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 الإطار العام للدراسة

 مقدمة 

تسوووووويطر على عمليات البيع والشووووووراء على يعتبر التسووووووويق الرقمي من أهم الممارسووووووات التي 

المسوووووووتوى المحلي والعالمي في ،ن واحدت ولقد تطلب ذلم أن يتم ربط كل منتم برقم محدد في 

حزمة المنتجات التي يتم تقديمها على موقع إلكتروني خاص بالقائم بالنشووووواط التسوووووويقي أو على 

تجات من خلالهات ويتم ذلم من موقع عام يأخذ فيه المسووووووح مسووووواحة الكترونية يتتم عرض المن

خلال التكويد الذي يجعل التعرف على المنتم وصووواحبه سوووهلا ت ولأن قلب التسوووويق وغايته هي 

رضاء العميل وتقديم كل ما من شأنه يحقق ذلم لذا يحتاج الباحث للتعرف على ما إذا كان كانت 

رضووي العميل أم أن ذلم ليس الممارسووات التسووويقية الإلكترونية من خلال تحويل المنتم لرقم سووت

ت والتطور الهائل الذي حدث في عالم التسويق أدى إلى البحـووـووث عـوون أفضل له قيمة مضافة لديه

وأسووورع الطرح لجذب العملاء. فبالإضوووافة إلى الإعلانات التليفزيونية والإعلانات الموجودة في 

حاول المسووووووووقون خلق علاقة بين ية  ئد وعلى المواقع الإلكترون جات عن  الجرا العملاء والمنت

 طريق إدرام المشاعر الإنسانية لتحفيز حواس المستهلم. 

ومع انتشووووار الإنترنت أصووووبل تدفق البيانات أمرا سووووهلا  وعملية الشووووراء والبيع تنمو من خلال 

أجهزة الهاتف الذكيت فالسوووووح أصووووبل متحد عالميا ت فمن خلال الهواتف و الإنترنت ومنصووووات 

التي يتفاعل معها أغلب سووكان الكوكب قربت وسووهلت وإزالة كل الحواجز  التواصوول اتجتماعي

سنوية في التجارة الرقمية في بضع تريليرنات الدوتراتت بدأت  والحدودت ووصلت الإيرادات ال

ستفادت منها دول حققت مكاسب مادية ومعنوية مثل إواضعة جدا في فترة قياسية جدا ت بأرقام مت

لركب ونسووورع لذلم علينا أن نواكب ا ريكية والصوووين والغرب بشوووكل عامتالوتيات المتحدة الأم

سوووتغلال هذل الثورة و اتختراعات التقنية في أن نكون مسوووتفيدين إالخطى بشوووكل مضووواعف في 

 وأن نحقق الثروة منها من خلال التحول الرقمي وأساليب التسويق الرقمي.

و التجارة الإلكترونية أصوووبحت أسووولوب حياةت وأصوووبل العالم أقرب بكثير من ذي قبلت وتعتبر  

المملكة العربية السووووووعودية من أكبر الدول اهتماما  بالتجارة اتلكترونية لوجود أكبر المنصووووووات 

اج لتزام ومعرفة احتياح في التجارة الإلكترونية هو الإمعيار النج كما أنالعالمية على أرضوووووهات 

السوووووووح وتلبيتهت حيث أن قطاع التجارة الإلكترونية في المملكة العربية السووووووعودية يشووووووهد نموا 

ضووووخما وإقبات كبيرا من قبل الأفراد والمسووووتثمرينت حيث وصوووول حجم التجارة الإلكترونية في 

  .(٢٠٢٤مليار ريال )فهدت  8٠المملكة ما يقارب 
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الحقيقي عن التسووويق الرقمي من أحد المفاهيم الأسوواسووية لكتروني المعبر وبذلم يعد التسووويق الإ

المعاصوووورة الذي اسووووتطاع وخلال السوووونوات القليلة الماضووووية من الألفية الحالية أن يقفز بمجمل 

ع العصر الحالي تجاهات معاصرة تتماشى مإالتسويقية وبمختلف الأنشطة إلى  الجهود والأعمال

ت والوسوووووائل المتطورة والتكنولوجيا الحديثة في تنفيذ سوووووتعانة بمختلف الأدواإومتغيراتهت وذلم 

تصوواتت التسووويقية وتكنولوجيا المعلومات ة التسووويقية خاصووة فيما يتعلق بالإالعمليات والأنشووط

وتقديم المنتجات وإتمام العمليات التسويقية عبر وسائل متعددةت يأتي في مقدمتها تسويق الخدمات 

 .(omar,atiya, 2020تلم الوسائل ) ى مختلف الأطراف عبرالمصرفية إل

ولأن التسووووويق من خلال الإنترنت يإدي إلى توسوووويع نطاح السوووووح من خلال النفاذ الإلكتروني 

غير المحدود والخروج من السووووووووح المحلي إلى الأسوووووووواح العالمية التي تشوووووووتمل على كل من 

ديدة مع توافر كافة الأسووووواح المحلية والأجنبية في ،ن واحد ويعمل على سوووورعة خلق أسووووواح ج

سويق المنتم  سعير والمكانت وهذا ما كان غير متاح والترويم والبيانات عن جميع عناصر الت الت

قليدي لأن ممارسووووة التسووووويق عبر أو يتعذر تحقيقه بكفاءة وفعالية من خلال نشوووواط التسووووويق الت

فة  تكوننترنت الإ متاحة لأكبر عدد ممكن من المسوووووووتهلكين دون جهد ومع توفير الوقت وتكل

 (Fauz and Rosemaliza,2018 )التسوح

كما أن التسوووويق من خلال الإنترنت سووواهم بظهور منتجات جديدة الأمر الذي زاد من التنوع في 

لفرصووووة المنتجات المعروضووووة وأصووووبحت عوامل التمييز والإختيار أكثر وضوووووحا وهذا يتيل ا

للمنظمات الصغيرة والمتوسطة الحضور في الأسواح المحلية والدولية بما الذي يمنل المستهلم 

ورا ويرى الفرصووووووة ل ختيار بين المنتجاتت وقد سوووووواعد أيضووووووا  على إيجاد مخرجات أكثر تط

ل حتياجات والرغبات وعمل على تحسين الصورة  لكتروني صار ملبيا  الكثيرون أن التسويق الإ

هنية للمنظمات وسواهم في تطوير وسوائل اتتصوال بين المنظمة والعملاء وسواعد علي تطوير الذ

نجاز الأعمال ومتابعة المعاملات الخاصوووووووة إ يوتعزيزها وجعلهم أكثر قدرة عل قدرات الأفراد

بالمبيعات وخطواتها ونتائجها مع السوورعة في إضووافة منتجات أو تغيير البعض الأخرت مما جعل 

ل علي المبيعات يخر يسوووووووتشوووووووعر أن ذلم سووووووويكون له تاثير علي درجة رضوووووووا العمالبعض الأ

 (Ernest and ke-Elechiت(2015

سويق بالعلاقات وتأثيرل على رضا ووتء العمي سات أهمية الت ل كما ولقد تناولت العديد من الدرا

بأبعادل ت وتناولت بعض الدراسووووات تأثير التسووووويق بالعلاقات سوووويتضوووول من الدراسووووات السووووابقة

  (Gilaninia et al,2012) المختلفة على سلوم العميل الشرائي في البيئة التقليدية
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و يإدي اتنفصوووووال الزماني والمكاني بين البائع والمشوووووتري عن طرح اتتصوووووال الأكثر فعالية 

 يجاد الطرح الأكثر فعاليةإلعديد من البائعين والمنتجين في للربط بينهمات ولذلم انصوووووب اهتمام ا

للاتصووووال بالمسووووتهلكين وتلبية حاجياتهمت فالتسووووويق كمفهوم هو مجموع العمليات المنسووووقة التي 

تإدي إلى تطوير المبيعات من السووووووولع والخدماتت لكن مع التقدم التكنولوجي خاصوووووووة بظهور 

اتنترنت والتي هي جوهر فلسوووفة التسوووويق مقياس لفعالية المإسوووسوووة وذلم باتنتقال من مراكز 

لفعلية من محلات ومراكز تجارية إلى مراكز اتصوووال افتراضوووية بوسوووائل التواصووول اتتصوووال ا

شتداد حدة المنافسة بين المإسسات لتوسيع  لجذب العملاء وكسب رضاهم ووتئهم خاصة بعد ا

سعت رغبة منها في اقتناص كل فرصة مت شاط ليشمل نطاح وا سواقها خارج حدود دولة الن احة ا

 .(٢٠٢١د و سليمانيت )عابوزيادة حصتها السوقية

أصوووبل التسوووويق له مكانة كبيرة وعالية في تحقيق أهداف المإسوووسوووات وفي زيادة المبيعات لذلم 

ويحتل الإعلان أو التسووويق عن سوولعة أو خدمة للمإسووسووة أهمية بالغة كمقدمة لبيع وترويم هذل 

ي إحداث عملية السوولعة أو ترويم الخدمات. فالتسووويق أحد السووياسووات التى تسوواهم بشووكل كبير ف

ولكي تنجل عملية التسويق وتحقق المبيعات بل وتعمل على زيادتها  تالتواصل مع بيئة المإسسة

باقي عناصووووووور المزيم  فاعل قوي بين عناصووووووور المزيم الترويجي مع  يجب أن يكون هنام ت

ات ويتمثل دور وأهمية المزيم الترويجية في عملية إمداد المسوووووتهلكين كافة المعلوم تالتسوووووويقي

وكذلم تعرفهم بالمنافع التي سوف تعود عليهم عند شراء هذا المنتمت وإتمام  تعن السلعة المقدمة

عمليووووة الشوووووووراءت وهنووووام قوووودرة كبيرة لعنوووواصووووووور المزيم الترويجي تعموووول على جووووذب 

 (.١8: ٢٠٢١)هلالتالإنتبال

بعدم الثبات  ونظرا  للتغير المتسووووووارع في بيئة الأعمال والذي أعطى لها سوووووومة ديناميكية تتسووووووم

التطور المستمرت والتسارع والتغير المستمر ترتباط هذا التغير بالتكنولوجيا التي تتسم بالتغير و

هتمام الشوووووركات بالمزيم التسوووووويقي الرقمي أصوووووبل جزءا  ت يتجزأ من طبيعة إفمن المإكد بأن 

من الربحيةت أعمالها التسووووويقيةت وحيث أن هذل الشووووركات تسووووعى إلى تحقيق مسووووتويات عالية 

واكتسووووواب حصوووووة سووووووقية كبيرةت وتحقيق الميزة النسوووووبيةت وتحسوووووين مسوووووتويات أداء الأعمال 

 (.٢: ٢٠٢٢اتستراتيجي لها )الشديفاتت

لذلم أصبل التسويق الإلكتروني من اساسيات الحياةت ومن اساسيات البيع والشراءت الذي فرضه 

ت فبات من المهم والضووروري التعرف على علينا هذا العصوور علي الإنترنت والشووبكة العنكبوتية

اساسيات التسويق الإلكتروني لصاحب أي نشاط تجاري او خدميت للوصول الى العميل المحدد 

بها ويتسووووووقون من  لأن المسوووووتهلكين غيروا الطريقة التي يبحثونت وذلم في أي مكان في العالم
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ت تزيد الشوووركات من الإنترنت شوووخاص الذين يتجهون إلىت ومع ازدياد عدد الأالسووولع والخدمات

فرصوووووها في النجاح وتحسوووووين من أداء المبيعات لديها من خلال بناء وجودها عبر الإنترنت من 

تقنيات التسووووويق الرقمي لمعرفة أثر ت ومن هنا جاءت هذل الدراسووووة خلال التسووووويق اتلكتروني

شوووركة مسوووتعمل في  ت وتم إختيارعلى أداء المبيعات بالتطبيق على شوووركة مسوووتعمل في الرياض

التي  ومحاولة الإجابة عن أسووئلة الدراسووة ومقارنتها بالفرضووياتالرياض كمجتمع لهذل الدراسووة 

 وضعها الباحث.

 مشكلة الدراسة 

لقد اتخذت اتنترنت منعطفا جديدات حيث تم إنشووووووواء وسوووووووائل التسوووووووويق الرقميت والتي تجمع 

مشووووتركةت وقد أصووووبحت الحملات الإعلامية مسووووتخدمي اتنترنت في مجتمعات حول اهتمامات 

حول صوووورة وسووومعة  التقليدية غير كافية لإغراء الزبون والتأثير فيه وفي تصووووراته وادراكات

المإسووسووات اليوم في تحدي يتطلب تنفيذ اسووتراتيجية راسووخة ومدروسووة جيدا المإسووسوواتت لذلم 

علاقة ثقةت تدرم المإسسات أهمية للتسويق الرقمي الذي يتيل تعزيز وتء الزبائن من خلال بناء 

السمعة الرقميةت كون الملايين من مستخدمي اتنترنت يتفاعلون مع بعضهم البعض بالشكل الذي 

من شأنه أن يإثر إيجابا أو سلبا على جمعتهات لذلم يتعين عليها وضع استراتيجية من أجل إدارة 

 سمعتها بشكل أفضل. 

قتصادي المحاط بالنزاع الرقمي خاصة في قضايا التسويق وإرتبط بالعولمة حالة من الصراع الإ

والمبيعاتت ما جعل التسوويق يعتمد بصوورة مكثفة على تكنولوجيا الإتصوال في مختلف الأنشوطة 

التسووويقية خاصووة ما يتعلق منها بتقنيات الإتصووال بالعميل و القنوات الرقمية التفاعلية وظهور ما 

 (٢: ٢٠١9يسمى بالتسويق الرقمي )محمدت

 الفجوة النظرية 

التسووووويق اتلكتروني اليوم لم يعد خيار للمإسووووسووووات بل أصووووبل ضوووورورة أمهلتها الظروف و 

الحواجز وجعل السووووح واحدة مفتوحةت كل مإسوووسوووة تنافس من أجل حصوووتها من خلال وسوووائل 

ا المواقع الإلكترونية وشوووبكات التواصووول ورسوووائل الهاتف النصوووية وغيرها والتي كله -الكترونية

 .تساهم في تحسين أداء الخدمة المقدمة للمستهلم

أن وسوووووائل التواصووووول الرقمي أدت إلى ديناميكية تنافسوووووية أكثر تعقيدا في إدارتهات فأغلب كما  

المإسوووسوووات تقوم بعرض خدماتها ومنتجاتها عبر هذل الوسوووائلت هذل العروض تلقى أحيانا قبوت 

 (٢٠٢١تهدد سمعتها اتلكترونية )عبدي واخرونت وتأييدا من العملاء وقد تواجه ضجة سيئة 
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و بسوووووووبب التغيرات الجذرية التي حدثت في بيئة الأعمال والتطورات التكنولوجية والمعلوماتية 

والتي مسووووت الكيان اتقتصووووادي ارتبط مفهوم التسووووويق بالعملاء وعملية التواصوووول معهم داخل 

ر على أنه أحد المرتكزات المهمة المنظمة المعاصووووورةت حيث أصوووووبل ينظر للتسوووووويق المعاصووووو

تمتلام القدرات في التميز والتي تسوومل بجذب العملاء والمحافظة عليهم باعتبارهم أسوواس القوة 

 (.٢: ٢٠٢١التنافسية في المنظمة )عابدي و سليمانيت

في السووووح أو  هاحتفاظ بحصوووتومع شووودة المنافسوووةت أصوووبحت كل شوووركة تصوووارع من أجل الإ

هذل المنافسووة ضووغطا  كبيرا  على الشووركة لتسووويق منتجاتهات وبالتالي جعلها  زيادتهات حيث خلقت

تسوووعى إلى تحسوووين الأداء البيعي. وهذا يفرض على الشوووركة زيادة المبيعات وتوطيد العلاقة مع 

العميلت ونظر لأن العميل أصبل أكثر ذكاء ويتوقع تحقيق الأفضل من البائعين في إشباع حاجاته 

 (.٥١8: ٢٠٢3يفت)عبداللطتهورغبا

 الفجوات العملية 

والتخفيف من ،ثوارهوا على الرغم من أن  التسوووووووويق الرقميفتقوار إلى الأبحواث حول تحوديود الإ

منفصووووووولة إت أن هنام حاجة لمزيد من البحوث التجريبية في تحديد  التسوووووووويق الرقميمخاطر 

المخاطر والتخفيف من حدتها في سيناريوهات المشروع في العالم الحقيقي يهدف هذا البحث إلى 

أداء تحليول طرح تحوديود المخواطر الحواليوة واقتراح اسوووووووتراتيجيوات فعوالوة لإدارة المخواطر في 

 المبيعات.

في يمكن أن يإثر اعتماد التكنولوجيا  أداء المبيعاتتماد التكنولوجيا في اتسوووتكشووواف المحدود اع

ية التسوووووووويق الرقمي كل كبير على عمل ومع ذلم هنام ندرة في الأبحاث  أداء المبيعاتت بشووووووو

وتأثيرها اللاحق  عملية التسوووووووزيق الرقميفي  أداء المبيعاتالتجريبية حول العوامل التي تإثر 

 الشراء بل والتاثير علي عملية المبيعات.عملية البيع وعلى نجاح 

من هذا المنطلق فقد شووكل أداء المبيعات ركيزة أسوواسووية في المفهوم التسووويقي المعاصوورت وذلم 

بالتأثير على اسووووتراتيجيات وسووووياسووووات المنظمة وقدرتها على البقاء والنموت في ضوووومان نجاح 

والعمل على إرضوووووائهم من خلال المنتجات تفاعلية مع عملائهات  المنظمة يعتمد على بناء علاقة

 .المقدمة لهم ومعرفة ردودهم عنها

 سوال البحث الرئيسي

 التساإل البحثي الرئيسي التالي: تتناول هذل الدراسة
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التطبيق علي شوووركة مسوووتعمل ب"كيف يمكن لعملية التسوووويق الرقمي ان تإثر علي أداء المبيعات 

 ؟"بالرياض

 أهمية الدراسة

تبرز أهمية هذل الدراسوووة لأنها من الدراسوووات القليلة التي تهتم في مجال إدارة التسوووويق الرقميت 

الرقمي على اداء المبيعات في شووووركة مسووووتعمل بالرياضت وعليه ف ن  التسووووويقحيث تبحث أثر 

 أهمية هذل الدراسة تبرز من جانبين وعلى النحو الآتي:

 الأهمية النظرية: 

ساعد على إيجاد فهم واضل لأهم تأتي الأهمية النظر سات التي ت سة كونها من الدرا ية لهذل الدرا

الوسووووووائل التكنولوجية الحديثة التي يمكن اسووووووتغلالها في تكوين التسووووووويقي الرقميت كما أن هذل 

الدراسوووووووة قد تسووووووواعد في تقليص الفجوة المعرفية بين متغيرات البحثت وذلم في ظل التوجه 

كات الرائدة تسووعى إليه في الوقت الراهن من أجل تحقيق مسووتويات الريادي الذي أصووبحت الشوور

مرتفعة من الحصوووة السووووقية والميزة النسوووبية ونمو المبيعات والربحيةت وبالتالي ف ن موضووووع 

الدراسة يلقي الضوء على أحد المواضيع البحثية المتطورة والمتجددة بشكل سريع بسبب ارتباط 

يث يسوووعي البحث إلي تضوووييق هذل الفجول عن طريق فحص موضووووع الدراسوووة بالتكنولوجيات ح

 العلاقة بين خصائص التكنولوجيا وملائمتها لعملية التسويق الرقمي وأداء المبيعات.

 العلميةالأهمية 

تبرز أهمية الدراسة من الناحية التطبيقية من نواحي عديدةت أبرزها أنها تقدم تقييما  لدرجة إدرام 

الرقمي لمنتجاتهات بالإضافة إلى  ظيف التكنولوجيا في إطار التسويقلتوشركة مستعمل بالرياض 

الرقمي على أداء  بحوثةت فضولا  عن بحث أثر التسوويقتقييم مسوتوى الأداء التسوويقي للشوركة الم

مسووتعمل بالرياضت ومن خلال ما توصوولت إليه الدراسووة من نتائم تم وضووع شووركة المبيعات في 

سبة التي قد تساهم في تطوير منظومة التسويق الرقمي لهذل الشركة مجموعة من التوصيات المنا

ساعدها في تحسين مستوى أدائها المبيعيت  سويقية الحديثة التي ت واعتماد الأساليب والوسائل الت

توصووووويات صوووووانعي القرار في هذل  كما قد تخدم هذل الدراسوووووة بنتائجهات وما يتمخض عنها من

ت كما أنه يمكن أن تسهم نتائم هذل الدراسة في مساعدة  مدير الشركة )شركة مستعمل بالرياض(

التسوويق بوجه عام ومسوئول المبيعات بشوكل خاص في تحسوين نقاط القول وتجنب نقاط الضوعف 
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ذات الصلة وذلم لتحسين أداء المبيعات بالشركةت إذا ثبت وجود تأثيرات معنوية تخص العلاقات 

 المقترحة للدراسة.

ذين الدراسوووة مقياسوووينت هما: مقياس التسوووويق الرقميت ومقياس أداء المبيعات كما سوووتوفر هذل ال

يتوفر فيهما دتتت مقبولة من الصدح والثباتت والتي قد يستخدمها باحثون ،خرون في دراساتهم 

 المستقبلية ذات العلاقة بعنوان هذل الدراسة.

 أسئلة الدراسة 

 التالية:ستحاول هذه الدراسة الإجابة عن الأسئلة 

 ما هو التسويق الرقمي وما هو دورة؟ -

 ما هي العلاقة بين التسويق الرقمي وتحسين أداء المبيعات؟ -

 ما هو دور التسويق الرقمي في الجانب المالي؟ -

 كيف يمكن للشركة تحقيق أهدافها في ظل التسويق الرقمي؟ -

 أهداف الدراسة 

ثل في معرفة أثر التسوووويق الرقمي علي أداء سوووتسوووعى هذل الدراسوووة إلى تحقيق هدف رئيس يتم

 المبيعات بشركة مستعمل بالرياضت ويتفرع عن هذا الهدف الأهداف الفرعية التالية:

 إبراز مفهوم واهمية التسويق الرقمي. -

 توضيل أهمية توفير التسويق الرقمي لتحقيق في تحسين الأداء المالي بالشركة. -

 مي في نمو المبيعات في الشركة.التعرف علي أثر التسويق الرق -

 تحديد مدي وجود علاقة بين تحسين أداء المبيعات وممارسة التسويق الرقمي بالشركة. -

 فرضيات الدراسة  

لشووووووركة  توجد علاقة إتباطية ذات دتلة إحصووووووائية بين التسووووووويق الرقمي وبين أداء المبيعات -

 (.٠.٠٥وذلم عند مستوي )مستعمل بالرياض 
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( بين إسوووووتجابات افراد عينة ٠.٠٥)دتلة إحصوووووائية عند مسوووووتوي الدتلةت توجد فروح ذات  -

)الجنست السوونت المسووتوي الرياض تعزي إلي الخصووائص الشووخصوويةالدراسووة بشووكرة مسووتعمل ب

 التعليميت مدة الخدمة بالشركة(.

 نموذج الدراسة

سووتنادا  إنا  علاقات التأثير بين متغيرات يوضوول الشووكل التالي المخطط الفرضووي للدراسووة متضووم

د الرئيسووووية الأدبيات والبحوث السووووابقةت حيث يتفق الباحث على الدور والأهمية الخاصووووة بالأبعا

والتواصل( وإمكانية تأثيرها على  -التعلم -اتحتفاظ  -اتستغراح -)الجذبلنجاح التسويق الرقمي

اء علي ذلم تم صوووووياغة المخطط الفرضوووووي داء المبيعات في شوووووركة مسوووووتعمل بالرياضت وبنأ

  .للدراسة

  

 ( نموذج الدراسة من إعداد الباحث إستنادا  إلي الدراسات السابقة١)رقمشكل 

 منهجية الدراسة

عتمدت الباحثة على منهم المسل الإجتماعي بأسلوب العينة وذلم في جمع بيانات الدراسة من إ 

خلال تحليل نتائم الدراسووووووات السووووووابقةت وجمع البيانات الميدانية وتحويلها من بيانات كيفية إلى 

بيانات كمية ليسوووهل التعامل معها في الوصوووف والتحليلت وذلم لتحليل ودراسوووة تاثير التسوووويق 

 داء المبيعات بشركة مستعمل بالرياض.أرقمي على ال

الإستغراق الجذب

لتعلما الإحتفاظ

المتغير 
:المستقل

أبعاد 
التسويق 
الرقمي

 المتغير التابع 

 إدارة المبيعات
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 الدراسة الميدانية 

 تحليل البيانات -أولا 

يعتبر تحليل البيانات هو عملية فحصت وتطهير وتحويل ونمذجة البياناتت وذلم من أجل الكشف 

 .((Xia et al,2015ستنتاجاتت وودعم اتخاذ القرارات لإستنباط اإالمفيدةت و عن المعلومات

  الوصف الإحصائي :الطريقة الأولى -1

ستخدامها لتلخيص ووصف البيانات الرقمية إء الوصفي على الأساليب التي يتم يحتوي الإحصا

 وذلم بغرض تسهيل تفسيرها.

هو عبارة عن وصف مختصر لمجموعة كبيرة من البيانات أو مجموعة  :الإحصاء الوصفي -2

سووووتخدام الجداول  للبيانات كميا وذلم بئص الرئيسووووة طرح تسووووتخدم لتسووووهيل وصووووف الخصووووا

والمخططات البيانية ليسووهل فهمها لدى مسووتخدمهات فعلى سووبيل المثالت يقدم المتوسووط الحسووابي 

معلومات عن الأداء ويعكس محتوى البيانات الكبيرة والتي تحتوي على العلامات الخاصوووووة بكل 

ها دون الحاجة إل قارن لدى  نات الكبيرةى معرفة مجممادة لتصوووووووبل مفهومة  يا بة )وعة الب غراي

 (. 9٤: ٢٠٠٢و،خرونت 

اتسووتدتل الإحصووائي(: يعنى بدراسووة العلاقات بين )ختبارات الإحصووائيةالإ الطريقة الثانية: -2

سوووتنتاجات الناتجة من الحسوووابات على الإالمتغيرات المتعلقة بالدراسوووة الإحصوووائيةت حيث يركز 

ويعمل على تحليلها بقصوووووود إطلاح  (نوع الأول)الياضووووووية الناتجة عن الإحصوووووواء الوصووووووفيالر

غير  ستخدامه كوسيلة للحكم على بعض البياناتإات وفق ا لما جاء فيهات كما يتم التنبإات والتعميم

 ستخلاص النتائم منها.إالمرئيةت حيث يتم تحليلها و

ستخدام مجموعة من الأساليب الإحصائية كما يلي: الإحصاء الوصفي والتحليلي  ت الدراسة بقام

الدراسة وللتحقق لتحليل ووصف متغيرات الدراسة المتعلقة بالمعلومات العامةت ولتحقيق أهداف 

النسووووب  تسووووتخدام الأسوووواليب الإحصووووائية الآتية: التوزيع التكراري ل جاباتإمن فرضووووياتها تم 

سوووووووتخدام البرنامم إلى نتائم دقيقة قدر الإمكانت تم البيانية وللحصوووووووول عالأشوووووووكال  تالمئوية

ختصوووووووارا إلى الحزمة الإحصوووووووائية للعلوم اتجتماعية إوالذي يشوووووووير  SPSSالإحصوووووووائي 

Statistical Package for Social Sciences سوووووووتبووانووة وترميزهووا يتم مراجعووة الإ

سوووووووتخوودام برنووامم التحليوول إتم الآلي وسوووووووي وتفريغهووا وتحليوول بيووانوواتهووا بواسوووووووطووة الحوواسووووووووب

سووووووتخدام إكما سوووووويتم  تختبارات الإحصووووووائية( لتحليل البيانات وإجراء الإSPSS)الإحصووووووائي
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تجاهات أفراد عينة الدراسووة حول إنحرافات المعيارية لوصووف ،راء والمتوسووطات الحسووابية والإ

 أثر التسويق الرقمي في أداء المبيعات بشركة مستعمل بالرياض.

 المقترح مخطط المشروع

 تم عرض هذا البحث علي وفق المحاور التالية:

 أولاً: إعداد خطة البحث 

 ثانيا : إعداد الإطار النظري والدراسات السابقة

 ويشمل الإطار النظري جوانب مختلفة يتطرح لها البحث من خلال النقاط التالية:

 تحديد مفهوم التسويق بشكل عام والتسويق الرقمي بشكل خاص. -

 تحديد خصائص التسويق الرقمي و تحديد أبعاد التسويق الرقمي. -

 .أنواع التسويق الرقمي -

 إستخدام أدوات التسويق الرقمي. -

  .تحديد مفهوم أداء المبيعات -

 أبعاد تنشيط المبيعات. -

 خامسا : تطوير الإطار العملي أو الهيكل المقترح للخطة الإستراتيجية المقترحة.

 الإطار العملي وعرض النتائم ومناقشتها. سادسا : إختبار

 سابعا : تقدسم خطة إستراتيجية مقترحة لحل مشكلة الدراسة.

 ثامنا : عرض نتائم البحث والتوصيات والمقترحات.

 الدراسات السابقة

يتناول ائ قضووية بحث  تعتبر الدراسووات والأبحاث السووابقة مورد ومخزون علمي مهم لأي باحث

وفي هذل الدراسووة جمعنا عدد من الدراسووات ذات اتختصوواص بمشووروع  تحترافيإعلمي بشووكل 

سووتخدام الحملات الممولة إالها على احٔد ركائز البحث وهي شووتمإن حرصوونا التخصووص والتي م

 في التسويق الرقمي لأن موضوع البحث يتعلق بها. 
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 :الدراسات المتعلقة بالتسويق الرقمي ذات الصلة

( إلي التعرف على موودى فوواعليووة الإعلان الإلكتروني ٢٠٢٢)جلبووان ونوواجيت هوودفووت دراسووووووووة

لمنصوووووووات التواصووووووول اتجتماعي على توجيه العملاء للشوووووووراء وبالتالي زيادة مبيعات الأعمال 

( شخص من أصحاب الأعمال التجارية 7٠)مت بالإعلانت وكانت عينة الدراسةالتجارية التي قا

مدت الدراسووة على المنهم الميداني و اتسووتبانة ليبيات واعت -موضووع البحث وذلم بمدينة طرابلس

هتمام من اصٔوووووووحاب المتاجر الإ غيابة إلي النتائم التالية: لجمع البياناتت وتوصووووووولت الدراسووووووو

التجارية بالرد على العملاء وائضا  وجود ضعف من العملاء المستهدفين في التفاعل مع إعلانات 

اسوووة اصٔوووحاب الأعمال واؤصوووت الدر تلمنتجاتالمبحوثين التي تحتوي على مواصوووفات كاملة ل

سووتخدام الوسووائل والمفاهيم إحات التواصوول الإلكتروني وهتمام بالإعلانات على صووفالتجارية بالإ

 الحديثة وتطبيقها لتحقيق الهدف المطلوب من اتعلانات. 

م ستخداإيتمثل في التعرف على فاعلية  ي( إلى تحقيق هدف رئيس٢٠٢١)وسعت  دراسة سلامه

ة نظر تقنيات الذکاء اتصوووووطناعي في التسوووووويق الرقمي بمواقع التواصووووول اتجتماعي من وجه

کاء اتصوووووطناعي في سوووووتخدام تقنيات الذإالوقوف على مجاتت وتصوووووال التسوووووويقيت طلاب الإ

ستخدام تقنيات الذکاء إرات الإيجابية والسلبية من خلال ت إضافة إلى رصد التأثيالتسويق الرقمي

منهم ال علي إعتمدت الدراسوووةت الرقمي بمواقع التواصووول اتجتماعياتصوووطناعي في التسوووويق 

مفردة من طلاب اتتصال التسويقي جامعتى الملک  ٤٠٠قوامها الدراسة عينة  وكانتت يالمسح

نتائم منها أن عبد العزيز والملک سعودت وتم توظيف أداة اتستبيانت وتوصلت الدراسة إلى عدة 

صوووطناعي المختلفةت کما أشوووارت نسوووبة کبيرة من ا على معرفتهم بتقنيات الذکاء الإالطلاب أکدو

عيت وجاء المبحوثين إلى مدى اعتماد مواقع التواصوووول اتجتماعي على تقنيات الذکاء اتصووووطنا

ام تقنيات تصووووالية لأزمات العملاء کنقطة أولى من حيث فاعلية اسووووتخدإدارة اتسووووتراتيجيات الإ

الذکاء اتصوطناعي في مواقع التواصول اتجتماعيت کما جاء اسوتخدام برامم روبوتات الدردشوة 

 .کوسيلة فعالة للاستفادة من الذکاء اتصطناعي

ويق الرقمي عبر وسوووائل التواصووول إلى تحديد تأثير التسووو  Erlangga( ٢٠٢١)هدفت دراسوووة

الصغيرة والمتوسطةت وكانت عينة الدراسة  جتماعي على قرارات الشراء لمنتجات الشركاتالإ

مشوووارمت تم جمع البيانات من خلال الملاحظة واتسوووتبيانات. تم تحليل  ٢١٠عينة عشووووائية من 

أن توصلت الدراسة ب SPSSالبيانات باستخدام تحليل اتنحدار الخطي البسيط باستخدام برنامم 

على قرارات الشوراء الخاصوة بمنتجات  جتماعي له تأثير كبيرالتسوويق عبر وسوائل التواصول الإ
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تسووويق عبر وسووائل الشووركات الصووغيرة والمتوسووطةت وبالتالي هنام تأثير إيجابي بين متغيرات ال

 جتماعي وقرارات شراء منتجات الشركات الصغيرة والمتوسطة.التواصل الإ

تحليل نظري لدور التسووووووويق الرقمي في  P Singh   &Kumar ,(2020)وقدمت دراسووووووة

ئل التواصوووول اتجتماعي ب سووووتخدام تقنيات التسووووويق الرقمي لتطوير حقوح الملكية للعلامة وسووووا

التجارية القائمة على العملاءت كما تناقش الدراسوووووووة أنواع مختلفة لتقنيات التسوووووووويق الرقميت 

توصووولت الدراسوووة إلى أن تفاعل المسوووتهلم السووولوكي العلامات التجارية عبر وسوووائل التواصووول 

يات اتجتماعي ل قائمة على العميلت كما أن للتقن تأثير إيجابي على ملكية العلامة التجارية ال ه 

الرقمية تأثير إيجابي على نوايا المشتري نظرا  لكونها تخلق علاقة قوية بين العملاء والشركاتت 

إضوووووووافة إلى إتاحة هذل التقنيات للمسوووووووتخدمين إمكانية إنشووووووواء المعلومات والقيم والتعاون معها 

سلع والخدمات والمشاركة في وتب ادلهات وقد أدى ذلم إلى مشاركة المستهلكين في عملية إنتاج ال

تعزيز العلاقة مع العملاء  تعمل علي سائل التواصل اتجتماعيوإنشاء المعلومات ومشاركتها و

 والمساواة في العلامة التجارية.

تواصل اتجتماعي والتسويق إلى التحقق من أهمية وسائل ال Silvia S( 2019هدفت دراسة ) 

الرقمي للقيام بأنشوووطة العلامات التجارية والتسوووويق وسووولطت الضووووء على الخطوات المناسوووبة 

ستخدام وسائل التواصل اتجتماعي والتسويق الدراسة وصفية بطبيعتها وتضمنت لإللقيام بذلمت 

سووووتخدمت الدراسووووة إخطوات القيام بالحملات الرقميةت الرقمي في عصوووور الألفية مشووووتملا على 

للحصول  Nir Eyalمن  The Hook Canvas -نموذج هوم كانفاس في التسويق لنير إيال 

تشوووومل البيانات المسووووتخدمة في  تعلى أحدث وسووووائل التواصوووول اتجتماعي والتسووووويق الرقمي

 الدراسة المقابلة والملاحظة وأبحاث المكتبةت تم تحليل البيانات على ثلاث مراحلت مثل اتختزال

تظهر نتائم الدراسوووة أن وسوووائل التواصووول اتجتماعي وحملات  توالعرض واسوووتخلاص النتائم

التسووويق الرقمي ليسووت مفيدة فقط لخلق الوعي بالعلامة التجارية وإشوورام العملاء ولكنها أيضووا 

واع من الجهود التسوووووووويقية )رقميا(ت يمكن قياس مهمة من حيث القياس من خلال القيام بهذل الأن

ت ويمكن تتبع سوووووولوم العملاء أو حتى العملاء المحتملين مسووووووبق ات ويمكن نشوووووور ة كل حملةفعالي

 الجهود التسويقية الرقمية على نطاح أوسع بدت  من جعلها جهود تسويقية تقليدية فقط.

دور التسويق الرقمي وتحسين  علي التعرفإلى هدفت هذل الدراسة  Is-haq( (2019ودراسة 

المبيعات في الشوووركات الصوووغيرة والمتوسوووطة في نيجيريات واعتمدت الدراسوووة المنهم الوصوووفي 

أفراد العينة تم تصووميم اسووتبانة موزعة على مجالي الدراسووةت حيث  التحليليت ولجمع البيانات من

وتطبيقووات الهوواتف ( أبعوواد وهي )البريوود الإلكترونيت ٥) تكون مجووال التسوووووووويق الرقمي من
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تكونت  تالمحمولت ومواقع التواصل اتجتماعيت وموقع الويب(ت وفقرات مجال تحسين المبيعات

( فردا  من المالكين والمشوواركين في الشووركات الصووغير والمتوسووطة في 3٢٠عينة الدراسووة من )

ت إيجابي للتسوووووووويق الرقمي في تحسوووووووين مبيعا نيجيريات وأظهرت نتائم الدراسوووووووة وجود دور

 الشركات الصغيرة والمتوسطة.

 الدراسات المتعلقة بأداء المبيعات ذات الصلة:

عرفووة العلاقووة بين القيووادة الووذاتيووة والأداء البيعي ( إلي م٢٠٢3وتطرقووت دراسووووووووة عبووداللطيف)

وقد  تقائمة 3٤8سوووووووتجابة ط المهارات البيعيةت وقد بلغت الإلمندوبي المبيعات من خلال توسوووووووي

أوضووووحت نتائم البحث وجود ارتباط معنوي إيجابي بين القيادة الذاتية والمهارات البيعية والأداء 

وجود تأثير معنوي و وجود تأثير معنوي إيجابي للقيادة الذاتية على المهارات البيعيةت ت و البيعي

ية على الأداء البيعي لذات يادة ا جابي للق جابي للم ت وإي تأثير معنوي إي ية على وجود  هارات البيع

وجود ت أن المهارات البيعية تتوسط معنويا العلاقة بين القيادة الذاتية والأداء البيعيت الأداء البيعي

فروح معنويووة في إدرام منوودوبي المبيعووات لكوول من القيووادة الووذاتيووة والمهووارات البيعيووة والأداء 

توجد فروح معنوية في إدرام  البيعي وفقا لمسوووووووتوى التعليم وعدد سووووووونوات الخبرةت في حين ت

 مندوبي المبيعات لكل من القيادة الذاتية والمهارات البيعية والأداء البيعي وفقا للنوع.

التودريوب الأخلاقي بمراحلوه ( في تحوديود أثر تطبيق برامم ٢٠٢١وبحثوت دراسووووووووة شوووووووحواتوه)

لتوودريبي( في الأداء )الإعووداد والتجهيز للتوودريووبذ تنفيووذ المحتوى التوودريبيذ تقييم الأداء االثلاث

ت تم التطبيق على عينة عشووووائية من مدراء )الأداء الکميذ الأداء الکيفي(البيعي لرجال المبيعات

وتم جمع البيانات من  تالمبيعات والتدريب بفنادح الخمسووووة نجوم بمدينتي شوووورم الشووووي  والقاهرة

ت البحثت وتوصوولت الدراسووة خلال اسووتبانة معدة مسووبقا کأداة لقياس العلاقة والتأثير بين متغيرا

للنتائم التالية: وجود أثر إيجابي قوي لتطبيق برامم التدريب الأخلاقي على الأداء البيعي لرجال 

المبيعاتت کما أظهرت النتائم أيضووووا وجود معوقات بالفنادح المصوووورية تحول دون تطبيق تلک 

 البرامم التدريبية مإثرة بشکل سلبي على أداء رجال المبيعات.

تواصوول تاثٔير اسوووتخدام وسوووائل ال Wardati & Mahendrawathi(2019)اولت دراسوووة تن

 جوووتوووموووواعوووي عووولوووى الوووعووومووولووويووووات الوووبووويوووعووويووووة لووولشوووووووووركوووواتومووونصووووووووووات الوووتوووواصوووووووووول الإ

ات الصولة في بلدان المنهجية المسوتخدمة هي مراجعة الأدبيات السوابقة ذ تالصوغيرة والمتوسوطة 

ة معينووة اؤ قضووووووووايوا ئوواحثين على فهر لي عوودم تركيز البوو( دراسووووووووة ويظ٢٤)مختلفووة وعووددهووا

واسوووتراتيجيات واسٔوووباب معينة لدراسوووتها حيث خلصوووت نتائجهم بانٔ نوع المنصوووات ومحتواها 
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ختلاف الصوناعة والجمهور واهٔداف الشوركات  سوتخدام والخطة الموضووعة تختلف بوطريقة ات

د من الأبحاث حول ء المزيلذلم يجب إجرا توالمنافسووووين ومتغيرات اخٔرى مذكورة في الدراسووووة

 داء الشركات الصغيرة والمتوسطة. أعلى  ستخدام منصات التواصل اتجتماعي واثٔرهاإاسٔباب 

سووتخدام أدوات التسووويق الإلكتروني في تنشوويط إ( إلى قياس أثر ٢٠١8وهدفت دراسووة أبو ركبة)

فنادح  المبيعات في فنادح العاصووووووومة الأردنية عمانت تكون مجتمع الدراسوووووووة من جميع عملاء

ثة بأخذ عينة ( فندقا  وقامت الباح١6)صووووووومة الأردنية عمان والبال  عددهاالخمس نجوم في العا

( فردا  من عملاء فنادح الخمس نجوم في العاصوووومة الأردنية عمانت ٥٠٠)عشوووووائية ممثلة بلغت

تروني ستخدام التسويق الإلكإوجود أثر ذي دتلة إحصائية على  ومن أبرز نتائم الدراسة ما يلي:

والتي تشووومل على: )موقع الفندح الإلكترونيت موقع المحادثة للفندح مواقع التواصووول اتجتماعي 

للفندح البريد الإلكتروني للفندح( في تنشوووويط المبيعات والذي يشوووومل على المسووووابقات الكوبونات 

سووات راء المزيد من الدراجإائم السووابقة أوصووت الباحثة بالآتي: وفي ضوووء النت توالخصووومات(

سووتخدام التسووويق الإلكتروني في تنشوويط المبيعاتت وتفعيل تنشوويط المبيعات إلكترونيا ت إحول أثر 

كذلم تفعيل الترويم لخدماتها عبر جميع الوسوووووووائط الإلكترونية وت سووووووويما مواقع التواصووووووول 

 اتجتماعي.

بيعات داء المأدفت هذل الدراسووة إلى قياس تأثير حيث ه jarvenkyla (2017)وسووعت دراسووة 

 –داء الشووووركات اليومي في عدد من الشووووركات المختصووووة في بيع المالبس بوالية فلوريدا أعلى 

عتمد الباحث على إميع العاملين في هذا القطاع حيث اركاديات وتكون مجتمع الدراسوووووووة من ج

قطاعت مديرا في هذا ال ١٢٠ت المهيكلة لجمع البيانات وتحليلهات حيث بل  عدد المستجبين لاالمقاب

قسام المبيعات أمن قبل العاملين في  ن هنالم حالة من عدم الفهمأكدت أوكانت نتائم الدراسة أنها 

 .عكس ذلم على اداء الشركاتإنداء المبيعات مما أهنالم ضعف ب بادوارهم وعليه

هدفت الدراسووووة إلى الكشووووف على أثر تسوووويير قوى البيع على زيادة ( ٢٠١6ودراسووووة حمزاوي)

عتماد جميع العاملين في الفندح إندح تجيني في دولة الجزائرت وتم إسسة الفندقية في فمبيعات الم

هو أن نجاح أي نشوووواط  :( موظفا ت وأظهرت الدراسووووة عدد من النتائم أهمها ٢7والبال  عددهم )

سيير قوى البيع الجيد في المإسسة الفندقية حيث يعتبر إعداد وتدريب القوى البيعية  يعتمد على ت

العناصر الأساسية في المإسسة وهذا يإثر على حجم من المبيعات ومن أهم التوصيات لهذل من 

ر قوى البيع لضمان استمرار سييتلالمإسسات الفندقية بأكثر طرح  الدراسة هي ضرورة اهتمام

 في زيادة المبيعات.
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( هدفت هذل الدراسوووووة إلى التعرف على أثر السووووومات الشوووووخصوووووية ٢٠١٥ودراسوووووة الدريسوووووي)

لمهارات المهنية ومهارات اتتصوووووووال على أداء مندوبي المبيعات العاملين في قطاع المنتجات وا

اتسووووتهلاكية سووووريعة الدوران في سوووووح الأردنت وتكون مجتمع الدراسووووة من مندوبي المبيعات 

العاملين في قطاع بيع المنتجات اتستهلاكية سريعة الدورانت ولتحقيق أهداف الدراسة تم تطوير 

مندوب ( 3٥٠)ان لجمع البيانات اللازمة من عينة الدراسة وتم توزيع استبيان الدراسة علىاستبي

سترجاعمبيعات يعملون في نفس القطاع في مدينة عما ستبيان وتم  (٢6١)نت وتم ا  (٥)ستبعاد إا

اسووتبيان إحصووائيات توصوولت الدراسووة إلي النتائم إلى وجود علاقة إيجابية  (٢٥6)منها ومعالجة 

مات  ية بين السووووووو جاب ية وبين الأداء البيعيت أيضووووووووا وجود علاقة إي بين متغير المهارات المهن

الشووخصووية والأداء البيعيت أيضووا وجود علاقة إيجابية بين مهارات اتتصووال والأداء البيعيت أما 

ئص الشووووخصووووية فقد كانت النتيجة وجود علاقة إيجابية بينها جميعا وبين بالنسووووبة لتأثير الخصووووا

 الأداء البيعي باستثناء متغير الجنس. 

 : التعقيب على الدراسات السابقة

سوووتخلاص إالتي تتعلق بمتغيرات البحث يمكن من خلال عرض البحوث والدراسوووات السوووابقة   

ف أو العينة أو الأدوات أو من حيث بعض الخطوط الرئيسووووووة لهذا البحث سووووووواء من حيث الهد

 النتائمت وذلم على النحو التالي:

  :تنوعت أهداف الدراسات السابقة من حيثأولاً: من حيث الهدف: 

معرفة فاعلية التسووووويق الإلكترونيت ومعرفة فاعلية الذكاء الإصووووطناعي في التسووووويق الرقميت 

نيات التسووووويق مناقشووووة أنواع مختلفة لتقومعرفة تأثير التسووووويق الرقمي على قرارات الشووووراءت 

همية التسووويق الرقميت معرفة دور التسووويق الرقمي في تحسووين المبيعاتت أالرقميت التحقق من 

يق برامم عرفووة العلاقووة بين القيووادة الووذاتيووة والأداء البيعي لمنوودوبي المبيعوواتت معرفووة أثر تطبم

داء المبيعاتت معرفة أثر تسيير قوى البيع على أداء البيعيت قياس تأثير التدريب الأخلاقي في الأ

 تصال على أداء مندوبي المبيعات.ادة مبيعاتت معرفة أثر مهارات الإزي

تنوعت الدراسوووووووات السوووووووابقة في أختيار العينات وإن كان معظمها عينة : العينة ثانيا: من حيث

 .وبعضها متوسط الحجم صغيرة الحجم

 .المسحيالدراسات علي المنهم التحليلي الوصفي وإعتمدت : ثالثا: من حيث المنهج 

 يمكن تلخيص أهم النتائم في النقاط التالية:رابعا من حيث النتائج: 
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وجود ضووووعف من العملاء المسووووتهدفين في التفاعل مع إعلانات المبحوثين التي تحتوي على  -١

 مواصفات كاملة للمنتجات.

تأثير كبير على قرارات الشووووراء الخاصووووة  التسووووويق عبر وسووووائل التواصوووول اتجتماعي له -٢

 بمنتجات الشركات الصغيرة والمتوسطة.

 تأثير إيجابي على نوايا المشتري.لها لتقنيات الرقمية ا -3

يمكن نشوور الجهود التسووويقية الرقمية على نطاح أوسووع بدت  من جعلها جهود تسووويقية تقليدية  -٤

 فقط.

 تحسين مبيعات الشركات الصغيرة والمتوسطة. إيجابي للتسويق الرقمي في وجود دور -٥

ية والمهارات البيعية  -6 لذات يادة ا عات لكل من الق وجود فروح معنوية في إدرام مندوبي المبي

 والأداء البيعي وفقا لمستوى التعليم وعدد سنوات الخبرة.

 ل المبيعات.وجود أثر إيجابي قوي لتطبيق برامم التدريب الأخلاقي على الأداء البيعي لرجا -7

داء المبيعات أدوارهم وعليه هنالم ضوووعف بأقسوووام المبيعات بأعدم الفهم من قبل العاملين في  -8

 نعكس ذلم على اداء الشركات.إمما 

 في المإسسة. نجاح أي نشاط يعتمد على تسيير قوى البيع الجيد -9

 وجود علاقة إيجابية بين السمات الشخصية والأداء البيعي. -١٠

 .يق الإلكتروني في تنشيط المبيعاتستخدام التسوإوجود أثر ذي دتلة إحصائية على  -١١

 موقع الدراسة الحالية من الدراسات السابقة: 

بالتطبيق على شركة تميزت الدراسة الحالية بتناولها التسويق الرقمي وتأثيرل علي أداء المبيعات 

عينة جديد هم العاملين في شووركة مسووتعملت سووتهدافها مجتمع إت فضوولا عن مسووتعمل في الرياض

 وهذا مالم تتناوله دراسة أخرى على حد علم الباحث.
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 المراجع

 ولاً: المراجع باللغة اللعربيةأ

(. أثر إسووووتخدام أدوات التسووووويق الإلكتروني في تنشوووويط ٢٠١8أبو ركبةت العنود عامر سووووليم. )

إدارة الأعمالت جامعة الشوووورح  رسووووالة ماجسووووتيرت كليةالمبيعات في فنادح العاصوووومة الأردنيةت 

 الأوسطت الأردن.

تروني على زيادة نسوووووووبة (. مدى فاعلية الإعلان الإلك٢٠٢٢وناجيت عادل عياد. )جلبانت احٔمد 

 . ٢88-٢66(ت 3٤ستخدام مواقع التواصل اتجتماعيت مجلة الجامعيت ) المبيعات ب

البيع في زيادة مبيعات المإسووسووة الفندقية دراسووة حالة (. أثر تسوويير قوى ٢٠١6حمزيت كاملة. )

 فندح تجينيت رسالة ماجستير غير منشورةت جامعة قاصدي مرباحت الجزائر.

ت داء البيعي لمندوبي المبيعاتالعوامل المإثرة على الأ(. ٢٠١٥الدريسيت منير شعبان سليمان.)

 الأردن.رسالة ماجستيرت كلية الدراسات العليات جامعة الأردنت 

ويق الرقمي عبر ستخدام تقنيات الذکاء اتصطناعي في التسإفاعلية (. ٢٠٢١سلامةت مي وليد. )

جتماعي من وجهة نظر طلاب أقسوووووام اتتصوووووال التسوووووويقي في الجامعات مواقع التواصووووول الإ

 (.689 -6٤٥(ت ص ص)77ع) المجلة المصرية لبحوث الإعلامت، السعودية

أثر تطبيق التدريب الأخلاقي في أداء رجال البيع بالتطبيق على (. ٢٠٢١شووووحاتهتعلي السوووويد. )

(ت ص ٤ت ع)٢٠مجلة إتحاد الجامعات العربية للسووياحة والضوويافةت مم، بعض الفنادح المصوورية

 (.٥6٢ -٥33ص)

(. أثر المزيم التسووووويقي الرقمي علي الأداء التسووووويقي في ٢٠٢٢الشووووديفاتت عدي أمين مفلل. )

 ةت رسالة ماجستيرت كلية الأعمالت جامعة ال البيتت الأردن.شركة الأدوية الأردني

أثر تقنيات التسويق الرقمي على فعالية التواصل مع (. ٢٠٢١عابدت مليكة و سليمانيت فضيلة. )

دراسوووووة حالة مإسوووووسوووووة إتصووووواتت الجزائر أدرارت رسوووووالة ماجسوووووتيرت كلية العلوم  – الزبائن

 .ادرارت الجزائر–دراية ت جامعة احمد الإقتصادية والتجارية

توسووووووويط المهارات البيعية في العلاقة بين القيادة الذاتية (. ٢٠٢3عبداللطيفت محمد محمود. )

والأداء البيعي: دراسوووووة تطبيقية على مندوبي المبيعات بشوووووركات التطوير العقاري في مصووووورت 

 (.٥63 -٥١6(ت ص ص)٤المجلة العلمية للبحوث التجاريةت ع)
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شهرة و البكريت حورية. )ت بريزة و عبدي سويق الرقمي في تحسين ٢٠٢١دحمانيت  (. دور الت

قالمةت رسووالة ماجسووتيرت كلية  –دراسووة حالة لوكالة نوميديا للسووياحة والأسووفار -سوومعة المإسووسووة

 العلوم الإنسانية والإجتماعيةت قسم الإعلام والإتصالت الجزائر.

علمي في العلوم الإجتماعية والإنسووووووانيةت (. أسوووووواليب البحث ال٢٠٠٢غرايبةت فوزي واخرون. )

 ت عمانت الأردنت دار وائل للنشر والتوزيع.3ط

(. أثر التسوووووويق الرقمي علي القيمة المدركة للعميلت دراسوووووة ٢٠١9محمدت ممدوح عبدالفتاح. )

 تطبيقية علي عملاء الخطوط الجوية المصريةت كلية التجارةت جامعة كفر الشي .

(. دور التسووويق الإلكتروني وأثرل في زيادة المبيعاتت رسووالة ٢٠٢١فلل. )هلالت نائل إبراهيم م

 ماجستيرت جامعة سليمان الدوليةت تركيا.

 ثانيا: المراجع باللغة الأجنبية
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