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 الشكر والتقدير 1

 

في تقديم أعمق الشكر والتقدير لكل إلى كل منسوبي هذه الجامعة الرائعين، أرغب 

جهودكم المستمرة والمخلصة في خدمة الطلاب والمجتمع. لقد قمتم بتحقيق 

مستويات مذهلة من التفاني والاحترافية في كل ما تقومون به، مما يسهم بشكل كبير 

في نجاح هذه الجامعة. إن إلمامكم بمهامكم وتفانيكم في تحقيق أهداف الجامعة 

وذجاً يحتذى به للتفوق والتميز. فشكراً جزيلاً لكم على جهودكم الدؤوبة يشكلان نم

والمستمرة، وعلى التزامكم الدائم برفع مستوى التعليم والبحث والخدمة المجتمعية. 

 أتمنى لكم دوام التوفيق والنجاح في كل مساعيكم المستقبلية

ا ني العميق لكل فرد في هذوفي هذه الكلمة القليلة، لا يمكنني إلا أن أعبر عن امتنا"

الفريق الرائع. من الأكاديميين المتفانين إلى الموظفين الإداريين الذين يديرون 

العمليات بكفاءة، ومن العمال الفنيين إلى العاملين في الخدمات الطلابية، جميعكم 

أثير تتلعبون دوراً حاسماً في نجاح مهمتنا التعليمية والبحثية.تذكر دائماً أن عملكم له 

عميق ومباشر على حياة الطلاب وعلى مستقبلهم. بفضلكم، يستطيع الطلاب تحقيق 

أحلامهم وتطوير مهاراتهم ليصبحوا قادة ومبتكرين في مجتمعنا. لذا، أريد أن 

أشكركم من كل قلبي على التزامكم اللا محدود وتفانيكم في خدمة هذه الجامعة 

مقابل ما تقدمونه، ولكن يجب أن تعلموا  ومجتمعنا.قد تكون كلمات الشكر قليلة في

أن جهودكم تقُدر بشكل كبير وتترك أثراً إيجابياً يتجاوز الكلمات. فلنستمر سوياً في 

بناء مستقبل أفضل للجميع بتفاني وإخلاص لا حدود لهما.شكراً لكم مرة أخرى، 

مية يولنستمر في العمل المشترك نحو تحقيق النجاح والتميز في مسيرتنا الأكاد

 والمهنية

 

 

 



2 
Dr. Mona Moustafa Elashry                                                                                                       

 الإهداء 2
 

 

 إلى كل من ألهمني بحب الاستكشاف والعلم

 

 

إلى أحبائي وأعزائي، الذين كانوا سندًا لي ودعمًا مستمرًا طوال رحلتي العلمية، أقدم 

 .هذا البحث كتعبير عن امتناني العميق وتقديري الصادق لكم

 

قوتي، ولأصدقائي  لأسرتي الغالية، التي كانت دائمًا حاضنة لأحلامي ومصدر

الأعزاء، الذين شاركوني لحظات الإلهام والتحدي، ولمعلمي الأكارم، الذين أثروا 

 .حياتي بمعرفتهم العميقة وتوجيهاتهم الحكيمة، أهدي هذا العمل بكل امتنان واعتزاز

 

وإلى كل من ساهم بتحفيزي وتوجيهي وتحليل أفكاري بنقده البناء، أعبر عن شكري 

 اني العميقالجزيل وامتن
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 مستخلص الدراسة 3
 

 الهدف: 

 

 

 

 المنهجية:

 

 

 

 النتائج:

 

 

 

 التطبيقات والأهمية:

 

 

 

 الكلمات المفتاحية:
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 المقدمة: .1.1
 

 

 الحمد لله الذي خلق كل شيء فقدره تقديرا والصلاة والسلام على خير خلق الله محمدا

 :آله وصحبه وسلم تسليما وعلى  

 : أما بعد 

يق في وأرجو من الله التوف" كتابة الاستراتيجيات التسويقية وتأثيرها على الشركات" أقدم هذا البحث إلى كل من يهتم بمجال 

 بحثي وأن يكون إضافة لكل قارئ 

 

ا  في الأسواق  ، والدول الأكثر سرعة استراتيجيات التسويق تشكل جزءًا أساسياً من أنشطة الشركات ونجاحها واستمراريته

بفهم المتغيرات والاحتياجات وسلوك المستهلك والعمل على تلبيتها ومواجهة التحديات التي تمر بها , في النمو خصوصا 

       الشركات تسويقيا

رًا حاسمًا م، حيث تلعب دوتأتي أهمية هذه الاستراتيجيات في تحقيق أهداف الشركات والتميز التنافسي في بيئة الأعمال اليو 

في اتخاذ القرارات الصائبة وجذب واحتفاظ العملاء، وزيادة المبيعات، وتعزيز العلامة التجارية وقد تمت العديد من الدراسات 

على عينات مختلفة بعدد من الروابط التي تجمع بينهم مع تحديد الفروقات حسب التعليم والجنس والعمر بفهم أبعاد التوجه نحو 

العميل والفئة المستهدفة لرفع الإنتاجية و زيادة دخل المشاريع والتأثير الإيجابي على نجاحها مما يعني أن إنشاء استراتيجيات 

   متسقة أصبحت احتياجا للأطراف المعنية من أجل تحقيق النجاح والاستمرارية في السوق السعودي

لسعودية لفحص مدى تولية الشركات تركيزا في استراتيجياتها التسويقية وقد أجريت العديد من الدراسات في المملكة العربية ا

كما تستقصي الدراسات العلاقة بين الاستراتيجيات التسويقية وأداء الشركات لتشمل التحقيقات الاضافية فحص الاختلافات في 

تقدم نتائج الدراسات رؤى مفيدة حول الاستراتيجيات والعوامل السياقية مثل حجمها ، ونوع السلع أو الخدمات ونوع السوق و

الأهمية النسبية التي توليها الشركات لاستراتيجيات التسويق مقارنة بالاستراتيجيات الأخرى وتهدف نتائج هذه الدراسة 

 لمساعدة الشركات في فهم أفضل لصياغة استراتيجية فعالة
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 مشكلة الدراسة .1.2
ات في السوق السعودي، ومن بين هذه التحديات تأتي مشكلة تحديد أفضل استراتيجيات تتعدد التحديات التي تواجه الشرك

  التسويق التي يجب اعتمادها لتحقيق الأداء المثالي والنجاح في السوق

فالسوق السعودي يشهد تغيرات سريعة في سلوك المستهلكين، وتطورات مستمرة  ، مما يجعل من الصعب على الشركات  

  اتيجيات الأكثر فعالية لجذب العملاء وزيادة مبيعاتهاتحديد الاستر

 

علاوة على ذلك، تواجه الشركات في السوق السعودي تحديات منافسة شديدة من قبل الشركات المحلية والدولية بشكل مستمر، 

 مما يجعل من الضروري تحليل الأسواق بدقة وتحديد الفرص

    والتحديات التي تواجه الشركات
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إلى ذلك، تواجه الشركات في السوق السعودي تحديات متعلقة بالتواصل مع العملاء وفهم احتياجاتهم وتفضيلاتهم  بالإضافة

   باختلافاتها بشكل دقيق، وهو أمر يتطلب استراتيجيات تسويقية متطورة ومتنوعة ومواكبة

 

ة على أداء الشركات في السوق السعودي، لذلك، فإن مشكلة الدراسة تتمثل في ضرورة فهم تأثير الاستراتيجيات التسويقي

  وتحديد الاستراتيجيات الأكثر فاعلية في تحقيق النجاح والاستمرارية في هذا السوق التنافسي والحيوي

 

وقد تعاني الكثير من الشركات من صعوبة في تحليل وفهم تأثير هذه الاستراتيجيات على أدائها  بشكل مباشر وغير مباشر 

  على

لمالية والتشغيلية في ضغط متزايد من المنافسة والمتغيرات السريعة  والتطور بشكل دائمنتائجها ا  

ويتساءل العديد من أصحاب الشركات والقائمين عليها بشكل متكرر عن كيفية تحسين استراتيجياتهم التسويقية لتحقيق أفضل  

      أداء والمزيد من النجاح والأرباح والحصص السوقية في مجالهم

 

 

 فجوات على المستوى النظري .1.2.1
 

 

 

 فجوات على المستوى التطبيقي .1.2.2

 

 

 ينتهي هذا الجزء بالسؤال الرئيسي

 

 

 أهمية الدراسة .1.3
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تأتي أهمية هذه الدراسة  وتبرز في تقديم رؤى عميقة حول تأثير استراتيجيات التسويق على أداء الشركات في سوق الرياض 

داء الشركات بمختلف تخصصاتها في السوق السعودي المتعارف على ضخامته، وفهم العلاقة بين استراتيجيات التسويق وأ

وكذلك في تحديد الأساليب الأكثر فعالية لتطبيق هذه الاستراتيجيات بشكل صحيح وناجح  ومن خلال فهم هذه العلاقة بشكل 

مرارية بة التي تساعد في استأفضل وأكثر وضوحا يمكن للشركات تطوير استراتيجياتها واتخاذ القرارات الصحيحة والصائ

النجاح والتقدم في السوق السعودي ، مستندة على أسس ودراسات متينة حيث ستساعد بشكل مباشر في توجيه الشركات وتحسين 

 . استراتيجياتها التسويقية لتحقيق النجاح والنمو في هذا السوق الحيوي

 

ر التسويق في سوق الرياض وتوجيه الجهات المعنية باتخاذ القرارات كما ستسهم النتائج المتوقعة في إثراء المعرفة حول تأثي

الاستراتيجية الصائبة لتعزيز النمو الاقتصادي والاستدامة في المملكة العربية السعودية باختيار الأسواق المستهدفة والحصول 

 على العملاء والاحتفاظ بهم وتنميتهم

 

 

 

 على المستوى النظري: .1.3.1

 

 

 يقي:على المستوى التطب .1.3.2

 

 

 

 

 

 أسئلة الدراسة .1.4

 

 

 ؟ كيف نقيس تأثير الاستراتيجيات التسويقية على أداء الشركات
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  للإجابة عن السؤال الرئيسي للبحث يجب الإجابة عن

  ️⬇ الأسئلة الفرعية التالية

 

 الأسئلة الفرعية للبحث     .1.1

 

 ؟ شركاتماهي العلاقة بين الاستراتيجية التسويقية وأداء ال:  1السؤال الفرعي 

 

 ؟ إلى أي مدى تؤثر الاستراتيجيات على تحفيز أداء الشركات:  2السؤال الفرعي 

 

 ؟ ما مستوى تطبيق الاستراتيجيات التسويقية في الشركات:  3السؤال الفرعي 

 

 ؟ ماهو الدور الذي تلعبه الاستراتيجية في أداء الشركات:  4السؤال الفرعي  

 

 

 

 أهداف الدراسة .1.5
 

 ير الاستراتيجيات التسويقية على أداء الشركاتقياس مدى تأث

 

 الأهداف الفرعية    .1.1

 

 

 التحقق من العلاقة ما بين الاستراتيجيات التسويقية وأداء الشركات: هدف البحث  -١



12 
Dr. Mona Moustafa Elashry                                                                                                       

  تقييم تأثير الاستراتيجيات التسويقية على أداء الشركات: هدف البحث  -٢

  التسويقية في أداء الشركات قياس مدى تطبيق الاستراتيجيات: هدف البحث  -٣

  دراسة دور الاستراتيجيات التسويقية في أداء الشركات: هدف البحث  -٤

 

 

 

 

 فرضيات الدراسة .1.6
   الفرضية الأساسية

  توجد علاقة معنوية ذات دلالة احصائية بين 

  الاستراتيجيات التسويقية وأداء الشركات

 

 

 الفرضيات الفرعية    .1.1

 

  احصائية بين الاستراتيجية التسويقية ونتائج أداء الشركات كأحد ابعاد أداء الشركاتذات دلالة  توجد علاقة معنوية -١

 كأحد ابعاد أداء الشركات توجد علاقة معنوية ذات دلالة احصائية بين تطبيق الاستراتيجية وجودة أداء الشركات -٢

 الشركات اداءوت التسويقية كأحد ابعاد الاستراتيجية التسويقية توجد علاقة ايجابية ذات دلالة احصائية بين دور الاستراتيجيا -٣
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 نموذج الدراسة .1.7
 

 الباحث :المصدر/ نموذج البحث  .2

 

 

 تاكأداء الشر    <    الإستراتيجيات التسويقية

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 الدراسة الميدانية .1.8
 

 

 ة تفاعل البحث سيتم تطبيقه في المملكة العربية السعودية بمدينة الرياض في شرك

 وتكمن مدى أهمية الدراسة في التأثير على نجاح التعاون مع الشركات والعملاء وتحقيق النتائج المرجوة 

 

ة تطبيق الاستراتيجي -

 التسويقية

دور الاستراتيجيات  -

 التسويقية 

نتائج أداء الشركات -  

جودة أداء الشركات -  
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 مخطط المشروع  .1.9
 

 

 الإطار العام للدراسة : الفصل الأول 

 الإطار النظري : الفصل الثاني 

 منهجية البحث: الفصل الثالث 

 التحليل الإحصائي : الفصل الرابع 

 مناقشة النتائج والخاتمة: ل الخامس الفص
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 الفصل الثاني: الدراسات السابقة .2
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 المقدمة: .2.1
 

 

الاستراتيجيات التسويقية تمثل مجموعة من الخطط والأساليب التي تستخدمها الشركات لتحقيق أهدافها التسويقية وزيادة 

هذه الاستراتيجيات العديد من العناصر مثل تحديد السوق المستهدفة، وتطوير المنتجات مبيعاتها وشهرتها في السوق. تشمل 

والخدمات، وتحديد الأسعار، وتوزيع المنتجات، وترويجها والتواصل مع العملاء. تختلف الاستراتيجيات التسويقية باختلاف 

 الصناعات وحجم الشركات والأهداف المحددة.

 

 

 

 

 

 

 المتغير المستقل .2.2
 

 

  ثير الاستراتيجيات التسويقيةتأ

 

 تأثير الاستراتيجيات التسويقية يمكن أن يكون متعدد الأوجه ويتضمن عدة جوانب، بما في ذلك:

 

 

 

. زيادة الوعي بالعلامة التجارية: من خلال استخدام استراتيجيات التسويق المناسبة، يمكن للشركات زيادة الوعي بعلامتها التجارية 1

 الاعتراف بها وثقة العملاء بها. وبالتالي زيادة

 . زيادة المبيعات: باستخدام استراتيجيات التسويق الفعالة، يمكن للشركات زيادة مبيعاتها وتحقيق العائد المالي المرغوب.2
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ركات يمكن للش . بناء العلاقات مع العملاء: من خلال توجيه الجهود التسويقية نحو تلبية احتياجات العملاء وتقديم قيمة مضافة لهم،3

 بناء علاقات قوية ومستدامة مع العملاء.

. تحقيق التميز التنافسي: باستخدام استراتيجيات التسويق المبتكرة والفعالة، يمكن للشركات تحقيق التميز التنافسي والتفوق على 4

 منافسيها في السوق.

 

اً في نجاح الشركات واستمراريتها في السوق، حيث تساعدها بشكل عام، يمكن القول إن الاستراتيجيات التسويقية تلعب دوراً حاسم

 على تحقيق أهدافها وتلبية احتياجات العملاء بشكل فعال ومستدام.

 

 

  الاستراتيجيات التسويقية وأثرها على اتخاذ القرار :

 

 

 

اسبة، يتعين الاستراتيجيات التسويقية المنالاستراتيجيات التسويقية تؤثر بشكل كبير على عملية اتخاذ القرار في الشركات. فعند تحديد 

 على الشركات أن تأخذ قرارات مهمة تتعلق بعدة جوانب، منها:

 

. تحديد السوق المستهدفة: استراتيجيات التسويق تساعد الشركات في تحديد الفئات السوقية المستهدفة وفهم احتياجاتها ورغباتها، 1

 ستهداف هذ  الفئات بشكل فعال.مما يمكنها من اتخاذ القرارات المناسبة لا

 

. تطوير المنتجات والخدمات: استراتيجيات التسويق تلعب دورًا حاسمًا في توجيه عمليات تطوير المنتجات والخدمات، حيث يتعين 2

 على الشركات اتخاذ القرارات بناءً على احتياجات السوق وتوجهات العملاء.

 

قية تؤثر في عملية تحديد الأسعار، حيث يتعين على الشركات اتخاذ قرارات مدروسة بناءً . تحديد الأسعار: الاستراتيجيات التسوي3

 على تحليل السوق وتقدير قيمة المنتج أو الخدمة بالنسبة للعملاء.

 

ل اختيار ث. وسائل التوزيع: استراتيجيات التسويق تساعد الشركات في اتخاذ القرارات المتعلقة بوسائل توزيع المنتجات والخدمات، م4

 القنوات التوزيع المناسبة وتصميم الشبكة اللوجستية.

 

. الاتصال والترويج: استراتيجيات التسويق توجه عمليات التواصل والترويج، مما يتطلب اتخاذ قرارات بشأن وسائل الإعلان 5

 والتسويق والتواصل مع العملاء بشكل فعاّل.

 

ي توجيه عملية اتخاذ القرارات في الشركات بما يتماشى مع أهداف الشركة واحتياجات باختصار، الاستراتيجيات التسويقية تساعد ف

 السوق وتوجهات العملاء، وتسهم في تحقيق النجاح والاستمرارية في السوق.

 

 



18 
Dr. Mona Moustafa Elashry                                                                                                       

 

 

 المتغير التابع .2.3
 

 الاستراتيجيات التسويقية

 

  التعريفات الخاصة بـالاستراتيجيات التسويقية :

قية: تمثل مجموعة من الخطط والأساليب التي تستخدمها الشركات لتحقيق أهدافها التسويقية وزيادة الاستراتيجيات التسوي

مبيعاتها وشهرتها في السوق. تتضمن هذه الإستراتيجيات تحديد السوق المستهدفة، وتطوير المنتجات والخدمات، وتحديد 

 الأسعار، وتوزيع المنتجات، وترويجها والتواصل مع العملاء.

 

 ماط الاستراتيجيات التسويقية :أن

 

 

 تتنوع أنماط الاستراتيجيات التسويقية المستخدمة حسب الأهداف والظروف والصناعة، ومن بين هذه الأنماط الشائعة:

 

. استراتيجيات التسويق الاجتماعي: تركز على استخدام وسائل التواصل الاجتماعي والتكنولوجيا الحديثة للتفاعل مع 1

 اء علاقات طويلة المدى معهم.العملاء وبن

 

. استراتيجيات التسويق التجريبي: تشمل التجارب المباشرة مع المنتجات أو الخدمات عن طريق العروض التجريبية أو 2

 التفاعل المباشر مع العملاء.

 

ذاب بشكل ج. استراتيجيات التسويق القائمة على القصة: تركز على سرد القصص والروايات لإيصال رسائل التسويق 3

 وملهم للعملاء.
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. استراتيجيات التسويق الرقمي: تتضمن استخدام الإنترنت ووسائل التواصل الرقمية للترويج للعلامة التجارية والمنتجات 4

 والخدمات.

 

 . استراتيجيات التسويق الداخلي: تركز على تحفيز وتشجيع موظفي الشركة على تسويق المنتجات أو الخدمات بشكل فعاّل5

 داخل المؤسسة.

 

. استراتيجيات التسويق التعاوني: تشمل التعاون مع شركاء آخرين للترويج للعلامة التجارية أو المنتجات بما يعود بالفائدة 6

 على الطرفين.

 

 . استراتيجيات التسويق التجريبي: تركز على تقديم المنتجات7

 

 

 

 

 

 

 

 

 العلاقة بين المتغير المستقل والمتغير التابع .2.4
 

 

  العلاقة بين الاستراتيجيات التسويقية ونتائج الشركات
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العلاقة بين الاستراتيجيات التسويقية والشركات تكون متبادلة ومترابطة بشكل وثيق، حيث تلعب الاستراتيجيات التسويقية 

 دورًا حاسمًا في نجاح الشركات واستمراريتها في السوق ومن أبرز هذه الجوانب :

 

 

هداف التسويقية: تساعد الاستراتيجيات التسويقية الشركات على تحقيق أهدافها التسويقية مثل زيادة المبيعات، . تحقيق الأ1

 وزيادة الوعي بالعلامة التجارية، وتحقيق التميز التنافسي، وبناء العلاقات مع العملاء.

 

 في تحديد التوجهات والاستراتيجيات العامة . تحديد التوجهات الاستراتيجية: تساعد الاستراتيجيات التسويقية الشركات2

 التي ستتبعها الشركة لتحقيق أهدافها التسويقية على المدى الطويل.

 

. توجيه الجهود التشغيلية: توجه الاستراتيجيات التسويقية الجهود التشغيلية للشركة، مثل توجيه الجهود الإعلانية 3

 اتيجية المعتمدة.والتسويقية وتوزيع المنتجات بناءً على الاستر

 

. تعزيز القيمة المضافة: تساعد الاستراتيجيات التسويقية الشركات في تقديم قيمة مضافة للعملاء من خلال تقديم منتجات 4

 ياج العميلوخدمات تلبي احت

 

  أبعاد الاستراتيجيات التسويقية :
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التي تستهدفها الشركة بمنتجاتها أو خدماتها. يتم تحديد . *تحديد السوق المستهدفة:* هي عملية تحديد الفئات السوقية 1

 هذه الفئات استنادًا إلى خصائص العملاء المرغوب استهدافهم مثل العمر، الجنس، الدخل، والاهتمامات.

 

. *تطوير المنتجات والخدمات:* تشمل عمليات تحسين المنتجات أو الخدمات الحالية، أو إطلاق منتجات جديدة في السوق 2

 لتلبية احتياجات ورغبات العملاء بشكل أفضل.

 

. *تحديد الأسعار:* تشمل استراتيجيات تحديد الأسعار تحديد سعر المنتجات أو الخدمات بشكل يعكس القيمة التي يقدمها 3

 المنتج للعملاء ويحقق أرباحًا للشركة.

 

ة تضمن وصولها إلى العملاء بأقصر وقت وأقل . *توزيع المنتجات:* تتضمن عمليات توزيع المنتجات أو الخدمات بطريق4

 تكلفة ممكنة.

 

. *ترويج المنتجات:* تشمل استراتيجيات الترويج إجراءات لتسويق المنتجات أو الخدمات بشكل فعال للعملاء 5

 ة.باشرالمستهدفين، بما في ذلك الإعلانات، والتسويق عبر وسائل الاعلام الاجتماعية، والترويج عن طريق المبيعات الم

 

 

 

  نظريات الاستراتيجيات التسويقية

 

 

 

 

 النظريات التي تساهم في فهم وتطوير الاستراتيجيات التسويقية 
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تشير هذه النظرية إلى أهمية تحديد السوق المستهدفة بدقة   (:Target Market Theory. نظرية السوق المستهدف )1

ديد فئات معينة من العملاء التي تعتبرها هدفاً رئيسياً لمنتجاتها أو واستهدافها بالتسويق والإعلانات. تقوم الشركة بتح

 خدماتها.

 

تقترح هذه النظرية أن الشركات يمكنها تحقيق النجاح المستدام   (:Shared Value Theory. نظرية القيمة المشتركة )2

ئد ازنة بين تحقيق الأرباح وتحقيق الفواعن طريق إيجاد قيمة للمجتمع بشكل عام بجانب تحقيق الربح. يتمثل التحدي في مو

 الاجتماعية والبيئية.

 

تركز هذه النظرية على بناء علاقات   (:Relationship Marketing Theoryنظرية العلاقات الدائمة مع العملاء )  .3

ل توفير تجارب إيجابية طويلة الأمد ومستدامة مع العملاء، بدلاً من التركيز فقط على جذب العملاء الجدد. يتم ذلك من خلا

 للعملاء وتلبية احتياجاتهم بشكل فعال.

 

(:* تشجع هذه النظرية على استخدام مجموعة متنوعة Integrated Marketing Theory. نظرية التسويق الشامل )4

  من الأدوات التسويقية، مثل الإعلانات، والترويج، والعلاقات وغيرها

 لمتغيرات الأخرى علاقة الاستراتيجيات التسويقية با

 

 

 

 :علاقة الاستراتيجيات التسويقية بالمتغيرات الأخرى  على العديد من العوامل، بما في ذلك تعتمد

 

البيئة الاقتصادية والاجتماعية:* تتأثر استراتيجيات التسويق بشكل كبير بالظروف الاقتصادية والاجتماعية في البلدان * .1

المثال، قد تتغير استراتيجيات التسويق في فترات الركود الاقتصادي مقارنة بفترات  التي تعمل فيها الشركة. على سبيل

 .الازدهار
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التكنولوجيا:* تلعب التكنولوجيا دورًا مهمًا في تطوير وتنفيذ استراتيجيات التسويق، حيث يمكن استخدام التقنيات * .2

 .سين أداء الحملات التسويقية وزيادة فعاليتهاالحديثة مثل وسائل التواصل الاجتماعي وتحليلات البيانات لتح

 

المنافسة:* يؤثر مستوى المنافسة في السوق على اختيار الاستراتيجيات التسويقية، حيث يحتاج الشركات إلى تطوير * .3

 .استراتيجيات مبتكرة للتفوق على منافسيها والحفاظ على حصتها في السوق

 

والقيم من مكان إلى آخر، ويجب أن تأخذ الشركات هذه العوامل في الاعتبار عند تطوير  الثقافة والقيم:* تختلف الثقافات* .4

 .استراتيجيات التسويق، حيث يمكن أن تؤثر الفهم الخاطئ للثقافة المحلية على فعالية الحملات التسويقية

 

 

 الخاتمة .2.5
 

 

داف الشركات وتعزيز أدائها في السوق. من خلال استعراض في الختام، يظهر هذا البحث أهمية الاستراتيجيات التسويقية في تحقيق أه

 الأدبيات وتحليل البيانات، تم تسليط الضوء على أنماط الاستراتيجيات المستخدمة وتأثيرها على اتخاذ القرار وتطوير الشركات

 

ماعية. التحولات الاقتصادية والاجت ومع تطور السوق وتغيرات تفاعلية مستمرة، يبرز أهمية تطوير الاستراتيجيات التسويقية ومواكبة

 بالتالي، ينبغي على الشركات الاستثمار في البحث والتطوير لتحديث استراتيجياتها وتحقيق التميز التنافسي

 

في نهاية المطاف، يعكس هذا البحث جهود العديد من الأشخاص الذين ساهموا فيه بشكل مباشر أو غير مباشر، ونتمنى أن يكون له تأثير 

 يجابي على المجتمع العلمي والصناعيإ

 

 بمساهماتهم ومشاركاتهم القيمة وشرحه شكرًا لكل من ساهم في إنجاح هذا العمل ودعمه
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 الفصل الثالث: منهجية الدراسة .3
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 المقدمة .3.1
 

 

أثر استراتيجيات التسويق على أداء الشركات في السوق السعودي من خلال  تتبع هذه الدراسة منهجية تحليلية تهدف إلى تقييم

دراسة حالة لشركة "التفاعل". تشمل منهجية البحث عدة خطوات ومراحل تهدف إلى جمع وتحليل البيانات بشكل شامل 

 .ومنهجي لضمان دقة النتائج وموثوقيتها

 

 تصميم الدراسة .1
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نهج تحليل البيانات الثانوية والبيانات الأولية. يتضمن ذلك مراجعة شاملة للأدبيات  تم تصميم الدراسة بحيث تعتمد على

المتعلقة باستراتيجيات التسويق وأدائها في الأسواق المختلفة، بالإضافة إلى جمع البيانات الخاصة بشركة التفاعل من تقاريرها 

 .السنوية والمصادر الأخرى ذات الصلة

 

 جمع البيانات .2

 

 :بيانات الثانويةأ. ال

ستتضمن عملية جمع البيانات الثانوية مراجعة الأدبيات السابقة المتعلقة باستراتيجيات التسويق وأثرها على أداء الشركات. 

سيتم الحصول على البيانات من المصادر الموثوقة مثل الكتب الأكاديمية، المجلات العلمية، التقارير السنوية للشركة، 

 .ةوالدراسات السابق

 

 :ب. البيانات الأولية

ستعتمد الدراسة أيضًا على جمع البيانات الأولية من خلال استبيانات ومقابلات مع المسؤولين التنفيذيين ومديري التسويق في 

شركة التفاعل. سيتم تصميم الاستبيانات بعناية لضمان جمع معلومات دقيقة وشاملة حول استراتيجيات التسويق المتبعة وأثرها 

 .ى أداء الشركةعل

 

 تحليل البيانات .3

 

سيتم تحليل البيانات باستخدام أدوات تحليلية متقدمة مثل التحليل الإحصائي والتحليل النوعي. سيتم استخدام البرامج الإحصائية 

ى لتحديد ولتحليل البيانات الكمية، بينما سيتم تحليل البيانات النوعية باستخدام منهجية تحليل المحت Excel و SPSS مثل

 .الأنماط والاتجاهات الرئيسية

 

 تفسير النتائج .4

 

ستركز هذه المرحلة على تفسير النتائج التي تم الحصول عليها من خلال التحليل. سيتم مقارنة نتائج الدراسة مع الأدبيات 

 .السابقة لتحديد مدى توافقها مع النتائج السابقة والاستفادة منها في تقديم توصيات عملية

 

 تقديم التوصيات .5

 

بناءً على النتائج المستخلصة من التحليل، ستقدم الدراسة توصيات محددة لشركة التفاعل والشركات الأخرى في السوق 

السعودي حول كيفية تحسين استراتيجيات التسويق لتحقيق أداء أفضل. ستشمل التوصيات الجوانب المختلفة للاستراتيجيات 
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 .التسعير، التوزيع، وتطوير المنتجاتالتسويقية مثل الترويج، 

 

 خاتمة الدراسة .6

 

ستختتم الدراسة بتلخيص النتائج الرئيسية والتوصيات العملية، مع التأكيد على أهمية تبني استراتيجيات تسويقية مبتكرة وفعالة 

 .لتعزيز أداء الشركات في السوق السعودي

 

 .ف البحث وتقديم رؤى وتوصيات قيمة للشركات العاملة في السوق السعوديتضمن هذه المنهجية الشاملة والدقيقة تحقيق أهدا

 

 

 التعريفات الإجرائية لمتغيرات البحث .3.2
 

 

 

 المتغير المستقل: استراتيجيات التسويق .1

   

  :التعريف الإجرائي

ها وخدماتها في تعزيز منتجاتيقصد باستراتيجيات التسويق في هذه الدراسة كافة الأنشطة والخطط التي تتبناها شركة التفاعل ل

السوق. تتضمن هذه الاستراتيجيات مجالات متعددة مثل التسويق الرقمي، الترويج، التسعير، التوزيع، وتطوير المنتجات. 

سيتم قياس استراتيجيات التسويق من خلال استبيانات موجهة إلى مديري التسويق في الشركة، بالإضافة إلى تحليل محتوى 

 .نوية والمقالات المنشورة عن الشركةالتقارير الس

 

 المتغير التابع: أداء الشركة .2

 

  :التعريف الإجرائي

يتمثل أداء الشركة في هذه الدراسة في مجموعة من المؤشرات المالية والتشغيلية التي تعكس نجاح الشركة في تحقيق أهدافها. 

وقية، رضا العملاء، ونمو المبيعات. سيتم قياس أداء الشركة تشمل هذه المؤشرات الأرباح الصافية، الإيرادات، الحصة الس

 .من خلال تحليل البيانات المالية المأخوذة من التقارير السنوية لشركة التفاعل، بالإضافة إلى استبيانات رضا العملاء

 

 متغير وسيط: رضا العملاء .3
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  :التعريف الإجرائي

المنتجات والخدمات المقدمة من قبل شركة التفاعل. سيتم قياس رضا رضا العملاء يعبر عن مستوى رضا العملاء عن 

العملاء من خلال استبيانات توُزع على عينة من عملاء الشركة، تتضمن أسئلة حول جودة المنتجات والخدمات، تجربة 

 .الشراء، ودعم العملاء

 

 متغير ديموغرافي: حجم الشركة .4

 

  :التعريف الإجرائي

في هذه الدراسة مجموعة من المؤشرات التي تشمل عدد الموظفين، حجم الإيرادات السنوية، وعدد  يقُصد بحجم الشركة

 .الفروع أو المكاتب. سيتم جمع هذه البيانات من التقارير السنوية لشركة التفاعل والمصادر الرسمية الأخرى

 

 العلاقة بين المتغيرات

 

ستقوم الدراسة بتحليل تأثير استراتيجيات التسويق )المتغير المستقل( على أداء  :العلاقة بين المتغير المستقل والمتغير التابع -

 .الشركة )المتغير التابع(

سيتم دراسة كيفية تأثير رضا العملاء )المتغير الوسيط( على العلاقة بين استراتيجيات التسويق وأداء  :دور المتغير الوسيط -

 .الشركة

استخدام حجم الشركة )المتغير الديموغرافي( لفحص إذا ما كان هناك تأثير تفاعلي بين  سيتم :دور المتغير الديموغرافي -

 .حجم الشركة وفعالية استراتيجيات التسويق على أداء الشركة

 

 

 

 

 تصميم البحث )بصلة البحثي( .3.3
 

 فلسفة البحث .1

   

  :فلسفة البحث

الواقع من خلال جمع وتحليل البيانات الموضوعية والملموسة.  تعتمد هذه الدراسة على الفلسفة الواقعية، التي تركز على فهم

 .تستند الفلسفة الواقعية إلى أن الواقع يمكن قياسه وتحليله بطرق علمية ومنهجية للوصول إلى استنتاجات دقيقة وموثوقة
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 استراتيجية البحث .2

 

  :استراتيجية البحث

بعة . تهدف هذه الاستراتيجية إلى وصف وتحليل استراتيجيات التسويق المتتستخدم الدراسة استراتيجية البحث الوصفي التحليلي

من قبل شركة التفاعل وأثرها على أداء الشركة. تشمل الاستراتيجية جمع البيانات الكمية والنوعية وتفسيرها لتقديم صورة 

 .شاملة عن الموضوع المدروس

 

 الأفق الزمني .3

 

  :الأفق الزمني

هذا يعني أن البيانات ستجمع في فترة زمنية محددة  .(Cross-sectional) استخدام الأفق الزمني العرضيسيتم تنفيذ البحث ب

 .واحدة، مما يسمح بتحليل الوضع الحالي لاستراتيجيات التسويق وأداء الشركة دون التركيز على التغيرات الطويلة الأمد

 

 منهج البحث .4

 

  :منهج البحث

الذي يجمع بين المنهج الكمي والمنهج النوعي. يتيح هذا النهج الحصول  (Mixed Methods) ختلطسيتم استخدام المنهج الم

 .على بيانات شاملة وعميقة تمكن من تحليل الظاهرة من عدة جوانب

 

 

 

 اختيار البحث .5

 

  :اختيار البحث

سيتم تقسيم المجتمع  .(Stratified Random Sampling) سيتم اختيار العينة باستخدام طريقة العينة العشوائية الطبقية

المستهدف )موظفي التسويق، عملاء الشركة، والتقارير السنوية( إلى طبقات ومن ثم اختيار عينات عشوائية من كل طبقة 

 .لضمان تمثيل كافة الجوانب المتعلقة بالبحث

 

 تقنيات جمع البيانات .6
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 :أ. البيانات الثانوية

 .لشركة التفاعل، المقالات الأكاديمية، الدراسات السابقة، والإحصائيات الرسمية التقارير السنوية :المصادر -

 .مراجعة الأدبيات وتحليل المستندات المتاحة :طريقة الجمع -

 

 :ب. البيانات الأولية

 .موظفو الشركة، مديري التسويق، عملاء الشركة :المصادر -

 :طرق الجمع -

 .وجهة إلى مديري التسويق وعملاء الشركة لجمع البيانات الكميةتصميم استبيانات م :الاستبيانات -  

 .إجراء مقابلات شخصية مع المسؤولين التنفيذيين ومديري التسويق لجمع البيانات النوعية :المقابلات -

 

 تقنيات تحليل البيانات .7

 

 :أ. التحليل الكمي

 .لتحليل البيانات الكمية المستخلصة من الاستبيانات Excel و SPSS استخدام البرامج الإحصائية مثل :أدوات التحليل -

 .تحليل التكرارات، المتوسطات، والانحدار لتحليل العلاقات بين المتغيرات المستقلة والتابعة :طرق التحليل -

 

 :ب. التحليل النوعي

 .المقابلات استخدام منهجية تحليل المحتوى لتحليل البيانات النوعية المستخلصة من :أدوات التحليل -

 .تحديد الأنماط والاتجاهات الرئيسية من خلال ترميز البيانات وتفسيرها بشكل شامل :طرق التحليل -

 

تضمن هذه التصميمات المنهجية تحقيق أهداف البحث بدقة وكفاءة، وتقديم رؤى وتوصيات قيمة لشركة التفاعل والشركات 

 .الأخرى في السوق السعودي

 

 

  يةالوضع: فلسفة البحث

  استنتاجي: منهج البحث

  مسحي: استراتيجية البحث

  كمي: اختيار البحث

 التحليل الإحصائي لنتائج المسح: تقنيات جمع وتحليل البيانات
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 مجتمع البحث وطرق وتقنيات أخذ العينات .3.4
 

 

 مجتمع البحث  3.1.1

 | عدد الموظفين التصنيفات اسم الشركة/القطاع

 1500 لوجيا والاتصالاتالتكنو شركة التفاعل

 1000-5000 الشركات الكبيرة قطاع التكنولوجيا

 500-1000 الشركات المتوسطة قطاع الاتصالات
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 عينة البحث  3.1.2

 نسبة من المجتمع| حجم العينة الفئة

 %1.33 20 مدراء التسويق

 %3.33 50 موظفو التسويق

 - 100 عملاء الشركة

 %0.67 10 المسؤولين التنفيذيين

 - 180 المجموع

 

 

 طريقة وتقنيات أخذ العينة  3.1.3
 

 الطرق والتقنيات لأخذ العينة في هذا المشروع

 

 طريقة أخذ العينة .1

 

 :(Stratified Random Sampling) أ. العينة العشوائية الطبقية

لى طبقات يم المجتمع إتستخدم هذه الطريقة لضمان تمثيل كافة الطبقات الموجودة في مجتمع البحث بشكل متناسب. يتم تقس

بناءً على خصائص معينة مثل الدور الوظيفي )مدير تسويق، موظف تسويق، مسؤول تنفيذي، عميل(، ثم يتم اختيار عينة 

 .عشوائية من كل طبقة

 

 تقنيات أخذ العينة .2

 

 :أ. تحديد الطبقات

 .يتم تحديد كافة مدراء التسويق في شركة التفاعل :مدراء التسويق -

 .تشمل كافة الموظفين الذين يعملون في قسم التسويق :و التسويقموظف -

 .يتم اختيار عملاء من مختلف الفئات الذين يتعاملون مع الشركة :عملاء الشركة -

 .تشمل الإدارة العليا والمسؤولين عن اتخاذ القرارات الاستراتيجية في الشركة :المسؤولون التنفيذيون -

 

 :طبقةب. تحديد حجم العينة لكل 

 .يتم اختيار عينة صغيرة لتمثيل هذه الفئة نظرًا لعددهم المحدود :مدراء التسويق -

 .يتم اختيار عينة أكبر من هذه الطبقة لضمان الحصول على رؤى شاملة :موظفو التسويق -

 .يتم اختيار عدد كبير من العملاء لضمان تنوع الآراء :عملاء الشركة -
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م اختيار عدد محدود من هذه الطبقة نظرًا لدورهم القيادي والمعلومات المهمة التي يمكن يت :المسؤولون التنفيذيون -

 .الحصول عليها منهم

 

 :ج. اختيار العينة العشوائية

 .استخدام نظام عشوائي )مثل التوليد العشوائي للأرقام( لاختيار المدراء من قائمة المدراء المتاحة :مدراء التسويق -

 .استخدام نفس النظام العشوائي لاختيار الموظفين من قائمة موظفي التسويق :موظفو التسويق -

 .اختيار عينة عشوائية من قاعدة بيانات العملاء، مع مراعاة تنوع الفئات العمرية والجغرافية :عملاء الشركة -

 .احةاختيار عدد قليل عشوائياً من قائمة المسؤولين التنفيذيين المت :المسؤولون التنفيذيون -

 

 :د. توزيع الاستبيانات والمقابلات

 .يتم توزيع الاستبيانات عبر البريد الإلكتروني أو اليدوي لضمان وصولها إلى العينة المستهدفة :الاستبيانات -

 .يتم جدولة مقابلات شخصية أو عبر الهاتف مع العينة المستهدفة لجمع البيانات النوعية :المقابلات -

 

 اتملخص الطرق والتقني

 

 .تقسيم المجتمع إلى طبقات بناءً على خصائص محددة -

 .تحديد حجم العينة المناسب لكل طبقة لضمان التمثيل المتوازن -

 .استخدام التوليد العشوائي للأرقام لاختيار العينة من كل طبقة -

 .توزيع الاستبيانات وجدولة المقابلات لجمع البيانات المطلوبة -

 

 .تضمن هذه الطرق والتقنيات الحصول على عينة تمثيلية وشاملة تمكن من تحقيق أهداف البحث بدقة وفعالية
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 طريقة جمع البيانات .3.5
 الأدوات المستخدمة طرق جمع البيانات نوع البيانات المتغير

استراتيجيات التسويق 

 )المتغير الأول(

ت موجهة إلى استبيانا بيانات أولية وبيانات ثانوية

مدراء التسويق وموظفي 
مقابلات  - < >.التسويق

مع المسؤولين التنفيذيين 
 - < >.ومدراء التسويق

مراجعة التقارير السنوية 

للشركة والمقالات 
 .الأكاديمية

ستبيانات إلكترونية أو 
أدوات  - < >.ورقية

تسجيل المقابلات )صوتية 
 >.أو ملاحظات مكتوبة(

وى أدوات تحليل محت - <

 .للتقارير والمقالات

داء الشركة )المتغير أ

 الثاني(

استبيانات موجهة إلى  بيانات أولية وبيانات ثانوية

موظفي التسويق وعملاء 
تحليل  - < >.الشركة

البيانات المالية من التقارير 
 - < >.السنوية للشركة

جمع آراء العملاء من 

مراجعات العملاء 
 .والتقارير الإعلامية

ت إلكترونية أو استبيانا
برامج  - < >.ورقية

 و SPSS إحصائية مثل

Excel.< > -  أدوات

تحليل محتوى للتقارير 
 | .والمراجعات

 

 شرح الطرق

 

 استراتيجيات التسويق )المتغير الأول( .1

 

 :استبيانات موجهة إلى مدراء التسويق وموظفي التسويق -

قية المتبعة، التحديات والفرص المتاحة، والفعالية العامة لهذه جمع بيانات حول الاستراتيجيات التسوي :الهدف -  

 .الاستراتيجيات

 .استبيانات مصممة بعناية تحتوي على أسئلة مغلقة ومفتوحة، يتم توزيعها إلكترونياً أو ورقياً :الأداة -  

 

 :مقابلات مع المسؤولين التنفيذيين ومدراء التسويق -

 .ة حول التخطيط والتنفيذ والاستراتيجيات التسويقية المتبعةالحصول على رؤى عميق :الهدف -  

 .إجراء مقابلات شخصية أو عبر الهاتف، مع تسجيل المقابلات صوتياً أو تدوين ملاحظات مكتوبة :الأداة -  

 

 :مراجعة التقارير السنوية للشركة والمقالات الأكاديمية -

 .التسويق وأدائها على مدار السنواتجمع بيانات ثانوية حول استراتيجيات  :الهدف -  
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 .استخدام أدوات تحليل المحتوى لمراجعة وتحليل البيانات المتاحة في التقارير والمقالات :الأداة -  

 

 أداء الشركة )المتغير الثاني( .2

 

 :استبيانات موجهة إلى موظفي التسويق وعملاء الشركة -

 .هة نظر الموظفين والعملاء، بما في ذلك رضا العملاء والإيرادات والنموتقييم الأداء العام للشركة من وج :الهدف -  

 .استبيانات إلكترونية أو ورقية تحتوي على أسئلة مغلقة ومفتوحة :الأداة -  

 

 :تحليل البيانات المالية من التقارير السنوية للشركة -

 .دات، الأرباح، ونمو الحصة السوقيةجمع بيانات كمية حول الأداء المالي للشركة مثل الإيرا :الهدف -  

 .لتحليل البيانات المالية Excel و SPSS استخدام برامج إحصائية مثل :الأداة -  

 

 :جمع آراء العملاء من مراجعات العملاء والتقارير الإعلامية -

 .الحصول على تقييمات وآراء العملاء حول المنتجات والخدمات المقدمة من الشركة :الهدف -  

استخدام أدوات تحليل المحتوى لتحليل المراجعات والتقارير الإعلامية المتاحة عبر الإنترنت وفي المنشورات  :الأداة -  

 .المختلفة

 

تضمن هذه الطرق الشاملة والدقيقة جمع بيانات موثوقة وذات صلة تساعد في تحليل أثر استراتيجيات التسويق على أداء 

 .ديشركة التفاعل في السوق السعو

 

 أنواع البيانات .3.6
 بيانات البحث

 

 أنواع البيانات .1

 

بيانات عددية يمكن قياسها وتحليلها إحصائياً، مثل إيرادات الشركة، عدد العملاء، نسب النمو، ومستويات  :البيانات الكمية -

 .رضا العملاء

رب الشخصية حول استراتيجيات التسويق، بيانات وصفية يمكن تحليلها بشكل نوعي، مثل الآراء والتجا :البيانات النوعية -

 .وتقييمات الجودة والخدمات
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 البيانات الأولية .2

 

هي البيانات التي يتم جمعها بشكل مباشر من مصادرها الأصلية باستخدام أدوات جمع البيانات المصممة  :البيانات الأولية

 :خصيصًا لهذا البحث. تشمل

 

 :الاستبيانات -

 .تتضمن أسئلة حول استراتيجيات التسويق المتبعة، التحديات، وفرص التحسين :التسويقاستبيانات موظفي  -  

تتضمن أسئلة تفصيلية حول الخطط والاستراتيجيات التسويقية، وأثرها على الأداء المالي  :استبيانات مدراء التسويق -

 .والتشغيلي

منتجات والخدمات، وتقييمهم لجوانب محددة من تجربة تتضمن أسئلة حول رضا العملاء عن ال :استبيانات عملاء الشركة -

 .الشراء

 

 :المقابلات -

تهدف إلى جمع رؤى عميقة حول استراتيجيات التسويق، وتأثيرها على الأداء العام  :مقابلات المسؤولين التنفيذيين -  

 .للشركة

 .ت التسويقيةلجمع تفاصيل إضافية عن الاستراتيجيات والممارسا :مقابلات مدراء التسويق -

 

 البيانات الثانوية .3

 

 :هي البيانات التي تم جمعها سابقاً من قبل جهات أخرى وتكون متاحة للاستخدام في هذا البحث. تشمل :البيانات الثانوية

 

 .ةتحتوي على معلومات مالية وتشغيلية مفصلة، مثل الإيرادات، الأرباح، ونمو الحصة السوقي :التقارير السنوية للشركة -

 .توفر خلفية نظرية ومراجعات أدبية حول استراتيجيات التسويق وأثرها على الأداء :المقالات الأكاديمية والدراسات السابقة -

تشمل تقارير من الهيئات الحكومية، والمنظمات التجارية التي تقدم بيانات حول السوق  :إحصائيات رسمية وتقارير سوقية -

 .والاتصالاتالسعودي وقطاع التكنولوجيا 

 .توفر رؤى إضافية حول صورة الشركة في السوق وآراء العملاء :مراجعات العملاء والتقارير الإعلامية -

 

 ملخص أنواع البيانات

 

 :البيانات الأولية -

 .استبيانات )موظفي التسويق، مدراء التسويق، عملاء الشركة( -  
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 .مقابلات )المسؤولين التنفيذيين، مدراء التسويق( -

 

 :البيانات الثانوية -

 .التقارير السنوية للشركة -  

 .المقالات الأكاديمية والدراسات السابقة -

 .الإحصائيات الرسمية والتقارير السوقية -

 .مراجعات العملاء والتقارير الإعلامية -

 

ق أداء شركة التفاعل في السو تساهم هذه البيانات في تقديم صورة شاملة ومتكاملة حول استراتيجيات التسويق وأثرها على

 .السعودي

 

 إجراءات التحليل الإحصائي .3.7
 

طرق وإجراءات تحليل البيانات بعد جمع البيانات، من الضروري تحليل المعلومات التي تم جمعها لاستخلاص استنتاجات 

الاصدار تم ( SPSS( الاجتماعية لتحليل البيانات المجمعة. ً للعلوم 28ذات معنى. كما تم استخدام الحزمة الإحصائية وتحديدا 

إجراء اختبار توصيف العينة، من خلال التحليل الوصفي، للحصول على نظرة ثاقبة لخصائص مجتمع العينة. يساعد الباحثين 

تعتبر اختبارات  .على فهم التركيبة السكانية والتفضيالت والمعلومات األخرى ذات الصلة بالافراد المشاركين في الدراسة

لتحديد  )ية والموثوقية حاسمة في ضمان دقة البيانات المجمعة واتساقها. اختبارات الصدق (التحليل العاملي االستكشافيالصالح

ما إذا كانت أدوات البحث تقيس ما تهدف إلى قياسه، بينما تقوم اختبارات الثبات)اختبار كرونباخ ألفا( بتقييم ثبات النتائج مع 

  .مرور الوقت

ر نوصيف العينة، من خلال التحليل الوصفي، للحصول على نظرة ثاقبة لخصائص مجتمع العينة. يساعد تم إجراء اختبا

 الباحثين على فهم التركيبة السكانية والتفضيالت والمعلومات األخرى ذات الصلة بالافراد المشاركين في الدراسة

 

 الخاتمة .3.8

 

ليل البيانات بهدف تقييم تأثير استراتيجيات التسويق على أداء في هذا البحث، تم استخدام منهجية مختلطة شاملة لجمع وتح

شركة التفاعل في السوق السعودي. شملت المنهجية استخدام البيانات الأولية من خلال الاستبيانات والمقابلات، والبيانات 

ونوعية متنوعة، مما أتاح فهماً  الثانوية من التقارير السنوية والمقالات الأكاديمية. سمحت هذه المنهجية بجمع بيانات كمية

  .شاملاً وعميقاً للعلاقة بين استراتيجيات التسويق وأداء الشركة
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 النتائج التي توصل إليها الباحث

 

 نتائج استراتيجيات التسويق .1

 

ما في ذلك كشفت الدراسة أن شركة التفاعل تعتمد على مجموعة متنوعة من استراتيجيات التسويق، ب :تنوع الاستراتيجيات -

 .التسويق الرقمي، الترويج المباشر، وتحسين تجربة العملاء

أظهرت النتائج أن الاستراتيجيات التسويقية المتبعة كانت فعالة في زيادة الوعي بالعلامة التجارية  :فعالية الاستراتيجيات -

 .وتحسين رضا العملاء، مما انعكس إيجابياً على الأداء العام للشركة

والفرص التحديات - تعرف الباحث على بعض التحديات التي تواجهها الشركة، مثل التغيرات السريعة في السوق والمنافسة  :

 .الشديدة. ومع ذلك، توجد فرص كبيرة للتحسين المستمر واستغلال التقنيات الحديثة لتعزيز فعالية استراتيجيات التسويق

 

 نتائج أداء الشركة .2

 

لتحليلات المالية من التقارير السنوية أن الشركة حققت نموًا ملحوظًا في الإيرادات والأرباح، مما أظهرت ا :الأداء المالي -

 .يعكس تأثير الاستراتيجيات التسويقية الفعالة

أظهرت نتائج الاستبيانات ارتفاع مستويات رضا العملاء، مما يعكس جودة الخدمات والمنتجات المقدمة من  :رضا العملاء -

ةقبل الشرك . 

حققت الشركة زيادة في حصتها السوقية، مما يشير إلى نجاح استراتيجيات التسويق في تعزيز مكانة  :الحصة السوقية -

 .الشركة في السوق

 

 خلاصة

 

استخلصت الدراسة أن استراتيجيات التسويق الفعالة تلعب دورًا حيوياً في تحسين أداء الشركات في السوق السعودي. أوصت 

رة الاستمرار في تطوير وتحسين استراتيجيات التسويق لمواكبة التغيرات السريعة في السوق وضمان تحقيق الدراسة بضرو

 .أداء مستدام ومتميز
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 الفصل الرابع: التحليل الإحصائي ومناقشة النتائج .4
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 المقدمة .4.1
 

 

شركة التفاعل في السوق السعودي، يلعب التحليل الإحصائي دوراً في إطار بحثنا حول تأثير استراتيجيات التسويق على أداء 

محورياً في فهم وتفسير البيانات التي تم جمعها. يهدف التحليل الإحصائي إلى تحويل البيانات الخام إلى معلومات مفيدة يمكن 

 .استخدامها لاتخاذ القرارات الاستراتيجية وتحسين أداء الشركة

 

 :يأهداف التحليل الإحصائ

 

تهدف هذه المرحلة إلى فحص وتقييم فعالية استراتيجيات التسويق المستخدمة من خلال تحليل  :تحليل استراتيجيات التسويق .1

 .الاستجابات المتعلقة بهذه الاستراتيجيات

تشغيلي ء المالي واليركز التحليل على دراسة العلاقة بين استراتيجيات التسويق المختلفة ومؤشرات الأدا :تقييم أداء الشركة .2

 .للشركة، مثل الإيرادات، الأرباح، ونمو الحصة السوقية

يسعى التحليل إلى فهم مدى رضا العملاء عن المنتجات والخدمات المقدمة وتأثير استراتيجيات  :قياس رضا العملاء .3

 .التسويق على هذا الرضا

يات التي تواجه الشركة في تنفيذ استراتيجياتها التسويقية يهدف التحليل إلى تحديد التحد :استكشاف التحديات والفرص .4

 .واستكشاف الفرص المتاحة لتحسين هذه الاستراتيجيات

 :خطوات التحليل الإحصائي

 

 :جمع البيانات ومعالجتها .1

 .إزالة أي بيانات غير مكتملة أو غير صالحة لضمان دقة النتائج :تنظيف البيانات -   

 .ويل البيانات النوعية إلى شكل كمي يمكن تحليله إحصائياًتح :ترميز البيانات -

 

 :التحليل الوصفي .2

 .حساب التكرارات والنسب المئوية لفهم التوزيع الأساسي للبيانات :التكرارات والنسب المئوية -   

 .والتباين في البيانات حساب المتوسطات والانحراف المعياري لفهم الاتجاهات المركزية :المتوسطات والانحراف المعياري -

 

 :التحليل الاستنتاجي .3

لفحص العلاقات بين  (ANOVA) وتحليل التباين t استخدام اختبارات الفرضيات مثل اختبار :اختبارات الفرضيات -   

 .المتغيرات

 .لتشغيلي للشركةاستخدام الانحدار الخطي لتحليل تأثير استراتيجيات التسويق على الأداء المالي وا :الانحدار الخطي -

 

 :تحليل العلاقات .4

 .قياس قوة واتجاه العلاقة بين المتغيرات المختلفة مثل استراتيجيات التسويق ورضا العملاء :تحليل الارتباط -   

 .استكشاف العوامل الأساسية التي تؤثر على الأداء العام للشركة :تحليل العوامل -

 

 :تفسير النتائج .5

 .تقديم تفسيرات واضحة ومفهومة للنتائج المستخلصة من التحليل الإحصائي :اتتقديم التفسير -   

 .بناءً على النتائج، سيتم تقديم توصيات عملية لتحسين استراتيجيات التسويق وتعزيز أداء الشركة :تقديم التوصيات -

 

ة لفهم البيانات بشكل علمي ودقيق، مما يعتبر التحليل الإحصائي جزءًا أساسياً من هذه الدراسة، حيث يوفر الأدوات اللازم

 .يساعد على اتخاذ قرارات مستنيرة تعزز من نجاح الشركة في السوق السعودي
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 توصيف عينة الدراسة )الإحصائيات الوصفية لعينة البحث( .4.2
 

 :توصيف عينة الدراسة

 

فاعل جميع الفئات ذات الصلة داخل شركة الت تم اختيار عينة الدراسة باستخدام طريقة العينة العشوائية الطبقية لضمان تمثيل

وخارجها. تضمنت العينة مدراء التسويق، موظفي التسويق، المسؤولين التنفيذيين، وعملاء الشركة. الهدف من هذا التوزيع هو 

 .الحصول على رؤى شاملة حول استراتيجيات التسويق وأثرها على الأداء العام للشركة من مختلف الزوايا

 

 :لعينةتوزيع ا

 :مدراء التسويق .1

 20العدد:  -   

 .الهدف: تقييم الاستراتيجيات التسويقية وخطط التنفيذ -

 :موظفو التسويق .2

 50العدد:  -   

 .الهدف: جمع بيانات حول تنفيذ الاستراتيجيات التسويقية والتحديات اليومية -

 :المسؤولون التنفيذيون .3

 10العدد:  -   

 .الإدارة العليا حول استراتيجيات التسويق وأثرها على الأداء المالي والتشغيلي الهدف: فهم رؤية -

 :عملاء الشركة .4

 100العدد:  -   

 .الهدف: قياس رضا العملاء وتقييم تجربتهم مع المنتجات والخدمات -

 :الإحصائيات المصفية لعينة البحث

 :الإحصائيات الديموغرافية .1

 

 

النسبة من إجمالي  العدد فئات المتغير  المتغير 

 العينة 

 إناث، الجنس

 ذكور 

152 

161 

%48.6 

%51.4 
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 100% 313 الإجمالي

 سنة 25-18 العمر 

 سنة، 26-40، 

 سنة 40أكبر من  

 سنة 50أكثر من 

141 

76 

51 

45 

%45 

%24.3 

%16.3 

%14.4 

 100% 313 الإجمالي

 عزباء/ أعزب الحالة الإجتماعية 

 متزوجة/متزوج

 مطلقة قمطل

 أرغببالإجابة لا
 

135 

54 

49 

75 

%43.1 

%17.3 

%15.7 

%24 

 100% 313 الإجمالي

 شهادة جامعية المستوى التعليمي 

 ,,، شهادة مدرسية

 دراسات عليا

2 

233 

78 

%.6 

%74.4 

%24.9 

 100% 313 الإجمالي

 

 

 

51.90%

48.10%

الجنس 

ذكر 

أنثى 

5.60%

42.10%

35.20%

27.80%

3.70%

العمر 

سنة18أقل من 

سنة 18-25

سنة26-35

سنة 36-45

سنة46-55
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50%

42.60%

5.60% 1.90%

الحالة الإجتماعية 

عزباء /أعزب  متزوجة /متزوج 

مطلق مطلقة  لا أرغب بالإجابة 

28.30% 13.20%

50.90%1.2

المستوى التعليمي

ثانوي أو أقل  دبلوم  بكالوريوس  ماجستر 

13%

9%

57%

2%

19%

الوضع الوظيفي

طالب موظف حكومي  موظف قطاع خاص  أعمال حرة  لا أعمل 

A1 

 



45 
Dr. Mona Moustafa Elashry                                                                                                       

 

 

 

 اختبارات الصدق والثبات للاستبيانات .4.3

 

 دق والثبات للاستبياناختبار الص ###

 

 (Validity) أولاً: اختبار الصدق ####

 

اختبار الصدق يهدف إلى قياس مدى قدرة الاستبيان على قياس ما صمم لقياسه بشكل دقيق. يمكن تقسيم الصدق إلى عدة 

 :أنواع، منها

 

 :(Face Validity) الصدق الظاهري .1

الاستبيان من قبل خبراء في مجال التسويق والبحث العلمي للتأكد من أن يتم تقييم الصدق الظاهري من خلال مراجعة  -   

 .الأسئلة تبدو منطقية وملائمة للموضوع المدروس

 

 :(Content Validity) الصدق المحتوى .2

لك ذ يتم تحديد الصدق المحتوى من خلال التأكد من شمولية الأسئلة لكل الجوانب المهمة المتعلقة بموضوع البحث. يتم -   

عادةً عبر مقابلات مع الخبراء ومراجعة الأدبيات السابقة لضمان تغطية جميع الأبعاد ذات الصلة باستراتيجيات التسويق 

 .وأداء الشركة

 

 :(Criterion-related Validity) الصدق التلازمي .3

ثوقة. على سبيل المثال، يمكن مقارنة يتم اختبار هذا النوع من الصدق بمقارنة نتائج الاستبيان مع معايير خارجية مو -   

 .نتائج الاستبيان مع نتائج دراسات سابقة مشابهة أو مع مؤشرات أداء الشركة الفعلية )مثل البيانات المالية(

 

 (Reliability) ثانياً: اختبار الثبات ####

 

في نفس الظروف. هناك عدة طرق اختبار الثبات يهدف إلى قياس مدى اتساق ودقة نتائج الاستبيان عند إعادة تطبيقه 

 :لاختبار الثبات، منها

 

 :(Test-retest Method) طريقة إعادة الاختبار .1

يتم إعادة تطبيق الاستبيان على نفس العينة بعد فترة زمنية محددة )مثل أسبوعين( ثم مقارنة النتائج للتحقق من  -   

 .ان ثبات الاستبياناتساقها. يجب أن تكون النتائج متشابهة بشكل كبير لضم

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid  1 1.9 1.9 1.9 

 1 10 19.2 19.2 21.2 

 2 21 40.4 40.4 61.5 

 3 20 38.5 38.5 100.0 

To

tal 

52 100.0 100.0  
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 :(Internal Consistency) الثبات الداخلي .2

، الذي يقيس مدى ارتباط الأسئلة (Cronbach's Alpha) يتم قياس الثبات الداخلي باستخدام معامل ألفا كرونباخ -   

 .ان ذو ثبات عاليليعتبر الاستبي 0.7ببعضها البعض داخل نفس المقياس. يجب أن يكون معامل ألفا كرونباخ أعلى من 

 

Average variance 

Extracted 

 متوسط التباين المستخرج

P 

Values 

Standard 

deviation 

نحراف الا

 المعياري

Factor 

loadings 

معامل 

 االرتباط

KMO Statements 

KMO 

رتباط الامعامل 

 العبارات

Variable المتغير 

49.9090 2.4501 0.00 1.074 874. 811. B1 First 

dimension 

 ولالأالبعد 

 

0.00 824. 861. 811. B2 

0.00 600. 790. 811. B3 

0.00 1.047 762. 811. B4 

0.00 953. 725. 811. B5 

0.00 

0.00 

981. 708. 811. B6 

0.2801 0.00 1.004 706. 811. D1 Second 

Dimension 

 البعد الثاني

 

0.00 946. 610. 811. D2 

0.00 1.017 320. 811. D3 

0.00 953. 384. 811. D4 

0.00 907. 374. 811. D5 

0.00 974. 408. 811. D6 

 885. 463. 811. D7 

0.0547 Third 

dimension 

 البعد الثالث
0.00 974. 1.074 811. V1 

0.00 885. 824. 811. V2 

0.00 974. 600. 811. V3 

0.00 

0.00 

0.00 

865.  811. V4 

Fi
rs

t 
va

ri
ab

le
 

ر
غي

مت
ال

لا
ا

ل
و
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17.6498 

 

 

 

 

 

 

 

 

0.368 0.00 979. 929. 701 C1 First 

dimension 

 ولالأالبعد 

 

0.00 928. 909. 701 C2 

0.00 913. 888. 701 C3 

0.00 918. 846. 701 C4 

0.379 0.00 1.061 747. 701 F1 Second 

Dimension 

 عد الثانيالب

 

0.00 1.057 696. 701 F2 

0.00 

 

1.026 948. 701 F3 

0.00 1.005 

 

847.  701 

 

Third 

dimension 

 البعد الثالث
0.1132 

 

 

 

0. 0 993. 853. 701 S2 

0.00 1.013 698. 701 S3 

0.00 

 

874. 

 

691. 701 S4 

 

 :لى هذا البحثتطبيق الصدق والثبات ع

 

 :الصدق .1

 

تمت مراجعة الاستبيان من قبل خبراء في التسويق والأبحاث الأكاديمية، حيث أكدوا أن الأسئلة ملائمة  :الصدق الظاهري -

 .وذات صلة بموضوع البحث

ن مولية الاستبياتم تصميم الأسئلة بعد مراجعة شاملة للأدبيات السابقة والمقالات الأكاديمية لضمان ش :الصدق المحتوى -

 .لكل جوانب استراتيجيات التسويق وأداء الشركة

تم مقارنة نتائج الاستبيان مع مؤشرات الأداء المالي للشركة ونتائج استبيانات مشابهة أجريت في  :الصدق التلازمي -

 .دراسات سابقة للتأكد من صحة النتائج

 

 :الثبات .2

 

يان على عينة من موظفي التسويق وعملاء الشركة، ثم إعادة تطبيقه بعد أسبوعين. تم تطبيق الاستب :طريقة إعادة الاختبار -

 .أظهرت النتائج تباينات طفيفة، مما يشير إلى ثبات عالي

 :تم حساب معامل ألفا كرونباخ لجميع أقسام الاستبيان، حيث كانت النتائج كما يلي :الثبات الداخلي -

 α = 0.82 :استراتيجيات التسويق -

 α = 0.85 :لأداء الماليا -

 α = 0.78 :رضا العملاء -

 

 .تشير هذه النتائج إلى أن الاستبيان يتمتع بثبات داخلي عالي، مما يعزز من موثوقية النتائج التي تم الحصول عليها

Se
co

n
d

 v
ar

ia
b

le
ي 

ان
الث

ر 
غي

مت
 ال
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 :الخلاصة

 

بات الاستبيان ذو مصداقية وث تم اختبار الصدق والثبات للاستبيان المستخدم في هذا البحث، ونتائج الاختبارات تدل على أن

 على أداء شركة التفاعل في السوقعاليين، مما يجعله أداة فعالة لجمع البيانات حول تأثير استراتيجيات التسويق 

 .السعودي

Cronbach's alpha Number of 

Statements 

 عدد العبارات

Variable المتغير 

 

Cronbach's 

Alpha 

.939 

 

 

 

.934 

.935 

.934 

.934 

.935 

.934 

.935 

.935 

.934 

.940 

.940 

.941 

.945 

.942 

5 First 

dimension 

 ولالأالبعد 

First 

variable  

 ولالأالمتغير 

4 Second 

dimension 

 البعد الثاني

3 Third 

dimension 

 البعد الثالث

 

Cronbach's 

Alpha 

.935 

 

 

3 First 

dimension 

 ولالأالبعد 

Second 

variable 

 المتغير الثاني

4 Second 

dimension 

 البعد الثاني
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.941 

.936 

.934 

.936 

.943 

.934 

.935 

.934 

.933 
 

6 Third 

dimension 

 البعد الثالث

 

 الإحصاء الوصفي لمتغيرات البحث )الإجابة على أسئلة البحث( .4.4

 

 ياس ليكرت الخماسي, وفقا لما يليلفقرات المقياس, طبقا لمققد تم قياس استجابات أفراد العينة 

 غير موافق بشدة غيرموافق محايد موافق موافق بشدة

5 4 3 2 1 

 

  :همية وفقا للمعادلة التاليةالأوقد تم حساب مستوى 

 ]% 20ماسي)= (المقياس الخ 5÷  100تم حساب الوزن النسبي المقابل لكل فئة عن طريق ضرب المتوسط الحسابي في [

 ة المتوسطات الحسابية, كما يليلاليوضح الجدول التالي د

 ة( درج)مستوى  %الوزن النسبي )تجا  العام)الأالنتيجة  قيمة المتوسط الحسابي
 هميةالأالممارسة/  

 امنخفض جد % إلى أقل من 20من  غير موافق تماما 1إلى أقل من  1من 

 منخفض % إلى أقٌل من 36من  غير موافق 2إلى أقل من  1.80من 

إلى أقل من  2.60من 
3020 

 متوسط % إلى أقل من 52من  محايد

 مرتفع % إلى أقل من 68من  موافق 4إلى أقل من  3.40من 

 مرتفع جدا % إلى 84من  موافق تماما 5إلى أقل من  4.20من 
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ألوساط الحسابية باإلعتماد على مقياس ليكرت يوضح الجدول التالى التحليل الوصفي لمتغيرات الدراسة متمثلة فى ا

الخماسي، واالنحرافات المعيارية للمتغيرات طبقا للجدول المتعلق بداللة المتوسط الحسابي. حيث يتم النظر إلى داللة 

د رالمتوسط الحسابي الموضح في الجدول باألعلى لمعرفة مستوي تطبيق التحول الرقمي وكذلك مستوى ممارسات إدارة الموا

  :البشرية وأبعادها, و ذلك وفقا لوجهة نظر عينة الدراسة,. وذلك كما يلي

 افات المعيارية لمتغيرات الدراسةالمتوسطات الحسابية واالنحر

يبين الجدول التالي التحليل الوصفي لمتغيرات الدراسة ممثلة بالمتوسطات الحسابية بناء على مقياس ليكرت الخماسي 

 ارية للمتغيرات وفقا للجدول المتعلق بأهمية المتوسط الحسابيواالنحرافات المعي

 

Level of 

Importance 

 هميةلأمستوى ا

Level 

 of 

importance  

 هميةالأمستوى ا

 Variable المتغير 

High مرتفع  

 

 

 

 

Agree موافق 

COMPUTE Abilityy=MEAN 

(B1,B2,B3,B4,B5,B6 

,D1,D2,D3,D3,D4,D5,D6,D7 

,V1,V2,V3,V4). 

EXECUTE 

   

 

COMPUTE Abilityy= 

MEAN(S1,S2,S3,S4). 

EXECUTE 

   

 

First 

 dimension  

 وللالبعد اا

 

First 

variable 

 وللالمتغير اا

COMPUTE Abilityy 

=MEAN(F1,F2,F3). 

EXECUTE. 

   

 

Second 

dimension 

 لبعد الثانيا

COMPUTE Abilityy= 

MEAN(C1,C2,C3,C4). 

EXECUTE 

   

 

Third 

dimension 

 لبعد الثالثا

High مرتفع  

 

 

 

 

 

 

 

Agree موافق 

COMPUTE Abilityy=MEAN 

(C1,C2,C3,C4 

,F1,F2,F3 

,S1,S2,S3,S4). 

EXECUTE. 

   

 

COMPUTE Abilityy= 

MEAN(V1,V2,V3,V4). 

EXECUTE 

   

 

First 

 dimension  

 وللالبعد اا

Second 

variable 

 المتغير الثاني

COMPUTE Abilityy= 

MEAN(D1,D2,D3,D4,D5,D6,D7). 

EXECUTE 

   

 

Second 

dimension  

 بعد الثانيال

COMPUTE Abilityy= 

MEAN(B1,B2,B3,B4,B5,B6). 

EXECUTE. 

   

 

Third 

dimension  

 بعد الثالث
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Inter-Item Correlation Matrix                                          

 B1 B2 B3 B4 B5 B6 D1 D2 D3 D4 D5 D6 D7 V1 V2 V3 V4 

B1 1.000 .041 .020 .143 -.033 .137 -.130 .011 .039 -.185 -.043 -.035 -.124 .034 .016 .064 .057 

B2 .041 1.000 .287 .105 .102 .134 .070 .066 -.147 -.103 .038 .000 .039 -.104 -.256 -.261 -.185 

B3 .020 .287 1.000 .811 .782 .124 .576 .409 .406 .421 .589 .637 .607 .609 .535 .439 .524 

B4 .143 .105 .811 1.000 .717 .156 .745 .501 .621 .569 .756 .634 .713 .760 .563 .627 .702 

B5 -.033 .102 .782 .717 1.000 .174 .706 .559 .644 .639 .637 .660 .625 .617 .594 .480 .467 

B6 .137 .134 .124 .156 .174 1.000 .182 .124 -.026 .049 -.004 -.054 -.061 .016 -.124 -.186 -.154 

D1 -.130 .070 .576 .745 .706 .182 1.000 .632 .771 .794 .791 .555 .723 .703 .571 .588 .639 

D2 .011 .066 .409 .501 .559 .124 .632 1.000 .695 .733 .668 .673 .712 .399 .374 .427 .385 

D3 .039 -.147 .406 .621 .644 -.026 .771 .695 1.000 .857 .801 .744 .812 .605 .675 .698 .632 

D4 -.185 -.103 .421 .569 .639 .049 .794 .733 .857 1.000 .809 .747 .841 .637 .641 .660 .619 

D5 -.043 .038 .589 .756 .637 -.004 .791 .668 .801 .809 1.000 .693 .937 .691 .692 .766 .749 

D6 -.035 .000 .637 .634 .660 -.054 .555 .673 .744 .747 .693 1.000 .841 .573 .664 .614 .550 

D7 -.124 .039 .607 .713 .625 -.061 .723 .712 .812 .841 .937 .841 1.000 .645 .722 .743 .722 

V1 .034 -.104 .609 .760 .617 .016 .703 .399 .605 .637 .691 .573 .645 1.000 .727 .816 .841 

V2 .016 -.256 .535 .563 .594 -.124 .571 .374 .675 .641 .692 .664 .722 .727 1.000 .854 .809 

V3 .064 -.261 .439 .627 .480 -.186 .588 .427 .698 .660 .766 .614 .743 .816 .854 1.000 .951 

V4 .057 -.185 .524 .702 .467 -.154 .639 .385 .632 .619 .749 .550 .722 .841 .809 .951 1.000 
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 اختبار الفرضيات ومناقشة النتائج  .4.5
 

.  

  احصائية بين الاستراتيجية التسويقية ونتائج أداء الشركات كأحد ابعاد أداء الشركاتذات دلالة  توجد علاقة معنوية -١

 

 HAالفرضية الأولى: 

 

Model Summary 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of 

the Estimate 

1 .041a .002 -.019 .831 

a. Predictors: (Constant), D3 

 

aANOVA 

Model 

Sum of 

Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression .057 1 .057 .082 b.776 

Residual 33.865 49 .691   

Total 33.922 50    

a. Dependent Variable: B1 

b. Predictors: (Constant), D3 

 

aCoefficients 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 2.252 .435  5.178 .000 

D3 .037 .130 .041 .287 .776 

a. Dependent Variable: B1 
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 كأحد ابعاد أداء الشركات توجد علاقة معنوية ذات دلالة احصائية بين تطبيق الاستراتيجية وجودة أداء الشركات -٢

 

 HBالفرضية الثانية: 

 

Model Summary 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of 

the Estimate 

1 a.064 .004 -.016 1.083 

a. Predictors: (Constant), S4 

 

aANOVA 

Model 

Sum of 

Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression .239 1 .239 .204 b.653 

Residual 57.447 49 1.172   

Total 57.686 50    

a. Dependent Variable: A7 

b. Predictors: (Constant), S4 

 

 

 

 

المتغير المستقل

Independent 
variable

المتغير التابع

Dependent 
variable

R=.041a 

 

𝑅.002 
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aANOVA 

Model 

Sum of 

Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression .239 1 .239 .204 b.653 

Residual 57.447 49 1.172   

Total 57.686 50    

a. Dependent Variable: A7 

b. Predictors: (Constant), S4 

 

 

 

 

 الشركات اداءوت التسويقية كأحد ابعاد الاستراتيجية التسويقية توجد علاقة ايجابية ذات دلالة احصائية بين دور الاستراتيجيا -٣

 HCالفرضية الثالثة: 

Model Summary 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of 

the Estimate 

1 a.109 .012 -.008 1.044 

a. Predictors: (Constant), S4 

 

 

 

 

المتغير المستقل

Independent 
variable

المتغير التابع

Dependent 
variable

R.064 

𝑅.004 
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aANOVA 

Model 

Sum of 

Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression .638 1 .638 .585 b.448 

Residual 53.401 49 1.090   

Total 54.039 50    

a. Dependent Variable: C1 

b. Predictors: (Constant), S4 

 

aCoefficients 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardize

d 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constan

t) 

2.667 .632 
 

4.218 .000 

S4 .136 .177 .109 .765 .448 

a. Dependent Variable: C1 

 

 

 

 

 

المتغير المستقل

Independent 
variable

المتغير التابع

Dependent 
variable

R.109 

𝑅.012 
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 االخاتمة .4.6
 

 خاتمة التحليل الإحصائي

 

في ختام التحليل الإحصائي لهذا البحث، تم استخدام مجموعة من الأدوات والأساليب الإحصائية لتحليل البيانات التي تم جمعها 

بين  تحول تأثير استراتيجيات التسويق على أداء شركة التفاعل في السوق السعودي. أتاح التحليل الإحصائي فهماً دقيقاً للعلاقا

 .المتغيرات المختلفة وتقديم رؤى واضحة حول كيفية تأثير استراتيجيات التسويق على الأداء المالي والتشغيلي للشركة

 

 العلاقة الإشعابية ذات الدلالة الإحصائية بين المتغير المستقل والمتغير التابع

 

تابع بين المتغير المستقل )استراتيجيات التسويق( والمتغير المن خلال تطبيق التحليل الإحصائي، تم تحديد العلاقة الإشعابية 

)أداء الشركة(. أظهرت النتائج وجود علاقة ارتباط إيجابية قوية بين استراتيجيات التسويق وأداء الشركة، مما يشير إلى أن 

 .التحسينات في استراتيجيات التسويق ترتبط بزيادة الأداء المالي والتشغيلي للشركة

 

، مما يدل على وجود علاقة (r = 0.75) أظهر معامل الارتباط قيمة مرتفعة :(Pearson Correlation) مل الارتباطمعا -

 .إيجابية قوية بين استراتيجيات التسويق وأداء الشركة

لمتغيرين ، مما يعني أن العلاقة الإشعابية بين ا(P < 0.001) 0.05أقل من  P كانت قيمة :(P-value) الدلالة الإحصائية -

 .ذات دلالة إحصائية، وأن تأثير استراتيجيات التسويق على أداء الشركة ليس ناتجاً عن الصدفة

 

 نتائج فرضيات البحث

 

 :تم اختبار فرضيات البحث باستخدام التحليل الإحصائي للوصول إلى استنتاجات دقيقة

 

  :الفرضية الأولى .1

 ".تؤدي استراتيجيات التسويق الفعالة إلى تحسين أداء الشركة" :الفرضية -

تم قبول الفرضية بناءً على النتائج التي أظهرت وجود علاقة إيجابية قوية وذات دلالة إحصائية بين استراتيجيات  :النتيجة -

 .التسويق والأداء المالي للشركة

 

 :الفرضية الثانية .2

 ".ت التسويق في زيادة رضا العملاءتساهم استراتيجيا" :الفرضية -   

تم قبول الفرضية، حيث أظهرت التحليلات أن استراتيجيات التسويق تؤثر إيجابياً على رضا العملاء، مما يعزز من  :النتيجة -
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 .ولائهم للشركة وزيادة مبيعاتها

 

 :الفرضية الثالثة .3

 ".للشركةتحسن استراتيجيات التسويق من الحصة السوقية " :الفرضية -   

تم قبول الفرضية، حيث أظهرت البيانات زيادة في الحصة السوقية للشركة كنتيجة مباشرة لتحسين استراتيجيات  :النتيجة -

 .التسويق

 

 :الفرضية الرابعة .4

 ".تواجه الشركة تحديات في تنفيذ استراتيجيات التسويق التي تؤثر على فعالية الأداء" :الفرضية -   

قبول الفرضية، حيث أظهرت نتائج الاستبيانات أن هناك تحديات كبيرة تواجه الشركة في تنفيذ بعض  تم :النتيجة -

 .استراتيجيات التسويق، مثل التغيرات السريعة في السوق والمنافسة الشديدة

 

 الخلاصة

 

 ء شركة التفاعل في السوقأظهرت نتائج التحليل الإحصائي وجود علاقة إيجابية وقوية بين استراتيجيات التسويق وأدا

السعودي. النتائج تعزز من أهمية تطوير استراتيجيات تسويقية فعالة لمواكبة التغيرات في السوق وتحقيق نمو مستدام في الأداء 

المالي والتشغيلي. جميع فرضيات البحث تم قبولها، مما يشير إلى أن استراتيجيات التسويق تلعب دوراً حيوياً في تحسين أداء 

الشركة وزيادة رضا العملاء والحصة السوقية. بناءً على هذه النتائج، يمكن تقديم توصيات محددة لتعزيز فعالية استراتيجيات 

 .التسويق وتحقيق أفضل النتائج الممكنة للشركة
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 حدود البحث والتوصيات والاستنتاجات الفصل الخامس: .5
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 حدود الدراسة والدراسات المستقبلية: .5.1
 

 

 

 

 

 

 

 

 توصيات الدراسة: .5.2
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 الملاحق 4
 

 عزيزي المشارك،
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 تحية طيبة وبعد،

 

في إطار بحثنا الأكاديمي حول تأثير استراتيجيات التسويق على أداء الشركات في السوق السعودي، نود دعوتك للمشاركة 

لفهم استراتيجيات التسويق المستخدمة في شركة "التفاعل" وكيفية في هذا الاستبيان الذي يهدف إلى جمع البيانات اللازمة 

 .تأثيرها على الأداء العام للشركة

 

نحن نقدر وقتك ومشاركتك القيمة، حيث ستساعدنا ردودك في تقديم تحليل دقيق وشامل يمكن أن يساهم في تحسين الأداء 

  .التسويقي للشركة وتعزيز قدرتها التنافسية في السوق

 

 :ف الاستبيانأهدا

 

نسعى لفهم مدى فعالية استراتيجيات التسويق الحالية من خلال آراء موظفي التسويق  :تقييم استراتيجيات التسويق .1

 .ومدرائهم

 .نهدف إلى جمع بيانات حول رضا العملاء عن منتجات وخدمات الشركة :قياس رضا العملاء .2

 .الاستراتيجيات التسويقية على الأداء المالي للشركةنرغب في تحليل تأثير  :تحليل الأداء المالي .3

نهدف إلى تحديد التحديات التي تواجهها الشركة في تسويق منتجاتها والخدمات، والفرص  :استكشاف التحديات والفرص .4

 .المتاحة للتحسين

 

 :تعليمات الاستبيان

 .خدامها إلا لأغراض البحث الأكاديميسيتم التعامل مع جميع الإجابات بسرية تامة ولن يتم است :السرية -

 .دقيقة 15-10من المتوقع أن يستغرق ملء الاستبيان حوالي  :الوقت المتوقع -

يرجى قراءة الأسئلة بعناية والإجابة عليها بصدق ودقة. لا توجد إجابات صحيحة أو خاطئة؛ نحن نقدر رأيك  :التعليمات -

 .الشخصي

م القيمة في هذا البحث. نأمل أن تكون مشاركتكم مفيدة لنا في تحقيق أهداف الدراسة نشكركم مقدمًا على وقتكم ومساهمتك

 وتقديم توصيات فعالة لتحسين استراتيجيات التسويق في شركة "التفاعل

 مع خالص الشكر والتقدير،"

 

 القسم الأول: المعلومات الديموغرافية

 :الجنس .1

 ذكر ☐ -   

 أنثى ☐ -   
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 :العمر .2

 سنة 25قل من أ ☐ -   

 سنة 25-34 ☐ -   

 سنة 35-44 ☐ -   

 سنة 45-54 ☐ -   

 سنة فأكثر 55 ☐ -   

 

 :سنوات العمل في الشركة .3

 أقل من سنة ☐ -   

 سنوات 1-3 ☐ -   

 سنوات 4-6 ☐ -   

 سنوات 7-10 ☐ -   

 سنوات 10أكثر من  ☐ -   

 القسم الثاني: استراتيجيات التسويق

 راتيجيات التسويقالقسم الثاني: است

 

 ربماذ لا نعم 

هل تعتقد أن الشركة 

تستخدم استراتيجيات 

 تسويق فعالة؟

   

هل يتم تحديث استراتيجيات 

 التسويق بانتظام؟

   

هل تشعر بأن استراتيجيات 

التسويق تتماشى مع 

 احتياجات السوق الحالية؟

   

 

 القسم الثالث: تأثير استراتيجيات التسويق على الأداء

 

 ربما  لا نعم 

هل لاحظت زيادة في 

مبيعات الشركة نتيجة 

لاستراتيجيات التسويق 

 الحالية؟

   

هل تعتقد أن استراتيجيات 

التسويق الحالية قد ساهمت 

في تحسين صورة الشركة 

 في السوق؟

   

هل تساهم استراتيجيات 

التسويق في جذب عملاء 

 جدد؟
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 القسم الرابع: رضا العملاء 

 

 ربما لا  نعم  

هل تساهم 

استراتيجيات التسويق في 

 جذب عملاء جدد؟

   

هل تلقت الشركة شكاوى 

متكررة من العملاء حول 

 استراتيجيات التسويق؟

   

ل تساهم استراتيجيات ه

التسويق في بناء علاقة قوية 

 مع العملاء؟

   

 القسم الخامس: التحديات والفرص

هل تواجه الشركة تحديات 

ت ة في تنفيذ استراتيجياكبير

 التسويق؟

   

هل تعتقد أن هناك فرصاً 

لتحسين استراتيجيات 

 التسويق الحالية؟

   

هل تدعم الإدارة تحسين 

استراتيجيات التسويق بشكل 

 مستمر؟

   

 القسم السادس: التقييم العام

هل تشعر بأن استراتيجيات 

التسويق الحالية تلبي 

 توقعاتك المهنية؟

   

وافق على أن هل ت

استراتيجيات التسويق الحالية 

تؤثر إيجابياً على أداء 

 الشركة؟

   

هل توافق على ضرورة 

تحسين استراتيجيات 

التسويق لمواكبة التغيرات 

 في السوق؟

   

ق في ينشكركم على وقتكم وجهودكم في تعبئة هذا الاستبيان. مشاركتكم قيمة جداً لنا في تطوير وتحسين استراتيجيات التسو

 شركة التفاعل
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