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 التسويق الرقمي ودوره في تعزيز الصورة الذىنية لممنظمة

 )دراسة استطلاعية لاراء العاممين في شركة اسياسيل للاتصالات العراقية / فرع كربلاء المقدسة(

 
 الباحث                                                                    الاستاذ    

 محمد عوض جارالله الشمري                     فؤاد حمودي العطار                                   
 

 الممخص

تقديم اطار فكري ومفاىيمي تضمن متغيرين اساسيين ىما المتغير المستقل:  طريق عنتم عرض ىذه الدراسة        
)التسويق الرقمي( والمتغير التابع )الصورة الذىنية لممنظمة(. وقد اشتمل كلا المتغيرين عمى مجموعة من الابعاد , اذ 

ورة الذىنية لممنظمة )الادراك, تضمن التسويق الرقمي )الجذب, التواصل, المشاركة, التعمم, والاحتفاظ( فيما ضمت الص
التأثير, الدافع, والرغبة(. ونظرا لحداثة التسويق الرقمي والحاجة الى تطبيقو في منظمات يغمب عمى عمميا الطابع 
الرقمي, فقد وقع الاختيار عمى شركة اسياسيل للاتصالات العراقية/ فرع كربلاء المقدسة ميدانا لمدراسة, وقد اعتمد 

اعتماده اسموب المسح  طريق عنعمى الاستبانة كأداة لمدراسة من اجل الحصول عمى المعمومات الميمة لدراستو  انالباحث
فيما كان الصالح  84( استمارة اعيد منيا 88, اذ تم توزيع ) ًعاملا 88الشامل لاراء افراد مجتمع الدراسة البالغ عددىم 

بالاعتماد عمى عدد من الادوات الاحصائية  ((SPSS.18نامج الاحصائي ( استمارة, تم تحميميا بواسطة البر 79لمتحميل )
. وقد ىدفت ىذه الدراسة الى )الوسط الحسابي, المتوسط الحسابي الموزون, شدة الاجابة, الانحراف المعياري, ... الخ( 

سويق الرقمي في تعزيز التعرف عمى طبيعة العلاقة بين التسويق الرقمي والصورة الذىنية لممنظمة, ومدى مساىمة الت
بتصميم مخطط فرضي يوضح طبيعة  انالصورة الذىنية لممنظمة. ومن اجل ان تحقق الدراسة اىدافيا فقد قام الباحث

العلاقة بين متغيراتيا ولغرض التعرف عمى طبيعة ىذه العلاقة فقد تم طرح عدد من الفرضيات التي ىي حمول موقتة 
 قابمة للأثبات أو النفي أبرزىا:

 وجد علاقة ارتباط ذات دلالة معنوية بين التسويق الرقمي والصورة الذىنية لممنظمة.ت -1
 يوجد تأثير ذو دلالة معنوية لمتسويق الرقمي في الصورة الذىنية لممنظمة. -2

وقد توصمت الدراسة الى عدد من الاستنتاجات أبرزىا وجود علاقة ارتباط وتأثير ضعيفة وغير معنوية بين التسويق    
رقمي والصورة الذىنية لممنظمة. واخيرا فقد اختتمت الدراسة بعدد من التوصيات التي ىي حمول مقترحة من الباحث ال

لمعالجة النتائج السمبية او نقاط الضعف التي توصمت إلييا الدراسة, أىميا ضرورة ايلاء التسويق الرقمي اىتمام اكبر من 
 يا المقدمة لزبائنيا رقمية بحتة ساً في عممياتيا التسويقية, كون اغمب خدماتعنصراً رئي بوصفوشركة الاتصالات المبحوثة, 
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Abstract 

 
       This study was presented by providing intellectual and conceptual framework of the two 
variables included two main independent variable: (Digital Marketing) dependent variable 
(the mental image of the organization). Both variables included a range of dimensions, 
involving digital marketing (engagement, communication, participation, learning, and 
retention) in the mindset of the organization (perception, influence, motivation, desire). Due 
to the novelty of digital marketing and the need to apply it in organizations that are digitally 
active, Asia cell Communications Company / Holy Karbala Branch was chosen as a field of 
study. The researcher adopted the questionnaire form as a study tool in order to obtain the 
important information for his study by adopting the survey method The total number of the 
study's 88 members was distributed, 88 of which were returned, 84 of which were valid for 
analysis (79), analyzed by SPSS.18 based on a number of statistical tools (mean, mean, 
The weighted arithmetic, Dah answer, standard deviation, etc. ...). This study aimed to 
identify the nature of the relationship between digital marketing and the mental image of the 
organization, and the extent of the contribution of digital marketing in promoting the mental 
image of the organization. In order to achieve the objectives of the study, the researcher has 
designed a hypothesis that illustrates the nature of the relationship between its variables and 
the purpose of identifying the nature of this relationship has been put forward a number of 
hypotheses that are temporary solutions can be proven or negation: 
1. There is a correlation significant differences between digital marketing and the mental 
image of the organization. 
2. There is a significant moral digital marketing in the mental image of the Organization 
effect.                                                                            
      
   The study found a number of conclusions, notably the existence of a weak and 
insignificant correlation between the digital marketing and the mental image of the 
organization. Finally, the study ended with a number of recommendations, which are  
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solutions proposed by the researcher to address the negative results or weaknesses of the 
study, the most important of which is the need to give digital marketing a greater interest 
than the telecommunications company investigated, as a key element in its marketing 
operations, as most of the services provided to its customers purely digital . 
 

 المقدمة
الاتصالات والمعمومات والتكنولوجيا الرقمية,  في عالم لاسيماعدد من التكنولوجيات الجديدة والمتطورة  نظرا لظيور       

كظيور الانترنت والمواقع الالكترونية ومواقع التواصل الاجتماعي, واللافتات والشاشات الرقمية التي انتشرت بشكل كبير 
مت منظمات ومتسارع في السنوات القميمة الماضية وصولا الى وقتنا الحاضر. ىذه التطورات الكبيرة والمتسارعة جع

الاعمال امام تحديات جديدة, تتمثل في كيفية استخدام ىذه التكنولوجيا وتسخيرىا باتجاه تحقيق اىدافيا المرغوبة . فضلا 
عن ذلك فقد شمل ىذا التطور بروز مجالات تسويقية حديثة ومتطورة ابرزىا التسويق الرقمي , الذي يعد الاسموب 

نظرا لتميزه بالسرعة والدقة والتحميل السريع لممعمومات والتواصل المباشر مع التسويقي الابرز في العصر الحالي, 
الزبائن, فضلا عن دوره الحيوي والاساس في تنفيذ الأنشطة التسويقية لمنظمات الاعمال التجارية بشكل عام وشركات 

اضافة الى استخداميا الاتصالات بشكل خاص بسبب غموب الطابع الرقمي عمى معظم خدماتيا المقدمة لزبائنيا, 
        للأدوات الرقمية في تسويق تمك الخدمات.

عمى ما تقدم جاءت ىذه الدراسة لمتعرف عمى مدى اىتمام شركة اسياسيل للاتصالات العراقية / فرع كربلاء  بناءً       
 المقدسة بيذا النوع من التسويق ومدى مساىمتو في تعزيز صورتيا الذىنية لدى زبائنيا. 

محاولتيا ابراز دور التسويق الرقمي في تعزيز الصورة الذىنية لشركة  طريق عنان اىمية ىذه الدراسة تاتي       
الاتصالات قيد الدراسة, عن طريق الاستخدام الامثل لأدواتو واستغلاليا في خمق صورة ايجابية وبراقو في اذىان زبائنيا 

 اتيا التسويقية عن طريق الادوات والوسائل الرقمية.التواصل معيم واشراكيم في عممي طريق عنعنيا, 
تيدف الدراسة الحالية لتشخيص مستوى تبني التسويق الرقمي في شركة اسياسيل للاتصالات العراقية  / فرع كربلاء    

نوع من المقدسة, وتحديد طبيعة العلاقة بين التسويق الرقمي وصورتيا الذىنية, فضلا عن التعرف عمى مدى تأثير ىذا ال
 التسويق في تعزيز الصورة الذىنية لمشركة قيد الدراسة.

تطرقت الدراسة الحالية إلى العلاقة بين متغيرين اساسيين ىما المتغير المستقل : )التسويق الرقمي( والمتغير التابع    
الدراسة, في حين جاء )الصورة الذىنية لممنظمة( ,وقد تم تصنيفيا وىيكمتيا في خمسة مباحث ,اذ شمل الاول منيجية 

الثاني ليقدم اطارا فكريا ومفاىيميا عن متغيري الدراسة  , فضلا عن ذلك فقد تضمن الثالث عرض وتحميل وتفسير نتائج 
متغيرات الدراسة, فيما جاء الرابع ليختبر فرضياتيا, اما الخامس والاخير فقد تضمن أبرز الاستنتاجات والتوصيات التي 

 ة.       توصمت إلييا الدراس
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المبحث الاول
منيجـية الدراسة 

 تمييد

 يتناول ىذا المبحث الفقرات الرئيسة لمنيجية الدراسة, وذلك وفقا لما يأتي:      
 

 مشكمة البحث -اولا:
 التساؤلات آلاتية: طريق عنسة يمكن ايجاز مشكمة الدرا    

 ىل تمتمك الشركة المبحوثة صورة واضحو عن مفيوم وابعاد التسويق الرقمي؟  -1
 ىل تتعزز الصورة الذىنية لمشركة المبحوثة نتيجة استخداميا لمتسويق الرقمي؟  -2
 ىل ىناك توجو لدى الشركة المبحوثة  في تبني ابعاد التسويق الرقمي؟ -3
 سويق الرقمي والصورة الذىنية لمشركة المبحوثة؟ىل يوجد علاقة بين الت -4
 

 ىمية البحثأ -ثانيا:
 -النقاط الاتية: طريق عنيمكن ايجاز اىمية الدراسة      

 ابراز دور التسويق الرقمي في تعزيز الصورة الذىنية لشركة الاتصالات المبحوثة. -1
 الشركة المبحوثة.تحديد اىم المقاييس المعتمدة لقياس التسويق الرقمي في بيئة  -2
 عرض اىم الاستنتاجات التي توصمت الييا الدراسة وابرز التوصيات المتوافقة معيا , فضلا عن تقديم اليات تنفيذىا. -3
 

 اىداف البحث -ثالثا:
 تسعى الدراسة الحالية الى تحقيق العديد من الاىداف ابرزىا:    

 لمبحوثو. تشخيص مستوى تبني التسويق الرقمي في شركة الاتصالات ا -1
 تحديد طبيعة العلاقة بين التسويق الرقمي والصورة الذىنية لشركة الاتصالات قيد الدراسة. -2
 تشخيص مدى تأثير ومساىمة التسويق الرقمي وابعاده في تعزيز الصورة الذىنية لمشركة المبحوثة. -3
 

 رابعا: المخطط الفرضي لمبحث
تصميم مخطط فرضي  طريق عنبعد تحديد مشكمة واىداف الدراسة, لا بد من ايجاد الحمول المنيجية المناسبة ليا 

 -تتحدد فيو علاقات الارتباط والتأثير بين متغيري الدراسة. وقد تضمن المخطط الافتراضي متغيرين اساسيين ىما:
 ابعاد:)الجذب, التواصل, المشاركة, التعمم الاحتفاظ(المتغير المستقل)التسويق الرقمي(ويشمل خمسة  - أ

 الادراك, التأثير, الدافع, الرغبة() :المتغير التابع)الصورة الذىنية لممنظمة( ويتضمن اربعة ابعاد - ب
  
تتجو حركة المخطط نحو وجود علاقة ارتباط وتأثير مباشر بين المتغير المستقل )التسويق الرقمي( بكافة ابعاده     
 تغير التابع )الصورة الذىنية لممنظمة( بكافة ابعادىا. والم
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 (1الشكل )

 المخطط الفرضي لمدراسة
 بالاعتماد عمى الادبيات الادارية ينمن اعداد الباحث -المصدر :
  فرضيات البحث -خامسا:
 فرضيتين من شأنيا تحقيق أىدافيا, واختبار مخططيا الفرضي وىي كما يأتي: الىتستند الدراسة الحالية       

 يوجد علاقة ارتباط ذات دلالة معنوية بين التسويق الرقمي والصورة الذىنية لممنظمة.  -: الأولىالفرضية 
 يوجد تأثير ذو دلالة معنوية لمتسويق الرقمي في الصورة الذىنية لممنظمة.  -الفرضية الثانية: 
 

 مجتمع البحث -سادسا:
لمقتضيات وطبيعة الشركة وتعاونيا مع  ًوفقافرع كربلاء المقدسة( مجتمعا لمدراسة,  -تم اختيار شركة )اسيا سيل        

الباحثين, وقد تم اعتماد أسموب المسح الشامل في استطلاع آراء العاممين في شركة الاتصالات المبحوثة والبالغ عددىم 
( استمارة, اي بنسبة 79(, بمغ الصالح لمتحميل )84( استمارة استبانة, اعيد منيا )88, إذ تم توزيع )ً( عاملا88)

 %( . 99استجابة بمغت) 
 وصف مجتمع الدراسة

( 2في ىذه الدراسة ويبين الجدول ) كافة وفقا لأسموب المسح الشامل المعتمد فقد تم شمول افراد الشركة المبحوثة      
 جتمع وفقا لمتسمسل الاتي:وصف ليذا الم

 
 
 
 
 

 

 

 

 الاحتفاظ التعلم المشاركة التواصل الجذب

 الزغبة الدافع التأثيز الادراك

 انصورة انذهنيت نهمنظمت

 انخسويق انزقمي

 علاقت ارحباط                         

 علاقت حأثيز                 
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 (2الجدول )
 وصف مجتمع الدراسة

 النسبة المئوية التكرار الفئة الصفة
 2.82 65 ذكور الجنس

 2.18 14 اناث
 122 79 الـمجموع

 2.15 12 32 – 21 العمر
31- 42 43 2.55 
41- 52 16 2.22 
51- 59 8 2.12 

 122 79 المجموع
 2.26 5 ثانوية فاقل التحصيل العممي

 2.18 14 دبموم
 2.75 59 بكالوريوس
 2.21 1 ماجستير

 122 79 المجموع
 2.14 11 5 -1 سنوات الخدمة

6- 12 39 2.49 
11- 15 23 2.29 
16- 22 6 2.28 

 122 79 المجموع
 بالاعتماد عمى استمارة الاستبانة ينمن اعداد الباحث -المصدر:      
( ان غالبية افراد مجتمع الدراسة ىم من الذكور, اذ بمغت نسبتيم 2تشير النتائج الواردة في الجدول ) -الجنس: -أ
%( , مما يعني ان الشركة المبحوثة يغمب عمييا الطابع الذكوري وىي تعتمد 18%( فيما بمغت نسبة الاناث )82)

ا لا تيمل الدور الايجابي لممرأة وتعتمد عمييا في بعض عمى الذكور بشكل كبير جدا في ادارة عممياتيا, الا اني
 اعلاه. ًالمذكورة أنفاالقضايا وىو ما فسرتو نسبة الاناث 

 -31( ان غالبية افراد مجتمع الدراسة تتراوح اعمارىم بين )2يتضح من النتائج الواردة في الجدول ) -:العمر  -ب
%( , في حين 29( ثانيا وبمغت نسبتيا ) 59-41ة العمرية )%( , فيما جاءت الفئ55سنة( اذ بمغت نسبتيم ) 49

, مما الترتيب%( عمى 19%( و)15( بالترتيب الثالث والرابع وبنسبة ) 59 -51( و)39 -21حمت الفئات العمرية )
يشير الى اعتماد الشركة المبحوثة عمى الشباب بالدرجة الاولى في اداء اعماليا, فضلا عن عدم استغنائيا عن 

سنة فأكثر(, كما ويدل ذلك عمى قدرة وقابمية ىذه الفئات في  59برات التي يتمتع بيا الافراد ممن ىم في عمر )الخ
( 2تبين النتائج الواردة في الجدول ) -:التحصيل العممي -تالاطلاع عمى كافة فقرات الاستبانة والاجابة عمييا بدقة. 

%( , و حل حممة شيادة الدبموم 75ة البكالوريوس اذ بمغت نسبتيم )ان غالبية افراد مجتمع الدراسة ىم من حممة شياد
%(, فيما شغل حممة 6%(, في حين جاء حممة شيادة الثانوية فاقل بالمرتبة الثالثة بنسبة )18بالمرتبة الثانية بنسبة )

لقدرات والمؤىلات العممية %(, وىذا يعني ان افراد مجتمع الدراسة يمتمكون ا1شيادة الماجستير المرتبة الاخيرة بنسبة )
التي تمكنيم من فيم واستيعاب فقرات الاستبانة والاجابة عمييا بدقة ووضوح, فضلا عن ما تتطمبو طبيعة العمل في 

 ىذه الشركة من قدرات وميارات فكرية . 
خدمتيم %( من افراد مجتمع الدراسة ىم ممن تتراوح 49( ان نسبة )2تفيد نتائج الجدول )-:سنوات الخدمة -ث

%( 29سنة( اذ بمغت) 15 -11سنة( , تمتيا نسبة الذين تتراوح خدمتيم بين ) 19 - 6الوظيفية في الشركة ما بين )
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%( , مما يعني ان افراد مجتمع 8سنة( اذ بمغت ) 29 – 16, اما النسبة الاقل فقد كانت لمذين تتراوح خدماتيم بين )
تطور الأساليب التسويقية  ومدةمعاصرة اغمبيم لمراحل  طريق عنمميم الدراسة يتمتعون بالخبرة الكافية في مجال ع

 . نفسو المعتمدة في الشركة المبحوثة والشركات الاخرى العاممة في المجال
 اساليب جمع البيانات والمعمومات -سابعا:

تم الاعتماد عمى مجموعة من الكتب والمؤلفات العربية والاجنبية , والمجلات والدوريات   -النظري: الجانب -1
والبحوث العممية والرسائل والاطاريح الجامعية ذات العلاقة بموضوع الدراسة الحالية , فضلا عن الاستعانة بشبكة 

 الانترنت العالمية. 
لادوات والوسائل الضرورية لتغطية الجانب الميداني من الدراسة عمى عدد من ا اناعتمد الباحث-: الجانب الميداني -2

 ابرزىا:
من يشغمون مناصب ادارية لمديرين  امن المقابلات الشخصية مع بعض  اًاجرى الباحثان عدد-المقابلات الشخصية: -أ

عميا في الشركة المبحوثة, من اجل الحصول عمى البيانات والمعمومات المستيدفة, وان الغرض من ىذه المقابلات 
لضمان الحصول عمى اجابات دقيقة وواضحة, فضلا عن التأكد من صحة المعمومات المصرح بيا من قبل افراد مجتمع 

 مارة الاستبانة. الدراسة والنتائج المتحققة في است
تكونت أداة الدراسة )استمارة الاستبانة( من محورين,  تضمن محورىا الاول معمومات عامة -: استمارة الاستبانة -ب

تخص مجتمع الدراسة )الجنس, العمر, التحصيل العممي, سنوات الخدمة(. فيما تكون محورىا الثاني من جزئين ىما 
 . وكل منيما يتكون من عدة أبعاد فرعية .ورة الذىنية لممنظمةالتسويق الرقمي والصفقرات كل من : 

تيدف ىذه الاختبارات الى فحص أداة جمع البيانات واختبارىا بيدف الاختبارات المتعمقة باستمارة الاستبانة:  - ت
 التأكد من مدى دقتيا في توفير المعمومات اللازمة لاختبار فرضيات الدراسة, وىي عمى النحو الاتي:

بيدف اختبار صدق الاستبانة تم عرضيا في صورتيا الأولية عمى عدد من الصدق الظاىري لأداة قياس الدراسة:  -1
وقد .لمتأكد من الصدق الظاىري لأداة القياس ( محكماً 16المحكمين المتخصصين في مجال إدارة الأعمال بمغ عددىم )

مدى وضوح كل عبارة من حيث المحتوى الفكري والصياغة  عناستمارة خاصة لاستطلاع آراء المحكمين  انأعد الباحث
وتصحيح ما ينبغي تصحيحو من العبارات, فضلا عن إضافة أو حذف ما يرونو مناسبا من عبارات في أي محور من 

%( من 89بإجراء التعديلات التي اتفق عمييا )ان المحاور. وفي ضوء الآراء التي أظيرىا المحكمون قام الباحث
 وتعديل وصياغة بعض العبارات لتكون أكثر وضوحاً. المحكمين,

يشير الثبات إلى اتساق مقياس الدراسة وثبات النتائج التي يمكن الحصول عمييا : ثبات أداة قياس الدراسة وصدقيا -2
 من المقياس عبر فترات زمنية مختمفة , بمعنى ان المقياس غير متناقض مع نفسو. والثبات البنائي لأداة القياس يتم

. وقد تم حساب معامل الثبات للأداة (Field,2009:674)استعمال اختبار ألفا كرونباخ  طريق عنالتحقق منو 
باستخدام معامل اختبار ألفا كرونباخ. اما الصدق فيعني ان المقياس المعتمد في الدراسة يقيس الظاىرة التي وضع 

( معاملات الثبات والصدق لأداة 4الثبات. ويوضح الجدول )او تم تصميمو لقياسيا ويساوي الجذر التربيعي لمعامل 
 قياس الدراسة:
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 (4الجدول )
 معاملات الثبات والصدق لأداة قياس الدراسة 

 معامل الصدق معامل كرونباخ ألفا لكل بعد البعد معامل الصدق كرونباخ ألفا لممتغير المتغير

 2.94 2.93 التسويق الرقمي

 2.84 2.82 الجذب

 2.91 2.83 التواصل

 2.97 2.96 المشاركة

 2.99 2.99 التعمم

 2.94 2.89 الاحتفاظ

 2.96 2.92 الصورة الذىنية لممنظمة

 2.98 2.96 الادراك

 2.94 2.92 التاثير

 2.93 2.88 الدافع

 2.94 2.92 الرغبة

 SPSS 18برنامج  مخرجاتبالاعتماد عمى   ينالمصدر من إعداد الباحث  
( وىي أقل قيمة 9.89(  بان قيم معامل كرونباخ ألفا كانت جميعيا أكبر من )4تظير النتائج الواردة في الجدول )     

. مما يدل عمى أنَّ أداة القياس المعتمدة في ىذه الدراسة تتصف (Field,2009:675)مقبولة إحصائياً في البحوث العممية 
 والصدق.بالاتساق والثبات 

 منيج البحث والاساليب الاحصائية المستخدمة   -ثامنا:
المنيج الوصفي الاستطلاعي الذي يتوافق مع استطلاع الآراء , بالاعتماد عمى  اناستخدم الباحث -:منيج البحث -1

 اسموب المسح الشامل لكافة افراد مجتمع الدراسة الذي يمتاز بالشمولية.
اعتمدت الدراسة الحالية عمى عدد من الادوات والاساليب الاحصائية اللازمة  -:المستخدمةالاساليب الاحصائية  -2

( وابرزىا )الفا SPSS( و )Microsoft Excelلتحميل بياناتيا واختبار فرضياتيا, وبالاستعانة بالبرامج الاحصائية )
ي الموزون, شدة الاجابة, الانحراف كرونباخ , معامل الصدق, النسبة المئوية, الوسط الحسابي, المتوسط الحساب

, الانحدار البسيط, والانحدار Fواختبار  Tالمعياري, معامل الاختلاف, معامل الارتباط البسيط, معامل التحديد, اختبار 
 المتعدد(.

 المبحث الثاني
 المرتكزات الفكرية والمفاىيمية لمتغيرات الدراسة

 
 التسويق الرقمي -اولا:
 مفيوم التسويق الرقمي-1 

 إلّا أنيا لم تتخمى عن الرقمية. التكنولوجيا مع فاعمية ثرجديد أك مفيوم إلى التسويقية الوظائف بالرغم من تحول        
, وذلك  مبتكرة لمشاكميا وتطويرىا لا يجاد حمول منيا الافادةاستطاعت  وانما , التقميدية او تنكرىا التسويق نظريات

ذات الصمة  (. وقد كشفت الأدبيات154: 2913الرقمي )الزىيري,  بالتسويق تعرف جديدة بالتوصل الى ادوات ووسائل
 ,Lipiainenتعدد تسمياتو التي اوردىا الباحثين) أن واحدة من اىم العقبات الرئيسة التي تواجو دراسة ىذا المفيوم ىي

( مثل) التسويق الالكتروني , التسويق التفاعمي , التسويق عبر الانترنت , تسويق المحتوى , التسويق 38 :2014
(. الا ان   Himanen, Karjaluoto 2011: 20لاعمال الالكترونية, ... الخ ()الفيروسي , التجارة الالكترونية , ا

   .التسمية الاكثر شيوعا واستخداما في الوقت الحاضر ىي التسويق الرقمي
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ضرورة الفصل بين ىذه المفاىيم فالأخير ذو نطاق اوسع من  (Gyllenskepp & Jönsson , 2014:20)ويرى      
بينما  اذ ان تسويق الانترنت يشير إلى شبكة الإنترنت وشبكة الويب العالمية, والبريد الإلكترونيالتسويق عبر الانترنت 
الشبكات الداخمية , الخارجية و اليواتف   : كل ذلك فضلا عن كافة الأدوات الرقمية  مثل يتضمن التسويق الرقمي

ال  الإلكترونية  ذات  نطاق  أوسع  من  التسويق  وعمى  النقيض  من ذلك تعد  التجارة الإلكترونية والأعم  .النقالة
 (  1( ويمكن توضيح ىذه الاختلافات في الشكل ) (El-Gohary, 2010:216 الرقمي

 
 ( 1الشكل ) 

 الاختلافات بين التسويق عبر الإنترنت, التسويق الرقمي, التجارة الإلكترونية والأعمال الإلكترونية 
Source: El-Gohary,  Hatem" E-Marketing - A literature Review from a Small Businesses perspective", 
International Journal of Business and Social Science, Vol. 1, No 1, 2010, p. 216 

يختمف حسب وجية نظر  بالاطلاع عمى الأدبيات الادارية ذات الصمة بالموضوع يلاحظ أن مفيوم التسويق الرقمي 
 ( بعض ىذه الاسيامات حسب تسمسميا الزمني:1احثين وخمفيتيم العممية وتخصصيم. ويبين الجدول )الب

 ( 1الجدول )
 بعض اسيامات الباحثين لمفيوم التسويق الرقمي

 المفيوم الباحث ت
1 Grishikashvili & others , 

2014 :  28 
 عنأحد فروع التسويق التقميدي الذي يستخدم القنوات الرقمية الحديثة لمتواصل مع العملاء والمستثمرين 

 العلامة التجارية وتسويق المنتجات.

2 Pawar,2014:14 
                         

 فن وعمم بيع المنتجات عبر الشبكات الرقمية, كالإنترنت وشبكات الياتف الخموي

3 Duggal, 2015:738 التسويق التفاعمي لممنتجات باستخدام التقنيات الرقمية من اجل كسب العملاء الجدد والاحتفاظ بيم 

4 Todor, 2016:51  مصطمح شامل وقابل لمقياس ييدف الى تطبيق التسويق التفاعمي لممنتجات باستخدام القنوات الرقمية من
 وتحويميم الى عملاء والمحافظة عمييماجل الوصول الى المستيمكين والتعامل معيم 

5 Jarvinen, 2016: 16  استخدام التقنيات الرقمية لخمق اتصالات متكاممة وىادفو وقابمة لمقياس مما يساعد عمى كسب العملاء وبناء
 علاقات أعمق معيم والمحافظة عمييم 

 بالاعتماد عمى الادبيات الادارية. نيمن اعداد الباحث -المصدر :

الاعمال 
 الانكخزونيت

انخجارة 
 الانكخزونيت

انخسويق 
 انزقمي

انخسويق 
عبز 

 الانخزنيج
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الباحثان فينظران إلى التسويق الرقمي بأنو عممية استخدام القنوات الرقمية لمتواصل مع العملاء بصورة شخصية من آما 
قبل ادارة التسويق في المنظمة لمتعرف عمى حاجاتيم ورغباتيم بشكل مباشر وتمبيتيا ليم باقل تكاليف تسويقية وبأقصر 

 وقت ممكن.
 
اىمية التسويق الرقمي  -2

تتباين اىمية التسويق الرقمي بالنسبة لمنظمات الاعمال, اذ تختمف درجة اىتمام كل منظمة بحسب كيانيا       
تعده اىمية كبيرة بالنسبة ليا كونيا تبيع  Ciscoوحاجتيا اليو, فالمنظمات العاممة في مجال الالكترونيات ومنيا شركة 

الانترنت )مبيعات اجزاء ومكونات الحاسب الالي(, بينما يعد اقل ملايين دولار امريكي يوميا عن طريق  19اكثر من 
اىمية بالنسبة  لممنظمات الاخرى)كالتي تقدم الوجبات السريعة , والمنتجة لمسمع التي يتم استيلاكيا باستمرار... إلخ ( 

كن حصر الأسباب التي (؛ لذا يم64: 2998كون معظم  مبيعاتيا تتم عن طريق قنوات التوزيع التقميدية )ابو النجا, 
 :Landry , 2012:2)تفسر اىمية التسويق الرقمي الفعال لمنظمات الاعمال  بالآتي)

التسويق الرقمي ينظر لممستقبل في حين أن اساليب التسويق التقميدية يمكن أن تكون ناجحة في الوقت الحاضر  - أ
 فقط .

زيادة احلال الادوات الرقمية محل ادوات  أصبح العالم متصلا بالانترنت اكثر من أي وقت مضى, مما يعني - ب
  .التسويق التقميدية

 
تكيف العديد من العملاء باستخدام الأجيزة التكنولوجية الحديثة, فضلا عن توقعاتيم بأن المنظمات سوف تكون  - ت

 اكثر فاعمية في ىذا المجال. 
 الرقمي ىي:( أسباب أخرى لأىمية التسويق Grewal& Levy, 2014 : 500فيما اضاف)      

تبادل المعمومات الكترونيا بين المنظمات والموردين والوسطاء من خلال تبادل الوثائق الخاصة بالأعمال التجارية  - أ
 عن طريق القنوات الرقمية.

 نقل بيانات المنتجات ومواصفاتيا والمبيعات وأوامر الشراء بين المنظمة والعملاء عن طريق القنوات الرقمية.  - ب
الاسعار ونقل مواصفات وصور بعض المنتجات الكترونيا فضلا عن الكيفية التي يتم بيا نقل تمك  عنالتفاوض  - ت

 المنتجات الى العملاء.
 
ابعاد التسويق الرقمي  -3

يعد الاكثر قبولا وانتشارا  (Zeisser, 1996:8الا ان نموذج ) تناول العديد من الباحثين ابعاد التسويق الرقمي ,       
في تحديد تمك الابعاد ويشمل )الجذب, التواصل, المشاركة, التعمم, والاحتفاظ( وىي ما سوف تتبناه الدراسة الحالية 

 ىذه الابعاد حسب تسمسميا الزمني. عنر الباحثين ( بعض وجيات نظ2ويوضح الجدول )
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 ( 2الجدول )
 ابعاد التسويق الرقمي وفقا لوجيات نظر بعض الباحثين

 الابعاد                     ت
 المصادر

 
 الجذب

 
 التواصل

 
 المشاركة

 
 التعمم

 
 الاحتفاظ

1 Ollila, 2012 : 23    
2 Gardeback & Lannehed, 2013: 5 
3 Campana, 2014 : 145 - 147 
4 Demishkevich, 2015: 16 
12: 2217الحمامي,  5  
 4 5 5 5 4 المجموع 
%122 %122 %122 %80 النسبة   80% 

 بالاعتماد عمى الادبيات الادارية ينالمصدر: من اعداد الباحث
( يتبين اتفاق معظم الباحثين عمى ىذه الابعاد مما يعطي دلالة واضحة عمى اىميتيا. وفيما 2بملاحظة النتائج الواردة في الجدول )      

  -يمي توضيح لكل بعد من ىذه الابعاد:
 الجذب - أ

 ,Waitman).يشير ىذا البعد الى كيفية استمالة العملاء وجذبيم الى موقع المنظمة عمى شبكة الانترنت )         
الموحات الاعلانية او مواقع الاخرين عمى شبكة الانترنت او الاستفادة من  طريق عنوىذا لا يمكن تحقيقو  8 :1996

التعريف بالعلامة التجارية  طريق عنقوائم الاتصالات التسويقية)كالإعلانات وتعبئة وتغميف المنتجات(, وانما يتم ذلك 
او موقع ويب معين عمى شبكة الانترنت,  URLلممنظمة عن طريق وضع اسم ىذه العلامة او الاشارة الييا في عنوان 

بالتذكير باسم ىذه المنظمة ويتيح لمعملاء امكانية العثور عمى علامتيا التجارية بسيولة لان ىذه  يسيماذ ان ذلك سوف 
 بديييات بالنسبة لمعملاء وكذلك فيي ميمة جدا في جذبيم لموقع ويب المنظمة .المواقع تعد من ال

 
 التواصل - ب

يعد احد اىم العناصر الضرورية لنجاح التسويق الرقمي ويعرف بانو عممية نقل المعمومات والفيم المشترك من         
المعمومات الخاصة بالعملاء فان (. فبعد حصول المنظمة عمى Fred & Lunenburg, 2010: 1فرد الى اخر)

 الانظار ستتوجو نحو المرحمة التالية في عممية التسويق الرقمي,  والمتمثمة  بالتفاعل والتواصل مع ىؤلاء العملاء و
المنتج, ومعرفة ردود الافعال عنو بأسرع وقت ممكن واحدة من اىم  القدرة عمى إطلاق تقديم قيمة مضافة ليم. وتعد

في  يسيمفي خمق القيمة المضافة لمعملاء, ويمثل الانترنيت احد ابرز الادوات الرقمية التي  يسيمية التي الفرص التسويق
 (. Carpenter, 2000: 40تحقيق و نجاح ىذا التواصل)

 
 المشاركة )انخراط العملاء(  - ت

بعد جذب العملاء الى موقع المنظمة عمى شبكة الانترنت لابد من اشراكيم في العممية التسويقية والتعرف عمى         
يم في اتمام تيم من اجل خمق التفاعل الذي يسالتواصل معيم والتعرف عمى وجيات نظرىم وتفضيلا طريق عنآرائيم 

من البرامج المبتكرة في توفير وسائل الاعلام التفاعمية  لافادةمال العممية التجارية. ولتحقيق ذلك يمكن لمنظمات الاع
ذات القيمة لمعملاء, فضلا عما يقدمو موقع المنظمة عمى شبكة الويب والمجتمعات الافتراضية والمنتديات من تماس 

اذ تعد  Teo &Tan 2002:260 – 261).وتفاعل مباشر مع العميل من جية, والعملاء فيما بينيم من جية اخرى )
مجتمعات الانترنت الافتراضية ومواقع الويب والمنتديات اقل شيوعا واستخداما بالنسبة لبعض منظمات الاعمال خاصة 

 التي تعمل في مجال تجارة الاغذية او محلات البقالة والتي تستيدف السوق الشامل والتعامل المباشر مع  العملاء . 
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 التعمم )التعرف عمى تفضيلات العملاء( - ث
يم في بناء العلاقات الايجابية مع العملاء تستتيح وسائل الاعلام الاجتماعية عدد من الفرص التسويقية التي            

, وذلك لأنيا تسمح لممسوقين بتتبع ومعرفة المزيد عن التركيبة السكانية لمعملاء وماىي مواقفيم وسموكياتيم, ويمكن 
 Teo) .ملاحظة عمميات تسجيل العملاء او سجلات المعاملات الخاصة بيم طريق عنالحصول عمى ىذه المعمومات 

&Tan 2002: 262)  ان واحدة من اىم الستراتيجيات الرئيسة لبناء العلامة التجارية عبر الانترنت ىي الاطلاع عمى
(. واكد (Carpenter, 2000: 40- 41 رؤى العملاء وتفضيلاتيم من اجل تحسين موقع المنظمة عمى شبكة الويب

(Teo, 2005: 208)   عنبأن منظمات الاعمال تستخدم عدد من المصادر لمحصول عمى ما تحتاجو من معمومات 
 عملائيا أىميا:

 ردود الافعال المتحصمة من الدراسات الاستقصائية عبر الانترنيت, وعبر البحث المفتوح )الاعتيادي(. - أ
 اجيزة تتبع صفحات الويب.  - ب
 من العملاء الجدد.المعمومات المتحصمة  - ت
 المجتمعات والمواقع الافتراضية.  - ث
 مواقع وغرف الدردشة. - ج
 
 الاحتفاظ - ج

من اجل بناء علاقات مربحة وطويمة الاجل مع العميل تسعى المنظمات الى الاحتفاظ بالعملاء وحثيم عمى         
جب عمى المنظمة اخذه بنظر تكرار عمميات الشراء عمى مواقعيا عبر الانترنت, لذلك فإن العنصر الميم الذي ي

الاعتبار عند تطبيق اسموب التسويق الرقمي ىو بناء علاقات ايجابية مع العملاء والمحافظة عمييم, مما يتطمب منيا 
وينبغي عمى المسوقين الحفاظ عمى مواقعيم  Teo &Tan 2002: 261).التزامات وموارد ثابتة عمى المدى الطويل)

تجديد محتواىا او تقديم محتوى ديناميكي كنشرات أسعار الاسيم  طريق عنر الجديدة وادامتيا بشكل مستم
فضلا عن تركيب الاجيزة الامنية لممحافظة عمى خصوصية عملائيم وتوفير  Waitman, 1996: 8).والطقس)

التحميل السريع لممعمومات من مواقعيم عمى شبكة الويب وتتبع طمبات الشراء عبر الانترنت ... إلخ ويحدث ذلك عندما 
 تكون المنظمة المسوقة رقميا 

ا باقل كمفة وبأقصر وقت ممكن, مما يشكل ذلك حافزا ليم قادرة عمى توفير المعمومات والمنتجات التي يحتاجيا عملائي
 . (Teo, 2005: 208)لمعودة لتجربة الشراء باستخدام اداة رقمية أخرى 

الصورة الذىنية لممنظمة  -ثانيا:    
 مفيوم الصورة الذىنية لممنظمة -1

ك بسبب القوة تعد الصورة الذىنية عاملا حاسما في التقييم الشامل لأية منظمة بغض النظر عن حجميا أو نوعيا, وذل
وقد تعددت تسمياتيا من قبل الباحثين في   El-Nahas, 2015:178).الكامنة في عقل وادراك ىؤلاء العملاء عنيا)

"صورة (Abratt, 1989)تحت مسمى "الصورة المدركة", في حين اطمق عمييا Farmaki,2012)دراساتيم, اذ تناولتيا)
  Pylyshyn, 2003:113)"بيوية المنظمة". اما ) Heerden & other, 2000 :1–2) المنظمة", بينما وصفيا )

 واشار . فاطمق عمييا "الصورة  الذىنية  لممنظمة" وتعد ىذه التسمية الاكثر شيوعا واستخداما في الوقت الحاضر
2001: 3)   ( McKnight, نظر إلى عدم وجود تعريف محدد متفق عميو ليذا المفيوم؛ وذلك بسبب تباين وجيات

 -( بعض اسياماتيم حسب تسمسميا الزمني:3الباحثين وتخصصاتيم واىداف بحوثيم. ويوضح الجدول )
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 (3الجدول )
 بعض اسيامات الباحثين لمفيوم الصورة الذىنية لممنظمة

 المفيوم الباحث ت

1 El-Nahas& other 2013: 179 والمواقف المتراكمة لدييم عن المنظمة  الانطباع العام المتكون لدى العملاء نتيجة المشاعر والافكار
 سواء كانت ايجابية ام سمبية يتم استرجاعيا لتكوين صورة ذىنية عنيا عند سماع اسميا.

2 Di Nuovo & other , 2014: 89  اعادة انتاج محتويات العقل المعرفية افتراضيا وتحويميا إلى ادراك حسي, واعادة صياغة وتفسير
 البيانات المتصورة.

3 Kunanusorn& Puttawong, 
2015: 453 

 الانطباع العام المتكون في ذىن الفرد حول كائن  معين او منظمة معينة.

4 Alhadid & Qaddomi , 2016: 
311 

التصور المتكون لدى العملاء عن المنظمة بناء عمى انطباعاتيم السابقة عن علامتيا التجارية, 
وأصحاب المصمحة والموظفين والنقابات ومنظمات او حركات علاقاتيا العامة, وتأثيرات الإعلام 

 .حماية المستيمك

5 Ab Hamid&  Jusoh, 2016: 48  الاعتقاد او التصور العام السائد لدى الجميور حول منظمة معينة, الذي يكون بناءاً عمى خبراتيم
 وتجاربيم السابقة او المعمومات المستوحاة عنيا

 بالاعتماد عمى الادبيات الادارية.   ينالباحثمن اعداد  -المصدر :
اما الباحثان فيعرفان الصورة الذىنية لممنظمة عمى انيا تصورات ذىنية متكونة في ذىن الفرد عن منظمة معينة        

بناءا عمى معارفو وخبراتو المتراكمة عنيا, والتي قد تتاثر بتجاربو السابقة المباشرة او غير المباشرة , وتكون قابمة لمتغيير او 
 ستوحاة من البيئة المحيطة.  الاستمرار حسب المعطيات الم

  
 اىمية الصورة الذىنية لممنظمة -2

بدأت منظمات الاعمال تدرك اىمية الارتباط العاطفي والذىني بين المنظمة والزبون , وما يثبت ذلك تركيز معظم       
ورغباتيا والسعي لأشباعيا بكفاءة  حاجاتيمالمنظمات عمى قطاعات سوقية معينة او فئات محددة من الزبائن وتحديد 

وفاعمية, مما يحقق ارتباطا عاطفيا بين المنظمة والجميور المستيدف, ويساىم في تعزيز الصورة الذىنية لممنظمة لدى 
(. وتعد الصورة الذىنية الايجابية لأية منظمة مؤشرا جيدا لكسب رضا 21:  2995العملاء المتعاممين معيا)كجو, 

 Ferjan)ي )الموظفين( والخارجي, مما يساعد ذلك عمى زيادة مبيعاتيا وتعزيز سمعتيا لدى الراي العام )الجميور الداخم
& other, 2010: 59 وفي ظل التوجو نحو العولمة وارتفاع مستوى المنافسة بين المنظمات وسرعة وصوليا الى .

 ,Kuvykaite& Piligrimieneسباب آلاتية )الاسواق اصبحت الصورة الذىنية لممنظمة أداة ىامة وفاعمة؛ وذلك للأ
2013: 305:) 

 مساىمتيا في بقاء المنظمة وكينونتيا واستمرارىا بالعمل في ظل البيئة التنافسية.   - أ
 ضمان الاداء الناجح لممنظمة نتيجة لابتعادىا عن الضغوط التي تسببيا الصورة او السمعة السيئة.  - ب
 :Brønn& other, 2002مساىمتيا في خمق وعي لدى عملاء المنظمة وتكوين صورة ايجابية في اذىانيم عنيا)  - ت
3.) 

فيرى ان الحاجة لبناء صورة ذىنية ايجابية عن المنظمة تغرس في اذىان  (AL-Rhaimi, 2015: 78) اما       
  -لاتي :اصحاب المصمحة قد تزايدت بشكل كبير نظرا لأىميتيا المتمثمة بآ

 دورىا الحيوي في نجاح عمل المنظمة.  - أ
 تأثيرىا عمى سموك العملاء والموظفين. - ب
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 مساىمتيا في تعزيز قدرة المنظمة عمى المنافسة في السوق.  - ت
 مساىمتيا في تعزيز ولاء زبائن المنظمة. - ث
 لتأثير في الراي العام تيا عمى اقدر  طريق عنتعد رصيدا استراتيجيا يحافظ عمى بقاء واستمرار المنظمات التجارية  - ج

ابعاد الصورة الذىنية لممنظمة   3- 
لممنظمة. فقد تناوليا  تعددت وتباينت التسميات الواردة في الادبيات الادارية فيما يتعمق بأبعاد الصورة الذىنية         

البعض تحت مسمى العناصر المكونة لمصورة الذىنية , ووصفيا اخرون بانيا مكونات وابعاد الصورة الذىنية, اما 
البعض الاخر فقد اوردىا تحت عنوان اشكال الصورة الذىنية, ويعود سبب تباين ىذه الابعاد الى اختلاف التخصصات 

 ( بعض وجيات نظر الباحثين حول ىذه الابعاد حسب تسمسميا الزمني: 4)والاىداف البحثية ويوضح الجدول 
 (4الجدول )

 بعض وجيات نظر الباحثين حول ابعاد الصورة الذىنية لممنظمة
 الابعاد  الباحث ت
1 Brønn& other, 2002: 5 الرموز, السموك, التواصل 
 المدركةالصورة الذاتية, الصورة المرغوبة, الصورة  13: 2211كردي,  2
3 El-Nahas& other : 2013 178 وظيفي, عاطفي 
4 AL-Rhaimi, 2015: 78 معرفي, عاطفي, سموكي 
 الادراك, التأثير , الدوافع, السموك, الرغبة 82 -72: 2215العامري,  5

 بالاعتماد عمى الادبيات الادارية ينمن اعداد الباحث -المصدر: 

( بأبعاده )الادراك, التأثير, الدافع, الرغبة( وذلك 82 -79: 2915اما الدراسة الحالية فقد تبنت نموذج )العامري,     
 -للأسباب الاتية:

 توافقيا مع اىداف الدراسة الحالية. -1
 امكانية تطبيقيا وقياس نتائجيا بسيولة. -2
 اكثر منطقية من بين الابعاد الاخرى. -3
 ىذه الابعاد في الصورة الذىنية لممنظمةالتعرف عمى مدى تأثير  -4
 

 وفيما يأتي توضيح لكل بعد من تمك الابعاد:
 الادراك -1

يعتمد ما نقوم بو في الوجود )العالم( عمى كيفية فيمنا لموقعنا فيو, ونظرتنا لمبيئة والمحيط الذي نعيش فيو وكيفية       
تفسيرنا وادراكنا للأحداث والظواىر الموجودة فيو. لذلك فان كل شخص سوف يدرك ويفسر ىذه الظواىر بطريقتو 

 ,Robbins).وك معين يقوم بو حسب ادراكو وتفسيره ليذه الظواىر)الخاصة وحسب فيمو ليا, مما يترتب عمى ذلك سم
ويعد الادراك أحد أبرز الركائز الاساسية اللازمة لبناء الصورة الذىنية لممنظمة, ويعرف بانو عممية استقبال  22 :2001

اد الحواس . ويستخدم الأفر Glinow, 2010: 68) &(McShaneالمعمومات عن العالم المحيط وتحويميا الى شعور
الخمس)الشم, السمع, البصر الممس, والتذوق( لفرز وتنظيم المعمومات التي يحصمون عمييا من البيئة, من اجل 
الوصول الى الإدراك. الذي يعد عممية معرفية يساعد الأفراد في اختيار وتنظيم وتخزين وتفسير المحفزات إلى صورة 

ليذه المنبيات معنى خاص, ويرى الشيء نفسو بطرق مختمفة  متماسكة وفعالة في العالم, لأن كل منيم يعطي
Gibson& other, 2012 : 94).) 
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 التأثير -2
يحدث نتيجة لمتفاعل الاجتماعي بين طرفين او اكثر ويعرف بانو القدرة عمى اقناع الزبائن المستيدفين وكسب        
 ( الى وجود ستة مبادئ اساسية لمتأثير ىي:Cialdini (6-2 :2005 ,(. واشار Larson& other, 2009: 2ولائيم )

 يشعر الافراد بانيم مدينون لمطرف الاخر الذي قدم ليم ىدية او فعل شيء معين لأجميم. -المعاممة بالمثل: - أ
عندما يشعر الافراد بان مسار عمميم غير صحيح فانيم يحاولون التعرف عمى ما يقوم بو  -البرىان الاجتماعي: - ب

 قو.اقرانيم من اجل تطبي
 يسعى الافراد الى اداء التزاماتيم والوفاء بالوعود التي قطعوىا عمى انفسيم. -الالتزام والاتساق: - ت
في اغمب الاحيان يميل الافراد الى الاشخاص اصحاب المظير الجميل او الذين   -الاعجاب )الانجذاب(: - ث

 يتمتعون بالمياقة او من يقدم ليم الاطراء والمديح ... الخ. 
يحترم الافراد والمجتمع بشكل عام السمطة, اذ ان الفرد الذي يتمتع بيا سيحظى بالقبول الاجتماعي  -السمطة: - ج

 وسيكون لو قدرة اكبر عمى اقناع الاخرين حتى لو لم تكن سمطتو شرعية.
 يمتاز الافراد الذين يتمتعون بالقدرة عمى التأثير واقناع الاخرين بالندرة.      -الندرة: - ح
قناع والتأثير التي يمكن استخداميا لتعزيز الصورة الذىنية لممنظمة فيمكن حصرىا بما يأتي اما اساليب الا 
(Lussier,2005:422:) 
 تودد الطرف الاول )الزبون( الى الطرف الثاني )المنظمة( قبل القيام بتقديم طمب الشراء وبالعكس. -الاطراء: - أ

م بالشواىد والبراىين الموضوعية من اجل اقناع الطرف استخدام اسموب التفاوض العقلاني المدع -العقلانية:  - ب
 المقابل بان سموكو سيحقق اليدف المنشود.

يعد العنصر الاكثر ملائمة الذي يمكن استخدامو لمتأثير عمى الطرف العقلاني, ويستخدم  -الالتماس الروحي:  - ت
 افة الجيود من اجل تحقيق النجاح.  في الحالات التي يتمتع فييا مقدم الطمب بالقميل من القوة لذا يجب بذل ك

 الدوافع  -3
تناول العديد من الباحثين مفيوم الدافعية وبتعاريف مختمفة. ولكن الميم التركيز عمى تمك التي ترتبط بمكان          

العمل, وفيميا لمساعدة المدراء في تقرير الإجراءات التي ينبغي عمييم اتخاذىا لتشجيع موظفييم عمى العمل بكفاءة 
 انو الشيء الذي يشجع الفرد( الدافع ب(Webster'sوفاعمية. يعرف قاموس 

ويعبر عنو بحالو افتراضية موجودة داخل الفرد تسعى (.  Burton, 2012: 6ويدفعو لمقيام بسموك او تصرف معين) 
الى تنبييو واثارتو من اجل دفعو نحو تحقيق ىدف معين. ويكمن السبب وراء وصفو بالحالة الافتراضية لأنو لا يرى ولا 

ستدلال عمى الدوافع الفردية عن طريق ملاحظة السموكيات الفردية وذلك للاسباب الاتية يمكن قياسو, ويصعب الا
 (:216: 2911)جلاب, 

 يختمف وصفو من شخص الى اخر.  - أ
 تصف الدوافع المتشابية سموكيات مختمفة للأفراد وبالعكس. أو قد يصف احدىا مجموعة سموكيات مختمفة. - ب
 تحديد السموك الفردي. تتخذ الدوافع صور واشكال مزيفو من اجل - ت
 :Mahadi, 2012)من الدوافع  ) متعددةوتختمف مستويات وانواع الدافعية من شخص الى اخر, اذ ان ىناك انواع    

 (.82: 2915منيا: العقلانية, العاطفية, الموقفية, وغيرىا ) العامري,  232
 الرغبة  -4

ومن مدة زمنية الى اخرى, فالرغبات تعد امنيات ذاتية  تتعدد حاجات ورغبات الافراد وتختمف من شخص الى اخر      
يرغب الافراد في تحقيقيا واشباعيا وفقا لمبيئة التي يعيشون فييا, والتي تمتاز بالتغير المستمر والاختلاف من بمد الى 
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.. إلخ )البكري, اخر بل حتى في البمد الواحد ايضا, ويرجع ذلك الى قوة تأثير المجتمع والعادات والتقاليد والعائمة.
(. اذ ان لكل فرد مجموعة من الحاجات والرغبات التي تختمف بحسب مستوى ادراكو ليا ومدى رغبتو في 28: 2919

 (:81 – 89: 2915اشباعيا. ويمكن تقسيم الرغبات الى عدة انواع اىميا )العامري, 
لييم عمى انيم بارعون ويمتمكون العديد من يرغب الافراد بان يكونوا مميزين وان ينظر ا -امتلاك البراعة الشخصية: - أ

 الميارات التي تجعميم مؤىمين لتحمل المسؤولية والقدرة عمى تحقيق النجاح.
يطمح الافراد دائما في الوصول الى المكانة الاجتماعية المتميزة ويرغبون بان ينظر الييم  -المساىمة الاجتماعية: - ب

 كان ذلك عمى المستوى الفردي او الجماعي. عمى انيم قادة ومساىمون بغض النظر عما اذا
يعني حاجة الافراد الى الاحترام وامتلاك الاخلاق والشعور بانيم مقبولين  -القبول الاجتماعي والاحترام الذاتي:  - ت

 اجتماعيا. 
 

 المبحث الثالث
 الوصف الاحصائي: عرض نتائج الدراسة وتحميميا وتفسيرىا

 :تمييد

استعراض اراء المبحوثين التي  طريق عنيتناول ىذا المبحث عرض نتائج الدراسة التطبيقية وتحميميا وتفسيرىا,        
 كشفت عنيا استجاباتيم.
 أولا: التسويق الرقمي  

 أبعاد التسويق الرقمي وعمى النحو الاتي:  عن( تشخيص آراء مجتمع الدراسة 5يبين الجدول )
 (5الجدول )

 اراء مجتمع الدراسة حول ابعاد التسويق الرقميتشخيص 
 ت

 الفقرات
المتوسط 
الحسابي 
 الموزون

شدة 
 %الإجابة

الانحراف 
 المعياري

معامل 
 الاختلاف

الاىمية 
 النسبية

تستخدم الشركة اللافتات الاعلانية عبر مواقع شبكة الويب لجذب  .1
 زبائنيا.

 الثاني 0.147 0.62 84.81 4.24

التذكير بالعلامة التجارية لمشركة في محركات يساىم موقع  .2
 الثالث 0.173 0.7 81.27 4.06 البحث في جذب انتباه الزبائن.

تعتمد الشركة عمى الإعلانات التفاعمية الظاىرة في مواقع  .3
 الخامس 0.165 0.66 80.00 4 وصفحات الاخرين لجذب واستمالة الزبائن.

إضافية لمزبائن كخدمة الانترنت تمجا الشركة الى تقديم خدمات  .4
 الاول 0.156 0.68 86.84 4.34 وغيرىا لاستمالتيم وتشجيعيم عمى التعامل معيا.

5. 
 الرابع 0.186 0.76 81.27 4.06 تراعي الشركة خاصية التذكير لعلامتيا التجارية

المعدل 
 الثاني 0.168 0.69 82.84 4.14 الجذب العام

الرسائل الالكترونية في تحديث المعمومات تعتمد الشركة عمى  .1
 الثاني 0.162 0.69 85.32 4.27 عن خدماتيا الجديدة.

تخصص الشركة موظفين لمتواصل المباشر مع الزبائن عبر  .2
 الرابع 0.217 0.9 82.53 4.13 موقعيا عمى شبكة الويب.
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         n= 79 
 بالاعتماد عمى مخرجات الحاسبة الالكترونية  ينلمصدر من إعداد الباحثا

يعد الانترنت ابرز القنوات الرقمية المستخدمة من قبل الشركة  .3
 الخامس 0.192 0.78 80.76 4.04 لمتواصل مع الزبائن.

تستخدم الشركة الرسائل الاعلانية عبر الياتف المحمول لمتواصل  .4
 الاول 0.153 0.65 85.32 4.27 مع الزبائن .

 الثالث 0.195 0.82 83.80 4.19 تنشر الشركة صفحات متخصصة لتعريف الزبائن بخدماتيا. .5
المعدل 

 0.185 0.77 83.54 4.18 التواصل العام
 الاول

تتبنى الشركة سياسة اشراك الزبون عبر القنوات الرقمية في  .1
 الخامس 0.287 1.02 71.14 3.56 إتمام عممياتيا التسويقية.

تستخدم الشركة البرامج الإبداعية لتشجيع الزبائن عمى المشاركة  .2
 الثاني 0.249 0.92 74.18 3.71 في أنشطتيا التسويقية.

تمجا الشركة لممجتمعات الافتراضية في تواصل الزبائن معيا  .3
 وفيما بينيم.

 الثالث 0.231 0.83 71.65 3.58

تتبنى الشركة سياسة إقامة المسابقات وتقديم الجوائز عبر  .4
 التطبيقات الرقمية.

 الرابع 0.267 0.96 71.65 3.58

متعدد المغات لتحفيز تحرص الشركة عمى توفير موقع ويب  .5
 الزبائن عمى التواصل والمشاركة في إتمام عممياتيا التسويقية.

 الاول 0.23 0.93 81.01 4.05

المعدل 
 الرابع 0.256 0.95 73.92 3.7 المشاركة العام

تقوم الشركة بأجراء البحوث والدراسات الاستقصائية عبر  .1
 الثاني 0.275 1.04 75.44 3.77 الانترنت لمتعرف عمى تفضيلات زبائنيا.

تعتمد الشركة عمى ردود أفعال الزبائن في  تطوير وتحسين  .2
 الاول 0.252 0.97 76.71 3.84 خدماتيا.

يصمم الموقع الالكتروني لمشركة عمى شبكة الانترنت وفقا  .3
 الخامس 0.284 1.01 71.14 3.56 لتفضيلات ورغبات الزبائن

والمواقع الافتراضية لمتعرف عمى تستخدم الشركة المجتمعات  .4
 الثالث 0.26 0.95 72.91 3.65 رؤى وتفضيلات الزبائن.

تستخدم الشركة مدونات وقنوات تفاعمية لمساعدة زبائنيا في  .5
 الرابع 0.287 1.03 71.90 3.59 كيفية تجربة خدماتيا الرقمية.

المعدل 
 العام

 الخامس 0.272 1 73.62 3.68 التعمم

 الثالث 0.201 0.83 82.03 4.1 الشركة بالتحديث المستمر لمحتوى موقعيا الالكتروني.تقوم  .1
 الثاني 0.178 0.74 83.29 4.16 تراعي الشركة خاصية الأمان لمزبائن عند تسويق خدماتيا رقميا. .2
يتميز الموقع الالكتروني لمشركة بسرعة التحميل لممعمومات مما  .3

 الاول 0.164 0.69 84.30 4.22 التعامل معيا.يحث الزبائن عمى تكرار 

 الرابع 0.272 1.02 74.94 3.75 تمنح الشركة مكافاة تحفيزية لمزبائن .4
توفر الشركة ارتباطات تشعبية مع مواقع أخرى تمكن الزبائن من  .5

 الخامس 0.235 0.88 74.43 3.72 الحصول عمى المعمومات المتوفرة فييا.

المعدل 
 الثالث 0.216 0.86 79.80 3.99 الاحتفاظ العام

المعدل 
  0.23 0.89 78.74 3.94 التسويق الرقمي الكمي
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%( وانحراف معياري 78.74( وبشدة إجابة )3.94اذ بمغ المتوسط الحسابي الموزون لمتغير التسويق الرقمي )     
سعي الشركة الى تحقيق وتنشيط فعالياتيا في مجال التسويق  ين( مما يؤكد لمباحث9.23(, ومعامل اختلاف )9.89)

واصل المرتبة الأولى من حيث الاىمية النسبية لمجتمع الدراسة الرقمي لتحقيق التفوق في مجال اعماليا. ولقد نال بعد الت
بخصوص توافره واعتماده داخل الشركة فيما جاء بعد التعمم بالمرتبة الأخيرة. وفيما يأتي شرح تفصيمي لآراء مجتمع 

 ابعاد التسويق الرقمي: عنالدراسة 
 الجذب -1

ية الموزونة لجميع فقرات بعد الجذب كانت أعمى من ( بأن المتوسطات الحساب19يلاحظ من نتائج الجدول )      
( وشدة إجابة 4.34(عمى أعمى المتوسطات الحسابية إذ بمغ )4(. فقد حصمت الفقرة )3الوسط الفرضي البالغ )

( مما يدل عمى قوة تبني الشركة المبحوثة ليذه الفقرة 9.156( ومعامل اختلاف )9.68%( وانحراف معياري )86.84)
حصوليا عمى اعمى المتوسطات الحسابية  طريق عننيميا اعمى درجة اىمية نسبية لمجتمع الدراسة , فضلا عن 

%( وانحراف معياري 89( وشدة إجابة )4( عمى أدنى المتوسطات الحسابية إذ بمغ )3الموزونة. في حين حصمت الفقرة )
 لفقرة قياسا بالفقرات الاخرى. ( , وىذا يعني ضعف اىتمام الشركة بيذه ا9.165(, ومعامل اختلاف )9.66)

( ومعامل اختلاف 9.69%( وانحراف معياري )82.84( وشدة إجابة )4.14أما المعدل العام لبعد الجذب فقد بمغ )     
(. وبذلك يستدل الباحثان أن مجتمع الدراسة بشكل عام يدرك الجيود الكبيرة التي تبذليا الشركة المبحوثة في 9.168)

 .تقديم خدمات الانترنت سواء لعرض منتجاتيا او التذكير بيا طريق عنالزبائن سبيل تحقيق جذب 
 التواصل -2

( ان المتوسطات الحسابية الموزونة لجميع فقرات بعد التواصل كانت أعمى من 19يلاحظ في نتائج الجدول )      
( وشدة 4.27(  عمى أعمى المتوسطات الحسابية إذ بمغ )4و  1(. وقد حصمت الفقرتين )3الوسط الفرضي البالغ )

( عمى التوالي. مما يدل 9.153و 9.162ف )(, ومعامل اختلا9.65و  9.69%( وانحراف معياري )85.32إجابة )
 طريق عنعمى قوة تبني الشركة المبحوثة لياتين الفقرتين , فضلا عن نيميما اعمى درجة اىمية نسبية لمجتمع الدراسة 

( عمى أدنى المتوسطات الحسابية 3حصوليما عمى اعمى المتوسطات الحسابية الموزونة . في حين حصمت الفقرة )
( 9.192(, ومعامل اختلاف )9.78%( وانحراف معياري )89.76( وشدة إجابة )4.94ات الأخرى إذ بمغ )قياسا بالفقر 

 , مما يعني ضعف اىتمام الشركة بيذه الفقرة قياسا بالفقرات الاخرى. 
 ( ومعامل اختلاف9.77%( وانحراف معياري )83.54( وشدة إجابة )4.18أما المعدل العام لبعد التواصل فقد بمغ )  
(. وفي ضوء ما تقدم يستدل الباحثان وبشكل عام أن مجتمع الدراسة يدرك الأىمية الكبيرة لتواصل الشركة مع 9.185)

 استخدام الوسائل الالكترونية الحديثة. طريق عنزبائنيا 
 المشاركة -3

كانت أعمى من ( أن المتوسطات الحسابية الموزونة لجميع فقرات بعد المشاركة 19يظير من نتائج الجدول )      
( وشدة إجابة 4.95( عمى أعمى المتوسطات الحسابية إذ بمغ )5(. فقد حصمت الفقرة)3الوسط الفرضي البالغ )

ما يدل عمى قوة تبني الشركة المبحوثة ليذه الفقرة, ( 9.23(, ومعامل اختلاف )9.93ي )%( وانحراف معيار 81.91)
حصوليا عمى اعمى متوسط حسابي موزون. في حين حصمت الفقرة فضلا عن نيميا اعمى درجة اىمية نسبية من خلال 

(, ومعامل 1.92%( وانحراف معياري )71.14( وشدة إجابة )3.56( عمى أدنى المتوسطات الحسابية إذ بمغ )1)
 ( , وىذا يعني ضعف اىتمام الشركة بيذه الفقرة قياسا بالفقرات الاخرى. 9.287اختلاف )



  

 (53العدد )                                              (           13المجلد )                  لادارية(                    المجلة العراقية للعلوم ا   ( 
  

19 
 

( ومعامل اختلاف 9.95%( وانحراف معياري )73.92( وشدة إجابة )3.7المشاركة فقد بمغ )أما المعدل العام لبعد    
وسائل  طريق وعن(. ومما تقدم يستدل الباحثان وبشكل عام أن مجتمع الدراسة يدرك ان الشركة تسعى 9.256)

 الاتصال الرقمي الى خمق نوع من المشاركة الفعالة لمزبائن في اتخاذ القرار التسويقي.
 
 التعمم -4

( أن المتوسطات الحسابية الموزونة لجميع فقرات بعد التعمم كانت أعمى من الوسط 19يتبين من نتائج الجدول )      
%( 76.71( وشدة إجابة )3.84( عمى أعمى المتوسطات الحسابية إذ بمغ )2(. فقد حصمت الفقرة )3الفرضي البالغ )

( مما يدل عمى قوة تبني الشركة قيد الدراسة ليذه الفقرة , فضلا 9.252(, ومعامل اختلاف )9.97وانحراف معياري )
حصوليا عمى اعمى المتوسطات الحسابية الموزونة. في حين حصمت  طريق عنعن نيميا اعمى درجة اىمية نسبية 

(, ومعامل 1.91%( وانحراف معياري )71.14وشدة إجابة )( 3.56( عمى أدنى المتوسطات الحسابية إذ بمغ )3الفقرة )
( , وىذا يعني ضعف اىتمام الشركة بيذه الفقرة قياسا بالفقرات الأخرى .      أما المعدل العام لبعد 9.284اختلاف )

 (. 9.272( ومعامل اختلاف )1%( وانحراف معياري )73.62( وشدة إجابة )3.68التعمم فقد بمغ )
التعمم  طريق عنيتضح لمباحثان بشكل عام أن العاممين يدركون ان الشركة تيتم بتطوير قابمياتيا وقدراتيا مما تقدم     

خدماتيا المقدمة , دون ان تتخذ خطوات  عنالاستجابي وليس الاستباقي )أي انيا تنتظر ردود افعال واراء زبائنيا 
 استباقية لتحسينيا(.

 الاحتفاظ  -5
( أن المتوسطات الحسابية الموزونة لجميع فقرات بعد الاحتفاظ كانت أعمى من 19لجدول )يلاحظ من نتائج ا        

( وشدة إجابة 4.22( عمى أعمى المتوسطات الحسابية إذ بمغ )3(. فقد حصمت الفقرة )3الوسط الفرضي البالغ )
كة قيد الدراسة ليذه ما يدل عمى قوة تبني الشر ( 9.164(, ومعامل اختلاف )9.69) %( وانحراف معياري84.30)

الفقرة, فضلا عن نيميا اعمى درجة اىمية نسبية لمجتمع الدراسة بناءا عمى حصوليا عمى اعمى المتوسطات الحسابية. 
%( وانحراف معياري 74.43( وشدة إجابة )3.72( عمى أدنى المتوسطات الحسابية إذ بمغ )5في حين حصمت الفقرة )

 وىذا يعني ضعف اىتمام الشركة بيذه الفقرة قياسا بالفقرات الأخرى .  ( ,9.235(, ومعامل اختلاف )9.88)
( ومعامل 9.86%( وانحراف معياري )79.89( وشدة إجابة )3.99أما المعدل العام لبعد الاحتفاظ فقد بمغ )    

تكرار عممية  (. مما يشير ذلك الى سعي الشركة الى الاحتفاظ بالزبائن وتطوير العلاقات معيم بيدف9.216اختلاف )
 الشراء.

 ثانيا: الصورة الذىنية لممنظمة 
 ابعاد الصورة الذىنية لممنظمة وعمى النحو الآتي: عن( تشخيص اراء مجتمع الدراسة 6يبين الجدول )
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 ( 6الجدول )
 تشخيص اراء مجتمع الدراسة حول ابعاد الصورة الذىنية لممنظمة

 ت
 الفقرات

المتوسط 
الحسابي 
 الموزون

الانحراف  %شدة الإجابة
 المعياري

معامل 
 الاختلاف

الاىمية 
 النسبية

يتوقف ادراك الزبائن لمشركة عمى ما تقدمو من  .1
 الثالث 0.2 0.82 81.77 4.09 خدمات ومعمومات.

يتأثر مستوى ادراك الزبائن لمشركة بالانطباعات  .2
 الثاني 0.197 0.8 81.77 4.09 والتصورات الراسخة في ذىنيم.

تمعب الوسائل الترويجية لمشركة دورا كبيرا في ادراك  .3
 الاول 0.185 0.78 84.30 4.22 الزبائن ليا.

يوجد ارتباط وثيق بين علاقة الشركة بزبائنيا  .4
 الرابع 0.255 0.99 77.97 3.9 ومستوى ادراكيم ليا.

تأخذ الشركة اراء زبائنيا بنظر الاعتبار وتشارك  .5
 الخامس 0.337 1.2 70.89 3.54 الميمة معيمالمعمومات 

 الرابع 0.241 0.96 79.34 3.97 الادراك المعدل العام

 الثالث 0.167 0.71 85.57 4.28 يتأثر الزبون بالمعمومات التي تقدميا الشركة. .1
 الاول 0.16 0.71 88.86 4.44 يتأثر الزبون بجودة الخدمة المقدمة. .2
والتضميل يؤثر في زبائن الشركة عدم الخداع  .3

 الثاني 0.168 0.74 88.35 4.42 ويدفعيم لتكرار التعامل معيا.

تتأثر ثقة الزبون بالشركة بسرعة الإنجاز ومدى  .4
 تمبيتيا لحاجاتو ورغباتو.

 الرابع 0.221 0.94 85.32 4.27

 الخامس 0.264 1.07 80.76 4.04 يتأثر الزبون بمشاعره واحاسيسو تجاه الشركة. .5
المعدل 

 العام
 الاول 0.2 0.86 85.77 4.29 التاثير

تمبية الشركة لحاجات ورغبات الزبون يدفعو لتكرار  .1
 التعامل معيا.

 الثاني 0.184 0.8 87.34 4.37

تعامل موظفي الشركة مع الزبائن يحدد قرار  .2
 استمرارىم بالتعامل معيا.

 الثالث 0.177 0.75 84.30 4.22

يدفع القبول الاجتماعي الذي تحضى بو الشركة  .3
 الرابع 0.188 0.79 83.80 4.19 الزبائن الى تكرار التعامل معيا

يشجع انخفاض تكاليف الخدمات التي تقدميا الشركة  .4
 الاول 0.19 0.84 88.61 4.43 الزبون عمى التعامل معيا.

يعتمد استمرار الزبون مع المنظمة عمى مستوى  .5
 الخامس 0.234 0.97 82.78 4.14 الخصوصية والأمان التي توفرىا لو.

 الثاني 0.196 0.84 85.37 4.27 الدافع المعدل
1. 

 تقدم الشركة خدماتيا لزبائنيا بناء عمى رغباتيم.
 الخامس 0.284 0.98 69.37 3.47

 الرابع 0.222 0.88 79.75 3.99 يرغب موظفي الشركة في تقديم افضل خدمة لمزبون. .2
تتعامل الشركة مع الزبون بالشكل الذي يحقق لو  .3

 الاحترام والتقدير الاجتماعي.
 الاول 0.156 0.68 87.09 4.35
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n= 79 
 بالاعتماد عمى مخرجات الحاسبة الالكترونية  ينالمصدر من إعداد الباحث

%( وانحراف معياري 82.65وبشدة إجابة ) (4.13وقد بمغ المتوسط الحسابي الموزون لمتغير الصورة الذىنية لممنظمة )
(. وىذه النتائج تدل عمى ادراك مجتمع الدراسة لمصورة الذىنية واىميتيا في تحقيق اىداف 9.22( ومعامل اختلاف )9.9)

 الشركة.
 الادراك   -1

عمى من الوسط ( أن المتوسطات الحسابية الموزونة لجميع فقرات بعد الادراك كانت أ6يلاحظ من نتائج الجدول )      
%( 84.30( وشدة إجابة )4.22( عمى أعمى المتوسطات الحسابية إذ بمغ )3(. فقد حصمت الفقرة)3الفرضي البالغ )

( مما يشير إلى قوة تبني الشركة المبحوثة ليذه الفقرة , فضلا عن 9.185(, ومعامل اختلاف )9.78وانحراف معياري )
حصوليا عمى اعمى المتوسطات الحسابية الموزونة . في حين  طريق عننيميا اعمى اىمية نسبية لمجتمع الدراسة 

(, 1.2%( وانحراف معياري )79.89( وشدة إجابة )3.54( عمى أدنى المتوسطات الحسابية إذ بمغ )5حصمت الفقرة )
 ( , وىذا يدل عمى ضعف اىتمام الشركة بيذه الفقرة قياسا بالفقرات الأخرى. 9.337ومعامل اختلاف )

( ومعامل اختلاف 9.96%( وانحراف معياري )79.34( وشدة إجابة )3.97المعدل العام لبعد الادراك فقد بمغ )أما 
(. مما يدل عمى سعي الشركة لاعتماد الادراك في مجال تحقيق الصورة الذىنية لممنظمة , ولكن يجب عمى 9.241)

 .الشركة ان تركز بصورة اكبر عمى تحقيق الإفادة من آراء الزبائن
 التاثير  -2

( أن المتوسطات الحسابية الموزونة لجميع فقرات بعد التأثير كانت أعمى من الوسط الفرضي 12نتائج الجدول ) تبين
%( وانحراف 88.86( وشدة إجابة )4.44( عمى أعمى المتوسطات الحسابية إذ بمغ )2(. فقد حصمت الفقرة)3البالغ )

ما يدل عمى اقتناع افراد مجتمع الدراسة بأىمية ىذه الفقرة , فضلا عن ( م9.16(, ومعامل اختلاف )9.71معياري )
( 5نيميا اعمى درجة اىمية نسبية نظرا لحصوليا عمى اعمى المتوسطات الحسابية الموزونة. في حين حصمت الفقرة )

راف معياري %( وانح89.76( وشدة إجابة )4.94عمى أدنى المتوسطات الحسابية قياسا بالفقرات الأخرى إذ بمغ )
 ( , وىذا يعني ضعف اىتمام الشركة بيذه الفقرة.9.264(, ومعامل اختلاف )1.97)

( ومعامل اختلاف 9.86%( وانحراف معياري )85.77( وشدة إجابة )4.29أما المعدل العام لبعد التأثير فقد بمغ )   
 يا في اذىانيم.زبائنيا بيدف خمق صورة جميمة عن في(. مما يعني سعي الشركة لمتأثير 9.2)

 الدافع -3
( أن المتوسطات الحسابية الموزونة لجميع فقرات بعد الدافع كانت أعمى من الوسط 6يلاحظ من نتائج الجدول )      

%( 88.61( وشدة إجابة )4.43( عمى أعمى المتوسطات الحسابية إذ بمغ )4(. فقد حصمت الفقرة )3الفرضي البالغ )
( مما يدل عمى اقتناع افراد مجتمع الدراسة بان العامل الرئيس 9.19عامل اختلاف )(, وم9.84وانحراف معياري )

عمى اعمى درجة لتعامل الزبائن مع الشركة يعتمد وبشكل كبير عمى العامل الاقتصادي. فضلا عن حصول ىذه الفقرة 
( عمى أدنى 5عمى حصوليا عمى اعمى المتوسطات الحسابية الموزونة, في حين حصمت الفقرة ) اىمية نسبيا, بناء

 الثاني 0.207 0.85 82.53 4.13 تسعى الشركة لتقديم مزايا إضافية لزبائنيا. .4
 الثالث 0.208 0.85 81.77 4.09 ترغب الشركة بتطوير خدمات جديدة ومبتكرة. .5

المعدل 
 العام

 الثالث 0.225 0.9 80.10 4.01 الرغبة

المعدل 
 الكمي

 الصورة الذىنية لممنظمة
4.13 82.65 0.9 0.22 
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(, 9.97%( وانحراف معياري )82.78( وشدة إجابة )4.14المتوسطات الحسابية قياسا بالفقرات الأخرى إذ بمغ )
 ( , وىذا يدل عمى ضعف اىتمام الشركة بيذه الفقرة.9.234ومعامل اختلاف )

( ومعامل اختلاف 9.84%( وانحراف معياري )85.37( وشدة إجابة )4.27أما المعدل العام لبعد الدافع فقد بمغ )      
 (. مما يشير الى سعي الشركة لخمق دافع  لدى زبائنيا بيدف تكرار تعامميم معيا.9.196)

  الرغبة  -4
ة لجميع فقرات بعد الرغبة كانت أعمى من الوسط ( أن المتوسطات الحسابية الموزون6تظير نتائج الجدول )      

%( 87.99( وشدة إجابة )4.35( عمى أعمى المتوسطات الحسابية إذ بمغ )3(. فقد حصمت الفقرة )3الفرضي البالغ )
ا يدل عمى اقتناع افراد مجتمع الدراسة بان الشركة تعامل ( م9.156تلاف )(, ومعامل اخ9.68وانحراف معياري )

 طريق عنل يحفظ كرامتيم , فضلا عن حصول ىذه الفقرة عمى اعمى درجة اىمية نسبية لمجتمع الدراسة الزبائن بشك
( عمى أدنى المتوسطات الحسابية قياسا 1حصوليا عمى اعمى المتوسطات الحسابية الموزونة . في حين حصمت الفقرة )

( , 9.284(, ومعامل اختلاف )9.98ي )%( وانحراف معيار 69.37( وشدة إجابة )3.47بالفقرات الأخرى إذ بمغ )
 وىذا يعني ضعف اىتمام الشركة بيذه الفقرة. 

( ومعامل اختلاف 9.9%( وانحراف معياري )82.65( وشدة إجابة )4.13أما المعدل العام لبعد الرغبة  فقد بمغ )     
 معيا.(. مما يدل عمى سعي الشركة لخمق الرغبة  لدى زبائنيا بيدف تكرار تعامميم 9.22)

 المبحث الرابع
 اختبار فرضيات الدراسة 

 أولا :  اختبار فرضيات الارتباط 
 الفرضية الرئيسة الاولى 

تنص الفرضية الرئيسة الاولى عمى: يوجد علاقة ارتباط ذات دلالة معنوية بين التسويق الرقمي والصورة الذىنية 
 لممنظمة 
( مصفوفة معاملات الارتباط البسيط بين أبعاد المتغيرين الرئيسيين. فضلا عن ذلك فانو يشير 6يظير الجدول )        

( الذي يشير إلى اختبار معنوية معامل .Sig. ومختصر )(tailed-2) ونوع الاختبار( 79) أيضاً إلى حجم مجتمع الدراسة
( يدل عمى معنوية **وجود علامة )فمع الجدولية من غير أن تظير قيميا.  ( المحسوبةtمقارنة قيمة ) طريق عنالارتباط 

وبدرجة ثقة  9.95%, فيما تدل علامة )*( عمى معنويتو عند مستوى 99ودرجة ثقة  9.91معامل الارتباط عند مستوى 
95 % 

 ويتفرع منيا خمس فرضيات فرعية ىي:
 ورة الذىنية لممنظمة بأبعادىا .يوجد علاقة ارتباط ذات دلالة معنوية بين الجذب والص . أ

( بأن ىنالك علاقات ارتباط متفاوتة من حيث الدلالة المعنوية والاتجاه بين بعد 6يظير جدول مصفوفة الارتباط  )      
. اذ بمغت قيم معاملات الارتباط بين ىذه )الادراك , التاثير , الدافع , والرغبة (الجذب و ابعاد الصورة الذىنية لمشركة 

  ( عمى التوالي .9.164, 9.915,  9.999,  9.953-الإبعاد وبعد الجذب )
%(, وعمى الرغم من 5وقد كانت قيم معنوية معاملات الارتباط ضعيفة من الناحية الإحصائية فمم تكن أيا منيا اقل من )

عنوية , مما يعني رفض ( الا انيا كانت ضعيفة وغير م9.977ان العلاقة بين الجذب والصورة الذىنية كانت موجبة )
يم وبشكل ضعيف جدا في تحقيق الصورة الذىنية لمشركة ى, ويدل ىذا عمى أن بعد الجذب يسالفرضية الفرعية الأول

 . ًالمذكورة انفاالمبحوثة, عمما ان ىذه المساىمة لا يمكن التعويل عمييا لبناء قرار ناجح بضوء النتائج 
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 بين التواصل والصورة الذىنية لممنظمة بأبعادىا .   يوجد علاقة ارتباط ذات دلالة معنوية . ب
( بأن ىنالك علاقات ارتباط متفاوتة من حيث الدلالة المعنوية والاتجاه بين بعد 6يظير جدول مصفوفة الارتباط  )      

الارتباط بين ىذه  . اذ بمغت قيم معاملات)الادراك , التاثير , الدافع , الرغبة (التواصل وابعاد الصورة الذىنية لمشركة 
( عمى التوالي . ولقد كانت قيم معنوية معاملات الارتباط 9.16,  9.19-, 9.939, 9.969الإبعاد وبعد التواصل )

%(, وعمى الرغم من ان العلاقة بين التواصل والصورة الذىنية 5ضعيفة من الناحية الإحصائية فمم تكن أيا منيا اقل من )
ا كانت ضعيفة وغير معنوية, مما يعني رفض الفرضية الفرعية الثانية , ويدل ىذا عمى أن ( الا اني9.962كانت موجبة )

يم بشكل ضعيف جدا في تحقيق الصورة الذىنية لمشركة قيد الدراسة , عمما ان ىذه المساىمة لا يمكن عد التواصل يسب
 . ًالمذكورة انفاالتعويل عمييا لبناء قرار ناجح بضوء النتائج 

 ارتباط ذات دلالة معنوية بين المشاركة والصورة الذىنية لممنظمة بأبعادىا.  يوجد علاقة . ت
( بأن ىنالك علاقات ارتباط متفاوتة من حيث الدلالة المعنوية والاتجاه بين بعد 6يظير جدول مصفوفة الارتباط )     

. اذ بمغت قيم معاملات الارتباط بين ىذه ( )الادراك , التاثير , الدافع , الرغبةالمشاركة و ابعاد الصورة الذىنية لمشركة 
( عمى التوالي . ولقد كانت قيم معنوية معاملات الارتباط  9.291, 9.997, 9.974-, 9.965الإبعاد وبعد المشاركة )

%( وىذا يؤشر معنوية العلاقة بين 5ضعيفة من الناحية الإحصائية عدا العلاقة بين المشاركة والرغبة فقد كانت اقل من )
( الا انيا كانت ضعيفة وغير 9.192الطرفين , وعمى الرغم من ان العلاقة بين المشاركة والصورة الذىنية كانت موجبة )

يم وبشكل ضعيف جدا في تحقيق ويدل ىذا عمى أن بعد المشاركة يسمعنوية , مما يعني رفض الفرضية الفرعية الثالثة ,
 ىذه المساىمة لا يمكن التعويل عمييا لبناء قرار ناجح .الصورة الذىنية لمشركة قيد الدراسة, عمما ان 

  يوجد علاقة ارتباط ذات دلالة معنوية بين التعمم والصورة الذىنية لممنظمة بأبعادىا -ث
( بأن ىنالك علاقات ارتباط متفاوتة من حيث الدلالة المعنوية بين بعد التعمم و 6يظير جدول مصفوفة الارتباط  )         

. اذ بمغت قيم معاملات الارتباط بين ىذه الإبعاد وبعد )الادراك , التاثير , الدافع , الرغبة (ابعاد الصورة الذىنية لمشركة 
( عمى التوالي . وقد كانت قيم معنوية معاملات الارتباط ضعيفة من الناحية  9.255, 9.943, 9.989, 9.19التعمم )

%(. وعمى الرغم من ان العلاقة بين التعمم والصورة الذىنية كانت موجبة 5الإحصائية , فمم تكن أيا منيا اقل من )
رعية الرابعة , ويدل ىذا %( , مما يعني رفض الفرضية الف5( الا انيا كانت ضعيفة وغير معنوية عند مستوى )9.177)

عمى أن بعد التعمم  يساىم وبشكل ضعيف جدا في تحقيق الصورة الذىنية لمشركة قيد الدراسة, عمما ان ىذه المساىمة لا 
 . ًالمذكورة انفايمكن التعويل عمييا لبناء قرار ناجح بضوء النتائج 

 .  الذىنية لممنظمة بأبعادىا يوجد علاقة ارتباط ذات دلالة معنوية بين الاحتفاظ والصورة -ج 
( بأن ىنالك علاقات ارتباط متفاوتة من حيث الدلالة المعنوية بين بعد 6يظير جدول مصفوفة الارتباط  )         

. اذ بمغت قيم معاملات الارتباط بين ىذه )الادراك , التاثير , الدافع , الرغبة (الاحتفاظ و ابعاد الصورة الذىنية لممنظمة 
( عمى التوالي . وقد كانت قيم معنوية معاملات الارتباط  9.41, 9.132, 9.199, 9.216د وبعد الاحتفاظ ) الإبعا

( مما يدل عمى 9.99ضعيفة من الناحية الإحصائية , عدا العلاقة بين الاحتفاظ والرغبة فقد كانت معنوية عند مستوى )
( 9.177ن ان العلاقة بين الاحتفاظ والصورة الذىنية كانت موجبة )إمكانية التعويل عمييا لاتخاذ قرار سميم .وعمى الرغم م

%( عميو يستدل من التحميل المذكور عدم صحة الفرضية الفرعية 5الا انيا كانت ضعيفة وغير معنوية عند مستوى )
لأيمكن التعويل الخامسة, وىذا يعني ان مساىمة بعد الاحتفاظ في تعزيز الصورة الذىنية لمشركة المبحوثة ضعيفة جدا, و 

 .  ًالمذكورة انفاعمييا لبناء قرار ناجح في ضوء النتائج 
بأن ( 7) يشير جدول مصفوفة الارتباطبعد التحقق من الفرضيات الفرعية سيتم اختبار الفرضية الرئيسة الأولى . إذ        

)الادراك , التاثير , صورة الذىنية لمشركة  ىنالك علاقات ارتباط ذات دلالة معنوية متفاوتة  بين التسويق الرقمي وابعاد ال
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(  9.49, 9.935, 9.975, 9.13. اذ بمغت قيم معاملات الارتباط بين ىذه الإبعاد والتسويق الرقمي ) الدافع , الرغبة (
. ولقد كانت قيم معنوية معاملات الارتباط ضعيفة من الناحية الإحصائية , عدا العلاقة بين التسويق الرقمي  الترتيبعمى 

( مما يدل عمى إمكانية التعويل عمييا لاتخاذ قرار سميم .ولقد كانت  العلاقة 9.99والرغبة فقد كانت معنوية عند مستوى )
(. عميو يستدل من التحميل المذكور ان 9.939( ومعنوية عند مستوى )9.23بين التسويق الرقمي والصورة الذىنية موجبة )

علاقة التسويق الرقمي بالصورة الذىنية وبشكل عام موجبة ومعنوية ويمكن الاعتماد عمييا في اتخاذ قرار ولكن ىذه العلاقة 
 رضية الرئيسة الأولى.ن عدم صحة الفييتأكد لمباحث ومن ثملم تكن معنوية مع ثلاثة ابعاد لمصورة الذىنية. 

 ( 7الجدول )
 مصفوفة معاملات الارتباط بين أبعاد التسويق الرقمي وابعاد الصورة الذىنية لمشركة 

  المتغير التابع                      
 )الصورة الذىنية(                                                                           

 المتغير المستقل  
 )التسويق الرقمي(

 الرغبة الدافع التاثير الادراك
الصورة الذىنية 

 لمشركة

 الجذب
Pearson Correlation -2.253 2.299 2.215 2.164 2.277 

Sig. (2-tailed) 2.64 2.38 2.89 2.15 2.49 

 التواصل

Pearson Correlation 
2.269 2.239 -2.12 2.16 2.262 

Sig. (2-tailed) 2.56 2.73 2.38 2.14 2.58 

 المشاركة
Pearson Correlation 2.265 -2.274 2.227 2.291 2.122 

Sig. (2-tailed) 2.56 2.51 2.94 2.224 2.36 

 التعمم
Pearson Correlation 2.12 2.289 2.243 2.255 2.177 

Sig. (2-tailed) 2.36 2.24 2.71 2.22 2.11 

 الاحتفاظ
Pearson Correlation 2.216 2.129 2.132 2.41 2.177 

Sig. (2-tailed) 2.256 2.33 2.24 2.22 2.32 

 التسويق الرقمي
Pearson Correlation 2.13 2.275 2.235 2.42 2.23 

Sig. (2-tailed) 2.246 2.51 2.76 2.22 2.239 
n= 79 

 بالاعتماد عمى مخرجات الحاسبة الالكترونية  ينالمصدر من إعداد الباحث
  ثانيا: اختبار فرضيات التأثير

 تتضمن ىذه الفقرة اختبار الفرضية الرئيسة الثانية والتي تنص عمى:  
 يوجد تأثير ذو دلالة معنوية لمتسويق الرقمي في الصورة الذىنية لممنظمة ( ) 

تحميل الانحدار المتعدد باستخدام معامل بيتا وقيمة أولا استخدما  الباحثينلغرض اختبار الفرضية الرئيسة الثانية فإن      
(t( و )f )( )التفسير( ومعامل التحديدR2 ثم استخدم الانحدار البسيط لاختبار التأثير الإجمالي لمتسويق الرقمي في.)

 الصورة الذىنية لمشركة المبحوثة.
 يتفرع منيا خمسة فرضيات فرعية :     

 ثير ذو دلالة معنوية لمتسويق الرقمي بأبعاده في الادراك .يوجد تأ  . أ
 ( نتائج تحميل الانحدار المتعدد لأبعاد التسويق الرقمي  في الادراك8يظير الجدول )  
 



  

 (53العدد )                                              (           13المجلد )                  لادارية(                    المجلة العراقية للعلوم ا   ( 
  

25 
 

 (8الجدول )
 الانحدار المتعدد لأبعاد التسويق الرقمي في الادراك 

 المتغير التابع        
 المتغير 
 المستقل

 الادراك

 المحسوبة fقيمة 
 المحسوبة tقيمة 

 R2معامل التحديد  
β α 

 2.141 الجذب

3.392 2.854 

2.729 

2.255 

 2.189 2.234 التواصل

 2.224 2.223 المشاركة

 2.141 2.215 التعمم

 1.599 2.239 الاحتفاظ

 الحاسبة الالكترونية مخرجاتاعتمادا عمى  يناعداد الباحث -المصدر:
 -( ما يأتي :88يتضح من نتائج الجدول )      

 9.934,  9.141بمغت قيمة انحدار كل من ) الجذب , التواصل , المشاركة , التعمم , الاحتفاظ ( في بعد الادراك ) -1
( 9.141( عمى التوالي وىذا يعني ان بعد الجذب سوف يساىم في انخفاض الادراك بمقدار )9.239, 9.915, 9.993,

( المحسوبة لمعامل tتغير بمقدار وحدة واحدة ,ولكن ىذا التاثير كان ضعيفا من الناحية الإحصائية لان قيمة )وحده اذا 
% ( . في ذات السياق نجد ان التواصل يؤثر 5( وىي قيمة ضعيفة غير دالة معنويا عند مستوى ) 9.729التاثير بمغت )

اذا ارتفع بمقدار وحدة واحدة, وىي قيمة  (9.934الادراك بمقدار) وىذا يعني بانو سوف يسيم في زيادةايجابا في الادراك 
%(. وكذلك نجد ان المشاركة تؤثر إيجابا في الادراك , اذ يتبين انيا تزيد الادراك 5ضعيفة وغير دالة معنويا عند مستوى)

( tدال معنويا, اذ ان قيمة ) ( اذا ازدادت بمقدار وحدة واحدة, وعمى اية حال فان ىذا التاثير ضعيف وغير9.993بمقدار )
%(. وعند ملاحظة البعد الرابع التعمم نجد انو يؤثر إيجابا في الادراك اذ انو 5المحسوبة كانت غير دالة عند مستوى )

( من كل زيادة فيو بمقدار وحدة واحدة, ولكن ىذا التاثير ضعيف وغير دال معنويا 9.915سوف يسيم بالارتقاء بو بمقدار )
معامل انحدار بمغ  طريق عن%(. واخير فان التاثير الأكبر في الادراك كان من نصيب الاحتفاظ 5) عند مستوى

( اذا ازداد بمقدار وحدة واحدة, ولكن ىذا التاثير 9.239(, وىذا يعني بانو سوف يسيم في زيادة الادراك بمقدار )9.239)
 (.1.599بمغت )( المحسوبة t%(, لان قيمة )5غير دال معنويا عند مستوى )

 %(.5( وىي غير دالة معنويا عند مستوى )9.854( المحسوبة بمغت )fان قيمة ) -2
%( من 5.5( وىذا يعني ان الابعاد الخمسة مجتمعة تفسر ما نسبتو )R2 ( )9.955بمغت قيمة معامل التحديد) -3

 اىمة متغيرات أخرى.%( تعود لمس94.5التغيرات التي تطرا عمى الادراك , وان النسبة المتبقية البالغة)
 رفض الفرضية الفرعية الأولى؛ لأن جميع النتائج لم تكن دالة معنويا. ًالمذكورة انفايستدل الباحثان من التحميل  -4

 يوجد تأثير ذو دلالة معنوية لمتسويق الرقمي بأبعاده في التاثير . . ب
 ( نتائج تحميل الانحدار المتعدد لأبعاد التسويق الرقمي  في التاثير9يظير الجدول )       
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 (9الجدول )
 الانحدار المتعدد لأبعاد التسويق الرقمي في التاثير 

 المتغير التابع
 المتغير 
 المستقل

 التاثير
 المحسوبة tقيمة  المحسوبة fقيمة 

 R2معامل التحديد  
β α 

 9.129 الجذب

3.548 9.633 

9.775 

9.94 
 9.979 9.912 التواصل
 1.198- 9.149- المشاركة

 9.893 9.989 التعمم
 9.686 9.996 الاحتفاظ

 الحاسبة الالكترونية مخرجاتاعتمادا عمى  يناعداد الباحث -المصدر:
 ( ما يمي :9يتضح من نتائج الجدول )

 9.912, 9.129بمغت قيمة انحدار كل من ) الجذب , التواصل , المشاركة , التعمم , الاحتفاظ ( في بعد التاثير ) -1
( 9.129وىذا يعني ان بعد الجذب سوف يسيم في زيادة التاثير بمقدار ) الترتيب( عمى 9.996, 9.989, -9.149,

( المحسوبة لمعامل tضعيفا من الناحية الإحصائية لان قيمة )وحده اذا تغير بمقدار وحدة واحدة ,ولكن ىذا التاثير كان 
% ( . في ذات السياق نجد ان التواصل يؤثر 5( وىي قيمة ضعيفة غير دالة معنويا عند مستوى) 9.775التاثير بمغت )

احدة, وىي قيمة اذا ارتفع بمقدار وحدة و  (9.912التاثير بمقدار) وىذا يعني بانو سوف يسيم في زيادةايجابا في التاثير 
. وكذلك نجد ان المشاركة تؤثر (9.979( المحسوبة بمغت )t%( لان قيمة )5ضعيفة وغير دالة معنويا عند مستوى )

( اذا ازدادت بمقدار وحدة واحدة, وعمى اية حال فان ىذا 9.149 -سمبا في التاثير, اذ يتبين انيا تقمل التاثير بمقدار )
%(. وعند 5( كانت غير دالة عند مستوى )1.198-( المحسوبة )tمعنويا, اذ ان قيمة )التاثير ضعيف وغير دال 

( من كل 9.98ملاحظة البعد الرابع التعمم نجد انو يؤثر إيجابا في التاثير اذ انو سوف يسيم في الارتقاء بو بمقدار )
( المحسوبة t%( لان قيمة )5مستوى )زيادة فيو بمقدار وحدة واحدة, ولكن ىذا التاثير ضعيف وغير دال معنويا عند 

(, وىذا يعني بانو سوف 9.996(. واخيرا فان تأثير الاحتفاظ  كان إيجابيا من خلال معامل انحدار بمغ )9.893كانت )
( اذا ازداد بمقدار وحدة واحدة, ولكن ىذا التاثير غير دال معنويا عند مستوى 9.996يسيم في زيادة التاثير بمقدار)

 (.9.686( المحسوبة بمغت )t)%(, لان 5)
 %(.5( وىي غير دالة معنويا بمستوى معنوية )9.633( المحسوبة بمغت )fان قيمة ) -2
%( من 4( وىذا يعني ان الابعاد الخمسة مجتمعة تفسر ما نسبتو )R2 ( )9.94بمغت قيمة معامل التحديد) -3

 %( تعود لمساىمة متغيرات أخرى.96التغيرات التي تطرا عمى التأثير , وان النسبة المتبقية البالغة)
 يستدل الباحثان من التحميل أعلاه رفض الفرضية الفرعية الثانية لان جميع النتائج لم تكن دالة معنويا. -4
 يوجد تأثير ذو دلالة معنوية لمتسويق الرقمي بأبعاده في الدافع . . ت

 ( نتائج تحميل الانحدار المتعدد لأبعاد التسويق الرقمي  في الدافع19يظير الجدول )       
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 ( 12الجدول )
 الانحدار المتعدد لأبعاد التسويق الرقمي في الدافع

 المتغير التابع
 المتغير 
 المستقل

 الدافع
 المحسوبة fقيمة 

 المحسوبة tقيمة 
 R2معامل التحديد  

β α 

 2.298 الجذب

4.235 2.748 

2.576 

2.25 
 1.529- 2.26- التواصل

 2.262 2.231 المشاركة
 2.214- 2.222- التعمم

 1.531 2.219 الاحتفاظ
 اعتمادا عمى نتائج الحاسبة الالكترونية يناعداد الباحث -المصدر:

 -( ما يمي :19يتضح من الجدول )
 9.26-,  9.998)الدافع بمغت قيمة انحدار كل من ) الجذب , التواصل , المشاركة , التعمم , الاحتفاظ ( في بعد  -1
( 9.998( عمى التوالي وىذا يعني ان بعد الجذب سوف يساىم في زيادة الدافع بمقدار )9.219,  9.922-,  9.931,

( المحسوبة لمعامل tن ضعيفا من الناحية المعنوية لان قيمة )وحده اذا تغير بمقدار وحدة واحدة ,ولكن ىذا التاثير كا
% ( . في ذات السياق نجد ان التواصل يؤثر 5( وىي قيمة ضعيفة غير دالة معنويا عند مستوى) 9.576التاثير بمغت )

اذا ارتفع بمقدار وحدة واحدة, وىي قيمة  (9.26تقميل الدافع بمقدار) وىذا يعني بانو سوف يسيم في زيادةسمبا في الدافع  
%(. وكذلك نجد ان 5عند مستوى)( وىي غير دالة  1.529 -( المحسوبة بمغت ) tضعيفة وغير دالة معنويا لان قيمة )

( اذا ازدادت بمقدار وحدة واحدة, وعمى اية 9.931المشاركة تؤثر إيجابا في الدافع ,اذ يتبين بانيا تزيد الدافع بمقدار )
( كانت غير دالة عند مستوى 9.262( المحسوبة البالغة )tال فان ىذا التاثير ضعيف وغير دال معنويا, اذ ان قيمة )ح
%(. وعند ملاحظة البعد الرابع التعمم نجد انو يؤثر سمبا عمى الدافع اذ انو سوف يساىم في انخفاضو بمقدار 5)
%( لان قيمة 5ذا التاثير ضعيف وغير دال معنويا عند مستوى )( من كل زيادة فيو بمقدار وحدة واحدة, ولكن ى9.922)
(t( المحسوبة كانت )-واخير فان تأثير الاحتفاظ في الدافع  كان إيجابيا 9.214 .)معامل انحدار بمغ  طريق عن
ىذا التاثير ( اذا ازداد بمقدار وحدة واحدة, ولكن 9.219(, وىذا يعني بانو سوف يساىم في زيادة الدافع بمقدار )9.219)

 (.1.531( المحسوبة بمغت )t%(, لان قيمة )5غير دال معنويا عند مستوى )
 %(.5( وىي غير دالة معنويا بمستوى معنوية )9.748( المحسوبة بمغت )fان قيمة ) -2
%( من التغيرات 5( وىذا يعني ان الابعاد الخمسة مجتمعة تفسر ما نسبتو )R2 ( )9.95بمغت قيمة معامل التحديد) -3
 %( تعود لمساىمة متغيرات أخرى.95لتي تطرا عمى الدافع , وان النسبة المتبقية البالغة)ا

 يستدل الباحثان من التحميل أعلاه رفض الفرضية الفرعية الثالثة لان جميع النتائج لم تكن دالة معنويا. -4
 يوجد تأثير ذو دلالة معنوية لمتسويق الرقمي بأبعاده في الرغبة . . ث

 ( نتائج تحميل الانحدار المتعدد لأبعاد التسويق الرقمي  في الرغبة11يظير جدول )       
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 (11الجدول)  
 الانحدار المتعدد لأبعاد التسويق الرقمي في الرغبة 

 المتغير التابع
 المتغير 
 المستقل

 الرغبة
 المحسوبة fقيمة 

 المحسوبة tقيمة 
 R2معامل التحديد  

β α 

 2.152 الجذب

1.713 4.186 

1.252 

2.22 
 2.829- 2.118- التواصل

 1.636 2.164 المشاركة
 2.325 2.226 التعمم

 3.262 2.366 الاحتفاظ
 الحاسبة الالكترونية مخرجاتاعتمادا عمى ب يناعداد الباحث -المصدر:

 -( ما يمي :11يتضح من الجدول )
 -9.118, 9.159)الرغبة بمغت قيمة انحدار ) الجذب , التواصل , المشاركة , التعمم , الاحتفاظ ( في بعد  -1

( 9.159وىذا يعني ان بعد الجذب سوف يسيم في زيادة الرغبة بمقدار ) الترتيب( عمى 9.366, 9.926, 9.164,
( المحسوبة لمعامل tالناحية المعنوية لان قيمة ) وحده اذا تغير بمقدار وحدة واحدة ,ولكن ىذا التاثير كان ضعيفا من

% ( . في ذات السياق نجد ان التواصل 5( وىي قيمة ضعيفة غير دالة معنويا عند مستوى) 1.959التاثير بمغت )
اذا ارتفع بمقدار وحدة واحدة, وىي  (9.118تقميل الرغبة بمقدار)وىذا يعني بانو سوف يسيم في يؤثر سمبا في الرغبة  

. وكذلك نجد ان المشاركة ( 9.829-( المحسوبة بمغت)t%( لان قيمة )5مة ضعيفة وغير دالة معنويا عند مستوى )قي
( اذا ازدادت بمقدار وحدة واحدة, وعمى اية حال 9.164تؤثر إيجابا عمى الرغبة ,اذ يتبين بانيا تزيد الرغبة بمقدار )

(. وعند 1.636( المحسوبة بمغت )t%( , اذ ان قيمة )5)فان ىذا التاثير ضعيف وغير دال معنويا عند مستوى 
( من كل زيادة 9.926ملاحظة البعد الرابع التعمم نجد انو يؤثر إيجابا في الرغبة اذ انو سوف يسيم في زيادتيا بمقدار )

بة كانت ( المحسو t%( لان قيمة )5فيو بمقدار وحدة واحدة, ولكن ىذا التاثير ضعيف وغير دال معنويا عند مستوى )
(, وىذا يعني بانو 9.366معامل انحدار بمغ ) طريق عن(. واخير فان تأثير الاحتفاظ  كان إيجابيا في الرغبة 9.395)

( اذا ازداد بمقدار وحدة واحدة, وكان ىذا التاثير دال معنويا عند مستوى 9.366سوف يسيم في زيادة الرغبة بمقدار )
 ( وىي قيمة معنوية عند المستوى المذكور.3.969( المحسوبة بمغت )t%(؛ لان قيمة )5)

 %(.5( وىي دالة معنويا عند مستوى معنوية )4.186( المحسوبة بمغت )fان قيمة ) -2
%( من التغيرات 22( وىذا يعني ان الابعاد الخمسة مجتمعة تفسر ما نسبتو )R2 ( )9.22بمغت قيمة معامل التحديد) -3

 %( تعود لمساىمة متغيرات أخرى.78تبقية البالغة)التي تطرا عمى الرغبة , وان النسبة الم
 يستدل الباحثان من التحميل أعلاه رفض الفرضية الفرعية الرابعة؛ لان معظم النتائج لم تكن دالة معنويا. -4

يوجد تأثير ذو دلالة بعد ان تم اختبار الفرضيات الفرعية قام الباحث باختبار الفرضية الرئيسة الثانية التي تنص )     
 معنوية لمتسويق الرقمي بأبعاده في الصورة الذىنية لممنظمة(. 

 ( نتائج تحميل الانحدار المتعدد لأبعاد التسويق الرقمي  في الصورة الذىنية لمشركة12يظير الجدول )       
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 ( 12جدول )ال
 لمشركةالانحدار المتعدد لأبعاد التسويق الرقمي في الصورة الذىنية 

 المتغير التابع
 المتغير

 المستقل 

 الصورة الذىنية 
 المحسوبة fقيمة 

 المحسوبة tقيمة 
 R2معامل التحديد  

β α 

 2.259 الجذب

3.172 1.853 

2.538 

2.11 
 2.762- 2.283- التواصل

 2.189 2.215 المشاركة
 2.378 2.225 التعمم

 2.499 2.232 الاحتفاظ
 الحاسبة الالكترونية مخرجاتاعتمادا عمى ب يناعداد الباحثمن  -المصدر:

 -( ما يمي :12يتضح من الجدول )
,  9.959) بمغت قيمة انحدار ) الجذب , التواصل , المشاركة , التعمم , الاحتفاظ ( في الصورة الذىنية لمشركة -1

يم في زيادة الصورة الذىنية يسوىذا يعني ان بعد الجذب سوف  الترتيب( عمى 9.239,  9.925,  9.915,  -9.983
( وحده اذا تغير بمقدار وحدة واحدة ,ولكن ىذا التاثير كان ضعيفا من الناحية المعنوية لان قيمة 9.959لمشركة بمقدار )

(t( المحسوبة لمعامل التاثير بمغت )5( وىي قيمة ضعيفة غير دالة معنويا عند مستوى) 9.538 ) % في ذات السياق .
تقميل الصورة الذىنية لمشركة وىذا يعني بانو سوف يسيم في نجد ان التواصل يؤثر سمبا في الصورة الذىنية 

-( المحسوبة بمغت )tاذا ارتفع بمقدار وحدة واحدة, وىي قيمة ضعيفة وغير دالة معنويا لان قيمة ) (9.983بمقدار)
ذلك نجد ان المشاركة تؤثر إيجابا في الصورة الذىنية ,اذ يتبين بانيا تزيد %(. وك5عند مستوى)( وىي غير دالة  9.769

( اذا ازدادت بمقدار وحدة واحدة, وعمى اية حال فان ىذا التاثير ضعيف وغير 9.915الصورة الذىنية لمشركة بمقدار )
عند ملاحظة البعد الرابع %(. و 5( وىي غير دالة عند مستوى )9.189( المحسوبة بمغت )tدال معنويا, اذ ان قيمة )

( من كل زيادة فيو 9.925التعمم نجد انو يؤثر إيجابا في الصورة الذىنية لمشركة, اذ انو سوف يساىم في زيادتيا بمقدار )
( المحسوبة بمغت t%(؛ لان قيمة )5بمقدار وحدة واحدة, ولكن ىذا التاثير ضعيف وغير دال معنويا عند مستوى )

(, وىذا 9.239معامل انحدار بمغ ) طريق عنتأثير الاحتفاظ كان إيجابيا في الصورة الذىنية (. واخيرا فان 9.378)
( اذا ازداد بمقدار وحدة واحدة, وكان ىذا التاثير 9.239يعني بانو سوف يسيم في زيادة الصورة الذىنية لمشركة بمقدار )

وىي اكبر من قيمتيا الجدولية عند المستوى  (2.499( المحسوبة بمغت )t%(؛ لان قيمة )5دال معنويا عند مستوى )
 (.2.99المذكور والبالغة )

 %(.5( ولم تكن دالة معنويا عند مستوى معنوية )1.853( المحسوبة بمغت )fان قيمة ) -2
%( من التغيرات 11( وىذا يعني ان الابعاد الخمسة مجتمعة تفسر ما نسبتو )R2 ( )9.11بمغت قيمة معامل التحديد) -3

 %( تعود لمساىمة متغيرات أخرى.89التي تطرا عمى الصورة الذىنية لمشركة, وان النسبة المتبقية البالغة )
 تكن دالة معنويا.يستدل الباحثان من التحميل أعلاه رفض الفرضية الرئيسة الثانية؛ لان معظم النتائج لم  -4
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 المبحث الخامس
 الاستنتاجات والتوصيات

 
 الاستنتاجات 

 متغيراتيا عنابرز الاستنتاجات التي تم الاستدلال عمييا في ضوء تشخيص آراء مجتمع الدراسة  -اولا:
اىتمام الشركة المبحوثة بابعاد التسويق الرقمي, وسعييا الى تنشيط اليات تطبيقو , لتحقيق التفوق في مجال  -1

 ويتبين ذلك عمى النحو الاتي:اعماليا. 
تقديم عروض الانترنت والخدمات الاضافية لزبائنيا, واستخدام اللافتات الاعلانية  طريق عنالاىتمام ببعد الجذب  - أ

ومواقع التذكير بعلامتيا التجارية والاعلانات التفاعمية, , والتي من شأنيا استمالة الزبائن وتشجيعيم عمى التعامل 
 مع الشركة المبحوثة.

واصل المباشر عبر الانترنت والاعلانات عبر الياتف ادراك بعد التواصل عن طريق الرسائل الالكترونية والت - ب
 المحمول والصفحات المتخصصة, مما لو الدور الكبير في التواصل مع اكبر عدد من الزبائن وبأقصر وقت ممكن. 

تبني سياسة اشراك الزبون, ومشاركتو في برامجيا  طريق عنظير اىتمام كبير من الشركة المبحوثة ببعد المشاركة  - ت
ا التسويقية, من خلال استخدام المجتمعات الافتراضية ومواقع الويب متعددة المغات ووسائل الاتصال وحملاتي

 الرقمي واقامة المسابقات المختمفة لتحفيزىم عمى الانغماس في اتمام عممياتيا التسويقية.
ر ردود افعال واراء زبائنيا التعمم الاستجابي وليس الاستباقي )أي انيا تنتظ طريق عنالادراك الواضح لبعد التعمم  - ث

للاستفادة منيا في تصميم موقعيا الالكتروني عمى شبكة الويب وتحسين خدماتيا المقدمة , دون ان تتخذ خطوات 
 استباقية لمقيام بذلك(. 

التحديث المستمر لمحتوى موقعيا  طريق عنالاىتمام الواضح من شركة الاتصالات قيد الدراسة ببعد الاحتفاظ ,  - ج
تروني والمحافظة عمى خصوصية وامان زبائنيا وسرعة تحميل المعمومات التي يحتاجونيا ومنحيم المكافئات الالك

 التحفيزية التي تساعد عمى الاحتفاظ بيم وكسب ولائيم.
شركة الاتصالات المبحوثة بابعاد الصورة الذىنية لممنظمة, وادراكيا لأىميتيا في تحقيق ظيور اىتمام بارز من قبل  -2

 الاتي: طريق عنويتجمى ذلك فيا. اىدا
الاىتمام ببعد الادراك باستخدام الوسائل الترويجية المختمفة لتحقيق ادراك الزبائن لمصورة الذىنية لمشركة المبحوثة,  - أ

 وسعييا لاعتماد الادراك في مجال تحقيقيا
ادراكيا لأىمية  طريق عن, سعي الشركة لمتأثير في زبائنيا بيدف خمق صورة جميمة وايجابية عنيا في اذىانيم  - ب

مشاعرىم واحاسيسيم والتي  فيجودة الخدمات والمعمومات المقدمة ليم وعدم خداعيم وتضميميم, وما لذلك من تأثير 
 ستؤثر بدورىا عمى قرار استمرارىم معيا وتكرار عممياتيم الشرائية منيا.

سعييا لتمبية حاجاتيم  طريق عنمميم معيا, اىتمام الشركة المبحوثة بخمق دافع  لدى زبائنيا بيدف تكرار تعا - ت
ورغباتيم, والتعامل الجيد لموظفييا معيم , وتخفيض تكاليف الخدمات المقدمة ليم نتيجة لاقتناعيا بأىمية العامل 

 الاقتصادي في تعامميم معيا. 
بالشكل الذي يحفظ  تعامميا معيم طريق عنادراك الشركة لأىمية بعد الرغبة , وسعييا لخمق رغبة  لدى زبائنيا  - ث

 كرامتيم ويضمن ليم الاحترام والتقدير الاجتماعي .
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 ابرز الاستنتاجات التي تم الاستدلال عمييا من خلال تحميل علاقات الارتباط بين متغيرات الدراسة -ثانيا:
اثبتت النتائج الاحصائية وجود علاقة ارتباط ضعيفة وغير معنوية بين التسويق الرقمي والصورة الذىنية لمشركة, مما  -1

يعني ان الشركة المبحوثة لا تحاول استغلال كافة ابعاد التسويق الرقمي وتطويعيا باتجاه تحقيق صورة ايجابية وبراقو 
 لدى زبائنيا عنيا. 

ة ان التسويق الرقمي وعمى الرغم من اىتمام الشركة المبحوثة بكافة ابعاده الا انو لا يساىم الا بينت النتائج الاحصائي -2
 بجزء قميل جدا في تعزيز صورتيا الذىنية, وان ىذه المساىمة غير مؤثرة ولا يمكن الاعتماد عمييا في اتخاذ قراراتيا. 

أنواع ومتغيرات تسويقية أخرى غير التسويق الرقمي  النتائج الاحصائية المتحققة يستدل الباحث إن ىناك طريق عن -3
يمكن ان يكون ليا ارتباط مباشر وقوي بالصورة الذىنية لمشركة قيد الدراسة, وتؤدي دوراً كبيراً في بنائيا وتعزيزىا, 

 كالتسويق الحسي, الأستباقي ... إلخ  
 اتجاىات التأثير بين متغيرات الدراسة ابرز الاستنتاجات التي تم الاستدلال عمييا من خلال تحميل -ثالثا:

 اثبتت النتائج الاحصائية وجود تأثير ضعيف وغير معنوي لمتسويق الرقمي في الصورة الذىنية لمشركة قيد الدراسة.   -1
بينت النتائج الاحصائية ان التسويق الرقمي لا يسيم في تعزيز الصورة الذىنية لشركة الاتصالات قيد الدراسة وان   -2

فييا لا يشكل سوى نسبة ضئيمة جدا مقارنة بالأنشطة والمتغيرات التسويقية الاخرى ذات العلاقة المباشرة  مساىمتو
 والقوية معو.

 التوصيات 
 التوصيات الخاصة بمتغيري الدراسة -اولا:
 التوصيات الخاصة بالتسويق الرقمي -1
ا وبارزا ميمً عنصرا وصفوركة الاتصالات المبحوثة, باكبر من ش ًايرى الباحثان ضرورة ايلاء التسويق الرقمي اىتمام     

في عممياتيا التسويقية , اذ ان اغمب خدماتيا المقدمة لزبائنيا رقمية بحتو , ويمكن تحقيق ذلك من خلال الاعتماد عمى 
 مجموعة من الاليات المناسبة اىميا:

 :طريق عنا تعزيز الجيود الكبيرة المبذولة من ادارة الشركة باتجاه جذب زبائني - أ
زيادة الاىتمام باللافتات الاعلانية, والاعلانات التفاعمية الظاىرة في مواقع الاخرين عمى شبكة الانترنت العالمية من   -

 اجل الوصول الى اكبر عدد من الزبائن .
ايجاد الزبون لاسم السعي لزيادة مواقع التذكير بالعلامة التجارية لمشركة في محركات البحث من اجل تسييل عممية  -

 الشركة او علامتيا التجارية.
رفع وتيرة الخدمات الاضافية المجانية المقدمة لمزبائن وتحسين جودتيا , واقامة المسابقات المصحوبة بالجوائز المادية  -

 والمعنوية من اجل اثارة فضول الزبائن وتشجيعيم عمى تجربة خدمات الشركة  .
 :طريق عنلتواصل مع زبائن الشركة والذي يمكن تحقيقو ايلاء مزيدا من الاىتمام با - ب
اشراك موظفي الشركة في دورات تدريبية لزيادة فاعمية استخداميم للأنترنت والقنوات الرقمية )وسائل الاعلام  -

مع الاجتماعي, البريد الالكتروني, الموبايل, محركات البحث الامثل, والمواقع الالكترونية( واستغلاليا في التواصل 
 الزبائن والتعرف عمى تفضيلاتيم بصورة مباشرة.

استقطاب وتخصيص المزيد من الموظفين القادرين عمى التواصل مع زبائن الشركة عبر موقعيا عمى شبكة الانترنت  -
 بكفاءة وفاعمية.
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راراتيا التركيز عمى وسائل الاتصال الرقمي واستثمارىا في خمق نوع من المشاركة الفاعمة لزبائن الشركة في ق - ت
 التسويقية ويتم ذلك عن طريق:

تصميم مجموعة من البرامج الابداعية المجانية التي تحاكي زبائن الشركة وتشجعيم عمى الانخراط والمشاركة في  -
 انشطتيا وحملاتيا التسويقية

الاىتمام بشكل اكبر بموقعيا الالكتروني, وحرصيا عمى توفيره بمغات متعددة من اجل تسييل عممية فيم الزبائن  -
 لأنشطتيا التسويقية وضمان انخراطيم فييا     

 عنالاىتمام ببعد التعمم , والتركيز عمى التعمم الاستباقي بدلا من الاعتماد عمى التعمم الاستجابي فقط, ويتم ذلك  - ث
 :قطري
الاىتمام بأجراء البحوث والدراسات الاستقصائية عبر الانترنت ومواقع التواصل الاجتماعي لمتعرف عمى تفضيلات  -

 الزبائن.
 الاىتمام بالموقع الالكتروني لمشركة وتصميمو وفقا لتفضيلات زبائنيا. -
 التركيز بشكل اكبر عمى خمق ولاء لدى زبائن الشركة والاحتفاظ بيم من خلال: - ج
 يث الدقيق والمستمر لمحتوى موقعيا الالكتروني.التحد -
 المحافظة عمى خصوصية وامان زبائنيا. -
 توفير المعمومات التي يحتاجيا الزبون بالسرعة اللازمة وفي الوقت المناسب. -

 التوصيات الخاصة بالصورة الذىنية لممنظمة    -2
ة لممنظمة, وذلك لأنيا تمثل ىويتيا وسر بقائيا يرى الباحثان ضرورة ايلاء مزيد من الاىتمام بالصورة الذىني      

 وكينونتيا, ويتم ذلك باعتماد مجموعة من الاليات والسبل الكفيمة بتحقيق ذلك ابرزىا:
 :طريق عنالتركيز بشكل اكبر عمى زيادة ادراك زبائن الشركة ليا, والعمل عمى تعزيز ذلك  - أ
 تحسين جودة الخدمات والمعمومات المقدمة ليم. -
 استخدام وسائل ترويجية بسيطة ومفيومة, قادرة عمى خمق وترسيخ انطباعات جيده لدى زبائن الشركة. -
التاثير في زبائن الشركة من اجل خمق صورة جميمو في اذىانيم اخذ اراء الزبائن وردود افعاليم بنظر الاعتبار  - ب

 -:طريق عنعنيا, 
 ة ليم.التأكد من صحة وموثوقية الخدمات والمعمومات المقدم -
 عدم خداع زبائن الشركة وتظميميم. -
 :طريق عنالسعي لخمق دافع لدى زبائن الشركة لتشجيعيم عمى تكرار التعامل معيا, وذلك  - ت
 تمبية حاجاتيم ورغباتيم والمحافظة عمى خصوصياتيم وامانيم. -
 موظفي الشركة .لدن التعامل معيم بشكل جيد من  -
 السعي لتحقيق القبول الاجتماعي -
 م بشكل اكبر برغبات الزبائن وتفضيلاتيم من خلال:الاىتما - ث
 عمى رغباتيم وردود افعاليم السابقة. الخدمات الجديدة والمبتكرة بناء تقديم -
 حث موظفي الشركة عمى تقديم افضل خدمو لمزبون. -
 التعامل مع الزبون بالشكل الذي يحقق لو الاحترام والتقدير الاجتماعي. -
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