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 المستخلص

توسيع نطاق المعرفة ذات العلاقة بمتغيرات البحث لا سيما فيما يتصل باستراتيجية التسويق الرقمي  هدفت الدراسة الى

الحالي مع التوجه الكبير للزبائن اتجاه الانترنت ومواقع التواصل الذي يعد استراتيجية تسويقية مهمة في العصر 

تتمحور مشكلة البحث في ضبابية الفهم العميق لتأثير استراتيجية التسويق الرقمي في تحقيق بهجة  و, الاجتماعي

ستخدام المنصات وسرور الزبون وتعزيز مستويات ارتباطه بالعلامة التجارية إذ انه بالرغم من التحولات الكبيرة في ا

الرقمية والتنوع الكبير في الاساليب التسويقية للتواصل مع الزبائن إلا ان فعالية هذه الادوات في إثارة مشاعر السرور 

تمثل سؤال الدراسة فيهل هنالك علاقة وتأثير لاستراتيجية والبهجة لدى الزبائن ما زال يشبوها الغموض والضبابية و

تنبع اهمية الدراسة في إثراء الأدبيات العلمية المرتبطة بالتسويق الرقمي عبر تقديم و,الزبون التسويق الرقمي على بهجة

اعتمدت الدراسة على المنهج الوصفي التحليلي,  ,إطار شامل لفهم كيفية تأثير هذه الاستراتيجيات في بهجة الزبون

تحليل المحتوى للوثائق والمستندات في هذا الجانب واستخدمت الاستبانة بصفتها اداة رئيسة لجمع البيانات, فضلا عن 

وتم تطبيق الدراسة . التي تم الحصول عليها من المؤسسات عينة الدراسة, لدعم النتائج ووضع المقترحات والتوصيات

 .زبائن شركة زين للاتصالات في مدينة الكوت من ناحية متغيراتهم الديموغرافيةعلى 

 

 مدينة الكوت ,زبائن شركة زين للاتصالات, بهجة الزبون, استراتيجية  التسويق الرقمي الكلمات المفتاحية:
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Abstract 

The study aimed to expand the body of knowledge related to the research variables, 

particularly regarding digital marketing strategies, which are an important marketing 

strategy in the current era with the significant shift of customers towards the internet and 

social media platforms. The research problem centers on the lack of deep understanding of 

the impact of digital marketing strategies in achieving customer joy and satisfaction and 

enhancing their engagement with the brand. Despite the significant changes in the use of 

digital platforms and the wide variety of marketing methods to communicate with 

customers, the effectiveness of these tools in eliciting feelings of joy and satisfaction 

among customers remains unclear and ambiguous. The research question, therefore, is 

whether there is a relationship and an impact of digital marketing strategies on customer 

joy. The importance of the study lies in enriching the scientific literature related to digital 

marketing by providing a comprehensive framework for understanding how these 

strategies influence customer joy. The study relied on the descriptive-analytical approach 

and used the questionnaire as the main tool for data collection, in addition to content 

analysis of documents and records in this regard obtained from the sample institutions of 

the study, to support the findings and provide suggestions and recommendations. The 

study was applied to Zain Telecom customers in the city of Al-Kut concerning their 

demographic variables. 
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على الإنترنت ووسائل التواصل الاجتماعي في حياتهم اليومية, 

أساليب تسويق مبتكرة أصبح من الضروري أن تتبنى الشركات 

وفعالة للوصول إلى جمهورها المستهدف تتيح هذه الاستراتيجيات 

مثل التسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعي, وتحسين محركات 

البحث والتسويق عبر البريد الإلكتروني, فرصة للتفاعل المباشر 

مع العملاء, مما يسهم في بناء علاقات قوية ومستدامة, تسهم هذه 

للشركات تعديل استراتيجياتها بسرعة وفعالية, مما يعزز  يمكن

قدرتها التنافسية في السوق, يمكن لمنصات التواصل الاجتماعي أن 

توفر للشركات البيانات التحليلية اللازمة لفهم سلوك العملاء 

واحتياجاتهم, مما يساعد على تخصيص المحتوى والعروض بشكل 

لرقمي في تعزيز الوعي أفضل تسهم استراتيجيات التسويق ا

بالعلامة التجارية وزيادة المبيعات من خلال تحليل نتائج الحملات 

الرقمية تستطيع الشركات تعديل استراتيجياتها بسرعة وفعالية, مما 

يعزز قدرتها التنافسية في السوق في هذا البحث سنستكشف بشكل 

أعمق كيفية تأثير استراتيجيات التسويق الرقمي على نجاح 

لشركات, وسنناقش الأدوات والتقنيات المستخدمة بالإضافة إلى ا

التحديات التي قد تواجهها الشركات في تنفيذ هذه الاستراتيجيات 

سنسلط الضوء على أهمية الابتكار والتكيف في عالم سريع التغير, 

مما يجعل هذا الموضوع ذا أهمية خاصة لكل من يسعى لتحقيق 

 . حديثةالنجاح في بيئة الأعمال ال

 

 الفصل الاول

 منهجية البحث

  مشكلة البحث: أولا

تتمحور مشكلة البحث في ضبابية الفهم العميق لتأثير استراتيجية 

التسويق الرقمي في تحقيق بهجة وسرور الزبون, وتعزيز 

مستويات ارتباطه بالعلامة التجارية, إذ انه بالرغم من التحولات 

الكبيرة في استخدام المنصات الرقمية والتنوع الكبير في الاساليب 

زبائن, إلا ان فعالية هذه الادوات في إثارة التسويقية للتواصل مع ال

مشاعر السرور والبهجة لدى الزبائن ما زال يشبوها الغموض 

 :الاتي والضبابية, وعليه تجسدت مشكلة البحث بالتساؤل

هل هنالك علاقة وتأثير لاستراتيجية التسويق الرقمي على بهجة 

 الزبون؟

 

 أهمية البحث:ثانيا 

 عدد من الجوانب الاتيةتتجسد أهمية البحث في 

يسهم البحث في إثراء الأدبيات العلمية المرتبطة بالتسويق  -1

الرقمي عبر تقديم إطار شامل لفهم كيفية تأثير هذه 

 . الاستراتيجيات في بهجة الزبون

يقدم البحث رؤى قيمة حول كيفية تحسين استراتيجيات  -2

مع التسويق وتطبيقها بفاعلية في البيئة العراقية لا سيما 

 .التحولات الكبيرة في التقنيات وفي اهتمامات الزبائن

كما يساعد البحث الحالي في تسليط الضوء على العقبات التي  -3

تواجه شركات الاتصال في تنفيذ استراتيجيات التسويق 

الرقمي, مما يفتح المجال الدراسات مستقبلية لمعالجة هذه 

 .القضايا

 

 اهداف البحث:ثالثا 

رفة ذات العلاقة بمتغيرات البحث لا سيما توسيع نطاق المع -1

فيما يتصل باستراتيجية التسويق الرقمي الذي يعد استراتيجية 

تسويقية مهمة في العصر الحالي مع التوجه الكبير للزبائن 

 . اتجاه الانترنت ومواقع التواصل الاجتماعي

التسويق )بيان طبيعة العلاقة والاثر بين متغيرات البحث  -2

 (. وبهجة الزبونالرقمي 

 
 المخطط الفرضي : رابعا

 يوضح المخطط الفرضي (1)والشكل 

  
 

 

 

 

 

 

 المخطط الفرضي(1)الشكل 

 اعداد الباحثين :المصدر

 

                                  

 

استراتيجية التسويق 

 الرقمي

 

 بهجة الزبون
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 فرضيات البحث  : خامسا 

 حدد الباحث فرضيتين رئيستين للبحث الحالي: 

توجد علاقة ارتباط معنوية بين استراتيجية التسويق وبهجة  .1

 الزبون. 

توجد تأثير معنوي لاستراتيجية التسويق الرقمي في بهجة  .2

 الزبون.

 

 سادسا: طرائق جمع البيانات 

 اعتمد الباحث على الكتب والإطريح -:الجانب النظري  .1

والمجلات العلمية ذات الصلة بمتغيرات البحث , فضلاً عن 

المصادر التي تم الحصول عليها من شبكة المعلومات الدولية 

(.ttInetnI) 

تم الاعتماد على استمارة الاستبانة المعدة  -:الجانب العملي  .2

 وفق مقياس ليكرتي الثلاثي . 

 

 الفصل الثاني

 الجانب النظري

 مفهوم التسويق الرقمي : أولا

يعتبر التسويق عبر الإنترنت للمنتجات من أبرز التطورات في 

ً فريداً  مجال أنظمة المعلومات, فقد شكلت هذه الظاهرة تحديا

للقائمين على العملية التسويقية, إذ أن نمو تكنولوجيا الإنترنت يوفر 

نطاق إمكانيات هائلة عبر تقليل تكاليف تقديم المنتجات وتوسيع 

, في ذات السياق  [1]الوصول الجغرافي بين المشترين والبائعين

انه تم استخدام مصطلح التسويق الرقمي على نطاق  [2] أضاف

( وذلك مع بداية الانتشار لمواقع التواصل 2010واسع عام )

( مع 2015الاجتماعي, اما المرحلة الأخيرة منه فقد بدأ عام )

الى الأجهزة المتنقلة الذي كان سببا التنقل الذي حدث من الانترنت 

لظهور استراتيجية تسويق المحتوى وتحويل منصات الاجتماعية 

, ويعرف على انه استخدام الادوات والتقنيات الى واجهات اعلامية

الرقمية كالأنترنت ومواقع التواصل الاجتماعي لبلوغ اهداف 

مثل , ويعرف ايضا على انه الاستخدام الا [3]تسويقية محددة

 . [4]للتقيات الرقمية لتفعيل انتاجية العمليات التسويقية 

  

 -:أهمية استراتيجيات التسويق الرقمي  : ثانيا 

  [5]تتجلى أهمية التسويق الرقمي بالاتي: 

الوصول الى قاعدة جماهيرية أوسع: إذ تتيح استراتيجية  -1

التسويق الرقمي الوصول الى قاعدة جماهيرية أوسع وعلى 

 مدار الساعة فضلاً عن القدرة على تجاوز الحدود الجغرافية. 

بناء العلاقات المتينة مع الزبائن: يمكن للشركات المسوقة بناء  -2

علاقات شخصية ومربحة مع زبائنها عبر التفاعل المستمر 

معهم من خلال قنوات الاتصال الاجتماعي وغيرها من 

 التقنيات الرقمية. 

مة التجارية: يعزز التسويق الرقمي زيادة الوعي تجاه العلا -3

الوعي تجاه العلامة التجارية وتعزز موقعها التنافسي في 

 سوق العمل. 

قياس وتحسين الأداء: يتيح استراتيجية التسويق الرقمي  -4

للشركات قياس مستوى أداء حملاتها التسويقية وعلى نحو 

دقيق  فضلا عن الاسهام في اتخاذ القرار الدقيقة المرتبطة 

 ها. ب

 

 ابعاد التسويق الرقمي: ثالثا  

اتفق العديد من الباحثين حول تحديد ابعاد التسويق الرقمي والتي 

  [8]و  [7]و  [6]: تجسدت بالاتي

يشير الى كيفية جذب المستخدمين للمواقع الرقمية الجذب:  -1

للشركات, إذ ينبغي على المسوقين في هذه المرحلة اعتماد 

والصحيحة لجذب انواع الزبائن الادوات الملائمة 

المستهدفين, وعليه ينبغي استخدام عدد من الادوات التسويقية 

لنشر التواجد التجاري على الشبكة العالمية لتعزيز فعالية 

 . [6]التسويق الرقمي

يشير الى جعل الزبائن مندمجين بالمشاركة  الاستغراق : -2

ن تكون لتحقيق التفاعل مع الخدمات المقدمة, إذ ينبغي ا

تطبيقات التسويق الرقمي جذابة من خلال المحتوى الذي 

ويكون  يقدمها لتضع الزبون في حالة من التركيز والاهتمام

الاستغراق في اتجاهين الأول البرمجة الإبداعية والثاني 

توفير محتوى ذو قيمة للزبائن, فإتقان البرمجة الإبداعية 

لزبائن ويساعد وتوفير محتوى ذات قيمة يساهم في اشراك ا

 . [7]على التواصل مع الاخرين المماثلين لهم

يعكس هذا البعد بناء علاقات مربحة ومستدامة مع  الاحتفاظ: -3

الزبائن إذ تسعى المنظمات في العادة الى الاحتفاظ بالزبائن 

وحثهم على الشراء المتكرر والعامل المهم الذي ينبغي من 

الشركات اخذها بالاعتبار عند تطبيق استراتيجية التسويق 

ة الرقمي هو بناء علاقات مربحة مع الزبائن والمحافظ

 .  [9]عليهم

يشير الى التغييرات في سلوكيات الافراد الناتجة عن  التعلم: -4

التجربة, إذ يرى منظرو التعلم ان اغلب السلوكيات البشرية 
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يتم تعلمها ويحدث ذلك عبر التفاعل بين الدوافع والمحفزات 

والاستجابات والتعزيزات, إذ تكمن أهمية عملية التعلم 

ة الطلب على المنتج عبر ربطه للمسوقين في تمكينهم زياد

بمحركات قوية واعتماد المحفزات والتعزيزات 

 . [10]الإيجابية

احد ابرز الابعاد التي من شأنها الاسهام في نجاح  التواصل: -5

التسويق الرقمي لأنه يجسد فرصة تسويقية للتفاعل ويساعد 

أيضا على معرفة المزيد عن الزبون وتقديم الخدمات 

 .[11]عن توفير خدمات أخرى  الشخصية وابلاغه

 

 : مفهوم بهجة الزبونرابعا 

تعد بهجة الزبون حالة عاطفية يختبرها الافراد استجابة لتوقعاتهم 

ان بهجة الزبون تساعد على خلق  [12]ومدى تجاوزها, وأضاف 

علاقة عاطفية بين الزبون والعلامة التجارية, هذه العلاقة تساعد 

الحالة التي تحدث عند تحقيق الرضا التام على عودة الزبائن, لأنها 

للزبون  عن الخدمات التي يتلقاها, وقد عرف بهجة الزبون على 

انها مفاجئة الزبون عبر تجاوز مستوى توقعاته وعليه خلق ردود 

ان البهجة حالة  [14]وأضاف  [13]فعل عاطفية إيجابية عنده

لمقدمة من قبل عاطفية يشعر بها الزبائن عند الاستمتاع بالخدمات ا

المنظمة وحصول على تجارب تفوق مستوى توقعاتهم, وعرفها 

على انها حالة عاطفية إيجابية لدى الزبون تجاه   [15]أيضا 

الخدمات المقدمة ناتجة عن حصوله على قيمة اعلى من تلك التي 

ان مستوى الخدمة والرضا  [16]توقع الحصول عليها, ويضيف 

لا بد من تصميم الخدمات وفقا للسياق الذي العادية قد لا يكفي , إذ 

ً لهذا  يتدارس فيه الفرح والمتعة والسرور عند الزبائن, ووفقا

ً لجذب  المعنى تم طرح مفهوم بهجة الزبون بوصفها بناءٍ مستهدفا

 الباحثين والممارسين

 

  : أهمية بهجة الزبونخامسا 

 الى أهمية بهجة الزبون والتي تجسدت بالاتي:  [17]أشارت 

من المرجح ان يخبر الزبائن الاخرين  انخفاض التكاليف: -1

حول تجربتهم نتيجة عنصر المفاجئة المتعلقة بالمعاملة 

 ومستوى الخدمة. 

تساهم الكلمات الشفهية  انخفاض تكاليف الإعلان والبيع: -2

اء من قبل الإيجابية وبنسبة عالية من تكرار عمليات الشر

 الزبائن وعليه تخفيض تكاليف التسويقية. 

يؤدي انخفاض التكاليف  انخفاض تكاليف كسب الزبائن: -3

التسويقية وتعزيز مستوى ولاء الزبائن للعلامة التجارية الى 

خفض تكاليف كسب الزبائن الجدد, وأيضا كسب المزيد منهم 

 خلال اقل من حالات ارتداد الزبائن. 

د الزبائن المبتهجون ولائهم للعلامة التجارية يزي عوائد اعلى: -4

والشركة وعليه يقود زيادة الولاء الى التأثير الكبير في ربحية 

الشركة لان الزبائن الراضين يشترون خدمات الشركة في 

 معظم الأوقات. 

تعزيز ملكية العلامة التجارية من  المزايا طويلة المدى: -5

  خلال زيادة نسبة الزبائن المسرورين.

يمكن للعناصر التي  زيادة القدرة على تحمل الوافدين الجدد : -6

تسبب السرور والبهجة ان تكون ميزة تنافسية  او معوقا 

للدخول إذا لم يكن الوصول اليها متساويا للمنافسين الحاليين 

 والمحتملين. 

 

 : ابعاد بهجة الزبونسادسا

 الى ابعاد بهجة الزبون والتي تمثلت بالاتي:  [15]أشار 

يطالب الزبائن بمعاملة عادلة تفوق فيه تجربة  العدالة: -1

السرور البهجة المتحققة, ويتطلب ذلك من المنظمة ان 

تضحي بجزء من إيراداتها لتحسين جودة خدماتها وعلى نحو 

مستمر, بمعنى ان تستثمر هذه الأموال في جذب انتباه الزبائن 

واهتماماتهم, وعلى نحو يجعل الزبائن ينظرون للخدمة على 

نها ذات قيمة لهم , وعليه فإن العدالة عنصر مهم في تحقيق ا

بهجة الزبون, وعليه فالعدالة تجسد إدراك الزبون بأن 

القوانين واللوائح المتبعة في الشركة عادلة ومطبقة على 

 . [15]الجميع

تجسد الثقة احدى اهم العوامل التي تساهم في تكوين  الثقة: -2

علاقات مربحة وبعيدة الأمد مع الزبون, إذ يتحقق ذلك عبر 

الحفاظ على امن بيانات الزبون والاستمرار في تقديم خدمات 

ذات جودة , وعليه تتشكل الثقة بين الشركة وزبائنها عبر 

ان  [15]ف, وتضي [18]الكفاءة والاهتمام في تقديم الخدمات

الثقة تعبر عن إمكانية المنظمة على تقديم مستويات المتوقعة 

من الخدمات في كافة الأوقات والكيفية التي تتعامل بها 

الشركة مع التحديات التي تواجه الخدمات المقدمة للزبائن 

وكذلك تقييم الخدمات والحفاظ على السجل الخالي من 

 الأخطاء. 

ي تقدير الهوية الذاتية عند قد يرغب الزبائن ف التقدير: -3

المعاملة, إذ ما يعزز مستوى احترام الزبائن هو تلقي خدمات 

مخصصة وإعطاء الأولوية في معرفة آرائهم يساهم في 

تعزيز احترام الفرد لذاته كما ان السماح للزبائن بقدر من 
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المرونة في الخيارات المتاحة يشكل امرا مهما يشير الى بعد 

 . [15]التقدير

شعور الزبائن بالأمان خلال تلقي الخدمات وان  لأمان:ا -4

مصالحه محمية, ويمكن للشركة تعزيز ثقة الزبائن لأقصى 

حد وحماية مصالحهم عبر ضمان استرداد أمواله دون تعب , 

وقد عرف الأمان على انه قدرة الشركة على تحقيق بهجة 

ت الزبون بتوفر عامل الأمان فضلا عن الاهتمام بتقديم خدما

 . [15]ما بعد البيع وضمان المحافظة على الزبون

تتجسد في قدرة الشركة على تحقيق حالة البهجة  التنوع : -5

لزبائنها عبر تقديم خدمات جديدة وعلى نحو مستمر بما 

يتوافق مع سلوكيات الزبائن الذين يبحثون بشكل مستمر عن 

التنوع والتغيير, وبالمقابل يعادل المفاجأة إذ ان كلاهما 

 . [15]يساهمان في جذب انتباه واهتمام الزبائن 

 الثالفصل الث

 الجانب العملي

 :وصف عينة البحث وعرض وتحليل النتائج : أولا

ينطوي هذا الجانب على محورين يتضمن الأول وصف عينة 

البحث من زبائن شركة زين للاتصالات في مدينة الكوت من ناحية 

متغيراتهم الديموغرافية, فضلاً عن بعض المتغيرات الوظيفية, في 

وتشخيص متغيرات البحث حين يتضمن المحور الثاني وصف 

  .وتحليل إجابات العينة وتفسير النتائج

 

 وصف عينة البحث .1

ً مفصلاً لمتغيرات الافراد المبحوثين  (1)يتضمن الجدول  عرضا

ً للبيانات التي قدموها من خلال  (20)والبالغ عددهم  فرداً وفاقا

 -:إجاباتهم على استمارات الاستبانة الخاصة بهم وكالاتي

 

 نتائج التحليل الوصفي  للمعلومات التعريفية (1)جدول 

 %النسبة المئوية  التكرار الفئة المستهدفة المعلومات التعريفية

 % 59 51 ذكر النوع الاجتماعي

 %41 36 انثى 

 %100 87 المجموع

 المؤهل العلمي
 %15 13 شهادات عليا

 %56 49 بكالوريوس

 %29 25 اخرى 

 %100 87  المجموع

 الحالة الاجتماعية

 %25 22 اعزب

 %68 59 متزوج

 %7 6 اخرى

 %100 87 المجموع

 .استنادا الى نتائج التحليل الباحثين إعداد

 

 وصف وتشخيص متغيرات البحث . 2  

 وصف أبعاد التسويق الرقمي   -

يركز هذا الجانب من البحث على وصف متغيرات الدراسة 

وتشخيصها من وجهة نظر عينة من زبائن شركة زين للاتصالات 

المتنقلة في مدينة الكوت, إذ اعتمدت الباحثة على البرمجية 

( للاستدلال على النسب المئوية SPSS V26الاحصائية )

والتكرارات و الأوساط الحسابية وكذلك الانحرافات المعيارية 

 :( يوضح  وصف ابعاد التسوق الرقمي2والجدول )
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 ( وصف ابعاد التسويق الرقمي2الجدول )

 مقياس الاستجابة

 المتغير

 اتفق

(1) 

 محايد

(2) 

اتفقلا   

(3) 
الوسط 

 الحسابي

الانحراف 

 المعياري

دد
ع

 

%
 

دد
ع

 

%
 

دد
ع

 

%
 

X1 55 63.2 14 16.1 18 20.7 1.57 0.81 

X2 49 56.3 15 17.2 23 26.4 1.70 0.86 

X3 51 58.6 13 14.9 23 26.4 1.67 0.86 

X4 52 59.8 16 18.4 19 21.8 1.62 0.82 

X5 52 59.8 12 13.8 23 26.4 1.66 0.87 

X6 47 54 17 19.5 23 26.4 1.72 0.85 

X7 
53 

 
60.9 16 18.4 18 20.7 1.59 0.81 

X8 64 73.6 12 13.8 11 12.6 1.39 0.70 

X9 50 57.5 15 17.2 22 25.3 1.67 0.85 

X10 54 62.1 14 16.1 19 21.8 1.59 0.82 

X11 50 57.5 14 16.1 23 26.4 1.68 0.86 

X12 55 63.2 17 19.5 15 17.2 1.54 0.77 

X13 47 54 19 21.8 21 24.1 1.70 0.83 

X14 51 58.6 15 17.2 21 24.1 1.65 0.84 

X15 51 58.6 16 18.4 20 23 1.64 0.83 

 0.82 1.62 22.88 17.22 59.84 المعدل

             بالاعتماد على نتائج التحليل الاحصائي إعداد الباحثين

( أن المعدل الوسط الحسابي  2ويتضح من ما ورد في الجدول ) 

( وانحرافه المعياري 1.62العام لمتغير التسويق الرقمي بلغ   )

( من عينة البحث , ومن ابرز 59.84( وبنسبة اتفاق بلغ )0.82)

إذ   ( X8المتغيرات التي عززت إيجابية هذه الاتفاق هو المتغير ) 

ينة البحث أن تعتمد الشركة الرسائل ( من أفراد ع73.6 (أكد 

الاعلانية للتواصل المباشر مع زبائنها , إذ بلغ المتوسط الحسابي 

 (.0.70 (( وبانحراف معياري  1.39لهذا المتغير )
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 وصف ابعاد بهجة الزبون - 

 ( يبين وصف ابعاد بهجة الزبون3والجدول )

 ( وصف ابعاد بهجة الزبون3الجدول )

 مقياس الاستجابة

 المتغير

 اتفق

(1) 

 محايد

(2) 

 لا اتفق

(3) 
الوسط 

 الحسابي

الانحراف 

 المعياري

عد % د
 

عد % د
 

عد % د
 

Y1 51 58.6 16 18.4 20 23 1.64 0.83 

Y2 47 54 16 18.4 24 27.6 1.73 0.86 

Y3 45 51.7 18 20.7 24 27.6 1.75 0.86 

Y4 42 48.3 24 27.6 21 24.1 1.75 0.82 

Y5 50 57.5 13 14.9 24 27.6 1.70 0.87 

Y6 41 47.1 22 25.3 24 27.6 1.80 0.84 

Y7 44 50.6 14 16.1 29 33.3 1.82 0.90 

Y8 55 63.2 13 14.9 19 21.8 1.58 0.82 

Y9 63 72.4 16 18.4 8 9.2 1.36 0.64 

Y10 45 51.7 18 20.7 24 27.6 1.75 0.86 

Y11 50 57.5 12 13.8 25 28.7 1.71 0.88 

Y12 48 55.2 13 14.9 26 29.9 1.74 0.89 

Y13 42 48.3 16 18.4 29 33.3 1.85 0.89 

Y14 46 52.9 20 23 21 24.1 1.71 0.83 

Y15 58 66.7 8 9.2 21 24.1 1.57 0.85 

 0.84 1.69 25.96 18.31 55.71 المعدل

             بالاعتماد على نتائج التحليل الاحصائي ينإعداد الباحث

( أن المعدل الوسط الحسابي  3ويتضح من ما ورد في الجدول ) 

( وانحرافه المعياري 1.69العام لمتغير بهجة الزبون بلغ   )

( من عينة البحث , ومن ابرز 55.71( وبنسبة اتفاق بلغ )0.84)

إذ   ( Y9المتغيرات التي عززت إيجابية هذه الاتفاق هو المتغير ) 

در من ( من أفراد عينة البحث أن تسمح الشركة بأكبر ق72.4 (أكد 
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( 1.36الحرية لزبائنها , إذ بلغ المتوسط الحسابي لهذا المتغير )

 (.0.64 (وبانحراف معياري  

 

 : علاقة الارتباط بين متغيرات البحثثالثا  

(  يبين القيم العددية لعلاقة الارتباط بين التسويق 4والجدول )

 الرقمي  وبهجة الزبون

 ( القيم العددية لعلاقة الارتباط بين التسويق الرقمي  وبهجة الزبون4الجدول )

 المتغير المعتمد        

 

 المتغير المستقل

 بهجة الزبون

 0.356** التسويق الرقمي

N=87  p*≤0.05 

بالاعتماد على نتائج التحليل الاحصائي  اد الباحثين إعد  

( نجد أن هنالك علاقة ارتباط  4من خلال ملاحظة نتائج الجدول ) 

معنوية بين التسويق الرقمي الاصطناعي وبهجة الزبون , بدلالة 

( عند مستوى معنوية      0.356قيمة معامل الارتباط التي بلغت ) 

 (, بذلك يتم قبول الفرضية الرئيسة الاولى. 0.05) 

 رابعا : علاقة التأثير بين متغيرات البحث 

 .ر التسويق الرقمي في بهجة الزبونأثي( يبين  ت5والجدول )

 ( تأثير التسويق الرقمي في بهجة الزبون5الجدول )

 المتغير المعتمد                     

 

 المتغير المستقل

 

R
2 0β 1β F المحسوبة Tالمحسوبة 

 5.592 12.332 0.368 1.004 0.127 ابعاد التسويق الرقمي

N=87                       DF(1,85 )                      P≤0.05 

 

( إن التسويق الرقمي بأبعاده تؤثر في بهجة 5توضح نتائج الجدول )

( المحسوبة t( بدلالة قيمة )0.127الزبون وبمعامل انحدار )

, ويمكن تجسيد التأثير (0.05)( عند مستوى معنوية 5.592)

( وبدرجتي 12.332( المحسوبة والبالغة )fعبر قيمة )المعنوي 

( , وبهذا نصل الى 0.05( عند مستوى معنوية ) 1,85)حرية 

 قبول الفرضية الرئيسة الثانية .

 

 الاستنتاجات

الاهتمام بالتسويق الرقمي في الشركة المبحوثة من خلال  -1

الأخرى لزبائنها, واعتماد عروض الانترنت والخدمات 

مواقع التذكير بعلامتها التجارية وكذلك الإعلانات التفاعلية 

التي تعزز من عمليات جذب الزبائن وتحفزهم على التعامل 

 مع الشركة. 

اثبتت نتائج التحليل الاحصائي صحة الفرضية الرئيسة  -2

الأولى وهذا يعني وجود علاقة ارتباط معنوية بين استراتيجية 

التسويق الرقمي وبهجة الزبون, وهذا يعني ان الشركة 

المبحوثة تعمل على استغلال جميع ابعاد التسويق الرقمي 

 لتحقيق بهجة وسعادة الزبون. 

كما أظهرت نتائج التحليل الاحصائي ان التسويق الرقمي  -3

بمختلف ابعاده يساهم في تعزيز بهجة الزبون, وان هذه 

ماد عليها في مجال اتخاذ المساهمة مؤثرة ويمكن الاعت

 القرارات التسويقية ذات الأهمية. 

 
 التوصيات

يوصي الباحثة بضرورة إيلاء موضوع التسويق الرقمي  -1

أهمية اكبر من قبل الشركة المبحوثة, وذلك كون اغلب 

الخدمات التي تقدمها الى زبائنها هي خدمات رقمية, وذلك 

جارية من خلال من خلال تعزيز مستوى التذكير بالعلامة الت

الزبون على علامة وخدمات المنصات الرقمية لسهولة تعرف 

 الشركة.



 

 

145 (137-146) 

 اثر استراتيجية .......  –حسن و امير و ايمان  الكوت جامعة مجلة
 عدد خاص      

 والاقتصاديةالمؤتمر العلمي التاسع للعلوم الادارية 

 
تعزيز مستوى الخدمات الإضافية الأخرى التي تقدمها  -2

لزبائنها وتعزيز مستوى جودتها كالعروض المخفضة 

 للاتصالات والانترنت. 

ضرورة الاهتمام الأكبر بأليات التفاعل والتواصل مع  -3

اشراك موظفي التسويق في الشركة في الزبائن, وذلك عبر 

دورات تدريبية لتعلم اليات التعامل الفاعل مع المنصات 

 الرقمية واستغلال ذلك في التواصل مع زبائنها. 
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