 

تغيرات ت العملاء والتحديث والتطوير المسووووتمر للمنتجات والخدمات لمواكبة الاحتياجات ورهبا

يعات في السووووق. إن التركيز على هذه العوامل بشوووكل متكامل يسووواهم بشوووكل كبير في زيادة المب

 (2011وتحقيق النجاح للمنشأة في السوق.)بلال، 



 

 أنواع زيادة المبيعات :

ت ها تنشوووويط المبيعات والذي يشوووومل العرو  والخصوووووماهناك عدة أنواع لزيادة المبيعات، من

ء والتخفيضووووووات السووووووعرية والسووووووحوبات والمسووووووابقات والهدايا والعينات المجانية وبراما الولا

ادة والمكافيت للعملاء، كما يشوومل البيع الشووخصووي والذي يتضوومن تحسووين مهارات البائعين وزي

زيادة  م، بالإضوووووووافة إلى الإعلان من خلالعدد رجال البيع وتطوير نظام الحوافز والمكافيت له

و أكثر أالميزانية الإعلانية وتحسووين محتوع وجودة الإعلانات واسووتخدام وسووائل إعلانية جديدة 

ويق عبر فعالية، ويشوومل أيضوواً التسووويق المباشوور عبر البريد المباشوور والبيع عبر الهاتف والتسوو

 ن صوووووووورة المنشوووووووأة وعلامتها التجاريةالإنترنت، وأخيراً العلاقات العامة من خلال تحسوووووووي

 (2009والمشاركة في المعار  والفعاليات وبراما خدمة المجتمع.)ليندا،

 

 أبعاد زيادة المبيعات

تشووووووومل التركيز على المنتجات والخدمات من خلال تطوير مزيا المنتجات وتحسوووووووين جودتها 

يمه بر تحليل السووووووق وتقسوووووتقديم خدمات ما بعد البيع، والتركيز على الأسوووووواق المسوووووتهدفة ع

ائعين وتحديد الشووووووورائح الأكثر جذباً للمنتجات، والتركيز على قوع البيع بتحسوووووووين مهارات الب

 وزيادة عدد رجال البيع وتطوير نظام الحوافز

البيع ووالمكافيت لهم، والتركيز على الترويا باسوووووتخدام أسووووواليب تنشووووويط المبيعات والإعلان   

ر والعلاقات العامة، والتركيز على السووووووعر من خلال تطبيق الشووووووخصووووووي والتسووووووويق المباشوووووو

وير اسووتراتيجيات التسووعير المناسووبة وإدارة الخصووومات والعرو ، والتركيز على التوزيع بتط

 (2010قنوات التوزيع المختلفة وتحسين خدمات التوصيل.)الصميدعي، واخرون، 

 

 إدارة المبيعات:



زيا التسويقي ر وظيفة البيع الذي يشكل نشاطًا هامًا في المإن إدارة المبيعات هي الجهة التي تدي

التالية:  للشركة وهذا الدور الذي تمارسه إدارة المبيعات، حيث يتمحور هذا المبحث في المطالب

ها لابد بل التعرف على وظائف ها، ق ها ومسوووووووتويات ها ووظائف هداف من  تعريف إدارة المبيعات وأ

بيعاتها، بارها إدارة متخصصة هدفها الرئيسي هو الزيادة في مالتعرف على إدارة المبيعات باعت

ى برناما التعريف الأول: هي الجهة المسوووووووؤولة عن القيام بأعمال التخطيط والتنفيذ والرقابة عل

سويقية البيع الشخصي المصمم لانجاز وتحقيق الأهداف البيعية للمؤسسة وضمن الإستراتجية الت

عمال أاني: توحيد لكل فعاليات المؤسوووسوووة التي تسووواهم في تحقيق العامة للمؤسوووسوووة، التعريف الث

مان التفاهم البيع وكل فعاليات الأقسام والأفراد بالمؤسسة التي لها صلة بهذه الأعمال من أجل ض

: التنظيم الذي والكفاية عند القيام بأعمال البيع، نجاح إدارة المبيعات يرتكز على عاملين أساسيين

 خرع حسوووب طبيعة النشووواط ونوعية المنتجات المسووووقة ومقدرتها الماليةيختلف من مؤسوووسوووة لأ

قائمين بالتسووووووويير، ومدع العلاقة الموجودة بين إدارة ال مبيعات بالإضوووووووافة إلى قدرة وكفاية ال

 .والإدارات الأخرع

 (2017)حفار، واخرون، 

 

 أهداف و وظائف إدارة المبيعات:

رة على ة من الأهداف الرئيسووية، منها: خلق سوولع قادإن إدارة المبيعات تطمح إلى تحقيق مجموع

خرع في إشباع حاجات ورهبات المستهلكين من خلال التنسيق بين إدارة المبيعات والإدارات الأ

زمان المنشووووأة، تكوين نظام توزيع فعال وكفؤ قادر على إيصووووال السوووولع للمسووووتهلك الأخير في ال

قادر المسوووووتهلك على دفعه من خلال تقليل والمكان المناسوووووبين، الوصوووووول إلى سوووووعر تنافسوووووي 

ية التكاليف، رسووم صووورة طيبة للمنشووأة ومنتجاتها في ذهن المسووتهلك من خلال وضووع إسووتراتيج

وظائف تشتمل على خطط في مجال البيع الشخصي، الإعلان، وتنشيط المبيعات، أما فيما يتعلق ب

 تخطيط للمبيعات،إدارة المبيعات، فهي تشمل المكونات الأساسية التالية: ال

داف والوظائف تنظيم قوة البيع، توجيه وقيادة قوة البيع، الرقابة على نشاطات المبيعات، هذه الأه

 تهدف إلى تحقيق الأداء الفعال لعمليات البيع وتلبية احتياجات العملاء بشكل مُر .



 نموذج وظائف إدارة المبيعات

 (201٣المصدر: )سعيدات، 

 

 المستقل والمتغير التابع العلاقة بين المتغير .2.4

 

علاقة التسووويق الإلكتروني بزيادة المبيعات هي علاقة مباشوورة وقوية فإذا تم تنفيذ اسووتراتيجيات 

التسوووووووويق الإلكتروني بشوووووووكل فعال يمكن أن تؤدي إلى زيادة كبيرة في المبيعات فالتسوووووووويق 

هداف جمهور محدد ويوجه الإلكتروني يزيد التواجد الإلكتروني للعلامة التجارية ويسووووومح باسوووووت

العملاء المحتملين إلى الموقع ويحسووون تجربة المسوووتخدم ويرفع معدل الاسوووتجابة ويمكن المتابعة 

والتحليل لتعديل الاسووووتراتيجية كما أنه يعزز العلامة التجارية ويمكن اسووووتخدامه للتوسووووع الدولي 

ة وبووالتووالي زيووادة وبووالتووالي فهو يسووووووووواهم في زيووادة الوعي والحركووة والتجربووة والاسوووووووتجووابوو

 ( 1980المبيعات)شعلان، واخرون،  

إن التسووووعير عبر الانترنت يمكن المؤسووووسووووة من التكيف السووووريع خلال مدة زمنية قصوووويرة جدا 

استجابة للتغيرات في السوق مثل التغيرات في مستويات أسعار المنافسين والتغير في الظروف 

إن قدرة المؤسوووسوووة العاملة عبر الانترنت على للأسوووواق ومنافسوووة المنتجات البديلة  الاقتصوووادية

تحقيق التكيف السريع في مستوع أسعارها يجعلها قادرة على تحقيق  زيادة المبيعات أفضل مما 

 ( 2020يحققه المنافسون وهذا يرتبط بسرعة المنظمة في تحقيق عملية التكيف. )عتارسية، 

 

 

 الخاتمة .2.5



ادة لكتروني قد أصبح أداة فعالة ومتطورة لزيواوضووحت الدراسووة شووعلان يتضووح أن التسووويق الإ

ا فالمبيعات وتعزيز الميزة التنافسوووية للشوووركات فقد أتاح التسوووويق الإلكتروني للمؤسوووسوووات  رصوووً

لال عديدة لتقديم منتجاتها وخدماتها إلى جمهور واسوووووووع بطرق مبتكرة وأكثر اسوووووووتهدافًا من خ

 (1980مختلف القنوات الرقمية.)شعلان، واخرون، 

ك تصووميم أظهرت نتائا الدراسووة ابو ركبه أن الاسووتثمار في التسووويق الإلكتروني، بما في ذل وقد

مية مواقع ويب جذابة، والتواصل عبر وسائل التواصل الاجتماعي، وتطوير حملات إعلانية رق

كما سهل  مستهدفة، قد أدع إلى زيادة ملحوظة في المبيعات للشركات التي اعتمدت عليه بفعالية.

فضل، مما أويق الإلكتروني التواصل المباشر مع العملاء وفهم احتياجاتهم واتجاهاتهم بشكل التس

 ( 2018عزز من قدرة الشركات على تقديم عرو  وخدمات مخصصة لهم.)ابو ركبه، 

ووضوووحت دراسوووة عتارسوووية إن خصوووائص الإنترنت كالوصوووول العالمي وتوفر تقنيات العر  

الإقبال وسووواهم في تعزيز جاذبية المنتجات وزيادة فرص الترويا المتقدمة وما توفره من أمان، ت

شووكل أوسووع عليها. كما أن طبيعة الوسووائط الرقمية تتيح إمكانية التواصوول والتفاعل مع العملاء ب

وأكثر شوووومولية، ويتضووووح أن التسووووويق الإلكتروني قد أحدث نقلة نوعية في طرق وممارسووووات 

ا جديدة لتوسووووويع نطاق أعمالها وزيادة قدالتسوووووويق التقليدية، مما يقدم للمؤسوووووسووووو رتها ات فرصوووووً

 ( 2020التنافسية في السوق.)عتارسية، 

بيئتها، وادل الشمري في دراسته بان التسويق الإلكتروني يعد  الرابط الأساسي بين المؤسسة و

 بًا لماحيث يسوووووواعدها في فهم تطلعات العملاء ومحاولة تلبيتها. فالزبون أصووووووبح أكثر وعيًا وطل

سويق الإلكتروني لفهم متطلباته وال تفاعل معه يحتاجه، مما يحتم على المؤسسات تطبيق تقنية الت

 ( 2018بشكل أكثر فاعلية.)الشمري، 

ي يُسهم ولقد تبين من الدراسة الطنطاوي أن التسويق الإلكتروني عبر وسائل التواصل الاجتماع

أن الثقة  ء، بما يعزز من ثقتهم بها، كمافي تشووووكيل الوعي والصووووورة الذهنية للعلامة لدع العملا

على علاقة  في العلامة تُعد شووورطًا أسووواسووويًا لنجاح التفاعل والتواصووول في البيئة الرقمية والحفاظ

وسائل  طويلة الأجل مع العملاء، يتضح وجود علاقة وثيقة الصلة بين التسويق الإلكتروني عبر

ا ما يجعل ؤثر كل منهما في ا خر ويتأثر به. وهذالتواصل الاجتماعي والثقة في العلامة، حيث ي

تها من التسووووويق الإلكتروني عبر الوسووووائل الرقمية أداة أسوووواسووووية لنجاح المنشوووويت وتعزيز قدر

 (2022التنافسية في السوق.)الطنطاوي، واخرون، 



 لخدماتواوضحت دراسة المومني تبرز أهمية التسويق الإلكتروني في تعزيز الجهود التسويقية ل

ماد وتمكين الشوووووووركة من مواكبة التطورات التكنولوجية الحديثة، فقد أثبتت الدراسوووووووة أن اعت

ن مالمصووارف على التسووويق الإلكتروني له انعكاسووات إيجابية على عناصوور المزيا التسووويقي، 

حيث تحسوووين جودة الخدمات، وتطوير طرق الاتصوووال والترويا، وتعزيز قدرة على الوصوووول 

 ( 2017ن العملاء.)المومني، إلى شريحة أوسع م

فة )البريد أظهرت نتائا الدراسوة الحنيطي أن هناك أثرًا لاسوتخدام أدوات التسوويق الرقمي المختل

اخل دالإلكتروني، محرك البحث، فيديوهات اليوتيوب، شووبكات التواصوول الاجتماعي، الإعلانات 

ير على هذه الأدوات في التأث الألعاب( على سوووولوك الشووووراء لدع الزبائن، وهذا يؤكد على أهمية

 ( 2022قرارات الشراء لدع هذه الفئة المستهدفة.)الحنيطي، 

وتوصوووولت دراسووووة صووووديقي إلى تم التوصوووول إلى عدد من النتائا المهمة حول تأثير التسووووويق 

لالة الإلكتروني على القرار الشووووووورائي للمسوووووووتهلك النهائي، أظهرت النتائا وجود علاقة ذات د

والمتمثلة في الموقع الإلكتروني،  –ميع عناصووور المزيا التسوووويقي الإلكتروني إحصوووائية بين ج

الخصوصية  المنتا الإلكتروني، التسعير الإلكتروني، الترويا الإلكتروني، التوزيع الإلكتروني،

وبين القرار الشرائي للمستهلك  –والأمان، التخصيص، والمجتمعات الافتراضية وخدمة العملاء 

 ( 202٣قي، النهائي.)صدي

ن مواوضووحت دراسووة فرحاني أن الاعتمادية والاسووتجابة من أهم مؤشوورات تقييم جودة الخدمات 

له وجهة نظر المسوووتهلك، حيث أن إدراك المسوووتهلك لحاجاته ورهباته، والسوووعي لإشوووباعها، يجع

اني، يعتمد بشووووكل كبير على هذين المؤشوووورين عند الحكم على جودة الخدمات المقدمة إليه.)فرح

 (2018واخرون، 

م نسوووووووتنتا من دراسوووووووة كوحل أن التسوووووووويق الإلكتروني قد شوووووووهد تطورًا ملحوظًا مواكبًا للتقد

ار الواسع الاقتصادي والتكنولوجي في المجتمعات، إلا أنه في ظل هذه التحولات الرقمية والانتش

مييز لمواقع التواصوووووول الاجتماعي، واجه التسووووووويق الإلكتروني تحديات كبيرة، حيث أصووووووبح ت

ئن.)كوحل، المؤسووسووات الرائدة مرهونًا بقدرتها على تعزيز مكانتها التنافسووية وجذب وإبقاء الزبا

 (2021واخرون، 



ية في يتبين من نتائا من دراسووووة نشوووومة أن دور التسووووويق الإلكتروني في تحقيق الميزة التنافسوووو

ية بين ت دلالة إحصوووائالشوووركات كان بدرجة كبيرة، فقد أظهرت النتائا وجود علاقة إيجابية وذا

زة عناصووووووور التسوووووووويق الإلكتروني )الخدمة المقدمة، السوووووووعر، الترويا، التوزيع( وتحقيق المي

اة فعالة التنافسووية في الشووركة، هذا يشووير إلى أن الشووركات تدرك أهمية التسووويق الإلكتروني كأد

 (2022لتعزيز قدرتها التنافسية في السوق.)نشمة، 

شوووورطًا  ي أن تطوير البنية التحتية التكنولوجية في هذه البلدان يعدكما أوضووووحت الدراسووووة زروق

يعات أسوووواسوووويًا لتعزيز فعالية التسووووويق الإلكتروني وتحقيق أقصووووى اسووووتفادة منه في تنشوووويط المب

ت الحديثة والخدمات لذلك، على الجهات المعنية الاسوووووووتثمار في البنية التحتية الرقمية والتقنيا

 ( 202٣تفادة الكاملة من هذه الأدوات التسويقية المتطورة.)زروقي، لتمكين الشركات من الاس

ام ووضوووووح بلال في دراسوووووته انه يُعد التسوووووويق الإلكتروني أداة قوية ومتطورة تسوووووتحق الاهتم

البيئة  والاسووتثمار من قبل المؤسووسووات الراهبة في تعزيز مبيعاتها وتحقيق ميزة تنافسووية في ظل

تروني ه الدراسوووة على أهمية اعتماد اسوووتراتيجيات التسوووويق الإلكالرقمية المعاصووورة. وتؤكد هذ

 ( 2011الفعالة كجزء أساسي من خطط التسويق والمبيعات للشركات.)بلال، 

ا في نجاح المؤسوووسوووات وبقائها ف ي يتضوووح من دراسوووة سوووعيدات أن الإعلان يؤدي دورًا محوريًّ

نب عليها ضووورورة الاهتمام بالجاالسووووق المنافسوووة. فالمنافسوووة الشوووديدة بين المؤسوووسوووات تفر  

لال الإعلاني من أجل الحفاظ على حصوووووووتها السووووووووقية وزيادة مبيعاتها، ولا يتم ذلك إلا من خ

الاً تخطيط وتنفيذ حملات إعلانية ناجحة ومدروسوووووووة بعناية. لذلك، يعتبر الإعلان عنصووووووورًا فع

ا من عناصوور المزيا التسووويقي التي تسوواعد المؤسووسووات على موا زيز جهة التحديات وتعورئيسوويًّ

 (201٣موقعها في السوق.)سعيدات، 

سووات نسووتنتا من دراسووة الصووميدعي أن زيادة المبيعات هي أحد الأهداف الرئيسووية لجميع المؤسوو

ت، والشركات. ويتطلب ذلك اتباع استراتيجيات وممارسات متنوعة تشمل تحسين جودة المنتجا

يذ حملات ترويجية قديم خدمات عملاء متميزة. ك وتطوير قنوات التوزيع، وتنف لة، وت ما أن فعا

ا في زيادة  لمبيعات افهم احتياجات ورهبات العملاء والتركيز على إرضوووائهم يلعب دورًا محوريًّ

تها وتعزيز ولائهم. وبالتالي، فإن نجاح أي مؤسووووسووووة في بيئة الأعمال المعاصوووورة مرهون بقدر

.)الصميدعي، عات والحفاظ على مكانتها التنافسيةعلى تطبيق الاستراتيجيات المناسبة لزيادة المبي

 (2010واخرون، 



ويتضح من دراسة حفار أن نجاح أي مؤسسة اقتصادية يرتبط ارتباطًا وثيقًا بقدرتها على إدارة 

مبيعاتها بفعالية، من خلال تطبيق الأسووووواليب العلمية والإحصوووووائية في التنبؤ والتخطيط، وهذا ما 

 (2017يفة وضرورة إيلائها الاهتمام اللازم.)حفار، واخرون، يؤكد على أهمية هذه الوظ

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

الفصل الثالث: منهجية البحث



 مقدمة

تأثير التسويق الالكتروني في زيادة المبيعات بالمؤسسة يوضح هذا الفصل البحث المستخدمة في التحقيق )

ائية لمتغيرات البحث، وتصميم (، وهو يعر  بالتفصيل التعريفات الإجر في درعة للعطور بالطائف

البحث، ومجتمع البحث وطرق وتقنيات أخذ العينات، وطرق جمع البيانات، وأنواع البيانات، وطرق 

 وإجراءات تحليل البيانات.

 

 التعريفات الإجرائية لمتغيرات البحث

بوضوح. يصف قياسها في الدراسات البحثية، تعد التعريفات الاجرائية أساسية في تحديد المتغيرات التي يتم 

التعريف الاجرائي كيفية قياس متغير أو ملاحظته أو التلاعب به، ويساعد الباحثين على ضمان اتساق 

 دراساتهم وموثوقيتها وصلاحيتها.

 :  التسويق الالكتروني

لوصول استخدام التقنيات الرقمية والقنوات الإلكترونية للترويا للمنتجات أو الخدمات واالتعريف الاجرائي: 

إلى الجمهور المستهدف. يشمل ذلك مجموعة واسعة من الأدوات والتقنيات مثل محركات البحث، ووسائل 

 التواصل الاجتماعي، والبريد الإلكتروني، والتسويق بالمحتوع، والإعلانات المدفوعة.

 :   زيادة المبيعات

لمنتجات أو الخدمات المباعة خلال عملية تنمية حجم الأعمال عن طريق زيادة عدد ا التعريف الاجرائي:

فترة زمنية معينة. يمكن تحقيق ذلك من خلال عدة طرق، مثل زيادة حجم المبيعات للعملاء الحاليين، أو 

  جذب عملاء جدد، أو رفع متوسط قيمة الطلب لكل عميل.

 تصميم البحث

 .الوضعية: البحث فلسفة

 .الاستنتاجي: البحث منها

  .الحالة ةدراس: البحث استراتيجية

  .اختيار البحث: الطريقة الاحادية

 .مستعرضة: الزمني الأفق

 .الاستبيانات: والاجراءات التقنيات
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 مجتمع البحث وطرق وتقنيات أخذ العينة

 مجتمع البحث

                                  

                                

 

 عينة البحث

                                 

                        

  

 طريقة وتقنيات أخذ العينة

 .عينات هي أخذ العينات العشوائية البسيطةالعينات هي الاحتمالية وتقنيات أخذ ال أخذ طريقة

 البيانات جمع طريقة

سيتم تحليل البيانات التي تم جمعها إحصائيا. يتضمن التحليل الإحصائي تحديد البيانات الأولية وتحليلها 

المتغير المستقل على كشف العلاقات الأساسية بين  سيساعد هذا المنها ،وتحويلها إلى معلومات مفيدة

 ر التابعوالمتغي

 (زيادة المبيعاتالمتغير المستقل )

أبعاد وهي: العوامل  أربعوذلك من حيث ، (زيادة المبيعاتاعتمد الباحث من أجل قياس المتغير المستقل )

 1٣الإجمالي ، حيث إن العوامل التكنولوجية، العوامل الاقتصادية والثقافية،العوامل الاجتماعية  الطبيعية،

بعد العوامل الاجتماعية وعناصر،  ٣بعد العوامل الطبيعية يتكون من  إنحيث  ،عنصر للمتغير بأكمله

وبعد العوامل التكنولوجية يتكون من ، ٣عناصر، وبعد العوامل الاقتصادية يتكون من  4يتكون من  والثقافية

 .موافق بشدة، موافق، محايد، هير موافق، هير موافق بشدة: نوع الأداة ليكرت، ٣

 عدد الموظفين التصنيفات اسم الشركة

مؤسسة درعة للعطور 

 بالطائف

 10 الإدارة

 15 الموظفين

 عدد الموظفين عينة البحث

 موظف 25 -15 مؤسسة درعة للعطور بالطائف

مجتمع البحث :9الشكل   

 
 

 

(2024) الباحث المصدر:   

 
 

 

 

عينة البحث :10الشكل   

 

 

 

(2024) الباحث المصدر:  
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 (زيادة المبيعات) التابعالمتغير 

اثر الممارسات وذلك من حيث بعد واحد وهو: ، (زيادة المبيعات) التابعاعتمد الباحث من أجل قياس المتغير 
ة، موافق، موافق بشد: نوع الأداة ليكرت ،عنصر للمتغير بأكمله 19الإجمالي الاستراتيجية، حيث إن 

 .محايد، هير موافق، هير موافق بشدة

                            

                                  

 البيانات أنواع   

 بيانات أولية

تم تصميم الاستبيان بعناية ، وتم جمع البيانات الأولية عن طريق استخدام الاستبيان كأداة رئيسية للدراسة

تم توزيع الاستبيان على عينة ممثلة من و ،لتغطية جميع جوانب موضوع البحث وتحقيق أهداف الدراسة

 عدل استجابة عال.المستهدفين وتم الحصول على م

 المرجع
عدد 

 لبياناتا
 المتغير أبعاد المتغير

تأثير التسويق الالكتروني في زيادة 

المبيعات بالمؤسسة في درعة 

 للعطور بالطائف

 العوامل الطبيعية ٣

التسويق 

  الالكتروني

 العوامل الاجتماعية والثقافية 2

 العوامل الاقتصادية ٣

 العوامل التكنولوجية ٣

 المرجع
عدد 

 البيانات
 المتغير أبعاد المتغير

تأثير التسويق الالكتروني في زيادة 

المبيعات بالمؤسسة في درعة 

 للعطور بالطائف

 العوامل الاجتماعية 11

زيادة 

 المبيعات

 

المتغير المستقل :11الشكل   

 

 

 

(2024) الباحث المصدر:  

 
 

 

 
تغير التابعالم :12الشكل   

 

 

 

(2024) الباحث المصدر:  
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تم استخراج المؤشرات و ،تم إجراء تحليل كمي للبيانات الأولية المجمعة باستخدام براما إحصائية متقدمة

 والمقاييس الإحصائية ذات الصلة لاستخلاص النتائا والاستنتاجات.

 

 بيانات ثانوية
استعرا  الأبحاث والكتب تم و ،م البحث بشكل مكثف في الدراسات السابقة ذات الصلة بموضوع البحثت

 والمقالات العلمية المنشورة في المجلات ذات الصلة.

تم تحليل وتفسير البيانات الثانوية بطريقة منهجية لبناء إطار نظري قوي يدعم الدراسة الميدانية وربط 

 النتائا بالأدبيات السابقة.

 

 البيانات تحليل وإجراءات طرق

يل المعلومات التي تم جمعها لاستخلاص استنتاجات ذات معنى. كما جمع البيانات، من الضروري تحلبعد 

 لتحليل البيانات المجمعة. 28وتحديداً الإصدار ( SPSS)للعلوم الاجتماعية  تم استخدام الحزمة الإحصائية

تم إجراء اختبار توصيف العينة، من خلال التحليل الوصفي، للحصول على نظرة ثاقبة لخصائص مجتمع 

التركيبة السكانية والتفضيلات والمعلومات الأخرع ذات الصلة بالأفراد م ساعد الباحثين على فهالعينة. ي

 المشاركين في الدراسة.

تعتبر اختبارات الصلاحية والموثوقية حاسمة في ضمان دقة البيانات المجمعة واتساقها. اختبارات الصدق 

ات البحث تقيس ما تهدف إلى قياسه، بينما تقوم لتحديد ما إذا كانت أدو( لتحليل العاملي الاستكشافي)ا

 الوقت. بتقييم ثبات النتائا مع مرور (اختبار كرونباخ ألفا)اختبارات الثبات 

وصيف العينة، من خلال التحليل الوصفي، للحصول على نظرة ثاقبة لخصائص مجتمع تتم إجراء اختبار 

التفضيلات والمعلومات الأخرع ذات الصلة بالأفراد التركيبة السكانية و العينة. يساعد الباحثين على فهم

 المشاركين في الدراسة.
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 الفصل الرابع : التحليل الوصفي لنتائج الدراسة

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



5 
                                                                                                       

 

 

 

 

 المقدمة  4.1

الاصدار  spssيتناول هذا الفصل عرضا لنتائج الدراسة الميدانية التي تم تحليلها احصائيا باستخدام البرنامج الاحصائي 
اختبار  28الاصدار  spssالفصل الحالي للتحليل الاحصائي يتمضن الاحصاء الوصفي للعينة محل الدراسة باستخدام  28

صدق وثبات الاستبيانات المستخدمة في جميع البيانات المطلوبة من عينة الدراسة الحالية من اجل اختبار فرضيات البحث 
  spss 28 ومدى ملائمة النموذج تم اجراء تحليل الانحدار الخطي البسيط عبر 

 

 خصائص عينة الدراسة  4.2

 

 طبيعة العمل والمستوى التعليمي  -عدد سنوات الخبرة  -الفئة العمرية  -تم توزيع مفردات عينة الدراسة وفقا للجنس 

 30تم حساب التكرارات والنسب المئوية لافراد عينة الدراسة وتتمثل في المعلومات الديموغرافية التي تشمل ) اقل من 
 سنة ( 50ة , اكثر من سن 50الى  41سنة , من  40الى  30سنة , من 

 سنة ( 21سنة , اكثر من  20الى  11سنوات , من  10الى  5سنوات , من  5عدد سنوات الخبرة تشمل ) اقل من 

 طبيعة العمل تشمل ) قادة , موظفين , تقنيين(

 المستوى التعليمي يشمل ) ثانوي , جامعي , دراسات عليا(

 

 

 

 المتغير رفئات المتغي العدد نسبة العينة الاجمالية

 ذكر 30 61.7

 أنثى 9 38.3 الجنس

 الاجمالي 39 100

 سنة 30اقل من  19 48.7

 الفئة العمرية

 سنة 40الى  30من  14 35.9

 سنة 50الى  41من  5 12.8

 سنة 50اكثر من  1 2.6

 الاجمالي 39 100
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 دبلوم 6 15.4

 المستوى التعليمي
 جامعي 28 71.8

 عليادراسات  5 12.8

 الاجمالي 39 100

 سنوات  5اقل من  26 66.7

 الخبرة المهنية 
 سنوات  10الى  6من  8 20.5

 سنة  15الى  11من  2 5.1

 سنة  15اكثر من  3 7.7

 

 30عدد الذكور حيث بلغ عدد الاناث  بالنسبة للتوزيع حسب الجنس أظهرت النتائج الاحصائية ان عدد الاناث في العينة فاق
 % كما في الشكل التالي  38.3مما يشكل نسبة  9العينة في حين بلغ عدد الذكور  من اجمالي %61.7مما يشكل نسبة 

 

 

% و  15.4مما يشكل نسبة اشخاص حاصلين على دبلوم  7 ان الاحصائية النتائج أظهرت مؤهلال حسب للتوزيع بالنسبة
اشخاص حاصلين على ماستر مما يشكل نسبة  5% و و 71.8شخص حاصلين على بكالوريوس مما يشكل نسبة  28

 كما في الشكل التالي %  12.8
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% ,  66.7سنوات مما يشكل نسبة. 5شخص بخبره وظيفية اقل من  26سنوات الخبره وجد ان  حسب للتوزيع بالنسبة
الى  11اشخاص بخبره وظيفية من  2% , و  20.5نسبة سنوات مما يشكل  10الى  6شخص بخبره وظيفية من   8و

 % كما في الشكل التالي  7.7نسبة سنة مما يشكل  15شخص بخبره اكثر من  3, و  %5.1نسبة سنة مما يشكل  15

 

 

 

 

 

 قياس صدق وثبات أدوات الدراسة  4.3

من أجل التحقق من صدق وثبات المقاييس المستخدمة في الدراسة تم اختيار صدق الاتساق الداخلي للاستبيانات 
بينما تم  AVEالمستخدمة لقياس متغيرات الدراسة بالاضافة الى قياس الصدق التقاربي عن طريق قياس متوسط التباين 

 SEMاس قيمة الفا كرونباخ من خلال نموذج المعادلة البنائية قياس الثبات للمقاييس المستخدمة في الدراسة عن طريق قي
 28اصدار   spssباستخدام برنامج التحليل الاحصائي 

 

 صدق الاتساق الداخلي : 

يقصد به مدى اتساق كل عباره من عبارات الاستبانه للمتغير الذي تنتمي اليه لذا قامت الباحثة بقياس الاتساق الداخلي 
ل حساب معاملات الارتباط بين درجة كل عبارة والدرجة الكلية للمتغير الذي تنتمي اليه وفقا لدراسة للاستبانات من خلا

Kaiser (1974)  درجه يتم حذفه من الاستبانه  0.5معامل الارتباط اقل من 

 

 الصدق التقاربي : 

يتم قياس متوسط التباين بين العبارات التي تقيس نفس المقياس وذلك عن طريق احتساب متوسط التباين المستخرج 
AVE  وفقا ل  0.5التي يجب ان تكون قيمتها اكبر منHair et al 2006  
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المحسوبة وقيمة  Tمة الجداول التالية توضح النتائج الاحصائية الخاصة ب ) معاملات الارتباط , الانحراف المعياري , قي
P value   بين درجه كل عباره والدرجه الكلية للمتغير لقياس صدق الاتساق الداخلي للاستبانات ) 

كذلك احتساب قيمة متوسط التباين المستخرج لقياس الصدق التقاربي للاستبانات وذلك من خلال نموذج المعادلة البنائية 
SEM - PLS  : كما يلي 

 

 

 

متوسط 
 التباين

P 
values 

الانحراف 
 المعياري

معامل 
 المتغير العبارات KMO الارتباط

0.6597 

0.00 

1.143544 0.79 

0.81 

A1 

البعد 
 الاول

المتغير 
 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 
 الثاني 

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

المتغير 
 الثاني

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 
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0.00 

1.115164 0.76 B10 

البعد 
 الثاني 

0.438529 0.78 B11 

0.50637 0.66 B12 

0.83205 0.78 B13 

 

 

 

 يتضح من الجدول بالاعلى : 

مقياس تطبيق المتغير الاول جميع معاملات الارتباط لكل العبارات ترتبط ارتباط قوي مع المتغير التابع لها بالاضافة الى ان 
قيم كل معاملات الارتباط للعبارات ذات دلالة احصائية عند مستوى معنوية وفقا لذلك فقد تحقق صدق الاتساق الداخلي 

لمتغير مستقل < من  AVEكذلك من النتائج بالاعلى المتعلقة بقيمة متوسط التباين المستخرجة يتضح ان قيمه  للمقياس
 وفقا لذلك فقد تحقق الصدق التقاربي للاستبانه  0.5

 ان الى بالاضافة لها التابع المتغير مع قوي ارتباط ترتبط العبارات لكل الارتباط معاملات جميع الثاني المتغير تطبيق مقياس
 الداخلي الاتساق صدق تحقق فقد لذلك وفقا معنوية مستوى عند احصائية دلالة ذات للعبارات الارتباط معاملات كل قيم

 0.5 من<  تابع لمتغير AVE قيمه ان يتضح المستخرجة التباين متوسط بقيمة المتعلقة بالاعلى النتائج من كذلك للمقياس
   للاستبانه التقاربي الصدق تحقق فقد لذلك وفقا

 

 

 

 قياس صدق وثبات اداة البحث :  4.3.2

يشير ثبات الاستبيان الى الاستقرار في نتائج الاستبيان وعدم تغيرها بشكل كبير فيما لو تم اعادة توزيعها على افراد العينة 
لدراسة تم احتساب قيم عدة مرات خلال فترات زمنية محددة لقياس ثبات الاستبانات المستخدمة لقياس متغيرات ا

   28الاصدار   spss الفاكرونباخ بواسطة برنامج 

 

 المتغير عدد العبارات الفا كرونباخ

1.71 
 البعد الاول 7 0.946

 المتغير الاول
 البعد الثاني 6 0.764

1.658 
 البعد الاول 9 0.862

 المتغير الثاني
 البعد الثاني 10 0.796

 

 

 التحليل الوصفي لمتغيرات الدراسة : 
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يبين الجدول التالي التحليل الوصفي لمتغيرات الدراسة ممثلة بالمتوسطات الحسابية بناء على مقياس ليكرات الخماسي 
 والانحرافات المعيارية للمتغيرات 

 

 درجة الاهمية  الوزن النسبي  النتيجة  المتوسط الحسابي

 منخفض جدا  36 - 20 غير موافق بشدة   1.80 - 1

 منخفض 52 - 36 غير موافق  2.60 - 1.80

 متوسط  68 - 53 محايد   3.40 - 2.6

 مرتفع 84 - 69 موافق   4.20 - 3.40

 مرتفع جدا  100 - 85 موافق بشدة   5 - 4.20

 

 وقد تم حساب مستوى الاهمية وفقا للمعادلة التالية : 

  %20)المقياس الخماسي( =  5÷  100تم حساب الوزن النسبي المقابل لكل فئة عن طريق ضرب المتوسط الحسابي في 

 

 : معاملات الارتباط الخطي 

على النحو   spss 28يعرض الجدول التالي معاملات الارتباط الخطي بين متغيرات الدراسة والتي تم قياسها باستخدام 
 التالي : 

 

الثاني البعد 
 للمتغير الثاني

البعد الاول 
 للمتغير الثاني

البعد الثاني 
 للمتغير الاول 

البعد الاول 
 للمتغير الاول 

 المتغير 

490 493 486 491 Pearson 
correlation 

البعد الاول 
 للمتغير الاول 

002 002 002 003 Sig.(2-
tailed) 

33 34 32 38 N 

490 493 476 481 Pearson 
correlation 

البعد الثاني 
 للمتغير الاول 

002 002 002 003 Sig.(2-
tailed) 

33 34 32 38 N 

490 493 486 497 Pearson 
correlation 

البعد الاول 
 للمتغير الثاني
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002 002 002 003 Sig.(2-
tailed) 

37 31 30 35 N 

492 473 482 491 Pearson 
correlation 

البعد الثاني 
 للمتغير الثاني

002 002 002 003 Sig.(2-
tailed) 

32 32 38 36 N 

 
 

 صحة فروض الدراسة : نتائج اختبار 

يتعلق هذا الجزء باختبار صحة الفرض الرئيسي للدراسة ومايتبعه من فروض فرعية ويتم عرض النتائج الاحصائية التي 

 على النحو التالي :  sem - plsو   spss 28تم التوصل اليها باستخدام كلا من الحزم الاحصائية 

 

 الفرض الرئيسي للدراسة : 

 التسويق الالكتروني  وزيادة المبيعاتتوجد علاقة ذات دلالة احصائية بين 

 الرئيسي فرضين فرعية كما يلي : ويتفرع من هذا الفرض 

 أنواع التسويق الالكتروني وزيادة المبيعات: يوجد اثر ذو دلالة احصائية بين  1ف 

 تحليل المؤشرات التسويقية لقياس فعالية التسويق الإلكتروني على زيادة المبيعات.: يوجد اثر ذو دلالة احصائية بين  2ف

 

 نتائج اختبار صحة الفرض الرئيسي للدراسة : 

ولاختبار هذا الفرض تم  التسويق الالكتروني  وزيادة المبيعاتينص على انه توجد علاقة ايجابية ذات دلاله احصائية بين 

 استخدام اسلوب تحليل الانحدار الخطي البسيط بين المتغير المستقل والمتغير التابع 

 

 نتائج اختبار صحة الفرض الفرعي الاول للدراسة : 

 أنواع التسويق الالكتروني وزيادة المبيعات بينينص على انه توجد علاقة ايجابية ذات دلاله احصائية 

 

 للدراسة :  الثانينتائج اختبار صحة الفرض الفرعي 

تحليل المؤشرات التسويقية لقياس فعالية التسويق الإلكتروني  ينص على انه توجد علاقة ايجابية ذات دلاله احصائية بين

 على زيادة المبيعات.

 وبناء على ما سبق يتم قبول صحة الفرضيات . 
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 الملاحق

 

 

 

 الاستبيان

 

 :السلام عليكم ورحمة الله وبركاته

توووأثير التسوووويق الالكترونوووي فوووي  "أتقددددم لحتدددراتكا الكدددرام بوضدددع هدددكا ااسدددتبيا  لددددثكا والدددكي ثددددور  دددول بحدددث بعندددوا  

ضدددمن متطلبدددات الحصدددول علدددى ودددهابق البكدددالورثو  بقسدددا "  للعطوووور بالطوووائفزيوووادة المبيعوووات بالمؤسسوووة فوووي درعوووة 

علمددددا  ا  , والتددددي اسددددعى مددددن تلالهددددا ةلددددى اسددددتطلاع ارائكددددا  ددددول الفقددددرات الموجددددوبق, تخصددددا ةبارق مشددددارثع, الإبارق

التددي تددرو   لددكا ارجددوا مددن  تددراتكا الكددرام اتتيددار الإجابددة, الإجابددات الدقيقددة لهددا ستسدداعدني فددي تحقيددث أهددداف البحددث

 .ورؤثتكا, وتبرتكا, انها اكثر تناسبا  مع الواقع الفعلي لشركتكا

ثرجددى العلدددا اندددل جميدددع المعلومدددات التدددي سيتتدددمنها ااسددتبيا  سدددتكو  متسدددمة بالسدددرثة ولدددن تسدددتخدم ةا لأ دددرا  البحدددث 

 .العلمي فقط

 .مع كل الشكر والتقدير
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-https://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSejRIcrosxUo7gFC9O2C9qLThJrHREJh9xPgfVhIc

EMiAcTQ/viewform?usp=sf_link 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 :البيانات الشخصية: المحور الأول

 :العمر

o 20 – 30 

o 31 – 40  

o 41 – 50  

o 51 –  فأكثر 

 

 :المؤهل العلمي

o ببلوم 

o  بكالورثو 
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o ماستر 

o بكتوراه 

 :سنوات الخبرة

o 0 – 5  

o 6 – 10  

o 11 – 20  

o 20 –  فأكثر 

 

 ............ :المسمى الوظيفي

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 المرجع عدد العبارات ابعاد المتغير المتغير

 التسويق الالكتروني

سويق انواع الت

 الإلكتروني

 المؤشرات التسويقية

 التحديات التسويقية

 استراتيجيات التسويق

14 

فضل الله،  .20

، تأثير حملات 2024

التسويق الرقمي 

المحمولة على زيادة 

 مبيعات المشاريع
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 (:التسويق الإلكتروني)بيانات متعلقة بمتغيرات الدراسة : المحور الثاني

 محايد لا اوافق احيانا   اوفق الفقرات

     هل تستخدم وسائل التواصل ااجتماعي بشكل عام؟

هل أثرت  ملات التسوثث الإلكترونية لشركة برعة للعطور على 

 قرارك بشراء منتجاتها؟

    

     تستخدم الشركة وسائل التواصل ااجتماعي لتسوق لمنتجاتها

اج التسوثث توفر الأجهزق الإلكترونية لدى العملاء ثساعد في رو

 الإلكتروني

    

     قد ثنتج مخاطر عند استخدام وسائل التسوثث الإلكتروني في الشركة

     ثوجد لدى الشركة برامج تحمي أنظمتها والمواقع الخاصة

     ثمكن التنبؤ بسلوك العميل من تلال التسوثث الإلكتروني

     ساها التسوثث الإلكتروني في تقييا المنافسين

ى الشركة تدمات الرب الفوري على استفسارات ووكاوى العملاءلد      

من بوافع استخدام التسوثث الإلكتروني للشركة هو عر  المنتج 

 والتعرثف بل

    

     توفر الشركة كوبونات تصا للعملاء

     توفر الشركة بطاقات تاصة للعملاء المميزثن

مباور بو  وسيطتقدم الشركة تدماتها عبر اانترنت بشكل       

ساعة 24توفر الشركة تدمات الشراء على مدار       
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 (:زيادة المبيعات )ت متعلقة بمتغيرات الدراسة بيانا: المحور الثالث

 محايد لا اوافق احيانا   اوفق الفقرات

تأتك الشركة الكفاءق التسوثقية بتقدثمها للمنتج باعتبارها هدف 

 استراتيجي

    

عندما تقوم الشركة بخفض سعر منتجاتها فإ  هكا ثدل على انها تعمل 

 على الكفاءق التسوثقية

    

ة ةلى ابعاب الأنشطة التسوثقية  ير اللازمة لتقليل التكاليف تسعى الشرك

 التسوثقية

    

     تستخدم الشركة مدتلات اقل لتحصل على مخرجات اكثر

     تهتا الشركة بشكاوى العملاء وتستجيب لها

     هدف الشركة هو رضا العميل

     ثساعد البحث والتطوثر التسوثقي على تحدثد متطلبات العملاء

     تفض الشركة لمنتجاتها ثدل على انها تعمل بالسرعة المطلوبة

 

 

 المرجع عدد العبارات ابعاد المتغير المتغير

 8 إدارة المبيعات  زيادة المبيعات  

فضل الله،  .20

، تأثير حملات 2024

التسويق الرقمي 

المحمولة على زيادة 

 مبيعات المشاريع
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