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 مقدمة 

الر�ادة والتنوع   التكنولوجية، أصبحت  الاقتصادية والثورة  المعطيات  أفرز��ا  ال�ي  العالمية ا�جديدة،  المتغ��ات  �� ظل 

سمة أساسية من سمات الاقتصاديات المعاصرة، و�ن التطور التكنولو�� وتقدم الاتصالات وازدياد المعرفة وانتقال  

اقت محيط   �� م��ابط  رق�ي  اقتصاد  إ��  عميقة، وجدت  الاقتصاد  تحولات  �عرف  واجتما��  التسو�ق  صادي  تقنيات 

وطرق    الرق�ي ك��ى  تحديات  تواجھ  �ستد�� نفسها  هذه    مختلفة  استيعاب  من  تمك��ا  جديدة  سبل  إيجاد  م��ا 

مطالبة   ال�ي جعل��ا  الاقتصادية،  العولمة  انتشار  مع  التحديات. خاصة  ورفع  التسو�ق    تقنياتبمواكبة  المستجدات، 

 ).2020(روجرز، الرق�ي

، تجارة إلك��ونية، دفع إلك��و�ي و�ذلك  رقمية حديثة تلائم عمليات  ا�� تقنيات  سارعت  التسو�ق الرق�ي�� ظل بيئة  

المعلومات ا�حاسبية ا�خاصة بالمبيعات هذا التطور المذهل لتصبح �� الأخرى إلك��ونية. ع�� إثر ذلك،   تقنياتواكبت 

سارعت المؤسسات الاقتصادية ع�� اختلاف أحجامها وتنوع أ�شط��ا إ�� بناء نظام معلومات محاس�ي إلك��و�ي �سمح  

حسن من أدا��ا الما��.  ت الية لتتمكن من اتخاذ قرارات مالية  لها بإنتاج المعلومات المالية المناسبة لاحتياجات الإدارة الم

ة ال�ي تمتلك  تقنيات�ستطيع المحيث    ا�جيد من المتطلبات اللازمة لإمداد الإدارة والأطراف الأخرى،  نظام المبيعات�عد  

شبكة اتصالات حديثة وتكنولوجية من المعلومات المتطورة أن �سيطر ع�� مواطن القوة والضعف �� السوق واتخاذ  

 ). 2022،العن�ي ( القرارات التسو�قية المناسبة

�عد التكنولوجيا من أهم العوامل ال�ي تؤثر ع�� أداء فرق المبيعات �� العصر ا�حديث. فقد شهدت صناعة المبيعات  

تزايد الاعتماد ع�� التكنولوجيا �� عمليات البيع،    السريع ومعتحولا كب��ا �� السنوات الأخ��ة بفضل التقدم التكنولو��  

 ). 2021(ا�حر�ي،لتحقيق اهدافهاأصبح من الضروري أن تتب�ى الشر�ات وفرق المبيعات أدوات وتقنيات حديثة 

للتكنولوجيا المبتكرة    تمكنعمليات التواصل والاتصال.  تكنولوجيا    تقنياتتحس�ن  لدعم تحقيق النجاح �� المبيعات  

ال��ك�� ع�� الأ�شطة  من   العامل�ن، وتمكي��م من  المبيعات، وتوف�� وقت وجهود  ا�حاسمة.  �عز�ز كفاءة وفاعلية فرق 

هو �خ التكنولوجيا �� صناعة البيع لتعز�ز الكفاءة التشغيلية وتحس�ن    المبيعات�� مجال    التسو�ق الرق�ي   تقنياتل

  التقنيات من خلال  �� مجال البيع    التسو�ق الرق�ي   تقنيات. �شمل  وتحقيق ا�خطط المس��دفة  ودفع النمو   أداء مبيعات 
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  لذ�اء الاصطنا�� ستخدام االمدعومة با  الالك��و�ي ع�� التطبيقات الذكية وان��نت الاشياءالتسو�ق  وتجارب    تكنولوجية

 ).2021،الدهيم(

م�حوظا �� السنوات الأخ��ة نتيجة للتغ��ات الديموغرافية والاقتصادية والتكنولوجية.    الادو�ة تطوراقطاع  وقد شهد  

فمن ناحية، أدى النمو الس�ا�ي وارتفاع �سبة الشباب وز�ادة معدلات التحضر إ�� �غي�� أنماط الاس��لاك وتوقعات 

القطاع، حيث اتجهت    هذا  ��  التسو�ق الرق�ي  تقنياتإ�� �سريع وت��ة    19-العملاء. ومن ناحية أخرى، أدت جائحة �وفيد

الطيةالعديد من شر�ات   والأجهزة  الإلك��ونية وتطو�ر    الادو�ة  البيع  قنوات  تب�ي  أداء مبيعاتنحو  الرقمية    تحس�ن 

 ).2025(الغرفة التجار�ة، للتكيف مع القيود المفروضة ع�� التسوق التقليدي

ب�ن   إيجابية  إ�� وجود علاقة  السابقة  الدراسات  من  العديد  أشارت  الرق�ي  تقنياتدور  وقد  أداء  و   التسو�ق  تحس�ن 

 ,Wang & Chen) ودراسة (2023) وتومي و�حياوي (2024العديد من الدراسات مثل عبد المعطي (  . فقد توصلتمبيعات

و Yam B. Limbu,2024) دراسة  2022 القادر واخرون،  دراسة))  اللطيف،  دراسةو )  2023(عبد   دراسةو )  2021(عبد 

Raj Agnihotri,2017 �� الدراسة ا�حالية الدراسة المستقل والتا�ع ولكن اختلفت مع  اتفقت �� كث�� م��ا متغ��ات   ((

هذه الدراسة �� إطار ا�جهود المبذولة    ا�حالية وتأ�يفيھ الدراسة    ال�ي طبقتا�جغرا��    الاقتصادي والنطاق النشاط  

 2030فقد أكدت رؤ�ة    الادو�ة.قطاع  وتطو�ر    التسو�ق الرق�ي  تقنيات المتعلقة ب  2030لتحقيق أهداف رؤ�ة المملكة  

�عد أحد    الادو�ة الذي قطاع  ع�� أهمية تطو�ر البنية التحتية الرقمية و�عز�ز الابت�ار �� مختلف القطاعات، وخاصة  

 ). 2025الهيئة العامة للإحصاء ،السعودية. (الر�ائز الأساسية للاقتصاد 

��   تحس�ن أداء مبيعات و   التسو�ق الرق�ي  تقنيات دور  ومن هذا المنطلق، �س�� الدراسة ا�حالية إ�� تحليل العلاقة ب�ن 

توقعات   الادو�ة،قطاع    �� السريعة  والتغ��ات  الم��ايدة  المنافسة  ظل   �� والاس��اتيجيات  الممارسات  أفضل  وتحديد 

ع�� تب�ي اس��اتيجيات تحول رق�ي فعالة   الادو�ةالعملاء. كما ��دف الدراسة إ�� تقديم إطار مت�امل �ساعد شر�ات  

 .2030وتحقيق أهداف رؤ�ة  تحس�ن أداء مبيعات�سهم �� 

 : مش�لة الدراسة

م��ايدة �� ظل التحولات الاقتصادية والتكنولوجية العالمية، وارتفاع توقعات العملاء نحو   الادو�ة تحدياتيواجھ قطاع  

تجارب �سوق أك�� سلاسة وت�املا ب�ن القنوات ا�ختلفة. وتتفاقم هذه التحديات مع التغ��ات الديموغرافية �� المملكة،  
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من   (أك��  الس�ان  من  كب��ة  �سبة  الشباب  �ش�ل  سن  70حيث  تحت  الس�ان  من  إلماما    %35  أك��  وهم  عاما)، 

 ).2025 المعلومات،وزارة الاتصالات وتقنية بالتكنولوجيا وأك�� توقعا لتجارب رقمية متم��ة (

أن �ستجيب لهذه التغ��ات ا�حيطة ��ا برؤ�ة إس��اتيجية وا�حة تمك��ا من اكتشاف أهمية    التقنياتيتع�ن ع�� هذه  

لم �عد المنافسة ممكنة ع�� أساس    الأسواق، حيث الفرص وتجنب ال��ديدات لتتمكن من البقاء وتحقق النمو �� هذه  

  التسو�ق الرق�ي استخدام  ا�جودة والمرونة �� تلبية الطلب و   ا�جودة وكذلك، فالسوق يتطلب  وحسبخفض ال�لفة  

يؤدي ا�� �سهيل مهام ودور الأجهزة الرقابية ا�ختلفة ع�� مستوى المؤسسات الرئيسية والفرعية لقدرتھ القيام ب�افة  

 ). 2021(عاشور،  المهام �سرعة هائلة و�وقت قص�� ومعلومات �حيحة

تب�ي   خلال  من  المبيعات.  فرق  أداء  لتحس�ن  كب��ة  فرصا  توفر  ا�حديثة  المبيعات  تكنولوجيا  المناسبة    التقنياتإن 

واستخدام التحليلات والذ�اء الاصطنا�� وتكنولوجيا الاتصال، يمكن �عز�ز كفاءة وفعالية العمليات وتحقيق نتائج  

أفضل. ومع ذلك، يجب أن يتم استخدام هذه التقنيات �ش�ل ذ�ي وم��ن، مع الاحتفاظ بالعنصر البشري والتواصل  

 ). 2015(هوشيار، ال�خ��ي كجزء أسا��ي من اس��اتيجية المبيعات

ال�ي ركزت ع��   الدراسات  الرق�ي  تقنياتدور  هناك نقصا م�حوظا ��  أداء مبيعاتوتأث��ها ع��    التسو�ق  ��    تحس�ن 

) 2023(  وتومي و�حياوي )  2024(  عبد المعطي. فقد ركزت معظم الدراسات السابقة مثل دراسة  الادو�ة تحديداقطاع  

  تقنيات جوانب محددة من    وغ��ها من الدراسة ع��  ))Yam B. Limbu,2024  دراسة)  Wang & Chen, 2022(  ودراسة

   الادو�ة،وعلاق��ا بالمبيعات ورجال البيع ولك��ا �انت �� مجالات مختلفة عن مجال  التسو�ق الرق�ي

وطر�قة إدار��ا �ش�ل كفؤ وفعال    التسو�ق الرق�ي  تقنيات�عود معظم اسباب الفشل والنجاح ا�� نظام اس��اتيجية  

سبيل المثال انخفاض قدرات عملية اتخاذ القرارات المناسبة والسريعة    ع��ذلك من مشا�ل وعقبات م��ا    ع��مما ينتج  

  تقنيات ا�حقائق والمعلومات ال�ي �سهم اس��اتيجية    ع��وال�ي تحقق اهداف القطاع ك�ل وأيضا ت�ون القرارات مبنية  

�� توف��ها �سرعة ودقة ودرجة عالية من الموثوقية يمكن التعب�� عن المش�لة محل الدراسة من خلال   التسو�ق الرق�ي

 السؤال الرئي��ي التا��:

)  الواقع الاف��ا��ي والواقع المعزز   –التطبيقات الذكية    - ((إن��نت الأشياء  بأ�عاده    التسو�ق الرق�ي  تقنياتدور  ما هو أثر  

 ؟المملكة العر�ية السعودية الادو�ة ��قطاع  ��  أداء مبيعات  تحس�ن
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 أهمية الدراسة: 

�� تحس�ن جودة المعلومات ا�حاسبية ال�ي يتم استخدامها �� اتخاذ    التسو�ق الرق�يتنبع أهمية البحث من خلال دور  

القرارات الرشيدة ا�خاصة بتحس�ن أداء المبيعات لتحقيق أهداف الوحدة الاقتصادية فضلا عن مساهم��ا �� التنمية  

 تكتسب هذه الدراسة أهمية بالغة ع�� المستو��ن النظري والتطبيقي، وذلك للاعتبارات التالية: الاقتصادية. و 

 : العلميةالأهمية  

ت  بيعاالمتحس�ن أداء  و   التسو�ق الرق�ي  تقنياتتمثل هذه الدراسة إضافة علمية للمكتبة العر�ية �� مجال   •

 التسو�ق الالك��و�ي �� وتطو�ر الوسائل المستخدمة من ان��نت الأشياء والتطبيقات الذكية 

ب�ن    ندرة • العلاقة  تناولت  ال�ي  العر�ية  الرق�ي  تقنيات دور  الدراسات  أداء مبيعاتو   التسو�ق  �ش�ل    تحس�ن 

  الادو�ة.قطاع متخصص �� 

تحس�ن أداء  و  التسو�ق الرق�ي تقنيات دور  ا�عاد �س�� الدراسة إ�� سد الفجوة البحثية �� مجال العلاقة ب�ن  •

 )، حيث  متغ�� تا�ع( مبيعات

والأدوات المستخدمة ��    التسو�ق الرق�ي   تقنياتدور  الدراسة �� تأصيل المفاهيم النظر�ة المرتبطة ب�ساهم   •

 تطو�ر أداء المبيعات 

تأث��    اهمية • الرق�ي   تقنيات دور  دراسة  الأشياء    بأ�عاده  التسو�ق  الذكية    - ((إن��نت  التسو�ق    - التطبيقات 

 ي��ي المعرفة �� هذا ا�جال و�فتح ا�جال لدراسات مستقبلية   مما التنبؤ بالمبيعاتع��  الرق�ي) 

أهمية نتائج هذه الدراسة �� فتح مجالات بحثية جديدة حول تأث�� التقنيات الناشئة مثل الواقع المعزز والواقع   •

   بيعات المتحس�ن أداء الاف��ا��ي وتقنية البلوك �ش�ن ع�� 

 : العمليةالأهمية  

و�دارة    التسو�ق الرق�ي   تقنيات مساهم��ا �� تطو�ر الممارسات المهنية المرتبطة بأهمية الدراسة �� مدة   •

 تحس�ن أداء مبيعات �� قطاع الادو�ة 
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قطاع   • سياق   �� المتغ��ات  هذه  ب�ن  ير�ط  مت�امل  مفاهي�ي  إطار  تقديم  مع أهمية  مراعاة    الادو�ة 

 ا�خصوصية الثقافية والاجتماعية والاقتصادية للمملكة العر�ية السعودية

 فرص عمل جديدة. الادو�ة وتوف��أهمية دعم خطط التنمية و�رنامج التحول الوط�ي وتطو�ر قطاع  •

الرق�ي   تقنيات أهمية   • تحقيق    التسو�ق   �� التنافسية والمساهمة  م��تھ  من  �عزز  اهداف قطاع  للقطاع 

 2030مبيعات الادو�ة مع رؤ�ة المملكة  

تطو�ر اس��اتيجيات تحول رق�ي    الادو�ة ��تقدم الدراسة نتائج وتوصيات عملية �ساعد شر�ات قطاع   •

 فعالة وتوظيفها �� تحس�ن أداء مبيعات. 

  والمبيعات  التسو�ق الرق�ي   تقنياتتنبع أهمية الدراسة �� دورها الكب�� �� تأهيل �ادر اداري ملم با�جوانب   •

 المملكة العر�ية السعودية الادو�ة ���� قطاع 

 :أهداف الدراسة

التسو�ق    تقنيات دور  أثر  الهدف الرئي��ي التا�� "  �س�� هذه الدراسة إ�� تحقيق  مش�لة الدراسة ومدى أهمي��ا    ع��بناء  

  تحس�ن أداء مبيعات ��    )والواقع المعزز تقنيات الواقع الاف��اض    –التطبيقات الذكية    - (إن��نت الأشياء  (  بأ�عاده  الرق�ي

��قطاع  ��   العر�ية    الادو�ة  وذلكالسعوديةالمملكة  شر�ات    "  �ساعد  مت�امل  إطار  تقديم  تب�ي    الادو�ة�غرض  ع�� 

 وتحقيق م��ة تنافسية مستدامة.  تحس�ن أداء مبيعات رق�ي فعالة �سهم ��   �سو�قاس��اتيجيات 

 : كما ي�� الفرعية من الأهداف بناء ع�� الهدف الرئي��ي للدراسة يمكن اشتقاق مجموعة 

 �� قطاع الادو�ة  للتسو�ق الرق�ي  تحديد أفضل الممارسات �� تطبيق اس��اتيجية القنوات المتعددة •

التسو�ق   تقنياتتحديد نقاط القوة والضعف �� تحس�ن أداء مبيعات ا�حالية �� القطاع وعلاق��ا بدور   •

 الرق�ي

 رضاهم عن الوضع القائم �� قطاع الادو�ة  الادو�ة ودرجةتقييم مستوى تحس�ن أداء مبيعات �� قطاع  •

 دراسة أثر اس��اتيجية التطبيقات الذكية �� تحس�ن أداء مبيعات قطاع الادو�ة  •

 والرقمية) وتحس�ن أداء مبيعاتدراسة أثر اس��اتيجية للعلاقة ب�ن ت�امل القنوات ا�ختلفة (الفعلية  •
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دراسة تأث�� اس��اتيجيات إن��نت الأشياء (الواقع الاف��اض والواقع المعزز) �� تحس�ن أداء مبيعات قطاع   •

 الادو�ة 

 دراسة تأث�� اس��اتيجية القنوات التسو�ق الالك��و�ي ع�� أ�عاد تحس�ن أداء مبيعات ا�ختلفة  •

 الدراسة �ساؤلات  

 الــتالــيــة:و�مكن تــحقيق أهدف الــدراسة الــفرعيــة مــن خلال الإجــابة ع�� الأسئلة الــفرعيــة 

 الادو�ة؟قطاع ��  التسو�ق الرق�ي   تقنياتدور ما واقع تب�ي  •

تحس�ن أداء  ل  التسو�ق الرق�ي  تقنياتدور  �� تب�ي    السعودية  الادو�ةما أهم التحديات ال�ي تواجھ شر�ات   •

 ؟ مبيعات

 الادو�ة؟قطاع ��  تحس�ن أداء مبيعاتتطو�ر  الأشياء ��كيف �سهم اس��اتيجيات إن��نت  •

   الادو�ة؟قطاع ��   أداء مبيعاتتحس�ن   الذكية ��ما أثر اس��اتيجية التطبيقات   •

  الادو�ة؟قطاع  ��  تحس�ن أداء مبيعات��  التسو�ق الرق�ي  تقنياتدور  ما النموذج المق��ح لتوظيف  •

تحس�ن أداء  ع��    تقنيات الواقع الاف��اض والواقع المعزز دور  هل توجد فروق ذات دلالة إحصائية �� أثر   •

 ُ�عزى للمتغ��ات الديموغرافية للعملاء (العمر، ا�جنس، مستوى التعليم)؟  مبيعات

 فروض الدراسة: 

 صياغة الفروض التالية: بناء ع�� مش�لة الدراسة وأهدافها والدراسات السابقة، تم 

(إن��نت الأشياء، التطبيقات    بأ�عاده  التسو�ق الرق�ي  تقنيات دور  أثر ذو دلالة إحصائية ل  دالرئيسية: "يوجالفرضية   

 ." السعوديةالمملكة العر�ية    الادو�ة ��قطاع  ��    تحس�ن أداء مبيعات) ��  تقنيات الواقع الاف��اض والواقع المعزز الذكية،  

 : كما ي�� الفرضيات الفرعية   الفرضية الرئيسية للدراسة يمكن اشتقاق عدد من ع��بناء 

إحصائية  الاو��الفرضية   • دلالة  ذو  أثر  "يوجد  إن��نت   ايجابية:  ��لاس��اتيجية  أداء  تطو�ر    الأشياء  تحس�ن 

 "الادو�ة.قطاع  ��  مبيعات
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إحصائية  الثانيةالفرضية   • دلالة  ذو  أثر  "يوجد  التطبيقات   ايجابية:  ��لاس��اتيجية  أداء    تحس�ن   الذكية 

 "الادو�ة.قطاع  ��  مبيعات

تقنيات الواقع الاف��اض والواقع المعزز  لاس��اتيجية   ايجابية: "يوجد أثر ذو دلالة إحصائية  الثالثةالفرضية   •

 "الادو�ة.قطاع  ��  تحس�ن أداء مبيعات�� 

إحصائية  الرا�عةالفرضية   • دلالة  ذات  فروق  "توجد  الرق�ي  تقنياتدور  ثر  لأ:  أداء  ع��    التسو�ق  تحس�ن 

م�ان    مبيعات الدخل،  مستوى  التعليم،  مستوى  ا�جنس،  (العمر،  للعملاء  الديموغرافية  للمتغ��ات  ُ�عزى 

 الإقامة)."

 : البحثنموذج 

��    تحس�ن أداء مبيعاتوعلاق��ا    التسو�ق الرق�ي  تقنياتدور  هو هي�ل �ع�� عن الظاهرة أو الــمش�لة ا�خاصة بــاثر   

"، ومــن خلال هذا الهي�ل يتم توضيح الــفكرة الــتــي �ــســ�� الــبــاحث لــدراســتــها،  السعوديةالمملكة العر�ية    الادو�ة ��قطاع  

 ) الــتــي يتكــون  بيعاتالمتحس�ن أداء  الــتا�ع "   –"  التسو�ق الرق�ي تقنيات دور و�حتوي ع�� أهم الــمــتغ��ات (الــمــســتقل " 

 مــنــها الــبــحث،  

 

 

 

 

 

 

 

 نموذج متغ��ات البحث - الباحثش�ل رقم (!) اعداد 

 

 

 

 قللــمــســتغیر الــمــتا

 التسو�ق الرق�ي

 إن��نت الأشياء 

 التطبيقات الذكية  

واقع المعزز   واقع الاف��اض وال  ال

 ابعلــتغیر الــمــتا

تحس�ن أداء مبيعات قطاع 

 الادو�ة

قطاع الادویة والأجھزة 
الطبیة في المملكة العربیة 

 السعودیة
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 موضوع ي للاختيار  أسباب

 : تتمثل فيما ي��عدة أسباب ا��    �عود اختيارنا لهذا الموضوع 

 لموضوع البحث  الميل ال�خ��ي  -1

 علاقة موضوع البحث مع مجال عم��  بالإضافة ا��  -2

 . الكب�� �� الاقتصاد الوط�ي المعاصر.اهمية الموضوع   -3

 �� المملكة   إيضاح جوانب تأث�� استخدام تقنيات التسو�ق الرق�ي �� رضا العملاء بقطاع الادو�ة -4

 حدود الدراسة: 

 تتحدد الدراسة با�حدود التالية: 

 م، 2025هـ/1447ا�حدود الزمانية: ستجرى هذه الدراسة خلال العام الدرا��ي  •

 ا�حدود الم�انية: ستطبق الدراسة �� المملكة العر�ية السعودية مع ال��ك�� ع�� منطقة (الر�اض). •

 ا�حدود البشر�ة: تقتصر الدراسة ع�� العامل�ن بقطاع الادو�ة  •

أثر استخدام تقنيات التسو�ق الرق�ي ع�� تحس�ن أداء مبيعات  ا�حدود الموضوعية: تتناول الدراسة موضوع  •

 قطاع الادو�ة �� المملكة العر�ية السعودية

 خطة الدراسة  

 الفصل الأول الإطار العام  •

 الفصل الثا�ي والإطار النظري والدراسات السابقة  •

 الفصل الثالث من�جية الدراسة   •

 الفصل الرا�ع الدراسة الإحصائية •

 الفصل ا�خامس النتائج والتوصيات •

 الملاحق  -  المراجع •
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ي الفصل  
   الثايف

للدراسة    النظري الإطار 
   والدراسات السابقة 
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 :الدراسات السابقة

   تمهيد

استكمالا للإطار النظري ا�خاص ��ذه الدراسة �ستلزم الأمر استعراض أهم الدراسات ذات الصلة وحسبنا إن ذلك قد  

�ساهم �� بناء أنموذج وفرضيات هذه الدراسة �عد الإفادة مما طرح من مفاهيم نظر�ة �� المباحث المذ�ورة آخذين �ع�ن  

بموضوع الدراسة ا�حالية حيث تناولـتــ الدراسة العديد من النماذج    الاعتبار �� عرض هذه الدراسات صلـتــها ا�حيو�ة

أثر استخدام تقنيات التسو�ق الرق�ي ع�� تحس�ن أداء مبيعات قطاع الادو�ة �� المملكة العر�ية  وفق المنظور ا�جديد  

�عرض بإيجاز �عض    بالمؤسسات الطبية ولأهمية الدراسات �� بناء أنموذج البــحث وتحديد اتجاهاتھ سوف   السعودية

 ) 2016(الطاهر،النماذج ذات العلاقة بموضوع البــحث: ، سيقوم البــاحث بالآ�ي

) ":    )Simona, el, al, 2024دراسة  الأعمال�عنوان  أداء  ع��  الرق�ي  التسو�ق  نحو  التوجھ  إدارة  :"  تأث��ات  أصبحت 

) ذات أهمية م��ايدة نتيجة للضغوط ال�ي تتعرض لها المنظمات ل�حفاظ ع�� قدر��ا التنافسية.  CRMعلاقات العملاء (

لهذه   ووفقًا  البقاء.  ع��  الشركة  لقدرة  ضرور�ة  باعتبارها  واسع  نطاق  ع��  العملاء  علاقات  لإدارة  ال��و�ج  تم  وقد 

كمبيوتر   برنامج  مجرد  من  أك��   �� العملاء  علاقات  إدارة  فإن  �ستخدم  الدراسة،  ل�ي  أنھ  �عتقد  برامج.  حزمة  أو 

المنظمات إدارة علاقات العملاء بفعالية، يجب النظر إل��ا من منظور اس��اتي��. لذلك، تركز هذه الدراسة ع�� عواقب  

إدارة علاقات   تقنيات  العملاء واستخدام  التوجھ نحو علاقات  الأعمال، وتحديدًا عواقب  أداء  الرق�ي ع��  التسو�ق 

إ�� أداء الأعمال. تتناول هذه الدراسة مش�لة بحثية معاصرة وذات  العملاء ك دعم للتحليل ودمج البيانات والوصول 

منظمة.    73صلة ذات أهمية وطنية ودولية. ويستند البحث إ�� أساليب كمية لاختبار الفرضيات. تم جمع البيانات من  

العملا العملاء ورضا  إدارة علاقات  ب�ن  العلاقة  النتائج  نحو علاقات  تُظهر  التوجھ  يؤثر  والر�حية.  السوق  ء وفعالية 

العملاء �ش�ل إيجا�ي ع�� رضا العملاء وفعالية السوق ور�حية السوق. �عمل تقنيات إدارة علاقات العملاء ع�� تحس�ن  

لمعقدة  أداء الأعمال �ش�ل كب��. ُ�سهم هذا البحث �� �عز�ز المعرفة المتاحة من خلال �سليط الضوء ع�� العلاقات ا

، ورضا العملاء. و�ناءً ع�� نتائج البحث،  وار�احھب�ن إدارة علاقات العملاء، وتوجهات علاقات العملاء، وفعالية السوق،  

   القرار.نقدم توصيات عملية للمدير�ن وصا��� 

��دف هذا البحث  "  الإدار�ةتأث�� ع�� الذ�اء الاصطنا�� �� تحس�ن كفاءة العمليات  "   �عنوان):  2024دراسة (الرقيبة،

إ�� استكشاف تأث�� اس��اتيجيات التسو�ق الرق�ي المعتمدة ع�� الذ�اء الاصطنا�� ع�� كفاءة العمليات الإدار�ة داخل  

المؤسسات، حيث �عتمد البحث ع�� المن�ج الوصفي، وجمع البيانات والمعلومات وتحليلها من المصادر الثانو�ة للكتب  
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والأدبيات والدراسات السابقة وا�جلات الأ�اديمية ودراسات ا�حالة للنماذج التطبيقية كتجارب نموذجية، كما �عرض  

البحث تحليل تأث�� اس��اتيجيات التسو�ق الرق�ي المعتمدة ع�� الذ�اء الاصطنا�� ع�� العمليات الإدار�ة ��دف الكشف  

الأعما مجال   �� التقنيات  هذه  تطبيق  أهمية  تطبيق  عن  أن  أهمها  نتائج  عدة  إ��  البحث  توصل  كما  والإدارة،   ل 

العمليات الإدار�ة يمكن أن   الذ�اء الاصطنا�� �ساهم �� تحس�ن كفاءة  المعتمدة ع��  التسو�ق الرق�ي  اس��اتيجيات 

�سبة   إ��  لأه 30تصل  الفهم  �عز�ز   �� مساهمة  البحث  هذا  التشغيلية،  الت�اليف  وتقليل  ا�حالات،  �عض   �� مية  % 

باستخدام    تو��ى الدراسةاس��اتيجيات التسو�ق الرق�ي المعتمدة ع�� الذ�اء الاصطنا�� �� تحس�ن الأداء الإداري، كما  

 هذه التقنيات الاستفادة من التجارب السابقة للمؤسسات الك��ى �� هذا ا�جال 

�عنوان " اثر استخدام تكنولوجيا اس��اتيجيات التسو�ق الرق�ي المعتمدة ع�� الذ�اء    ):2024دراسة (ا�خيال واخرون،

تكنولوجيا   استخدام  اثر  اختبار  ا��   الدراسة  ��د  الاستدامة"  ا�عاد  عن  الافصاح  مستوي  تحس�ن  ع��  الاصطنا�� 

الاف مستوي  تحس�ن  ع��  الاصطنا��  الذ�اء  ع��  المعتمدة  الرق�ي  التسو�ق  التنمية  اس��اتيجيات  ا�عاد  عن  صاح 

المستدامة، وذلك من خلال دراسة ميدانية لاستطلاع اراء مجموعة من ا�حاسب�ن والمراجع�ن وا�حلل�ن المالي�ن ومسئو��  

ا العملية  او  العلمية  ا�خ��ة  لد��م  تتوافر  المصر�ة، وال�ي  البيئة   �� والا�اديمي�ن  المعلومات  لتحقيق  تكنولوجيا  للازمة 

اهداف البحث، ولقد توصلت الدراسة إ�� ا�� وجود تأث�� ايجا�ي لاستخدام تكنولوجيا اس��اتيجيات التسو�ق الرق�ي  

المعتمدة ع�� الذ�اء الاصطنا�� ع�� مستوي الافصاح عن ا�عاد التنمية المستدامة، و�ش�� تلك النتيجة إ�� أن توسع  

البيئية والاجتماعية �عزز من جودة الانظمة ا�حاسبية، وتو��ي الدراسة بضرورة  الشر�ات �� الإفصاح عن مسئولي��ا 

تحقيق رفاهية ا�جتمع و�عز�ز سمعة الشركة، الأمر الذي ينعكس إيجابيا ع�� تحس�ن سمع��ا وجودة تقار�رها المالية  

 وغ�� المالية 

دراسة    المصرفية:   اداء مبيعات قطاع الادو�ةالتسو�ق الالك��و�ي وأثره ع��    �عنوان "  ):2023دراسة (حداد وجودة،

عملاء المصارف التجار�ة �� الاردن لمفهوم    إدراكالدراسة للتعرف ع�� مدى    ��دف  الأردنية"ميدانية ع�� البنوك التجار�ة  

المصرفية استخدم    اداء مبيعات قطاع الادو�ةوأهمية التسو�ق الالك��و�ي ودوره �� �عز�ز العلاقة مع العملاء وأثره ع��  

اضافة ا�� التكرارات والاوساط ا�حسابية    R2و  Rالباحثان اسلوب التباين الاحادي والانحدار البسيط ومعامل الارتباط  

من (توفر قاعدة معلوماتية للتسو�ق �� تحليل البيانات. ومن اهم النتائج ال�ي توصلت لها الدراسة، وجود علاقة ب�ن �ل  

  دوقالمصرفية من جهة اخرى.  اداء مبيعات قطاع الادو�ةوالبحث والتطو�ر والامان واس��اتيجيات التسو�ق) من جهة و 

ان��ت الدراسة بمجموعة من التوصيات من اهمها، ضرورة توف�� قواعد بيانات ومعلومات �سو�قية �ساعد العملاء 

 .ع�� تلبية احتياجا��م ومساعد��م �� اتخاذ قرارا��م المصرفية

الفلسطينية (جوال  �عنوان  ):  2023دراسة (ا�جمل ، الز�ائن �� قطاع الاتصالات  "أثر التسو�ق الإلك��و�ي ع�� رضا 

الفلسطينية  وأوردو الاتصالات  قطاع   �� الز�ائن  رضا  ع��  الإلك��و�ي  التسو�ق  أثر  إ��  التعرف  الدراسة  )"��دف هذه 

) مش��ك  200)، وفقاً لعدة متغ��ات. اتبعت الدراسة المن�ج الوصفي التحلي��. ت�ونت عينة الدراسة من (وأوردو(جوال 

الاتصالات   و(الفلسطينية�ستخدمون  رئيسي�ن  قسم�ن  من  م�ونة  استبانة  استخدام  تم  نتائج  39.  أشارت  فقرة.   (
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الدراسة إ�� أن واقع التسو�ق الإلك��و�ي �� قطاع الاتصالات الفلسطينية متوسط، كما يوفر التسو�ق الإلك��و�ي ع��  

موقع الشركة ا�جهد والوقت، ويعطي فكرة وا�حة عن ال��امج المستحدثة لدى الشركة، واثبتت نتائج الدراسة وجود 

ي ع�� رضا الز�ائن �� قطاع الاتصالات الفلسطينية �عزى لمتغ��ات:  فروق ذات دلالة إحصائية �� أثر التسو�ق الإلك��و�

ا�خدمات المقدمة   تخفيض أسعار الشر�حة، واوصت الدراسة بضرورةا�جنس، والمؤهل العل�ي، ومدة الاش��اك، ونوع  

 .ع�� موقع الشركة بحيث ت�ون اقل من تلك المقدمة �� مركز الشركة

) "     )Neelapala, el, al, 2023دراسة   Impact Of Digital Marketing Practices On Sales Growth And�عنوان 

Sustainability Of Mames    .دف الدراسة إ�� الكشف عن جوانب الإعلان الرق�ي الأك�� تأث�ً�ا ع�� المبيعات والإيرادات��

من  حُلّلت   تمثيلية  بيانات  الهي�لية، وجمعت  المعادلات  نمذجة  وتحديدًا  أساليب كمية،  باستخدام  المُقدّمة  البيانات 

شركة متناهية الصغر والصغ��ة    150خلال إجراءات سهلة التنفيذ. وقد حُللت بيانات من استطلاع رأي إلك��و�ي شمل  

فإن للتسو�ق الرق�ي تأث�� إيجا�ي كب�� ع�� نتائج الأعمال، مثل    والمتوسطة ا�حجم �� منطقة حيدر أباد. ووفقًا للبيانات، 

نمو الإيرادات وعمر الشركة. �ش�� مصط�ح "التسو�ق الرق�ي" إ�� ا�جهود ال��و�جية المُنتشرة ع�� مجموعة واسعة من  

) البحث  ومحر�ات  الاجتما��  التواصل  ووسائل  الو�ب  مثل  الرقمية،  إSEOالقنوات  النتائج  وُ�ش��  وسائل  ).  أن   ��

الم�ان   الطو�ل، ��  المدى  الرقمية استخدامًا لتحقيق نجاح الأعمال ع��  أك�� المنصات  ب�ن  التواصل الاجتما��، من 

 الذي يق��ي فيھ معظم أ�حاب الشر�ات المتناهية الصغر والصغ��ة والمتوسطة وق��م.

 Impact of Artificial Intelligence on Supply Chain Management�عنوان  ):  Mohsen,2023( دراسة  

Performance  يمكن استخدام اس��اتيجيات التسو�ق الرق�ي المعتمدة ع�� الذ�اء الاصطنا�� لتحليل البيانات والتنبؤ

بالطلب وتحس�ن ا�خدمات اللوجستية وطرق النقل وتحديد أوجھ القصور �� سلسلة التور�د. يمكن أن يؤدي هذا إ��  

للتغ��ات �� الطلب وتقليل أوقات التسليم وخفض الت�اليف. �ستعرض هذه الورقة وتحلل تطبيقات  تحس�ن الاستجابة  

) باستخدام قاعدة بيانات  SCMاس��اتيجيات التسو�ق الرق�ي المعتمدة ع�� الذ�اء الاصطنا�� �� إدارة سلسلة التور�د (

Scopus  الذ�اء المعتمدة ع��  الرق�ي  التسو�ق  اس��اتيجيات  تأث��  ا�حالية حول  البحثية  الفجوة  الهدف هو معا�جة   .

، وتحديد تقنيات اس��اتيجيات التسو�ق الرق�ي المعتمدة ع�� الذ�اء الاصطنا�� ال�ي يمكن  SCMالاصطنا�� ع�� أداء  

 .SCMأن �عزز أداء 

"  ):2022دراسة (غرا�ي   الاتصالات دراسة    �عنوان  �� قطاع  الز�ائن  الرق�ي ع�� رضا  التسو�ق  تقنيات  أثر استخدام 

�دف البحث إ�� دراسة أثر استخدام تقنيات التسو�ق الرق�ي ع�� رضا الز�ائن ��  �  "ميدانية ع�� ز�ائن شركة مو�يليس

التحلي��   الوصفي  المن�ج  البحث  استخدم  مو�يليس  شركة  ز�ائن  ع��  ميدانية  دراسة  خلال  من  الاتصالات  قطاع 

  مجتمع واستخدم الاستبانة �جمع البيانات من    البحث،نتائج    وتحليللعرض    SPSSواستعان بالأساليب الإحصائية ��  
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اس��جاع    عشوائية وتماستبانة ع�� عينة غ��    50حيث تم توزيع    مو�يليسالبحث. تألف مجتمع البحث من ز�ائن شركة  

(ا�خدمة    استبانة   50 الالك��و�ي  للتسو�ق  إحصائية  دلالة  ذو  أثر  وجود  إ��  البحث  خلص  البحث.  لأغراض  صا�حة 

الالك��و�ي تصميم موقع الو�ب خدمة الز�ون امن الأعمال الالك��ونية    زيعالالك��ونية السعر ال��و�ج الإلك��و�ي التو 

.  الز�ائن)ا�خصوصية ا�جتمعات الاف��اضية) ع�� رضا الز�ائن (جودة ا�خدمة المقدمة الك��ونيا خدمة الز�ائن توقعات  

رضا الز�ائن �� قطاع   �توصل البحث إ�� وجود فروقات ذات دلالة إحصائية لأثر استخدام تقنيات التسو�ق الرق�ي ع� 

الاتصالات �عزى إ�� عامل طر�قة التعامل مع شركة الاتصالات. انت�ى البحث إ�� تقديم مجموعة من التوصيات �ان  

أهمها:  م الشركة  1ن  موقع  ع��  الك��ونيا  المقدمة  ا�خدمات  ع��  المستخدمة  التسع��  إس��اتيجية   �� النظر  إعادة   .

وهذا سيؤدي �� ال��اية إ�� رضا الز�ائن و��جع��م ع�� استخدام    يمكن اقل ما    اليفالالك��و�ي بحيث يتم جعل الت� 

الالك��و�ي   المواقع  2  للشركة.الموقع  بتصميم  مع شر�ات خاصة  التعاقد  موقع شركة    الالك��ونية.  من  يجعل  بحيث 

أك�� سهولة عند الاستخدام   الذين يتصلون بالاستعلامات  3  جاذبية.  وأك�� الاتصالات  ال��ك�� ع�� الز�ائن    و�زورون . 

لتلبية   وسهولتھالاتصالات و�شر الو�� بي��م عن ضرورة استخدام المواقع الالك��ونية للشركة  لشر�ات مراكز ا�خدمة 

خدما��م وخاصة تلك ال�ي لا �ستد�� م��م الوجود �خصيا �� المركز عن طر�ق وضع بروشورات �� مراكز ا�خدمة أو  

 المتوفرة عليھ.  وا�خدماتالاستعلامات �عطي �حة �سيطة عن الموقع الالك��و�ي للشركة  موظف ح�ى جعل  

النصر   أبو  " ):  2020دراسة  الالك��و�ي  �عنوان  العقاري  التسو�ق  تطبيق  ع��    واقع  ا�حصول   �� وأثرها  ا�خدمات 

  ��دف الدراسة ا�حالية إ�� دراسة العلاقة ب�ن استخدام تقنيات التسو�ق الرق�ي "  الرضا    مستو�ات عالية من العملاء

ضا العملاء ر   المتعلقة بجودة ا�خدمة المقدمة و�التا�� مستوى ا�خدمة  ا�خدمات وأثرها ع�� العديد من المتغ��ات ال�ي

الرضا ب�ن الفكر المعاصر    أما الإطار النظري للدراسة فقد تناول العميل مصر    من خلال تطبيقھ ع�� القطاع العقاري ��

ال�ي تواجهها ��  تا�ع أهمي��ا والتحديات    حيث تم تناول استخدام تقنيات التسو�ق الرق�ي من حيث المفهوم  والتقليدي

واعتمدت الدراسة ع�� المن�ج    الاف��اضات وأخ��ا الدراسة الميدانية.  المفاهي�ي وتطو�رهمن خلال الإطار    العصر ا�حا��

ا�خدمات وأثرها �� ا�حصول ع�� مستو�ات عالية من    واقع تطبيق التسو�ق العقاري الالك��و�ي  الوصفي للدلالة ع�� 

(  العملاء مجموعها  بلغ  إلك��ونية  عينة  ع��  بالتطبيق  العلاقة 232الرضا  �عكس  فرضيات  سبع  لاختبار  مشاهدة   (  

خدمات استخدام    و�ش�� نتائج هذا البحث إ�� عدم كفاية  استخدام تقنيات التسو�ق الرق�ي ومستوى رضا العملاء.

العقاري  السوق   �� المقدمة  الرق�ي  التسو�ق  الإلك��ونية  تقنيات  العلاقة  وكذلك  الشيخ  كفر  ا�خدمات    ��  �سو�ق 
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ا�خدمات التسو�قية    ومستوى خدمة العملاء بالإضافة إ�� وجود علاقة إيجابية ذات دلالة إحصائية ب�ن الإلك��ونية

رضا العملاء وخلصت الدراسة إ�� أن    التوقعات ل�خدمة المطلو�ة ومستوى التحس�ن   ومستوى التحسن لدى العملاء

 اداء مبيعات قطاع الادو�ةلد��م خ��ة واهتمام خاص ب  أك�� المتعامل�ن �� قطاع الادو�ة بكفر الشيخ وهم  الذ�ور هم

م��م كم الفئة    وعمليات خدمة العملاء حيث ��تم الإناث بـتفاصيل الوحدات العقار�ة أك�� من ا�خدمات ال�ي تقدمها

ن يتا�عون  أولئك الذي  وأخ��ا المهتم�ن والأك�� متا�عة لتحديثات العروض العقار�ة    سنة �� الأك��  40-31العمر�ة م ن  

يؤكد الباحث ع��    توقعا��م �ش�ل كب��.  وتزايدت المشاركة �� عمليات التسو�ق لف��ات طو�لة  قطاع الادو�ة والعملاء

موضوع استخدام تقنيات التسو�ق الرق�ي ل�خدمات    البحث �� توسيع و�عميق الفضاء المعر�� للعلم  مساهمة التيار

ال�ي تفرضها طبيعة خدمات استخدام تقنيات التسو�ق الرق�ي    تقديم تصور للفوائد والتحديات المتوقعة  العقار�ة بقلم 

 .وتوضيح التأث�� ع�� رضا العملاء 

  " و�ت�بالتطبيق ع�� مواط�ي دولة ال  كدور التسو�ق الرق�ي �� تحقيق رضا العملاء وذل  �عنوان "  ):2020دراسة (العن�ي  

الرق�ي(ا�جذب   التسو�ق  دور  بدراسة   البحث  تحقيق رضا  – التعلم    –الاحتفاظ    –الاستغراق    –��تم   �� التواصل) 

بأن التسو�ق الرق�ي صار من أهم الممارسات ال�ي   الباحثو�ت قناعة من �بالتطبيق ع�� مواط�ي دولة ال كالعملاء وذل

ان  � �سيطر ع�� عمليات البيع والشراء ع�� المستوى ا�ح�� والعالمي و�تمثل الهدف الرئيس للبحث �� التعرف ع�� ما إذا  

ليس لھ قيمة مضافة    ك ة من خلال تحو�ل المنتج لرقم سُ����ي العميل أم أن ذلي��ونكانت الممارسات التسو�قية الإل � 

وتم    ةك��ونيالإل�ة �� �سهيل ودعم أعمال التجارة  �بكيحقق استخدام تقنيات التسو�ق الرق�ي مساهمة    كلديھ و�ذل

الذين لا يتعاملون مع ممارسات    كو��ي من الذين يتعاملون وأولئ�تطبيق البحث ع�� عينة من العملاء �� السوق ال

ل عميل يتسوق بالفعل  � )  وتمثلت وحدة المعاينة ��   2018/2019استخدام تقنيات التسو�ق الرق�ي �� الف��ة الزمنية (  

ونتج من الدراسة الميدانية رفض الفروض السبعة ال�ي تضم��ا البحث و�� ضوء    �ي��و كمن خلال مواقع التسوق الإل

نتائج الدراسة وتحليل الفروض  ومن أجل تحقيق أهداف الدراسة تو��ي البحثة بضرورة الاهتمام باستخدام الأساليب  

��و�ي وا�حرص ع��  كالإلع  الإبداعية للوصول للعملاء ع�� الإن��نت مع استخدام أساليب ترو�جية �جذب العملاء للموق

ة الإعلانية  وضرورة ا�حافظة ع�� العملاء ا�حالي�ن ومحاولة جذب عملاء جدد من  كجعل العميل مستغرق �� المشار 

 خلال خلق قنوات اتصال مع العملاء.



21 

 

 " �سكـــــرة  –أثر استخدام تقنيات التسو�ق الرق�ي ع�� رضا العملاء لدى بنك ال��كة  "�عنوان    :)2019دراسة (مع��ف

أن   نجد  آخر  إ��  يوم  ومن  الإلك��ونية  الوسائل  استخدام   �� خاصة  كب��ا  تطورا  العقار�ة  الصناعة    البنوك �شهد 

(المصارف) تتنافس بجدية واهتمام لتحقيق أهدافها ع�� استخدام تقنيات التسو�ق الرق�ي و�ما أن هذا الأخ�� يمكن  

أن ي�ون م��ة تنافسية للبنوك فمن المفيد معرفة أثر استخدام تقنيات التسو�ق الرق�ي لدى العميل الذي �عت�� من  

الرضا. ��دف هذه الدرا إ�� كسب  الرق�ي ع�� رضا  العوامل ال�ي تؤدي  التسو�ق  أثر استخدام تقنيات  إ�� معرفة  سة 

بالاعتماد ع�� "الاستبيان" واخ ا�حالة.   ال��كة �سكرة لدراسة  بنك  ز�ائن  اختيار  تم  الفرضيات عن  العملاء وقد  تبار 

برنامج   طر�ق  عن  البيانات  معا�جة  للتسو�ق    SPSSطر�ق  أ�عاد  عدة  يدر�ون  البنك  عملاء  أن  الدراسة  نتائج  تظهر 

 الإلك��و�ي غ�� أن الأ�عاد الرئيسة ال�ي تؤثر �� رضاهم �ش�ل مباشر �انت: المنتج التوزيع ال��و�ج. 

 أوجھ التشابھ والاختلاف ب�ن الدراسة ا�حالية والدراسات السابقة  

للدراسات   السابق  الاستعراض  توصل �عد  أن    السابقة  إ��  التسو�قالباث  ز�ادة    موضوع   �� دور  من  لھ  وما  الرق�ي 

دراسات  قد  المبيعات تناولت  حيث  الباحث�ن،  باهتمام  و�� حظي  وقد    عديدة  الإلك��و�ي،  التسو�ق  بأهمية  العملاء 

استفاد الباحث من هذه الدراسات �� التعرف إ�� مجالات الدراسة ومتغ��ا��ا والأساليب الإحصائية �� تحليل نتائجها  

كما استفاد من النتائج والتوصيات والمق��حات ال�ي خرجت ��ا هذه الدراسات.  فقد أسهمت تلك الدراسات بإثراء هذه  

راسة با�خ��ات الواردة ف��ا. ولعل أهم ما يم�� هذه الدراسة أ��ا عنيت بمعرفة "أثر التسو�ق الرق�ي ع�� رضا الز�ائن  الد

حيث لم يتم تناول هذا الموضوع ��ذه الصورة    الذ�اء الاصطنا��وما لھ من دور �� ز�ادة استخدام العملاء للتطبيقات  

 قطاع الادو�ة. إضافة إ�� تفردها �� بحث أثر التسو�ق الرق�ي ��  -�ن  ع�� حد علم الباحث  -�� الدراسات السابقة  

 �عد استعراض الدراسات السابقة والاطلاع ع�� اهم نتائجا �� مجال الدراس يت�ح الا�ي  

هناك ندرة �� الدراسات السابقة ال�ي تناولت الموضوع �ش�ل مباشر �� البيئة الأجنبية بوجھ عام والبيئة   −

 العر�ية بوجھ خاص  

الدراسة   − اهداف وفرضيات  الدراسة وصياغة  لمتغ��ات  ا�جيد  الادراك   �� السابقة  الدراسات  ساعدت�ي 

 وتحديد الفجوة ا لبحثية  



22 

 

تحاول الدراسة ا�حالية سد الفجوة البحثية الوا�حة �� هذا ا�جال مع التوسع �� دراسة هذه المش�لة   −

   التسو�ق ا لرق�ي بأداء المبيعات باستخدام محددات الذ�اء الاصطنا�� وتحديد مسببا��ا حيث تم دمج 

تتمثل م��رات اختيار هذا الموضوع �� �سليط الضوء ع�� مفهوم اس��اتيجيات التسو�ق الرق�ي المعتمدة   −

�� ز�ادة المبيعات واكتساب أك�� حصة من  ع�� الذ�اء الاصطنا�� بصفتھ موضوع جديد وحديث الساعة  

المؤسسات  السوق    �� تطبيقها  عن    الطبيةومجال  ا�حالية  الدراسة  وعينة  مجتمع  اختلاف  وأيضا 

 الدراسات السابقة 

الدراسة ا�حالية اتفقت مع الدراسات السابقة �� تناول موضوع اس��اتيجيات التسو�ق الرق�ي المعتمدة   −

ولك��ا اختلفت �� م�ان تطبيق    وعلاقا��ا بمبيعات الادو�ة �� السوق السعوديع�� الذ�اء الاصطنا��  

 الدراسة  

الدراسة ا�حالية اختلفت مع ا لدراسات السابقة من حيث ا�عاد متغ��ات ا لدراسة وكذلك مجتمع وعينة   −

 الدراسة  

 

 : الاطار النظري 

 : تمهيد 

لقد بدأت البلدان العر�ية خطوا��ا الأو�� ع�� طر�ق التسو�ق الإلك��و�ي ولكن هذه ا�خطوات ما تزال وئيدة إذا ما  
قورنت بما تم وتحقق بالبلدان المتطورة. لذلك فإن الدول العر�ية مدعوة للتفك�� جدياً (المملكة العر�ية السعودية) 

الإن��نت وان لا ت�ون سلبية �ستخدم الإن��نت كمس��لك فقط.  بدخول اقتصاد المعرفة وأخذ حص��ا �� اقتصاد 
والتسو�ق الإلك��و�ي سيساعد السوق العر�ية خصوصاً إذا جرى الاعتناء بتواجد باللغة العر�ية ع�� الشبكة  

فيما بي��ا و�� طرق سهلة   ).2014منصور واخرون،( . السريعةالعنكبوتية وأنھ أمام الدول العر�ية فرصة لفتح الطرق 
الفتح وقليلة الت�لفة. لذلك فإن العرب يمكن أن ينجحوا بفتح طرق سريعة للتجارة الإلك��ونية فيما بي��م وللمشاركة  

  �� المستو�ات الأر�عة لاقتصاد الإن��نت و�� البنية التحتية، التطبيقات، النشاطات الوسيطة، التجارة الإلك��ونية

يرتكز الإطار النظري للدراسة ع�� محور�ن أساسي�ن: دور تقنيات التسو�ق الرق�ي وتحس�ن أداء مبيعات �� قطاع  
الادو�ة. �س�� هذا القسم إ�� توضيح المفاهيم الأساسية المرتبطة ��ذين المتغ��ين وتحليل العلاقة بي��ما وفقا  
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تــوجد العديد من المفاهيم ا�خاصة بتعر�ف اس��اتيجيات التسو�ق الرق�ي المعتمدة   للأدبيات والنظر�ات ذات الصلة.
ع�� الذ�اء الاصطنا�� وجميعها تؤكد ع�� ان اس��اتيجيات التسو�ق الرق�ي المعتمدة ع�� الذ�اء الاصطنا�� لھ  

 )2017(عارف،. البشرالمقدرة علــي الــتعلم وتــنفيذ المهام المتعددة والمتــنوعة والــتفك�� مثل 

يمكن �عر�ف اس��اتيجيات التسو�ق الرق�ي المعتمدة ع�� الذ�اء الاصطنا�� �عدد من الــتعر�فات الــتــي �ش��ك �لها �� 

للذ�اء   �عر�ف   �� نظر  وجهة  من  أك��  هنالك  استخدامھ  من  الغاية  او  الغرض  حسب  تختلف  وقد  رئيسية  أشياء 

ت فـــــــي  مهمھ  محددات  ع��  اعتمد  من  م��ا  والقرار  الاصطنا��  والافعال  والــتفك��  �العقلانية  و�عر�فھ  الذ�اء  صنيف 

 ).2018مهدي،وغ��ها، و�تم الر�ط بي��ا بناء ع�� رؤ�ة المعرفة (

 

 أولا: دور تقنيات التسو�ق الرق�ي 

�عت�� استخدام تقنيات التسو�ق الرق�ي واحدة من المفاهيم ا�حديثة وال�ي أخذت بالدخول إ�� حياتنا اليومية  

المعلومات  ح�ى أ��ا أصبحت �ستخدم �� العديد من الأ�شطة ا�حياتية وال�ي �� ذات ارتباط بثورة تكنولوجيا  

التسو�ق الرق�ي    الإطاريتضمن    الاتصالات إ��    بالإضافة  وماهيتھ النظري للبحث �عر�ف استخدام تقنيات 

المز�ج  مع    عناصر  يتوافق  بما  العميل  رضا  ومفهوم  موضوع    الأبحاثالإلك��و�ي  تناولت  استخدام    أثرال�ي 

 )2014(اياد واخرون ، .العملاءتقنيات التسو�ق الرق�ي ع�� رضا 

 التسو�ق:  مفهوم

أصبح التسو�ق الرق�ي أحد ضرور�ات ا�حياة �� مجتمعنا اليوم، إذ يوجد أعداد هائلة من المستخدم�ن يتصلون �شبكة  

الإن��نت يومياً من جميع أنحاء العالم، وال�ي �ش�ل فرصاً �سو�قية يمكن استغلالها وتحو�لها إ�� سوق مفتوح متنوع  

ا�ختلفة. إن تجاهل تطو�ر التجارة الإلك��ونية والتسو�ق ع�� الإن��نت، إضافة إ�� عدم ازدهار    المبيعاتا�جمهور ل��و�ج  

سوق أجهزة الكمبيوتر والإن��نت �� العالم العر�ي من شأنھ أن �عرقل تطور العمليات المصرفية الإلك��ونية �� البنوك  

 ) 2014(بدر،العر�ية، وهو ما سيؤثر �� الاقتصادات ا�حلية لتلك الدول..

الإن��نت   • ع�� شبكة  الشائعة  ا�خدمات  من  المصرفية  ا�خدمات  أصبحت  إنھ  لقد  ع��  التسو�ق  �عرف 

تحديد   عن  المستوى  بالأسواق  ا�خاصة    والاهتمامات والرغبات    الاحتياجات عبارة  لتسليم  المس��دفة 



24 

 

يؤدي ذلك إ�� ا�حافظة أو تقو�ة   بطر�قھ أك�� فاعليھ وكفاءة من المنافس�ن حيث  الإشباع المرغوب من  

 ) 2016(جابر ،�ل مما من شأنھ رفاهية ا�جتمع 

و�ناء علاقات   للعملاءقيمة    ت�ون   خلالها منالتسو�ق بأنھ العملية ال�ي تتمكن الشر�ات من  كما عرف   •

 ) .(Lemon& Verhoef, 2022 بالمقابل. قو�ة معهم ��دف ا�حصول ع�� قيمة م��م 

�عرف استخدام تقنيات التسو�ق الرق�ي أيضا ع�� إنھ تطبيق لسلسلة واسعة من تكنولوجيا المعلومات  •

ال�ي يحصل عل��ا المس��لك من    ��دف إعادة �شكيل المنافع  لز�ادة  التسو�ق وذلك  خلال  إس��اتيجيات 

 .(Martinez& Rodriguez,2021 الموقع.و�س��اتيجيات تحديد    الاس��داف التمي�� الفعالة للسوق    الادو�ة

الرق�ي هو مجموعة من    الباحث   ى �ر و  التسو�ق  تقنيات  المستعملة لدراسة   الأسباب أن استخدام  التقنية    والوسائل 

إل��م باستخدام    السلع وا�خدمات  لإيصالوالوسائل التقنية المستعملة    الأسبابحاجيات المس��لك وهو مجموعة من  

 الاتصالات.  مم��ات خصوصية مقارنة بالتسو�ق العادي �� قطاع  رقمية و�متلكشبكة 

 أنواع استخدام تقنيات التسو�ق الرق�ي: 

 ).2013(يوسف، رئيسيةثلاثة أنواع  يرى �عض ا�خ��اء �� التسو�ق بأنھ يمكن تصنيف التسو�ق إ��

بالعامل�ن داخل    مرتبطُ   التسو�قي وهوبوظائف التسو�ق التقليدية كتصميم وتنفيذ المز�ج    ا�خار��:التسو�ق   •

 ال��و�ج -التوزيع -السعر  -المنتج المؤسسة حيث أنھ يجب ع�� المؤسسة أن تتبع 

ودعم   بالعملاءا�جيد    للاتصالسياسات فعالة لتدر�ب العامل�ن وتحف��هم  ط �وهو مرتب  الداخ��:التسو�ق   •

ف�ل فرد �� المؤسسة يجب أن ي�ون موجھ �� عملھ  العملاء  حاجات ورغبات    ق لإرضاء العامل�ن للعمل كفر�

   .بالعملاء

أسا��ي    �عتمد �شٍ�ل  للعملاءوالسلع المقدمة    اداء مبيعات قطاع الادو�ةوهو مرتبط بفكرة    التفاع��:التسو�ق   •

 ومكثف ع�� ا�جودة والعالقة ب�ن البائع والمش��ي.

 خصائص التسو�ق ا لإلك��و�ي:
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العناصر    �� الرق�ي  التسو�ق  تقنيات  استخدام  أهم خصائص  ت�خيص  تكنولوجيا  من خلال  و�مكن  استخدام 

��دف  و   المعلومات وشبكة الاتصالات �� أداء العمليات التجار�ة ب�ن الشر�ات �عضها و�عض والشر�ات وعملا��ا.

ا�حدود الزمنية والم�انية ال�ي تقيد حركة التعاملات    ىوتتعد  .التعاملإ�� رفع الكفاءة �� الأداء وتحقيق الفاعلية ��  

من    استجابة سريعة لطلبات السوق من خلال التفاعل مع العملاء والوفاء باحتياجا��م.  حوتتي   الدول.التجار�ة ب�ن  

عملية  خلال   من  �ل  ليشمل  يمتد  ولكنھ  إلك��و�ي  �ش�ل  التجاري  التبادل  ع��  فقط  يقتصر  لا  شامل  مفهوم 

اللازم لإتمام سلسلة   الوقت  تقليل  ع�� تبسيط الإجراءات ووضوح    لو�عم  الأعمال.التصنيع والإنتاج من خلال 

 ) 2016يو�س،( العمل.إجراءات  

   :أهداف استخدام تقنيات التسو�ق الرق�ي

الذي   الأمر  والآلة  الــتكنولوجيا  استخدام  وك��ة  الــيوم،  عالمنا   �� الاصطنا��  للذ�اء  الكب��  للانتشار والاستخدام  �ان 

أصبح �ش�ل عامل قلق و��ديد للكث�� من الناس الذين أصبحوا متخوف�ن من هذا الــتطور القوي، لذلك �ان لابد من  

التسو�ق   الذي يمكن  �ــسلــيط الضوء ع�� اس��اتيجيات  المهم  الذ�اء الاصطنا�� وأهميتھ ودوره  الرق�ي المعتمدة ع�� 

الاستفادة منھ إذا ما تم تــوظيفھ بالش�ل ال�حيح تــتمثل اهداف اس��اتيجيات التسو�ق الرق�ي المعتمدة ع�� الذ�اء  

الذ�اء الاصطنا��، الاصطنا��   الرق�ي المعتمدة ع��  ��دف استخدام تقنيات     تــتعدد أهداف اس��اتيجيات التسو�ق 

الآتية الأهداف  تحقيق  إ��  الرق�ي  السلع.   التسو�ق  أمام  والإقليمية  ا�جغرافية  ا�حدود  وتجاوز  السوق  نطاق    ز�ادة 

العمليات  و  بخصوص  المعلومات  ع��  ا�حصول  إم�انية  و�ناء   ةوز�اد  التجار�ة.تحس�ن  العملاء  إ��  الوصول  معدلات 

العملاء. مع  أقوى  والتسو�ق  و   علاقات  الإنتاج  ت�اليف  وتقليل  وتحقيتخفيض  الأعمال.   ق والتوزيع.  أداء   ��   السرعة 

 ) 2023(غني�ي،  البحث عن عملاء جدد والوصول إل��م وجذ��م للشراء.و 

 ). 2017،العر�ي��دف التسو�ق الالك��و�ي إ�� تحقيق الأهداف الآتية: (

 ز�ادة نطاق السوق وتجاوز ا�حدود ا�جغرافية والإقليمية أمام السلع. −

 تحس�ن إم�انية ا�حصول ع�� المعلومات بخصوص العمليات التجار�ة.  −

 ز�ادة معدلات الوصول إ�� العملاء و�ناء علاقات أقوى مع العملاء.  −
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 تخفيض وتقليل ت�اليف الإنتاج والتسو�ق والتوزيع. −

 السرعة �� أداء الأعمال. والبحث عن عملاء جدد والوصول إل��م وجذ��م للشراء. تحقيق   −

 القيام �عمليات التسو�ق والبيع والشراء ع�� الإن��نت. −

 �سهم وتحس�ن ا�خدمات المقدمة للعملاء وتحس�ن الصورة الذهنية للمنشأة. −

 تمثل دورا كب��ا �� عملية اتخاذ القرارات. والتقليل من مخاطر الموجودات وا�خزون.   −

 

 محددات اس��اتيجيات التسو�ق الرق�ي  

 ). 2021،القحطا�ي( محددات اس��اتيجيات التسو�ق الرق�ي المعتمدة ع�� الذ�اء الاصطنا�� فتــتمثل فيما يلــي:

 الس�� الدائم الــي الــتعلم واكتــساب ا�خ��ات المتاحة ب�افة الوسائل والطرق  −

 تحديد الهدف او الامر المراد تحقيقھ بدون اي غموض �� الاف�ار والنتائج   −

 .ةوالنادر  تحديد وايجاد الاستجابة الافضل �� ا�حالات ا�جديدة، −

 استعمال الاستــنتاج �حل المشا�ل الــتــي تــواجهنا بصورة أقرب الــي الواقع  −

 .الــتعامل مع حالات مستعصية ومح��هالقدرة ع��  −

 .فهم واستــنتاج امور جديده باستخدام العقلانية والــتفك�� المنطقي −

 .ة وفق المعطيات المتاحةتطبيق المعرفة للــتعامل مع البيئة ا�حيط −

 الــتفك�� والاستــنتاج ل�حلول والبدائل المتاحة حول مش�لة ما  −

 : التسو�ق الرق�يأهمية استخدام تقنيات  

ف�ي   و�ذلك  بي��م  المباشر  الإلك��و�ي  الاتصال  طر�ق  عن  المتعامل�ن  ب�ن  الصفقات  �عقد  للقيام  فعالة  وسيلة  �عت�� 

العامة والإدار�ة ومصار�ف الاتصال   أ��ا توفر النفقات  �ستغ�ي عن المستندات الورقية وما �ستلزمھ من نفقات كما 

وسيلة متم��ة وغ�� مسبوقة للوصول إ�� أسواق العالم جميعا �� وقت واحد بأقل    و��   80حيث تبلغ �سبة الوفر نحو %

متنوعة. لأسواق  الوصول  ع��  البائع�ن  و�ساعد  وتحقيق  و   النفقات  المشروعات  عمليات  وتنظيم  تبسيط   �� �ساهم 

الت�اليف. وتخفيض  الأخطاء  ومنع  الادار�ة  القرارات  إصدار   �� التأخ��  ع��  القضاء  طر�ق  عن  خلال    أهدافها  من 
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المستندات   ت�لفة  تخفيض  نتيجة  التقليدية  بالتجارة  بالمقارنة  الرق�ي  التسو�ق  تقنيات  استخدام  ت�لفة  انخفاض 

 )2021العتي�ي ( والدفاتر والتسو�ق والتصنيع  

 

   :أش�ال استخدام تقنيات التسو�ق الرق�ي

 ) 2020(الشمري، :تتمثل اهم اش�ال استخدام تقنيات التسو�ق الرق�ي فيما ي��

 . Business To Businessاستخدام تقنيات التسو�ق الرق�ي ب�ن وحدة اعمال ووحدة اعمال  •

   Consumer To Consumerخر آاستخدام تقنيات التسو�ق الرق�ي ب�ن عميل وعميل  •

 . Business To Consumerاستخدام تقنيات التسو�ق الرق�ي ب�ن وحدة اعمال وعميل  •

 Business To Governmentalاستخدام تقنيات التسو�ق الرق�ي ب�ن وحدة الاعمال وا�ح�ومة   •

 . Business To Governmentalاستخدام تقنيات التسو�ق الرق�ي ب�ن عميل وا�ح�ومة  •

 .Governmental To Governmentalاستخدام تقنيات التسو�ق الرق�ي ب�ن ا�ح�ومة وا�ح�ومة  •

 . Peer To Peerخر  آاستخدام تقنيات التسو�ق الرق�ي ب�ن مستخدم و  •

 :تقنيات التسو�ق الرق�يمعوقات 

تت�خص �� النقاط    عدد من الصعو�ات والمعوقات أو ا�حدد وال�يتقنيات التسو�ق الرق�ي  �ع��ض عمليات التجارة و 

و�شريعية تتسم  صعو�ة توف�� بيئة قانونية  و   .الإلك��ونية  للتسو�قصعو�ة توف�� البنية التحتية المناسبة  م��ا  التالية  

والمرونة. التداب��  و   بالشفافية  اتخاذ  إ��  الدائمة  ا�حاجة  المدفوعات    اللازمةوجود  أمن    وسالم��ا.   الإلك��ونيةلضمان 

سياسات أو قواعد عامة ي�ون الهدف م��ا حماية    عووض  الإلك��و�ي.  الإمضاءبالتوقيع أو    للاع��افتحديد إطار وا�ح  و 

نقص ا�خ��ة لدى �عض الموردين وغالبية المستخدم�ن �سبب عدم وجود المعرفة  و   المس��لك وا�حافظة ع�� حقوقھ.

بفاعلية  وازدار��ا    تقنيات التسو�ق الرق�يإ�� التجارب والمهارات مما أدى إ�� صعو�ة بناء مواقع    رالافتقاو   ا�حاسو�ية

  . العملاءوال�ي �ع��ض التفاعل ب�ن المنظمة وكث�� من    والثقافة عوائق اللغة  و   .الإلك��و�ي�لفة إقامة الموقع  و   وتطو�رها.

 )205ز�دان،( الإلك��ونية.عدم الثقة �� وسائل الدفع و 
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العقبات أو التحديات ال�ي تؤثر عليھ وقد تقلل من فعالية    يواجھ العديد من الصعو�ات أوتقنيات التسو�ق الرق�ي أن 

 العقبات ل�حصول ع�� مزاياه وفوائده السابقة.   يجب التغلب ع�� هذه استخدامھ ولذلك

 . مزايا استخدام تقنيات التسو�ق الرق�ي

 أسهل: لا يتطلب أي �عقيدات روتينية ومقابلات مجرد إ�شاء حساب ع�� المنصة ا�ختصة لتبدأ التسو�ق.  -

أرخص: ت�اليف تأج�� لوحة إعلانية ع�� أحد الطرق أو مساحة إعلانية �� جر�دة معروفة من الممكن أن �غطي   -

لمدة   الاجتما��  التواصل  مواقع  ع��  إعلانية  حملة  يمكنك    3ت�اليف  �سو�قية  أف�ار  أيضا:  (هناك  شهور. 

 تنفيذها بأقل الت�اليف)

 أسرع: إعلاناتك تبدأ �� الظهور �جمهورك �عد �حظات من تصميمها و�شرها.  -

أك�� فعالية: يمنحك استخدام تقنيات التسو�ق الرق�ي م��ة التخصيص فعندما تُضيّق نطاق ظهور إعلاناتك   -

لتس��دف فئة محددة من حيث العمر البلد المدينة الاهتمامات ذات صلة بمنتجاتك فأنت لا تنفق أموالك إلا  

 �� م�ا��ا ال�حيح. 

تمنحك أدوات القياس العديدة المعلومات الدقيقة ال�افية عن جهودك التسو�قية لتحدد أيّا م��ا  أك�� مرونة:   -

 )2022(الزهرا�ي،�ستمر بھ وأيّا م��ا تتوقف عنھ.

 :تقنيات التسو�ق الرق�يسلبيات 

سلبيات    أحيانا وتظهر  للتسو�ق الإلك��و�ي أيضا مجموعة من العيوب وال�ي قد �ش�ل نوعا من أنواع ا�خاطرة �� العمل

 ) 2020(النمر، : تقنيات التسو�ق الرق�ي �� النقاط التالية

 .الإن��نتالشراء والبيع عن طر�ق  أسلوبعد م تقبل شر�حة من الناس   -

النصب والسبب    �� �عض عمليات   العملاءوجود ا لكث�� من الشر�ات الوهمية ال�ي تقوم بإسقاط ال�حايا من   -

 .الإن��نت�� ذلك صعو�ة السيطرة والتحكم �� �ل من يتعامل مع شبكة  

 افتقارها للسر�ة �� التعامل.  -

أن �ستغنوا    العديد من المناطق �عا�ي من عدم مجارا��ا للتطور الإلك��و�ي أي بمع�ى أن هم ال �ستطيعون   -

 ا�حديثة.   الإلك��ونيةعن ا لطرق التقليدية ال�ي �عتمد ع�� المسوق ال ع�� الطرق  
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 أن   محسوسة كماإذا قاموا بالشراء بطرق غ��  بالأمان ثقافة الناس تبع��م ع�� عدم الشعور   -

 طر�قة وثقافة البيع �ش�ل غ�� مادي ومحسوس غ�� مقبولة عند ا�جميع. -

 التقليدي: والتسو�ق   تقنيات التسو�ق الرق�يمقارنة ب�ن 

الرق�ي  ب�ن    الاختلافاتلتحديد   التسو�ق  تم��تقنيات  ا�خصائص  من  مجموعة  هناك  التقليدي    الإن��نت   والتسو�ق 

 ) 2014(حمود، الا�ي: بالمس��لك�ن عن الوسائل التقليدية وتت�خص تلك ا�خصائص �� للاتصالات�وسيلة جديدة 

 .بالاتصالاتالمس��لك هو الذي يبدأ و�بادر  •

 ا�جذب   المعلومات سياسةالمس��لك هو الذي يبحث عن   •

 الوسيلة ا�جديدة �عت�� وسيلة قو�ة �� جذب انتباه زوار الموقع ع�� الشبكة.  •

 . الأفراد�ستطيع الشركة أن تقوم بجمع وتخز�ن المعلومات ا�خاصة باستجابات  •

تم   ال�ي  العناصر  من  مجموعة  التا��  ا�جدول  ب�ن    الاعتمادو�ب�ن  لمقارنة  الرق�يعل��ا  التسو�ق    والتسو�ق   تقنيات 

 )2013(إبراهيم،التقليدي 

 التسو�ق التقليدي    تقنيات التسو�ق الرق�ي عنصر المقارنة  

 عالية  منخفضة  الت�لفة 

 محدودة  غ�� محدودة عالية   السرعة 

 محدود محلية   مفتوحة وواسعة  السوق  

 يخدم شر�حة معينة  يخدم شر�حة كب��ة   حجم الشر�حة  

 السوق   الز�ون  اهم اطراف عملية التبادل  

 صعب نوع ما   سهل الاتصال   ت�امل الوظائف التسو�قية 

 غ�� كفء  سريع  تطو�ر المنتج  
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 صعبة جدا  سهلة جدا   البيانات جمع 

 صعبة جدا  سهلھ جدا  متا�عة ردود الأفعال  

 

 المتغ�� التا�ع: تحس�ن أداء مبيعات 

 مفهوم تحس�ن أداء مبيعات: . 

) تحس�ن أداء مبيعات بأ��ا "الاستجابة الداخلية والذاتية للعملاء Meyer & Schwager, 2020�عرف ماير وشواغر (

) بأ��ا "مجموعة  Gentile et al., 2019لتفاعلهم المباشر أو غ�� المباشر مع الشركة". كما �عرفها جينتيل وآخرون (نتيجة  

التفاعلات ب�ن العميل والمنتج أو الشركة، ال�ي تث�� استجابة عاطفية لدى العميل و�ش�ل انطباعا عاما عن العلامة  

 التجار�ة".

) إ�� أن تحس�ن أداء مبيعات �� "مجموع الانطباعات والمشاعر ال�ي ي�و��ا العميل نتيجة �جميع  2020ويش�� الشمري (

 اتصالاتھ ولقاءاتھ مع الشركة، سواء �انت إيجابية أو سلبية، ع�� مختلف نقاط التماس وقنوات التفاعل". 

الدراسة:   هذه   �� مبيعات  أداء  لتحس�ن  التا��  الإجرائي  التعر�ف  استخلاص  يمكن  السابقة،  التعر�فات  خلال  ومن 

ع��   الادو�ة  مع شر�ات  لتفاعلهم  نتيجة  الادو�ة  قطاع  ي�و��ا عملاء  ال�ي  والتصورات  والمشاعر  الانطباعات  "مجموع 

 م وولا��م ونية الشراء المستقبلية".مختلف نقاط التماس والقنوات، وال�ي تؤثر �� مستوى رضاه

 أ�عاد تحس�ن أداء مبيعات:  

) والقحطا�ي  Gentile et al., 2019تتضمن تحس�ن أداء مبيعات �� قطاع الادو�ة عدة أ�عاد، حددها جينتيل وآخرون (

 ) فيما ي��: 2021(

لطلبات  − والاستجابة  ا�خدمة،  وكفاءة  الاستخدام،  سهولة  مثل  للتجر�ة،  العملية  با�جوانب  يرتبط 

 العملاء، والدقة �� تنفيذ الطلبات.
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يرتبط  − الإحباط.  الرضا،  الفرح،  مثل  الشركة،  مع  التفاعل  يث��ها  ال�ي  والعواطف  بالمشاعر  يتعلق 

 با�جوانب المادية وا�حسية للتجر�ة، مثل التصميم، الألوان، الموسيقى، الروائح، واجهة المستخدم.

يتعلق بالتفاعل مع الآخر�ن خلال التجر�ة، سواء مع موظفي الشركة أو مع عملاء آخر�ن أو مع ا�جتمع   −

 �ش�ل عام. 

 يرتبط بالمعرفة والمعلومات ال�ي يحصل عل��ا العميل، ومدى وضوحها ودق��ا وفائد��ا.  −

 نظر�ات تحس�ن أداء مبيعات: 

 ). 2018، عبد القادرهناك عدة نظر�ات تفسر تحس�ن أداء مبيعات، ومن أهمها: (

 ا�خدمة. نظر�ة الرضا: �شرح أن رضا العملاء ينتج عن مقارنة توقعا��م بالأداء الفع�� للمنتج أو   −

 نظر�ة التم�� �� ا�خدمة: تركز ع�� أهمية تقديم خدمة متم��ة تتجاوز توقعات العملاء. −

أو   − المنتج  من  المتوقعة  القيمة  ع��  بناء  قرارا��م  يتخذون  العملاء  أن  تف��ض  المتوقعة:  القيمة  نظر�ة 

 ا�خدمة. 

نظر�ة رحلة العميل: تركز ع�� تحليل رحلة العميل ع�� مختلف نقاط التماس، وتحديد الفرص لتحس�ن   −

 التجر�ة �� �ل نقطة. 

− ) التجر�ة  تصميم  وجذابة  Experience Design Theoryنظر�ة  مت�املة  تجارب  تصميم  ع��  تركز   :(

 للعملاء ع�� مختلف القنوات ونقاط التماس. 

  والتسو�ق الرق�ي  (IoT) ن��نت الأشياءا 

الأشياءا وتخصيصًا الرق�يوالتسو�ق   (IoT) ن��نت  فعالية  أك��  مبيعات  اس��اتيجيات  إن��نت   .يندمجان لإ�شاء  يتيح 

الأشياء جمع بيانات دقيقة حول سلوك المس��لك واحتياجاتھ، مما �ساعد المسوق�ن الرقمي�ن ع�� فهم العميل �ش�ل  

أفضل وتخصيص رسائلهم التسو�قية بدقة ع�� القنوات الرقمية ا�ختلفة. هذا الدمج يؤدي إ�� تجر�ة �سوق محسنة  

 ) 2021القحطا�ي ،  .والعروض ال�خصية وز�ادة �� المبيعات �سبب الاس��داف الدقيق

 :كيف �ساهم إن��نت الأشياء �� التسو�ق الرق�ي للمبيعات 
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�ساعد أجهزة إن��نت الأشياء �� جمع معلومات عن تفضيلات العملاء، وأنماط شرا��م،   فهم سلوك العميل •

يُمكّن إن��نت الأشياء تجار التجزئة  بحيث    تحس�ن تجر�ة العملاءو  .واحتياجا��م، وح�ى مواقعهم ا�جغرافية

من تتبع ا�خزون �� الوقت الفع��، مما يضمن توفر المنتجات وتقليل حالات نفاد ا�خزون، وتقديم خدمات  

الأجهزة بيانات  ع��  بناءً  المبتكرةو  .مخصصة  التسو�قية  بتطو�ر   :ا�حملات  الأشياء  إن��نت  تقنيات  �سمح 

يمكن   :تحس�ن العمليات التشغيليةو .McKinsey & Company (2022)حملات �سو�قية إبداعية و�خصية

الم  العديد من  إن��نت الأشياء لأتمتة  العمليات التشغيلية، مثل إدارة ا�خزون  استخدام  هام وتحس�ن كفاءة 

الت�اليف   �� خفض  �ساهم  مما  المنتجات،  المبيعاتوتتبع  إن��نت   :فتح مصادر دخل جديدةو  .وز�ادة  يفتح 

الأشياء آفاقًا جديدة لمصادر الدخل من خلال توف�� خدمات إضافية �عتمد ع�� البيانات، يندمجان لإ�شاء  

يتيح إن��نت الأشياء جمع بيانات دقيقة حول سلوك المس��لك   .اس��اتيجيات مبيعات أك�� فعالية وتخصيصًا

واحتياجاتھ، مما �ساعد المسوق�ن الرقمي�ن ع�� فهم العميل �ش�ل أفضل وتخصيص رسائلهم التسو�قية  

المبيعات �سبب    �� وز�ادة  تجر�ة �سوق محسنة  إ��  يؤدي  الدمج  هذا  ا�ختلفة.  الرقمية  القنوات  ع��  بدقة 

من    اتكيف �ساهم إن��نت الأشياء �� التسو�ق الرق�ي للمبيع   .والعروض ال�خصية  الاس��داف الدقيق 

�ساعد أجهزة إن��نت الأشياء �� جمع معلومات عن تفضيلات العملاء، وأنماط  ال�ي    فهم سلوك العميلخلال  

إن��نت الأشياء تجار   ي ال�  العملاءتحس�ن تجر�ة  و  .شرا��م، واحتياجا��م، وح�ى مواقعهم ا�جغرافية يُمكّن 

توفر المنتجات وتقليل حالات نفاد ا�خزون، وتقديم التجزئة من تتبع ا�خزون �� الوقت الفع��، مما يضمن  

 )2022(العن�ي،.خدمات مخصصة بناءً ع�� بيانات الأجهزة

 التطبيقات الذكية واستخداما��ا �� التسو�ق الرق�ي 

ير�ط التسو�ق الرق�ي والتطبيقات الذكية بي��ما علاقة ت�املية، حيث ُ�ستخدم التطبيقات الذكية �وسيلة أساسية  

ذلك   �سمح  ومخصص.  مباشر  �ش�ل  معهم  والتفاعل  العملاء  إ��  للوصول  الرق�ي  التسو�ق  اس��اتيجيات  لتنفيذ 

�دفة وتجارب �خصية �عتمد ع�� تحليل البيانات  للشر�ات ببناء علاقات أقوى مع العملاء من خلال تقديم عروض مس�

 )2015(فارس،الاصطنا�� ال�خمة باستخدام الذ�اء  

لتحقيق أق��ى استفادة من التسو�ق داخل التطبيق، يجب دمج هذه الأ�شطة مع تحليل أداء التطبيق. يمكن استخدام  

البيانات ال�ي تم جمعها من خلال تحليل الأداء لتحديد ا�جماه�� المس��دفة للعروض ال��و�جية، وتقييم فعالية هذه  
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حيث سوف يتم الاعتماد بصورة أك�� ع��    المستقبل والتوجهات  العروض، وتحس�ن تجر�ة المستخدم �ش�ل مستمر

س��داد أهمية التسو�ق ال�خ��ي داخل التطبيقات، حيث ستتمكن الشر�ات من تقديم  حيث    التسو�ق ال�خ��ي 

وتفضيلاتھ. سلوكھ  ع��  بناءً  مستخدم  ل�ل  مخصصة  وخصومات  الاصطنا�� وتطبيقات    عروض  ال�ي    الذ�اء 

 ) 2015(ام�ن،الذ�اء الاصطنا�� لتحليل سلوك المستخدم�ن �ش�ل أعمق وتقديم توصيات أك�� دقة. سيستخدم

لتطبيق هو برنامج مصمم لتنفيذ مهام محددة ع�� الأجهزة الذكية. يمكن أن ي�ون هذا التطبيق �سيطًا �أداة �حساب  ا

التواصل    النفقات أو معقدًا كمنصة للتجارة الإلك��ونية. �� سياق التسو�ق الرق�ي، تلعب التطبيقات دورًا حيوً�ا ��

 McKinsey & Companyتتيح التطبيقات للشر�ات التواصل مع عملا��ا �ش�ل فردي وفوري،   المباشر مع العملاء:

من خلال تخصيص ا�حتوى   تحس�ن تجر�ة المستخدم:و مما �عزز الشعور بالانتماء والولاء للعلامة التجار�ة. .(2022)

كب��.  �ش�ل  المستخدم  تجر�ة  تحس�ن   �� التطبيقات  �ساهم  الشراء،  عمليات  وتبسيط  البيانات  و  والعروض،  جمع 

توفر التطبيقات كمًا هائلاً من البيانات حول سلوك المستخدم�ن، مما �ساعد الشر�ات ع�� فهم احتياجا��م   وتحليلها:

�ش�ل   عملية   المبيعات:  ةوز�اد  أفضل.وتفضيلا��م  �سهيل  خلال  �ساهم  من  حصر�ة،  عروض  وتقديم  الشراء 

�ساهم التطبيقات �� �عز�ز  ال�ي  بناء العلامة التجار�ةو��    التطبيقات �� ز�ادة المبيعات وتحقيق عائد استثمار أع��.

 )2023غني�ي،المبيعات (للمنتج مما يز�د من  الو�� بالعلامة التجار�ة و�ناء سمعة إيجابية 

 ).McKinsey & Company (2022) دور التطبيقات الذكية �� التسو�ق الرق�ي

يتيح وجود التطبيق ع�� جهاز المستخدم إم�انية الوصول إليھ والتواصل معھ �� أي وقت، ع�� إرسال تنب��ات   −

 .وعروض خاصة

من    − يز�د  مما  لھ،  وتجارب مخصصة  محتوى  لتقديم  المستخدم  بيانات  وتحليل  بتجميع  التطبيقات  �سمح 

 .احتمالية تفاعلھ

توفر التطبيقات منصة تفاعلية للمسوق�ن للتواصل مع عملا��م، سواء ع�� الإشعارات أو داخل التطبيق    −

 .نفسھ

ُ�عد التطبيقات الذكية مصدرًا غنيًا بالبيانات حول سلوك المستخدم�ن واهتماما��م، مما �ساعد الشر�ات    −

 ع�� فهم جمهورها �ش�ل أفضل واتخاذ قرارات �سو�قية مستن��ة 
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اقع الاف��ا��ي اقع  الو  والتسو�ق الرق�ي  المعزز والو

 .تقنيتان �ستخدمان �� التسو�ق الرق�ي لإ�شاء تجارب تفاعلية للعملاء هما (AR) والواقع المعزز  (VR) الواقع الاف��ا��ي

بينما يضيف الواقع  يختلف الواقع الاف��ا��ي عن الواقع المعزز �� أنھ �ستبدل العالم الواق�� بال�امل ببيئة اف��اضية،  

إ��  العالم ا�حقيقي باستخدام أجهزة مثل الهواتف الذكية والنظارات. ��دف كلا الأسلو��ن  إ��  المعزز عناصر رقمية 

 )2021(العتي�ي ، .ز�ادة تفاعل العملاء و�عز�ز تجر�ة الشراء وتحس�ن فهم المنتج

اقع المعزز   �� التسو�ق الرق�ي  (AR) الو

يضيف عناصر رقمية (مثل الصور ثلاثية الأ�عاد والنصوص) إ�� العالم ا�حقيقي الذي يراه المستخدم   :�عر�ف •

 ) 2022(الزهرا�ي، .ع�� جهازه

 :التطبيقات التسو�قية •

المنتجات - تبدو قطعة   :تجر�ة  ا�خاصة، مثل رؤ�ة كيف  بيئ��م   �� المنتجات  بتجر�ة  للعملاء  �سمح 

 .أثاث �� من�لهم قبل شرا��ا

تحو�ل الإعلانات التقليدية إ�� تجارب تفاعلية وجذابة، مما يز�د من معدلات  :الإعلانات التفاعلية -

 .النقر والتحو�ل

  .إ�شاء محتوى �علي�ي أو ترفي�ي وتفاع�� باستخدام الهواتف الذكية :ا�حتوى التفاع��  -

اقع الاف��ا��ي  �� التسو�ق الرق�ي  (VR) الو

ين��ئ بيئة اف��اضية �املة يتم استبدال العالم ا�حقيقي ��ا، و�تم الوصول إل��ا عادةً ع�� نظارات   :�عر�ف •

 )(Rogers2021 .الواقع الاف��ا��ي

 :التطبيقات التسو�قية •
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يتيح للعملاء الا�غماس بال�امل �� عالم العلامة التجار�ة، مثل جولات اف��اضية   :التجارب الغامرة -

 .�� متاجر أو منتجعات سياحية

استضافة الفعاليات، مثل إطلاق المنتجات وجلسات الأسئلة والأجو�ة، ��  :الفعاليات الاف��اضية -

 .بيئات اف��اضية

الولاء - المنتجات  :بناء  تجر�ة  من  تمكي��م  خلال  من  التجار�ة  والعلامة  العملاء  ب�ن  الثقة  �عز�ز 

  .اف��اضيًا، مما يقلل من احتمالية إرجاعها

اقع المعزز  العلاقة ب�ن اقع الاف��اض والو  ) (Rogers2021 والتسو�ق الرق�ي الو

التفاعل - وجذابة   ARو VR يتيح :ز�ادة  فر�دة  تجارب  وتقديم  التقليدية  الإعلان  أساليب  تجاوز  للمسوق�ن 

 .للعملاء

 .باستخدام بيانات العملاء، يمكن إ�شاء تجارب �سو�قية مخصصة �ش�ل أك�� :تخصيص ا�حتوى  -

الواقع المعزز والواقع الاف��ا��ي �ش�ل كب�� �� السنوات القادمة،  من المتوقع أن ينمو سوق   :مستقبل السوق  -

  .مدفوعًا بالطلب الم��ايد ع�� تجارب التسوق المبتكرة

 العلاقة ب�ن دور تقنيات التسو�ق الرق�ي وتحس�ن أداء مبيعات 

و�مكن    الادو�ة.�ش�� الأدبيات إ�� وجود علاقة قو�ة ب�ن دور تقنيات التسو�ق الرق�ي وتحس�ن أداء مبيعات �� قطاع  

 ). Rogers, D. L. (2021تحليل هذه العلاقة من خلال ثلاثة جوانب رئيسية: (

 تأث�� دور تقنيات التسو�ق الرق�ي ع�� أ�عاد تحس�ن أداء مبيعات: أولا:   

) إ�� أن دور تقنيات التسو�ق الرق�ي تؤثر إيجابا ع�� مختلف  Johnson & Smith, 2023�ش�� دراسة جو�سون وسميث (

أ�عاد تحس�ن أداء مبيعات. فاس��اتيجية القنوات المتعددة �عزز البعد الوظيفي من خلال توف�� تجر�ة سلسة ومت�املة  

اطفي من خلال  ع�� القنوات ا�ختلفة. وتؤثر اس��اتيجية تحليل البيانات ال�خمة والذ�اء الاصطنا�� ع�� البعد الع

تقديم تجارب �خصية ومخصصة تل�ي احتياجات العملاء الفردية. كما �عزز اس��اتيجية إن��نت الأشياء البعد ا�ح��ي  

 من خلال توف�� تجارب تفاعلية وغامرة.
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 ثانيا: تأث�� تقنيات التسو�ق الرق�ي ع�� رحلة العميل: 

) أن تقنيات التسو�ق الرق�ي يؤثر ع�� مختلف مراحل رحلة العميل، من مرحلة الو��  2022تو�ح دراسة الزهرا�ي (

التسو�ق   إ�� مرحلة ما �عد الشراء والولاء. فتقنيات  البحث والمقارنة، ثم الشراء، وصولا  والاكتشاف، مرورا بمرحلة 

بسط عملية المقارنة ب�ن المنتجات والأسعار، و�وفر طرقا متعددة  الرق�ي �سهل ع�� العملاء الوصول إ�� المعلومات، و�

 للشراء، ويعزز التواصل المستمر مع العملاء �عد الشراء.

 : ثالثا: العوامل المؤثرة �� العلاقة ب�ن تقنيات التسو�ق الرق�ي وتحس�ن أداء مبيعات

) إ�� أن تأث�� تقنيات التسو�ق الرق�ي ع�� تحس�ن أداء مبيعات يتوقف  Wang & Chen, 2022�ش�� دراسة وا�غ و�ش�ن (

 ع�� عدة عوامل، م��ا: 

جاهز�ة البنية التحتية التكنولوجية: مدى توفر وجودة البنية التحتية التكنولوجية اللازمة لتنفيذ دور   -

 تقنيات التسو�ق الرق�ي. 

 ثقافة الشركة: مدى انفتاح وتقبل الشركة للتغي�� والابت�ار.  -

التكنولوجيا   - مع  التعامل  ع��  وقدر��م  التقنية  العامل�ن  مهارات  مستوى  العامل�ن:  وقدرات  مهارات 

 ا�حديثة. 

 خصائص العملاء: مستوى و�� وتقبل العملاء للتكنولوجيا، وتوقعا��م وتفضيلا��م.  -

 الت�امل ب�ن الاس��اتيجيات: مدى الت�امل والتناسق ب�ن دور تقنيات التسو�ق الرق�ي ا�ختلفة.  -

ا�ختلفة  من خلال هذا الإطار   الرق�ي  التسو�ق  تقنيات  ب�ن دور  العلاقة  إ�� تحليل  ا�حالية  الدراسة  النظري، �س�� 

تب�ي   ع��  الادو�ة  شر�ات  �ساعد  مت�امل  نموذج  وتطو�ر  الادو�ة،  قطاع   �� مبيعات  أداء  تحس�ن  أ�عاد  و�عز�ز 

مستدامة �� ضوء رؤ�ة المملكة    اس��اتيجيات تحول رق�ي فعالة �سهم �� تحس�ن أداء مبيعات وتحقيق م��ة تنافسية 

2030 . 

  السعوديةالمملكة العر�ية قطاع مبيعات الأدو�ة �� 
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السعودية  �� الأدو�ة  مبيعات  قطاع  وتوط�ن   �شهد  وا�خاصة،  ا�ح�ومية  الاستثمارات  بز�ادة  مدعومًا  م�حوظًا  نموًا 

، 2025مليار دولار �� النصف الأول من عام    8.5تجاوزت مبيعات السوق السعودي   .الصناعة، وز�ادة الطلب ا�ح��

. و�ساهم جهود توط�ن صناعة الأدو�ة 2027مليار دولار بحلول عام    15.09ومن المتوقع أن ينمو السوق ليصل إ�� حوا��  

  .�� تحقيق الأمن الص��، وخلق فرص عمل، وجذب الاستثمارات

 مؤشرات وأرقام رئيسية 

مقارنة بد�سم��    2024% �� د�سم��  20.6حقق سوق الدواء السعودي نموًا �� المبيعات بنسبة   :نمو المبيعات  -

 .مليار دولار 8.5حاجز الـ  2025، لتتجاوز مبيعات النصف الأول من 2023

، ومن المتوقع أن  2022مليار دولار �� عام    11.72تقدر قيمة سوق الأدو�ة السعودي بحوا��   :حجم السوق  -

 .2027مليار دولار بحلول عام  15.09تصل إ�� 

م��ا مرخصة، بإجما�� استثمارات تصل إ��   50مصنعًا دوائيًا،    84يوجد �� المملكة حوا��   :الصناعة ا�حلية -

 .% من عدد وحدات احتياج السوق 42% من قيمة و28مليار ر�ال، و�غطي  7.5

 .مليار ر�ال 1.5بلغت قيمة صادرات المصا�ع ا�حلية �� المملكة أك�� من  :صادرات -

  .مليار ر�ال 30حوا��  2023بلغت قيمة الواردات الدوائية للسعودية �� عام  :واردات -

 عوامل النمو والتطو�ر

�ساهم النمو الس�ا�ي وتزايد انتشار الأمراض المزمنة وز�ادة الو�� الص�� ��  :النمو الس�ا�ي وز�ادة الطلب -

 .ز�ادة الطلب ع�� الأدو�ة

جهود توط�ن الصناعات عالية التقنية، بما �� ذلك صناعة الأدو�ة،    2030المملكة  تدعم رؤ�ة   :2030الرؤ�ة   -

 .لتعز�ز الاكتفاء الذا�ي وتحقيق الأمن الص��

�ستقطب المملكة استثمارات كب��ة �� قطاع الأدو�ة، حيث يبلغ إجما�� استثمارات مصا�ع الأدو�ة  :الاستثمار -

 .مليارات ر�ال 10والمعدات الطبية حوا�� 
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�عد الموقع الاس��اتي�� للمملكة والبنية التحتية اللوجستية القو�ة عاملاً جاذبًا لشر�ات  :موقع اس��اتي��  -

 .الأدو�ة لتأسيس مقار إقليمية ومراكز توزيع

نجحت المملكة �� توط�ن صناعة عدد من المنتجات الدوائية والأجهزة الطبية، مثل أجهزة التنفس   :التوط�ن  -

  .الصنا�� وشرائط قياس السكر

 التحديات المستقبلية 

ع�� الرغم من جهود التوط�ن، لا يزال هناك اعتماد كب�� ع�� است��اد �عض الأدو�ة   :الاعتماد ع�� الاست��اد -

 .المصنعة �� ا�خارج

لا يزال البحث والتطو�ر �� مجال تصنيع الأدو�ة ا�حلية يمثل تحديًا، ولكنھ جزء أسا��ي   :البحث والتطو�ر -

 .لتحقيق الاكتفاء الذا�ي وتقليل الاعتماد ع�� الاست��اد

 .قد تؤثر هشاشة سلاسل التور�د الدوائية ع�� التوزيع الفعال للأدو�ة �� �عض البلدان :سلاسل التور�د -

قد ت�ون أسعار �عض الأدو�ة المستوردة مرتفعة، مما يؤثر ع�� المواطن�ن الذين ليس لد��م تأم�ن   :الأسعار -

 ي ط�
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   الثالث الفصل  

   منهج�ة الدراسة 
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 مقدمة 

  المستخدم المن�ج ( أمور   عدة متضمنا  للبحث التجر��ي   النموذج  خلال من  الدارسة  من�جية الثالث  الفصل  هذا يتناول 

من�جية  )  الدراسة تطبيق خطوات – الدراسة  بيئة -الدراسة   أدوات  – الدراسة  عينة –  الدراسة مجتمع  – الدارسة  ��

دراسة المش�لة �� نفسها من�جية البحث العل�ي و�� جزء لا يتجزأ منھ و�شتمل ع�� مجموعة ا�خطوات والإجراءات  

  ينت�ي حيث  المدروسة �عناية ال�ي يقوم ��ا الباحث ليصل إ�� نتائج البحث وا�حقائق المرتبطة بموضوعھ العل�ي

 . ومصداقية موثوقية باستنتاج  الفصل

 الدراسة من�جية  

يتوقف نجاح أي بحث عل�ي ع�� مدى اختيار المن�ج العل�ي المناسب وأدوات البحث الملائمة لموضوع وطبيعة الدراسة،  

ولإنجاز هذه الدراسة تم استعمال المن�ج الوصفي التحلي��، حيث اعتمد ع�� المن�ج الوصفي �� بناء قاعدة أو إعطاء 

قيق وشامل للموضوع وسرد ا�حقائق المتعلقة بھ  من خلالھ  خلفية نظر�ة موضوع الدراسة، وذلك من خلال وصف د

أثر استخدام تقنيات التسو�ق الرق�ي ع�� تحس�ن أداء مبيعات قطاع الادو�ة ��   وصف الظاهرة موضوع الدراسة و��

الوصول إ��  اعتمادا ع�� جمع ا�حقائق والبيانات وتصنيفها ومعا�ج��ا وتحليلها تحليلا �افيا ودقيقا لاستخلاص دلال��ا و 

من�جية الدراسة عبارة عن خطوات مدروسة �عناية؛ للوصول إ�� ا�حقائق المرتبطة    نتائج عن الموضوع محل الدراسة

 بموضوع البحث العل�ي.

 المعلومات جمع  وطرق  البحث  أدوات 

  من   يتم  بحث  استمارة  و��  الاجتماعية،  العلوم  ��  استخداما  وأك��ها  العل�ي  البحث  أدوات  أهم  من  الاستبانة  أداة  �عد

  ع��   و�شتمل.  والمواقف  الاتجاهات  مختلف  ��  والبحث  الظروف  مختلف  ��  وا�حقائق  المعلومات  ع��  ا�حصول   خلالها

  الإلك��و�ي،   بال��يد  الأسئلة  هذه  إرسال  يتم   أن  و�مكن  عل��ا،  الإجابة  العينة  أفراد  من  يُطلب  ال�ي  الأسئلة  من  مجموعة

أثر    ��  المؤثرة   العوامل   و��   الدراسة  موضوع  حول   الاستبانة  اعداد   تم   ال��يدية  الاستبانة  ا�حالة   هذه   ��  عل��ا  و�طلق

  استخدام تقنيات التسو�ق الرق�ي ع�� تحس�ن أداء مبيعات قطاع الادو�ة 

 :�التا��   والمعلومات  البيانات جمع   طرق 

 :الأولية  أولا: المصادر
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تحس�ن    عن   للكشف  اللازمة   والمعلومات  البيانات   جمع  أجل  من    �� الرق�ي  الابت�ار  الادو�ةأثر  قطاع  مبيعات    اداء 

 . للدراسة  الرئيسة  الأداة  الاستبيان  ع��  الميدا�ي  ا�جانب  ��  الاعتماد  تم  الا�اديمية �� ا�جامعات ا�ح�ومية السعودية

البيانات واستطلاع آراء الأفراد �� موضوع مع�ن. يتم تصميم الاستبانة  وتمثل الاستبانة �� أداة بحثية �ستخدم �جمع  

عادة �� ش�ل سلسلة من الأسئلة المفتوحة أو المغلقة ال�ي يتم توزيعها ع�� الأفراد المشارك�ن. يتم استخدام الاستبانات  

 �� مجالات مختلفة مثل البحث العل�ي واستطلاعات الرأي والدراسات الاجتماعية 

 :  الثانو�ة ثانيا: المصادر

العلمية  ،والدراسات  الأبحاث  إ��  بالإضافة  العلمية  الرسائل   من  مجموعة  استخدم   ا�جلات   ��  المنشورة   والرسائل 

 . للدراسة النظري  الإطار  �� ع�� متصفحات الان��نت اعداد الالك��ونية  والمواقع

  الاستعانة   تمت  كما  ،)SPSS(  الاجتماعية  للعلوم  الإحصائية  ا�حزمة  برنامج  باستخدام  الدراسة  هذه  بيانات  تحليل  سيتم

 : التالية  الإحصائية والاختبارات  المعا�جات  استخدام وسيتم البيانية،  الرسومات  لعمل) اكسل( ب��نامج

 . الأولية  للمتغ��ات وفقا البحث   عينة لوصف المئو�ة والنسب  التكرارات •

 . الدراسة  محاور  لوصف المعياري   والانحراف ا�حسا�ي المتوسط •

 : واسلو�ھ البحث  تصميم

تصميم البحث هو الإطار الذي يحدد كيفية تنفيذ الدراسة وجمع البيانات وتحليلها للوصول إ�� النتائج والاستنتاجات  

المطلو�ة. يتم اختيار تصميم البحث بناء ع�� أهداف الدراسة والأسئلة البحثية ونوع البيانات المطلوب جمعها وتحليلها  

  المن�ج   �ستخدم  سوف  راسة  الد  فإن   لأهدافها  وتحقيقا  أسئل��ا  عن  للإجابة  ومحاولة  الدراسة  طبيعة  من  وانطلاقا

  وتصنيفها  والبيانات  ا�حقائق  جمع   ع��  اعتمادا   الدراسة  موضوع   الظاهرة  وصف  خلالھ   من  يتم  والذي  الوصفي

  الموضوع   أو  الظاهرة  عن  �عميمات  أو  نتائج   إ��  والوصول   دلال��ا  لاستخلاص  دقيقا ووا�حا  تحليلا  وتحليلها   ومعا�ج��ا

 التفس��  إ��  الوصف يتعدى ما كث��ا أنھ  كما الدراسة  محل
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   الدراسة مجتمع  

والتسو�ق الرق�ي بقطاع الادو�ة �� المملكة العر�ية السعودية لا يوجد رقم    �� المبيعاتيمثل مجتمع الدراسة العامل�ن  

دقيق ومتاح ل�جمهور حول العدد الإجما�� للعامل�ن �� قطاع مبيعات الأدو�ة �� المملكة العر�ية السعودية، حيث أن  

الدوائية والأجهزة الطبية ينمو    البيانات التفصيلية غ�� متاحة �� المصادر العامة. ومع ذلك، ُ�عرف أن قطاع الصناعات

من   أك��  و�ضم  والتسو�ق    200بقوة  الإنتاج  مجالات   �� العامل�ن  من  كب��  عدد  وجود  �ع�ي  مما  المملكة،   �� مصنع 

 والمبيعات والتوزيع 

   الدارسة عينة

والمتوسطة �� تقنيات التسو�ق الرق�ي    العليا  الإدار�ة  المستو�ات   من  �ل  ��  العامل�ن  من  المس��دف  البحث  عينة  تت�ون 

  توزيع  تم   حيثطبقية عشوائية    بطر�قة  الدراسة   عينة  اختيار   سيتم   �� المملكة العر�ية السعودية حيث  �� البنك الأه��  

  و�عد  استبيانا  200م��ا    اس��جاع  تم   حيث   وادار�ا   موظفا   200حجمها  بلغ  وال�ي   البحث   عينة  اختيار   ��  الك��ونيا   الاستبانة 

  شروط   �ستو��  جيد   حجم  وهو  استبيانا  200لدينا  أصبح  و�التا��  مصداقي��ا  لعدم  نظرا  استبيانات    0م��ا  الغيت   فحصها

من اجما�� عدد الاستبيانات و�مكن حصر عدد الاستبيانات السليمة من خلال  %      100�ساوي   �سبتھ  ان  بما  الدراسة

 هذا ا�جدول 

 . الدراسة  اداة توزيع): 1-3( رقم  ا�جدول 

 المستلم ال��ائي  مستبعد  الفاقد العائد التوزيع الاستبيانات  عدد

 200 0 0 200 200 ا�جموع 

 100% 0% 0% 100% % 100 النسبة المئو�ة 
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 : محاور أداة الدراسة

أثر الابت�ار الرق�ي �� تحس�ن  (   البحث  متغ��ات  ب�ن  المف��ضة  العلاقة  اختبار  و��دف   الميدانية  الدراسة  إطار  ��

"  لقياس   �وسيلة  الاستبيان   اختيار   الا�اديمية �� ا�جامعات ا�ح�ومية السعودية تم  اداء مبيعات قطاع الادو�ة

  خطوات   �عدة  القيام  تم  أثر استخدام تقنيات التسو�ق الرق�ي ع�� تحس�ن أداء مبيعات قطاع الادو�ة " حيث 

  سوف  الإجابة  أن   من  التأكد  كب��ة  بدرجة   �ع�ي  الاستبيان  ��  الثبات  عملية   فان  وثبا��ا  صدقها  لضمان   تنفيذية

  ا��ا   من  التأكد  �ع�ي   سوف  وصدقها   أخرى   مرة    ذا��م  الأ�خاص  ع��  تطبيقها   تكرر   لو  تقر�با  واحدة   ت�ون 

  مجموعة   ع��  بالاطلاع   الدراسة   اعداد   ��  الاستعانة  تم   وقد  قياسھ   اجل   من   الدراسة   اعددت  ما  تقيس  سوف

 . أثر استخدام تقنيات التسو�ق الرق�ي ع�� تحس�ن أداء مبيعات قطاع الادو�ة  ا�خاصة الاستبيانات  من

 : رئيسي�ن قسم�ن  إ��  البحث الاستبيان   انقسم وقد

 ).والوظيفة  -   العل�ي  المؤهل  -   الأقدمية   -السن  -ا�جنس: ( للمبحوث�ن  ال�خصية  بالبيانات  ا�خاص:  الأول   القسم 

أثر استخدام تقنيات التسو�ق الرق�ي ع�� تحس�ن أداء مبيعات قطاع الادو�ة   ��  المؤثرة  العوامل :  الثا�ي  القسم 

 . محور  �ل ��. فقرات أر�ع من يت�ون  محور  �ل  رئيسية  محاور  أر�ع  وت�ون 

 ) م�ونات استمارة الاستبيان 2-3جدول رقم (

افقة   عدد الفقرات  القسم  درجة المو

 الوظيفية  -سنوات ا�خ��ة    –النوع   –العمر  البيانات ال�خصية   ا�جزء الاول 

  تقنيات التسو�ق الرق�ي المتغ�� المستقل  

 فقرات   5  ان��نت الاشياء   ا�حور الأول  

 فقرات   5  التطبيقات الذكية   ا�حور الثا�ي  

اقع المعزز   ا�حور الثالث  اقع الاف��ا��ي والو  فقرات   5  الو

 فقرات   5 تحس�ن أداء مبيعات قطاع الادو�ة المتغ�� التا�ع  
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  وغ�� ومحايد وموافق �شدة موافق من  اختياراتھ  ت��اوح ال�ي  ا�خما��ي  ليكرث مقياس   استخدام  يتم وسوف

   ي��: كما �شدة موافق   وغ�� موافق

 : أوزان الإجابات حسب مقياس ليكرث ا�خما��ي  2 جدول 

 المتوسط الموزون  الوزن النس�ي  درجة الموافقة 

 5.0 – 4.20 5 �شدة  موافق

 4.20 <- 3.40 4 موافق 

 3.4 <- 2.60 3 محايد 

 2.6 <- 1.80 2 موافق   غ��

 1.80 <- 1 1 �شدة موافق غ��  

  المتوسطات   حساب  تم   وقد  ا�خما��ي  للتدرج  ليكرث  لمقياس  وفقا  المرجحة  المتوسطات  قيم  يو�ح  السابق  ا�جدول 

 و�عطى  ا�جدول   ��  الموجود  المدى  مع  ومقارن��ا  الدراسة  أداة  وأ�عاد  محاور   عبارات  من  عبارة  ل�ل  المرجحة  ا�حسابية

 . العبارة  متوسط بداخلھ  يقع الذي  للمدى المقابلة  الإجابة

 الــدراسة: الإحصائيــة الــمــســتخدمــة فــي 

رضيــات بــاســتخدام  تم مــعالــجة الــبــيــانــات الــتــي تم جمــعها؛ عن طر�ق الاســتــبــانــة وذلــك للإجــابة عن الــدراسة واختــيــار الــف

 ) وشمــلــت الأســالــيب الإحصائيــة الــتالــيــة:SPSSحزمــة الــ��امج الإحصائيــة للــعلــوم الاجتمــاعيــة (

 الــتكرارات والنسب الــمئو�ــة والــمــتوسط الــحســابــي   −

 والانحراف الــمــعيــاري   −

 الــفــا كرونبــاخ لاختــبــار ثبــات أداة الــدراسة  −

 ) T-Testالانحدار الــمــتــعدد لاختــبــار فرضيــات الأثر (اختــبــار (ت) ( −
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   الرابعالفصل  

الدراسة الإحصائ�ة  
ومناقشة فرض�ات  

  الدراسة 
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 مقدمة

�� وكيف يمكن  أداء مبيعات قطاع الادو�ة ع�� تحس�ن تقنيات التسو�ق الرق�ييتناول هذا البحث دراسة أثر استخدام 

لهذه الابت�ارات أن تحسن جودة حياة الطلاب. �ستند الدراسة إ�� تحليل البيانات ا�جمعة من استبيانات ومقابلات مع 

، بالإضافة إ�� مراجعة الدراسات السابقة والنظر�ات العلمية المتعلقة قطاع مبيعات الادو�ة عينة من العامل�ن ��

بالابت�ار. من اجل الوصو�� ا�� النتائج حول مدى مساهمة الابت�ارات التكنولوجية والإدار�ة �سهم �ش�ل كب�� �� 

ا�ح�ومية وز�ادة رضا المستفيدين من تلك ا�خدمات. بالإضافة ا�� تقديم  اداء مبيعات قطاع الادو�ةتحس�ن كفاءة و

التوصيات ال�ي �س�� ا�� �عز�ز الو�� ا�جتم�� بأهمية الابت�ار، تطو�ر البنية التحتية التكنولوجية، ومتطلبات تحس�ن 

المقدمة لتوفر خدمات تفاعلية تحتوي مصادر متعددة دون التقيد بم�ان او زمان والاعتماد  اداء مبيعات قطاع الادو�ة

 ع�� التعليم

 وثبات الاستبانة: -صدق 

 يقصد بصدق الاستبانة أن تقيس فقرات الاستبانة ما وضعت لقياسھ وتم حسابھ كما ي��:

الصدق الظاهري للاستبانة: للـتــعرف ع�� مدى صدق أداة الدراسة تم عرضها ع�� الأستاذ المشرف وتم الأخذ  .1

بملاحظتھ و�عادة صياغة �عض الفقرات و�جراء الـتــعديلات المطلو�ة بالاعتماد �ش�ل أسا��ي ودقيق بحيث 

 حسب �ل فرض.�عمل عل يحقق الـتوــازن ب�ن محتو�ات الاستبانة �� �ل فقراتھ ع�� 

صدق الا�ساق الداخ��: �عد الـتــأكد من الصدق الظاهري لأداة الدراسة تمَ حساب الا�ساق الداخ�� لفقرات  .2

 الاستبانة لبــيانات العينة ال�لية للدراسة.

أداء مبيعات قطاع ع�� تحس�ن  تقنيات التسو�ق الرق�ي): معامل ارتباط ب��سون أثر استخدام 1-4جدول (
 ��  الادو�ة

 معامل الارتباط  عدد الفقرات  محاور الدراسة 

 0834. فقرات 5 ان��نت الاشياء 

 0.852 فقرات 5 التطبيقات الذكية 

اقع المعزز  اقع الاف��ا��ي والو  0.866 فقرات 5 الو

 0.922 فقرات 8 اداء مبيعات قطاع الادو�ة 
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يت�ح من ا�جدول ان جميع محاور الدراسة لھ معاملات ارتباط قو�ة ومقبولة و�افية يمكن الوثوق ��ا �� تطبيقھ أداة 

 الدراسة ا�حالية 

 

أداء  ع�� تحس�ن تقنيات التسو�ق الرق�ي): معامل الفا كرونباخ لقياس الثبات أداة الدراسة أثر استخدام 2-4جدول (

  مبيعات قطاع الادو�ة

عدد   محاور الدراسة 
 معامل الثبات  الفقرات 

 0831. فقرات 5 ان��نت الاشياء 

 0.822 فقرات 5 التطبيقات الذكية 

اقع المعزز  اقع الاف��ا��ي والو  0.875 فقرات 5 الو

 0.755 فقرات 8 اداء مبيعات قطاع الادو�ة 

 

يت�ح من ا�جدول ان جميع محاور الدراسة لھ تتمتع بثبات مقبول احصائيا قو�ة ومقبولة و�افية يمكن الوثوق ��ا �� 

 تطبيقھ أداة الدراسة ا�حالية 

 أولا: التحليل الوصفي لنتائج القسم الاول: البيانات ال�خصية.  4/3

 ): توزيع افراد العينة حسب ا�جنس: 3-4جدول (

 النسبة المئو�ة (%)  التكرار  ا�جنس 

 %85 170 عدد الذكور 

 %15 30 عدد الاناث 

 % 100 200 الإجما�� 
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) �خص و�نسبة مقدارها  170تب�ن أن معظم عينة الدراسة من الذ�ور حيث بلغ عددهم (  :تحليل نتائج نوع الموظف

تد�ي �سبة مشاركة الإناث ��  %) وهذا يدل ع��  15) إناث و�نسبة مقدارها (30%) �� ح�ن �ان عدد الإناث فقط (85(

 ا�جامعات بالمملكة العر�ية السعودية 

    

 ) توزيع افراد العينة حسب ا�جنس 1- 4ش�ل رقم (

 ): توزيع افراد العينة حسب السن.4-4جدول (

 النسبة المئو�ة (%)  التكرار  العمر

 %10 20 سنة  25اقل من 

 %10 20 سنة   35ا�� اقل من  25من 

 %40 80 سنة   50ا�� اقل من  35من 

 %30 60 سنة   60ا�� اقل من  50من 

 %10 20 سنة   60أك�� من 

 % 100 200 الاجما�� 

 

85%

15%

النوع

عدد الذكور

عدد الاناث
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 60سنة ا��    35تب�ن أن النسبة الأك�� من أفراد عينة الدراسة تقع أعمارهم �� الفئة العمر�ة من    تحليل نتائج العمر:  

% الدراسة  20واقل بنسھ    35%) و�نفس النسبة الفئة العمر�ة من  70) بنسبة مقدارها (140سنة حيث بلغ عددهم (

 ��    ا�� الفئات الأك�� عمرا. وهذا يب�ن أن متوسط أعمار الأفراد عينة الدراسة مرتفع �سبيا بالنسبة  

 

 ) توزيع افراد العينة حسب السن 2- 4ش�ل رقم (

 ): توزيع افراد العينة حسب الاقدمية.5-4جدول (

 النسبة المئو�ة (%)  التكرار  سنوات ا�خ��ة 

 %10 20 سنة   5اقل من 

 %15 30 سنة  10ا�� اقل من  5من 

 %25 50 سنة   15ا�� اقل من  10من 

 %25 50 سنة   20اقل من ا��   15من 

 %52 50 سنة فأك��  20من 

 % 100 200 الاجما�� 

 

تب�ن أن التوزيع النس�ي لأفراد عينة الدراسة حسب عدد سنوات ا�خ��ة حيث أن النسبة    تحليل نتائج سنوات ا�خ��ة: 

%) تل��ا عدد سنوات ا�خ��ة 75) فرد و�نسبة (150سنوات فقد بلغ عدد أفرادها (  10الأك�� �انت لذوي ا�خ��ة الأك�� من  

12%

11%

13%
64%

0%

العمر
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%) وهذا يدل ع�� تمتع الأفراد عينة الدراسة بخ��ات عملية طو�لة �سبيا  25سنوات فقد بلغت �سب��ا (  10الأقل من  

  تحس�ن أداء مبيعات قطاع الادو�ة ع�� تحس�ن    تقنيات التسو�ق الرق�يوذلك لموضوع الدراسة ا�خاص أثر استخدام  

 ��    ��  بما يتناسب مع تلك الاعمار وا�خ��ات 

 

 ) توزيع افراد العينة حسب الاقدمية.3- 4ش�ل رقم (

 افراد العينة حسب المؤهل العل�ي.): توزيع 6-4جدول (

 النسبة المئو�ة (%)  التكرار  المؤهل العل�ي 

 %10 20 اقل من ا�جام�� 

 %15 30 دبلوم متوسط 

 %50 100 جام�� 

 %25 50 فوق ا�جام�� 

 % 100 200 الاجما�� 

 

تب�ن أن غالبية أفراد عينة الدراسة يحملون الشهادة ا�جامعية الأو�� (ب�الور�وس) حيث بلغ    تحليل نتائج المؤهل العل�ي:

%) تل��ا �سبة ا�حاصلون  15%) وتل��ا �سبة حام�� درجة الدبلوم و�نسبة بلغت (50) و�نسبة تمثيل بلغت (100عددهم (

10%

15%

25%25%

25%

سنوات الخبرة

سنة5اقل من 

سنة10الي اقل من 5من 

سنة 15الي اقل من 10من 

سنة20الي اقل من 15من 

سنة فأكثر20من 
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%) وهذا بالتا�� يب�ن أن الأفراد عينة الدراسة هم ذوو مؤهلات علمية عالية �سبيا وذلك  25ع�� درجة الماجست�� بنسبة (

��  بما   تحس�ن أداء مبيعات قطاع الادو�ةع�� تحس�ن   تقنيات التسو�ق الرق�يلموضوع الدراسة ا�خاص أثر استخدام 

 يتناسب مع تلك المؤهلات ��   

 

 ) توزيع افراد العينة حسب المؤهل العل�ي.4- 4ش�ل رقم (

 افراد العينة حسب المستوى الوظيفي. ): توزيع 7-4جدول (

 النسبة المئو�ة (%)  التكرار  المستوى الوظيفي

 %50 100 إدارة عليا

 %25 50 إدارة متوسطة 

 %20 40 إدارة فينة 

 %5 10 إدارة �شغيلية 

 % 100 200 الاجما�� 

 

الوظيفة نتائج  (تحليل  بلغ عددهم  العليا حيث  الإدارة  القسم  الدراسة موظفي  عينة  أفراد  أن غالبية  تب�ن   :100 (

%) و�سبة وظيفة الإدارة  25%) وتل��ا �سبة موظفي قسم الإدارة المتوسطة و�نسبة بلغت (50و�نسبة تمثيل بلغت (

10%

15%

50%

25%

المؤھل العلمي

اقل من الجامعي

دبلوم متوسط

جامعي  

فوق الجامعي  
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وذلك لموضوع   %)20) و�نسبة مقدارها (40%) أما �سبة الإدارة الفنية وال�ي بلغ عدد أفرادها (5التشغيلية بنسبة (

 ��   أداء مبيعات قطاع الادو�ة  ع�� تحس�ن تقنيات التسو�ق الرق�ي الدراسة ا�خاص بأثر استخدام  

 

 ) توزيع افراد العينة حسب المستوى الوظيفي.5-4ش�ل رقم (

 ثانيا: مــــناقشة فرضيات الدراسة    4/3

وتت�ون مــــن ثلاث   إدارة المبيعات�� تطو�ر اداء    تقنيات التسو�ق الرق�يلفروض الــدراسة بيان دور  الــتحليل الــوصفي:    

 فرضيات كما ي��: 

 الفرضية الأو��:  

تحس�ن أداء مبيعات  ع��   تقنيات التسو�ق الرق�ياستخدام   ان��نت الاشياءلا يوجد أثر ذو دلالة إحصائية لبعد  

 . قطاع الادو�ة

المتوسط   الاهمــــية درجة   

 ا�حسا�ي 
الانحراف 

 المعياري 
 الدرجة  الرتبة

قدرة الأجهزة ع�� جمع البيانات ومعا�ج��ا،   1

 والتواصل مع �عضها البعض، 

 عالية  1 0.78 3.83

من  تتوافر   2 البيانات  جمع  ع��  القدرة 

 .  المستشعرات ومعا�ج��ا بطرق ذكية

 عالية  2 0.74 3.80

50%

25%

20%

5%

المستوى الوظیفي

إدارة علیا

إدارة متوسطة

إدارة فینة

إدارة تشغیلیة
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الفع��  كن بيانات   3 الوقت  إن��نت الأشياء �� 

العملاء   سلوك  فهم  من  المسوق�ن 

 . واس��دافهم بإعلانات مخصصة ودقيقة

 عالية  3 0.82 3.78

عالم  � 4 ب�ن  الر�ط  الأشياء  إن��نت  سهل 

 الأعمال المادي وعالمها الرق�ي 

 عالية  4 0.69 3.77

ساهم �� ز�ادة الكفاءة التشغيلية من خلال   5

 الآلات وتحليلها مراقبة  

 عالية  5 0.72 3.72

 

المتعلقة   • ا�خمسة  الفقرات  البحثية عن  الدراسة  عينة  إجابات  إ��  السابق  ا�جدول  نتائج  تحليل  من  يت�ح 

إحصائية   ذو دلالھ  أثر  الاشياءبوجود  الرق�ي لل  ان��نت  الادو�ةو��ن    تسو�ق  مبيعات قطاع  أداء  ��   تحس�ن 

 المملكة العر�ية السعودية 

 ��  تحس�ن أداء مبيعات قطاع الادو�ةو��ن  الرق�ي تسو�ق لل ان��نت الاشياءتركز ع��  •

قدرة  ) فقد جاءت �� المرتبة الأو�� الفقرة (3.83) ا�� (3.72إذ تراوحت المتوسطات ا�حسابية لهذا المتغ�� ب�ن ( •

)  3.83) درجة (عالية) بمتوسط حسا�ي (البعض،الأجهزة ع�� جمع البيانات ومعا�ج��ا، والتواصل مع �عضها  

ساهم �� ز�ادة الكفاءة التشغيلية  ) و�درجة أهمية عالية اما المرتبة الأخ��ة ف�انت عبارة (0.78وانحراف معيار (

وتحليلها الآلات  مراقبة  خلال  (من  حسا�ي  بمتوسط  (موافق)  و�درجة   (3.72) معياري  وانحراف   (0.72 "  (

 و�درجة أهمية "عالية"  

تسو�ق لل  ان��نت الاشياءو�ش�ل عام يتب�ن الموافقة ع�� الفرضية الاو�� حول" يوجد أثر ذو دلالھ إحصائية   •

الادو�ةو��ن    الرق�ي أداء مبيعات قطاع  السعودية تركز ع��    تحس�ن  العر�ية  المملكة  من    ان��نت الاشياء�� 

 وجهة نظر المبحوث�ن �ان مرتفعا و�درجة عالية من الموافقة والقبول. 

 الفرضية الثانية:  

إحصائية لبعد للتطبيقات الذكية لا ثر استخدام تقنيات التسو�ق الرق�ي ع�� تحس�ن أداء  لا يوجد أثر ذو دلالة  

 .مبيعات قطاع الادو�ة

المتوسط   درجة الاهمــــية   

 ا�حسا�ي 

الانحراف 

 المعياري 

 الدرجة  الرتبة
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توفر   1 الذكية درجة  مع    التطبيقات  والمتوافقة  اللازمة 

 .  بالمبيعات والتسو�ق الرق�يمتطلبات العمل 

 عالية  3 0.67 3.92

درجة امان وسر�ة والمعلومات �� ظل تطبيق اس��اتيجية   2

 أداء �عتمد ع�� النظم الرقيمة. 

 عالية  4 0.66 3.87

ا�حاسوب 3 وتطبيقات  برامج  ��  الذكية    تتم��  بالسهولة 

 التعامل.  

 عالية  2 0.63 4.11

بما يتناسب مع حاجات   تطبيقات الذكية يتم تحديث ال 4

 .ا�خاصة بالتسو�ق الرق�ي العمل 

 عالية  5 0.70 3.84

ا�جال  يفتح 5 الأشياء  أعمال    ان��نت  نماذج  إ�شاء  أمام 

 جديدة وتدفقات إيرادات مبتكرة

 عالية  1 0.63 4.25

المتعلقة   • ا�خمسة  الفقرات  البحثية عن  الدراسة  عينة  إجابات  إ��  السابق  ا�جدول  نتائج  تحليل  من  يت�ح 

أثر ذو دلالھ إحصائية لل الذكيةبوجود  البيانات �� عملية    تطبيقات  الرق�يوقواعد  التسو�ق  و��ن   تقنيات 

 �� المملكة العر�ية السعودية  تحس�ن أداء مبيعات قطاع الادو�ة

تحس�ن أداء مبيعات  و��ن    تقنيات التسو�ق الرق�ي وقواعد البيانات �� عملية    تطبيقات الذكية تركز ع�� لل •

 ��   قطاع الادو�ة

يفتح  ) فقد جاءت �� المرتبة الأو�� الفقرة (4.25) ا�� (3.84إذ تراوحت المتوسطات ا�حسابية لهذا المتغ�� ب�ن ( •

إيرادات مبتكرة أعمال جديدة وتدفقات  نماذج  إ�شاء  أمام  ا�جال  الأشياء  (عالية) بمتوسط  ان��نت  ) درجة 

) (4.25حسا�ي  معيار  وانحراف  ف�انت  0.63)  الأخ��ة  المرتبة  اما  عالية  أهمية  و�درجة   ( ) تحديث  عبارة  يتم 

الرق�ي. بالتسو�ق  ا�خاصة  العمل  مع حاجات  يتناسب  بما  الذكية  بمتوسط  التطبيقات  (موافق)  و�درجة   (

 ) " و�درجة أهمية "عالية"  0.70) وانحراف معياري (3.84حسا�ي (

لل • إحصائية  دلالھ  ذو  أثر  وجود  حول"  الثانية  الفرضية  ع��  الموافقة  يتب�ن  عام  الذكية و�ش�ل    تطبيقات 

�� المملكة العر�ية    تحس�ن أداء مبيعات قطاع الادو�ةو��ن    تقنيات التسو�ق الرق�ي وقواعد البيانات �� عملية  

 من وجهة نظر المبحوث�ن �ان مرتفعا و�درجة عالية من الموافقة والقبول.  ان��نت الاشياءالسعودية تركز ع�� 

 الفرضية الثالثة:  
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اقع المعزز لا يوجد أثر ذو دلالة إحصائية لبعد   اقع الاف��ا��ي والو ع��    تقنيات التسو�ق الرق�يلأثر استخدام    الو

  تحس�ن أداء مبيعات قطاع الادو�ة
 

المتوسط   درجة الاهمــــية 

 ا�حسا�ي 

الانحراف 

 المعياري 

 الدرجة  الرتبة

يُن��ئ الواقع الاف��ا��ي بيئات محا�اة بال�امل �جذب الانتباه   1

 بالعلامة التجار�ة وز�ادة الو�� 

 عالية  2 0.70 4.01

ستخدم لإ�شاء تجارب غامرة تمامًا، مثل جولات اف��اضية  � 2

 . مما يجذب انتباه العملاء ويعزز الو�� بالعلامة التجار�ة.

 عالية  5 0.68 3.45

مكّن المستخدم�ن من رؤ�ة المنتجات الاف��اضية �� العالم  ي 3

يخلق تجارب تفاعلية  ا�حقيقي من خلال أجهز��م، مما 

 . وجذابة.

 عالية  3 0.62 3.97

ضيف الواقع المعزز طبقة رقمية للعالم ا�حقيقي ع�� تراكب  ي 4

العناصر الاف��اضية، مما �عزز ثقة العميل ويسمح لھ بمعاينة  

 . المنتجات قبل شرا��ا

 عالية  1 0.63 4.15

الاف��اضية مع  وفر تجر�ة غامرة جزئيًا، حيث يدمج العناصر   5

 � العالم المادي ا�حيط بالمستخدم �� الوقت الفع�

 عالية  4 0.61 3.76

 

المتعلقة   • ا�خمسة  الفقرات  البحثية عن  الدراسة  عينة  إجابات  إ��  السابق  ا�جدول  نتائج  تحليل  من  يت�ح 

ل  أثر ذو دلالھ إحصائية  المعزز بوجود  الاف��ا��ي والواقع  �� عملية  لواقع  الاتصالات  لتكنولوجيا  تقنيات  ات 

 �� المملكة العر�ية السعودية  تحس�ن أداء مبيعات قطاع الادو�ةو��ن  التسو�ق الرق�ي

و��ن    تقنيات التسو�ق الرق�يات لتكنولوجيا الاتصالات �� عملية  لواقع الاف��ا��ي والواقع المعزز تركز ع�� ل •

  تحس�ن أداء مبيعات قطاع الادو�ة
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يضيف ) فقد جاءت �� المرتبة الأو�� الفقرة (4.15) ا�� (3.45إذ تراوحت المتوسطات ا�حسابية لهذا المتغ�� ب�ن ( •

الواقع المعزز طبقة رقمية للعالم ا�حقيقي ع�� تراكب العناصر الاف��اضية، مما �عزز ثقة العميل ويسمح لھ  

) و�درجة أهمية  0.63) وانحراف معيار (4.15) درجة (عالية) بمتوسط حسا�ي ( بمعاينة المنتجات قبل شرا��ا.

ع��    تقنيات التسو�ق الرق�ي��تم الإدارة باق��احات العامل�ن حول أثر  عالية اما المرتبة الأخ��ة ف�انت عبارة (

) " و�درجة 0.65) وانحراف معياري (3.45) و�درجة (موافق) بمتوسط حسا�ي (.اداء مبيعات قطاع الادو�ة

 أهمية "عالية"  

لواقع الاف��ا��ي والواقع  و�ش�ل عام يتب�ن الموافقة ع�� الفرضية الثانية حول" وجود أثر ذو دلالھ إحصائية لا •

��    تحس�ن أداء مبيعات قطاع الادو�ةو��ن  تقنيات التسو�ق الرق�يات لتكنولوجيا الاتصالات �� عملية المعزز 

من وجهة نظر المبحوث�ن �ان مرتفعا و�درجة عالية من    ان��نت الاشياء�� المملكة العر�ية السعودية تركز ع��  

 الموافقة والقبول. 

 الفرضية الرا�عة:  

للمتغ��ات   ُ�عزى  مبيعات  أداء  تحس�ن  ع��  الرق�ي  التسو�ق  تقنيات  دور  لأثر  إحصائية  دلالة  ذات  فروق  توجد 

افية للعملاء (العمر، ا�جنس، مستوى التعليم، مستوى الدخل، م�ان الإقامة)."  . الديموغر
 

المتوسط   درجة الاهمــــية

 ا�حسا�ي

الانحراف  

 المعياري 

 الدرجة الرتبة

��تم الإدارة باق��احات العامل�ن حول أثر تقنيات التسو�ق   1

 .الرق�ي ع�� جودة ا�خدمة

 عالية  5 0.82 3.66

�ساهم أنظمة تقنيات التسو�ق الرق�ي ونظم المعلومات   2

 .الادار�ة �� تحس�ن أداء واكتساب ا�خ��ات

 عالية  4 0.69 3.77

م إ�شاء محتوى يلقى صدى لدى فئات ديموغرافية معينة،  يت 3

سواء �ان ذلك من خلال لغة ا�خطاب، أو الصور، أو  

 الأساليب المستخدمة 

 عالية  1 0.72 4.33
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ساعد فهم ا�خلفيات الثقافية ا�ختلفة ع�� تصميم حملات   4

 �سو�قية مناسبة لفئات معينة. 

 عالية  3 0.91 3.72

يؤثر المستوى التعلي�ي ع�� طر�قة فهم الرسائل التسو�قية   5

 .ومدى استجابة العملاء لھ

 عالية  2 0.89 4.13

 

المتعلقة   • ا�خمسة  الفقرات  البحثية عن  الدراسة  عينة  إجابات  إ��  السابق  ا�جدول  نتائج  تحليل  من  يت�ح 

توجد فروق ذات دلالة إحصائية لأثر دور تقنيات التسو�ق الرق�ي ع�� تحس�ن أداء مبيعات ُ�عزى للمتغ��ات  

 .الديموغرافية للعملاء (العمر، ا�جنس، مستوى التعليم، مستوى الدخل، م�ان الإقامة)."

تحس�ن أداء مبيعات  و��ن    تقنيات التسو�ق الرق�يبالبنك ودوره �� عملية    اداء مبيعات قطاع الادو�ةتركز ع��   •

 ��   قطاع الادو�ة

يتم  ) فقد جاءت �� المرتبة الأو�� الفقرة (4.33) ا�� (3.66إذ تراوحت المتوسطات ا�حسابية لهذا المتغ�� ب�ن ( •

إ�شاء محتوى يلقى صدى لدى فئات ديموغرافية معينة، سواء �ان ذلك من خلال لغة ا�خطاب، أو الصور،  

) و�درجة أهمية عالية  0.72) وانحراف معيار (4.33) درجة (عالية) بمتوسط حسا�ي (أو الأساليب المستخدمة

التسو�ق الرق�ي ع�� جودة  ��تم الإدارة باق��احات العامل�ن حول أثر تقنيات اما المرتبة الأخ��ة ف�انت عبارة (

 ) " و�درجة أهمية "عالية" 0.82) وانحراف معياري (3.66) و�درجة (موافق) بمتوسط حسا�ي (ا�خدمة.

حول"   • الاو��  الفرضية  ع��  الموافقة  يتب�ن  عام  تقنيات  و�ش�ل  دور  لأثر  إحصائية  دلالة  ذات  فروق  توجد 

التسو�ق الرق�ي ع�� تحس�ن أداء مبيعات ُ�عزى للمتغ��ات الديموغرافية للعملاء (العمر، ا�جنس، مستوى  

 التعليم، مستوى الدخل، م�ان الإقامة)." 

 

 تحليل الارتباط والانحدار لفرضيات الدراسة 

 الفرضية الأو��: 
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العر�ية    �� المملكة  تحس�ن أداء مبيعات قطاع الادو�ةو��ن    تسو�ق الرق�يلل  ان��نت الاشياءيوجد أثر ذو دلالھ إحصائية   

 السعودية.

 الانحدار ا�خطي البسيط  •

لل المادية  م�ونات  لأثر  لانحدار  البسيط  ا�خطي  الانحدار  نموذج  تقديرات  التا��  ا�جدول  الرق�ي�عرض  ع��    تسو�ق 

   إدارة المبيعاتتطو�ر اداء 

تحس�ن أداء مبيعات قطاع  و��ن    تسو�ق الرق�ي) نموذج الانحدار المق��ح لقياس أثر م�ونات المادية لل14جدول رقم (

 الادو�ة

معامل   المتغ�� المستقل 

 الانحدار 

مستوى   اختبار (ت) 

 المعنو�ة 

 معامل التحديد  الدلالة 

2R 

F 

(sig.) 

 79.286 0.281 معنوي  0.000 4.238 1.366   ان��نت الاشياء

مبيعات   )(0.000 أداء  تحس�ن 

 قطاع الادو�ة 

 معنوي  0.000 8.904 0.623

 : 14ا�جدول رقم يت�ح من 

   معنو�ة نموذج الانحدار المقدر من خلال قيمةF=79.286)  وقيمة ،((sig.=0.000)  كما يت�ح معنو�ة معامل ،

 %.1الانحدار وذلك عند مستوي معنو�ة 

 +) وهو ما يتفق مع اشارة معامل الارتباط مما �ع�ي أن العلاقة إيجابية  0.632إشارة معامل الانحدار موجبة (

 . تحس�ن أداء مبيعات قطاع الادو�ةو��ن  تسو�ق الرق�يلان��نت الأشياء �� اب�ن 

 ) يفسر    تسو�ق الرق�ي) مما يدل ع�� أن البعد المستقل م�ونات المادية لل0.281بلغت قيمة معامل التحديد

 تحس�ن أداء مبيعات قطاع الادو�ةال�ي تحدث �� المتغ�� التا�ع  % من التغ��ات28.1

   أثر ذو دلالھ إحصائية يوجد  القائل  الاول  الفر��  الفرض  يت�ح �حة  تسو�ق  لل  ان��نت الاشياءمما سبق 

 العر�ية السعودية   �� المملكة تحس�ن أداء مبيعات قطاع الادو�ةو��ن  الرق�ي

 معامل الارتباط: 

 تحس�ن أداء مبيعات قطاع الادو�ةو��ن  تسو�ق الرق�يمعامل الارتباط ب�ن أثر م�ونات المادية لل) 13جدول رقم (
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 تحس�ن أداء مبيعات قطاع الادو�ة تقنيات التسو�ق الرق�ي  المتغـ�� 

 0.530** 1   ان��نت الاشياء

 1 0.530**   اداء مبيعات قطاع الادو�ة

 : 13يت�ح من ا�جدول رقم 

   وقد بلغت تحس�ن أداء مبيعات قطاع الادو�ةو��ن    تسو�ق الرق�يإيجابية ب�ن أثر م�ونات المادية للوجود علاقة ،

 %. 99) و�انت دالة إحصائيا بمستوي ثقة 0.530قيمة معامل الارتباط (

 

 الفرضية الثانية:  

تحس�ن  ع��    تقنيات التسو�ق الرق�ي وقواعد البيانات �� عملية    تطبيقات الذكيةيوجد أثر ذو دلالھ إحصائية لل 

 �� المملكة العر�ية السعودية.  أداء مبيعات قطاع الادو�ة 

 الانحدار ا�خطي البسيط  

وقواعد البيانات    تطبيقات الذكية�عرض ا�جدول التا�� تقديرات نموذج الانحدار ا�خطي البسيط لانحدار لبعد أثر لل

 تحس�ن أداء مبيعات قطاع الادو�ةع��  تقنيات التسو�ق الرق�ي�� عملية 

لل16جدول رقم ( أثر  المق��ح لقياس  الذكية) نموذج الانحدار  البيانات �� عملية    تطبيقات  التسو�ق  وقواعد  تقنيات 

 .تحس�ن أداء مبيعات قطاع الادو�ةع��  الرق�ي

معامل   المتغ�� المستقل 

 الانحدار 

مستوى   اختبار (ت) 

 المعنو�ة 

 معامل التحديد  الدلالة 

2R 

F 

(sig.) 

 41.588 0.170 معنوي  0.000 7.269 2.243   تطبيقات الذكيةال

قطاع   )(0.000 مبيعات  اداء 

 الادو�ة 

 معنوي  0.000 6.449 0.459

 : 16يت�ح من ا�جدول رقم 

   معنو�ة نموذج الانحدار المقدر من خلال قيمةF=41.588)  وقيمة ،((sig.=0.000)  كما يت�ح معنو�ة معامل ،

 %.1الانحدار وذلك عند مستوي معنو�ة 
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 +) وهو ما يتفق مع اشارة معامل الارتباط مما �ع�ي أن العلاقة إيجابية  0.459إشارة معامل الانحدار موجبة (

تحس�ن أداء مبيعات قطاع  ع��    تقنيات التسو�ق الرق�يوقواعد البيانات �� عملية    الذكيةتطبيقات  ب�ن لل

 .الادو�ة

 ) من  17وقواعد البيانات يفسر    تطبيقات الذكية) مما يدل ع�� أن لل0.170بلغت قيمة معامل التحديد %

  تحس�ن أداء مبيعات قطاع الادو�ةال�ي تحدث �� المتغ�� التا�ع  التغ��ات 

 وقواعد    تطبيقات الذكيةمما سبق يت�ح �حة الفرض الفر�� الثا�ي القائل يوجد أثر ذو دلالھ إحصائية لل

عملية    �� الرق�يالبيانات  التسو�ق  الادو�ةع��    تقنيات  قطاع  مبيعات  أداء  المملكة  تحس�ن  العر�ية    �� 

 السعودية

 

 معامل الارتباط: 

تحس�ن  ع��  تقنيات التسو�ق الرق�يوقواعد البيانات �� عملية  الذكيةتطبيقات  ) مصفوفة الارتباط لل15جدول رقم (

 أداء مبيعات قطاع الادو�ة

التسو�ق   المتغـ��  تقنيات 

 الرق�ي 

 تحس�ن أداء مبيعات قطاع الادو�ة

 0.412** 1 وقواعد البيانات تطبيقات الذكيةال

 1 0.412** اداء مبيعات قطاع الادو�ة 

 : 15يت�ح من ا�جدول رقم 

 تحس�ن أداء  ع��    تقنيات التسو�ق الرق�يوقواعد البيانات �� عملية    تطبيقات الذكية يوجد أثر ذو دلالھ إحصائية لل

 %. 99) و�انت دالة إحصائيا بمستوي ثقة 0.412وقد بلغت قيمة معامل الارتباط ( مبيعات قطاع الادو�ة

 

 الفرضية الثالثة:  

اقع المعزز يوجد أثر ذو دلالھ إحصائية ل  اقع الاف��ا��ي والو تقنيات التسو�ق  ات لتكنولوجيا الاتصالات �� عملية  لو

 العر�ية السعودية.  �� المملكة تحس�ن أداء مبيعات قطاع الادو�ةع��  الرق�ي
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 الانحدار ا�خطي البسيط 

اداء مبيعات قطاع  �عرض ا�جدول التا�� تقديرات نموذج الانحدار ا�خطي البسيط لانحدار لبعد تطبيق الــتقييم اثر  

    إدارة المبيعاتع�� تطو�ر اداء  تسو�ق الرق�ي لل الادو�ة

ات لتكنولوجيا الاتصالات �� عملية  الاف��ا��ي والواقع المعزز   الواقع) نموذج الانحدار المق��ح لقياس أثر  18جدول رقم (

 . تحس�ن أداء مبيعات قطاع الادو�ةع��  تقنيات التسو�ق الرق�ي 

معامل   المتغ�� المستقل 

 الانحدار 

مستوى   اختبار (ت) 

 المعنو�ة 

 معامل التحديد  الدلالة 

2R 

F 

(sig.) 

الاف��ا��ي   اقع  الو

اقع المعزز   ات  والو

 209.51 0.201 معنوي  0.000 4.073 1.534

0.000)( 

قطاع  اداء   مبيعات 

 الادو�ة 

 معنوي  0.000 7.156 0.611

 : 18يت�ح من ا�جدول رقم 

   قيمة خلال  من  المقدر  الانحدار  نموذج  وقيمة  (F=51.209معنو�ة   ،((sig.=0.000)  معامل معنو�ة  يت�ح  كما   ،

 %.1الانحدار وذلك عند مستوي معنو�ة 

 +) اشارة معامل الارتباط مما �ع�ي أن العلاقة إيجابية  ) وهو ما يتفق مع 0.611إشارة معامل الانحدار موجبة

تحس�ن  ع��   تقنيات التسو�ق الرق�ي ات لتكنولوجيا الاتصالات �� عملية  لواقع الاف��ا��ي والواقع المعزز ب�ن ل

 أداء مبيعات قطاع الادو�ة

 ) التحديد  معامل  قيمة  ل0.201بلغت  المستقل  البعد  أن  ع��  يدل  مما  المعزز لواقع  )  والواقع  ات  الاف��ا��ي 

ال�ي تحدث �� المتغ��   % من التغ��ات20.1يفسر    تقنيات التسو�ق الرق�يلتكنولوجيا الاتصالات �� عملية  

 تحس�ن أداء مبيعات قطاع الادو�ةالتا�ع 

 لواقع الاف��ا��ي والواقع  مما سبق يت�ح �حة الفرض الفر�� الثالث القائل يوجد أثر ذو دلالھ إحصائية ل

��    تحس�ن أداء مبيعات قطاع الادو�ةع��    تقنيات التسو�ق الرق�يات لتكنولوجيا الاتصالات �� عملية  المعزز 

 �� المملكة العر�ية السعودية
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 معامل الارتباط: 

تقنيات التسو�ق  ات لتكنولوجيا الاتصالات �� عملية  لواقع الاف��ا��ي والواقع المعزز ) مصفوفة الارتباط ل17جدول رقم (

 تحس�ن أداء مبيعات قطاع الادو�ةع��  الرق�ي

 تحس�ن أداء مبيعات قطاع الادو�ة تقنيات التسو�ق الرق�ي  المتغـ�� 

اقع المعزز  اقع الاف��ا��ي والو  0.449** 1 ات  الو

 1 0.449** اداء مبيعات قطاع الادو�ة 

 السابق: يت�ح من ا�جدول 

   تقنيات التسو�ق  ات لتكنولوجيا الاتصالات �� عملية  الاف��ا��ي والواقع المعزز   لواقعليوجد أثر ذو دلالھ إحصائية

الادو�ةع��    الرق�ي قطاع  مبيعات  أداء  (تحس�ن  الارتباط  معامل  قيمة  بلغت  وقد  إحصائيا  0.449،  دالة  و�انت   (

 %.  99بمستوي ثقة 

 الفرضية الرا�عة: 

ُ�عزى   • مبيعات  أداء  تحس�ن  ع��  الرق�ي  التسو�ق  تقنيات  دور  لأثر  إحصائية  دلالة  ذات  فروق  توجد 

افية للعملاء (العمر، ا�جنس، مستوى التعليم، مستوى الدخل، م�ان الإقامة)."  للمتغ��ات الديموغر

 الانحدار ا�خطي البسيط  •

  تسو�ق الرق�ي لل  المتغ��ات الديموغرافية�عرض ا�جدول التا�� تقديرات نموذج الانحدار ا�خطي البسيط لانحدار لبعد  

 : إدارة المبيعاتع�� تطو�ر اداء 

  تقنيات التسو�ق الرق�ي ودوره �� عملية    المتغ��ات الديموغرافية) نموذج الانحدار المق��ح لقياس أثر  16جدول رقم (

 تحس�ن أداء مبيعات قطاع الادو�ةو 

معامل   المتغ�� المستقل 

 الانحدار 

مستوى   اختبار (ت) 

 المعنو�ة 

 معامل التحديد  الدلالة 

2R 

F 

(sig.) 

افية   41.588 0.170 معنوي  0.000 7.269 2.243 المتغ��ات الديموغر

قطاع   )(0.000 مبيعات  اداء 

 الادو�ة 

 معنوي  0.000 6.449 0.459
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 :16يت�ح من ا�جدول رقم 

   معنو�ة نموذج الانحدار المقدر من خلال قيمةF=41.588)  وقيمة ،((sig.=0.000)  كما يت�ح معنو�ة معامل ،

 %.1الانحدار وذلك عند مستوي معنو�ة 

 +) وهو ما يتفق مع اشارة معامل الارتباط مما �ع�ي أن العلاقة إيجابية  0.477إشارة معامل الانحدار موجبة (

تحس�ن أداء مبيعات  و   تقنيات التسو�ق الرق�ي للموارد البشر�ة ودوره �� عملية    المتغ��ات الديموغرافيةب�ن  

 . قطاع الادو�ة

 ) للموارد البشر�ة ودوره �� عملية    المتغ��ات الديموغرافية) مما يدل ع�� أن  0.170بلغت قيمة معامل التحديد

تحس�ن أداء مبيعات قطاع  ال�ي تحدث �� المتغ�� التا�ع ي و  % من التغ��ات17يفسر    تقنيات التسو�ق الرق�ي 

  الادو�ة

   القائل الثا�ي  الفر��  الفرض  �حة  يت�ح  سبق  تقنيات  مما  دور  لأثر  إحصائية  دلالة  ذات  فروق  توجد 

التسو�ق الرق�ي ع�� تحس�ن أداء مبيعات ُ�عزى للمتغ��ات الديموغرافية للعملاء (العمر، ا�جنس، مستوى  

 التعليم، مستوى الدخل، م�ان الإقامة)." 

 

 معامل الارتباط: 

) رقم  الارتباط  15جدول  مصفوفة  الديموغرافية)  عملية    المتغ��ات   �� الرق�يودوره  التسو�ق  أداء  و   تقنيات  تحس�ن 

 مبيعات قطاع الادو�ة 

قطاع اداء   المتغـ��  مبيعات 

 الادو�ة 

 تحس�ن أداء مبيعات قطاع الادو�ة

افية   0.412** 1 المتغ��ات الديموغر

 1 0.412** اداء مبيعات قطاع الادو�ة 

 : 15يت�ح من ا�جدول رقم 

   الادو�ة تحس�ن أداء مبيعات قطاع  و   تقنيات التسو�ق الرق�يودوره �� عملية    المتغ��ات الديموغرافيةتوجد علاقة ب�ن  

 %.  99) و�انت دالة إحصائيا بمستوي ثقة 0.412�� وقد بلغت قيمة معامل الارتباط (
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 م�خص اختبار الفرضيات 

 الفرضيات 
P – 
Value 

Accept / 
Reject 

Significant / No 
Significance 

(> / <) 
الفرضية الأو��: يوجد أثر ذو دلالة إحصائية ايجابية لبعد  

ع��   تقنيات التسو�ق الرق�ي استخدام  ان��نت الاشياء
  تحس�ن أداء مبيعات قطاع الادو�ة

 ذات دلالة احصائية  مقبولة  <

الفرضية الثانية: يوجد أثر ذو دلالة إحصائية ايجابية  
تقنيات التسو�ق  لا ثر استخدام   تطبيقات الذكيةلبعد لل

 .  تحس�ن أداء مبيعات قطاع الادو�ةع��  الرق�ي
 ذات دلالة احصائية  مقبولة  <

الفرضية الثالثة: يوجد أثر ذو دلالة إحصائية ايجابية  
اقع المعزز لبعد  اقع الاف��ا��ي والو لأثر استخدام   الو

تحس�ن أداء مبيعات قطاع  ع��   تقنيات التسو�ق الرق�ي
   الادو�ة

 ذات دلالة احصائية  مقبولة  <

توجد فروق ذات دلالة إحصائية لأثر  الفرضية الرا�عة: 
دور تقنيات التسو�ق الرق�ي ع�� تحس�ن أداء مبيعات  

افية للعملاء (العمر، ا�جنس،   ُ�عزى للمتغ��ات الديموغر
 مستوى التعليم، مستوى الدخل، م�ان الإقامة)." 

احصائية ذات دلالة  مقبولة  <  

 

تقنيات التسو�ق  و   تطبيقات الذكية، الان��نت الاشياء" (تقنيات التسو�ق الرق�ي جميع الأ�عاد الأر�عة للمتغ�� المستقل "

) لها علاقة إيجابية ودالة  اداء مبيعات قطاع الادو�ةات لتكنولوجيا الاتصالات،  واقع الاف��ا��ي والواقع المعزز ، الالرق�ي

. هذا �ع�ي أن ز�ادة ا�جهود المبذولة �� �ل ُ�عد من أ�عاد المتغ�� المستقل من المرجح أن  إدارة المبيعاتإحصائيًا بأداء  

أداء وتطو�ر   إ�� تحس�ن  ال  إدارة المبيعات تؤدي  المملكة العر�ية السعودية. �� المتوسط، يبدو أن  الذكية ��    تطبيقات 

الرق�يو  التسو�ق  أداء    تقنيات  الأقوى ع�� تطو�ر  الإيجا�ي  التأث��  المبيعاتلها  الإدارة  يل��ا  الاف��ا��ي والواقع ،  واقع 

. لذلك، يمكننا أن  ان��نت الاشياءللموارد البشر�ة، وأخ�ً�ا    المتغ��ات الديموغرافيةات لتكنولوجيا الاتصالات، ثم  المعزز 

" أن  الرق�ي�ستنتج  التسو�ق  أداء  تقنيات  "تطو�ر  التا�ع  المتغ��  إحصائية ع��  ذو دلالة  تأث��  لھ  المبيعات"  �� إدارة   "

 . المملكة العر�ية السعودية
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   الخامسالفصل  

مناقشة نتائج  
   وتوص�ات الدراسة 
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 عرض الــبيانات وتحليلها 

و�عد الــدراسة  أداة  باستخدام  عل��ا  الــحصول  تم  الــ�ي  للنتائج  عرض  يأ�ي  وفقا    فيما  الإحصائية  المعا�جات  إجراء 

 لفرضيات الــدراسة: 

تم استخراج تقديرات افراد عينة الــدراسة اجما�� اعداد و�سبة مئو�ة لــ�ل تقديرات افراد عينة الــدراسة وتم  

مثل معامل ارتباط    استخراج المتوسط الــحسا�ي والــوسيط والانحراف المعياري وتمــــيل �ل النسب والمؤشرات الأخرى 

  تقنيات التسو�ق الرق�يأثر استخدام من الموافقة وأيضا  راض جدا اعتماد درجة كب��ة  ب��سون ومعامل الانحدار إ��

 المملكة العر�ية السعودية �� تحس�ن أداء مبيعات قطاع الادو�ة�� 

 

 :الــدراسةنتائج  

 سة �انت �الــتا��:راأبرز نتائج الــد

) وهو ما يتفق مع اشارة معامل الارتباط مما �ع�ي أن العلاقة  0.549موجبة (+إشارة معامل الانحدار   -

��   إدارة المبيعاتلتطو�ر أداء    تقنيات التسو�ق الرق�ي ودوره �� عملية    المتغ��ات الديموغرافية إيجابية  

 العر�ية السعودية المملكة

) وهو ما يتفق مع اشارة معامل الارتباط مما �ع�ي أن العلاقة  0.611إشارة معامل الانحدار موجبة (+ -

تقنيات التسو�ق  ودوره �� عملية  الاتصالات  تكنولوجيا    لنظم  الواقع الاف��ا��ي والواقع المعزز إيجابية ب�ن  

 ��  إدارة المبيعاتلتطو�ر أداء  الرق�ي

) وهو ما يتفق مع اشارة معامل الارتباط مما �ع�ي أن العلاقة  0.623إشارة معامل الانحدار موجبة (+ -

إدارة  لتطو�ر أداء    تقنيات التسو�ق الرق�ي ودوره �� عملية    الرق�ي  للتسو�قان��نت الأشياء  إيجابية ب�ن  

 المملكة العر�ية السعودية  �� المبيعات

) وهو ما يتفق مع اشارة معامل الارتباط مما �ع�ي أن العلاقة  0.632إشارة معامل الانحدار موجبة (+ -

لتطو�ر أداء    تقنيات التسو�ق الرق�ي ودوره �� عملية    تسو�ق الرق�ي لل  التطبيقات ا لذكية إيجابية ب�ن  

 المملكة العر�ية السعودية  �� إدارة المبيعات
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بمستو�ات - المبنية    مــــشروعا��ا  مخاطر   بإدارة   عالية   تقوم  الــدولية  المعاي��  التسو�ق  ع��  وفق  تقنيات 

 متفاوتة. و�نسب دارة المبيعاتلإ   تقنيات التسو�ق الرق�ي�� عمليات  الرق�ي

  تقنيات التسو�ق الرق�ي �� عملية    البشر�ة ودورهللموارد    المتغ��ات الديموغرافيةتوجد علاقة ب�ن ب�ن   -

أثر م�ونات المادية وجود علاقة إيجابية ب�ن  ��  �� المملكة العر�ية السعودية. إدارة المبيعاتلتطو�ر أداء 

) و�انت دالة  0.530، وقد بلغت قيمة معامل الارتباط (إدارة المبيعاتع�� تطو�ر اداء    تسو�ق الرق�يلل

 %.  99إحصائيا بمستوي ثقة 

 تحس�ن أداء مبيعات قطاع الادو�ةو��ن    تسو�ق الرق�يلل  ان��نت الاشياء  أثر موجود علاقة إيجابية ب�ن   -

 %.  99) و�انت دالة إحصائيا بمستوي ثقة 0.530وقد بلغت قيمة معامل الارتباط (

تقنيات التسو�ق  �� عملية    البشر�ة ودورهللموارد   المتغ��ات الديموغرافية لبعد وجود علاقة إيجابية ب�ن   -

أداء    الرق�ي المبيعاتلتطو�ر  (  إدارة  الارتباط  معامل  قيمة  بلغت  وقد  إحصائيا 0.412،  دالة  و�انت   (

 %.  99بمستوي ثقة 

ب�ن   - إيجابية  علاقة  المعزز   لواقعللبعد  وجود  والواقع  عملية  الاف��ا��ي   �� الاتصالات  لتكنولوجيا  ات 

التسو�ق الرق�ي ، وقد بلغت قيمة معامل الارتباط  ��    تحس�ن أداء مبيعات قطاع الادو�ةع��    تقنيات 

 %.  99) و�انت دالة إحصائيا بمستوي ثقة 0.449(

ع��    تقنيات التسو�ق الرق�يوقواعد البيانات �� عملية    تطبيقات الذكيةلبعد للوجود علاقة إيجابية ب�ن   -

) و�انت دالة إحصائيا 0.459، وقد بلغت قيمة معامل الارتباط (��    تحس�ن أداء مبيعات قطاع الادو�ة

 %.  99بمستوي ثقة 

تقنيات  ات لتكنولوجيا الاتصالات �� عملية  الاف��ا��ي والواقع المعزز   لواقعليوجد أثر ذو دلالھ إحصائية   -

 ��  �� المملكة العر�ية السعودية. تحس�ن أداء مبيعات قطاع الادو�ةع��  التسو�ق الرق�ي

ع��   تقنيات التسو�ق الرق�يوقواعد البيانات �� عملية  تطبيقات الذكيةيوجد أثر ذو دلالھ إحصائية لل -

 المملكة العر�ية السعودية.� � تحس�ن أداء مبيعات قطاع الادو�ة

��    تحس�ن أداء مبيعات قطاع الادو�ةو��ن    تسو�ق الرق�يلل  ان��نت الاشياءيوجد أثر ذو دلالھ إحصائية   -

 المملكة العر�ية السعودية.
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   توصيات الــدراسة 

 �: �سة بما يراالــد  تو��ي ثا الــباحهمــــن النتائج الــ�ي عرض   �ا�� ضوء ما تم الــتوصل إل�

�ن  لد العامراوالصلاحيات �جمــــيع الأف  الــبدء بالمــــشروع بتحديد المسئوليات  قبل  المبيعاتيقوم قسم إدارة  أن   -

وتحديد المــــشروع  الأط  ��  جمــــيع  مع  الص را العلاقات  ذات  س��لف  لضمان  ليا  ة  خطط  كما  وفقا   الأعمال 

   تقنيات التسو�ق الرق�يلإجراءات 

اليھ الدراسة من نتائج وتوصيات ع�� قطاعات اخري مثل ال�حة والقطاعات ا�خدمية  تطبيق ما توصلت   -

 والتعليمية   والصناعية والاقتصادية ا�ختلفة

بأ - الــو��  إدارة  هرفع  نظام  عمل  المبيعاتمــــية  ورش  طر�ق  ��    دورات  عن  الرق�ي تدر�بية  التسو�ق    عمليات 

مــــية وذلــك باستخدام معاي�� تقييم  هالأ   الهيئة ��    تقنيات التسو�ق الرق�ييدعم عمليات  وضرورة تب�ي نظام  

والذي    .ھإ�� انخفاض الأداء مــــن أجل تحسين �أداة لــقياس ا�جودة وتحديد نقاط الضعف الــ�ي تؤديا�جودة  

 �عتمد التكنولوجيا الرقمية 

للــتدر�ب  وورشات عمل    راتطر�ق عقد دو   عن  المبيعاتإدارة    �ن �� قسملخاصة العامالعامل�ن و ز�ادة توعية   -

أفضل والــتقنيات    ع��  بالأدوات  والــتعر�ف  �عمليات  الممارسات  الرق�يا�خاصة  التسو�ق  وأيضا    تقنيات 

 . الادارةلــك ا�جودة �� ت لضمان  دارة المبيعاتبالمعاي�� الــدولية لإ 

ز�ادة دعم الإدارة العليا للمستخدم�ن من خلال ��جيعهم ع�� استخدام النظام وتفهم احتياجا��م ا�ختلفة،   -

 ح�ى يتم التغلب عل��ا.الرق�ي النظام حول المشكلات ال�ي تواجههم عن استخدام  أراءهم واستطلاع 

وتطو�رها، لما لذلك   تقنيات التسو�ق الرق�ي عمليات  ضرورة إشراك العامل�ن والمستخدم�ن �� عملية تصميم  -

   من أهمية �� تحقيق الرضا النف��ي، ورفع الروح المعنو�ة، و�شعار العامل�ن بأهمي��م  

إدارة   - اهتمام  المعلومات   بمعا�جة  المبيعاتضرورة  نظام  أو  للشبكة  الموظف�ن  باستخدام  المتعلقة    المشا�ل 

 . تقنيات التسو�ق الرق�ينتيجة تطبيق  والتطبيقات الذكية ان��نت الاشياءو 
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��    ا�خاصة بنظام المعلومات بصورة دور�ة و�ما يتناسب مع حاجة العمل.  تطبيقات الذكيةضرورة تحديث ال -

   إدارة المبيعات

نظم المعلومات الإدار�ة بجميع م�ونا��ا وعناصرها    بالشركة لاستخدام   إدارة المبيعاتضرورة �عز�ز اهتمام   -

 �و��ا متغ�� هام �سهم �� التأث�� �� الأداء الوظيفي للعامل�ن. 

الأجهزة   - استخدام  ع��  وا�حرص  الإدار�ة،  المعلومات  نظم  مجال   �� التكنولوجية  التطورات  مواكبة  ضرورة 

��    �� سلامة تطبيق نظم المعلومات الإدار�ة واستخدامها  أثر المطورة لما لها من    تطبيقات الذكية ا�حديثة وال

   إدارة المبيعاتتطو�ر اداء 

ع�� الرضا الوظيفي للعامل�ن �� القطاعات    تقنيات التسو�ق الرق�ي  أثرالعمل ع�� دراسات جديدة تتناول   -

 الصناعية والاقتصادية ا�ختلفة 

 مؤتمتة العمل الا�� �� �افة مراحلھ لتصبحوضع خطة عملية للانتقال بجميع العمليات ال�ي �عتمد ع��   -

وضع   عاة المرونة عندرا بم الشركةوأن تقوم  العملياتلإدارة زمــــن  مج ا�حوسبة�ا الــتكنولــوجيا والــ�  ع�� استخداميجب 

 ا�حيطة  ا بما يتلاءم مع الــبيئةلها�جداول الزمــــنية بحيث يتم �عدي
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 المراجع:  

 أولا: المراجع العر�ية:  

الـــــدو�� الطبعـــــة الأو�� دار الفكر العر�ي   )2013ا�حلا�ي (إبراهيم عبـــــاس   • اح��ف تقنيـــــات التســـــــــــــو�ق الرق�ي 

 القاهرة

). تقر�ر حالة التجارة الإلك��ونية �� المملكة العر�ية السعودية. 2025الاتحاد السعودي للتجارة الإلك��ونية ( •

 الر�اض: الاتحاد السعودية للتجارة الإلك��ونية.

مفاهيم التســــــــو�ق ا�حديث نموذج الســــــــلع )  ٢٠١٤(الشــــــــرعة  محمد تيســــــــ��    عطا اللهإياد عبد الفتاح النســــــــور   •

 المادية الطبعة الأو�� دار صفاء للنشر والتوزيع عمان.

" مجلة نصــف دور�ة تصــدر عن �لية   الســياســات التســع��ية وأثرها �� رضــا الز�ون ) " ٢٠١٤(  بدر شــيت نضــال •

 الإدارة والاقتصاد 

المعاصــــــرة �� التســــــو�ق ٕ الزرا�� وادارة ا�جودة الشــــــاملة الإســــــكندر�ة    ) الاتجاهات٢٠١٣(جابر أحمد �ســــــيو�ي  •

 مصر.

). تحليل البيانات ال�خمة ودورها �� تخصيص تحس�ن أداء مبيعات. ا�جلة  2021ا�حر�ي، أحمد بن محمد ( •

 العر�ية للعلوم الإدار�ة.. 

  "المعرفة التسو�قية وأثرها �� أداء الشركة العامة لتوزيع المنتجات النفطية) ٢٠١٤(سعدون حمود  •

التســــــــــو�قي ل�خدمة    تقنيات التســــــــــو�ق الرق�ي ع�� عناصــــــــــر المز�ج  ) تأث��٢٠٢٠(درمان ســــــــــليما صــــــــــادق    النمر •

  ةالإدار العقار�ة ومن وجهة نظر 

). اس��اتيجيات التسو�ق الرق�ي وأثرها ع�� سلوك المس��لك السعودية. 2021الدهيم، عبد الله بن محمد ( •

 الملك سعود: العلوم الإدار�ة.مجلة جامعة 

). تقنيات التسو�ق الرق�ي: دليل للقادة �� العصر الرق�ي. (ترجمة: القحطا�ي، ع�� بن  2020روجرز، ديفيد ( •

 سعيد). الر�اض: مكتبة العبي�ان.

• ) المبيعات. مجلة  2022الزهرا�ي، خالد بن محمد  �� قطاع  العملاء  الرق�ي ع�� رضا  التسو�ق  تقنيات  أثر   .(

 جامعة الملك عبد العز�ز: الاقتصاد والإدارة. 

المعلومات العقار�ة لتب�ي تقنيات التسـو�ق الرق�ي �� شـر�ات العقارات    ) أمن٢٠١٥(ز�دان محمد حمو محمد   •

 ا�جزائر�ة �� مجلة رؤى اقتصادية جامعة الشهيد حمھ �خضر.
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). تحس�ن أداء مبيعات �� قطاع الادو�ة: الواقع والتحديات. مجلة الإدارة  2020الشمري، ناصر بن محمد ( •

 العامة.

تقنيات التســـــــــــو�ق الرق�ي �حل مشـــــــــــكلات التســـــــــــو�ق �� الصـــــــــــناعات التقليدية  )  ٢٠١٨(عبد القادر الســـــــــــعيد   •

 وا�حرفية �� ا�جزائر.

• ) مطلق  بن  مجلة 2021العتي�ي، سعد  السعودية.  العر�ية  المملكة   �� تطو�رها  وآفاق  الإلك��ونية  التجارة   .(

 العلوم الاقتصادية والإدار�ة. 

). توظيف تقنيات الذ�اء الاصطنا�� �� تحس�ن أداء مبيعات: دراسة حالة ع��  2022العن�ي، فهد بن خالد ( •

 شر�ات التجزئة السعودية. مجلة العلوم الاقتصادية والإدار�ة. 

). دراسة تحليلية حول فرص وتحديات تقنيات التسو�ق الرق�ي ��  2025الغرفة التجار�ة الصناعية بالر�اض ( •

 قطاع الادو�ة. الر�اض: مركز أبحاث الغرفة التجار�ة. 

 ��خيص مدى توافر ا�عاد المعرفة التسو�قية الشاملة �� المنظمات ا�خدمية" ) "٢٠١٥(فؤاد فارس محمد  •

). اس��اتيجية القنوات المتعددة وأثرها ع�� ولاء العملاء: دراسة تطبيقية  2021القحطا�ي، فيصل بن سعد ( •

 ع�� شر�ات التجزئة السعودية. ا�جلة العر�ية للإدارة. 

تقنيــات التســـــــــــــو�ق الرق�ي ل�خــدمــات العقــار�ــة �� تحقيق رضـــــــــــــــا الز�ون (دراســـــــــــــــة    ) دور ٢٠١٧محمــد (العر�ي   •

 تطبيقية ع�� عينة من المصارف) 

 الاقتصـــــــــادية(قراءة �� الأســـــــــس والمفاهيم) �لية العلوم   ) تقنيات التســـــــــو�ق الرق�ي٢٠١٥(رماس    محمد  أم�ن  •

 .والعلوم التجار�ة وعلوم التسي��

 التسو�ق الرق�ي وا�حاسبات الدقيقة، دار ابن سينا للنشر والتوزيع، عمان.). 2023غني�ي محمد. ( •

التســـــــو�قية ا�حديثة وأســـــــالي��ا الطبعة الأو��    ) المفاهيم٢٠١٤(واخرون  منصـــــــور أبو جليل إ��اب كمال هي�ل   •

 عمان الأردن

اســــتطلاعية لعينة دور تقنيات التســــو�ق الرق�ي �� تطو�ر ا�خدمات الفندقية (دراســــة  )  ٢٠١٧(عارف برســــيم   •

 من الفنادق �� �غداد �� مجلة الدنان�� العدد العاشر.

أهمية الذ�اء التســو�قي �� تطو�ر المز�ج التســو�قي الإلك��و�ي بالمؤســســة ا�خدمية بر�د )  ٢٠١٨(مهدي لطيفة  •

 .ا�جزائر

جودة ا�خـدمـات العقـار�ـة وأثرهـا ع�� رضــــــــــــــا العميـل (دراســــــــــــــة ميـدانيـة ع�� بنـك   )   ٢٠١٦(الطـاهر أحمـد ع��   •

  .الصادرات
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 . ادارة قسم / تخصص 

 

 

 

 عنوان البحث 

أثر استخدام تقنيات التسو�ق الرق�ي ع�� تحس�ن أداء مبيعات قطاع الادو�ة �� المملكة 
 العر�ية السعودية

 

 ميعاد ع�� در��ي   / ةالطالبإعداد 
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 عبد ا�حميد  ل د. الفيص

 جراد   ز د. فاي

 

 

 العام الدرا��ي: 
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تحس�ن أداء مبيعات قطاع الادو�ة ع��  تقنيات التسو�ق الرق�يأثر استخدام   

المملكة العر�ية السعودية ��    

 تحية طيبة و�عد                                     الادو�ة �� المملكة العر�ية السعودية  قطاع  السادة موظفي

ولغرض تحقيق اهداف الدراسة فقد قاما الباحث بتصميم الاستبانة التالية و�الإشارة ا�� الموضوع أعلاه نرجو التكرم  

بملاء الاستبانة مع العلم باننا نتعامل مع تلك البيانات  لأغراض البحث العل�ي نرجو الإجابة ع�� أسئلة الاستبانة مع  

�ل سري  بخصوص البيانات ال�خصية لعينة الدراسة وسيتم عمل دراسة  العلم أنھ سيتم معاملة هذا الاستبيان �ش 

نتائج   وتحديد  لتقديم  جدية  ب�ل  الاستبيان  نتائج  مع  التعامل  ليتم  اليھ   التوصل  يتم  ال�ي سوف  للنتائج  احصائية 

العمل ع��  الدراسة طبقا احتياجاتكم وتوقعاتكم حيث سيتم تحليل نتائج هذا الاستبيان لتحديد مجالات التحس�ن و 

المشا�ل   وحل  العمل  بيئة  تحس�ن  ع��  والعمل  معا�ج��ا  ومحاولة  الضعف  نقاط  بمعا�جة  الكفيلة  الإجراءات  اتخاذ 

 ��   تحس�ن أداء مبيعات قطاع الادو�ةع��  تقنيات التسو�ق الرق�ي القائمة من خلال بيان أثر استخدام 

   ال�خصية لعينة الدراسةالبيانات 

 غ�� سعودي   سعودي   ا�جنسية     الاسم 

 ان�ى  ذكر ا�جنس 

 بيانات المؤهل العليم  

 دكتوراه ماجست��  ب�الور�وس  ثانوي  متوسط المؤهل العل�ي  

     

 

 بيانات سنوات ا�خ��ة  

 فأك�� 21 20-16 15-11 10-6 5سنة ا��  سنوات ا�خ��ة 

     

 البيانات الوظيفة  

 الإدارة
 

  القسم 
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  التخصص    مس�ى الوظيفة ا�حالية  

 بيان العمر  

 60اك�� من  60-51 50-41 40-31 30اقل من  الفئة العمر�ة 

     

 

افقتكم وأمام �ل عبارة من العبارات  ✓الرجاء وضع علامة ال�ح (  ) �� المر�ع المناسب الذي �ع�� عن درجة مو
 لتحقيق الاستفادة المرجوة: التالية بدقة 

ع��   تقنيات التسو�ق الرق�ي استخدام  ان��نت الاشياءالفرضية الأو��: لا يوجد أثر ذو دلالة إحصائية لبعد 

 .تحس�ن أداء مبيعات قطاع الادو�ة

 م 
 

 مستوي الاهمية

افق جدا  العبارة   افق  مو افق  محايد  مو افق اطلاقا  غ�� مو  غ�� مو

ع��   1 الأجهزة  ومعا�ج��ا،  قدرة  البيانات  جمع 

 والتواصل مع �عضها البعض، 

     

من  تتوافر   2 البيانات  جمع  ع��  القدرة 

 .  المستشعرات ومعا�ج��ا بطرق ذكية

     

الفع��   3 الوقت   �� الأشياء  إن��نت  بيانات  كن 

واس��دافهم   العملاء  سلوك  فهم  من  المسوق�ن 

 .  بإعلانات مخصصة ودقيقة

     

الأعمال  سهل  � 4 عالم  ب�ن  الر�ط  الأشياء  إن��نت 

 المادي وعالمها الرق�ي 

     

خلال   5 من  التشغيلية  الكفاءة  ز�ادة   �� ساهم 

 مراقبة الآلات وتحليلها 
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  تقنيات التسو�ق الرق�ي لا ثر استخدام   تطبيقات الذكيةالفرضية الثانية: لا يوجد أثر ذو دلالة إحصائية لبعد لل

 �� .   تحس�ن أداء مبيعات قطاع الادو�ةع�� 

 مستوي الاهمية  م 

افق   العبارة   مو

 جدا 

افق  افق  محايد  مو افق اطلاقا  غ�� مو  غ�� مو

توفر   1 الذكيةدرجة  اللازمة    التطبيقات 

العمل   متطلبات  مع  بالمبيعات والمتوافقة 

 .  والتسو�ق الرق�ي

     

�� ظل   2 والمعلومات  امان وسر�ة  تطبيق  درجة 

 اس��اتيجية أداء �عتمد ع�� النظم الرقيمة. 

     

ا�حاسوب 3 وتطبيقات  برامج  الذكية    تتم�� 

 بالسهولة �� التعامل.  

     

ال 4 تحديث  الذكية يتم  يتناسب    تطبيقات  بما 

 . ا�خاصة بالتسو�ق الرق�يمع حاجات العمل 

     

أمام إ�شاء نماذج    ان��نت الأشياء ا�جال  يفتح 5

 أعمال جديدة وتدفقات إيرادات مبتكرة 
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اقع المعزز الفرضية الثالثة: لا يوجد أثر ذو دلالة إحصائية لبعد  اقع الاف��ا��ي والو تقنيات  لأثر استخدام  الو

 �� .  تحس�ن أداء مبيعات قطاع الادو�ةع��  التسو�ق الرق�ي

 م 
 

 مستوي الاهمية

افق   العبارة   مو

 جدا 

افق  افق  محايد  مو افق اطلاقا  غ�� مو  غ�� مو

بال�امل   1 محا�اة  بيئات  الاف��ا��ي  الواقع  يُن��ئ 

 �جذب الانتباه وز�ادة الو�� بالعلامة التجار�ة 

     

مثل جولات  � 2 تمامًا،  تجارب غامرة  ستخدم لإ�شاء 

الو��   ويعزز  العملاء  انتباه  يجذب  مما  اف��اضية 

 . بالعلامة التجار�ة.

     

مكّن المستخدم�ن من رؤ�ة المنتجات الاف��اضية ��  ي 3

يخلق   مما  أجهز��م،  خلال  من  ا�حقيقي  العالم 

 . تجارب تفاعلية وجذابة.

     

ضيف الواقع المعزز طبقة رقمية للعالم ا�حقيقي  ي 4

ثقة   �عزز  مما  الاف��اضية،  العناصر  تراكب  ع�� 

 .بمعاينة المنتجات قبل شرا��االعميل ويسمح لھ 

     

العناصر   5 يدمج  حيث  جزئيًا،  غامرة  تجر�ة  وفر 

الاف��اضية مع العالم المادي ا�حيط بالمستخدم ��  

 � الوقت الفع�
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تحس�ن أداء مبيعات  ع��   تقنيات التسو�ق الرق�يالفرضية الرا�عة: لا يوجد أثر ذو دلالة إحصائية لأثر استخدام 

 الوظيفة)  - السن  –��  مع استجابات عينة الدراسة طبقا (النوع  قطاع الادو�ة

 م 
 

 مستوي الاهمية

افق   العبارة   مو

 جدا 

افق  افق  محايد  مو افق اطلاقا  غ�� مو  غ�� مو

أثر   1 حول  العامل�ن  باق��احات  الإدارة  ��تم 

 .تقنيات التسو�ق الرق�ي ع�� جودة ا�خدمة

     

ونظم   2 الرق�ي  التسو�ق  تقنيات  أنظمة  �ساهم 

واكتساب   أداء  تحس�ن   �� الادار�ة  المعلومات 

 .ا�خ��ات

     

فئات  يت 3 لدى  صدى  يلقى  محتوى  إ�شاء  م 

من   ذلك  �ان  سواء  معينة،  خلال  ديموغرافية 

الأساليب   أو  الصور،  أو  ا�خطاب،  لغة 

 المستخدمة 

     

ع��   4 ا�ختلفة  الثقافية  ا�خلفيات  فهم  ساعد 

 تصميم حملات �سو�قية مناسبة لفئات معينة. 

     

يؤثر المستوى التعلي�ي ع�� طر�قة فهم الرسائل   5

 .التسو�قية ومدى استجابة العملاء لھ
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   المستخلص

المملكة    ��  الادو�ةتحس�ن أداء مبيعات قطاع  ��    تقنيات التسو�ق الرق�يهـــدفت هـــذه الــدراسة إ�� اختبار أثر استخدام  

وتم    تم استخدام المــــن�ج الــوصفي الــتحلي��  وقد  إدارة المبيعاتطرق تطو�ر اداء  وكذلــك الــتعرف ع��    العر�ية السعودية

الــبيانات. وت�ون    الاستبانة استخدام   مــــن  عينة �أداة رئيسة �جمع  العليا    200  الــدراسة  مــــوظف من العامل�ن بالإدارة 

إدارة  تم اختيارهم باستخدام طر�قة العينة العشوائية البسيطة ومــــوظفة ��    إدارة المبيعاتبالبنك وكذلك العامل�ن ب

الــ��نامج    المبيعات استخدام  تم  كما  الدراسة  عينة  من  البيانات  �� جمع  الالك��ونية  الاستبانة  ع��  الاعتماد  وتم    ��

عدد مــــن النتائج �ان    وقد خلصت الــدراسة إ�� �� تحليل الــبيانات الــ�ي تم جمعها مــــن عينة الــدراسة    SPSSالاحصائي  

ب�ن    توجدأهمها:   المعتمدة ع��  و   ان��نت الاشياء   علاقة  الاف��ا��ي والواقع المعزز  الذكية  والواقع  مج  ا ال�� التطبيقات 

و   الديموغرافيةوالشب�ات  عملية    المتغ��ات   �� ودوره  البشر�ة   الرق�يللموارد  التسو�ق  أداء    تقنيات  إدارة  لتطو�ر 

  تقنيات التسو�ق الرق�ي تقوم  بمستو�ات عالية وفق المعاي�� الــدولية المبنية ع��  و   ��  المملكة العر�ية السعودية  المبيعات

المبيعاتلإ  متفاوتة.  دارة  الــتوصيات     و�نسب  مــــن  مجمــــوعة  ا��  الــتوصل  التطورات    أهمها: ضرورةكما جرى  مواكبة 

المطورة لما    تطبيقات الذكية التكنولوجية �� مجال نظم المعلومات الإدار�ة، وا�حرص ع�� استخدام الأجهزة ا�حديثة وال

�عز�ز اهتمام    وضرورة  المبيعات إدارة  لها من أثر �� سلامة تطبيق نظم المعلومات الإدار�ة واستخدامها �� تطو�ر اداء  

تأث��  لاستخدام نظم المعلومات الإدار�ة بجميع م�ونا��ا وعناصرها �و��ا متغ�� هام �سهم �� ال  بالقطاع   إدارة المبيعات

العمل ع�� دراسات جديدة تتناول  . كما قدمت الدراسة عدد من المق��حات المستقبلية أهمها:  �� الأداء الوظيفي للعامل�ن

 قطاعات صناعية وخدمية اخرى ع�� الابداع الوظيفي للعامل�ن ��  تقنيات التسو�ق الرق�يأثر عمليات 

الواقع   –التطبيقات الذكية    –ان��نت الأشياء    -  –  إدارة المبيعاتتطو�ر    -تقنيات التسو�ق الرق�يال�لمات لمفتاحية:  

 الادو�ة . قطاع -الاف��ا��ي والواقع المعزز 

 

Abstract 

This study aimed to test the effect of using digital marketing techniques on improving sales 

performance in the pharmaceutical sector in the Kingdom of Saudi Arabia, as well as to 

identify ways to develop sales management performance. The descriptive analytical 
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approach was used, and the questionnaire was used as the main tool for collecting data. The 

study sample consisted of 200 employees from the bank's senior management and sales 

department, selected using a simple random sampling method. The electronic questionnaire 

was used to collect data from the study sample, and the SPSS statistical program was used to 

analyze the data collected from the study sample. The study concluded with a number of 

results, the most important of which was: There is a relationship between the Internet of 

Things, smart applications, virtual reality, and augmented reality, which depend on programs 

and networks, and the demographic variables of human resources and their role in the process 

of digital marketing technologies to develop the performance of the sales department in the 

Kingdom of Saudi Arabia, and it is performing at high levels according to international 

standards based on digital marketing technologies for sales management, at varying rates. 

The study also yielded a set of recommendations, most notably: the necessity of keeping pace 

with technological advancements in management information systems (MIS), and the 

importance of utilizing modern devices and advanced smart applications due to their impact 

on the proper implementation of MIS and their use in improving sales management 

performance. Furthermore, the study emphasized the need to strengthen the sales 

management sector's commitment to utilizing MIS in all its components and elements, 

recognizing it as a crucial variable that influences employee performance. The study also 

presented several future proposals, including conducting new research examining the impact 

of digital marketing technologies on employee creativity in other industrial and service 

sectors . 

Keywords: Digital Marketing Technologies - Sales Management Development - Internet of 

Things - Smart Applications - Virtual and Augmented Reality - Pharmaceutical Sector 
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