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 المقدمة: .1.1
ظراً لدوره نكاديميين ن والأيعُد التسويق الإلكتروني أحد الفروع الحديثة في مجال التسويق، وقد نال اهتماماً كبيراً من الباحثي

نت بكة الإنترشت عبر المتنامي في دعم الأنشطة التسويقية داخل المؤسسات. ويعتمد هذا المفهوم على تقديم الخدمات والمنتجا

ختلفاً مائص تجعله نحه خصباعتبارها قناة اتصال تسويقية حديثة تتميز بالسرعة والانتشار والتفاعل المباشر مع العملاء، مما يم

 (.1980تسويق التقليدية )شعلان وآخرون، عن أساليب ال

افسين ير في المنالتأث ويرتبط نجاح المؤسسة في بيئة الأعمال الحديثة ارتباطاً وثيقاً بحجم حصتها السوقية ومدى قدرتها على

دراسة  ن خلالموسلوك المستهلكين. وفي هذا الإطار، تختلف وجهات النظر التحليلية بين من يركز على البيئة الخارجية 

ة تعزيز القوتاحة لالمنافسين ورصد نقاط ضعفهم، وبين من يركز على البيئة الداخلية عبر استثمار الموارد والإمكانات الم

لى عشكل أساسي عتمد بيالتنافسية. وعلى الرغم من هذا الاختلاف، فإن كلا الاتجاهين يتفقان على أن تحقيق الميزة التنافسية 

 (.2020منتجات ذات جودة عالية أو تبني استراتيجيات تسعير مناسبة )عتارسيه، قدرة المؤسسة على تقديم 

ري تويين النظى المسوقد أصبح التسويق الإلكتروني اليوم عنصراً أساسياً في بيئة الأعمال الحديثة، حيث فرض نفسه بقوة عل

في تحسين  ودوره لتسويق وأدواته المختلفةوالتطبيقي داخل المؤسسات. ولذلك أصبح من الضروري فهم طبيعة هذا النوع من ا

يادة ق النمو وزي تحقيفأداء المؤسسات من خلال تعزيز قدرتها على الوصول إلى العملاء وتلبية احتياجاتهم بكفاءة، بما يساهم 

 (.2018الأرباح )الشمري، 

لنشاط فع كفاءة ارشر في مية يسهم بشكل مباكما تشير الدراسات السابقة إلى أن اختيار الوسائل الإعلانية المناسبة وفق أسس عل

قة اسات السابض الدركما تشير بع التسويقي، حيث يؤدي الإعلان الفعاّل إلى زيادة المبيعات وتحسين أداء المؤسسة في السوق.

ختيار ا أهمية إلى مجموعة من التوصيات المهمة، أبرزها ضرورة الاهتمام بجودة الإعلان في تسويق الخدمات، إضافة إلى

يق أعلى ا يضمن تحقنية بمالوسائل الإعلانية المناسبة بدقة، مع التركيز على توظيف التقنيات الحديثة في تصميم الرسائل الإعلا

 (.2002مستويات الجودة والفعالية )المرتضي، 

 

لمعلومات، ار نظم في تطويوفي سياق آخر، تناولت دراسة صيام والمهندي دور التجارة الإلكترونية ووسائل الاتصال الحديثة 

قديم كتروني، وتع الإلحيث توصلت إلى أن التجارة الإلكترونية ساهمت في انتشار العديد من الخدمات الحديثة، مثل خدمات الدف

سسات. ومع ل المؤالخدمات عبر الإنترنت والهاتف الثابت والمحمول، كما أسهمت في رفع كفاءة وفاعلية نظم المعلومات داخ

ي إتمام كنولوجيا فام التارت الدراسة إلى أن التركيز كان موجهاً بشكل أكبر نحو التجارة الإلكترونية بشكل عام واستخدذلك، أش

طبيقه في ليات تالمعاملات وإبرام الصفقات وتقديم الخدمات، دون التطرق بشكل مباشر وواضح إلى التسويق الإلكتروني وآ

 (.2007وآخرون،  الأنشطة التسويقية عبر الإنترنت )صيام

ومن جهة أخرى، فإن تحقيق ميزة تنافسية مستدامة في الأسواق العالمية شديدة التنافس يتطلب من الشركات تعزيز عنصر الثقة 

في العلامة التجارية، باعتباره محوراً أساسياً في بناء العلاقة بين العميل والعلامة التجارية، وهو من أهم العوامل المؤثرة في 

 (.Ulusu, 2011رتباط بين الطرفين )قوة الا
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ق الأهداف ي تحقيفكما أن أهمية التسويق الإلكتروني تنبع من دوره الحيوي في دعم أنشطة المؤسسة التسويقية، حيث يساهم 

دوات نوع الأتالتسويقية من خلال استخدام الإنترنت كوسيلة تواصل فعالة مع مختلف الأطراف ذات العلاقة، إضافة إلى 

 ساليب التي تعتمدها المؤسسات لزيادة رضا العملاء وتعزيز ولائهم.والأ

 مهاراتومع التطور السريع في الخدمات الرقمية وتوسع استخدام الإنترنت، أصبح من الضروري امتلاك المؤسسات ل

تعزيز وملاء لعوكفاءات بشرية قادرة على التعامل مع أدوات التسويق الإلكتروني بشكل فعال، بما يضمن تحسين تجربة ا

 (.2017مستوى رضاهم )المومني، 

لية من رجة عاوفي ظل هذه التطورات، أصبح من المهم إدراك أن تأثير التسويق الإلكتروني على سلوك المستهلك يتطلب د

ة ة حمايع ضرورالمسؤولية، حيث يجب على المؤسسات الالتزام بأخلاقيات الممارسة التسويقية، والشفافية في التعامل، م

 (.2023خصوصية العملاء وتأمين بياناتهم الشخصية )صديقي، 

 

 ل أعمق إلىحث بشكوبعد استعراض هذا الجانب من التسويق الإلكتروني وأثره على زيادة المبيعات، سيتم التطرق في هذا الب

 مختلف أبعاده وتطبيقاته، بهدف تحليل دوره في تحسين الأداء التسويقي للمؤسسات.

 

 الدراسةمشكلة  .1.2

من  ث أصبحمن أبرز التحولات التي شهدتها بيئة الأعمال الحديثة، حي التسويق الإلكترونيتعُد ظاهرة 

ة لسريعالعناصر الأساسية التي تعتمد عليها المؤسسات لضمان بقائها واستمرارها في ظل التغيرات ا

ل لتواصاالإنترنت، ووسائل  والمنافسة المتزايدة في الأسواق. وقد ساهمت الثورة الرقمية، وانتشار

دة ى إعاالاجتماعي في إحداث تغيير جذري في سلوك المستهلكين وأنماط شرائهم، مما دفع المؤسسات إل

اد على ن الاعتملاً مالنظر في استراتيجياتها التسويقية وتبني أساليب رقمية حديثة تتماشى مع هذه التحولات بد

 الأساليب التقليدية.

 روني علىالإلكت ما مدى تأثير التسويق تتمثل مشكلة الدراسة في التساؤل الرئيسي التالي:وفي هذا السياق، 

 .زيادة المبيعات في شركة الماجد للعطور بالسعودية

وعلى الرغم من الأهمية المتزايدة للتسويق الإلكتروني، لا تزال العديد من الشركات، ومنها شركة 

وتطبيق الاستراتيجيات الرقمية بشكل فعاّل يساهم في تحقيق الماجد للعطور، تواجه تحديات في فهم 

 أهدافها البيعية. ويمكن إرجاع هذه التحديات إلى عدة عوامل، من أبرزها:
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  :ى بير علحيث لا تزال بعض الشركات تعتمد بشكل ك بطء التحول من التسويق التقليدي إلى التسويق الرقمي

 الأساليب التقليدية، مما يحد من قدرتها على المنافسة في البيئة الرقمية الحديثة.

  :ادرة صة القإذ تعاني بعض المؤسسات من قلة الكفاءات المتخص نقص المعرفة والخبرة في التسويق الإلكتروني

 ية فعالة.على تصميم وتنفيذ حملات تسويقية رقم

 ( صعوبة قياس العائد على الاستثمارROI:) ت التسويقية حيث تواجه الشركات تحدياً في تقييم مدى نجاح الحملا

 الإلكترونية وقياس العوائد المالية الناتجة عنها بدقة.

 :ا يتطلب مية، مإذ يشهد هذا القطاع منافسة قوية من علامات تجارية محلية وعالم حدة المنافسة في قطاع العطور

 استراتيجيات تسويقية مبتكرة ومستمرة للحفاظ على الحصة السوقية وزيادتها.

  در ترنت كمصفي ظل التطور الرقمي المتسارع، أصبح المستهلك أكثر اعتماداً على الإن: المستهلكين أداءتغير

 ضح فياث تغيير وارئيسي للحصول على المعلومات المتعلقة بالمنتجات والخدمات، الأمر الذي أسهم في إحد

لتواجد اد على سلوكياته الشرائية. وقد أدى هذا التحول إلى ضرورة تبني المؤسسات لأساليب تسويقية حديثة تعتم

رار قلية اتخاذ دعم عمالفعاّل عبر المنصات الرقمية، وتقديم تجربة تسوق إلكترونية متكاملة تواكب توقعات العملاء وت

 الشراء.

هاااا، ختلاااف أنواعهاااذه الدراساااة إلاااى تحليااال العلاقاااة باااين اساااتراتيجيات التساااويق الإلكتروناااي بم وبنااااءً علاااى ذلاااك، تساااعى

والتااااااي تشاااااامل التسااااااويق عباااااار وسااااااائل التواصاااااال الاجتماااااااعي، والتسااااااويق بااااااالمحتوى، والتسااااااويق عباااااار البريااااااد 

جاااام ح ( والإعلانااااات المدفوعااااة، وماااادى تأثيرهااااا علااااىSEOالإلكترونااااي، بالإضااااافة إلااااى تحسااااين محركااااات البحااااث )

 المبيعات في شركة الماجد للعطور.

 فجوات على المستوى النظري .1.2.1

 لا أن هناكيعات، إغم من التراكم المعرفي الكبير في الأدبيات المتعلقة بالتسويق الإلكتروني وأثره على المبعلى الرغم 

 مجموعة من الفجوات البحثية التي تسعى هذه الدراسة إلى معالجتها على المستوى النظري.

 دراسات بية الحيث إن غال ندرة الدراسات المتخصصة التي تتناول قطاع العطور في السعودية: تتمثل أولى الفجوات

نتجات ، والمالسابقة ركزت على التسويق الإلكتروني بشكل عام، أو على قطاعات مختلفة مثل التجزئة، والخدمات

رافي ياق جغسقطاع العطور بشكل محدد، وخاصة ضمن  الإلكترونية. في المقابل، يلاحظ قلة الأبحاث التي تناولت

عته لقطاع بطبيهذا ا دقيق في المملكة العربية السعودية، مما قد يحد من إمكانية تعميم نتائج الدراسات السابقة على

 الخاصة وخصائصه السوقية.

 مثل  :سويق الإلكترونيكما تتمثل في التركيز الجزئي في بعض الدراسات السابقة على جانب واحد من جوانب الت

التركيز على وسائل التواصل الاجتماعي فقط، دون تقديم إطار تحليلي شامل يدمج مختلف أدوات واستراتيجيات 
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التسويق الإلكتروني، مثل التسويق بالمحتوى، وتحسين محركات البحث، والبريد الإلكتروني، والإعلانات المدفوعة، 

 ات.وقياس تأثيرها المتكامل على المبيع

 ظريات : حيث إن العديد من النوجود فجوة واضحة بين الجانب النظري والتطبيق العملي في السياق المحلي

ة اقات ثقافيفي سي والمفاهيم المتعلقة بالتسويق الإلكتروني تم تطويرها في بيئات عالمية مختلفة، إلا أن تطبيقها

انية ات ميدلف بشكل ملحوظ، مما يستدعي إجراء دراسواجتماعية واقتصادية محلية مثل المجتمع السعودي قد يخت

 أكثر عمقاً لفهم طبيعة التحديات والفرص في هذا السياق بشكل دقيق.

 ثل تقنياته، مودواته أ: التسويق الالكتروني له تطوراً متسارعاً ومستمرًا في مجال التسويق الإلكتروني المتطورسريعا

لا أن هذا جات. إعبر المؤثرين، وتقنيات الواقع المعزز في تجربة المنت الذكاء الاصطناعي في التسويق، والتسويق

فعلي م الأثر الفي فه التطور السريع قد لا يقابله تحديث كافٍ في الأدبيات النظرية، مما يؤدي إلى وجود فجوة معرفية

 لهذه التقنيات الحديثة على المبيعات.

 ة أو نماذجر نظريحيث تفتقر الأدبيات إلى أط :ور والسلع الفاخرةندرة في النماذج التحليلية المخصصة لقطاع العط 

ي تتميز ت، التتطبيقية مصممة خصيصاً لقياس تأثير التسويق الإلكتروني على المبيعات في هذا النوع من القطاعا

أكثر  نماذج بخصائص تسويقية وسلوكية تختلف عن السلع الاستهلاكية التقليدية، مما يجعل الحاجة ملحة لتطوير

يربط بين  شمولية تسعى هذه الدراسة إلى معالجة هذه الفجوات من خلال تقديم تحليل أكثر. لذا المجال ملاءمة لهذا

 مختلف استراتيجيات التسويق الإلكتروني وأثرها على الأداء البيعي في قطاع العطور.

 فجوات على المستوى التطبيقي .1.2.2

س القطاع( ة في نف)وكذلك العديد من الشركات العاملعلى المستوى التطبيقي، تواجه شركة الماجد للعطور بالسعودية 

 ي.مجموعة من التحديات والفجوات التي تحد من قدرتها على الاستفادة المثلى من التسويق الإلكترون

 لى شركة ع: حيث قد تعتمد التتمثل أولى هذه الفجوات في غياب استراتيجية تسويق إلكتروني متكاملة وواضحة

ت تسويق الرقمي بشكل منفصل، مثل حسابات وسائل التواصل الاجتماعي أو الحملااستخدام بعض أدوات ال

ت الرقمية القنواوالإعلانية، دون وجود إطار استراتيجي شامل يحدد الأهداف التسويقية بدقة، والجمهور المستهدف، 

 لتسويقي.اة الأداء ( التي يمكن من خلالها قياس فعاليKPIsالمناسبة، إضافة إلى مؤشرات الأداء الرئيسية )

 يراً من مّاً كبفعلى الرغم من أن التسويق الإلكتروني يوفر ك :قصور في تحليل البيانات وقياس الأداء التسويقي

لبيانات حليل هذه اعلى ت البيانات والتحليلات، إلا أن بعض الشركات قد تفتقر إلى الأدوات أو الكفاءات البشرية القادرة

على  ييم العائدعلى تق قدرتها على تحويلها إلى رؤى استراتيجية قابلة للتطبيق، ويؤثر بالتاليبشكل فعال، مما يحد من 

 الاستثمار وفعالية الحملات التسويقية.

 ل لشكل الأمثنية باحيث قد لا يتم استثمار المنصات الإلكترو :مشكلة ضعف التفاعل مع العملاء عبر القنوات الرقمية

 .رص تحويلل من فلعملاء، مما ينعكس سلباً على مستوى الولاء للعلامة التجارية، ويقلفي بناء علاقة مستمرة مع ا
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 :دونات، ثل المحيث يلاحظ وجود ضعف في توظيف أدواته المختلفة م قلة الاستفادة من إمكانات التسويق بالمحتوى

ناء صورة ثقة وبوالمحتوى المرئي، وأدلة المنتجات في مجال العطور، وذلك بما يسهم في تثقيف العملاء وتعزيز ال

لتفاعل ا عدلاتمذهنية إيجابية عن العلامة التجارية، الأمر الذي قد يؤدي إلى فقدان فرص تسويقية مهمة لزيادة 

 والمبيعات.

 اء في سو ية:قلة الاسهام في الاستفادة من كفاية التكيف مع التغيرات المستمرة في خوارزميات المنصات الرقم

لفئات اوسائل التواصل الاجتماعي أو محركات البحث، وهو ما قد ينعكس سلباً على مدى وصول المحتوى إلى 

 ت التسويقية الرقمية.المستهدفة، ويؤثر بالتالي على فعالية الحملا

 :ير الدعم م توفحيث لا يت قلة الاستفادة من المهارات في الاستثمار الموجه نحو تدريب وتنمية الكوادر البشرية

لى تنفيذ عدرتهم قالكافي لتمكين العاملين من مواكبة أحدث استراتيجيات وأدوات التسويق الإلكتروني، مما يحد من 

 اعلية عالية.حملات تسويقية ذات كفاءة وف

 ن جيد م وعلى الرغم من نجاح الشركة في تحقيق مستوى :ضعف تحويل هذا الوعي الرقمي إلى سلوك شرائي فعلي

قنوات عبر ال مشكلة تحويل العمليات الى نطاق بيعي )شراء( الوعي بعلامتها التجارية، إلا أنها تواجه تحدياً

 ير إلى وجود فجوة في رحلة العميل الرقمية.الإلكترونية أو نقاط البيع التقليدية، وهو ما يش

ر التسويق لتأثي وبناءً على ذلك، تسعى هذه الدراسة إلى معالجة هذه الفجوات النظرية والتطبيقية بهدف تقديم فهم أعمق

وى لمسترفع ا ا، إضافة إلى تقديم توصيات عملية من شأنهشركة الماجد للعطور بالسعوديةالإلكتروني على أداء ومبيعات 

 البيعي من خلال التسويق الالكتروني.

 أهمية الدراسة .1.3

همية أسعودية بال تأثير التسويق الإلكتروني في زيادة المبيعات في شركةالماجد للعطورتكتسب هذه الدراسة حول 

مل ل يمتد ليشبديثة، علمية وعملية في آنٍ واحد، إذ لا يقتصر دورها على فهم ديناميكيات السوق وأساليب التسويق الح

 ن المشاريعمجموعة إمكانية تطبيق هذه المفاهيم في سياق إدارة المشاريع. وينُظر إلى التسويق الإلكتروني بوصفه م

قيق لفعاّل لتحالإغلاق من التخطيط والتنفيذ والمتابعة والتقييم، وصولًا إلى االمتداخلة التي تتطلب عمليات متكاملة 

 الأهداف المرجوة، وهي عناصر أساسية في مجال إدارة المشاريع. 

 تكمن علاقة هذه الدراسة بإدارة المشاريع في عدة جوانب: 

لمشاااااريع ب تطبيااااق مبااااادا إدارة ايعُااااد إطاااالاق أي حملااااة تسااااويقية إلكترونيااااة بمثابااااة مشااااروع تسااااويقي متكاماااال، يتطلاااا

 لضمان تحقيق الأهداف بكفاءة وفاعلية.

، حياااث يجاااب صاااياغة أهاااداف واضاااحة وقابلاااة للقيااااس، مثااال تحديدددد الأهددددا  ووضدددع الخطدددطتتمثااال الخطاااوة الأولاااى فاااي 

هاااداف زياااادة حجااام المبيعاااات بنسااابة محاااددة، أو تعزياااز الاااوعي بالعلاماااة التجارياااة، أو جاااذ  عمااالاء جااادد. وتعُاااد هاااذه الأ
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بمثاباااة نطااااق المشاااروع فااااي إدارة المشااااريع، إذ ياااتم مااان خلالهااااا تحويااال أهاااداف المبيعاااات إلااااى أهاااداف تساااويقية رقميااااة 

 قابلة للتنفيذ والقياس.

رق بشااااكل دقيااااق، سااااواء كاناااات مااااوارد ماليااااة أو بشاااارية مثاااال فاااا تخصدددديص المددددواردكمااااا يتطلااااب التسااااويق الإلكترونااااي 

رد هاااذه الماااوا ارد الزمنياااة. وتبااارز أهمياااة إدارة المشااااريع فاااي تحساااين اساااتخدامالتساااويق، أو مصاااممي المحتاااوى، أو الماااو

ميزانياااات بماااا يضااامن تحقياااق أعلاااى عائاااد ممكااان علاااى الاساااتثمار، حياااث تسااالط هاااذه الدراساااة الضاااوء علاااى آلياااات توزياااع ال

 التسويقية الرقمية بكفاءة لزيادة الأثر على المبيعات.

فاااي  ثااال التغياااراتمحمااالات التساااويقية الإلكترونياااة لا تخلاااو مااان تحاااديات محتملاااة، ، فاااإن الإدارة المخددداطروفيماااا يتعلاااق بااا  

هميااااة أخوارزميااااات المنصااااات الرقميااااة، أو شاااادة المنافسااااة، أو ضااااعف اسااااتجابة الجمهااااور المسااااتهدف. وماااان هنااااا تااااأتي 

رة ن صاااميم إداتحليااال هاااذه المخااااطر وتحديااادها مسااابقاً ووضاااع اساااتراتيجيات مناسااابة للتخفياااف مااان آثارهاااا، وهاااو ماااا يعُاااد مااا

 المشاريع.

دوات تحلياااال ، فااااإن التسااااويق الإلكترونااااي يعتمااااد علااااى متابعااااة الأداء بشااااكل مسااااتمر باسااااتخدام أالمراقبددددة والددددتحك أمااااا 

 ، مماااااا يتااااايح مقارناااااة النتاااااائج بالأهاااااداف المخططاااااةFacebook Insightsو Google Analyticsالبياناااااات مثااااال 

 ع.، وهو ما يتوافق مع مبادا الرقابة في إدارة المشاريوإجراء التعديلات اللازمة في الوقت المناسب

لإدارات حيااااث يسااااتلزم تنساااايق الجهااااود بااااين مختلااااف ا إدارة أصددددحاب المصددددلحة وأخياااارًا، يتطلااااب التسااااويق الإلكترونااااي 

الات داخاااال الشااااركة مثاااال المبيعااااات وخدمااااة العماااالاء وتقنيااااة المعلومااااات، إضااااافة إلااااى الأطااااراف الخارجيااااة مثاااال وكاااا

 مؤثرين، بما يضمن تحقيق التكامل والتوافق بين جميع الجهات المعنية.التسويق وال

ى تحلياااال يعُااااد عنصاااارًا أساسااااياً فااااي نجاااااح الحماااالات التسااااويقية، حيااااث تعتمااااد الشااااركات علاااا التحسددددين المسددددتمركمااااا أن 

 ة المشااااااريعالنتاااااائج وتقيااااايم الأداء بشاااااكل دوري لتطاااااوير الاساااااتراتيجيات التساااااويقية، وهاااااو ماااااا يعااااازز مااااان فاعلياااااة إدار

 .التسويقية ويدعم تحقيق الأهداف المرجوة

 على المستوى النظري: .1.3.1
 في اثراء الادبيات بالمجال بطرق اكاديمية مثمرة في عدة جوانب وقطاعات:ما تسهم الدراسة في 

 :ربياااة أو حياااث إن العدياااد مااان الدراساااات الساااابقة تركااازت علاااى أساااواق غ تضدددييق الفجدددوة الجغرافيدددة والقطاعيدددة

ماااا مقطاعاااات صاااناعية عاماااة، بينماااا تركاااز هاااذه الدراساااة علاااى شاااركة ساااعودية فاااي قطااااع العطاااور بالساااعودية، 

راعااااة ميماااة علمياااة ل دبياااات المتعلقاااة بالتساااويق فاااي الأساااواق الناشااائة والقطاعاااات المتخصصاااة، ماااع يضااايف ق

 الخصوصيات الثقافية والاجتماعية والاقتصادية.

  رية تسااااعد يمكااان أن تساااهم الدراساااة فاااي بنااااء أطااار تفساااي: تطدددوير الأطدددر المفاهيميدددة والنمددداذج التحليليدددةجاندددب

ماااا قاااد تكشاااف كالعلاقاااة باااين التساااويق الإلكتروناااي والمبيعاااات فاااي ساااياقات مشاااابهة، البااااحثين مساااتقبلاً علاااى فهااام 

 عن متغيرات وسيطة أو معدلة لم يتم تناولها بشكل كافٍ في الدراسات السابقة.
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 جانددددب ( الدراسددددة فددددي تحديددددد مئشددددرات أداء رئيسدددديةKPIs أكثددددر دقددددة وملاءمددددة لقيدددداس نجددددا  الحمددددلات )
 يدعم تطوير أدوات قياس فعالة تعكس خصوصية هذا القطاع. بما :التسويقية في قطاع العطور

 ات عنااد الخاصااة التااي تواجااه الشاارك: جانااب مهاام ماان الجوانااب تسددلط الدراسددة الضددوء علددى التحددديات المحليددة

 .تطبيق استراتيجيات التسويق الإلكتروني

 على المستوى التطبيقي: .1.3.2

 :ويقيالتسمجال نفس الللعطور، وللممارسين في  الماجدشركة ل، وخاصة في الحصول على فوائد عديدة للشركاتلدراسة تسهم ا

 :للعطور الماجدلشركة 

 ي فالعاملين  ةً إلىالدراسة في تقدي  مجموعة من الفوائد التطبيقية الملموسة  لا سيما لشركة الماجد للعطور  إضاف
فعاليتها،  حالية ومدىنية اليجيات التسويقية الإلكتروإذ توفر الدراسة تحليلاً دقيقاً للاسترات مجال التسويق الإلكتروني:

فاعلية من فاءة وكمما يمكّن الشركة من تحديد نقاط القوة والقصور، والعمل على تطوير استراتيجيات تسويقية أكثر 

 .حيث التكلفة، بما ينعكس إيجاباً على زيادة المبيعات وتحسين الأداء التسويقي

   كما تسه  الدراسة في تعظي( العائد على الاستثمارROI :)يقية الأكثر تأثيراً من خلال فهم القنوات والأدوات التسو

وبالتالي  كفاءة،على سلوك المستهلك، الأمر الذي يساعد الشركة على توجيه ميزانيتها التسويقية بشكل أكثر دقة و

 تحقيق أعلى عائد ممكن من استثماراتها في التسويق الرقمي.

  ة على أسس ة قائمتبني استراتيجيات تسويقية رقمي تدع  الدراسة تعزيز الميزة التنافسيةللشركة: إضافةً إلى ذلك

 ية.نافسية عالتبيئة  علمية ونتائج بحثية، مما يتيح لها القدرة على التميز في سوق العطور وزيادة حصتها السوقية في

 مما  لرقمية،اتعبر عن ذلك من خلال المنصات : كما تسه  الدراسة في تطوير فه  أعمق للسلوك وتفضيلات العملاء

 فة.لمستهديمكّن الشركة من تصميم رسائل تسويقية أكثر دقة واستهدافاً، بما يتناسب مع احتياجات الفئات ا

  :اعد موثوقة تس تحليلاتومن خلال تقديم بيانات وأخيراً  توفر الدراسة دعماً مهماً لعملية اتخاذ القرار داخل الشركة

 رة على اتخاذ قرارات استراتيجية مدروسة تتعلق بتطوير واستثمار التسويق الإلكتروني.الإدا

  لشركات العطور الأخرى والقطاعات المماثلة: 

o من قبل  لاستفادة منهايمكن أن تمثل هذه الدراسة نموذجاً تطبيقياً وإطاراً إرشادياً يمكن  :تطبيقيالنموذج ال

مي الصلة، خاصة في المنطقة، التي تسعى إلى تعزيز حضورها الرقشركات العطور والقطاعات ذات 

 وزيادة مبيعاتها من خلال تبني استراتيجيات فعاّلة في مجال التسويق الإلكتروني.

o لكتروني داخل تطبيق استراتيجيات التسويق الإ :ستتناول هذه الدراسة أبرز أفضل الممارسات والتحديات الشائعة

تفادة ى الاساستخلاص مجموعة من الدروس والخبرات العملية التي يمكن للمنظمات الأخر قطاع العطور، بما يتيح

 منها في تطوير أدائها التسويقي.
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 كما تسه  الدراسة في تعزيز المعار  والمهارات لدى الممارسين والمتخصصين في مجال التسويق:  

o داء اليومي.مارسات المهنية ورفع كفاءة الأيمكن توظيفها في تحسين الم :تقدي  رؤى تطبيقية ومعلومات حديثة 

o يالرقم علاوة على ذلك  قد تسلط الدراسة الضوء على الاحتياجات من الكفاءات والخبرات في مجال التسويق: 

تروني، ق الإلكبشكل عام، تسعى هذه الدراسة إلى تقديم إضافة نوعية للمعرفة النظرية في مجال التسوي ضمن قطاع

 .ةلمتسارععملية ملموسة تسهم في تعزيز الأداء البيعي للشركات في ظل التحولات الرقمية اوتقديم إرشادات 
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