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 المقدمة: .1.1

 

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

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

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

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

0219كاتزمان،  .أهدافها التسوٌقٌة بشكل أكثر فعالٌة وكفاءة  

لإلكترونً فً قدرته على الوصول إلى جمهور واسع من المستهلكٌن فً وقت قصٌر تتمثل أهمٌة التسوٌق ا

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

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

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

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

0219كاتزمان،  .المبٌعات بشكل ملحوظ  

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

ا فً (. ٌت0201الخمس الماضٌة )ماكٌنزي،  ًٌ ضح من هذه الدراسات أن التسوٌق الإلكترونً ٌلعب دورًا حٌو

.تحسٌن الأداء المالً للشركات  

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

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

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

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

0219كاتزمان،  .ونً وزٌادة المبٌعات بشكل مستدامكٌفٌة تحقٌق النجاح فً التسوٌق الإلكتر  

َعخّذ اٌخسىَك الإٌىخشؤٍ عًٍ اسخخذاَ الإٔخشٔج واٌخمُٕاث اٌشلُّت ٌخشوَج إٌّخجاث واٌخذِاث، وهى َىفش 

(. حىفش 0202ٌٍششواث وسائً فعاٌت ِٓ دُذ اٌخىٍفت ٌٍىطىي إًٌ جّهىس أوسع بشىً أسشع )ِاوُٕضٌ، 

،ؤٍ، ِثً حذسُٓ ِذشواث اٌبذذأدواث اٌخسىَك الإٌىخش  (SEO) واٌخسىَك عبش اٌبشَذ الإٌىخشؤٍ،  

 .والإعلأاث اٌشلُّت، فشطاً ٌٍششواث ٌضَادة اٌىعٍ باٌعلاِت اٌخجاسَت واٌخفاعً ِع اٌعّلاء بشىً أوثش فاعٍُت

0202شُفش وآخشوْ،   

ُأاث. َّىٓ ٌٍششواث جّع وحذًٍُ وادذة ِٓ أوبش ِضاَا اٌخسىَك الإٌىخشؤٍ هٍ اٌمذسة عًٍ حخبع وحذًٍُ اٌب

اٌبُأاث دىي سٍىن اٌعّلاء وحفضُلاحهُ، ِّا َسّخ ٌها بخخظُض اٌذّلاث اٌخسىَمُت بشىً أفضً وحذمُك 

(. بالإضافت إًٌ رٌه، َّىٓ ٌٍخسىَك الإٌىخشؤٍ أْ َساعذ فٍ بٕاء علالاث 0222ٔخائج أفضً )واحضِاْ، 

0202ِاوُٕضٌ،  .اٌّسخّش واٌّذخىي اٌّخظض طىٍَت الأِذ ِع اٌعّلاء ِٓ خلاي اٌخفاعً  

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

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

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

(. من خلال الاستفادة من البٌانات والتحلٌلات، 0201مبٌعاتها وتكتسب حصة أكبر فً السوق )ماكٌنزي، 

 ٌمكن
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خّش ٌٍششواث حذذَذ الاحجاهاث والأّٔاط اٌسٍىوُت ٌٍعّلاء، ِّا َّىٕها ِٓ حذسُٓ اسخشاحُجُاحها بشىً ِس

0222واحضِاْ،  .ٌخذمُك ٔخائج أفضً  

حعخبش وسائً اٌخىاطً الاجخّاعٍ ِٓ أهُ أدواث اٌخسىَك الإٌىخشؤٍ، دُذ حخُخ ٌٍششواث اٌىطىي إًٌ 

(. عبش ِٕظاث ِثً فُسبىن، وإٔسخغشاَ، 0202جّهىس واسع وِخٕىع بسهىٌت وَسش )شُفش وآخشوْ، 

ء، والاسخجابت لاسخفساساحهُ، وحمذَُ ِذخىي جزا  َعضص وحىَخش، َّىٓ ٌٍششواث اٌخىاطً ِباششة ِع اٌعّلا

(. هزٖ اٌخفاعلاث اٌّسخّشة حسهُ فٍ بٕاء ولاء اٌعّلاء 0202ِٓ اسحباطهُ باٌعلاِت اٌخجاسَت )ِاوُٕضٌ، 

0222واحضِاْ،  .وصَادة فشص الادخفاظ بهُ عًٍ اٌّذي اٌطىًَ  

اٌُب اٌخسىَك الإٌىخشؤٍ فعاٌُت، دُذ َّىٓ وّا أْ اٌخسىَك عبش اٌبشَذ الإٌىخشؤٍ َعذ أدذ أوثش أس

(. ِٓ خلاي حخظُض 0202ٌٍششواث إسساي سسائً ِسخهذفت إًٌ اٌعّلاء اٌذآٌُُ واٌّذخٍُّٓ )ِاوُٕضٌ، 

اٌّذخىي وفماً لادخُاجاث وحفضُلاث اٌّسخٍُّٓ، َّىٓ ٌٍششواث صَادة ِعذلاث اٌفخخ وإٌمش، وباٌخاٌٍ حعضَض 

0202شُفش وآخشوْ،  .فشص اٌخذىًَ إًٌ ِبُعاث  

دوسًا  (SEO) وحذسُٓ ِذشواث اٌبذذ (SEM) إضافت إًٌ رٌه، ٍَعب اٌخسىَك عبش ِذشواث اٌبذذ

ا فٍ صَادة ظهىس اٌششواث عًٍ الإٔخشٔج )واحضِاْ،  ًّ (. عبش حذسُٓ ِىالعها الإٌىخشؤُت ٌخىىْ 0222داس

ٌعضىَت إًٌ ِىالعها، ِّا َخشجُ فٍ أوثش جاربُت ٌّذشواث اٌبذذ، َّىٓ ٌٍششواث صَادة دشوت اٌّشوس ا

0202ِاوُٕضٌ،  .إٌهاَت إًٌ صَادة فٍ اٌعّلاء واٌّبُعاث  

ِٓ خلاي هزٖ الأدواث والاسخشاحُجُاث اٌّخٕىعت، َّىٓ ٌٍخسىَك الإٌىخشؤٍ أْ َعضص ِٓ فعاٌُت جهىد 

اٌشلُّت، َظبخ ِٓ (. وِع اسخّشاس حطىس اٌخىٕىٌىجُا 0202اٌخسىَك وَذمك ٔخائج ٍِّىست )شُفش وآخشوْ، 

اٌضشوسٌ ٌٍششواث اٌبماء عًٍ اطلاع بأدذد الاحجاهاث واٌخمُٕاث فٍ ِجاي اٌخسىَك الإٌىخشؤٍ ٌضّاْ 

0222واحضِاْ،  .اٌبماء فٍ إٌّافست وحذمُك إٌجاح  

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

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

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

 0219، ()كاتزمان .المنافسة، بل ٌفتح أٌضاً أبواباً جدٌدة للابتكار والنمو فً عالم الأعمال
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 مشكلة الدراسة .1.1
 

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

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

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

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

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

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

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

 .تملك الموارد الكافٌة لتطوٌر وتنفٌذ حملات تسوٌقٌة فعالة

 

 فجوات على المستوى النظري .1.1.1
 

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

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

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

، والتسوٌق عبر البرٌد الإلكترونً، والإعلانات (SEO) لمختلفة مثل تحسٌن محركات البحثالعوامل ا

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

ٌن هذه (. هذا النقص فً الفهم ٌؤدي إلى صعوبة فً بناء نموذج نظري متكامل ٌوضح العلاقة ب0219

 0201العوامل ونتائجها الفعلٌة على أداء الشركات )ماكٌنزي(، 

 

 فجوات على المستوى التطبٌقً .1.1.1

 

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

ن بٌن التكلفة والفعالٌة فً استخدام (. تتمثل المشكلة الرئٌسٌة فً كٌفٌة تحقٌق التواز0202)شٌفر وآخرون، 

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

والمتوسطة، تواجه صعوبة فً تخصٌص الموارد المالٌة والبشرٌة اللازمة لتطبٌق استراتٌجٌات التسوٌق 
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لى ذلك، هناك تحدٌات مرتبطة بقٌاس العائد على (. بالإضافة إ0219الإلكترونً بكفاءة )كاتزمان، 

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

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

 

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

 "مكة المكرمةٌة السعودٌة بمنطقة فً المملكة العرب سٌاحًال

 

 أهمٌة الدراسة .1.1
 

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

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

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

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

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

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

 .العملاء

 على المستوى النظري: .1.1.1

 

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

 (Smith, 0202. )الإنترنت على الاستهلاكً بالسلوك المتعلقة

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

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

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

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

(,Williams0218). 

 

 على المستوى التطبٌقً: .1.1.1

 

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

 (Taylor0219,. )والتحلٌل البٌانات على مبنٌة عملٌة

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

 (White0202,. )واهتماماتهم سلوكهم على بناءً  دقٌق بشكل

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

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

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

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

 

 أسئلة الدراسة .1.1
 

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

مكة فً المملكة العربٌة السعودٌة بمنطقة  سٌاحًال القطاعدورها فً زٌادة المبٌعات بالتطبٌق على و

 :ومنها تكون هناك أسئلة فرعٌة ٌجب الإجابة علٌها "المكرمة

 فً المبٌعات نمو دفع على فعالٌة أكثر بشكل تعمل التً الرئٌسٌة الإلكترونً التسوٌق استراتٌجٌات هً ما -

 ؟والمتوسطة الصغٌرة الشركات

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

 المبٌعات؟

 المستهلك؟ لدى الشراء سلوك على الإلكترونً التسوٌق ٌؤثر كٌف -

 المبٌعات؟ فً الإجتماعً لتواصلا منصات عبر التسوٌق ٌؤثر كٌف -
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 أهداف الدراسة .1.1
  

 .السٌاحً القطاع فً الإلكترونً التسوٌق انواع دراسة -

 .المبٌعات زٌادة على الإلكترونً التسوٌق تأثٌر أسالٌب تقٌٌم -

 .المبٌعات زٌادة فً الإلكترونً التسوق تأثٌر دراسة -

 .اٌّششوع اٌّبُعاث ّٔى فٍ حساعذ اٌخٍ اٌشئُسُت شؤٍخالإٌى اٌخسىَك اسخشاحُجُاث دراسة -

 

 الدراسةفرضٌات  .1.1
 

 اٌخسىَك فٍ اٌبُأاث حذٍُلاث اسخخذاَ بُٓ إدظائُت دلاٌت راث إَجابُت ِعٕىَت علالت حىجذ 

 .اٌسُادٍ لطاع فٍ اٌّبُعاث ؤّى الإٌىخشؤٍ

 أداء عًٍ الإٔخشٔج عبش اٌعّلاء ٌّشاجعاث وبُش إدظائٍ دلاٌت راث ِعٕىَت علالت حىجذ 

 .واٌسُادت اٌضُافت خذِاث ِبُعاث

 اٌخىاطً عبش اٌخسىَك لاسخشاحُجُاث إدظائُت دلاٌت راث إَجابُت ِعٕىَت علالت حىجذ 

 .اٌشلُّت اٌسىق فٍ ٌٍّسخهٍىُٓ اٌششاء لشاساث و الإجخّاعٍ

 ّٔى عًٍ الاجخّاعٍ اٌخىاطً وسائً عبش ٌٍخسىَك إدظائُت دلاٌت راث ِعٕىَت علالت حىجذ 

 .واٌّخىسطت اٌظغُشة اٌششواث ِبُعاث

 نموذج الدراسة .1.1
 

 

     

 

 

 تم تصميمها بىاسطة الباحث

 التسوٌق الإلكترونً

ًالتسوٌق عبر التواصل الإجتماع 

ًالتسوٌق عبر البرٌد الإلكترون 

التسوٌق عبر محركات البحث 

 

 زٌادة مبٌعات المشروع
H1 , Ha, Hb, Hc
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 منهجٌة الدراسة .1.1
 

 فلسفة البحث: الوضعٌة.

 الاستنتاجً.منهج البحث: 

 استراتٌجٌة البحث: دراسة حالة.

 نوع البحث: الكمً.

 الأفق الزمنً: المقطعٌة.

 التقنٌات والاجراءات: الاستبٌان والتحلٌل الاحصائً.

 

 

 

 

 

 

 

 الدراسة المٌدانٌة .1.1
 

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

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

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

ص شركة أسٌل أن تكون لها وحجز رحلات سفر إلى جمٌع أنحاء العالم. تحر ،تقدٌم نشاطات ترفٌهٌة ،إقامة

 الرٌادة فً مجال السفر و الرحلات وتحقٌق التمٌز والبراعة فً كل جوانب اعمالها وتقدٌم خدمات اقامة

 وسفر مبتكرة وعالٌة الجودة وفق أحدث الأنظمة.
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 :أسباب لعدة الأهمٌة بالغ أمر وسفر ةٌسٌاح لشركة الإلكترونً التسوٌق فً الدراسة نطاق إن

 للشركة ٌسمح للمسافرٌن المحددة والتفضٌلات الاحتٌاجات فهم إن: المستهدفة التسوٌق استراتٌجٌات -1

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

 البرٌد عبر التسوٌق أو الاجتماعً التواصل وسائل مثل) الرقمٌة والاستراتٌجٌات القنوات تحدٌد

 .المحتملٌن العملاء إلى الوصول فً فعالٌة الأكثر( البحث محرك تحسٌن أو الإلكترونً

 على الشركة جٌدًا المحدد النطاق ٌساعد. للغاٌة تنافسٌة والسٌاحة السفر صناعة: التنافسٌة المٌزة -0

 خلال من. مزدحم سوق فً التمٌز من ٌمكنها مما والممٌزة، الفرٌدة البٌع نقاط على التركٌز

 وجاذبٌة تخصٌصًا أكثر عروض إنشاء للشركة ٌمكن الإلكترونً، التسوٌق رؤى من الاستفادة

 .العملاء لجذب

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

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

 الاتصالات خلال من العملاء لإشراك استراتٌجٌات تنفٌذ على الشركة الإلكترونً التسوٌق

 .الولاء وبرامج الملاحظات وأنظمة الشخصٌة

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

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

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

 .المحتملٌن العملاء وتحوٌل لجذب والأسالٌب

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

 الأكثر الأداء ومؤشرات المقاٌٌس على التركٌز على الشركة جٌدًا المحدد النطاق ٌساعد. والتحلٌلات

 واتخاذ العملاء استهداف وتحسٌن التسوٌق استراتٌجٌات لتحسٌن البٌانات هذه استخدام ٌمكن. صلة

 .مستنٌرة تجارٌة قرارات

. سرٌعة واتجاهات لتغٌرات والسٌاحة السفر صناعة تخضع: السوق اتجاهات مع التكٌف على القدرة -6

 الاتجاهات تحدٌد خلال من التغٌٌرات هذه مع بسرعة بالتكٌف للشركات الإلكترونً التسوٌق ٌسمح

 طلٌعة فً البقاء فً المركزة الدراسة تساعد. الجدٌدة والفرص العملاء وتفضٌلات الناشئة

 .لذلك وفقًا الاستراتٌجٌات وتعدٌل السوق دٌنامٌكٌات
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 الإطار العام للدراسة: الفصل الأول

 الإطار النظري: الفصل الثانً

 منهجٌة الدراسة: الفصل الثالث

 التحلٌل الإحصائً: الفصل الرابع

 مناقشة النتائج والخاتمة: الفصل الخامس

ًٌا، جمهورًا الإلكترونً التسوٌق نطاق ٌشمل: العالمً الوصول -7  خاص بشكل مهم أمر وهو عالم

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

 شرائح من والاستفادة السوق إلى وصولها نطاق توسٌع للشركة ٌمكن الرقمٌة، القنوات خلال

 .الجدد العملاء

 عام بشكل العملاء تجربة لتحسٌن الإلكترونً التسوٌق أدوات استخدام ٌمكن: العملاء تجربة تحسٌن -8

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

 .الأعمال تكرار وتشجٌع العملاء رضا لتحسٌن الأدوات هذه من الشركة تستفٌد أن الشاملة الدراسة

 

ا أمرًا والسفر السٌاحة لشركة الإلكترونً التسوٌق فً الدراسة نطاق تحدٌد ٌعد باختصار، ًٌ  ضرور

 قرارات واتخاذ العملاء وإشراك التنافسٌة القدرة على والبقاء فعالة تسوٌقٌة استراتٌجٌات لتطوٌر

 .الأعمال ونمو المبٌعات زٌادة إلى تؤدي أن ٌمكن والتً البٌانات على تعتمد

 

 مخطط المشروع المقترح 11111
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 ( .0219كاتزمان، ر .) ًاستراتٌجٌات التسوٌق الإلكترونً: دور وسائل التواصل الاجتماعً ف

 .121-87(، 0)10تعزٌز العلامة التجارٌة. مجلة التسوٌق الرقمً، 
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 ( .فهم سلوك المستهلك 0202سمٌث، ج .).فً التسوٌق الرقمً. مجلة نظرٌة التسوٌق 

 ( .العوامل المؤثرة على نجاح التسوٌق الرقمً. علوم التسوٌق.0219جونز، أ.، ودٌفٌز، إل .) 

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

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

 ( .التطبٌقات العملٌة لأبحاث التسوٌق الرقمً. التسوٌق التطبٌقً.0219تاٌلور، ب .) 

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

 ( .قٌاس عائد الاستثمار فً الحملات الرقمٌة. مقاٌٌس التسو0201جرٌن، آر، وكلارك، ك .).ٌق 

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

  اٌخٍ َخُ فُها حطبُك اٌبذذ أسًُ اٌضُافت ٌششوتالإٌىخشؤٍ اٌّىلع: https://aseeltours.com 

 

 

 

 

 


