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 المقدمة: .5.5

 

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

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

(. مع تزاٌد استخدام الإنترنت وانتشار 0202بٌعات )شٌفر وآخرون، فً تعزٌز نشاطات الأعمال وزٌادة الم

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

0219كاتزمان،  .أهدافها التسوٌقٌة بشكل أكثر فعالٌة وكفاءة  

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

(. توفر منصات التواصل الاجتماعً، 0201وبتكلفة منخفضة مقارنة بالتسوٌق التقلٌدي )ماكٌنزي، 

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

(. من خلال استخدام البٌانات والتحلٌلات، ٌمكن 0202بدقة )شٌفر وآخرون، وتحلٌل سلوكٌاتهم واحتٌاجاتهم 

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

0219كاتزمان،  .المبٌعات بشكل ملحوظ  

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

(. ٌهدف هذا البحث إلى استكشاف كٌفٌة 0201والاستراتٌجٌات التً تسهم فً تحقٌق هذا الهدف )ماكٌنزي، 

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

(. سنستعرض 0202فً هذا المجال )شٌفر وآخرون،  الاستراتٌجٌات، وأفضل الممارسات لتحقٌق النجاح

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

0219كاتزمان،  .والأدوات التً أثبتت فعالٌتها فً تحقٌق زٌادة المبٌعات  

(، التً بٌنت أن الشركات 0202ٌفر وزملائه )أحد أبرز الدراسات التً تناولت هذا الموضوع هً دراسة ش

% مقارنة 32التً تعتمد على التسوٌق الإلكترونً بشكل رئٌسً تحقق زٌادة فً المبٌعات بنسبة تصل إلى 

( إلى أن استخدام وسائل 0219بالشركات التً تعتمد على التسوٌق التقلٌدي فقط. كما أشار كاتزمان )

تٌجٌات التسوٌق الإلكترونً ٌسهم بشكل كبٌر فً تعزٌز العلامة التواصل الاجتماعً كجزء من استرا

.التجارٌة وزٌادة ولاء العملاء  
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( أن التحول الرقمً فً التسوٌق لٌس 0201علاوة على ذلك، ٌوضح تقرٌر صادر عن شركة ماكٌنزي )

ت التسوٌق مجرد خٌار بل ضرورة للبقاء فً السوق التنافسٌة. ٌشٌر التقرٌر إلى أن الشركات التً تبن

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

ا فً 0201الخمس الماضٌة )ماكٌنزي،  ًٌ (. ٌتضح من هذه الدراسات أن التسوٌق الإلكترونً ٌلعب دورًا حٌو

.تحسٌن الأداء المالً للشركات  

ٌا الرقمٌة، أصبح التسوٌق الإلكترونً ضرورة حتمٌة للشركات التً تسعى مع تزاٌد الاعتماد على التكنولوج

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

(. من 0202وتقدٌم توصٌات للشركات حول كٌفٌة الاستفادة القصوى من هذه الأداة الفعالة )شٌفر وآخرون، 

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

0219كاتزمان،  .كٌفٌة تحقٌق النجاح فً التسوٌق الإلكترونً وزٌادة المبٌعات بشكل مستدام  

رجاخ واٌخذِاخ، وهى َىفش َعرّذ اٌرسىَك الإٌىرشؤٍ عًٍ اسرخذاَ الإٔرشٔد واٌرمُٕاخ اٌشلُّح ٌرشوَج إٌّ

(. ذىفش 0202ٌٍششواخ وسائً فعاٌح ِٓ دُس اٌرىٍفح ٌٍىطىي إًٌ جّهىس أوسع تشىً أسشع )ِاوُٕضٌ، 

،أدواخ اٌرسىَك الإٌىرشؤٍ، ِثً ذذسُٓ ِذشواخ اٌثذس  (SEO) واٌرسىَك عثش اٌثشَذ الإٌىرشؤٍ،  

 .اٌرجاسَح واٌرفاعً ِع اٌعّلاء تشىً أوثش فاعٍُح والإعلأاخ اٌشلُّح، فشطاً ٌٍششواخ ٌضَادج اٌىعٍ تاٌعلاِح

0202شُفش وآخشوْ،   

وادذج ِٓ أوثش ِضاَا اٌرسىَك الإٌىرشؤٍ هٍ اٌمذسج عًٍ ذرثع وذذًٍُ اٌثُأاخ. َّىٓ ٌٍششواخ جّع وذذًٍُ 

ك اٌثُأاخ دىي سٍىن اٌعّلاء وذفضُلاذهُ، ِّا َسّخ ٌها ترخظُض اٌذّلاخ اٌرسىَمُح تشىً أفضً وذذمُ

(. تالإضافح إًٌ رٌه، َّىٓ ٌٍرسىَك الإٌىرشؤٍ أْ َساعذ فٍ تٕاء علالاخ 0222ٔرائج أفضً )واذضِاْ، 

0202ِاوُٕضٌ،  .طىٍَح الأِذ ِع اٌعّلاء ِٓ خلاي اٌرفاعً اٌّسرّش واٌّذرىي اٌّخظض  

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

(. فً دراسة 0202المبٌعات والأرباح مقارنة بتلك التً تعتمد فقط على التسوٌق التقلٌدي )شٌفر وآخرون، 

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

ل الاستفادة من البٌانات والتحلٌلات، (. من خلا0201مبٌعاتها وتكتسب حصة أكبر فً السوق )ماكٌنزي، 

 ٌمكن
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ٌٍششواخ ذذذَذ الاذجاهاخ والأّٔاط اٌسٍىوُح ٌٍعّلاء، ِّا َّىٕها ِٓ ذذسُٓ اسرشاذُجُاذها تشىً ِسرّش 

0222واذضِاْ،  .ٌرذمُك ٔرائج أفضً  

ي إًٌ ذعرثش وسائً اٌرىاطً الاجرّاعٍ ِٓ أهُ أدواخ اٌرسىَك الإٌىرشؤٍ، دُس ذرُخ ٌٍششواخ اٌىطى

(. عثش ِٕظاخ ِثً فُسثىن، وإٔسرغشاَ، 0202جّهىس واسع وِرٕىع تسهىٌح وَسش )شُفش وآخشوْ، 

وذىَرش، َّىٓ ٌٍششواخ اٌرىاطً ِثاششج ِع اٌعّلاء، والاسرجاتح لاسرفساساذهُ، وذمذَُ ِذرىي جزاب َعضص 

ذسهُ فٍ تٕاء ولاء اٌعّلاء (. هزٖ اٌرفاعلاخ اٌّسرّشج 0202ِٓ اسذثاطهُ تاٌعلاِح اٌرجاسَح )ِاوُٕضٌ، 

0222واذضِاْ،  .وصَادج فشص الادرفاظ تهُ عًٍ اٌّذي اٌطىًَ  

وّا أْ اٌرسىَك عثش اٌثشَذ الإٌىرشؤٍ َعذ أدذ أوثش أساٌُة اٌرسىَك الإٌىرشؤٍ فعاٌُح، دُس َّىٓ 

لاي ذخظُض (. ِٓ خ0202ٌٍششواخ إسساي سسائً ِسرهذفح إًٌ اٌعّلاء اٌذآٌُُ واٌّذرٍُّٓ )ِاوُٕضٌ، 

اٌّذرىي وفماً لادرُاجاخ وذفضُلاخ اٌّسرٍُّٓ، َّىٓ ٌٍششواخ صَادج ِعذلاخ اٌفرخ وإٌمش، وتاٌراٌٍ ذعضَض 

0202شُفش وآخشوْ،  .فشص اٌرذىًَ إًٌ ِثُعاخ  

دوسًا  (SEO) وذذسُٓ ِذشواخ اٌثذس (SEM) إضافح إًٌ رٌه، ٍَعة اٌرسىَك عثش ِذشواخ اٌثذس

ا فٍ صَادج ظهىس ا ًّ (. عثش ذذسُٓ ِىالعها الإٌىرشؤُح ٌرىىْ 0222ٌششواخ عًٍ الإٔرشٔد )واذضِاْ، داس

أوثش جارتُح ٌّذشواخ اٌثذس، َّىٓ ٌٍششواخ صَادج دشوح اٌّشوس اٌعضىَح إًٌ ِىالعها، ِّا َرشجُ فٍ 

0202ِاوُٕضٌ،  .إٌهاَح إًٌ صَادج فٍ اٌعّلاء واٌّثُعاخ  

ّرٕىعح، َّىٓ ٌٍرسىَك الإٌىرشؤٍ أْ َعضص ِٓ فعاٌُح جهىد ِٓ خلاي هزٖ الأدواخ والاسرشاذُجُاخ اٌ

(. وِع اسرّشاس ذطىس اٌرىٕىٌىجُا اٌشلُّح، َظثخ ِٓ 0202اٌرسىَك وَذمك ٔرائج ٍِّىسح )شُفش وآخشوْ، 

اٌضشوسٌ ٌٍششواخ اٌثماء عًٍ اطلاع تأدذز الاذجاهاخ واٌرمُٕاخ فٍ ِجاي اٌرسىَك الإٌىرشؤٍ ٌضّاْ 

0222واذضِاْ،  .فسح وذذمُك إٌجاحاٌثماء فٍ إٌّا  

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

(. من خلال الاستفادة من الأدوات الرقمٌة والتقنٌات الحدٌثة، ٌمكن للشركات تحقٌق نجاح 0201)ماكٌنزي، 

(. هذا التحول الرقمً لٌس فقط ضرورٌاً للبقاء فً 0202فر وآخرون، أكبر وزٌادة فً المبٌعات )شٌ

 0219، ()كاتزمان .المنافسة، بل ٌفتح أٌضاً أبواباً جدٌدة للابتكار والنمو فً عالم الأعمال
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 مشكلة الدراسة .5.0
 

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

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

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

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

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

الانتشار الواسع للأخبار المزٌفة والمراجعات الوهمٌة. علاوة على ذلك، تتطلب الاستراتٌجٌات 

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

 .تملك الموارد الكافٌة لتطوٌر وتنفٌذ حملات تسوٌقٌة فعالة

 

 فجوات على المستوى النظري .5.0.5
 

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

بالرغم من العدد الكبٌر من  (.0202العام للشركات، مقارنةً بوسائل التسوٌق التقلٌدٌة )شٌفر وآخرون، 

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

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

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

(. هذا النقص فً الفهم ٌؤدي إلى صعوبة فً بناء نموذج نظري متكامل ٌوضح العلاقة بٌن هذه 0219

 0201العوامل ونتائجها الفعلٌة على أداء الشركات )ماكٌنزي(، 

 

 فجوات على المستوى التطبٌقً .5.0.0

 

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

(. تتمثل المشكلة الرئٌسٌة فً كٌفٌة تحقٌق التوازن بٌن التكلفة والفعالٌة فً استخدام 0202)شٌفر وآخرون، 

(. العدٌد من الشركات، وخاصة الصغٌرة 0201أدوات التسوٌق الإلكترونً المختلفة )ماكٌنزي، 

وسطة، تواجه صعوبة فً تخصٌص الموارد المالٌة والبشرٌة اللازمة لتطبٌق استراتٌجٌات التسوٌق والمت
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(. بالإضافة إلى ذلك، هناك تحدٌات مرتبطة بقٌاس العائد على 0219الإلكترونً بكفاءة )كاتزمان، 

بٌانات من حملات التسوٌق الإلكترونً، حٌث تواجه الشركات صعوبة فً تحلٌل ال (ROI) الاستثمار

 (0202)شٌفر وآخرون،  .المتاحة وتفسٌرها بشكل ٌتٌح لها اتخاذ قرارات مستنٌرة لتعزٌز أدائها التسوٌقً

 

 القطاعزٌادة المبٌعات بالتطبٌق على دورها فً وللشركات  الإلكترونً ما هو أثر التسوٌق"

 "مكة المكرمةٌة السعودٌة بمنطقة فً المملكة العرب سٌاحًال

 

 ةأهمٌة الدراس .5.1
 

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

متزاٌد. توفر هذه الدراسة فهماً عمٌقاً للأدوات والاستراتٌجٌات التً تساعد الشركات على الوصول إلى 

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

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

نتائج الحملات بدقة وتعدٌل الاستراتٌجٌات بشكل مستمر لتحقٌق أقصى قدر من الفعالٌة. بالتالً، فإن دراسة 

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

 .العملاء

 على المستوى النظري: .5.1.5

 

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

 (Smith, 0202. )الإنترنت على الاستهلاكً بالسلوك المتعلقة

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

 فً ٌساهم أن النظري للبحث ٌمكن. و(Jones & Davis, 0219) علمٌة بطرٌقة العوامل هذه لتحلٌل

. تالإنترن عبر والإعلانات الرقمً المحتوى مع المستهلكٌن تفاعل كٌفٌة حول الحالٌة المعرفة نطاق توسٌع

(,Brown0201). 
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. الرقمً السوق دٌنامٌكٌات وفهم لتفسٌر جدٌدة نماذج تطوٌر إمكانٌة من النظري البحث ٌعززو

(,Williams0218). 

 

 على المستوى التطبٌقً: .5.1.0

 

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

 (Taylor0219,. )والتحلٌل اناتالبٌ على مبنٌة عملٌة

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

 (White0202,. )واهتماماتهم سلوكهم على بناءً  دقٌق بشكل

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

 (Green&Clark0201,. )التسوٌقً أداءها تحسٌن على الشركات

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

ً  ٌتٌح مما الرقمٌة،  (Harris0219,. )بها والتنبؤ السوقٌة للاتجاهات أعمق فهما

 

 اسةأسئلة الدر .5.2
 

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

مكة فً المملكة العربٌة السعودٌة بمنطقة  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 ًه ما -

 ؟والمتوسطة الصغٌرة الشركات

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

 المبٌعات؟

 المستهلك؟ لدى الشراء كسلو 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 التسوٌق تأثٌر أسالٌب تقٌٌم -

 .ٌعاتالمب زٌادة فً الإلكترونً التسوق تأثٌر دراسة -

 .اٌّششوع اٌّثُعاخ ّٔى فٍ ذساعذ اٌرٍ اٌشئُسُح شؤٍرالإٌى اٌرسىَك اسرشاذُجُاخ دراسة -

 

 فرضٌات الدراسة .5.4
 

 اٌرسىَك فٍ اٌثُأاخ ذذٍُلاخ اسرخذاَ تُٓ إدظائُح دلاٌح راخ إَجاتُح ِعٕىَح علالح ذىجذ 

 .اٌسُادٍ لطاع فٍ اٌّثُعاخ ؤّى الإٌىرشؤٍ

 أداء عًٍ الإٔرشٔد عثش اٌعّلاء ٌّشاجعاخ وثُش إدظائٍ لاٌحد راخ ِعٕىَح علالح ذىجذ 

 .واٌسُادح اٌضُافح خذِاخ ِثُعاخ

 اٌرىاطً عثش اٌرسىَك لاسرشاذُجُاخ إدظائُح دلاٌح راخ إَجاتُح ِعٕىَح علالح ذىجذ 

 .اٌشلُّح اٌسىق فٍ ٌٍّسرهٍىُٓ اٌششاء لشاساخ و الإجرّاعٍ

 ّٔى عًٍ الاجرّاعٍ اٌرىاطً وسائً عثش ٍرسىَكٌ إدظائُح دلاٌح راخ ِعٕىَح علالح ذىجذ 

 .واٌّرىسطح اٌظغُشج اٌششواخ ِثُعاخ

 نموذج الدراسة .5.1
 

 

     

 

 

 تم تصميمها بىاسطة الباحث

 التسوٌق الإلكترونً

ًالتسوٌق عبر التواصل الإجتماع 

ً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.

 منهج البحث: الاستنتاجً.

 استراتٌجٌة البحث: دراسة حالة.

 نوع البحث: الكمً.

 قطعٌة.الأفق الزمنً: الم

 التقنٌات والاجراءات: الاستبٌان والتحلٌل الاحصائً.

 

 

 

 

 

 

 

 الدراسة المٌدانٌة .5.1
 

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

حة والسفر. تقدم عام بالسٌا 02م بمدٌنة مكة المكرمة على ٌد فرٌق عمل لدٌه خبرة أكثر من 0201بداٌة 

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

ص شركة أسٌل أن تكون لها وحجز رحلات سفر إلى جمٌع أنحاء العالم. تحر ،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 الاحتٌاجات فهم إن: المستهدفة التسوٌق اتاستراتٌجٌ -1

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

 رٌدالب عبر التسوٌق أو الاجتماعً التواصل وسائل مثل) الرقمٌة والاستراتٌجٌات 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 -0

 لخلا 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 الاستفادة

 .العملاء لجذب

 وأثناء قبل العملاء مع المستمر بالتواصل الإلكترونً التسوٌق ٌسمح: بهم والاحتفاظ العملاء إشراك -3

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

 الاتصالات خلال من العملاء لإشراك استراتٌجٌات تنفٌذ على الشركة الإلكترونً التسوٌق

 .الولاء وبرامج الملاحظات وأنظمة الشخصٌة

 التسوٌق ٌكون أن ٌمكن. استهدافًا وأقل مكلفة التقلٌدٌة التسوٌق طرق تكون أن ٌمكن: التكلفة كفاءة -2

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

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

 .المحتملٌن العملاء وتحوٌل لجذب والأسالٌب

 البٌانات من ثروة إلى الوصول الإلكترونً التسوٌق ٌوفر: البٌانات على القائمة القرارات -1

 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: وقالس اتجاهات مع التكٌف على القدرة -6

 الاتجاهات 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 جٌاتالاستراتٌ 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 -7  خاص بشكل مهم أمر وهو عالم

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

 شرائح من تفادةوالاس 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 -8

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

 .الأعمال تكرار وتشجٌع العملاء رضا 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 ادةزٌ إلى تؤدي أن ٌمكن والتً البٌانات على تعتمد

 

 مخطط المشروع المقترح 11111
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 الفصل الثانً: الدراسات السابقة .0
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 المقدمة: .0.5
 

 أحد الإلكترونٌة التسوٌقٌة الاتصالات أصبحت والاتصالات المعلومات تكنولوجٌا فً المتسارع التطور مع

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

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

 .(0202) الدٌن ولً, & طواهري

ور واسع ومتعدد أدى تطور هذه الأدوات الرقمٌة إلى تغٌٌر هٌكلٌة الأسواق، حٌث بات الوصول إلى جمه

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 حمالات إطلاق مع المبٌعات فً التغٌر برصد تتحقق الدراسة أهداف

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

لرقمٌة ا تالحمالاعن  والمعلومات عن طرٌق تحلٌل المضمون وذلك للحصول على معلومات كافٌة

 (0202)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 

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

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

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  



 15 

جموعة من المتغٌرات التً تؤثر على العلاقة بٌن التسوٌق تركز الدراسات فً هذا المجال على م

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

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

ة الدراسات السابقة فً هذا المجال، ٌمكن فهم الأسالٌب الفعالة فً التسوٌق الإلكترونً من خلال مراجع

.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 ةبداٌ منذ

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

 العملاء تفضٌلات وبناء العملاء لاكتساب الرقمٌة التقنٌات استخدام عملٌة ٌصف شامل

 وزٌادة التكالٌف وانخفاض ، التجارٌة بالعلامات الوعً سٌنوتح والتروٌج بهم والاحتفاظ

 (Dwivedi et al., 0202; Prihadini et al., 0202) المبٌعات.

 وعملٌات أنشطة أنه على الٌوم للتسوٌق ٌُنظر أنه إلى (Kannan ,0217) أوضح وقد

 الآخرٌن لمصلحةا وأصحاب 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 مهم مفهوم بأنه الرقمً التسوٌق Paul). 0218) 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 ,0219) عرف كذلك

 أٌضا تشمل ولكنها ، الإنترنت على أساسً بشكل الرقمٌة لتقنٌاتا تستخدم 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 والاجتماعٌة الرقمٌة والمنصات والوسائط المحمولة والهواتف المكتبٌة الكمبٌوتر

 .والخدمات للمنتجات للتروٌج

 الرقمٌة التقنٌات استخدام بأنه الرقمً التسوٌق(  Sundaram,  0202)  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 الاندماج علٌها سٌتعٌن

 .المبٌعات زٌادة وبالتالً بالعملاء والاحتفاظ التجارٌة العلامة وتروٌج العلاقات وبناء دقة أكثر
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 حصراً  ٌنفذ الرقمً التسوٌق كون هو التقلٌدي والتسوٌق الرقمً التسوٌق بٌن سًالأسا 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 تدفع آلاف الشركات بالاعتمادتتعدد 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 02 مدار على المستخدمٌن ٌربط - ب

 .الجدٌدة المستخدمٌن وسلوكٌات عادات

 لأنه أفضل 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 0202) .التجارٌة العلامة وسمعة العملاء ولاء 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 ,) 0219 ; Khan and Islam , 0217.جدٌدة

 

 :التسوٌق الرقمً جٌاتقنوات واسترات .0.0.1

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

 :هً كالاتًالانترنت وقنوات غٌر متصلة بالإنترنت، و

 :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 الانباوند نظرٌة 

 المحمولة الهواتف خلال من التسوٌق 

 ة بالإنترنت:قنوات التسوٌق غٌر متصل-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 ً نق الرقمام بعمل تصمٌم استراتٌجٌة التسوٌٌالمنظمة، فعند القأهداف 

الأخذ بعٌن الاعتبار 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

هاتف المحمول ٌحتوي على إنشاء موقع إلكترونً سرٌع مناسب ومتجاوب لل

 .العدٌد من صفحات البٌع للتعرٌف بالشركة وعرض منتجاتها

 (SEOالخطوة الثانٌة: )محرك البحث  -0

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

ع الأخذ بتنقٌة محرك البحث والصفحات الصادرة والواردة إلى مالبحث 

 . محرك البحث

 وة الثالثة: )تسوٌق المحتوى(الخط -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-

رٌد )ٌمكن أن ٌشمل وسائل التواصل الاجتماعً، الب 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 ]: غٌر التابعالمت .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 الزبائن رغبات تحقٌق تتضمن والتً رشٌدة خطط تبنً الأعمال

 لم إذا المؤسسة لغاٌات للوصول ٌكفً لا 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 اشانه من 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 المعاصرة والاتجاهات البٌعٌة المهارات وتنمٌة

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

 تلبٌة فإن لذلك ؛ التسلٌة وأ الترفٌه أجل من ولٌس السلعة إلى الحاجة حالة فً إلا 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 

 .مشترٌاتٌسمٌها 

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)

 

 :سوٌقأهم الفروق بٌن البٌع التقلٌدي والحدٌث وبٌن البٌع والت .0.1.0

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

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

 أخرى... ووظائف بأنشطة تقوم البٌعً النشاط عن لمسؤولٌتها

 فروق:والجدول الاتً ٌوضح اهم ال

 الفرق بٌن البٌع والتسوٌق

 

 

 

 

 

 

 

 

 0222اٌّظذس: ِذّذ اٌظُشفٍ ,
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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:

 ة الاولى )التوجه الإنتاجً(:المرحل -1

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

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

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

 ( . باعٌ ٌنتج

 المرحلة الثانٌة )التوجه البٌعً(: -0

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

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

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

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

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

 المرحلة الثالثة )التوجه التسوٌقً(: -3

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

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

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

 .البٌع رجال لنشاط مهم داعم باعتباره بالتروٌج

 المرحلة الرابعة )توجه العلاقات(: -2

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

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

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

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

 بٌن المنافسة مجال هو بهم والاحتفاظ ، الاهتمامات أولى من الزبائن مع علاقات

 (022-021ص  -)عاشور مزرٌق .بالعلاقات للتسوٌق الجدٌد التوجه ظل فً المنظمات
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 [المبٌعاتو التسوٌق الإلكترونً]: 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. نٌةالإلكترو التجارة مجال فً العاملة

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

 .المبٌعات

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

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

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

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

 (ADMAN المعاصر ظٌموالتن 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 الاجتماعٌة والشبكات الإلكترونٌة التجارة منصات تُستخدم: المعلومات وجودة المستهلك ثقة

 المعلومات ومشاركة المستهلك، تسوٌق 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. وولائهم 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 ًالإلكترون الشفهً التسوٌق ٌضر ولا 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 خلال من تأثٌره تعدٌل ٌتم حٌث المبٌعات، على كبٌر بشكل الإلكترونً

 من والاستفادة 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

 
 

 مةالخات .0.3

 

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

ث تحولاً جذرٌاً فً استراتٌجٌات التسوٌق وطرق جذب العملاء. السرٌع للتكنولوجٌا الرقمٌة قد أحد

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

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

 .رٌةوعً العملاء بالعلامات التجا

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

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

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

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

 على تخصٌص التجربة التسوٌقٌة لكل مستهلك، مما ٌعزز من احتمالٌة زٌادة المبٌعات

 

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

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

 .لهذه الاستراتٌجٌات فً ظل تغٌر سلوكٌات المستهلك وتطور التقنٌات الرقمٌة باستمرار
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 قائمة المراجع

 
 ( .تأثٌر التسوٌق الإلكترونً على المبٌعات: دراسة مقارنة. مجلة 0202شٌفر، ج.، وآخرون .)

 .60-21(، 3)01إدارة الأعمال الدولٌة، 

 ( .استراتٌجٌات التسوٌق الإلكترونً: دور وسائل التواصل الاجتماعً فً 0219كاتزمان، ر .)

 .121-87(، 0)10لتسوٌق الرقمً، تعزٌز العلامة التجارٌة. مجلة ا

 ( .التحول الرقمً فً التسوٌق: ضرورة للبقاء فً السوق التنافسٌة. 0201ماكٌنزي وشركاه .)

 .تقرٌر ماكٌنزي

 ( .فهم سلوك المستهلك فً التسوٌق الرقمً. مجلة نظرٌة التسوٌق.0202سمٌث، ج .) 

 ( .العوامل المؤثرة على نجاح0219جونز، أ.، ودٌفٌز، إل .) .التسوٌق الرقمً. علوم التسوٌق 

 ( .تفاعل المستهلك مع المحتوى عبر الإنترنت. أبحاث التسوٌق الرقمً.0201براون، ت .) 

 ( .نماذج دٌنامٌكٌات السوق الرقمٌة. مجلة أبحاث السوق.0218وٌلٌامز، م .) 

 ( .التطبٌقات العملٌة لأبحاث التسوٌق الرقمً. التسوٌق التطبٌق0219تاٌلور، ب .).ً 

 ( .استراتٌجٌات التسوٌق الرقمً الفعالة. مجلة استراتٌجٌات التسوٌق.0202واٌت، س .) 

 ( .قٌاس عائد الاستثمار فً الحملات الرقمٌة. مقاٌٌس التسوٌق.0201جرٌن، آر، وكلارك، ك .) 

 ( .تحلٌلات البٌانات الضخمة فً التسوٌق الرقمً. مجلة علوم البٌانات0219هارٌس، ب .). 
 

  اٌرٍ َرُ فُها ذطثُك اٌثذس أسًُ اٌضُافح ٌششوحالإٌىرشؤٍ اٌّىلع: https://aseeltours.com 

 

 (. تأثٌر حملات التسوٌق الرقمً الممولة على زٌادة 0202أحمد رزق. ) & ,.فضل الله, أ. ر

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

 , 0202)10 ,(177-017.الإتصال

 
 (. أثر الإتصالات التسوٌقٌة الرقمٌة على ترقٌة أداء المؤسسات 0202ولً الدٌن. ) & ,طواهري

 .السٌاحٌة
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 ( .التفکٌر الاستراتٌجً وتأثٌره على التسوٌق الرقمً فً ظل 0201عبدالعاطى محمد أبوزٌد, د .)

, 3)1 ,(المجلة العلمٌة للدراسات والبحوث المالٌة والتجارٌة. ا العالمٌة: دراسة مٌدانٌةأزمة کورون

.296-217 
 

 ًدراسة -أثر جودة تصمٌم المنتجات فً زٌادة مبٌعات المؤسسة الاقتصادٌة.( 0203فواز. ) & ,هذل

 .شٌخ هجٌرة Doctoral dissertation)( ,ةحالة مؤسسة الحضنة حلٌب بالمسٌل
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