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 الإهداء 

 

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

 أهدي ثمرة جهدي

 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
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 الشكر والتقدير 

 بسم الله الرحمن الرحيم

لحمد لله أولاً وأخيراً وظاهراً وباطناً على نعمه العظيمة الحمد لله الذي بنعمته تتم الصالحات والشكر له ا

على فضله وامتنانه على أن وفقنا في إنجاز هذا العمل المتواضع، ولو شاء ربي لما وفقنا في هذا أبداً، فله 

يارب، لك الحمد كما ينبغي لجلال وجهك  الحمد حتى يرضى، وله الحمد إذا رضي، وله الحمد بعد الرضا،

 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 دور كبير في توجيهنا 

ا البحث، مما أنعم الله عليها من العلم والمعرفة ولم تبخل علينا بجهدها وتخصيصها لنا وإرشادنا لإعداد هذ

 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 وتفضلهم 

 ييم هذا البحثبتق
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 المقدمة: .1.1

 

التسوووووووويق الإلكتروني هو أحد مجالات المعرفة التسوووووووويقية الحديثة، ويحظى بتقدير كبير من قبل الباحثين 

الخدمات الإلكترونية عبر الشوووووبكة الوطنية لتنترنت كقناة اتصوووووال والكتاب، وتتمثل اسوووووتراتيجيته في تقديم 

 (1980)شعلان وأخرين، .تسويقية جديدة بخصائصها الفريدة

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

هناك من يهتم بالمحيط الخارجي للمؤسووسووة من وفي سوولوك المسووتهلكين، وهناك تصووورين في هذه الظاهرة ف

خلال دراسووووووة نقاط ضووووووعف المنافس، والقسووووووم ااخر يركز على نقاط القوة باسووووووتخدام الإمكانيات الداخلية 

المتوفرة، ورغم هذا الاختلاف فإن كل التصووووورات تجمع على أن حتمية الموقع يعطي المؤسووووسووووة أفضوووولية 

ها على عرض أحسن منتج بالاعتماد خاصة على التكلفة المنخفضة تنافسية على حساب ااخرين تتعلق بقدرت

أو اقتراح اختيارات إضووووافية في المنتوج تعبر عن درجات متفاوتة في الجودة تعوض الفرق في الأسووووعار.) 

 ( 2020عتارسيه ، 

وانب وقد فرض التسويق الالكتروني نفسه بقوة في الدخول إلى مجال عمل المؤسسات سواء فيما يتعلق بالج

النظرية أو جوانب الممارسوووووووة العملية، و لذلك بات من الضوووووووروري أن نقف على أهم أنواع التسوووووووويق 

الالكتروني وحتى تكتمل الصوووووووورة يجدر بنا التعرف على ماهية التسوووووووويق الالكتروني ودوره الفعال في 

والنمو الاقتصادي في الخدمات داخل المؤسسة والصول إلى أهدافه وعناصره وفعاليته من أجل تحقيق الربح 

ته.  با ته ورغ جا حا مات التي تلبي  خد هذه ال بائن نحو  بال الز جة إق مة نتي خد قديم ال ية ت المؤسوووووووسووووووووة وترق

 2018)الشمري،

ولقد أظهرت الدراسووات السووابقة مجموعة من النتائج أهمها إن اختيار الوسووائل الإعلانية المناسووبة عندما يتم 

تنشوووووويط المبيعات كما إن الإعلان يلعب دورا كبيرا في دعم النشوووووواط  بطريقة علمية فانه يعكس ايجابيا على

التسوووووويقي ككل، كما قدمت الدراسوووووة مجموعة من التوصووووويات أهمها الاهتمام بجودة الإعلان في تسوووووويق 

الخدمات، ووصووي بالدقة في اختيار الوسووائل الإعلانية والاهتمام باسووتخدام التكنولوجيا والتقنيات الحديثة في 

 (2002ل الإعلانية لضمان الجودة.  ) المرتضي، الرسائ

كما اهتمت دراسوووة صووويام والمهندي لمعرفة مدع إسوووهام التجارة الالكترونية ووسوووائل الاتصوووال الحديثة في 

تطوير نظم المعلومات، وقد توصوووولت الدراسووووة إلى أن التجارة الإلكترونية ووسووووائل الاتصووووال الحديثة  قد 
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الخدمات الحديثة مثل تقديم خدمات دفع المشووووووتريات وتقديم الخدمات عبر أسووووووهمت في انتشووووووار العديد من 

الإنترنت والهاتف الثابت والنقال، وأنها قد سووووووواهمت في رفع فاعلية نظم المعلومات وزيادة كفاءتها، وعلى 

الرغم من ذلك فإن هذه الدراسووووات ركزت على موضوووووع التجارة الالكترونية ومدع الاسووووتفادة من التطور 

نولوجي لوسووائل الاتصووال وفي اسووتخدامها لإتمام المعاملات وعقد الصووفقات وتقديم أفضوول الخدمات عبر التك

تركز بشووكل واضووح على التسووويق الالكتروني وكيفية ممارسووة الانشووطة التسووويقية عبر  ولكنها لمالانترنت 

 ( 2007الانترنت. )صيام وآخرين، 

تحقيق  السوق العالمية الحالية شديدة التنافسية يتعين عليها ولكى تكتسب الشركات ميزة تنافسية مستدامة في

دور الثقة في العلامة لفهم العلاقة بين العميل والعلامة باعتبارها حجر الزاوية، وواحدة من أن أهم الصوووفات 

 (Ulusu، 2011المهمة لبناء علاقة وثيقة بينهما  )

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

أهداف المؤسووسووة التسووويقية وذلك عن طريق اسووتخدام الانترنت في التعامل لكل الأطراف التسووويقية، إضووافة 

إلى الأساليب المختلفة التي تسلكها المؤسسات التجارية من أجل زيادة رضا الزبائن عن تلك المؤسسات، كما 

لتقديم الخدمات يتطلب مهارات  أن التطور السووريع الذي حصوول في تنوع الخدمات واسووتخدام شووبكة الإنترنت

فردية من قبل موظفي المؤسووسووة حتى يتسوونى لهم تحقيق الرضووا أولاً تجاه الزبائن والبحث عن كيفية التعامل 

 (  2017. ) المومني، الإلكترونيمع الزبائن باستخدام التسويق 

سويق الإلكتروني عل سلوك المستهلك ينطويوفي ظل هذه التطورات يجب أن نتذكر أن التأثير الكبير للت  ى 

على مسووؤولية كبيرة، فعلى المؤسووسووات إتباع مبادق الأخلاق والشووفافية في اسووتخدامهم مع ضوورورة ضوومان 

 ( 202٣حماية خصوصية المستهلكين وأمان بياناتهم الشخصية. ) صديقي، 

 

ا الموضوووع وبعد اسووتعراض موضوووع التسووويق الإلكتروني وأثره على زيادة مبيعات المؤسووسووة، نتناول هذ

 بمزيد من التفصيل للوقوف على كافة جوانبه وأبعاده، واستكشاف كل ما يتعلق به من أثر وتأثير. 
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 مشكلة الدراسة .1.2
 

شوووووووهد العالم في أواخر الألفية الثانية وبداية الألفية الثالثة عدة تحولات عميقة شوووووووملت جميع نواحي الحياة 

ة وكانت هذه التحولات في ظل وجود تكنولوجيا المعلومات الاجتماعية والسووووووياسووووووية والثقافية والاقتصووووووادي

والاتصوووووال الحديثة في سوووووياق ثورة المعلومات والاتصوووووالات، و كان لهذا التطور الهائل اثر دخول شوووووبكة 

الإنترنت إلى معظم المؤسسات الخدماتية والتجارية، حيث تحاول هذه المؤسسات إحداث تغييرات في أسلوب 

ع رغبته المعلنة من خلال التسووويق الإلكتروني للخدمات ذات الجودة العالية لتضوومن إرضوواء الزبون و إشووبا

توفير الجهد والوقت لدع الزبون على اعتبار أن التسوووويق الالكتروني يسووواعد على تخفيض تكاليف الإعلان 

تمل هذه العلاقة والتواصل الدائم مع الزبائن و هو أداة جيدة لتفعيل التواصل بين المؤسسة و الزبون، و لن تك

إلا بوجود جهدا تسويقيا الكترونيا فعالا يساعد على تحديد الاحتياجات للمستهلك ، وزيادة المبيعات والربحية 

التي تسعى المؤسسة لتحقيقها في إيصال خدماتها بأساليب وتقنيات جديدة في تقديم هذه الخدمات الأمر الذي 

، وعليه ي على أكمل وجه على اعتباره يشووومل عدة مجالاتألزم المؤسوووسوووة في ممارسوووة التسوووويق الالكترون

 تنقسم مشكلة الدراسة إلى فجوة نظرية وفجوة تطبيقية:

 

 فجوات على المستوع النظري .1.2.1

 

 اافاق الجديدة التي فتحها التسويق الالكتروني في عالم التسويق لزيادة ب ضعف وعي المؤسسة

 المبيعات. 

  في الوظيفة التسويقية وإظهار أهمية استخدام التكنولوجيا في عدم استغلال التكنولوجيات الحديثة

 العصر الحالي .

  .عدم تفعيل التسويق الإلكتروني بشكل جيد في بعض المؤسسات 

 

 :بيقيالتط المستوى على فجوات .1.2.2

 

  .المقاييس المتوفرة لا تقيس بدقة جميع جوانب التسويق الالكتروني 

 كتروني والاكتفاء بالتسويق التقليدي. عدم تفعيل بعض المؤسسات للتسويق الال 

  .الفجوات البحثية في الدراسات السابقة 
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من خلال ما سووبق تبرز ملامح اشووكالية الدراسووة في السووؤال الرئيسووي التالي: ما تأثير التسووويق الالكتروني و 

 في زيادة المبيعات بالمؤسسة في درعة للعطور بالطائف ؟

 

 

 أهمية الدراسة .٣.1

 
هذه الدراسووووة إلى محاولة معرفة دور التسووووويق الإلكتروني في توفير المعلومات الخاصووووة نهدف من خلال 

لعرض المنتج بطريقة تميزها عن غيرها والتي تعتمد الطرق التقليدية في التسووويق مما يحقق لها  بالمؤسووسووة

يد الأهمية التي ميزة تنافسووووووية وبالتالي زيادة مبيعاتها، وفي ظل ظهور التكنولوجيات الحديثة افترضوووووونا تحد

 يقدمها البحث على المستوع النظري والتطبيقي فيما يلي:

 

 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

 

 ساليب تقديم الخدمات في المؤسسة لدع الزبون.أ نوتحسير تطوي ●

 الارتقاء بمستوع الأداء التسويقي الالكتروني للخدمات في المؤسسة. ●

 تزويد الباحثين والمهتمين بالتسويق الالكتروني وزيادة المبيعات بنتائج الدراسة الحالية.  ●

 

 أسئلة الدراسة .1.4

 

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

 ي يجب على الشركات اتباعها لتعظيم فوائد التسويق ما أثر إستراتيجيات التسويق الت

 الإلكتروني في زيادة المبيعات؟

 

 

 أهداف الدراسة .1.5

 

 الهدف العام: معرفة تأثير التسويق الالكتروني على زيادة المبيعات.

 الأهداف الفرعية :

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

 .تحليل المؤشرات التسويقية لقياس فعالية التسويق الإلكتروني في درعة للعطور بالطائف 

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

 بالطائف.

 لتسويق الإلكتروني في تحديد استراتيجيات التسويق التي يجب على الشركات اتباعها لتعظيم فوائد ا

 درعة للعطور بالطائف.

 

 فرضيات الدراسة .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 : 

Hbإحصائية بين تحليل المؤشرات التسويقية لقياس فعالية التسويق  : توجد علاقة معنوية ذات دلالة

 الإلكتروني على زيادة المبيعات.
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Hc توجد علاقة معنوية ذات دلالة إحصائية بين التحديات التسويقية في الحملات التسويق وزيادة :

 المبيعات.

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

 

 

 نموذج الدراسة .1.7

 

 يوضح الشكل التالي العلاقة بين متغيرات الدراسة وفرضيات الدراسة كما يلي:

 

 المتغير المستقل                                                                       المتغير التابع 

 
 

 

 

 

 النموذج المقترح من المشروع

 المصدر : الطالب

 

 منهجية الدراسة .1.8

 
 فلسفة البحث: المنهج الوضعي

 منهج البحث: استنتاجي

 استراتيجية البحث: دراسة حالة

 كميةنوع البحث: 

 الأفق الزمني: مقطعية

   طرق وجمع وتحليل البيانات: استبيان

 التسويق الإلكتروني

 التسويق الإلكترونيانواع 

 المؤشرات التسويقية

 التحديات التسويقية

 استراتيجيات التسويق 

 H1, Ha, Hb, Hc, Hd زيادة المبيعات 



12 
                                                                                                       

 

 ملخص منهجية البحث

 (2024المصدر : الطالب)

 

 الدراسة الميدانية .1.9

 

أن دراسة تأثير التسويق الالكتروني في زيادة المبيعات أحد أهم الركائز الأساسية لنمو المبيعات وزيادة 

تهدف إلى استكشاف وتحليل مدع تأثير استخدام استراتيجيات التسويق  االحصة السوقية للشركات، كم

تقوم الطالبة بدراسة ميدانية للكشف عن تأثير التسويق  لذا  الإلكتروني على زيادة المبيعات لدع الشركات،

 الالكتروني علي زيادة المبيعات في درعة للعطور بالطائف.
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 مخطط المشروع المقترح .1.10

 

 الفصل الأول : المقدمة.  •

 الفصل الثاني : الإطار النظري.  •

 الفصل الثالث : منهجية البحث.  •

 الفصل الرابع : التحليل الإحصائي.  •

 الفصل الخامس : مناقشة النتائج و الخاتمة. •
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 الفصل الثاني: الدراسات السابقة .2
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 المقدمة: .2.1

 

باحثين الإلكتروني هو أحد مجالات المعرفة التسوووووووويقية الحديثة، ويحظى بتقدير كبير من قبل الالتسوووووووويق 

ناة اتصوووووال والكتاب، وتتمثل اسوووووتراتيجيته في تقديم الخدمات الإلكترونية عبر الشوووووبكة الوطنية لتنترنت كق

لأداء الاتصال الأخرع تسويقي جديدة بخصائصها الفريدة، تختلف عن غيرها التي تتميز بها سرعة قنوات ا

اء، وتكلفة أقل تعبر اسووتراتيجية التسووويق الشووبكي عن وجود عملية تحول من سوووق الفضوواء إلى سوووق الفضوو

ى مواقف حيث يعتمد التسوووووووويق الإلكتروني على الإنترنت لزيادة وظائفه التقليدية وتحسوووووووينها، مما يؤثر عل

 (1980عة والمفاهيم. )شعلان، واخرون، واتجاهات المستهلكين. في هذه الدراسة، سنناقش الطبي

ية للعرض ولا شك أن استخدام التسويق الإلكتروني تتزايد بشكل كبير جداً، حيث أصبح الإنترنت ساحة عالم

عدد  والطلب، والبيع والشووراء ف فوجب على المنظمات تفعيل الترويج ضوومن خططهم التسووويقيةف لجذب أكبر

ها من قبل ائل، ويعتبر اسووووتخدام الإنترنت وسوووويلة لا يمكن الاسووووتغناء عنمن الزبائن في ظل هذا التنافس اله

يت، جميع فئات الأعمال في عملية التسووويق، فهذه الثورة الرقمية انتشوورت حتى أصووبحت في كل مؤسووسووة وب

شكل عام، بومن هنا وجب التنويه إلى أن هذا الانتشار قد كان له أثر على طبيعة ومستويات أداء المؤسسات 

سة المؤسسات  ذات التصنيف المرتفع التي تعتبر من ضمن المؤسسات التي تتعامل  وقد ع ماختصت الدرا

.)ابو الإنترنت، ليس فقط كوسووويلة للاتصوووال والتواصووول مع زبائنها، بل ولترويج اسووومها وخدماتها وسووومعتها

 (2018ركبة، 

ى أداء المنافسووين وسوولوك إن نجاح المؤسووسووة يرتبط بشووكل أسوواسووي بحصووتها في السوووق ومدع تأثيرها عل

بعض المسووتهلكين. هناك توجهان في هذا الشووأن: البعض يركز على دراسووة نقاط ضووعف المنافسووين، بينما ال

الرؤع  ااخر يركز على اسووووتغلال نقاط القوة الداخلية للمؤسووووسووووة، على الرغم من هذا الاختلاف، فإن جميع

تها على سوووة ميزة على المنافسوووين، وذلك من خلال قدرتتفق على أن تبوأ مكانة تنافسوووية متميزة يمنح المؤسووو

لأسعار، اتقديم منتج أفضل، سواء من حيث التكلفة المنخفضة أو من خلال تنويع الجودة لتعويض الفروق في 

ي السوق. فوتشدد المنافسة بين المؤسسات دفعها إلى البحث عن استراتيجيات للتميز والتفوق لضمان البقاء 

سة  شاط المؤسسة على المدع البعيد، مويعد تبني سيا ستمرارية ونمو ن ن خلال التسويق أداة مهمة لضمان ا

تالي زيادة ربحيتها على المدع الطويل.)عتا بالعملاء الحاليين وجذب عملاء جدد، وبال فاظ  ية، الاحت رسووووووو

2020) 
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لانفتاح أدع اارجي هذا كما هناك تغيير كبير في بيئة المؤسووسووات نتيجة لاتجاهها نحو الانفتاح على العالم الخ

اء للمؤسووسووات إلى: تغير كبير في أذواق المسووتهلكين وتزايد توقعاتهم، سوويادة جو المنافسووة الشووديدة، حيث البق

ؤسووووسووووات القادرة على فهم هذه البيئة الجديدة والتعرف على آمال وطموحات عملائها وفي السووووابق كانت الم

دمة وتعقد سبب في بعض العراقيل بسبب بساطة الوسائل المستختستخدم وسائل تقليدية لإدارة خدماتها، مما ت

المؤسووووووسووووووة، ومع التطورات التكنولوجية  الخدمات الإدارية وضووووووعف التسوووووويير والاتصووووووال داخل وخارج

ترقية المتسارعة، أصبحت المؤسسات تستخدم وسائل تكنولوجية متطورة لتسهيل التواصل، تحسين الإدارة و

مؤسوووووووسوووووووات جديدة قائمة على التكنولوجيا المتطورة بدلاً من المؤسوووووووسوووووووات  أدائها، مما أدع إلى ظهور

 (2018التقليدية.)الشمري، 

س ساب ميزة تناف شركات إلى اكت سوق العالمية الحالية، تحتاج ال شديدة في ال سية ال ستدامة، وفي ظل التناف ية م

لعلامة. تطوير لاقة بين العميل واذلك يتطلب منها فهم دور الثقة في العلامة التجارية كركيزة أسوواسووية في الع

رار، لصعوبة ثقة العملاء في العلامة هو أحد أهم برامج التسويق للشركات في السوق التنافسي المتغير باستم

ية لتسووويق التمييز بين المنتجات، الثقة في العلامة هي أحد المكونات الأسوواسووية في وضووع الخطة الاسووتراتيج

لدعم جهود  عملاء. تعد وسائل التواصل الاجتماعي استراتيجية تسويقية فعالةالأعمال، بالإضافة إلى رضا ال

ساعد على يالمنظمة لبناء شهرة العلامة التجارية وإدارة سمعتها، التسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعي 

لة الأمد مع المسوووووووتخدمين، ما يجعل العلامة جديرة بثقتهم.)الطنطاوي، واخ ناء روابط قوية وطوي ن، روب

2022 ) 

إلى أدوات  أن السوولوك الشوورائي أمر في غاية الحسوواسووية لما له أثر على تحقيق أرباح المنظمة بالتالي يحتاج

ذه خاصوووووة للتسوووووويق له وتوجيهه نحو منتجات المنظمة هنا يأتي دور أدوات التسوووووويف الرقمي بحيث تعد ه

للترويج  وات التسويق الرقمي أنها وسيلةالأدوات عمود أساس في قرار الشراء لدع المستهلك وتم تعريف أد

سوووووووب للعلامة التجارية بطريقة رقمية التي تمكن المنظمة من الوصوووووووول إلى المسوووووووتهلكين في الوقت المنا

أن  وبالطريقة المناسوووبة، وتوصووولت الدراسوووة لوجود أثر ايجابي لمحرك البحث الأمثل على سووولوك الشوووراء،

 ( 2022فز المشتري للشراء من موقع الشركة.)الحنيطي ، تصميم الموقع بطريقة سهلة الإستخدام تح

تهم بشكل وبفضل التسويق الالكتروني، أصبح من الممكن تحليل بيانات المستهلكين وفهم سلوكاتهم واحتياجا

ت أفضوول، كما يمكن للمؤسووسووات جمع البيانات من العديد من المصووادر كمواقع التواصوول الاجتماعي وسووجلا

 دماتالمستهلكين عبر الانترنيت، ومن ثم تحليل هذه البيانات لتوفير منتجات وخالمشتريات وتفاعلات 
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خلال  مخصصة، علاوة على ذلك فهو يلعب دورا حاسما في التأثير على قرارات المستهلكين الشرائية، فمن

ج إرسووووال رسووووائل تسووووويقية مسووووتهدفة وجذابة، يمكن للمؤسووووسووووات تعزيز الوعي بالعلامة التجارية والتروي

 ( 202٣للمنتجات بطريقة فعالة وهذا ما يؤدي الى زيادة الإقبال على تلك المنتجات.)صديقي، 

، مما وسوواعد التحول الرقمي على ظهور وتألق مهنة صووناعة المحتوع والتأثير الرقمي والتسووويق بالمحتوع

قدرة  لمحتوع علىأدع إلى خلق قواعد جديدة للاسووتهلاك، وتعتمد صووناعة يتسووويق العلامات التجارية عبر ا

اع صووووانع في التأثير على القرارات الشوووورائية للمسووووتهلكين، وبالتالي تسووووتهدف الدراسووووة التعرف دور صوووون

درجة  المحتوع في التسوووووويق للعلامات التجارية باسوووووتخدام الاسوووووتراتيجيات التسوووووويقية المختلفة بهدف رفع

مووات ثقووة الجمهور في المحتوع والعلا التفوواعوول الإلكتروني للجمهور، والتعرف على العواموول التي تعزز

 (2022طيف، التجارية، مما يؤدي إلى تكوين نوايا وقرارات شرائية إيجابية نحو العلامة التجارية.)عبد الل

ويقي ، ويعد التسوووويق الإلكتروني من الوظائف الضووورورية التي تهدف إلى إحداث توازن بين البرنامج التسووو

ت المعنية ، ضوء الالتزام بالقوانين واللوائح في العمل وبالتنسيق مع الجهاوتسويق الأنشطة و الخدمات في 

 (2022ومراعاة التجديد والابتكار في اساليب الخطط التسويقية )محمود، 

 

 التسويق الإلكتروني(  (المتغير المستقل .2.2

 

الأفكووار بووهي عمليووة تنطوي على التخطيط والتنفيووذ لمفوواهيم المنتج والتسوووووووعير والترويج والتوزيع المتعلقووة 

عرف  والسووولع أو الخدمات لإيجاد عملية تبادل والتي تسووواعد على تحقيق أهداف الأفراد والمؤسوووسوووات، كما

مليات والرغبات من خلال ع التسوووويق على أنه: يذلك النشووواط الإنسووواني الذي يهدف إلى اشوووباع الاحتياجات

ير تبادل بين المنتج والمسوووووووتهلكي، كما ويعرف التسوووووووويق على أنه عبارة عن تخطيط وتنفيذ عمليات تطو

لمنشووو ت، وتسوووعير وترويج وتوزيع السووولع والخدمات، بغية خلق عمليات التبادل التي تحقق أهداف الأفراد وا

دع إلى البيع والشوووووراء والخدمات فقط، إنما أيضوووووا تتعوعليه فإن مهام رجال البيع لا تقتصووووور على عمليات 

 ( 2018تصميم وترويج وتسعير وتوزيع السلع والخدمات.)فرحاني، واخرون، 
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د أسوواسووا والتسووويق الإلكتروني هو : يإدارة التفاعل بين المنظمة والمسووتهلك في فضوواء افتراضووي التي تعتم

اصوووور علاقات بين المنظمة من جانب والمسووووتهلك وعنعلى تكنولوجيا الإنترنت وترتكز أيضووووا على إدارة ال

ة بما في ذلك البيئة الداخلية والبيئة الخارجية من جانب آخر، وهو كذلك الاسوووووووتخدام الأمثل للتقنيات الرقمي

ية والعمليات تقنيات المعلومات والاتصووووالات لتفعيل إنتاجية التسووووويق وعملياته المتمثلة في الوظائف التنظيم

 (2021والخدمات إلى العملاء. )كوحل، واخرون،  وتقديم السلع

ية وتدعيم وعرف انها عملية اسووتخدام شووبكة الإنترنت والتكنولوجيا الرقمية لتحقيق أهداف الشووركات التسووويق

ت عن المفهوم التسووووووويقي الحديث وبالتالي يمكن للمسوووووووقين من خلال الإنترنت أن يقوموا بنشوووووور المعلوما

نترنت وسووهولة أكبر مقارنة بالتسووويق التقليدي، لتصووبح المنافسووة في عصوور الإ منتجاتهم وشووركاتهم بحرية

 ( 2022أقوع وأشد بشكل لا يمكن تصديقه، ولا يمكن التنبؤ به. )نشمة، واخرون، 

وترويج  عأن مصطلح التسويق الإلكتروني يستخدم لتشارة الى العملية الإستراتيجية لتطوير وتسعير وتوزي

التسوويقية  سوواق المستهدفة من خلال شبكة الانترنت فيما يعرفه على أنه تحقيق الأهدافالسولع والخدمات لأ

ام من خلال تطبيق التكنولوجية الرقمية بينما أضوووووواف أيضوووووواً أن التسووووووويق الإلكتروني عبارة عن إسووووووتخد

 (2022 التكنولوجيا لمساعدة الأنشطة التسويقية من أجل تحسين عملية أشباع رغبات العميل.)ابو زيد،

ن كما هي مجموعة من العمليات أو الأنشووووطة التي تعمل على اكتشوووواف رغبات العملاء وتطوير مجموعة م

تعريف  المنتجات أو الخدمات التي تشووبع رغباتهم وتحقق للمؤسووسووة أرباح خلال فترة زمنية مناسووبة، ويمكن

 ( 2019اخرون، التسويق بأنه فن البيع، إلا أن المبيعات هي جزء من العملية.)قيراط، و

خدمات، وعرف التسووويق الإلكتروني هو اسووتخدام الوسووائل الرقمية والإنترنت لتعزيز وتسووويق المنتجات وال

محركات وويشوووومل ذلك اسووووتخدام المواقع الإلكترونية والبريد الإلكتروني والمدونات والشووووبكات الاجتماعية 

 (2024العتيبي، واخرون البحث والإعلانات الرقمية وغيرها من الأدوات الرقمية.) 

اجية التسووويق ويعرف بانه الاسووتخدام الامثل للتقنيات، بما في ذلك تقنيات المعلومات والاتصووالات لتفعيل انت

المسووتهدفة  وعملياته المتمثلة في الوظائف التنظيمية والعمليات والنشوواطات الموجهة لتحديد حاجات الاسووواق

 ( 2017صحاب المصلحة في المنظمة.)المومني،وتقديم السلع والخدمات الى العملاء وا

 كما أنه هو اسووووووتخدام خواص الانترنت في التسووووووويق عبر الأنترنت بحيث توظف هذه الخواص لبناء خطط

تصميم  للمنظمة ومنتجاتها مما يساعد على سرعة تحقيق أهدافها، حيث لا يقتصر التسويق الإلكتروني على

دة كن يتعدع ذلك ليدخل إسوووووووتراتيجيات الشوووووووركة أو المنظمة كزياحملات إعلانية عن طريق الأنترنت، ول

 (202٣المبيعات ودعم المنتج وغيرها. )زروقي، 
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اظ وهو نشووواط يهدف إلى إقامة علاقة مسوووتمرة و مربحة مع المسوووتهلكين و عدة أطراف أخرع، وكذلك الحف

يام بعمليات ه العلاقة من خلال القعليها، وتدعيمها بشكل يؤدي إلى تحقيق كل الأطراف لأهدافهم، وتتحقق هذ

لال، المبادلة التي تراعي صوووووووالح الطرفين، والوفاء بالوعود التي يقطعها كل الأطراف على أنفسوووووووهم. )ب

2011) 

نشوووطة هي اسوووتخدام آليات تكنولوجيا المعلومات والاتصوووالات لاتخاذ قرارات التسوووويق، وممارسوووة كافة الأ

زيز قدراتها لحصة السوقية للمنظمة وتحقيق رضا العملاء مما يسهم في تعالتسويقية إلكترونياً بغرض زيادة ا

 (2014التنافسية.)العتيبي، 

تطوير  التسووويق هو عبارة عن مجموعة من الأنشووطة المتكاملة والمترابطة، حيث يتم تخطيط وتنفيذ عمليات

قق ت التبادل التي تحوتسوووووعير وترويج وتوزيع السووووولع والخدمات. الهدف من هذه الأنشوووووطة هو خلق عمليا

ع والشووراء أهداف كل من الأفراد والمنشوو ت وبالتالي، فإن مهام رجال البيع لا تقتصوور فقط على عمليات البي

دارة إوالخدمات، بل تتعدع ذلك لتشمل تصميم وترويج وتسعير وتوزيع السلع والخدمات. فهم مسؤولون عن 

 البحث عن احتياجات السووووووووق، وتطوير المنتجات جميع جوانب تسوووووووويق المنتجات والخدمات، بما في ذلك

سووة إلى المناسووبة، وتحديد أسووعارها المناسووبة، والترويج لها عبر القنوات المختلفة، وضوومان وصووولها بسوولا

 (2018العملاء.)فرحاني، واخرون، 

 

 أهمية التسويق الإلكتروني :

 

تقديم أن أهمية التسوووووويق الإلكتروني تتمثل في مسووووواعدة المنظمات على الدخول لأسوووووواق جديدة ومختلفة، و

لمرتدة من السوولع والخدمات وفقاً لحاجات العملاء وتطويرها بشووكل مسووتمر ليلبي رغباتهم نتيجة المعلومات ا

ت التي تقدمها في كل قبلهم، كذلك يسووواعد المنظمات على عرض خصوووائص ومواصوووفات المنتجات والخدما

منظماته، ووقت وفي أي مكان، كما أن التسووووووويق الإلكتروني له أهمية للمجتمع بأكمله اشووووووتمالاً على أفراده 

لدولة لكي تتمكن من  ية ل ية الإلكترون ية التحت للحاق اتتمثل في تسوووووووهيل فرص التحول الرقمي وتحديث البن

 ( 202٣بركب الحداثة والتطور.)الراكان، 
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فتح آفاق الأهمية الإسووووتراتيجية التسووووويق الإلكتروني مع انتشووووار الانترنت للاسووووتخدام التجاري، و وازدادت

شووكل جديدة في مجال التسووويق، مما أتاح للمنظمات فرصووة اسووتهداف المشووترين والمتسوووقين والمسووتهلكين ب

جذبهم المسووتهلكين وفردي يتمتع التسووويق الإلكتروني الشووخصووي بأهمية ترويجية كبيرة لأنه قادر على جذب 

لنجاح  إلى مؤسسة بطريقة أفضل، وبسبب الأهمية المتزايدة للتسويق الإلكتروني، فقد أصبح أمرا ضروريا

 (1980أي مؤسسة )شعلان، واخرون، 

ميتها وأه وظهرت أهمية استخدام أدوات التسويق الرقمي مع ظهور ثورة تكنولوجيا المعلومات والاتصالات

لتسويق في عملية ا أنواع الأعمال، ومن هنا ظهرت أهمية استخدام أدوات التسويق الرقميفي انجاز مختلف 

ت ثورة يتناسووب مع متطلبا لأعمال، وظهور ما يسوومى بإعادة هندسووة وظائف التسووويق التقليدية ومزيجه بما

يق تواكب ات تسوووالإلكترونية تحتاج لأدو التكنولوجيا الحاصوولة، فسووتحدث هذه الثورة أنواع عدة من التجارة

للمنتج،  عديدة منها انخفاض التكلفة للتسوووووويق ما تم اسوووووتحداثه إن لاسوووووتخدام أدوات التسوووووويق الرقمي مزايا

بالمنتج زيادة القدرة على جمع المعلوما تجاوز حدود الدول، المرونة في عرض المعلومات ت الخاصووووووووة 

 ( 202٣التفصيلية الخاصة بالعملاء وغيرها من المزايا. )الحنيطي، 

 

 خصائص التسويق الإلكتروني :

 

لعملية االتسووويق الإلكتروني يتميز بخصووائص فريدة لتنترنت، والتي ينبغي فهمها بشووكل جيد من أجل نجاح 

سات من تحديد عملائ س صائص: القابلية للتوجيه: تمكّن الإنترنت المؤ سويقية، من بين هذه الخ ها حتى قبل الت

تياجاتهم وجيا الرقمية تسوووومح للزوار بتحديد أنفسووووهم وتقديم معلومات عن احعملية الشووووراء، حيث أن التكنول

اتهم للمؤسسة، ورغباتهم قبل الشراء، التفاعلية: تعني قدرة العملاء على التعبير مباشرة عن احتياجاتهم ورغب

د البيانات التي استجابةً للاتصالات التسويقية التي تقوم بها المؤسسة، الذاكرة: القدرة على الوصول إلى قواع

مؤسسة من تحتوي على معلومات عن العملاء المحددين وتاريخ مشترياتهم السابقة وتفضيلاتهم، مما يمكّن ال

لى التحكم استخدام هذه المعلومات في الوقت الحقيقي لتخصيص العروض التسويقية، الرقابة: قدرة العملاء ع

ديم يرغبون في الإفصوووووواح عنه دون إجبارهم على تقبالمعلومات التي يقدمونها، بحيث يُفصووووووحون فقط عما 

سووووسوووة معلومات سوووورية، القابلية للوصووووول: إمكانية تزويد العملاء بمعلومات أوسووووع وأكثر عن منتجات المؤ

سين وتط سة لتح س سة، مما يدفع المؤ سعار المناف وير منتجاتها وقيمها، مع إمكانية المقارنة بين المنتجات والأ

 (202٣السابقين، بهدف الوصول إلى ولائهم.)صديقي، وفقًا لرغبات عملائها 



22 
                                                                                                       

 أهداف التسويق :

الخدمة التي  أهداف التسويق هي تحقيق رضا المستهلك وإثارة دافعيته للشراء. يتمثل ذلك في تقديم السلعة أو

س سبين وبسعر منا ف ب. تهدتلبي احتياجات المستهلك وتتناسب مع رغباته وأذواقه، في المكان والوقت المنا

لمناسوووووبة اهذه الأهداف إلى خلق علاقة طويلة الأمد بين المنتج والمسوووووتهلك عبر توفير المنتجات والخدمات 

سبة، تقديم والتسويق الفعال لها بالتالي يمكن تلخيص أهداف التسويق في خمسة محاور رئيسية: السلعة المنا

هدف إلى تالوقت المناسووب، هذه الأهداف السوولع للمسووتهلكين الملائمين، المكان المناسووب، السووعر المناسووب، و

ي، واخرون، تحقيق رضا المستهلك وتلبية احتياجاته بما ينعكس إيجابياً على نجاح المنتج في السوق. )فرحان

2018) 

 

 أنواع التسويق الإلكتروني 

ر التسوووويق الإلكتروني هو مصوووطلح يُسوووتخدم لوصوووف مجموعة متنوعة من الأنشوووطة التسوووويقية التي تتم عب

جي: وهو الإنترنت والتقنيات الرقمية. يمكن تصووونيف هذه الأنشوووطة إلى ثلاثة أنواع رئيسوووية:التسوووويق الخار

، الترويج( مرتبط بوظائف التسوووويق التقليدية مثل تصوووميم وتنفيذ المزيج التسوووويقي )المنتج، السوووعر، التوزيع

المؤسسة  اخل المؤسسة، حيث يجب علىعبر القنوات الإلكترونية، التسويق الداخلي: وهو مرتبط بالعاملين د

سوووووعى ياتباع سوووووياسوووووات فعّالة لتدريب العاملين وتحفيزهم للاتصوووووال الجيد بالعملاء ودعمهم للعمل كفريق 

لعملاء، لإرضوواء حاجات ورغبات العملاء، التسووويق التفاعلي: وهو مرتبط بجودة الخدمات والسوولع المقدمة ل

ديقي، لاقة بين البائع والمشوووتري عبر القنوات الإلكترونية.)صوووحيث يعتمد بشوووكل أسووواسوووي على الجودة والع

202٣) 

 

 فاعلية التسويق الإلكتروني :

 

إن فاعلية التسويق الإلكتروني تتطلب تحقيق عدد من العناصر الرئيسية للنجاح: تقديم منفعة واضحة للزبون: 

منتجات والخدمات المعروضة عبر يجب أن تسعى المؤسسة إلى تقديم قيمة مضافة ومنافع فريدة من خلال ال

الإنترنت وهذا يضمن ولاء العملاء وتكرار عملية الشراء، التكامل مع أنشطة الأعمال الإلكترونية: ينبغي أن 

عمليات الأعمال الإلكترونية، مثل نظم الدفع  تكون جميع أنشوووووووطة التسوووووووويق الإلكتروني متكاملة مع باقي

 تقديم المحتويات والخدمات البيع، عرض المحتوع بفاعلية: ينبغي والأمن والحماية ، لضمان نجاح عملية
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تقليدية، البناء عبر الموقع الإلكتروني بطريقة تتناسوووب مع طبيعة الأعمال الإلكترونية، متجاوزًا الأسووواليب ال 

عميل الوصول البسيط والابتكاري للموقع: ينبغي أن يكون تصميم الموقع بسيطًا وابتكاريًا بحيث يسهل على ال

يق هذه لوصووول للمحتوع النهائي، ويتطلب تحقللمعلومات والتفاعل، مع تقليل عدد الارتباطات والصووفحات ل

ه، مع العناصووووووور موازنة دقيقة بين توفير المعلومات اللازمة للعميل، والاختصوووووووار قدر الإمكان لحفظ وقت

 ( 2021التنظيم الجيد لصفحات الموقع الإلكتروني.)كوحل، واخرون، 

 

 مراحل التسويق الإلكتروني:

بادل، مراحل رئيسوووية: مرحلة الإعداد، مرحلة الاتصوووال، مرحلة التالتسوووويق الإلكتروني يشوووتمل على أربع 

عملاء ومرحلة ما بعد البيع، في مرحلة الإعداد، يتم جمع المعلومات الضووووووورورية عن احتياجات ورغبات ال

تصووال المرتقبين والأسوووواق المسوووتهدفة والمنافسوووة، أما في مرحلة الاتصوووال، فتسوووتخدم الشوووركات وسوووائل الا

تم القبول يواصووووووول مع العملاء وترويج منتجاتها عبر الإعلان الإلكتروني، وفي مرحلة التبادل، المختلفة للت

ا، في مرحلة ما والاتفاق بين الشووركة والمسووتهلك حيث يتم الشووراء إلكترونيًا عبر البطاقات الائتمانية. وأخيرً 

احل عملية عهم، وتُعد هذه المربعد البيع، تقدم الشووركات خدمات إضووافية للمحافظة على العملاء والتواصوول م

دة معهم، متكاملة للتسوووويق الإلكتروني، لا تنتهي بمجرد اسوووتقطاب العملاء، بل تسوووتمر في بناء علاقات وطي

 ويوضح الشكل التالي مراحل التسويق الإلكتروني:

 

 (2022المصدر : )نشمة، واخرون، 
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 أبعاد التسويق الإلكتروني :

ئها كات زيادة في اسوووتخدام التسوووويق الإلكتروني لتحقيق الوصوووول إلى عملافي الوقت الحالي، شوووهدت الشووور

حاولة مالذين يقضووون معظم وقتهم على الإنترنت، هذا أدع إلى ضووخ المئات من الملايين من الدولارات في 

رئيسية كتروني اللإدراج العلامات التجارية ومنتجاتهم وخدماتهم عبر المواقع الإلكترونية. أبعاد التسويق الإل

بريد تشوووومل: موقع الشووووركة الإلكتروني، موقع المحادثة للشووووركة، مواقع التواصوووول الاجتماعي للشووووركة، وال

ر الإلكتروني للشووووركة. هذه الأدوات توفر للشووووركات القدرة على اسووووتقطاب عملاء جدد بشووووكل أسوووورع وأكث

الم، م في جميع أنحاء العفعالية، والتواصووووول المباشووووور مع العملاء، والتواصووووول مع شوووووركات مختلفة الأحجا

 (2018والحفاظ على التفاعل المستمر بين العملاء والشركات.)ابو ركبه، 

 

 متطلبات التسويق الالكتروني :

الجانب  ثمة حقيقة منطقية هي أنه لا يوجد تسوووووويق الكتروني بلا وسوووووائل الكترونية، لذلك لا بد من دراسوووووة

ة للتسوووووووويق الالكتروني، والمتطلبات الواجب توافرها واللازم التكنولوجي المتمثل بالبيئة العامة للتسوووووووويق

ة السووووووورعة الالكتروني وتتمثل هذه المتطلبات فيما يلي متطلبات البنية التحتية حاسوووووووبات آلية متطورة فائق

شووواط وبأسوووعار زهيدة، توفر خطوط الهواتف، توفر مزودي خدمة الانترنت و بأسوووعار مناسوووبة، متطلبات الن

مل كود ات أعمال قادرة على التعامل والاتصال بشبكة الانترنت، سلعة ذات جودة عالية تحالتسويقي مؤسس

لعمل رقمي عالمي وتحمل علامة تجارية مميزة، وسوووووويط للتعامل في التسووووووويق الالكتروني، متطلبات بيئة ا

لكترونية، ت الاتوافر بيئة قانونية وتشوووريعية ملائمة، تطوير النظم المصووورفية، السووورية والأمان في المعاملا

 ( 202٣تطوير أساليب وطرق العمل في قطاع الضرائب والجمارك ووكالات الشحن.)صديقي، 

 

 زيادة المبيعات(  (المتغير التابع .2.3

 

زيادة وكمفهوم شووامل نسووتطيع القول بأن زيادة المبيعات غاية وهدف تسووويقي هدفه هو رفع نسووبة المبيعات 

اية فتحقيق الزيادة في الطلب لمدة زمنية قصووووويرة او طويلة حسوووووب الغحجم الإنتاج والخدمات المعروضوووووة 

رويجية والوسوووويلة المتبعة للوصووووول إلى المبتغى والهدف الاسووووتراتيجي المخطط له، وهذا بتفعيل الطرق الت

 نتجداخل المؤسسة لأجل التغيير من السلوك الشرائي للمستهلك المستهدف، وجذبه نحو الخدمات أو الم
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بعاد المسووتهلك ولزيادة المبيعات عدة أهداف نذكرها فيما يلي: دفع المسووتهلك لتجربة منتجات جديدة، إالمقدم، 

لبيع، من منتجات المنافسووين، بناء حصووة سوووقية على المدع المتوسووط والبعيد، تنشوويط وإنعاش مختلف قوع ا

بة بأن الأهداف المترت يات الشوووووووراء  كما يمكن القول  عا العمل على رفع الطلب وكم ت في من زيادة المبي

سع على أن تصوبح لديها مكانة في السووق، في ظل تعقد المنتجا  مؤسوسوة اقتصوادية ما يتيح لها القدرة ت وتو

لصووووورة الأسووووواق، فالمسووووتهلك عادة عند اتخاذه لقرار الشووووراء يعتمد على الخصووووائص الفعلية للمنتج وفقا ل

 (2022يخ، حول الخدمة أو المنتج.)الش الذهنية السابقة عنده

مفهوم  إن عملية التسوووويق بحاجة ماسوووة إلى أنشوووطة ترويجية لإقناع المسوووتهلكين بالشوووراء وقبل التطرق إلى

شوووووكال تنشووووويط المبيعات لابد من معرفه ما هو الترويج وأهميته، حيث يعتبر تنشووووويط المبيعات شوووووكلاً من أ

اءة عالية  القيام بوظائفها بفاعلية وكفالاتصووووال في التسووووويق، وإن عملية الاتصووووال تمكن إدارة التسووووويق من 

و الخدمة حيث عرف الترويج بأنه عملية اتصوووال مباشووور أو غير مباشووور بالزبون أو العميل لتعريفه بالمنتج أ

عملية  ومحاولة إقناعه بأنه يحقق له الحاجات والرغبات التي يبحث عنها في حين عرف  الاتصووووال على أنه

قناع. )ابو المستقبل، فهي تتجاوز عملية تحويل الفكرة لتشمل معها عملية الإبناء تفهم مشترك بين المرسل و

 (2018ركبه، 

شاط البيعي أهمية كبيرة كونه البوابة التي تطل فيها المنظمة على السوق وتتفاعل مع ه عبر العديد يكتسب الن

مل هو جزء من الع من رجالها الذين يعملون بكل جد من اجل تحقيق أهداف التسوووووووويق كون العمل ألبيعي

 التسووووويقي، للمنظمة بدون البيع لاسوووويما في منظمات الأعمال المنتمية للقطاع الخاص، لان البيع يمثل هذا لا

هذا النشاط  ويعني، المورد الذي يعزز موارد المنظمة و إعادة كل ما قامت بإنفاقه مرة أخرع، وان الخلل في

دارة إال المنشوووووئة وتوازنها داخليا وخارجيا، لذلك تهتم قد تظهر آثارها بشوووووكل سوووووريع و مباشووووورة على أعم

 (201٣يدات، سع (المبيعات بشكل عام بنشاط البيع والقوع المكلفة بتنفيذ أهدافه في المدع القصير والبعيد.

أي أنها تقوم  ويهدف تنشيط المبيعات إلى إثارة اهتمام ودافعية المستهلك للشراء من خلال العديد من الوسائل

 ( 2018كبه، بتنشيط وزيادة مبيعات الشركة وتدعم مجهودات البائعين مما يؤدي إلى زيادة فعالياتهم. )ابو ر

لإتمام عملية بيع  –ن البائع والعميل والمبيعات في وصووووفها الأكثر شوووويوعًا، هي تعامل متخصووووص يجرع بي

 واحدة بشوووووكل أسووووواسوووووي، وما يجب أن تضوووووعها في ذهنك هو أن كل إتمام لعملية بيع فردية هي نتاج جهود

كل موظف في المؤسسة، المدخلات ااتية لك من مورديكف التغذية الاسترجاعية  –مشتركة للعديد من الناس 

 ضافة إلى المحيط ذاته الذي تنتج وتبيع فيه ما لديك.والدعم المقدم لك من عملائك وزبائنكف إ
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ع أضوووووووف إلى ذلك المكانة التي يحتلها منتجك / أو خدمتك بين ما هو متاح أمام عملائك وسووووووووف ترع مد

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

لوظيفة تعتبر ية وظيفة البيع لكون هذه اكما إن إدارة المبيعات تحتل مكانة كبيرة وترتبط هذه المكانة بأهم

لأرباح االمحرك الأسووواسوووي لأنشوووطة المنظمات الإنتاجية التسوووويقية والتي تحقق من خلال أنشوووطتها المتعددة 

لمنافسوووة للمنظمات واسوووتعادة جميع التكاليف وتحقيق الأرباح المخطط لها والنمو والتوسوووع والصووومود بوجه ا

 (2010لصميدعي، واخرون، والاحتفاظ بالحصة السوقية. )ا

بادلها مع ااخرين مقابل ثمن والذي يسوووووووتلم المنتج ويقو بالدفع  موتعرف المبيعات هي المنتجات التي تم ت

راء لذلك شيسميها مشتريات، والبيع: هي عملية مقايضة المنتجات بثمن وبالنسبة لمن يدفع هذا الثمن تسمى 

ابلها ثمن وهو و خدمة وهو البائع ومسلم الخدمة والذي يدفع في مقيحتاج البيع لمقدم المنتج سواء كان سلعة أ

 )2024المشتري.)فضل الله، 

 

 أهمية زيادة المبيعات:

ن أهمية كبيرة تعتبر زيادة المبيعات من أهم الأهداف الرئيسية لأي منشأة تجارية أو صناعية، وذلك لما لها م

سوق. فزيادة  ستمرارها في ال شأة وا الفوائد، ومن المبيعات تؤدي إلى تحقيق العديد من المزايا وفي نجاح المن

لمنشوووووووأة، مما أهمها: زيادة الإيرادات والأرباح: إن زيادة المبيعات تؤدي إلى ارتفاع الإيرادات والأرباح ل

حصووة يمكنها من تحقيق أهدافها المالية وتوسوويع نشوواطها وتحسووين مركزها التنافسووي في السوووق، تحسووين ال

درتها التنافسية ن زيادة المبيعات تؤدي إلى زيادة الحصة السوقية للمنشأة، مما يعزز من مكانتها وقالسوقية: إ

الحجم في  في السوق، الاستفادة من وفورات الحجم: زيادة المبيعات تمكن المنشأة من الاستفادة من وفورات

لنقدية: إن اربحية ،تحسوووين السووويولة الإنتاج والتوزيع، مما ينعكس على انخفاض التكاليف الوحدوية وزيادة ال

التزاماتها المالية زيادة المبيعات تؤدي إلى تحسين التدفقات النقدية للمنشأة، مما يعزز من قدرتها على الوفاء ب

ها يعزز من وتمويل عملياتها التشووووغيلية تعزيز الصووووورة الذهنية للمنشووووأة: إن نجاح المنشووووأة في زيادة مبيعات

التالي، بالعملاء والمتعاملين معها، مما يسووووواعد على زيادة ولائهم وجذب عملاء جدد صوووووورتها الذهنية لدع 

ائد والمزايا التي تعد زيادة المبيعات هدفًا اسووتراتيجيًا هامًا لأي منشووأة، حيث تسوواهم في تحقيق العديد من الفو

 (2009تعزز من نجاحها واستمرارها في السوق. )الصميدعي، واخرون، 
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 ؤثرة في زيادة المبيعات:العوامل الم

 

ناعية تتمثل في: جودة المنت جارية والصووووووو عات في المنشوووووووو ت الت مل المؤثرة في زيادة المبي جات إن العوا

مة المنتجات والخدمات والاستمرار في تحسينها وإضافة مزايا جديدة لهاف تحديد أسعار تنافسية تتناسب مع قي

متنوعة  ء والمرونة في برامج التسووووووعيرف توفير قنوات توزيعوالخدمات مع مراعاة القدرة الشوووووورائية للعملا

سهولة للعملاء وضمان سرعة وسهولة وصول المنتجات إليهمف تنفيذ حملات ترويجية مؤثرة  بر عومتاحة ب

تميزة بما يلبي قنوات مختلفة والتركيز على إبراز المزايا التنافسووية للمنتجات والخدماتف تقديم خدمة عملاء م

خدمات عملاء ويحقق رضوووواهم مع الاهتمام بالعلاقة معهم والحفاظ على ولائهمف إضووووافة منتجات وتوقعات ال

لتغيرات اجديدة تلبي احتياجات ورغبات العملاء والتحديث والتطوير المسوووووتمر للمنتجات والخدمات لمواكبة 

ق النجاح مبيعات وتحقيفي السوق. إن التركيز على هذه العوامل بشكل متكامل يساهم بشكل كبير في زيادة ال

 (2011للمنشأة في السوق.)بلال، 

 

 أنواع زيادة المبيعات :

ضووات هناك عدة أنواع لزيادة المبيعات، منها تنشووويط المبيعات والذي يشووومل العروض والخصوووومات والتخفي

كما يشووومل ، السوووعرية والسوووحوبات والمسوووابقات والهدايا والعينات المجانية وبرامج الولاء والمكاف ت للعملاء

ز البيع الشوووووخصوووووي والذي يتضووووومن تحسوووووين مهارات البائعين وزيادة عدد رجال البيع وتطوير نظام الحواف

ة الإعلانات والمكاف ت لهم، بالإضافة إلى الإعلان من خلال زيادة الميزانية الإعلانية وتحسين محتوع وجود

باشوور والبيع تسووويق المباشوور عبر البريد المواسووتخدام وسووائل إعلانية جديدة أو أكثر فعالية، ويشوومل أيضوواً ال

لامتها عبر الهاتف والتسوووويق عبر الإنترنت، وأخيراً العلاقات العامة من خلال تحسوووين صوووورة المنشوووأة وع

 (2009التجارية والمشاركة في المعارض والفعاليات وبرامج خدمة المجتمع.)ليندا،

 

 أبعاد زيادة المبيعات

ات ما والخدمات من خلال تطوير مزيج المنتجات وتحسين جودتها وتقديم خدمتشمل التركيز على المنتجات 

جذباً  بعد البيع، والتركيز على الأسووووواق المسووووتهدفة عبر تحليل السوووووق وتقسوووويمه وتحديد الشوووورائح الأكثر

 فزام الحواللمنتجات، والتركيز على قوع البيع بتحسين مهارات البائعين وزيادة عدد رجال البيع وتطوير نظ
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لشووووخصووووي والمكاف ت لهم، والتركيز على الترويج باسووووتخدام أسوووواليب تنشوووويط المبيعات والإعلان والبيع ا  

المناسوبة  والتسووويق المباشوور والعلاقات العامة، والتركيز على السووعر من خلال تطبيق اسووتراتيجيات التسووعير

ت لمختلفة وتحسووووووين خدماوإدارة الخصووووووومات والعروض، والتركيز على التوزيع بتطوير قنوات التوزيع ا

 (2010التوصيل.)الصميدعي، واخرون، 

 

 إدارة المبيعات:

يقي للشوووركة إن إدارة المبيعات هي الجهة التي تدير وظيفة البيع الذي يشوووكل نشووواطًا هامًا في المزيج التسوووو

ية: تعريف  تال دارة إوهذا الدور الذي تمارسووووووووه إدارة المبيعات، حيث يتمحور هذا المبحث في المطالب ال

لمبيعات االمبيعات وأهدافها ووظائفها ومسوووووووتوياتها، قبل التعرف على وظائفها لابد من التعرف على إدارة 

مسؤولة عن باعتبارها إدارة متخصصة هدفها الرئيسي هو الزيادة في مبيعاتها، التعريف الأول: هي الجهة ال

هداف البيعية الشخصي المصمم لانجاز وتحقيق الأالقيام بأعمال التخطيط والتنفيذ والرقابة على برنامج البيع 

مؤسسة التي للمؤسسة وضمن الإستراتجية التسويقية العامة للمؤسسة، التعريف الثاني: توحيد لكل فعاليات ال

مال من أجل تسوواهم في تحقيق أعمال البيع وكل فعاليات الأقسووام والأفراد بالمؤسووسووة التي لها صوولة بهذه الأع

سووويين: التنظيم كفاية عند القيام بأعمال البيع، نجاح إدارة المبيعات يرتكز على عاملين أسووواضووومان التفاهم وال

ضافة الذي يختلف من مؤسسة لأخرع حسب طبيعة النشاط ونوعية المنتجات المسوقة ومقدرتها المالية بالإ

 .خرعلإدارات الأإلى قدرة وكفاية القائمين بالتسيير، ومدع العلاقة الموجودة بين إدارة المبيعات وا

 (2017)حفار، واخرون، 

 

 أهداف و وظائف إدارة المبيعات:

باع إن إدارة المبيعات تطمح إلى تحقيق مجموعة من الأهداف الرئيسووووووية، منها: خلق سوووووولع قادرة على إشوووووو

تكوين  حاجات ورغبات المسوووتهلكين من خلال التنسووويق بين إدارة المبيعات والإدارات الأخرع في المنشوووأة،

لوصووول ام توزيع فعال وكفؤ قادر على إيصووال السوولع للمسووتهلك الأخير في الزمان والمكان المناسووبين، نظا

تجاتها في إلى سعر تنافسي قادر المستهلك على دفعه من خلال تقليل التكاليف، رسم صورة طيبة للمنشأة ومن

شخ شتمل على خطط في مجال البيع ال ستراتيجية ت ضع إ ستهلك من خلال و شيطذهن الم  صي، الإعلان، وتن

 خطيط للمبيعات،المبيعات، أما فيما يتعلق بوظائف إدارة المبيعات، فهي تشمل المكونات الأساسية التالية: الت
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ائف تهدف إلى تنظيم قوة البيع، توجيه وقيادة قوة البيع، الرقابة على نشووواطات المبيعات، هذه الأهداف والوظ

 وتلبية احتياجات العملاء بشكل مُرض.تحقيق الأداء الفعال لعمليات البيع 

 نموذج وظائف إدارة المبيعات

 (201٣المصدر: )سعيدات، 

 

 العلاقة بين المتغير المستقل والمتغير التابع .2.4

 

علاقة التسووووويق الإلكتروني بزيادة المبيعات هي علاقة مباشوووورة وقوية فإذا تم تنفيذ اسووووتراتيجيات التسووووويق 

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

لاء المحتملين إلى الموقع ويحسوون الإلكتروني للعلامة التجارية ويسوومح باسووتهداف جمهور محدد ويوجه العم

تجربة المسووتخدم ويرفع معدل الاسووتجابة ويمكن المتابعة والتحليل لتعديل الاسووتراتيجية كما أنه يعزز العلامة 

التجارية ويمكن استخدامه للتوسع الدولي وبالتالي فهو يساهم في زيادة الوعي والحركة والتجربة والاستجابة 

 ( 1980شعلان، واخرون،  وبالتالي زيادة المبيعات)

إن التسعير عبر الانترنت يمكن المؤسسة من التكيف السريع خلال مدة زمنية قصيرة جدا استجابة للتغيرات 

سعار المنافسين والتغير في الظروف الاقتصادية لأسواق ومنافسة  في السوق مثل التغيرات في مستويات أ

ر الانترنت على تحقيق التكيف السووريع في مسووتوع أسووعارها المنتجات البديلة إن قدرة المؤسووسووة العاملة عب

يجعلها قادرة على تحقيق  زيادة المبيعات أفضل مما يحققه المنافسون وهذا يرتبط بسرعة المنظمة في تحقيق 

 ( 2020عملية التكيف. )عتارسية، 
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 الخاتمة .2.5

عات فعالة ومتطورة لزيادة المبيواوضوووحت الدراسوووة شوووعلان يتضوووح أن التسوووويق الإلكتروني قد أصوووبح أداة 

ا عديدة لتقديم منتجاتها  وتعزيز الميزة التنافسوووية للشوووركات فقد أتاح التسوووويق الإلكتروني للمؤسوووسوووات فرصوووً

ن، وخدماتها إلى جمهور واسووووووع بطرق مبتكرة وأكثر اسووووووتهدافًا من خلال مختلف القنوات الرقمية.)شووووووعلا

 (1980واخرون، 

واقع ويب بو ركبه أن الاسووتثمار في التسووويق الإلكتروني، بما في ذلك تصووميم موقد أظهرت نتائج الدراسووة ا

إلى  جذابة، والتواصوول عبر وسووائل التواصوول الاجتماعي، وتطوير حملات إعلانية رقمية مسووتهدفة، قد أدع

 لتواصووولزيادة ملحوظة في المبيعات للشوووركات التي اعتمدت عليه بفعالية. كما سوووهل التسوووويق الإلكتروني ا

ديم المباشووووور مع العملاء وفهم احتياجاتهم واتجاهاتهم بشوووووكل أفضووووول، مما عزز من قدرة الشوووووركات على تق

 ( 2018عروض وخدمات مخصصة لهم.)ابو ركبه، 

ووضووحت دراسووة عتارسووية إن خصووائص الإنترنت كالوصووول العالمي وتوفر تقنيات العرض المتقدمة وما 

طبيعة  لمنتجات وزيادة فرص الترويج والإقبال عليها. كما أنتوفره من أمان، تسووووووواهم في تعزيز جاذبية ا

ن التسويق أالوسائط الرقمية تتيح إمكانية التواصل والتفاعل مع العملاء بشكل أوسع وأكثر شمولية، ويتضح 

ا جديدة الإلكتروني قد أحدث نقلة نوعية في طرق وممارسووات التسووويق التقليدية، مما يقدم للمؤسووسووات فرصووً 

 ( 2020نطاق أعمالها وزيادة قدرتها التنافسية في السوق.)عتارسية، لتوسيع 

يث وادل الشووومري في دراسوووته بان التسوووويق الإلكتروني يعد  الرابط الأسووواسوووي بين المؤسوووسوووة وبيئتها، ح

ه، مما يحتم يسووووواعدها في فهم تطلعات العملاء ومحاولة تلبيتها. فالزبون أصوووووبح أكثر وعيًا وطلبًا لما يحتاج

.)الشوومري، المؤسووسووات تطبيق تقنية التسووويق الإلكتروني لفهم متطلباته والتفاعل معه بشووكل أكثر فاعليةعلى 

2018 ) 

سهم ف صل الاجتماعي يُ سائل التوا سويق الإلكتروني عبر و سة الطنطاوي أن الت شكيل ولقد تبين من الدرا ي ت

مة تُعد شوووورطًا بها، كما أن الثقة في العلاالوعي والصووووورة الذهنية للعلامة لدع العملاء، بما يعزز من ثقتهم 

ء، يتضوووح أسوووواسوووويًا لنجاح التفاعل والتواصوووول في البيئة الرقمية والحفاظ على علاقة طويلة الأجل مع العملا

لامة، حيث وجود علاقة وثيقة الصلة بين التسويق الإلكتروني عبر وسائل التواصل الاجتماعي والثقة في الع

ة أداة أساسية ويتأثر به. وهذا ما يجعل من التسويق الإلكتروني عبر الوسائل الرقمييؤثر كل منهما في ااخر 

 (2022لنجاح المنش ت وتعزيز قدرتها التنافسية في السوق.)الطنطاوي، واخرون، 
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مكين واوضوووحت دراسوووة المومني تبرز أهمية التسوووويق الإلكتروني في تعزيز الجهود التسوووويقية للخدمات وت

لتسوووويق ابة التطورات التكنولوجية الحديثة، فقد أثبتت الدراسوووة أن اعتماد المصوووارف على الشوووركة من مواك

طوير الإلكتروني له انعكاسووات إيجابية على عناصوور المزيج التسووويقي، من حيث تحسووين جودة الخدمات، وت

 ( 2017طرق الاتصال والترويج، وتعزيز قدرة على الوصول إلى شريحة أوسع من العملاء.)المومني، 

د الإلكتروني، أظهرت نتائج الدراسة الحنيطي أن هناك أثرًا لاستخدام أدوات التسويق الرقمي المختلفة )البري

ك محرك البحث، فيديوهات اليوتيوب، شووووبكات التواصوووول الاجتماعي، الإعلانات داخل الألعاب( على سوووولو

ه الفئة ر على قرارات الشوووووووراء لدع هذالشوووووووراء لدع الزبائن، وهذا يؤكد على أهمية هذه الأدوات في التأثي

 ( 2022المستهدفة.)الحنيطي، 

على  وتوصوولت دراسووة صووديقي إلى تم التوصوول إلى عدد من النتائج المهمة حول تأثير التسووويق الإلكتروني

اصووووور القرار الشووووورائي للمسوووووتهلك النهائي، أظهرت النتائج وجود علاقة ذات دلالة إحصوووووائية بين جميع عن

والمتمثلة في الموقع الإلكتروني، المنتج الإلكتروني، التسووووعير الإلكتروني،  –يقي الإلكتروني المزيج التسووووو

ة الترويج الإلكتروني، التوزيع الإلكتروني، الخصوووووصووووية والأمان، التخصوووويص، والمجتمعات الافتراضووووي

 ( 202٣بين القرار الشرائي للمستهلك النهائي.)صديقي، و –وخدمة العملاء 

ظر ة فرحاني أن الاعتمادية والاسووتجابة من أهم مؤشوورات تقييم جودة الخدمات من وجهة نواوضووحت دراسوو

على  المسوووتهلك، حيث أن إدراك المسوووتهلك لحاجاته ورغباته، والسوووعي لإشوووباعها، يجعله يعتمد بشوووكل كبير

 (2018هذين المؤشرين عند الحكم على جودة الخدمات المقدمة إليه.)فرحاني، واخرون، 

دي ن دراسووووووة كوحل أن التسووووووويق الإلكتروني قد شووووووهد تطورًا ملحوظًا مواكبًا للتقدم الاقتصووووووانسووووووتنتج م

تواصوووووول والتكنولوجي في المجتمعات، إلا أنه في ظل هذه التحولات الرقمية والانتشووووووار الواسووووووع لمواقع ال

بقدرتها  مرهونًاالاجتماعي، واجه التسويق الإلكتروني تحديات كبيرة، حيث أصبح تمييز المؤسسات الرائدة 

 (2021على تعزيز مكانتها التنافسية وجذب وإبقاء الزبائن.)كوحل، واخرون، 

ركات كان يتبين من نتائج من دراسووة نشوومة أن دور التسووويق الإلكتروني في تحقيق الميزة التنافسووية في الشوو

لإلكتروني اعناصر التسويق بدرجة كبيرة، فقد أظهرت النتائج وجود علاقة إيجابية وذات دلالة إحصائية بين 

لى أن الشركات )الخدمة المقدمة، السعر، الترويج، التوزيع( وتحقيق الميزة التنافسية في الشركة، هذا يشير إ

 (2022تدرك أهمية التسويق الإلكتروني كأداة فعالة لتعزيز قدرتها التنافسية في السوق.)نشمة، 
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تحتية التكنولوجية في هذه البلدان يعد شرطًا أساسيًا لتعزيز كما أوضحت الدراسة زروقي أن تطوير البنية ال

فعالية التسوووويق الإلكتروني وتحقيق أقصوووى اسوووتفادة منه في تنشووويط المبيعات والخدمات لذلك، على الجهات 

 المعنية الاسووتثمار في البنية التحتية الرقمية والتقنيات الحديثة لتمكين الشووركات من الاسووتفادة الكاملة من هذه

 ( 202٣الأدوات التسويقية المتطورة.)زروقي، 

ووضح بلال في دراسته انه يُعد التسويق الإلكتروني أداة قوية ومتطورة تستحق الاهتمام والاستثمار من قبل 

المؤسوووسوووات الراغبة في تعزيز مبيعاتها وتحقيق ميزة تنافسوووية في ظل البيئة الرقمية المعاصووورة. وتؤكد هذه 

اعتماد اسوووتراتيجيات التسوووويق الإلكتروني الفعالة كجزء أسووواسوووي من خطط التسوووويق الدراسوووة على أهمية 

 ( 2011والمبيعات للشركات.)بلال، 

ا في نجاح المؤسسات وبقائها في السوق المنافسة.  يتضح من دراسة سعيدات أن الإعلان يؤدي دورًا محوريًّ

بالجانب الإعلاني من أجل الحفاظ على  فالمنافسوووة الشوووديدة بين المؤسوووسوووات تفرض عليها ضووورورة الاهتمام

حصووتها السوووقية وزيادة مبيعاتها، ولا يتم ذلك إلا من خلال تخطيط وتنفيذ حملات إعلانية ناجحة ومدروسووة 

ا من عناصر المزيج التسويقي التي تساعد المؤسسات على  بعناية. لذلك، يعتبر الإعلان عنصرًا فعالاً ورئيسيًّ

 (201٣موقعها في السوق.)سعيدات، مواجهة التحديات وتعزيز 

نسوتنتج من دراسوة الصوميدعي أن زيادة المبيعات هي أحد الأهداف الرئيسوية لجميع المؤسوسوات والشوركات. 

ويتطلب ذلك اتباع استراتيجيات وممارسات متنوعة تشمل تحسين جودة المنتجات، وتطوير قنوات التوزيع، 

عملاء متميزة. كمووا أن فهم احتيوواجووات ورغبووات العملاء  وتنفيووذ حملات ترويجيووة فعووالووة، وتقووديم خوودمووات

تالي، فإن نجاح أي  ا في زيادة المبيعات وتعزيز ولائهم. وبال والتركيز على إرضوووووووائهم يلعب دورًا محوريًّ

مؤسوووسوووة في بيئة الأعمال المعاصووورة مرهون بقدرتها على تطبيق الاسوووتراتيجيات المناسوووبة لزيادة المبيعات 

 (2010تها التنافسية.)الصميدعي، واخرون، والحفاظ على مكان

ويتضوووح من دراسوووة حفار أن نجاح أي مؤسوووسوووة اقتصوووادية يرتبط ارتباطًا وثيقًا بقدرتها على إدارة مبيعاتها 

بفعالية، من خلال تطبيق الأسوووواليب العلمية والإحصووووائية في التنبؤ والتخطيط، وهذا ما يؤكد على أهمية هذه 

 (2017لاهتمام اللازم.)حفار، واخرون، الوظيفة وضرورة إيلائها ا
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 الاستبيان

 

 :السلام عليكم ورحمة الله وبركاته

توووأثير التسوووويق الالكترونوووي فوووي  "بوضدددع هدددتا انسدددتبياا لددددوكا والدددتي وددددور  دددول باددد  بعندددواا أتقددددم لاتدددراتكا الكدددرام 

ضدددمن متطلبدددات الاصدددول علدددى ودددهابق البكدددالوروو  بقسدددا "  زيوووادة المبيعوووات بالمؤسسوووة فوووي درعوووة للعطوووور بالطوووائف

علمددددا  اا , الموجددددوبقوالتددددي اسددددعى مددددن تلالهددددا ةلددددى اسددددتطلاع ارائكددددا  ددددول الفقددددرات , تخصددددا ةبارق مشدددداروع, الإبارق

لددتا ارجددوا مددن  تددراتكا الكددرام اتتيددار الإجابددة التددي تددروا , الإجابددات الدقيقددة لهددا ستسدداعدني فددي تاقيددث أهددداف البادد 

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

روة ولدددن تسدددتخدم ةن لألدددرا  الباددد  ورجددى العلدددا اندددل جميدددع المعلومدددات التدددي سيتتدددمنها انسددتبياا سدددتكوا متسدددمة بالسددد

 .العلمي فقط

 .مع كل الشكر والتقدير

 

-9qLThJrHREJh9xPgfVhIchttps://docs.google.com/forms/d/e/1FAIpQLSejRIcrosxUo7gFC9O2C

EMiAcTQ/viewform?usp=sf_link 
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 :البيانات الشخصية: المحور الأول

 :العمر

o 20 – 30 

o 31 – 40  

o 41 – 50  

o 51 –  فأكثر 

 

 :المؤهل العلمي

o ببلوم 

o  بكالوروو 

o ماستر 

o بكتوراه 
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 :سنوات الخبرة

o 0 – 5  

o 6 – 10  

o 11 – 20  

o 20 –  فأكثر 

 

 ............ :المسمى الوظيفي
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 المؤشرات التسويقية

 التحديات التسويقية

 استراتيجيات التسويق
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 (:التسويق الإلكتروني)بيانات متعلقة بمتغيرات الدراسة : المحور الثاني

 محايد لا اوافق احيانا   اوفق الفقرات

     هل تستخدم وسائل التواصل انجتماعي بشكل عام؟

هل أثرت  ملات التسووث الإلكترونية لشركة برعة للعطور على 

منتجاتها؟قرارك بشراء   

    

     تستخدم الشركة وسائل التواصل انجتماعي لتسوق لمنتجاتها

توفر الأجهزق الإلكترونية لدى العملاء وساعد في رواج التسووث 

 الإلكتروني

    

     قد ونتج مخاطر عند استخدام وسائل التسووث الإلكتروني في الشركة

والمواقع الخاصةووجد لدى الشركة برامج تامي أنظمتها       

     ومكن التنبؤ بسلوك العميل من تلال التسووث الإلكتروني

     ساها التسووث الإلكتروني في تقييا المنافسين

     لدى الشركة تدمات الرب الفوري على استفسارات ووكاوى العملاء

من بوافع استخدام التسووث الإلكتروني للشركة هو عر  المنتج 

بلوالتعروف   

    

     توفر الشركة كوبونات تصا للعملاء

     توفر الشركة بطاقات تاصة للعملاء المميزون

     تقدم الشركة تدماتها عبر اننترنت بشكل مباور بوا وسيط

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

 محايد لا اوافق احيانا   اوفق الفقرات

باعتبارها هدف  تأتت الشركة الكفاءق التسووقية بتقدومها للمنتج

 استراتيجي

    

عندما تقوم الشركة بخفض سعر منتجاتها فإا هتا ودل على انها تعمل 

 على الكفاءق التسووقية

    

تسعى الشركة ةلى ابعاب الأنشطة التسووقية لير اللازمة لتقليل التكاليف 

 التسووقية

    

     تستخدم الشركة مدتلات اقل لتاصل على مخرجات اكثر

     تهتا الشركة بشكاوى العملاء وتستجيب لها

     هدف الشركة هو رضا العميل

     وساعد البا  والتطوور التسووقي على تادود متطلبات العملاء

     تفض الشركة لمنتجاتها ودل على انها تعمل بالسرعة المطلوبة
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