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 : البحث  الملخص 

 
 

يهدف البحث إلى قياس تأثير ادارة التسويق في تطوير المنظمة. وقد تجسدت مشكلة الدراسة   -
الادارة   إلى  الغذائية  المنتجات  لتوزيع   / بغداد  مملكة  شركة  حاجة  زمن في  في  التسويقية 

التكنولوجيا الحديثة من اجل التعامل مع الاسواق المتنوعة التي تهدف الشركة الى تسويق  
منتجاتها لها، وخاصة في مجال الالبان والعمل على سد حاجة السوق من خلال توفير منتجات  

والذي بدوره  الالبان فيها مما يعود بالنتائج التسويقية الايجابية للشركة في تحقيق اهدافها  
 يؤدي الى تطويرها ودخولها في اسواق جديدة

 
 
 

الغذائية / بغداد ، لاجراء - المنتجات  الدراسة في شركة مملكة بغداد / لتوزيع  الجانب    طبقت 
والبالغ   للدراسة  وعينة  مجتمعا  الشركة  موظفي  على  الاختيار  ووقع   ، الدراسة  من  العملي 

فرداً ، على وفق استبانة اعدت لهذا الغرض ضمن متغيرين ) ادارة التسويق في 61عددهم ) (
زمن التكنولوجيا الحديث وتطوير المنظمات (، تضمن المتغير المستقل ادارة التسويق الابعاد  

تسويق العلاقات ، الاتصال ، المعلومات ، الوسائل التقنية( واشتمل المتغير المعتمد تطوير   )
 . المنظمات على الابعاد ) الافراد ، التدريب ، ادارة الجودة الشاملة(

 
 
 

سة وجرى اختبار عدد من الفرضيات باستخدام رااعتمد المنهج الوصفي التحليلي منهجاً للد -
عدد من الاساليب الاحصائية الوصفية والتحليلية باستخدام البرنامج الاحصائي الجاهز 

).(24.SPSS. V  أكدت النتائج وجود علاقة ارتباط وتأثير بين ادارة التسويق وتطوير

 .المنظمات
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 الكلمات المفتاحية:  
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 : المقدمة 

 
تتميز بيئة الاعمال اليوم بانها بيئة ديناميكية سريعة التغير، اذ تسعا المنظمات الى تقليل التداعيات  -

الناجمة من هذا التغير بواسطة الاعتماد على ادارة تسويقية تمكنها من استغلال التكنلوجيا الحديثة  
تمر من اجل البقاء،  في تطوير المنظمات فالمنظمات في عالم اليوم بحاجة الى التطور بشكل مس

وقد صبح التسويق من المجالات الحيوية التي تمثل إحدى التحديات أمام المؤسسات الاقتصادية  
بمختلف أنواعها، وتتضح أهميته من خلال تأثيره في الحياة اليومية للأفراد ولعموم المجتمع،  

المن  بالنجاح أو  وبالإضافة إلى کونه أحد المؤشرات التي من خلالها يمکن الحکم على  ظمات 
الفشل. وايضا نستطيع ان نقول ان التسويق هو محاولة منتظمة لتفي بكل ما يحتاجه الانسان من  
التي يلتقي فيها   الناس، والتسويق هو الجادة  انتاج السلع والخدمات التي سوف يشتريها  خلال 

فاعل ومتكامل في  الانسان بالتكنلوجيا المتعددة، وايضا يمكن ان نعرف التسويق بأنه نضام مت 
والتوزيع   والتسعير  التخطيط  منها  متعددة  اهداف  او  بهدف  تعمل  التي  الانشطة  من  مجموعة 

وتلعب التكنولوجيا  .المرتقبينوالترويج سواء كانت في السلع والخدمات للمستهلكين الحاليين او 

العلاقات والخصائص المشتركة بينها وبين التسويق سواء كانت    وإدراكدورا مهما في التسويق  
مفهوم   تشخص  التي  الافكار  وهناك من  الظواهر.  او  المعارف  الخصائص من مجموعة  هذه 
التسويق هو بقاء المجتمعات وازدهاها من خلال توفر الاحتياجات وطلبات الزبائن وايضا سهلت 

التسويق الى العدد الكبير من الزبائن، ومع ذلك    التكنلوجيا من تطور عملية التسويق وايصال
مجالاً   يعتبر  التسويق  ان  القول  يمكن  الماضي  القرن  سبعينيات  في  الماضي  الى  العودة  عند 

سات لاسيما ان التسويق يحتوي على عناصر مهمة بعد الحداثة وهذه العناصر راللممارسات والد
ي تهتم به ويعتبر التسويق اليوم ما بعد التطور  هية من جعلت للتسويق مكانة داخل المجتمعات الت 

حيث يعتبر من الاساسيات المتقدمة اقتصاديا داخل الولايات    الذي حصل له من الناحية العلمية
في البحث عن التسويق الحديث ان للمنتجات التي تطرح    نظريتيالمتحدة الامريكية. ومن خلال  

وان صورة   قيمة  لها  الحديث  التسويق  يراه من خلال  ما  خلال  من  القيمة  هذه  تعكس  المنتج 
المستهلك. ولقد مر التسويق المعاصر بتطورات متعاقبة وسريعة وواجه الكثير من المتغيرات  
تكنلوجيا   تطورات  المفاهيم  هذه  شهدت  حيث  التسويقية  المفاهيم  على  اثرت  التي  والعوامل 

يلعب استخدام وإدخال التكنولوجيا    واقتصادية واجتماعية والتي شهدتها المجتمعات الحديثة، اذ 
في الوقت المناسب لتسويق منتج ما دوًار مهًما اذ ان التكنولوجيا لها دور فعال في اضافة ميزة 
تنافسية للمنتج من خلال تحسين المنتجات وتطويرها بصورة سريعة فضلا عن مواكبة التغييرات  

 .في البيئة الديناميكية
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 مشكلة البحث  .1

 
من خلال الاطلاع على العديد من الدراسات السابقة التي تناولت متغيرات الدراسة والتي اكدت  -

تطور   على  يؤثر  ومما  الحديثة  التكنولوجيا  استخدام  في  المنظمات  لدى  مشاكل  وجود  على 
المنظمات وتحقيق اهدافها ، فضلا عن ضعف في العملية التسويقية لدى المنظمات، ومن خلال  

الباحث من    عمل  والاجبان  الالبان  منتجات  تسويق  في  تختص  والتي  بغداد  مملكة  شركة  في 
نيو  ياوكالات متعددة ومن ضمن هذه الوكالات منتجات الصافي دانون والاكتيف    وايضا وكالة 

بارك ووكالة القرية ووكالة البقرة المدللة وهناك منتجات متنوعة لديها ومن خلال هذه الوكالات  
تست حيث  ومحلات  والمنتجات  ماركت  والهايبر  والماركات  الاسواق  من  الكثير  الشركة  هدف 

الجملة ومحلات جملة الجملة لتحقيق اهدافها التسويقية والربحية المنشودة. الا انه قد تبين ان  
ادارة التسويق في الشركة تعاني من ضعف في استغلال التكنلوجيا الحديثة مقارنة بالوكالات  

الذين يتعاملون مع هذه الشركة حيث يبلغ عدد الزبائن لشركة مملكة بغداد  التي تمتلكها والزبائن  
زبون الاف  تسعة  يقارب  )كرخ    ما  بغداد  محافظة  بين  الانبار  –مقسمين  ومحافظة  رصافة( 

المركز    –)الفلوجة   للاكسباير    –الانبار  كاملة  حماية  توفر  الشركة  ان  الا  الجزيرة(  الانبار 
عها للزبائن وهذا يمثل نقطة قوة للشركة. اما من ناحية استخدام الاجهزة  والتالف للمنتجات التي تبي 

فأنها تفتقر لهذه الاجهزة والتطبيقات مما يؤثر سلبا على ادارة تسويق الشركة    ةالحديث التكنلوجية  
التسويقية   الاهداف  تحقيق  في  ذلك  وانعكاس  التكنولوجية  الناحية  العاملين من  اداء  تطوير  في 

 يؤثر على تطوير المنظمة   والذي بدوره
 
 

 فرضيات البحث   .2

 
الفرضية الرئيسة الاولى: هل توجد علاقة ارتباط معنوية ذات دلالة احصائية لإدارة   .1

 زمن التكنولوجيا الحديث على تطوير المنظمات؟   التسويق في
 

  زمنالفرضية الرئيسة الثانية: هل يوجد تأثير معنوي ذو دلالة احصائية لإدارة التسويق في  .2
 التكنولوجيا الحديث على تطوير المنظمات؟ 
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 الفرضي للدارسةنموذج ال .3

 

 
 

 اهداف البحث  .4

 
تحديد اهم العوامل التي تساعد المنظمة في استغلال التكنولوجيا مما ينعكس في تطوير   .1

 .اداء المنظمة
 

  وتطويركان هناك علاقة ارتباط بين ادارة التسويق في زمن التكنولوجيا   إذاتحديد فيما   .2
 .المنظمات

 
وتطوير  بين ادارة التسويق في زمن التكنولوجيا   تأثيركان هناك علاقة  إذاتحديد فيما  .3

 المنظمات 
 

ابراز الدور المهم للتسويق بالنسبة للشركة من خلال التركيز على المنافع التي تتحقق   .4
 منه 
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 : اهمية البحث  .5

 
ادافها  - تحقيق  من  المنظمة  تمكين  في  الحديثة  التكنولوجيا  دور  ابراز  في  البحث  اهمية  تمثلت 

مواجهة   من  وتمكينها  المنظمة  تطوير  في  اهميتها  على  الضوء  تسليط  خلال  من  التسويقية، 
تمكن   التي  الوسائل  اهم  من  اليوم  الحديثة  التكنلوجيا  تعد  اذ  تحقيق  المنافسين،  من  المنظمات 

الاهداف على مستوى التسويق، اذ ان الدراسة الحالية ركزت على معالجة الضعف في استغلال  
التكنلوجيا الحديثة لدى شركة مملكة بغداد من خلال الاعتماد على وسائل تكنلوجية حديثة متمثلة  

 . في اجهزة وتطبيقات متطورة تمكنها من تحقيق اهدافها التسويقية
 
 
 

   ( 1)  جدول
 

 متغيرات الدراسة 
 

 التعريف  المتغير 
 

 المصدر

 التكنولوجيا زمن  في التسويق
 الحديث 

  في التسويقية العملية ممارسات
  تكنولوجية تقنيات  وجود ضل

 الاهداف تحقيق في تساهم
 وتطوير للمنظمة التسويقية
 .المنتجات

(Jain and yadav,(2017 

  تغييـر  احداث الى يهدف نشاط المنظمات  تطوير
 العناصر جميع  او  بعض في

  من المنظمة  منها تتكون التي
 التغيرات بعض مواجهة اجل

 فيها المؤثرة والاحداث

 ( 2022نعيمة، )
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 : حدود البحث .6
 

العملي من الدراسة لدى شركة مملكة بغداد لمنتجات   الحدود المكانية: تمثلت الحدود المكانية في الجانب  .6.1
 والتي تقع في بغداد الالبان  

 
  2023تمثلت في المدة الزمنية التي جرى بها اعداد البحث والتي بدأت من شهر كانون  الزمانية: الحدود  .6.2

 الاول سنة  18/  3/    2023ولغاية   20/   7  /

 
 . تمثلت بالمدراء والمعاونين والمشرفين والعاملين في شركة مملكة بغداد   البشرية:الحدود  .6.3

 
 .تطوير المنظمات  الحديثة، التسويق، التكنولوجيا  المفتاحية: ادارةالكلمات  .6.4
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   الدراسات السابقة

 
   التسويق والتكنولوجيا الحديثة بإدارة الخاصة راسات الد .1
 

 ( 2022دراسة )محسن, (  2

 الرقمي في ادارة علاقات الزبون  قتأثير التسوي عنوان الدراسة

  تهدف الدراسة الى التعرف على دور التسويق الرقمي في تعزيز ادارة علاقات  هدف الدراسة 
  الكشف عن  – الإلكتروني تعرف الإطار المفاهيمي الإدارة التسويق التعليمي 

 الزبون في شركة اسياسيل للاتصالات. 

  بعض التحديات التي تواجه التسويق التعليمي الالكتروني في الجامعات الكويتية  مشكلة الدراسة  
كما وردت في   هل يؤثر التسويق الرقمي في ادارة علاقات الزبون في الشركة

 التربوية  لأدبيات 

 ( موظف 250شركة اسياسيل / حجم العينة ) موقع وعينة الدراسة

 منهج الدراسة وأداة  
 جمع البيانات  

فرض عصر التغير والانفتاح الاعلامي الثقافي الحضاري العالمي، وعصر  
المنهج الوصفي التحليلي / الاستبانة التكنلوجيا التي تقوم على العقل البشري  

ابنائها تربوياً وتعليمياً لمواجهة الثورة  تعد  والالكترونيات، على جميع الشعوب ان 
للتسويق الرقمي في ادارة   تأثير وجود   التكنولوجية، مما يفرض على مناهجنا 

 علاقات الزبون. 

التربوية ان تعيد النظر الى الانسان بحيث تجعله قادرا على اكتساب المعرفة   أهم النتائج
 . الوظيفية بنفسه 

 التعليم الالكتروني في الجامعات الكويتية –دولة الكويت  موقع وعينة الدراسة 

 منهج الدراسة وأداة  
 جمع البيانات  

 المنهج الوصفي التحليلي 

وبناءًا على ما سبق نجد ان التسويق الالكتروني يدعم وظائف الجامعة عامة   أهم النتائج 
ووظيفة خدمة المجتمع خاصة فهو يخدم وظيفة التدريس من خلال تعريفه للطلاب 

الحاليين والمرتقبين البرامج والمقررات الدراسية التي تقدمها الجامعة سواء كان  
ة أخرى كما يخدم وظيفة البحث  ذلك على موقع الجامعة أو أى وسيلة الكتروني

العلمي في أنه يعمل على تسويق نتائج الابحاث العلمية والمشروعات العلمية  
ويخدم كذلك المجتمع من خلال تقديم الاستشارات لقطاعات المجتمع المختلفة او  

 تقديم دورات تدريبية للعاملين بتلك القطاعات إلى غير ذلك من الخدمات 
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 : الثانيالفصل 

 
 الجانب النظري للدراسة

 
 المبحث الأول: ادارة التسويق في زمن التكنولوجيا الحديث 

 
 المبحث الثاني: تطوير المنظمات 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

 

 

 

 



 
 

11 
 

 

 

 

 

 : المبحث الأول

 
 ادارة التسويق في زمن التكنولوجيا الحديث 

 
 : تمهيد

 
مهم في    تسويقية تهتم بالتكنولوجيا الحديثة، التي تلعب دور تحتاج المنظمات في عالم اليوم الى ادارة 

من الكثير  تسهيل  من  المنظمات  الحديثة  التكنلوجيا  تمكن  اذ  التسويقية،  الاهداف  العقبات    تحقيق 
العملية    والمعوقات التي تواجهها، اذ انها تمكن من تقليل المصروفات المالية والجهود البشرية في

 التسويقية 

 

 التسويق في زمن التكنلوجيا الحديثمفهوم  .1

 
إحدى   ▪ الحديثة  التكنولوجيا  زمن  في  التسويق  إدارة  البنوك  يعتبر  عمل  حولت  التي  المزايا 

والمعاملات   إجراءات  في  الحديثة  الطريقة  إلى  القديمة  التقليدية  الطريق  من  المصارف 
. )الجامي.  ق الإلكتروني التسويقية داخلها وذلك بهدف ممارسة الأعمال التجارية عبر التسوي

ويعد التسويق في زمن التكنولوجيا الحديثة والذي يسمى التسويق الرقمي أيضا،  (،  2011:  3
حيث أن البنوك التجارية بدأت بدراسة وهمية التعرف  لما له من صلة في التكنولوجيا الحديثة.  

يف البنوك التجارية،  على أثر أدوات التسويق الحديثة على عمل وأداء التسويقي للم المصار 
الحديثة والذي يشمل   التسويق  الدراسة توصل الاهتمام بدرجة عالية بسياسة  حيث أن هذه 

)شوملي.   محركات البحث  الإلكتروني وتحسين الإعلانات الرقمية وتسويق المحتوى والبريد 
الذي يعرف  (.  2019والعون:   الجانب  الحديثة هو  التكنولوجيا  الزبائن  والتسويق في زمن 

نافذة تحاور   أنه  البريد  بمكانه  أدواته ومنها  وتواصل مستمر معهم من خلال مجموعة من 
الإلكتروني ومحركات البحث والإعلانات عبر الهاتف وسائل التواصل الاجتماعي محركات  

وايضا  (  2018)زيدان.    البحث وغيرها من البرامج التي يمكن الوصول للزبائن من خلالها 
كنلوجيا الحديث تحولا كبيرا في ادارة التسويق حيث يمكن استخدام التكنلوجيا  يعد زمن الت 

العملاء بطريقة جيدة   الى  البريد الالكتروني ووسائل    وفعالة. فمن للوصول  خلال استخدام 
والاجهزة   الالكترونية  والمواقع  الذكية  والتطبيقات  الاجتماعي  يمكن    المحمولة،التواصل 

مهور المستهدف بكل سهولة وتوفير تجربة تسوق مميزة. ويعتبر  الشركات الوصول الى الج
 التسويق بشكل عام نشاط يتغير ويستمر في التغير على مدار الوقت  
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انجاح    ث حي في  وحيوي  مهم  دور  يلعب  التسويق  ان 

،  كانت هذه الاعمال تدار في زمن يعتمد على التكنلوجيا الحديثة  إذا  التجارية. لاسيماودعم الاعمال  
لهذا يمكن    Hutt & Speh, 2021) .)فتصبح هناك زيادة في المنافسة قوية وشرسة غير مؤكدة  

القول ان التسويق في زمن التكنلوجيا الحديث هو جداً مهم لدى الكثير من الشركات لان من خلاله  
 . (Raita et alيمكن الوصول الى السوق المقصود والحصول على الكثير من الزبائن )

 

 تطور مفهوم التسويق في زمن التكنلوجيا الحديث .2

 
شهد العالم في القرون الاخيرة تطور هائل في مضمار التكنلوجيا والاتصالات والمعلومات   ▪

حيث اوجدت مفاهيم التسويق عبر    مباشرتاً،ء والبيع فيه  راان التسويق كان تقليديا يتم الش  فبعد 
او الب ارمج التكنلوجيا الاخرى ووسائل التواصل الاجتماعي وغيرها من طرق    الانترنيت 

نهضت  التي  التكنلوجيا    الحديثة  في زمن  الشركات   الحديثة، بالتسويق  من  الكثير  ان  حيث 
الكبير اهتمامها  وجهت  المتم   الكبرى  الحديثة  التكنلوجيا  عبر  التسويق  بالأنترنيت  الى  ثلة 

 ( 44ص 2006  توفيق..سمر  )والوقت.   والوسائط الاخرى لتوفير الجهد والمال

 

 تعريف التسويق في زمن التكنلوجيا الحديث .3

 
النمو   ▪ على  الشركات  تساعد  التي  الوسائل  من  الحديث  التكنولوجيا  زمن  في  التسويق  يعد 

فعالية    العلاقات،وإنشاء    والازدهار، تؤثر    المنظمات،وتقوية  الإنترنت    التقنيات،اذ  مثل 
والهواتف المحمولة ووسائل التواصل الاجتماعي وأنظمة إدارة علاقات الزبائن بشكل كبير  

ل الشركات مع العملاء المحتملين. تعمل هذه الأشكال الجديدة من الاتصال  على طريقة تواص
التسويق التي تستخدمها المنظمات. من خلال    ةإستراتيجي على تغيير المشهد التسويقي ونوع  

اذ يمكن التسويق    التفاعلية، الوصول إلى العديد من مصادر المعلومات والاهتمام بالوسائط  
جم من  للمستهلكين  المنتج  الحديث  عن  معلومات  من  المزيد   Jain and)  .بأنفسهم ع 

yadav,2017:50  ويمكن تعريف التسويق في زمن التكنولوجيا الحديث بالتعريفات الاتية )

(2 .) 
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 ( 2الجدول ) 
 

 تعريفات التسويق في زمن التكنولوجيا الحديث 
 

 التعريف   الكاتب والباحث/ السنة  

 Desai 2019,   العملاء مع  للتواصل  الرقمية  والقنوات  الأساليب  من  العديد  استخدام 
 . عبر الإنترنت او من موقع الويب 

 Dunayeve, et al.,2022  مجموعة من التقنيات الجديدة التي تعمل على تغيير تجربة المستهلك    هو
الحديثة. والذي يؤثر بشكل مباشر   الى الطريقة  التقليدية  الطريقة  من 

اد المعرفية والحسية والعاطفية والاجتماعية للتجربة وتخلق  على الأبع
 قيمًا تجريبية جديدة

وهو عملية متطورة في البيع والشراء عبر خدمات الانترنيت او المواقع   2006الصرفي،  
بغية   المتعددة  والوسائط  العملية  هذه  في  وتستخدم  الحديثة  التسويقية 

 تحقيق اهداف تسويقية متعددة

 2005نصير،  
 

 

وهو مجموعة من سلسلة تطبيقات واسعة من التكنلوجيا الحديثة بهدف  
تشكيل اسس تسويقية حديثة وذلك لزيادة التطبيقات التي يحصل عليها  

 المستهلك لتلبيه رغباته بصورة بسيطة وفعالة 

 Jain and Yadav, 2017   يمكن ان يعرف التسويق الحديث على انه مجموعة من قنوات يمكن
بالإنترنت   مرتبطة  غير  تسويقية  اساليب  وتكون  من خلالها  التسويق 
مثل التلفزيون والراديو والرسائل النصية القصيرة أو عبر القنوات اما  
المرتبطة بالإنترنت مثل وسائل التواصل الاجتماعي وإعلانات البريد  

التواصل    وإعلانات.  الإلكتروني  وسائل  عبر  التسويق  وايضا 
 الحديث. الاجتماعي هو أحد مكونات التسويق 

 Hutt & Speh, 2021   .الوقت بمرور  التغير  في  يستمر  الذي  التجاري  نشاط  هو  التسويق 
خاصة    التجارية،ويلعب التسويق دوًرا حيوًيا في دعم نجاح الأعمال  
مما يؤثر    التقنيات،إذا كانت الأعمال تدُار في عصر يعتمد على جميع  

 على زيادة المنافسة الشرسة بين التجار 

 Ratia et al., 2018   مفهوم التسويق على انه الاداة الحقيقية التي يمكن للشركات  ويقصد من
المقصود والحصول على   المستهدف  السوق  إلى  الوصول  من خلاله 

 المزيد من العملاء

 Heimbach et al., 2015   من المفاهيم الحديثة للتسويق وهي الأتمتة التسويق هي مجموعة من
عمال بشكل أكثر فاعلية  الأنظمة التي تستخدم لإدارة حملات تسويق الأ 

 وكفاءة 

 Todor, 2017   الإلكتروني البريد  عبر  التسويق  هو  للتسويق  المهمة  التعاريف  ومن 
حيث يمكن إرسالها    الحديث. الذي يعد ضرورًيا للشركات في العصر  
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تلقائيًا إلى العملاء أو العملاء المحتملين باستخدام أحد تطبيقات التسويق  
يعد التسويق عبر البريد الإلكتروني استراتيجية تسويقية يمكن    الحديث،

 . أن توفر عائدًا كبيرًا على الاستثمار 

 Kotler, 2001   عرف لفيليب التسويق في زمن التكنلوجيا الحديث على انه على ثلاث
 .هي عصر الإنتاج وعصر المنتج وعصر المبيعات مراحل 

 
 من إعداد الباحث استناداً إلى المصادر الواردةالمصدر: 

 
 

بناء على ما ورد من تعريفات يمكن تعريف التسويق في زمن التكنلوجيا الحديث بأنها ))استخدام التكنولوجيا   
والوسائل الإلكترونية في عملية التسويق لتحقيق الأهداف التسويقية. يتضمن ذلك استخدام الإنترنت ووسائل  

يقات المخصصة والمواقع الإلكترونية والعديد  التواصل الاجتماعي والبريد الإلكتروني والرسائل النصية والتطب
التكنولوجيا   باستخدام  والخدمات.  المنتجات  وتسويق  المحتملين  العملاء  مع  للتواصل  الأخرى  التقنيات  من 

 ( الإلكترونية(والوسائل 
 

العمليات والاست  ))ويعرف  بأنه  باستخدام  راايضاً  التسويقية  اهدافهم  لتحقيق  المسوقون  يعتمدها  التي  تيجيات 
 (العملاء(عدد من   أكبر الوسائل التكنلوجية والتقنية الحديثة وهذا يساعدهم بالوصول الى 

 

 أهداف ادارة التسويق في زمن التكنلوجيا الحديث .4

 
او الوسائل التي    لابد ان لإدارة التسويق الحديث هدف هو جذب الأشخاص إلى موقع الويب  ▪

يتم التسويق عن طريقها وجعلهم عملاء دون الحاجة الى نفقات تسويقية كبيرة مثل الاعلانات  
( كذلك ينصب تركيز ادارة  Desai ,2019:198عالية الكلفة او التحدث إلى مندوب المبيعات) 

رحلتهم   طوال  للعملاء  قيمة  تضيف  حديثة  تسويقية  تجارب  خلق  على  الحديث  التسويق 
  2019لتسويقية بأكملها الغرض منها معرفة التسهيلات التي وفرتها اداة التسويق الحديثة )ا

Morrison  بالوسائل المتمثلة  التكنلوجيا  وسائل  استخدام  الى  الحديث  التسويق  يسعى  (اذ 

.( اذ ان التسويق الحديث 44ص  2018الالكترونية لتحقيق الأهداف التسويقية )السواح . .  
 ( 2020)سرحان, هي الات اساسية يستهدف عدة مج 

 
 .بالزبائنتقديم وتحسين الخدمات والعناية   .1

 
 البحث المستمر وتقديم دراسة جديدة عن المستهلكين الجدد .2
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 الزيادة في معدلات الوصول الى المستهلكين  .3
 

 .الزبائنمحاولة تخفيض التكاليف عن  .4
 

 .للمستهلكين العمل على تقديم فائدة جديدة وقيمة حقيقية  .5
 

 الزيادة في حجم السوق وانتقال من السوق المحلي الى السوق العالمي  .6
 

 
بناء عليه تهدف ادارة التسويق في زمن التكنلوجيا الحديث الى تقليل العبء على الزبائن  

ية وايصال كل ما يحتاجه  من خلال توفير تسهيلات كبيرة لهم سواء كانت مادية او معنو 
الزبون من خدمات تسويقية في مكان تواجده عن طريق الانترنيت او وسائل البحث او  

 . وسائل التواصل الاجتماعي وغيرها من الوسائل 
 
 
 
 

 أهمية ادارة التسويق في زمن التكنلوجيا الحديث  .5
 

برزت اهمية ادارة التسويق في عصر التطور حيث توقع بعض العلماء ان مستقبل ادارة  ▪

التسويق يجب ان يكون تركيزه على ما يحتاجه الزبون ومواكبة التطور الحاصل في  

( اذ ان التسويق وادارته الحديثة اظهرت اهتماماً كبي ارً بي  et.al.1992 ,van)التسويق 

يب حديثة مثلا التسويق عبر الانترنيت وغيرها الهدف منها  العملاء حيث ظهرت عدة اسال

( واهمية ادارة التسويق تمكن من  Sheth et .al .2012زيادة العملاء والمحافظة عليهم ), 

 ( 214- 213:  2015. )اليماني 
 

 أماكن. منها الدخول الى الاسواق عالمية جديدة في عدة  والبيعية: زيادة القدرات التسويقية  .1

 

 .والزبائن لاسيما بين العاملين والموزعين   تصالات بجميع انواعها:تحسين الا .2

 

من خلال توفير جميع المنتجات على جميع البرامج التسويق بأسعار مناسبة   التكلفة:تقليل  .3

 الزبون. حيث توفر الجهد والوقت والمصارف على 
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متابعة البرامج التسويقية وسهولة استخدامها من قبل الزبائن وحل المشاكل التي   الرقابة:  .4

 يوجهونها 

 

عالية وسعر مناسب وتواجدها في  من خلال توفير منتجات ذات جودة  الميزة التنافسية: .5

 الاسواق او عبر البرامج المستخدمة في التسويق الحديث.

 

 تحسين الخدمات للمستهلكين بشكل دوري وتوفير بيئة تسويقية سليمة  .6
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 أنواع منافع ادارة التسويق في زمن التكنلوجيا الحديث .6
 

: ص  2021)المشهداني.  توفرها ادارة التسويق في زمن التكنلوجيا الحديثةهناك مجموعة من المنافع التي  

33 .) 

 

 Place utilityالمنفعة المكانية  .1

 

وهي القيمة التي تحقق توفير كل ما يحتاجه الزبائن في مكان محدد مثال: توفير مكائن الدفع   ▪

 .يحتاجونها الالكتروني عند محالات التسوق والمنتجات التي 

 

 Time utilityالمنفعة الزمانية  .2

 

وهذه القيمة تتحقق عن توفير كل المنتجات في الوقت الذي يحتاجه الزبون مثال : فتح   ▪

او توفير وسائل نقل على مدار الساعة وتعتبر من المنافع   24السوبر ماركت على مدار  

 التي يؤديها التسويق الحديث. 

 

 Form utilityالمنفعة الشكلية   .3

 

كثر حداثة للتسويق حيث انها تعتمد على تشكيل الاجزاء والمواد الاولية للمنتجات  القيمة الأ ▪

والسيارات   وآلات التي يحتاجها الزبائن مثل: تجميع اجزاء غرف النوم او تجميع المكائن  

 ويتم تسويقها للزبائن 

 

 Information utility المنفعة المعلوماتية  .4

 

ئها وكيفية  را للزبائن بكل المنتجات التي يريدون شويقصد بها تقديم الخدمات المعلوماتية  ▪

استخدامها وسعرها وجميع الحقائق عنها وتوفير مندوبين مبيعات واعلانات لتقديم هذه  

 المعلومات 
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 Possession utility المنفعة الحيازية .5

 

عندما يقوم  وتعني القيمة المأخوذة لتملك الزبائن المنتج الذي يحتاجونه والسيطرة عليه اي   ▪

الزبون بشراء منتج معين يستخدمه بالطريقة التي ي ارها مناسبه له او يعدل عليه وتعتبر  

 . هذه من الوظائف التي يقدمها التسويق الحديث 
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 التسوق  أنواع .7
 

الاخيرة صبح التسويق من الامور التي يجب الاهتمام لقيامه الكثير من الانشطة التي تخدم الزبائن    الآونة في  

ويمكن حصر هذه الانواع على    تطبيقه. من شئن المنظمات   أصبح وقد ظهرت العديد من انواع التسويق التي  

 - (: 149  ص : 2019النحو الاتي )رمزي.

 

تطوير نظامية متكاملة الهدف منها التأثير على ذوق الزبون وجعله  ويقصد به عملية  :  التسويق الأخضر  .1

كما يعرف  252ص.(2006:  البكري.)والطبيعة  المنتجات التي لا تلحق الضرر في البيئة    راءيتوجه الى ش

بانه التطوير المستمر للترويج والتسعير المنتجات التي تكون صديقة للبيئة بحيث يستخدمها الزبون بكل  

 (robert,2000,p55) ثقة 

 

رق له العديد من الباحثين  طظهر التسويق الاجتماعي في القرن السابع عشر عندما ت:  التسويق الاجتماعي .2

ويعرف بأنه استخدام مبادئ التسويق الحديث الهدف هو    (.Kotler, Charles Atkin, Zaltman)   ومنهم

ترو  برامج  ووضع  تنظيم  الهدف  لاكن  والخدمات  السلع  في  البيع  الاجتماعي  ليس  السلوك  لزيادة  يجية 

 (.evans,2008,p183الممتاز)

 

الشبكيالتسويق   .3 شبكة  :  الفايروسي   الإلكتروني،  سواء  الامكانيات  من  مجموعة  استخدام  به  ويقصد 

الانترنيت ووسائط متعددة وشبكات الاتصال المختلفة في تحقيق الهدف التسويقي وما يمكن ان يترتب  

 ص.( 2008)محمد،  ة ومزايا جديدة على ذلك من امكانيات عديد 

 

بأنها المعاملة المنجزة من طرف المنظمة حيث لا ينتج عن تبادل تحويل  :  التسويق الخدمات  .4 )ويعرف 

 ( ص  18 . 2005:  الضمور.) والخدمات(الملكية كم في السلع  

 

المقصود به تنفيذ علمي وتنسيق لسياسة اعمال من ناحية المشاريع السياحية، سواء    :التسويق السياحي .5

كانت عامة او خاصة وعلى المستوى الدولي والاقليمي والمحلي الغرض اشباع مجموعات من المستهلكين  

 ص.( 2006:   السميع.)المحددين وما يحقق من عوائد ملائمة 
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6.  

 

 

 

إيواء النزلاء بغض النظر عن وسيله هذه    الذي يتعلق بإقامة وإعاشة  ويعرف انه النشاط :  التسويق الفندقي .7

طريقة في استمرارية نشاط القطاع    أحسن الاقامة. الهدف اشباع حاجاتهم وتحقيق رضاهم ويعتبر هذه  

كما ان المرونة الاستراتيجية تتحقق من خلال ايجاد بدائل    ( 9ص   2017)مسيوغي. :  وتعظيم عائداته. 

للبيئة التي تعي فيها المنظمة    et (.Combe32)استراتيجية يتم من خلالها اختيار البديل الانسب وفقاً 

al.,2012:1323  بالبيئة التنظيمية. إذ أن ولتحقيق المرونة الاستراتيجية يجب مراعاة العوامل المتعلقة 

تراتيجية تشير إلى الاستجابة بشكل أسرع لتغيير الفرص التكنولوجية والسوقية من خلال  المرونة الاس 

المنتجات   من  المزيد  أكبر   الجديدة،إنتاج  بسرعة  المنتجات  وتحسين  أوسع،  إنتاج  خطوط  ):    وتقديم 

5842013 Cingöz and Akdoğan ), 

 

 معوقات تطبيق ادارة التسويق في زمن التكنلوجيا الحديث .8
 

ادارة التسويق لاسيما في التطور الحاصل الكثير من العقبات والمعوقات التي تعيق عمل التسويق   تواجه 

وخصوصا التسويق الاكثر حداثة هو التسويق الالكتروني. ويمكن ايجازها بمجموعة من المعوقات  

 (. 246ص   2014: النسور.)

 

ادارة الجهد: يتطلب النهوض في التسويق الحديث جهد كبير وادارة جيدة على مستوى الدولة او   .1

على مستوى المؤسسة او المنظمة التي تستخدم التسويق الحديث. ويجب ان تكون هناك خطط  

بحيث تساعد المنظمة على مواكبة اي تغير او تطور يحصل في الاسواق المحلية   ة إستراتيجي

 . والعالمية 

 

اللغة والثقافة: تلعب اللغة والثقافة دور مهم جدا في التفاعل بين ادارة التسويق والعملاء من   .2

ناحية المواقع التي يتم التسويق عن طريقها بحيث تكون صورة واضحة لديهم على حسب  

معرفتهم باللغة التي تسوق عن طريقها المنتجات او المستوى الثقافية الذي يمتلكونه. لذلك لابد  

من وجود ب ارمج وتطبيقات يمكن ان تكون لها ترجمة حيث تسهل عملية التسويق على جميع  

 العملاء حسب مستوياتهم وثقافتهم ومجتمعهم والتقاليد المتعارف عليها لديهم 
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السرية والخصوصية: ان عنصر الأمن المعلوماتي من اهم العناصر لدى التسويق الحديث ومن   .3

ق الحديث هو عدم حماية هذه الخصوصية حيث ان اغلب البرامج  ابرز ما يعيق التسوي

التسويقية الحديثة تحتاج الى معلومات كاملة عنه مما يؤثر عليه وعلى خصوصيته لذلك يحتاج  

التسويق الى تقنيات حديثة متطورة لها القدرة على المحافظة على معلومات الدفع والمعلومات  

 الشخصية كلها. 

 

ات: يحتاج التسويق الى انظمة وقوانين تنضم عمله. اذ من الضروري تنظيم  القوانين والتشريع .4

القانون فضلاً عن حماية حقوق الملكية على نشر   إطار هذه العمليات التسويقية وجعلها تحت 

المنتجات عبر الانترنيت وتطوير الانظمة المالية والتجارية لتخفيف العمليات التي تحدث عن  

 ي طرق التسويق الالكترون

 

 ابعاد ادارة التسويق  .9
 

يعرف تسويق العلاقات على انه فن القدرة لتكوين علاقات شخصية كبيرة من اجل   - العلاقات: تسويق  .1

ويعتبر هذا تطوير متبادل لعلاقة طويلة المدى بين البائع والمشتري    والمشترين،تبادلها مع الزبائن 

(2017) Nwakanma et al  وتسويق العلاقات يعرف ايضا بأن فلسفة في اداء العمل ويعتبر قوة,

للمنظمة يحدث من خلالها الاحتفاظ بالزبائن الحاليين وبناء علاقة تطويرية معهم واهمال   ة إستراتيجي

 (Christophe 2018), دائم عملاء جدد بشكل التركيز على جذب  

 

لو بين فرد ومجموعة من   الاشخاص،ويقصد به عملية تبادل المعاني والمعلومات بين   -الاتصال:   .2

لفظي   بهدف التأثر بهم او التأثير فيهم وينقسم الاتصال الى قسمين اتصال لفظي وغير  الافراد،

والاتصال يعرف ايضا هو المشاركة في المفاهيم والمعاني من خلال تبادل  2018(،. )الحريري

ومعرفة تكنلوجيا الاتصال ومدى حجم عملية الاتصال ولا يستطيع احد فهم هذه العملية الا   المعلومات،

 (. 2014طريق العلاقات الاجتماعية التي تحل فيها المعلومات )كاستلز،.عن 
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وهو البرنامج الذي يقوم بجمع وحزن ومعالجة البيانات ونشرها وتحليلها الهدف هوة    - المعلومات:  .3

ويستخدم نظام التغذية العكسية لضبط ومراقبة النظام   تحقيقها، تحقيق النتائج المرد 

مجموعة من البيانات التي يتم تنظيمها وتسجيلها وتصنيفها في مكان   وهيه    (. 125ص 2015مسلم،)

 . (2017محدد يتم الرجوع اليها عند الحاجة لها ويتم معالجتها وارسالها وحفظها في الحاسب )رجم  

 

وهي تلك الأدوات والوسائل التي تم اخت ارعها في قرن التاسع عشر  المقصود بها   -التقنية: الوسائل  .4

والقرن العشرون القصد منها توفير حياة سهلة للمواطنين والتي تساعدهم في اغلب مجالات الحياة ،  

حيث تمتلك اهمية كبيرة في المجتمع ، وصبحت جزء من الحياة اليومية لما لها من اهمية كبيرة وبالتالي  

يل الكثير من العمال التي نقوم بها، وتعرف ايضا بأنها الوسائل الالكترونية العصرية التي  واجبها تسه

 (. 2019تساعد في ادارة الموارد لتحقيق المتطلبات و الاهداف )سامي. 
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 التوصيات والمقترحات 
 

 اولاً: التوصيات: 
 يوصي الباحث ادارة الشركة المبحوثة بالآتي: 

التأكيد على استخدام وتحديث انظمة الاتصالات الذي يساعد الشركة على تحسين وتطوير   .1

 تسويق العلاقات والذي يعد احد العوامل المهمة التي تعتمد عليها الشركة في تسويق منتجاتها 

نتائج ممكن الحصول عليها   أفضلاستخدام طرق جديدة في البيع الشخصي من اجل تحقيق  .2

 ظيم المبيعات وتحقيق الأهداف ومما يؤدي الى تع 

الحصول على المعلومات الصحيحة كونها العامل المهم في اتخاذ القرارات الصائبة كذلك   تأكيد  .3

 العمل على م ارجعة المعلومات وتصحيحها بشكل دوري 
تحقيق رضا العاملين من خلال سد احتياجاتهم كونهم العامل الاساس في تحقيق اهداف الشركة   .4

 ليه الشركة في انجاز اعمالها والذي تعتمد ع
بتوفير الوسائل التقنية للعاملين ومواكبة ما هو حديث منها كون   ارعلى الاستمر  التأكيد  .5

 . اهم العناصر في تحقيق الاهداف المرجوة أحد التكنولوجيا تعد 

الاهتمام بصورة عالية في اقامة الورش التدريبية غنية بالمعلومات وبشكل مستمر من اجل   .6

 . لعاملين المهارات والخبرات اللازمة في انجاز الاعمال المناطة بهم اكساب ا

على الاستمرارية في قياس جودة المنتجات كونها العامل الرئيس في تحقيق رضا    التأكيد  .7

 . الزبائن

 

 : ثانياً: المقترحات

بديلة، مثل التسويق الاخضر أو البراعة    ىآخر ضرورة اختبار انموذج المقترح على متغيرات  .1

 التنظيمية ... الخ. 

اختبار انموذج المقترح في هذه الرسالة على منظمات آخرى في صناعات مختلفة، كشركات   .2

 الاتصالات، وشركات النقل، ... الخ. 
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: البحث  الملخص  ...............................................................................................2 
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8 . الحديث  التكنلوجيا زمن في  التسويق  ادارة تطبيق معوقات    ................................ 20 
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