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 المقدمة

 للعميل  الشارائي  السالو  في  تغيير  إلى  الافتراضاي  العالم  إلى العملاء من الكثير وانتقال المتساارع الحياة  نمط  أدى

 العملاء إلى  الوصاااول وجدت أنها نجد المنظمة مساااتوى فعلى ساااواء،  حد  على للمنظمة  التساااويقي  والسااالو 

 هذا تماشااي جديدة  تسااويقية  أساااليب  عن البحث  المنظمات  على  فرض  مما  لهم  ملائمة أكثر بطرق  والمسااتهلكين

 تبني إلى فالتوجه العميل،  رضااا  باكتساااب إلا يتأتى لا والذي السااوقية حصااتها على  للحفاظ الافتراضااي  العالم

 خاص  عالم  في  يعيش عميل كل ساوق  في  حتمية  ضارورة  أصاب  بل المنظمات  لدى خيارا   يعد لم  الرقمية  الوساائل

 وهذا  الآخرين،  عن  الاختلاف  في  الرغبة وكذل   الرفاهية،  في  الرغبة زيادة مع  خاصااة  عروض تلقى  والذي به،

 العملاء،مع  والتفاعل  للتواصااال  أسااااساااية  أداة  يعتبر  الرقمي فالتساااويق المنظمة جهة من أما العميل،  جهة من

  للتعريف   الدراساااااة مع  المساااااتمر فكرة  جاءت هناا ومن بهم،  والاحتفااظ  وتطورها  لاحتيااجاتهم  الدائماة والمعرفة

 ( ٢٠١٥)سلام، .العملاء رضا كسب في يلعبه الذي والدور الرقمي  بالتسويق

إن مفهوم التساويق الرقمي لا يختلف عن المفاهيم الأخرى للتساويق إلا فيما يتعلق بوسايلة الاتصاال بالعملاء حيث  

 ( ٢٠٢٠يعتمد التسويق الرقمي بشكل أساسي على الإنترنت. )مليكة وأخرين، 

هناا  العادياد من التعريفاات للتساااااويق الرقمي نظرا  لتعادد الراى والزواياا التي يتم النظر من خلالهاا إلى هاذا و

للتواصاال مع العملاء من   طلق عليه أحيان ا "التسااويق الإلكتروني"، وهو وساايلة تسااويق موجودة، في  المصااطل 

خلال المحتوى الرقمي والقنوات عبر الإنترنت، مثل محركات البحث ووسااااائل التواصاااال الاجتماعي والبريد 

 (٢٠٢٢)الأنوار، والمواقع.  الإلكتروني

ويمكن كاذلا  تعريف التساااااويق الرقمي على أناه معااملاة تجاارياة تعتماد على تفااعال أطراف التباادل رقمياا  بادلا  من 

التواصاال المادي المباشاارة لشااراء وبيع الساالع والخدمات عبر الإنترنت، كما يعتبر التسااويق الرقمي تكنولوجيا  

 (٢٠١٩لسفة وتطبيقات التسويق.)توفيق،  التغيير، وذل  بسبب التحولات الجوهرية التي حدثت في مسار وف

وايضااااا يمكن تعريف التسااااويق الرقمي على أنه التسااااويق الإلكتروني، وهو عبارة عن مجموعة من العمليات 

والأنشااطة التي تعمل على اكتشاااف رغبات المسااتفيدين وتطوير الخدمات التي تلبي متطلباتهم باسااتخدام وسااائل 

 (٢٠٢٣إلكترونية عبر شبكة الإنترنت. )الطنطاوي، 

كما يعتبر التساويق الرقمي من التقنيات التي يتم اساتخدامها في إدارة المبيعات والمنتجات بالماساساات الاقتصاادية 

 (٢٠١٩الإنتاجية وياثر بدوره على الأداء المالي للماسسة.)توفيق وأخرين، 

 التقادم  مع  يتاأتى  وهاذا  والمجتمعي  المهني  المساااااتوى  على الأفراد  حيااة في الرقمي  التساااااويق أهمياة  ظهرت وقاد

 (٢٠٢٣ الطنطاوي،. )الأداء تحسين على كبير أثر له الرقمي فالتسويق  المعلومات  تكنولوجيا في الكبير

 وانتشااااار المبيعات زيادة خلال من نوعية نقلة خلق إلى يادي فهو  الأعمال  بيئة  في  الرقمي  التسااااويق أهمية أما

 رواد منتجات اسااتخدام أو  شااراء  يمكنهم حيث العملاء مع التفاعل زيادة وبالتالي التجارية؛ العلامة  حول  الوعي

 (٢٠٢٢ الأنوار،. )التجارية القطاعات في الموزعة الأعمال
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 التطور بساب وذل  الرقمي؛ للتساويق  الماساساات تحول إلى  ملحة  الضارورة أصابحت  الحاضار  وقتنا  في  أنه  كما

  أو الهاتف، عبر التسويق مثل  التسويق، بوظيفة  وارتباطها  التكنولوجية، والأدوات  الوسائل  استخدام في المتسارع

 (٢٠٢٣ العميري،.)وغيرها المدفوعة، الرقمية الإعلانات

 يتأتى ولا الحديثة التساويق طرق ضامن تندمج أن  التجاري القطاع  في الماساساات  على  الضاروري من  أصاب   لذا

 (٢٠١٩ وأخرين، توفيق. )الموجودة الرهانات ظل في الرقمي التسويق مع بالاقتران إلا ذل 

ولقد أصابحت البيانات الإلكترونية الضاخمة مهمة كمورد اساتراتيجي وذل  لوضاع اساتراتيجيات تساويقية فعالة  

لزيادة مبيعات الشاركة وبناء  على ذل  ظهر ما يطلق عليه مفهوم تساويق البيانات الضاخمة كما أوضاحت دراساة  

(٢٠٢٠,Shang وقد توصاالت هذه الدراسااة إلى أنه كلما تقدم العلم والتكنولوجيا والتطور المسااتمر للعصاار )

ساايسااتمر ويتسااع وينتشاار مجال تسااويق البيانات الضااخمة في التجارة الإلكترونية وساايظل في حالة من النضااج  

 (٢٠٢٣والتطور. )الطنطاوي، 

 ريادة مجال  في  والصاااغيرة  العملاقة كاتالشااار بين المساااافات  يضااايق  الرقمي  لتساااويقومن جهة أخرى أن ا

 (٢٠١٩ وأخرين،  توفيق.)البشرية والكفاءات والتوزيع  الإنتاج حيث من الاعمال

القنوات   وانتشااااارويواجه التسااااويق الرقمي بعض التحديات مثل المنافسااااة الكبيرة، وتضااااخم قواعد البيانات،  

 (٢٠٢٢الرقمية، بالإضافة إلى صعوبة الحصول على فريق تسويق احترافي.)الأنوار، 

وعلى الرغم من أن عمال التساااااويق الرقمي يواجاه مجموعاة من التحادياات الواجاب الانتبااه إليهاا، إلا أناه باالمقاابال  

يحقق فوائد ومزايا متعددة لا يمكن تجاهلها، فهو القناة التسااااويقية الأساااارع والأرخص والأكثر تغطية جغرافية 

ومن المكان المقيد جغرافي ا نتيجة اساتبداله بالفضااء   وتفاعلية، وأيضاا الأكثر تحررا من الماديات بسابب الرقميات،

الرقمي، ومن المتجر المادي بساااابب المتجر الافتراضااااي، ومن أدوات الترويج التقليدي من خلال توفر ترويج 

إلكتروني أكثر فاعلية وكفاءة، أو الانتقال من التساعير الثابت إلى التساعير الديناميكي الأكثر فعالية، ومن وساائل  

تصااال المحلية إلى وسااائل تواصاال إلكترونية أكثر عولمة وتفاعلية ومتاحة في أي وقت، وقد عبر كوتلر عن  الا

عن الفضااء والوقت والكتلة، وبالتالي لا تحتاج   مفهومهاهذا بقوله: كإن الثورة الرقمية قد غيرت بطريقة أسااساية 

أية منظمة إلى ملء فراغ كبير، يمكن أن تكون موجودة وفي أي مكان، ويمكن إرسااال الرسااائل واسااتلامها في 

 (٢٠٢٣نفس الوقت، ويمكن شحن الأشياء على شكل ومضات بدلا من شحنها ككتلة معينة. )العميري، 

 والعملاء، العمل صاااحب بين  المباشاار  التفاعل  على  القدرة  مثل المميزات من بالعديد  الرقمي التسااويق  تمتعكما ي

 يعرف لا الرقمي التسوق  أن وكذل  التسويقية، الموازنة  في والتحكم  المستهدفة،  الفئة  إلى  الوصول  سهولة وكذل 

ا  فيه، يتواجد مكان  أي  من  تسوقي  أن للعميل يمكن حيث  الجغرافية  الحدود   التسويق  نتائج قياس  على  القدرة  وأخير 

 (٢٠٢٢ الأنوار،.)اللازمة التحسينات عمل ثم ومن بدقة الرقمي

ويعتبر التساويق الرقمي من التقنيات التي يتم اساتخدامها في إدارة المبيعات والمنتجات بالماساساات الاقتصاادية 

 (٢٠١٩والإنتاجية وياثر بدوره على الأداء المالي للماسسة.)توفيق وأخرين، 
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وتوجد عدة مقومات لنجاح التسااااويق الرقمي مثل الاهتمام بطريقة عرض الإعلان أو المنتج، وكذل  بمسااااتوى  

الجودة التي تتعلق بالمحتوى أو الموقع، والتأكد من وضاع خطة تساويقية للوصاول إلى الهدف المنشاود.)الأنوار، 

٢٠٢٢) 

أما عيوب التساويق الإلكتروني هو ازدياد فرصاة التعرض إلى تساويق غير صاادق ولا يحمل مضامونا  حقيقيا ، 

 (٢٠١٩فمن السهل التعرض للخداع من قبل أحد الشركات الوهمية.)توفيق وأخرين، 

في  أن التسويق الرقمي يهدفألا وهي  أن هنا  فجوة بحثية على المستوى العلمي    وقد أظهرت الدراسات السابقة

لعالم، حيث أن التواصاال الفعال مع ا المقام الأول إلى إتاحة الفرصااة للمنظمة لعرض منتجاتها في مختلف أنحاء

 في العلاقاة مع العميال وكاذلا  سااااارعاة  الشاااااركااء والعملاء يتي  للمنظماة أن تتمتع باالادينااميكياة والاساااااتمرارياة

كفاءة الإعلان  بيانات قوية عن العملاء المحتملين، إلى جانب   الوصااااول إلى العميل ومن ثم إمكانية وجود قاعدة

 (٢٠١٥)سلام، وذل  دون ربطها بكسب رضا العملاء.،  عبر الإنترنت

الاستراتيجيات   على اختيار  ينطويتفقت بعض الدراسات السابقة على أهمية دراسة التسويق الرقمي، والذي  كما ا

مع أهمية   للإعلان الملازمةتقليل التكاليف وكذل   الأنشاطة مع العمل والهدف المنشاود،  توافقمان  لضا المناسابة 

ساااهيل  وكذل  ت ذل  بالنسااابة للشاااركات الصاااغيرة والمتوساااطة، وتحساااين كفاءة المنتجات والخدمات المقدمة

إيصااال الرسااالة التسااويقية بدقة عالية، وتوفير وسااائل الاتصااال والمشاااركة مع و الاتصااالات داخليا وخارجيا،

نجااح عملياة التساااااويق، وأخيرا  تجااوز القنوات الرقمياة التقليادياة للوصاااااول بسااااارعاة إلى    العملاء من أجال

 (٢٠٢٢.)محمد،  العملاء

وبناء على ما تم عرضااه اسااتنتجت عدة قصااور وثغرات علمية بما يتعلق بدراسااة موضااوع التسااويق الرقمي  

وعلاقته بتطوير أداء رواد الأعمال في القطاعات التجارية، ومن هنا جاء الدافع خلف هذا البحث لزيادة الحصيلة  

 المعرفية في هذا المجال عن طريق النتائج التي سيظهرها هذا البحث. 

ويحتوي البحث على المقدمة، والمشاااكلة، والأهمية، وكذل  أهداف وفرضااايات ومنهجية البحث، بالإضاااافة إلى  

 المخطط المقترح للمشروع، ويشمل الجزء الأخير منه على المستخلص والدراسات السابقة  وقائمة المراجع. 

 

 مشكلة البحث 

إن التسااويق الرقمي أصااب  حاجة ملحة في عصاارنا الحالي، كونه الوساايلة الأفضاال والاسااهل التي تجمع رواد 

الأعمال بالعملاء المحتملين لترويج منتجاتهم وخدماتهَم لهم، وتنقساام مشااكلة الدراسااة الحالية إلى مشااكلة نظرية  

 وعملية: 

 

 مشكلة النظرية:

 فجوة معرفية كبيرة حول تأثير التسويق الرقمي على مختلف جوانب القطاع التجاري.وجود  •
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 هنا  نقص في الدراسات العربية التي تبحث في هذا المجال. •

 المشكلة العملية:

لتداخل بين  عالية، ويعود ذل  إلى ا  صاعب قياس تأثير التساويق الرقمي على الأداء التجاري بدقةمن ال •

 مما يجعل من الصعب تحديد تأثير كل قناة على حدة.  مختلف قنوات التسويق

مثل التغيرات في الاقتصااد، والسالو  أداء رواد الأعمال في القطاع التجاري  تاثر على    وجود عوامل •

 الشرائي للعملاء، والمنافسة.

ومن هنا تقتضااااي الحاجة  إلى البحث حول التساااااال الاتي: ما هو أثر التسااااويق الرقمي على أداء رواد 

 الأعمال في المنشآت التجارية بمدينة جدة؟ 

 

 :أهمية البحث

قياس أثر التساااويق الرقمي على المشااااريع هو عملية مساااتمرة تهدف إلى تحساااين فعالية حملات التساااويق إن  

وتنقسااام أهمية البحث إلى  من خلال تحليل البيانات وتقييم أداء القنوات التساااويقية، وذل   وتحقيق أفضااال النتائج

 أهمية نظرية، وأهمية علمية:

 الأهمية النظرية:

 فهم العلاقة بين التسويق والأداء التجاري:

 ي ساعد البحث النظري في فهم العلاقة بين مختلف ممارسات التسويق والأداء التجاري للشركة. •

 حديد أفضل الممارسات التسويقية التي ت ساهم في تحسين الأداء التجاري.ت •

 وتأثيره على مختلف جوانب القطاع التجاري. الرقمي هم أفضل لكيفية عمل التسويقتقديم تصور وف •

•  

 

 الأهمية العملية:

على القطاع   الرقمي  ي سااااعد البحث العملي في اختبار النظريات التي تم تطويرها حول تأثير التساااويق •

 التجاري.

النظريات التي تربط بين التسااااويق الرقمي وأداء رواد الأعمال، والتحقق من حديد مدى صااااحة هذه ت •

 عاليتها في الواقع العملي.ف

 لدى رواد الأعمال.تطوير حلول عملية لتحسين الأداء التجاري   •
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 أسئلة البحث الفرعية

 ما اثر التسويق التقليدي على أداء رواد الاعمال في المنشآت التجارية ؟ 

 ما أثر التسويق بالمحتوى عبر صفحات التواصل الاجتماعي على أداء رواد الأعمال ؟

 ما أثر التسويق عبر الماثرين على أداء رواد الأعمال في المنشآت التجارية ؟

 ما أثر التسويق الرقمي على أداء رواد الاعمال في المنشآت التجارية؟

 

 أهداف البحث:

 بالمنشآت التجاريةرواد الأعمال  أداء لتسويق الرقمي علىمعرفة أثر ا  الهدف العام:

 الأهداف الفرعية:

 تحليل اثر التسويق التقليدي على أداء رواد الاعمال في المنشآت التجارية بمدينة جدة.

 تحليل أثر التسويق بالمحتوى عبر صفحات التواصل الاجتماعي على أداء رواد الأعمال بمدينة جدة.

 التسويق عبر الماثرين على أداء رواد الأعمال في المنشآت التجارية بمدينة جدة.تحليل أثر 

 تحليل تأثير التسويق الرقمي على أداء رواد الاعمال في المنشآت التجارية بمدينة جدة.

 

  فرضيات البحث

H1 توجاد علاقاة معنوياة ذات دلالاة إحصاااااائياة بين التساااااويق الرقمي على أداء رواد الأعماال في المنشاااااآت :

 التجارية.

Ha.توجد علاقة معنوية ذات دلالة إحصائية بين التسويق التقليدي وأداء رواد الأعمال في المنشآت التجارية: 

Hb: توجد علاقة معنوية ذات دلالة إحصاائية بين التساويق بالمحتوى عبر صافحات التواصال الاجتماعي وأداء

 رواد الأعمال في المنشآت التجارية.

Hc: علاقة معنوية ذات دلالة إحصااااائية بين التسااااويق عبر الماثرين وأداء رواد الاعمال في المنشااااآت توجد

 التجارية.

Hd .توجد علاقة معنوية ذات دلالة إحصائية بين التسويق الرقمي على أداء رواد الأعمال في المنشآت التجارية: 
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 نموذج البحث

 يوض  الشكل التالي العلاقة بين متغيرات الدراسة وفرضيات الدراسة كما يلي

 المتغير التابع                                                                                 المتغير المستقل    

 

 

 

                                                

٢٠١١ 

 الدراسة الميدانية

يمكن للتسااويق الرقمي مساااعدة  إذ  القطاع التجاريلتسااويق الرقمي أداة أساااسااية لرواد الأعمال في  تعد دراسااة ا

رواد الأعمال على الوصااول إلى جمهور أوسااع، وبناء علامة تجارية قوية، وزيادة المبيعات، وتحسااين علاقات 

 لذل  سيتم عمل دراسة ميدانية على أحدى المنشآت التجارية بمدينة جدة. العملاء، وخفض تكاليف التسويق

 

 منهجية البحث:

 positivismالمنهج الوضعي فلسفة البحث:  

  Deductiveاستنتاجي    أسلوب التحليل:

  Case studyدراسة حالة  استراتيجية البحث:

  Mono methodكمية   أداة البحث:

 cross sectionalمقطعية   المدة الزمنية:

 استبيان    تقنيات تجميع البيانات:

 أثر التسويق الرقمي

 

 التسويق بالمحتوى  •

 التسويق عبر المؤثرين  •

 التسويق التقليدي •

 

 

H1, Ha, Hb, Hc, Hd 
 أداء رواد الأعمال 
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 ٢الشكل 

 منهجية البحث

 المصدر الطالب

 

 

 هيكل المشروع المقترح:

 الفصل الأول: المقدمة •

 الفصل الثاني: الإطار النظري •

 الفصل الثالث: منهجية البحث •

 الفصل الرابع: التحليل الإحصائي •

 الفصل الخامس مناقشة النتائج والخاتمة •
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 الفصل الثاني 

 الإطار النظري للدراسة 
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 المقدمة: ١-٢

اليوم ثورة رقمياة هاائلاة ت لقي بظلالهاا على مختلف جواناب الحيااة، بماا في ذلا  مجاال الأعماال  يشاااااهاد العاالم  

التجارية. فقد أصاب  التساويق الرقمي أداة  لا غنى عنها لرواد الأعمال في مختلف القطاعات، وخاصاة  التجارية، 

لتواصااال مع العملاء بشاااكل فعال وذل  لما يقدمه من إمكانيات هائلة لتعزيز تواجد الشاااركات على الإنترنت وا

 .وتحقيق النمو والتوسع

تجاهلها،  الاقتصادية المبادلاتاليوم حقيقية واقعة، وليس بمقدور العاملين في مجال   الإلكترونيةأصبحت التجارة  

  الإلكتروني بطريق التباادل   حياث إن بعض المنظماات ال تقبال أعضااااااء جادد دون إثباات القادرة على التعاامال

 يةالإلكترونوالمساااااهمة في التجارة  للبيانات، وحثت الجميع على مواكبة هذا التحول، ألن مسااااألة المشاااااركة

والتحوالت   الإلكترونيةوالتنظيمية التي تعكس أهمية التجارة  والاجتماعيةواألمنية   العبدان أصاابحت مسااألة وقت 

أسااااالوباا مرغوباا فياه عناد فئاات كبيرة من   الإلكترونياةالتقليادياة عنادماا أصااااابحات التجاارة    الجاديادة في التجاارة

 والتنظيمياة التي تعكس أهمياة التجاارة  والاجتمااعياةواألمنياة    الاقتصاااااادياةوالتاأثيرات    ، فاالأبعاادالمساااااتهلكين

عند   أسالوبا مرغوبا فيه  الإلكترونيةلتحوالت الجديدة التى جرت في التجارة التقليدية جعلت التجارة وا  الإلكترونية

 (٢٠٢٣، لطنطاويالمستهلكين )افئات كبيرة من 

 

المحاط بالنزاع الرقمي خاصاة في قضاايا التساويق والمبيعات، ما  الاقتصااديارتبط بالعولمة حالة من الصاراع  

التساويقية خاصاة ما يتعلق منها   الأنشاطةفي مختلف  الاتصاالالتساويق يعتمد بصاورة مكثفة على تكنولوجيا   جعل

بالعميل و القنوات الرقمية التفاعلية وظهور ما يسامى بالتساويق الرقمي، و يبقى أن الهدف هو  الاتصاال  بتقنيات

للعميل للحصاول على ميزة تنافساية تحقق النجاح على المدى البعيد، و يعد التساويق الرقمي من   تقديم قيمة متفوقة

الداعمة لهذا الهدف، وهو بمثابة الجساار الذي يربط العميل الرقمي وجهات التواصاال    أساااليب التسااويق الحديثة

وهو نهج جديد للتسااويق مدعوما ها وقواها المحركة الخاصااة التي تضاامن    ر محتوى ذات صاالةالرقمية بتوفي

،  محمد )لوظيفة التساااويقية عبر تكتيكات واساااتراتيجيات فعالة  ا تنفيذ   بالعميل بعناصااار رقمية لها خصاااائص

٢٠٢٠) 

 

بشاااكل كبير في مختلف جوانب البشااارية،  والمعلومات  الاتصاااالاتأثر التطور الذي تحقق في مجال تكنولوجيا  

، ويسهم هااااذا التطور في ظهور التسويق الرقمي، التي تضمن بيئته  الأعمالفي مجال بيئة منظمات   والسيما من

 المساتخدمة الإلكترونية والمواقع الاجتماعيعبر مواقع التواصال    المتاحةالتطبيقات الرقمية   عااااااددا  الافتراضاية

 من أساااسااي(. إن التطور التكنولوجي ركن  Boatengetal.,  ٢٠١6( الأعمال  في عالم الأنشااطةفي عدد من 

التسااويقية في شااقيها النظري   الاسااتراتيجياتعلى تطور وفعالة    كبيرة  بصااورة وأثر  المجتمعات،  تطور  أركان

نجاح التساويق الرقمي التكنولوجي على    في العملاءة دور إدارة خدمة والعملي، ومن هنا تظهر أهمية دراسااااااا 

بعملية تطور التسويق  العملاء تكوين البنية الشكلية فااااي مجال التسويق، الااااذي يعني بعملية ربااااط إدارة خدمة

. لتحقيق أهداف محددة  لها وتطويرها، واساتخدامها وإدارتها وتقويمها المناسابةالرقمي، وتصاميم الحلول العلمية  

 .(٢٠٠٢رشيد، )ال
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 المتغير الاول : التسويق الرقمي ٢-٢

 التسويق الرقمي١-٢-٢

 :كالتالي وهو التسويق الرقمي مصطلح تعريف 

الماادي    الرقمي باأناه تعاامال تجااري قاائم على تفااعال اطراف التباادل رقمياا بادلا من الاتصاااااال  يعرف التساااااويق

تكنولوجيا التغير   هو  بيع وشاراء السالع والخدمات عبر الانترنت كما نعتبر ان التساويق الرقمي  أو عمليةالمباشار 

ان  ١يمكن تحديدها في الاتي : وذل  لما حدث من تحولات جوهرية ,في مساار وفلسافة وتطبيقات التساويق والتي

عصاار الانترنت اصااب     عملية التبادل التقليدية تبدأ بالمسااوقين وتنتهي بهم حيث يساايطرون على الامور اما في

ورغباتهم والأساعار التي تلائمهم    العملاء يحددون المعلومات التي يحتاجونها والعروض التي تساتجيب لحاجاتهم

ان المعايير المساااتخدمة لتقييم اداء الانشاااطة ٢-  التساااويق المعكوس .لذا اطلق على التساااويق الرقمي مصاااطل

الانترنت حيث ان العملاء من خلال المواقع الالكترونية يبحثون    التساويقية اصابحت تحتل مكانة اعلى في عصار

لم تعد التبادلات التسااويقية تدور حول عملية تبادل منفردة بل -٣ ةوبأسااعار مناساابعن منتجات ذات جودة عالية  

متنوعة    في عصاار الانترنت يعملون باتجاه اشااباع الحاجات والرغبات من خلال تقديم خدمة  اصااب  المسااوقون

اساتخدام قوة شابكات   تعريف كلير للتساويق الرقمي :هو ذات قيمة مضاافة يدركها العملاء. )محمد علي أبو العلا(

التفاعلية الرقمية لتحقيق الاهداف التساويقية ويتضا  من التعريف والوساائل  الاتصاال المباشار واتصاالات الحاساب

لأوامر    automation  ةالأتوماتكيان التسااويق الرقمي يقوم على  -  اساااسااين هما : الرقمي انه يقوم على مبدأين

,(ان التساويق ٢٠١٢كما يرى )الصاميدعى التجزئة باساتخدام اجهزة الحاساب الالي  التشاغيل بين الموردين وتجار

لمفهوم التسااااويق الحديث وعناصااااره  للتسااااويق وإنما هو  الرقمي يجب ان يعرف بمعزل عن المفهوم التقليدي

يرتكزان على تلبية حاجات ورغبات الزبائن وتحديد المنافسااااة   ومزيجه من خلال اسااااتخدام الانترنت والاثنان

فارس  -يشااير  (٢٠١٣-٢٠١٤الوصااول للسااوق المسااتهدف . )جلام كريمة،  التوزيعية التي تمكن المنظمات من

وتكنولوجيا الاتصااالات لتسااويق  ذل  العلم الذي يطبق في الحاسااب الى ان التسااويق الرقمي هو  ٢٠١٣عبد االله 

للربط بين المنتج والمساااتهل  وكذل   السااالع والخدمات على شااابكة الانترنت ويعرف بأنه اساااتخدام التكنولوجيا

مما ساااابق يمكن ان نعرف (  ٢٠١٣-٢٠١٤تفاعل الوظائف التي يوفرها البائعون والمشااااترون . )جلام كريمة،

الاعلام والاتصاال وفي مقدمتها الانترنت    التساويق الرقمي على انه نشااط تساويقي يساتخدم الحاساب وتكنولوجيا

 (٢٠٢٠مختلفة.) بلمبرو ،  من أجل تسويق منتجاتها من سلع وتقديم خدمات 

 للموادواضاااااحاة و الكفء  رقمياة و التطوير الفعاال وفق راياة  هو عملياة الاساااااتخادام    الإلكتروني:التساااااويق  

 لمقتنيات الأمثل الاستخدامكذل  ، الخوالعلاقات  ، القواعد، البياناتالأفرادالخبرات، المعارف،  الرقمية  التسويقية

في الوظائف التنظيمية و  المتمثلة  لتفعيل إنتاجية التسااااويق  الاتصااااالو   المعلوماتبما في ذل  تقنيات    الرقمية

يمكن العملاء، وو الخدمات إلى   و تقديم السامع  المساتهدفةو النشااطات الموجية لتحديد حاجات الساوق    تالعموميا

المتجددة بما    تقنيات الحديثةوال العملاءيتضااامن توحيد الحاجات المتغيرة  أنه    على  الإلكترونيتعريف التساااويق 

 (٢٠١٨الأعمال. )الشمري، إلى انجاز يادي

 

 إلى:  الإلكترونيلتسويق ويقسم ا

 الإلكترونية.الوسائل  علىالتسويق الذي يرتكز  وهو :النهائي للمستهل  هالموج الإلكترونيالتسويق  .١
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  الإلكترونية ل  النوع من التسااويق الذي يركز عمى الوسااائل وهو ذ بين المنشااآت  الإلكترونيالتسااويق  . وهو ٢

 المنشآت. هذهبما يعظم منافع   والذي يحقق ترابط فيما بين المنشآت

التسااويق    أهدافو الذي يحقق    الإلكترونيةلتسااويق بواسااطة الوسااائل  وهو ا المزدوج:  الإلكترونيالتسااويق   .٣

 للمنشآت الالكترونيالتسويق  دافهو كذل  أ للمستهل  الموجه  الإلكتروني

لتحقيق خدمات    الإلكترونيةالنوع من التسااويق الذي يسااتخدم الوسااائل    وهذا  الحكومي: الإلكترونيالتسااويق    .٤

د هو ج وقتبما يعود بالنفع عمى الجميع من توفير   الحكوميةالأجهزة  أو   الأفرادأو   الأعمالسااااواء لمنشااااآت  

 (٢٠١٨، الشمري)   وإجراءات روتينية.

 

 (٢٠٢٠المصدر )أبو العيد وأخرين،  ،والاتصالمراحل تطور تكنولوجيا المعلومات  ٣شكل رقم: 

 

 : الكتابةالأولى والاتصالثورة المعلومات 

 

 الثانية: الطباعة والاتصالثورة المعلومات 

 

 الثالثة: المصادر السمعية والبصرية والاتصالثورة المعلومات 

 

 الرابعة: الحاسوب وملحقاته والاتصالثورة المعلومات 

 

 الاتصاااااالات  بتكنولوجياا  علاقتاهظهرت في مجاال التساااااويق مجموعاة من المصاااااطلحاات التي تعبر عن  كماا  

"  الأنترنت ومنها "التسااويق عبر   اسااتخدمت كمترادفات لبعضااها البعض بشااكل مثير للجدل،والتي والمعلومات  

 Marketing  الإلكتروني والتسااويقالمتصاال بالشاابكة"  والتسااويق  الرقمي"    والتسااويق"  الإلكتروني  والتسااويق

Cyber  "على    الاساتخدامفي   الآنشايوعا  الأكثرلكن التساويق الرقمي يعتبر المصاطل   . عبر الويب"  والتساويق

موقع   طبقا لتصاااانيف  ٠٢٢١العالم خاصااااة بعد عام  ، حيث حقق شاااايوعا حول  والأكاديميلعملي المسااااتويين ا

Trends Googleالمتعلق المحتوى  ذات  المقررات  على  التعليم يطلق  المرتبط   ، وفي مجااال  بااالتساااااويق 

 مصاطلحات، كالتساويق مالاساتخدا بالتكنولوجيا مصاطل  التساويق الرقمي أيضاا. ويوجد اختفاء أو تراجع نسابي

التي ظهرت في هذا  والتساويق عبر الويب رغم أنها من أوائل المصاطلحات Marketing Cyber  الإلكتروني

 ( ٢٠٢١) نصر الدين، المجال.
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جوجال  المنشاااااورة على محر   المقاالاتفي احاد    ٢٢٢١أول مرة عاام  وذكر مصاااااطل  التساااااويق الرقمي

تعتمد على   حملات اعلانية ، لكن جذوره تمتد لمنتصااف الثمانينات عندما صااممتScholar Googleالعلمي

الماثرة الاحداث ويوضا  الشاكل التالي تصانيف تاريخي للعديد من   الممغنطة وغيرها.  كالأقراصوساائل رقمية 

. الرقمي، ويمكن البحث في العديد من المصااادر للتعرف على مزيد من التفاصاايل حول هذه  في تطور التسااويق

 (  ٢٠٢١)نصر الدين، 

 

وتخصايص العرض لكل   والبيع بطريقة مباشارة وتتي  التفاعل  الاتصااليعرف التساويق الرقمي على انه وسايلة و

شاكل الحوار، حيث ان هذه التقنيات الحديثة  بين الماساساة وساوقهاالاتصاال  زبون، فبفضال الثورة الرقمية اخذ 

الى اتصااال    Masse De Communicationالجماهيري الاتصااال  من   الانتقالحفزت الماسااسااات على  

 ( ٢٠٢١) نصر الدين، . تعاظم دور الزبون في عملية التسويق. مستهدف ومتبادل مما أدى الى

 

 (٢٠١١) زيدان وآخرين، وهنا يمكن الإشارة الى أشكال الإعلانات بالانترنت وهي : .

 الإعلاني .الشريط  .١

  .المحتوى رعاية ، وإعلاناتالرعاية الرسمية وتقسم الى إعلانات رعاية اعتيادية إعلانات  .٢

 المفاجئة . الإعلانات  .٣

 . الفصلية الإعلانات .٤

 الإعلانات المرتبطة .  .٥

 . الإعلاني النسخ .6

 

 :نماذج من دراسات لمفهوم التسويق الالكتروني لدول مختلفة ٢-٢-٢

 (٢٠١٠دراسة السبيعي و الجلهمي )

 الدراساة للتعرف على توجهات الشاركات الساااااااعودية نحااااااوحول تقييم نشااط التساويق الالكتروني . هدفت هذه 

اسااااتخدام التسااااويق الالكترونااااي ولبحااااث تااااأثير دوافااااع التسااااويق الالكترونااااي وممارسااااات التسااااويق  

وفوائده وتحدياته على الشركات المساهمة الساعودية. وقاد تام جماع المعلوماات مان عيناة الدراساة   الالكترونااااي

اسااااتبانة علااااى الشااااركات المساااااهمة فااااي المملكااااة العربيااااة   ٢١الاسااااتبانة حيااااث تاااام توزيااااع    ماان خاالال

أساااالوب المعاينااااة الملائمااااة فقااااد اعتماااادت الدراسااااة المنهجيااااة الوصاااافية لوصااااف   السااااعودية باعتماااااد

كاااارار والرساااام البياااااني. وتوصاااالت الدراسااااة إلااااى أن هنااااا  المئويااااة والت البيانااااات عاااان طريااااق النساااابة

وان ماان دوافااع التسااويق الالكترونااي هااو   ٩٠الالكترونااي بنساابة .  إدرا  جيااااد ومعقااااول لمفهااااوم التسااااويق

السااااوقية, وان أول الممارسااااات الفعليااااة للتسااااويق الالكترونااي هااو   تاارويج العلامااة التجاريااة وزيااادة الحصااة

بضاااارورة التغلااااب علااااى الصااااعوبات التااااي تواجااااه التسااااويق   إنشاااااء موقااااع الكترونااااي. وأوصاااات الدراسااااة

التسااويق الالكترونااي, وعلااى الشااركات أيضااا تأساايس    الالكترونااااي وعلااااى الشااااركات أن تاااادعم ممارسااااات



 17 

إدارة الحاسب الآلي, وقيام الجامعات بتدريس بعض    وحاادات إداريااة مترابطااة ومتعاونااة للقيااام بالأنشااطة مثاال

على تنمية وتدريب الأفراد في الشركة والاستثمار في  المقاررات التاي تتضامن التساويق الالكتروناي والحارص

 (٢٠١١) زيدان وآخرين، التجارة الناجحة في الشركات المتخصصة.

 

 

 (٢٠٠٥دراسة الشيخ سالم وعواد )

  حول المعوقات المدركة لتبني تطبيقات التجااارة الالكترونيااة فااي الشااركات الأردنيااة.هاادفت هااذه الدراسااة إلااى

  تحديد المعوقات المدركة للتجارة الالكترونية وأثرها في تبني تطبيقات التجااارة الالكترونيااة ماان قباال الشااركات

الأردنيااااة. وقااااد حااااددت هااااذه الدراسااااة المعوقااااات المدركااااة التااااي يمكاااان أن تاااااثر علااااى مسااااتوى تبنااااي 

التجارة الالكترونيااة فااي الشااركات الأردنيااة وهااي المعوقااات التنظيميااة, الماليااة, البيئيااة , القانونيااة,   تطبيقااااات

كترونيااة المسااتخدمة ماان والتكنولوجية,وقد أشارت النتائج إلااى أن مسااتوى تطبيقااات التجااارة الال الساالوكية ,

الأردنيااة كااان بشااكل عااام متاادنيا. وقااد ركاازت هااذه الدراسااة علااى الشااركات التااي تسااتخدم   قباال الشااركات

الصفقات مع الشركات الأخرى وهي الشركات الأردنية الواقعة في مدينة عمان وضاااواحيها  الانترنااات لانجااااز

شركة مقسمة إلى قطاعات مختلفة حسب تصاانيف مركااز المعلومااات الااوطني.   ١١6الدراسة    وقااد بلغاات عينااة

المعلومااات عنهااا ماان خاالال الاسااتبانة. وقااد اسااتخدم الباحااث أساااليب الإحصاااء الوصاافي   وقاد تام جماع

توصلت الدراسة  وقد   وصف خصائص عينة الدراسة, وقد استخدم طريقة المعاينة الاحتمالية.  وذلاااا  ماااان اجاااال

التجارة الالكترونية  إلى وجود علاقة ذات دلالة إحصااائية بااين المعوقااات المدركااة ومسااتوى تبنااي تطبيقااات

) زيدان  الالكترونية.. وتشير إلى عدم وجود علاقة بين المعوقات التكنولوجيااة ومسااتوى تبنااي تطبيقااات التجااارة

 ( ٢٠١١وآخرين،

 

 

 (٢٠٠٩الاسطل) دراسة 

هاادفت هااذه الدراسااة إلااى التعاارف علااى واقااع تطبيااق وممارسااة التسااويق الالكترونااي لاادى البنااو  العاملااة  

قطاع غزة، من وجهة نظر المستويات الإدارية في ظل الممارسات التسويقية التي تهدف إلاااااى معرفاااااة   فاااااي

الممااارس ومااا يحقااق ماان مزايااا بالنساابة للبناا ، والكااادر والعماالاء. ومااا يحقااق ماان تااوفر فااي قاعاادة    الواقااع

والثقااااااة والأمااااااان، والخصوصااااااية والساااااارية، ودعاااااام الإدارة العليااااااا، والبحااااااث والتطااااااوير عناااااد   البيانااات،

. وتمثلاات الالكترونااي. وقااد اسااتخدمت الباحثااة الماانهج الوصاافي التحليلااي فااي البحااث  اسااااااتخدام التسااااااويق

المسااتويات العليااا والوسااطى والاادنيا. فااي البنااو  العاملااة فااي قطاااع غازة، متمثلاة فاي   عينااة الدراسااة ماان فئااة

الأفاارع ونااوابهم والمساائولين وراساااء الأقسااام والماراقبين وماوظفي الإدارة العلياا. وقاد  الماادير العااام وماادراء

طريقة العينة العشوائية الطبقية. وتم الاعتماد على الاستبانة، كاااأداة لجماااع البياناااات   قامااات الباحثاااة باساااتخدام

اسااااتبانة، وقااااد خلصاااات الدراسااااة إلااااى أن هنااااا  واقااااع ممااااارس للتسااااويق   (٢٠٢حيااث تاام توزيااع )

اسااااتخدام التسااااويق الالكترونااااي    القطاااااع، وكااااذل  تااااوفر عناصاااار  الالكترونااااي لاااادى البنااااو  العاملااااة فااااي

والخصوصااية والساارية ودعاام الإدارة العليااا والبحااث   متمثلااااة فااااي قاعاااادة البيانااااات والثقااااة والأمااااان

ذات دلالة إحصائية بين أراء المبحوثين تعزى إلى    ولا توجااد فااروق  ٨٠والتطااوير. بدرجااة مرتفعااة تفااوق . 



 18 

التخصااااااص الجااااااامعي، المساااااامى الااااااوظيفي،    العوامل الديموغرافية )الجنس، العماار، الماهاال العلمااي

وقااد أوصاات الباحثااة   الانترنت(.  متوسااااااط الاااااادخل الشااااااهري، عاااااادد ساااااانوات الخباااااارة، ماااااادة اسااااااتخدام

علااااى العماااالاء    لتعزيااز اسااتخدام التسااويق الالكترونااي للاسااتفادة ماان مزاياااه، تعزيااز الاهتمااام بااالتركيز

العاملين   والعماااال علااااى تعزيااااز اسااااتخدام أحاااادث الوسااااائل التكنولوجيااااة لممارسااااة العماااال البنكااااي وتمكااااين

 في البنو  من اسااااتخدام الطرق الحديثة في تطبيقات التسااااويق الالكتروني للخدمات البنكياااااااااة المقدماااااااااة

 ( ٢٠١١)زيدان وآخرين،ء.للعملا

 

 

 (٢٠٠٢دراسة جودة وحداد)  

 هاادفت هااذه الدراسااة إلااى التعاارف علااى التسااويق الالكترونااي وأثااره علااى جااودة الخاادمات المصاارفية. تكااون

 ( مصاارفا تجاريااا،٢٠مجتمااع الدراسااة ماان عماالاء المصااارف التجاريااة العاملااة فااي الأردن والبااال) عااددها )

 حيث شاملت الدراساة عملاء المصاارف التجارية المتواجدين في منطقة عمان الكبرى فقط ولم تشامل عماااااالاء

( عماااايلا ماااان خمسااااة   ٢٥٤تشااااكلت عينااااة الدراسااااة ماااان ) ، والمصارف التجارية في باقي مناطق الأردن

وقااد تاام تحديااد عاادد أفااراد العينااة ،  العشااوائية البساايطة مصااااارف تجاريااااة أردنيااااة تاااام اختيااااارهم بالطريقااااة

 ( عميلا للمصارف التجارية الأربعة المعنية.٢٠) لال تحليال عيناة اختبارياه عشاوائية مكوناة مانمان خا

 توصل الباحثان إلى النتائج التالية:و

 هنا  علاقة بين توفر قاعدة معلوماتية للتسويق وجودة الخدمات المصرفية. ١-

 علاقة بين البحث والتطوير وجودة الخدمات المصرفية .يوجد  ٢-

يوجد فروقات ذات دلالة إحصاائية في إجابات عينة الدراساة على جودة الخاااااادمات المصااااااارفية   ٣-

 إلى العوامل الديموغرافية. تعازى

 و يوصي الباحثان بما يلي:

ضاااااارورة أن تقااااااوم البنااااااو  بتااااااوفير قواعااااااد بيانااااااات ومعلومااااااات تسااااااويقية تساااااااعد العماااااالاء  -

أن تقوم البنو    احتياجاتهم ومساعدتهم في اتخاذ قراراتهم فيما يتعلق بالأمور المصرفية  علااااااى تلبيااااااة

  .بإجراء دراسات لمتابعة كل ما هو جديد فيما يتعلق بتطوير الخدمات

 أن تقوم البنو  بإجراء دراسات لمتابعة كل ما هو جديد فيما يتعلق بتطوير الخدمات المصرفية. -

 ( ٢٠١١) زيدان وآخرين،          

 

 (٢٠٠٧دراسة الجوهري )

 حول أثر التسويق الالكتروني على الأداء التسويقي للأعمال الصااغيرة المشاااريع, هاادفت الدراسااة الااى وضااع

نمااااوذج نظااااري لفهاااام وتفسااااير اسااااتخدام التسااااويق الالكترونااااي عاااان طريااااق ماسسااااات الأعمااااال الصااااغيرة  

المملكة المتحدة ومصر, واستكشاف وتحليل مستوى وشكل من أشكال التسويق الالكتروناااي المساااتخدمة    فااااااي

البريطانيااااااااة ومساااااااااهمتها فااااااااي الاداء التسااااااااويقي مقاسااااااااا بمقاااااااااييس    SBEقباااااااال المصااااااااريين و  ماان

يعتمااد علااى    SBE: تطبيااق التسااويق الإلكترونااي بواسااطة  ١-والمااالي. أهاام فرضااياتها  الأداء التشااااااااغيلي
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لاايس   SBE.شااكل ماان أشااكال التسااويق الإلكترونااي يسااتخدم بواسااطة  SBE-2العواماال الداخليااة ذاتالصاالة ل

كبياااار فااااي الأداء التسااااويقي للشااااركة. تاااام اسااااتخدام الاسااااتبانات والمقااااابلات لمعالجااااة    ذات صاالة الااى حااد

الدراسة وتم استخدام أساليب مختلفة في دراسااة الظاااهرة, و قااام بمراعاااة المنهجيااات   مسااااتويات مختلفااااة ماااان

 ( ٢٠١١) زيدان وآخرين،في دراسات أخرى حيث استخدم التثليث. . سااليب المساتخدمةوالأ

 

تمثل صاااورة العلامة التجارية من أولويات منظمات الأعمال بشاااكل عام والتساااويق بشاااكل خاص  حيث تمثل  

 ( ٢٠٢٣سلاحا  تنافسيا لمواجهة العلامات التجارية في ميدان المنافسة.)جميل وآخرين، 

 

( بتعريف بتعريف التساااويق على ان النشااااط التساااويقي بمثابة نظام متكامل ومتفاعل بين  Stantonكما قام )

الأنشاطة  تعمل بشاكل متوافق فيما بينها بهدف إرضااء المساتهلكين الحاليين والمرتبقين )شاوملي،   أجزائه وأن هذه 

٢٠١٩) 

 

إل  مرتل  الطفرة التكذولوجي  الواسوع    بعدةمدر  تيث،  الحاليتطور مفهوم التسوويق مذ  بداي  ههور  تت  وقتذا  

رة يوددي الفك  تكلفو   أقو و  يواعليو   كثرأ  مشووووددا   الوهواال  الو ى  التقليوديو التي تحولو  ييهوا الوهواال التسووووويقيو   

  بات   جديدة  تسووويقي  هاهرة  امذه  ههر ، بدل وبات  تأخ  أشووكاأ أكثر ياعلي ،  عولم   أكثروالتسووويقي  المؤتمت  

يي تقديع العديد من   الإلكتروني )، ال ي سوواهع عبر تقذياتو ووسووااطو  2009(كايي،   الإلكترونيتعدرن بالتسووويق  

عل  المفهوم التقليدي  خ ل اأعتمادي مدن األكتروني  ، وله ا يمكن تحديد مفهوم التسووويق    العم ء  التسووهي  

ا يي مفهوم واتد ولكن تع جمعها وتصووره  يصووع التدي  الأنشووط   و اأيكارللتسووويق، ال ي يتكمن موموع  من 

 الو ي    التعريل  عل  والخبراءتقوار  ا تيوث يعتمود الكثير من الكتوا    والأكثرشووووموليو    أكثرالتركيز عل  المفواهيع 

التي تتكمن موموعو  من   المذظمو د ين عل  أ ن التسووووويق هو إتودى وهواال    والو ي  للتسووووويق  الومعيو   أوردتوو

معهع   الع قا ، إدارة  للزباان  يي قيم ت مذ وإيصووالالتي تشووم  تطوير وتسووعير وتروي    والإجراءا العمليا   

 (  202١. )غوث،  ومساهميها عل  المدى البعيد المذظم بما يعود بالذفع عل  

 

 

بصووووف  عام  ونلي نتيو    المواأ العديد من  شوووومل التقذيا  الوديدة التي أهع  من   الإلكترونييعتبر التسووووويق 

الميدان(التسويق) و التي يرض  نفسيا بقوة يي الدخول    ه امخرجا  التكذولوجيا الحديث  و التطورا  التي طال  

، و ل لي با  من العملي  إل  موال عم  المؤسووسووا  سووواء ييما يتعمق بالووان  الذظري  أو جوان  الممارسوو   

هي  وتت  تكتم  الصووووورة يودر بذا التعرى عم  ما  األكترونيأنواع التسووووويق   هعأ  عل الضووووروري أن نقل  

من اج    ياعليتوو عذا ور      أهدايوإل لو دور  الفعال يي الخدما  داخ  المؤسوسو  و وو  الإلكترونيالتسوويق  

  تلبي الخدما  التي   ه االزبون نحو  إقبالتقديع الخدم  نتيو    قي يي المؤسوسو  و ترادي  اأقتصو تحقيق الر  و الذمو  

 (  ٢٠١٨) الشمري،.وو رغبات وتاجات
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  مختلل التسوويق الرقمي يهذاك من يعريو عل  أن   بمصوطل هذاك العديد من التعريفا    ا وط تا  تسوويق الرقميال

التقذيوا  الرقميو ،    مختلل  عبرتتع    التي  والخودموا للسوووولع    انتواجيو العمليوا  اليو  تكون قبو  وأثذواء وبعود العمليو   

عدد ممكن من الزباان، كما    المؤسوووسووو  لأكبرللشووورك  أو  للمواقع األكتروني   عملي  تو ووو   يعتبر   وهذاك من 

نلي وسااط   خ لومن   والمستهلكينيعرى أيضوا عل  أنو شوك  من أشوكال التبادل التواري ال ي يتع بذي الشركا  

 المسوووتخدم بسووولوك   المتعلق الكرتوني ، ويتميز التسوووويق الرقمي عن التسوووويق التقليدي بقدرتو عل  تتبع البيانا   

 الوق  الفعلي(إبراهيمي، بن عاي  ييوتأثريو عليو 

 

والوسووااط بالمسووتخدم   تقذيا  التسووويق جميع  الأخيرة ال السووذوا   يي التسووويق الرقمي ال ي ههر يشوويركما  

 )الرقمي  والقذوا  ومعاجل  البيانا  (البيانا  الضوخم  ،انو يعطي بشوك  أسواسوي تطبيقا  التسوويق عر  الوي 

  الأخرى تيو  والتطبيقوا   والمواقع الوغراييو      بالهواتل المحمول  والأجهزة اللوتيو    المتعلقو   ولكن أيضووووا تلوي 

 (   ٢٠٢٢) بريزة وآخرين، . بعضهما البعض  ويكم نعن بعضهما البعض  يذفص ن المو ن ألو كان 

 

 المتغير الثاني رواد الاعمال: ٣-٢

 

ظهر مفهوم ريادة الأعمال في النشاااطات الاقتصااادية منذ كتابات الاقتصااادي ريتشااارد كانتلون في مطلع القرن  

الثامن عشار حيث وصاف التاجر الذي يشاتري سالعا بساعر محدد لبيعها في المساتقبل بساعر لا يعرفه مسابق ا بأنه 

وتطور مفهوم الرياادة مع    زماة لمفهوم الرياادةريااديا ا، ومهماا يكن الأمر فاإنح روح المخااطرة والمغاامرة بقيات ملا

تطور نظرة الدول المختلفة للأهداف الاجتماعية والاقتصااااادية التي تسااااعى لتحقيقها، ولهذا يمكن أن ننظر إلى  

والتفرد، أماا في المفهوم بشااااايء من المروناة عناد التعاامال معاه، ففي الادول المتقادماة ارتبط المفهوم باالاختراعاات 

الدول النامية فقد ارتبط المفهوم بالمبادرة والمخاطرة في إنشااء عمل جديد يساهم في تحقيق الأهداف الاقتصاادية  

 (٢٠٢١. )غوث،والاجتماعية

 

 مفهوم ريادة الاعمال:  ١-٣-٢

 

م، حيث ذكر أن رواد الأعمال هم ١٩٥٠عام    Josef Schumpeterأفضال من عرفه الاقتصاادي النمسااوي 

الأشاااااخااص الاذين لاديهم الارادة والقادرة لتحويال فكرة جاديادة أو اختراع جادياد إلى ابتكاار نااج ، وباالتاالي وجود 

رواد الأعمال في الأساااواق والصاااناعات المختلفة تنشاااو منتجات ونماذج عمل جديدة تادي إلى أن يكون رواد 

 (٢٠٢٢.)مركز البحوث ، الاقتصاديالأعمال هم محركو النمو 

 

ديمومة النجاح، بل النجاح  عنىيأن الريادة ليساااات مصااااطلحا يمكن أن يطلق على أي نجاح ولكنها مصااااطل   

المطلوب في الحفاظ على مساتوى الاساتقرار داخل المنظمة خلال دوراتها الاساتثمارية وهي مرحلة الانتقال من 

الكاامال للفرص المتمثلاة باالحااجاات والرغباات   الإدرا طور الاساااااتقرار إلى طور التوساااااع وهي باذلا  تعني " 
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والمشاكلات والتحديات والاساتخدام الأمثل للموارد نحو تطبيق الأفكار الجديدة في المشاروعات التي يتم التخطيط  

 (٢٠٢١. )غوث،لها بكفاءة عالية

 

كماا تعرف الرياادة باأنهاا ظااهرة ترتبط باالإباداع والابتكاار والتجادياد واكتشااااااف الفرص الجاديادة والمباادرة بتبنيهاا،  

والميل للمخاطرة والتعامل مع الظروف الغامضااة والاسااتعداد لتقبل الفشاال والحاجة إلى الإنجاز الذي يقود إلى  

وربي باأنهاا الأفكاار والطرق التي تمكن من خلق (، بينماا عرفهاا الاتحااد الأ٢٠٠٩خلق قيماة جاديادة مباار ، )

ا من المخاطرة والإبداع والابتكار والفاعلية وذل  ضمن ماسسة جديدة أو  وتطوير نشاط ما من خلال تبني مزيج 

 (٢٠٢١. )غوث،قائمة

 

 والمال  والجهد الوقت وتخصاايص قيمة، ذي  جديد  شاايء إنشاااء  على  القدرة هي  الأعمال ريادة أنرفت ايضااا   وع

 تراكم  لتأمين ديناميكية عملية وهي الناتجة، المكافأة واساااتقبال  المصااااحبة، المخاطر وتحمل للمشاااروع،  اللازم

 والإلتزام أموالهم، راوس في المخااطرة الاعتباار في يتخاذون الاذين  الأفراد  طريق  عن الثروة هاذه  وت قادحم ، الثروة

  يجب  ولكن  فريدة  تكون لا  قد الخدمات أو المنتجات وهذه الخدمات،  أو  المنتجات  إلى قيمة  يضاايفوا لكي  بالتطبيق

 إلا الريادة، تعريفات تنوع ومع. الضارورية والمهارات الموارد  تخصايص خلال من  قيمة لها  الريادي يضايف  أن

 الإباداع  و  عاال ماال ورأس  مرتفع  نمو ذات  شاااااركاات إقااماة الأربعاة  المحااور كال أو  بعض  تتضااااامن  جميعهاا  إن

) علام   .جديدة شااركة إنشاااء ، واسااتثمارها  الفرص  إدرا  جديدة، أسااواق  أو جديد لمنتج يقودان  اللذان  والابتكار

،٢٠٢٠) 

 

 

 :أهمية الريادة في الاعمال  ٢-٣-٢

 

بناء على احتياجات المجتمع يعمل الأفراد على ظهور المشاااريع الصااغيرة  خلق مشااروعات صااغيرة ومتوسااطة

لتجسايد الأفكار المبتكرة الرواد الأعمال. ما يادي إلى نمو المشاروعات الصاغيرة واندماجها في الاقتصااد المحلي  

الوظائف الجديدة تساااهم مشااروعات ريادة الأعمال بحصااة كبيرة من  خلق فرص عمل للشااباب والمرأةو والي.  

تطوير وتحسااين الابتكار حيث جاءت ريادة الأعمال كحاضاانة للابتكار والاكتشاااف  و للشااباب والمرأة المعيلة. 

الناتج من حاجة المجتمع، ويكون في صااورة منتجات، وتكنولوجيا، وجودة عالية، وتسااويق بآليات مبتكرة تزيد  

التنوع في تنمية  التنوع في تنمية المجتمع .و من الناتج المحلي الإجمالي للدولة وتعمل على رفع مساتوى المعيشة

المجتمع من حيث تعزيز قاعدة التوظيف وتقليل الفقر، بالإضافة إلى تحسين معايير الانفاق على مختلف الأنشطة 

ى  رفع مساتوى المعيشاة للفرد والأسارة رفع مساتوى المعيشاة هو مفهوم مبني عل و التنموية والصاحية والترفيهية. 

زيادة كمية اسااتهلا  مجموعة متنوعة من الساالع والخدمات خلال فترة معينة من قبل الأفراد والأساارة. ويعتمد 

ذل  على مدى توفر منتجات متنوعة في السااوق. لذا توفر ريادة الأعمال أنواع ا هائلة من المنتجات ذات الطبيعة 

ين يعملون في الماساساات الصاغيرة. وبذل  تسااعد المختلفة من خلال ابتكارها. مما يزيد من دخل الأشاخاص الذ

تعزيز البحث العلمي والتطوير ريادة الأعمال تعمل على توفير الأموال اللازمة   وفي تحساين مساتوى المعيشاة.  
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للبحث في التطوير من خلال الجامعات وماساااساااات البحث. مما يسااااعد في تعزيز التنمية المساااتدامة والنمو  

 (٢٠٢٢. ) مركز البحوث ، الاقتصادي بشكل مستمر

 

 

 خصائص و سمات رائد الاعمال:  ٣-٣-٢

 

و الرغبة في المساااولية الشااخصااية عن نتائج المخاطرة والساايطرة الذاتية على الموارد لتحقيق أهداف محددة. 

متخذ للمخاطرة المدروسااة اسااتنادا  إلى الخبرة والمعرفة في السااوق والموارد المتاحة واحتمالية النجاح للفرصااة  

 الرغبة في التغذية العكساية المباشارة، ومعرفة مساتوى الأداء.و التفاال والثقة في إمكانية النجاح.   و المساتثمرة.

مهارة في التنظيم وبراعة  و الطموح والتوجه نحو المستقبل. و مستوى عالي من الطاقة، والجهد غير المتوقع.   و

في تحادياد الأعماال والأفراد المنااسااااابين لتحويال الراياة إلى حقيقاة. قيماة الإنجااز أكبر من الماال وهو قوة دافعاة 

درجة عالية من الالتزام صوب و ية، فيما يمثل المال وسيلة للحفاظ على مصدر الإنجاز، إنه رمز للإنجاز.  أساس

القاابلياة للتعاامال مع عادم التاأكاد من النجااح. المروناة من خلال القاابلياة على التكيف مع الطلباات و  نجااح المنظماة.  

 (٢٠١٥. )كلية التربية ، المتغيرة للعملاء والأعمال

 

 

 

 المعوقات التي تواجه ريادة الاعمال:  ٣-٣-٢

 

القيم الاجتماعية السااااائدة، التي لها دور في تكوين البناء الاقتصااااادي وكذل  الاجتماعي والثقافي والسااااياسااااي 

للمجتمعات، فهي الإطار المرجعي للسالو  الفردي وهي الدافعة للسالو  الجمعي وتحتاج ثقافة ريادة الأعمال إلى  

صاااعوبة إحداث تغيير في و لى الطريق الصاااحي .  أنماط سااالوكية جديدة وبالتالي تحتاج إلى قيم جديدة تدفعها إ

بعض أنماط الشااخصااية مثل الإنعزالية والتواكل وعدم احترام قيم العمل خاصااة اليدوي أو عدم الإيمان بالجديد 

والخوف من المستحدثات وعدم الاعتراف بأهمية المرأة ودورها في المجتمع مما ينتج عنه تعطيل طاقات نصف 

وجود موروثاات ثقاافياة في بعض الأمثاال الشاااااعبياة تحض و  ترام وتقادير قيماة الوقات.  المجتمع بجااناب عادم اح

الأفراد على التمساااا  بالوظائف الحكومية باعتبارها أكثر أمانا ، والتمساااا  بالتبعية وعدم التجديد والابتعاد عن  

معوقات إدارية وقانونية، وتظهر في تعقد الإجراءات والاساتغراق في الروتين والبطىء الشاديد في  و المخاطرة.

إصادار القرارات وانتشاار اللامبالاة والسالبية وسايطرة العوامل الشاخصاية على علاقات العمل الرسامية والقصاور 

حيان كثيرة أن يتحملوا عبء تجربة في الكفاءات الإدارية. الخوف من الجديد، حيث يخشى كثير من الأفراد في أ

الساااابقة في تشاااجيعهم على الإقدام على قبول التجربة أو المشااااريع   جديدة لا يعرفون نتائجها وتساااهم خبراتهم

عادم توافر النوعياة من القياادات القاادرة على تحريا  الأفراد والجمااعاات وإثاارتهم نحو تحقيق هادف . و  الجاديادة

عدم توافر الموارد و مشااتر  جديد وحثهم نحو اسااتخدام الموارد المتاحة بصااورة أفضاال لتحسااين مسااتواهم. 

التكنولوجية التي يمكن اسااتخدامها لإحداث تغيير في قيم المادة والساالو  من حالة حاضاارة إلى حالة مسااتقبلية. 
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نقص الوعي بالمشااااركة بين الأفراد وعدم توافر الرغبة والاقتناع بأهميتها منذ الطفولة وفي المراحل الدراساااية  

 (٢٠١٥. )كلية التربية ، الأولى إلى أن يخرج الإنسان لمزاولة العمل الخاص به

 

 

 

 أثر التسويق الرقمي على رواد الأعمال:  ٣-٣-٢

 

 

    

              

 

 ٤الشكل

   مراحل تطور ادوات التسويق من التقليدية الى الرقمية                                 

 ()جار الله الشمري وآخرين                                              
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 ٥الشكل 

 نموذج التسويق عبر الانترنت

 (  ٢٠١٧)الشمري وأخرين،  

 

( ضاارورة الفصاال بين هذه المفاهيم فالاخير ذو نطاق أوسااع   Jönsson & Gyllenskepp,    ٢٠١٤)يرى

من التساااوق عبر الانترنت اذ أن تساااويق الانترنت يشاااير الى شااابكة الانترنت وشااابكة الويب العالمية والبريد 

الالكتروني بينما يتضاامن التسااويق الالكتروني  كل ذل  فضاالا عن كافة الادوات الرقمية مثل الشاابكات الداخلية  

الهواتف النقالة وعلى النقيض من ذل  تعد التجارة الالكترونية والاعمال الالكترونية ذات نطاق أوسااع   الخارجية

 من التسويق الرقمي. الشمري وآخرين(

 

 يتعدى التسويق القائم على القيمة التسويق الوظيفي التقليدي ليأخذ صورة العملية التجارية المتكاملة التي تهتم

 وهي:بحيث تتضمن خمس خطوات ديناميكية   العملاءباحتياجات وتوقعات قيمة   بالأساس
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 فهم العميل: ومعرفة احتياجاته وتوقعاته وكيفية إدراكه للعالمة التجار ية وتتضمن تخطيط السوق، فهم توقعات ▪

العمالء بخصااوص القيمة، اكتشاااف األجزاء السااوقية حسااب القيمة، تقييم الحالة التنافسااية، و اختيار الشااريحة 

 المستهدفة. السوقية

 

تحديد اساتراتيجية لكل جزء ساوقي، تطوير عرض    خلالمع العميل: بخصاوص الجدية و توقعاته من  الالتزام ▪

 الداخلية والخارجية. الاتصالات، و الاداءات ومعايير  ماشرتحديد  متفوق،

 

، والانشااطةلديه، تخطيط خلق القيمة الناتجة عن العمليات   الالتزام: تطوير ثقافة  خلالإنشاااء القيمة للعميل من  ▪

 في التجهيزات المطلوبة. والاستثمارالمهارات والكفاءات المشاركة في خلق القيمة،  تحديد

 

العميل بخصاوص القيمة المضاافة وتقييمه للمنتج و يمكن ذل  بطلب اساتباقي   ملاحظاتالتغذية العكساية: حول   ▪

 .العملاءوفق توقعات  الاداءارضات أو بتقييم والتي أو عبر م ارجعة الشكاوى  الملاحظات حول

 

وإثراء   العملاءالتساويقي بقيمة العميل والمسااهمة في توفير الربحية والدعم    الأثرقياس وتحساين القيمة: بتقييم   ▪

 (  ٢٠٢٠) ممدوح،   القيمة.

 

التساويق الرقمي أو الالكتروني يتي  للماساساة فرصاة اساتهداف المشاترين والمتساوقين والمساتهلكين  بصاورة  

 (٢٠١٢فردية وبالتالي  يعد التسويق الالكتروني أحد الأساليب المعاصرة لعقد التواصل مع الجمهور) حوحو،   

 

القناة الرئيسية  هي  الاجتماعيوالتي أوضحت أن وسائل التواصل    (  al et Thomkaewa  ٢٠١٨)  أما دراسة

والتي تجعلهم  "  Line"و "   Facebookالتجارية وخاصاااة موقعي "   أصاااحاب الاعمال  الإلكترونيللتساااويق  

بساهولة اساتخدامها.  الجدد. كما أن هذه الوساائل تتميز والعملاءالحاليين  العملاءيصالون إلى المزيد والمزيد من 

أيضاااااا إدرا     ا لعملاءيمكنا  على ذلا ،  لاوةوالعاالقاات العااماة. ع الإعلانحياث إنهاا تسااااااعاد في تقليال تكااليف  

توصاالت الدراسااة أن وسااائل  وقد ،معلومات الساالع والخدمات ثم الشااراء عند إعطاء أمر الطلب في أي وقت

الدراسااة أن وسااائل التواصاال   ما توصاالتك،  عامل مهم مما يادي لزيادة القدرة التنافسااية الاجتماعيالتواصاال  

 .تاثر على قرار الشراء الذي يتخذه المستهلكين لمختلف السلع الاجتماعي

 

التساويقي العادي   قد أدى الى تطوير المزيج  الإلكترونيفقد ذهبت ان التساويق   (  ٢٠١١Dominiciأما دراساة ),

 من تطوير هذاإلى أنه لابد )المتكون من المنتج ،السااعر ، المكان ،الترويج فقد توصاالت الدراسااة  Ps4نموذج (

يطلق عليه مزيج تسااويقي   مع السااياق الرقمي وتحويله فيما  يتلاءمالمزيج التسااويقي العادي الى مزيج تسااويقي  

قدد تعددت وتطورت   الإلكترونيالتي دخل فيها التساويق  المجالاتن ، ورأت الباحثة في هذه الدراساة أإلكتروني
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 الضخمة التي أصبحت مهمة كمورد  الإلكترونيةحديثة نسبيا مثل البيانات    مجالات الإلكترونيالتسويق   فقد دخل

 وتطور أيضااا ليدخل الخدمات  الإلكترونيةاسااتراتيجي لوضااع اسااتراتيجيات تسااويقية فعالة وقطاع الصااناعات 

أدى   وتطور السااياق الرقمي بأكمله حتى  الإلكترونيحديثة دخل فيها التسااويق   مجالاتالبحثية بالجامعات وهي 

التواصاال   وترى الباحثة أن وسااائل  الإلكترونيإلى مزيج التسااويق  ( (Ps4العادي  إلى تطور المزيج التسااويقي 

على تسااويق  قد ساااعدت على اسااتخدام التسااويق اإللكتروني حتى دخل إلى المرأة الريفية وساااعدها الاجتماعي

مختلف   وتاأثيره على  الإلكترونيالادراساااااات الساااااابقاة في أهمياة التساااااويق    منتجااتهاا. وهناا تتفق البااحثاة مع

 (   ٢٠٢٣)الطنطاوي، .المجالات

 

 

 :العلاقة بين متغيرات البحث ٤-٢

عدّ التساااويق الرقمي أداة  لا غنى عنها لرواد الأعمال في مختلف القطاعات، وخاصاااة  التجارية، وذل   ي  

يقدمه من إمكانيات هائلة لتعزيز تواجد الشااركات على الإنترنت والتواصاال مع العملاء بشااكل فعال لما 

 .وتحقيق النمو والتوسع

 :وتتأثر نتائج التسويق الرقمي بشكل كبير بمجموعة من المتغيرات، منها

 :متعلقة بجمهور الهدفمتغيرات  -١

تختلف اهتمامات وسااااالوكيات العملاء باختلاف أعمارهم، لذل  يجب على رواد الأعمال مراعاة  :الفئة العمرية •

 .ذل  عند تصميم حملاتهم التسويقية

قد تختلف احتياجات ورغبات العملاء من الرجال والنسااء، مما يتطلب اساتراتيجيات تساويقية م خصاصاة   :الجنس •

 .لكل فئة

تختلف ساااالوكيات الشااااراء والبحث عبر الإنترنت باختلاف الموقع الجغرافي للعملاء، لذل    :الموقع الجغرافي •

 .يجب على رواد الأعمال استهداف حملاتهم التسويقية للمناطق الجغرافية المناسبة

قد تختلف احتياجات العملاء واهتماماتهم باختلاف مهنهم ومستوياتهم التعليمية، مما   :المهنة والمستتو  التعليمي •

 .م خصصة لكل فئةيتطلب من رواد الأعمال تصميم رسائل تسويقية 

 

 :متعلقة بقنوات التسويق الرقميمتغيرات  -٢

ي عادّ تحساااااين ظهور موقع الوياب في نتاائج البحاث العضاااااوياة من أهم عوامال نجااح   :(SEO) محركتات البحتث •

 .التسويق الرقمي
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لكنها تتطلب  ت تي  الإعلانات المدفوعة الوصاول إلى جمهور أوساع بشاكل أسارع،  :(PPC) الإعلانات المدفوعة •

 .ميزانية أكبر

ت تي  وساائل التواصال الاجتماعي التفاعل مع العملاء بشاكل مباشار   :التستويق عبر وستائل التواصتل الاجتماعي •

 .وبناء علاقات قوية معهم

 .ي ساعد إنشاء محتوى قيم وجذاب في جذب العملاء وتحويلهم إلى زبائن :التسويق بالمحتو  •

 .ي عدّ البريد الإلكتروني أداة  فعّالة للتواصل مع العملاء الحاليين والمحتملين :البريد الإلكتروني •

 :رات متعلقة برسائل التسويقمتغي -٣

يجب أن تكون رساائل التساويق واضاحة ومباشارة وت لخص الفوائد الرئيساية للمنتجات أو  :الوضتوح والمباشترة •

 .الخدمات

 .يجب أن ت قدم رسائل التسويق قيمة م ضافة للعملاء وت شجعهم على اتخاذ إجراء :القيمة المُضافة •

يجب أن تتضاامن رسااائل التسااويق دعوة واضااحة إلى اتخاذ إجراء، مثل زيارة موقع  :الدعوة إلى اتخاذ إجراء •

 .الويب أو شراء منتج أو خدمة

 :متعلقة بتجربة العملاءمتغيرات  -٤

 .سهلة الاستخدام لضمان تجربة عملاء إيجابيةيجب أن يكون موقع الويب وعمليات الشراء  :سهولة الاستخدام •

 .يجب أن ت قدم خدمة عملاء ممتازة للإجابة على أسئلة العملاء وحلّ مشاكلهم :خدمة العملاء •

 .يجب أن ي شعر العملاء بالثقة والأمان عند التعامل مع الشركة عبر الإنترنت :الثقة والأمان •

 

 :رواد الأعمالتأثير متغيرات التسويق الرقمي على   ١-٤-٢

 :تؤُثر متغيرات التسويق الرقمي بشكل كبير على رواد الأعمال من خلال

ت ساااعد حملات التسااويق الرقمي الناجحة في جذب المزيد من العملاء وتحويلهم إلى زبائن، مما   :زيادة المبيعات •

 .يادي إلى زيادة المبيعات

 

ي ساااعد التسااويق الرقمي في تعزيز الوعي بالعلامة التجارية وبناء ساامعة طيبة   :تعزيز الوعي بالعلامة التجارية •

 .للشركة

 

 



 28 

ي عدّ التساااويق الرقمي أكثر كفاءة من وساااائل التساااويق التقليدية، مثل الإعلانات في الصاااحف   :خفض التكاليف •

 .والمجلات، من حيث التكلفة

 

العملاء من خلال التواصال والتفاعل معهم  ي تي  التساويق الرقمي بناء علاقات قوية مع  :تحستين علاقات العملاء •

 .بشكل منتظم

 

 .ي ساعد تحليل بيانات التسويق الرقمي في تحسين فعالية عمليات :زيادة فعالية العمليات •

 

 الخاتمة ٥-٢

عادة ي عبر خبراء الإدارة عن ريادة الأعمال بأنها العملية التي تتم من خلالها إنشااء عمل حر أو مشاروع ما، لكن 

ذل  المشااروع له مجموعة من الساامات من أهمها الابتكار والإبداع سااواء في الفكرة أو في طريقة التنفيذ أو في 

إضاااافة قيمة جديدة للمجتمع ت يسااار حياة الناس أو تحل مشاااكلة ت عرق.ل حياتهم. كما أن رائد الأعمال يساااعى إلى  

 ادة الأعمال دور كبير في تحقيق ذل  النمووللتسويق في ري  تحصيل النمو السريع بأكبر قدر من الأرباح،

في العصاار الحديث، أهمية متغيرات البحث التسااويق الرقمي واثرها لدى رواد الأعمال في القطاع التجاري لان 

ي عتبر التساويق الرقمي أحد أهم المكونات الأسااساية لنجاح أي نشااط تجاري. لماذا هو مهم بشاكل خاص؟ الإجابة 

ا غير محدودة للوصاول إلى العملاء المحتملين والتواصال بسايطة   وواضاحة: تقدم التكنولوجيا الرقمية اليوم فرصا 

ن خلال التساويق الرقمي، يمكن للشاركات الوصاول إلى  م معهم بطرق لم يكن من الممكن تخيلها قبل عقد أو أكثر

ير من التساويق  جمهور أوساع، وتقديم محتوى متخصاص يناساب احتياجات وتوقعات العملاء، وذل  بكلفة أقل بكث

التقليدي. إضااافة  إلى ذل ، يتي  التسااويق الرقمي القدرة على تتبع وتحليل البيانات بسااهولة، مما يمكّن الشااركات 

 . من اتخاذ قرارات أكثر استناد ا إلى البيانات وتعزيز استراتيجيات التسويق الخاصة بهم

 

وأخيرا ، في عصار الاتصاالات الفورية والتجربة الرقمية، يتوقع العملاء تجارب سالساة ومريحة تلبي توقعاتهم. 

وبفضاال التسااويق الرقمي، يمكن للشااركات أن تقدم تل  التجارب، وبالتالي بناء علاقات قوية وطويلة الأمد مع 

ا أداة فعالة   العملاء. وبهذا، يعتبر التساااويق الرقمي ليس فقط ضاااروري ا للبقاء في الساااوق الحالية، بل هو أيضااا 

 .لتحقيق النمو والتميز

 

ا  بل هو ضااااروري في العالم الحديث الذي نعيش فيه، حيث يمتد تأثيره على   التسااااويق الرقمي ليس فقط ًمهم 

ا من الوعي باالعلاماة التجاارياة وحتى التفااعال مع العملاء. إليا   مجموعاة واساااااعاة من الجواناب في الأعماال، بادء 

 :كيف يمكن للتسويق الرقمي تحسين مردود الأعمال التجارية
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الوصاااول: من خلال الانترنت، يمكن  الوصاااول إلى جمهور عالمي يتجاوز القيود الجغرافية. هذا يوساااع زيادة  •

 .نطاق الفرص المتاحة ل  للوصول إلى العملاء المحتملين

 

تحليلات دقيقاة: التساااااويق الرقمي يوفر بياانات على مدار السااااااعة حول أداء حملات ، مماا يتي  ل  تحساااااينهاا   •

 .وضبطها حسب الحاجة. هذا يمكن أن يادي إلى استراتيجيات تسويق أكثر فعالية ومردود استثمار أعلى

 
 

تكلفاة أقال: باالمقاارناة مع التساااااويق التقليادي، التساااااويق الرقمي يمكن أن يكون أكثر كلفاة فعاالياة، مماا يتي  لا   •

 .الوصول إلى جمهور أكبر بأقل من التكلفة

تفاعل مباشار مع العملاء: التواصال الرقمي يمنح  القدرة على التفاعل مع العملاء على أسااس فردي، مما يعمق  •

 .العلاقة ويبني الثقة

زيادة الوعي بالعلامة التجارية: من خلال التساويق الرقمي، يمكن  إنشااء وتعزيز الوعي بعلامت  التجارية، وهو   •

 .ما يمكن أن يادي إلى زيادة المبيعات والنمو

 

التواري . من خ ل  الموم ، التسويق الرقمي هو أداة قوي  يمكن أن تحسن بشك  كبير مردود الأعماليي 

نمو  استخدام التكذولوجيا الحديث  والبيانا  الكبيرة، يمكن للتسويق الرقمي أن يقدم نتاا  ملموس  تساهع يي 

  .الأعمال
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 الفصل الرابع
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 المقدمة

الدراسة   من  جمعها  تم  التي  للبيانات  الإحصائي  التحليل  نتائج  عرض  إلى  الفصل  هذا  يهدف 

ا من الإحصاء    ٢٨الإصدار   SPSS تم استخدام برنامج  .الميدانية  في جميع مراحل التحليل، بدء 

التحليل إلى  للعينة وصولا   الدراسة من حيث   .لاستدلالي   ا  الوصفي  أدوات  تقييم  التحليل  شمل 

وتحديد   البحثية  الفرضيات  لاختبار  البسيط  الخطي  الانحدار  تحليل  إجراء  ثم  والثبات،  الصدق 

 ".العوامل الماثرة في المتغير التابع 

 خصائص عينة الدراسة 

للجنس وفقا  الدراسة  عينة  مفردات  توزيع  العمرية-تم  الخبرة - الفئة  سنوات  العمل  - عدد  طبيعة 

في   وتتمثل  الدراسة  عينة  لأفراد  المئوية  والنسب  التكرارت  حساب  ثم  التعليمي  والمستوى 

 المعلومات الديموغرافية التي تشمل: 

 

 البيانات الشخصية: 

 

 ذكر                    الجنس:   

 

 

 فأكثر  ٤٥            ٤٥إلى   ٣١من             ٣٠إلى   ٢٠الفئة العمرية : من  

 

 

المستوئ التعليمي: دكتوراه           ماجستير        دبلوم عالي       بكالوريوس         دبلوم  

 معهد 

 

 

       مراقب أو مدقق       رئيس قسم          مدير         المستوى الوظيفي: إداري      

 عامل    
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إجمالي   من  النسبة 

 العينة 

 المتغير  فئات المتغير  العدد 

 . ذكر١ ١٨ ٥٨.١

 . أنثى ٢ ١٣ ٤١.٩ الجنس 

 الإجمالي ٣١ 100%

6٤.٥ % 20 ٤١ -  ٥٠ 

 الفئة العمرية 

  إلى   ٤٠من   5 % ١.١6

٣١ 

لى  إ  ٣٠من   6 % ١٩.٤

٢٠ 

 الإجمالي  100%

 دراسات عليا   2 % ٩.٥

 الماهل الدراسي 

 جامعة   25 % 6,٨٠

 ثانوي  3 % 7.٩

 ابتدائي  1 % ٣.٢

 الإجمالي ٣١ 100%

 إداري ١٣ % ١٤.٩

 الخبرة

 مدير ٣ 7.٩



 33 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 استخلاص النتائج التالية: تم   ٥من بيانات جدول رقم 

 

(،   ١٨على الاستبيان بل) عددهم ) ذكور الذين جاوبوا  أظهرت نتائج الإحصائية أن عدد الالجنس:  

بينما بل) عدد الإ٥٨.١بنسبة )  بنسبة  ) ١٣)   ناث (  العينة، كما هو  ٤١.٩( مفردة  ( من إجمالي 

 موض  بالشكل التالي: 

 

 تصنيف العينة وفق الجنس  

 رئيس فسم  ٢ % ٥.6

١٩.٤ % 6 
أو   مراقب 

 مدقق

 عامل  7 % 6.٢٢

 الاجمالي ٣١ % ١٠٠
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( وهم  ٤١  -   ٥٠( مفردة تبل) أعمارهم بين ) ٢٠أظهرت النتائج الإحصائية أن )   الفئة العمرية: 

( مفردة بنسبة  ٥( يساوي ) ٣١  -   ٤٠وبل) عدد الافراد الذين تبل) أعمارهم بين )   (، %6٤.٥يمثلون )

(  %١٩.٤بنسبة )( مفردة  6( فهم ) ٢٠  -   -٣( من العينة، أما الذين تتراوح أعمارهم بين ) %١.١6)

 من إجمالي العينة، وفقا  للشكل التالي: 

 

 تصنيف عينة الدراسة وفق العمر

     

(  %6.٥( بنسبة ) ٢بل) عدد الأشخاص ذو الماهل )دراسات عليا( ما يصل إلى )المؤهل العلمي:  

(  ٣)الثانوي( فبل) عددهم ) ( أما  ٨٠.6( مفردة بنسبة )٢٥أما الذين ماهلهم )جامعي( فعددهم )

 (. %٣.٢( بنسبة )١( وبل) عدد الحاصلين على ماهل )ابتدائي( ما يصل إلى ) %٩.7بنسبة )
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 تصنيف عينة الدراسة وفق الماهل العلمي 

 

( بنسبة  ٣( أما المديرين فعددهم ) %١٤,٩( بنسبة )١٣المستوى الوظيفي: بل) عدد الإداريين ) 

( بنسبة  6( أما المدققين والمراقبين فعددهم )6.٥( بنسبة ) ٢الأقسام ) ( وبل) عدد راساء 7%.٩)

 ( وفق الشكل التالي: ٢٢.6( بنسبة ) 7( وبل) عدد العاملين )١٩.٤)

 

 تصنيف عينة الدراسة وفق المستوى الوظيفي 
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 قياس صدق وثبات الدراسة  

دقتها   من  التأكد  بهدف  الدراسة  في  المستخدمة  للمقاييس  والثبات  للصدق  تحليل  إجراء  تم 

البيانات وتحقيق   لتحليل  البنائية،  المعادلات  تم استخدام نموذج  إلى ذل ،  وموثوقيتها، بالإضافة 

تخدام  الثبات الداخلي باستخدام معامل ألفا كرونباخ، ولقد تم تنفيذ جميع التحليلات الإحصائية باس 

 ، والفقرات والجداول التالية توض  ذل . ٢٨الإصدار   SPSSبرنامج  

 

 صدق المقاييس المستخدمة في الدراسة   

ألفا   معامل  باستخدام  قياسه  وتم  الصدق،  معايير  كأحد  الداخلي  الاتساق  صدق  اختيار  تم  لقد 

( لتقييم الصدق التقاربي بين البنود  AVEكرونباخ.، كما تم حساب متوسط التباين المستخرج ) 

 (Average Variance Extractedعن طريق قياس متوسط التباين المستخرج. )

صدق الاتساق الداخلي: يقصد به مدى اتساق كل عبارة من عبارات الاستبانة للمتغير الذي ينتمي  

إليه، لذا قام الباحث بقياس الاتساق الداخلي للاستبانة من خلال حساب معاملات الارتباط بين  

معامل   kaiser(  ١٩7٤درجة كل عبارة والدرجة الكلية للمتغير التي تنتمي إليه، وفقا  لدراسة ) 

 يتم حذفه من الاستبانة.   ٠.٥الارتباط أقل من 
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Average 

variance 

extracted 

التباين   متوسط 

 المستخرج 

P 

Values 

Standard 

deviation 

الانحراف  

 المعياري

Factor 

loadings 

معامل  

 الارتباط 

KMO 
Statements 

 العبارات

Variable 

 المتغير 

.9557 .9557 

0.00 ٩٩7٨٥.  ٩٠١.  

٠.6٥٠ 

A1 

روا د  أداء 

 الاعمال 

ء رواد أدا

 الاعمال 

0.00 6١٥٢٢.  ٨٣٨.  A2 

0.00 7٠٩٣٨.  ٨٣٨.  A3 

0.00 ٩٣7٨٥.  7٥٤.  A4 

0.00 ٩٣7٨٥.  7٤٠.  A5 

0.00 ٨٢٤٣6.  7٤٠.  A6 

0.00 ٩٠١6١.  6٨٠.  A7 

0.00 676٨٠.  6٢٣.  A8 

0.00 7٨٢٨٨.  ٩٠١.  A9 

0.00 ٩٢٠٥٠.  ٨٣٨.  A10 

0.00 ٩٢٠٥٠.  ٨٣٨.  A11 

0.00 ١٨١٤٠.١  7٥٤.  A12 

.9008 
.,689 

0.00 77٨7٥.  ٨٥٩.  

 

A1 

 التسويق 
 التسويق 

0.00 ٥6٩٨٥.  7٩٩.  A2 

0.00 ٩٢٠٥٠.  7٩7.  A3 

0.00 ٨٩٣٢٢.  7٨٢.  A4 

 0.00 76٤٨٢.  76٥.  B1  
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 يتضح من الجدول بالأعلى: 

مقياس تطبيق المتغير الأول: جميع معاملات الارتباط لكل العبارات ترتبط ارتباط قوي مع المتغير  

بالإضافة إلى أن قيم كل معاملات الارتباط    ٠/ 7( عند قيم أكبر من  ال رواد الاعمالتابعة لها )

، وفقا  لذل  فقد تحقق صدق الاتساق  ٠/ ٠٠١للعبارات دالة إحصائية عند مستوى معنوية أقل من 

   AVEالداخلي للمقياس، كذل  بالنسبة للنتائج بالأعلى المتعلقة بقيمة متوسط التباين المستخرجة  

ووفقا  لذل  فقد تحقق الصدق    ٠.٥   >(  6.١٣٥( هو )رواد الاعماليتض  أن قيمته للمتغير )

 التقاربي للاستبانة. 

مقياس تطبيق المتغير الثاني: مقياس تطبيق المتغير الثاني جميع معاملات الارتباط للعبارات التي  

بالإضافة إلى أن قيم كل معاملات الارتباط للعبارات دالة    7/ ٠قيمتها أكبر من    ( قالتسويتقيس )

من   أقل  معنوية  مستوى  عند  الداخلي    ٠.٠٠٠١احصائيا  الاتساق  صدق  تحقق  فقد  لذل   وفقا 

المستخرج التباين  متوسط  بقيمة  المتعلقة  بالأعلى  النتائج  من  كذل   لمتغير   AVE للمقياس، 

 .( وفقا لذل ، فقد تحقق الصدق التقاربي للاستبانة ١٠٠.٩٩( ككل الذي يساوي )التسويق)

 

 

 

0.00 77٣٢١.  76٣.  B2 

0.00 1 ٠٥6٤7.  7٥٥.  B3 

0.00 ٩٠١6١.  7٤١.  B4 

 ٠،7٥٣6 

0.00 67٢٠٢.  7٣٨.  

 

C1 

 
0.00 676٨٠.  7١٨.  C2 

0.00 7١٩٩٢.  7١٤.  C3 

0.00 ٩٤٥٨٥.  7٠٥.  C4 
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 ثبات إدارة الدراسة 

ثبات الاستبيان  أوقات    يشير  العينة في  نفس  توزيعه على  تكرار  نتائجه عند  استقرار  إلى مدى 

برنامج باستخدام  كرونباخ  ألفا  معامل  حساب  تم  الاستبيان  ثبات  ولضمان   SPSS مختلفة، 

لمعايير )٢٨الإصدار   أكبر من  Hair et al, 2010، ووفق ا  ألفا كرونباخ  قيمة  تعتبر   )٠,7  

ا جيد ا على ثبات المقياس.   ماشر 

 

( ، مما يدل على أن  6.١٣٥ظهرت النتائج الإحصائية أن قيم ألفا كرونباخ هي ) أ  (رواد الاعمال)

 ( فقد تحقق ثبات المقياس. ٢٠١٠ووفقا لا )هير وآخرون،    ٠,7جميع القيم أكبر من 

( ، مما يدل على أن  ٠.٨٧٤(: أظهرت النتائج الإحصائية أن قيم ألفا كرونباخ هي )التسويق)

 ( فقد تحقق ثبات المقياس. ٢٠١٠ووفقا لا )هير وآخرون،    ٠,7جميع القيم أكبر من 

 

 

 

 

Cronbach's alpha 

Number of 

Statements 

 عدد العبارات

Variable 

 المتغير 

 رواد الاعمال  رواد الاعمال  17 677. 858.

,678 
.665 4 

 التسويق 
 التسويق 

.556 4 

 .566 4  
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 التحليل الوصفي لمتغيرات الدراسة: 

 غير موافق بشدة  غير موافق  محايد  موافق موافق بشدة  

 

 

 مستوى الأهمية وفقا  للمعادلة التالية: وقد تم حساب 

  ٥÷    ١٠٠تم حساب الوزن النسبي المقابل لكل فئة عن طريق ضرب المتوسط الحسابي في ] 

 [ % ٢٠)المقياس الخماسي( =  

 

 يوض  الجدول التالي دلالة المتوسطات الحسابية، كما يلي: 

 

التحليل الوصفي لمتغيرات الدراسة ممثلة بالمتوسطات الحسابية بناء على    في الاعلى يبين الجدول  

مقياس ليكرت الخماسي والانحرافات المعيارية للمتغيرات وفقا للجدول المتعلق بأهمية المتوسط  

 الحسابي. 

 الوزن النسبي %   النتيجة )الاتجاه العام(   قيمة المتوسط الحسابي  
 مستو  )درجة( 

 الممارسة / الأهمية  

1.80 

 ١.٨٠إلى أقل من   ١من  
 غير موافق بشدة 

36% 

   % ٣6إلى أقل من   ٢٠من  
 منخفض جدا

من    ١.٨٠من   أقل  إلى 

٢.6٠   
 منخفض     % ٥٢إلى أقل من   ٣6من   غير موافق 

من    ٢.6٠من   أقل  إلى 

٣.٤٠   
 متوسط    % 6٨إلى أقل من   ٥٢من   محايد 

من    ٣.٤٠من   أقل  إلى 

٤.٢٠   
 مرتفع    % ٨٤إلى أقل من   6٨من   موافق

 مرتفع جدا    % ١٠٠إلى أقل من    ٨٤من   موافق بشدة   ٥إلى أقل من  ٤.٢٠من  
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 معاملات الارتباط الخطي بين متغيرات الدراسة: 

تم   والتي  الدراسة،  متغيرات  بين  )بيرسون(  الخطي  الارتباط  معاملات  التالي  الجدول  يعرض 

 وذل  على النحو التالي:    SPSS-V.28قياسها باستخدام 

 

 مستو  الأهمية 

 

 الاتجاه العام 

 

 الانحراف المعياري 

 

 الحسابي المتوسط 

 

 المتغير 

 موافق   موافق   مرتفع   مرتفع  
 

٠ ٠.٨٨٩ ٠.٩٨٠.677 6.١٣٥ 

 عمال لا رواد ا
رواد  

 الاعمال 

 

 مرتفع 

 مرتفع 

 موافق

     موافق

 5554. 454. موافق مرتفع  التسويق  التسويق 

   موافق مرتفع 

د  روا المتغير 

 الاعمال 

الخدمات 

 المميزة

ة  ميزال

 التنافسة 

 التسويق 

د  روا

 الاعمال 

Pearson 

correlation 

.١ ٨٩٨ 77٩ . 76٤ . 
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 نتائج اختبار صدق فرضيات الدراسة: 

 

Sig. (2-

tailed) 

<0.01 <0.01 <0.01 <0.01 

N ٣١ ٣١ ٣١ ٣١ 

 

خدمات ال

 زةالممي

 

Pearson 

correlation 

76٤ . 77١ ٨١٤. ٩ 

Sig. (2-

tailed) 

<0.01 <0.01 <0.01 <0.01 

N ٣١ ٣١ ٣١ ٣١ 

خدمات ال

 ميزةالم

Pearson 

correlation 

١ 76٨٩٨ ٤ 7٠٩ . 

Sig. (2-

tailed) 

<0.01 <0.01 <0.01 <0.01 

N ٣١ ٣١ ٣١ ٣١ 

 Pearson التسويق 

correlation 

77٩ . 7٨٩٨ ٨١٤. . ٠٩ 

Sig. (2-

tailed) 

<0.01 <0.01 <0.01 <0.01 

N ٣١ ٣١ ٣١ ٣١ 
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 الخاتمة

 رواد الاعمال والتسويق   توجد علاقة معنوية ذو دلالة إحصائية بين

 

 

 

 

 

 

 التسويق  رواد اأعمال  
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 ، دور التسويق الرقمي في تحسين الأداء المالي بالماسسة.٢٠١٩،  و اخرين   توفيق-٤

 ، قياس أثر أبعاد التسوق الرقمي في كسب رضا العملاء.٢٠١٥سلام، ، -٥
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 ، ريادة الاعمال المفهوم و النشأة و الأهمية.٢٠٢٠علام ، -٢٢

، اسااتبيان التسااويق الرقمي ،اثر التقنيات التسااويق الرقمي على فعالية التواصاال  ٢٠٢١فضاايلة واخرون ،    -٢٣

 لدى الزبائن 

، اساتبيان القدرة على تحمل المخاطر ،دور ريادة الاعمال في دعم المشاروعات الصاغيرة ٢٠٢٠معوض ،   -٢٤

 للمرأة الريفية
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 الملاحق 
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أقدم  لكم استبيان يقيس أثر التسويق الرقمي على أداء رواد الأعمال لمعرفة العلاقة بينهم،  

يرجى التكرم بالإجابة على الأسئلة التالية بما يتوافق معك بوضع علامة عند الخيار المناسب  

 لك.  

 

 النوع : 

 ذكر.     )     (         انثى       )       ( 

 السن :

سنة فاكثر         ٣١)        (          من      ٣٠الى   ٢٦)        (       من  ٢٥الى  ١٨من  

 )   ( 

 الخبرة :  

 سنة فأكثر )    (  ١١)     (      من  ١٠الى  ٤سنوات   )     (       من   ٣من  سنة الى  

 التعليم :

 مؤهل عالي   )     (      دبلوم    )       (            ماجستير  )    (     دكتوراه    )      ( 

 

 

 لا اتفق تماما  لا اتفق  محايد اتفق   اتفق تماما  البيان  

البعد الاول :   ١

 الجذب 

     

تراعي ماسستكم   ٢

خاصية التذكير  

لعلامتها التجارية 

  

  

     

تستخدم ماسستكم   ٣

اللافتات الإعلانية  

عبر مواقع شبكة  
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الويب في جذب  

 زبائنها. 

تعتمد ماسستكم   ٤

على الإعلانات  

التفاعلية الظاهرة  

في مواقع  

وصفحات  

الآخرين لجذب  

 واستمالة الزبائن 

     

تلجأ ماسستكم الى   ٥

تقديم خدمات  

إضافية للزبائن  

كخدمة الانترنت  

وغيرها لاستمالتهم  

وتشجيعهم على  

 التعامل معها. 

     

يساهم موقع   6

بالعلامة  التذكير 

التجارية  

لماسستكم في  

محركات البحث  

في جذب انتباه  

 الزبائن 

     

البعد الثاني:   7

 التواصل  

     

تستخدم ماسستكم   ٨

الرسائل الإعلانية  

عبر الهاتف  
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المحمول للتواصل  

 مع الزبائن 

تعتمد ماسستكم   ٩

على الرسائل  

الالكترونية في  

تحديث المعلومات  

خدماتها  عن 

 الجديدة

     

تخصص   ١٠

ماسستكم موظفين  

للتواصل المباشر  

مع الزبائن عبر  

موقعها على شبكة  

 الويب 

     

بعد الانترنت أبرز   ١١

القنوات الرقمية  

المستخدمة من قبل  

ماسستكم للتواصل  

 مع الزبائن 

     

البعد الثالث:   ١٢

 المشاركة  

     

تنبني ماسستكم   ١٣

إشرا   سياسة 

الزبون عبر  

القنوات الرقمية  

في إتمام عملياتها  

 التسويقية 
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تلجا ماسستكم   ١٤

للمجتمعات  

الافتراضية في  

تواصل الزبائن  

 معها وفيما بينهم. 

     

تحرص ماسستكم   ١٥

على توفير موقع  

ويب متعدد اللغات  

لتحفيز الزبائن  

على التواصل  

والمشاركة في  

إتمام عملياتها  

 التسويقية 

     

تنبني ماسستكم   ١6

سياسة إقامة  

المسابقات وتقديم  

الجوائز عبر  

 التطبيقات الرقمية 

     

تستخدم ماسستكم   ١7

البرامج الإبداعية  

لتشجيع الزبائن  

على المشاركة في  

 أنشطتها التسويقية 

     

البعد الرابع :   ١٨

 التعلم  

     

يصمم الموقع   ١٩

الالكتروني  

لماسستكم على  
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شبكة الانترنت  

وفقا لتفضيلات  

 ورغبات الزبائن 

تعتمد ماسستكم   ٢٠

على ردود افعال  

الزبائن في تطوير  

 وتحسين خدماتها. 

     

تستخدم ماسستكم   ٢١

مدونات وقنوات  

تفاعلية لمساعدة  

زبائنها في كيفية  

تجربة خدماتها  

 الرقمية

     

تقوم ماسستكم   ٢٢

البحوث  بأجراء 

والدراسات 

الاستقصائية عبر  

الانترنت للتعرف  

 على تفضيلات 

 زبائنها 

     

تستخدم ماسستكم   ٢٣

المجتمعات  

والمواقع  

الافتراضية  

للتعرف على راى  

 وتفضيلات الزبائن 

     

البعد الخامس :   ٢٤

 الاحتفاظ  
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تراعي ماسستكم   ٢٥

خاصية الأمان  

للزبائن عند  

خدماتها  تسويق  

 رقميا 

     

تقوم ماسستكم   ٢6

بالتحديث المستمر  

لمحتوى موقعها  

 الالكتروني 

     

توفر ماسستكم   ٢7

ارتباطات متشعبة  

مع مواقع أخرى  

تمكن الزبائن من  

الحصول على  

المعلومات  

 المتوفرة فيها. 

     

يتميز الموقع   ٢٨

الكتروني  

لماسستكم بسرعة  

تحميل المعلومات  

الزبائن  مما يحث 

على تكرار  

 التعامل

 معها

     

تمن  ماسستكم   ٢٩

مكافاءات تحفيزية  

 للزبائن 
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 القدرة على تحمل المخاطر 

 
 البيان

 المسؤولين 

 لا نعم 

تساعد ريادة الاعمال على مواجهة   ١

 .  معوقات العمل

  

تحفز ريادة الأعمال على طرح   ٢

والمجازفة  المشروعات بالجرأة 

 المحسوبة 

  

باقل   تهدف الى انجاز الأعمال الخاصة  ٣

 قدر من المخاطرة 

  

تساعد على اتخاذ القرارات الجريئة   ٤

بالرغم من حالة عدم التأكد التي تحيط  

 بها 

  

تسهم في التكيف مع المتطلبات الجديدة   ٥

 والمتغيرة 

  

تساعد على دراسة المخاطر المرتبطة   ٦

 بالتسويق الرقمي 

  

ول الاجراءات حتاكد على المثابرة   ٧

 التنفيذية للمشروعات الصغيرة

  

   زيادة الضمانات المحسوبة للمكاسب   ٨

تشجع على استخدام أساليب جديدة في   ٩

 المشاريع  عمل

  

تدعم ريادة الاعمال الابداع والابتكار   ١٠

 تنفيذ المشاريع  في
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تساهم ريادة الاعمال في فت  مجالات   ١١

 جديدة  

  

التأكيد على التنوع في اقامة   ١٢

 المشروعات الصغيرة 

  

طرح الثقة في القرارات الجديدة لصال    ١٣

 المشاريع 

  

   المشاريع تتبني الخبرات الماهلة لإدارة  ١٤

تاكد ريادة الاعمال على المرونة في   ١٥

 مواجهة التغيرات المستجدة 
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