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 صلخستالم
 

مة  الوووةوتات الوعاةةر   يعدّ تطبيق استراتيجيات التسويق الحديثة محل الاستراتيجيات التقليديةة

والسةريعة التييةرو وية تي وةو  الوحةاوه الوهوةة  ي تتصة  بالوعقةد التالأتوال  منظواتبيئة التي تشهدها 

 والنوو. تبحث ت  البقاء والتوسعلاسيوا تلك التي  لوقت الحاليتوال في ات الأمنظواالتي تشيل تول 

و والهدف في تعزيز قده  متاجر الوفرد اتيجيات التسويق الحديثةتطبيق استر دوههذا البحث يتضو  

 الوفةردمتةاجر في دتم أنشطة  لاسيوا الإلكترونية منها وويح فاتلية الاستراتيجيات التسويقية الحديثةتمنه 

اختيةاه سةتة  تةمّ زيةاد  صصةتها السةوقية وهبحيتهةاو فضة ا تة  اسةتقطان تةدد مة  الوسةتهلكي  الجةددو وفي 

و الوبحةو ( Carrefourه )كةاهفومتجةر دوهها الفاتل تنةد تطبيقهةا فةي لبيان صديثة استراتيجيات تسويقية 

فةي متجةر  الحديثةة تطبيةق الاسةتراتيجيات التسةويقية"مةا دوه  ويكو  التسةالل الةرسيل للبحةث الةذا مفةاد  

 ؟" (Carrefour)كاهفوه 

التسةويقية سةتراتيجيات لاااجات مهوة ومنها: يسةهم تطبيةق تد  استنت البحث إلى التوةل إلى وخلص

رد تلةى تقةديم السةلع والاةدمات للوسةتهلكي  ب قةل جهةد ووقةت وجةود  تعزيةز قةده  متةاجر الوفةفةي الحديثة 

 تطبيةقب تلةى نحةو تةام  متاجر الوفةردوروه  قيام  :بالوقترصاتو فكان أهوها يتعلقما ما وسعر مناسبو أ

لاسةةيوا الانفتةةةاج التجةةاها والاقتصةةةادا  فةةي  ةةةل التطةةوهات الراهنةةةة اتيجيات التسةةويقية الحديثةةةةسةةترلاا

  الونظوات التسويقية تلى نحو خاص.بيئة تي تشهدها ال والوعلوماتي
 

 و أنواع الاستراتيجيات التسويقية الحديثةيةالتسويق لإستراتيجيةا :الكلمات المفتاحية

 

     

Abstract 

 
 The application of modern marketing strategies replaces the traditional strategies 

of contemporary issues in the complex and rapidly changing business environment, and is 

one of the important axes that occupy the work of business organizations at present, 

especially those looking for survival, expansion and growth. This research includes the 

role of applying modern marketing strategies for enhancing the capacity of retail stores. 

The study aims to clarify the effectiveness of modern marketing strategies, especially 

electronic ones, in supporting retail activities, increasing market share and profitability, 

attracting new consumers. The main question is: "What is the role of applying the latest 

marketing strategies in the Carrefour Hyper Market?" The research concluded by 

reaching several important conclusions, including the application of modern marketing 

strategies contributes to enhancing the ability of individual stores to provide goods and 

services to consumers with the least effort, time, quality and price. The most important of 

these proposals were: In light of the current developments, especially the trade, economic 

and information openness witnessed by the environment of marketing organizations in 

particular. 

 

Keywords: Marketing Strategy, Types of Modern Marketing Strategies. 

 

 

 



 [01]  سليفاني والمهتدي

 

 المحور الأول: منهجية البحث

 مشكلة البحث -أولا 

الأنشةةطة التسةةويقية وتنوتهةةاو وهةةذا يتطلةةب منهةةا القيةةام  تشةةهد متةةاجر الوفةةرد اليةةوم تعةةدداا فةةي

غيةةةةر تلةةةةك  ديثةةةةة )التةةةةي تعوةةةةل وفةةةةق البيئةةةةة الإلكترونيةةةةة(حالتسةةةةويقية السةةةةتراتيجيات الا تطبيةةةةقب

الأساسةية التةي  أن القاتةد ولا يافى الاستراتيجيات التقليدية الوعوول بها في كثير م  متاجر الوفردو 

و مو وكيفيةةة الحفةةا  تلةةيههةةم الوسةةتهلكونتطةةوير أنشةةطتها التسةةويقية فةةي تسةةتند تليهةةا متةةاجر الوفةةرد 

متةاجر سوا  تبر التوجه والاهتوام بوشةاهيع الألها في  ل التوسع الكبير الذا تشهد   مولاسهوكسب 

 :طرج التسالل الآتييوك   بذلك وانتشاهها تلى نحو ملحو و الوفرد

قيةةةد  (Carrefour)كةةاهفوه  جةةر الوفةةةردمتفةةةي  "مةةا دوه تطبيةةةق الاسةةتراتيجيات التسةةةويقية الحديثةةة

 البحث؟

 أهمية البحث -ثانياا 

فوتةاجر الوفةرد اليةوم تشةيل صيةزاا ت تي أهوية البحث الحالي م  أهويةة الوووةوع قيةد البحةثو 

وتلةى  تصادا و هوه التجةاه  الإلكترونيةةوفي  ل الانفتاج التجاها والاق م  مجووع السو كبيراا 

أنشةطة تسةويقية جديةد  تعةزز مة   القاسوةةو فضة ا تة  ابتكةاهالتسةويقية نشةطتها تطوير أ هذ  الوتاجر

ات السةوقية الحاليةة اسةتراتيجيات صديثةة تتناسةب والتوجهةنشاطها الحاليو بذلك يفترض منهةا تطبيةق 

تعوةل تلةى جةذن أكبةةر التةي مة  نةة نها أن  والوسةتقبلية لاسةيوا الاسةتراتيجيات التسةةويقية الإلكترونيةة

       الحاليي  والورتقبي . لوستهلكي تدد م  ا

 أهداف البحث -ثالثاا 

مةة  خةة ل تةةرض مشةةكلة البحةةث وأهويتةةهو يوكةة  ووةةع مجووتةةة مةة  الأهةةداف التةةي يحةةاول 

 البحث تحقيقها والوةول إليها وكالآتي:

 ية الأساس في توكي  تول متاجر الوفرد.وام بعنصر الزبون بوةفه صجر الزاوالاهت .4

 نبكات الانترنت. الوستند  تلى ية الحديثة )الإلكترونية(تجيات التسويقسترامفهوم الا تطبيق .2

الاستفاد  م  الاستراتيجيات التقليدية بوةفها القاتد  الأساس نحو تبني الاستراتيجيات الحديثةة  .8

 الوطوه  إلكترونياا.

و التةي )الإلكترونيةة( الاسةتراتيجيات التسةويقية الحديثةة تحسي  قده  متاجر الوفةرد تبةر تطبيةق .1

 وجذبهم نحو منتجاتها. زياد  سرتة الوةول للوستهلكي م  ن نها 

 فرضيات البحث -رابعاا 

يوك  ةياغة تدد م  الفرويات التي توك  الباصثان م  الوةةول إلةى تحقيةق أهةداف البحةث 

 :الحالي وهي كالآتي

 لى نحو تام.متاجر الوفرد توقده  يعزز م  أنشطة  الاستراتيجيات التسويقية الحديثة تطبيق .4

وجةذبهم نحةو  وسةتهلكي الاسةتراتيجيات التسةويقية الحديثةة تعوةل تلةى سةرتة الوةةول لل تطبيق .2

 الونتجات الوعرووة.

الاسةةةتراتيجيات التسةةةويقية الحديثةةةة بتبةةةاي  توجهةةةات أفةةةراد العينةةةة دهجةةةة أهويةةةة تطبيةةةق تتبةةةاي   .8

 الوبحوثة.
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 أنموذج البحث -خامساا 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 ( أنموذج الدراسة1الشكل )

 

 م  إتداد الباصثان: المصدر

 

 أسلوب جمع البيانات -سادساا 

 تم جوع البيانات بالاستناد تلى الآتي:

ومراجةةع  التةة طير النظةةرا: تةةم تبةةر جوةةع الوعلومةةات اات الع قةةة بالبحةةث الحةةالي مةة  مصةةاده .4

 اات الع قة بووووتات البحث الحالي.تربية وأجنبية  تسويقية

فقةرات تصويم استواه  الاستبانةو مكونة مة  تةد  لي أو الويداني للبحث: فقد تم تبر الجانب العو .2

الوتعلقةة بةالكواده و فض ا ت  الوتييرات الوةفية اات الع قة بالأستراتيجيات التسويقية الحديثة

بوةةفها واصةد  مة  متةاجر الوفةرد فةي محافظةة دهةو   (Carrefourكاهفوه )العاملة في متجر 

نةولت الوةو في  العةاملي  فةي أقسةام الإداه   اسةتواه  اسةتبانة 83لعو قةو إا تمّ توزيع االسلسلة 

بعةد اسةتبعاد غيةر منهةا اسةتواه   81و وتم جوع وتبويب وتحليةل والتسويق والواازن في الوتجر

 SPSSصصاسي استادام برنامج التحليل الإوتم  ( استواهات فقط.3الوكتولة منها والبالغ تددها )

VER.19 أوسةةةاط صسةةةابية وانحرافةةةات معياهيةةةةو بيانةةةات واسةةةتاراا النتةةةاسج مةةة فةةةي تحليةةةل ال 

 واختباه فرويات البحث الرسيسةو والتحقق منها.

 

 مجتمع البحث وعينته -سابعاا 
فةي محافظةة دهةو  فةي إقلةيم  Carrefour) كةاهفوه) بالعةاملي  فةي متجةرتوثل مجتوع البحةث 

 ( تامل إداها وتسويقي.83لوتوثل ن)العاملي  فيه وا م و وتم اختياه تينة ردستان العرا ك

 

 

 إستراتيجية العمل بأنموذج 
 بلانو غرام

 الاستراتيجيات التسويقية الحديثة

 إستراتيجية تسويق 
 المحتوى

 تعزيز قدرة متاجر المفرد

 إستراتيجية التسويق 
 الرقمي

 إستراتيجية التسويق
 التجريبي 

 إستراتيجية التعبئة 
 والتغليف

 يجية تجهيزإسترات
 الشحن 
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 التسويقية المحور الثاني: الإستراتيجيات

 مفهوم الإستراتيجية التسويقية -أولا 

الاطوات التي تتاذها الونظوات تلى ةعيد  فهوم الإستراتيجية التسويقية إلىميشير 

خطة تسويقية طويلة الأجل. بذلك  الونتجات والسو  الوستهدفة والهادفة إلى تطوير أو ةياغة

الاطو  الأولى تبدأ بتحديد السو  الوستهدفة وتحليلهو وم  ثمّ ت تي الاطو  الثانية في ي صظ أن 

 (.248و 2113يج التسويقي الوناسب لهذ  السو  )كوتلر وآهمسترونجو تحديد الوز

  الجديد وطريقة جذن إن الاطة التي يتم تصويوها وتفصل بالتحديد طريقة الدخول إلى السو

الجدد تعرف بالإستراتيجية التسويقيةو وجاء اكرها ب نها "خطة طويلة الأجل لتنوية  وستهلكي ال

الذا يساتد تلى تحقيق أهداف الونظوة م  خ ل إنباع صاجات السو   التسويقي الوزيج

ن تحقق الذا ت مل به الونظوات أ التسويق فهي منطق. (Kotler, 2000, 232)" الوستهدف

ه تلى مستهلكيحديد مواقعهو والتعرف تبر تجزسة السو  الكبير واستهدافه وت الع قات الوربحة

 (.13و 2114)الديو  جيو 

وبالوقاهنة مع الإستراتيجية الحربية والتكتيك الحربيو إا لكل منهوا معنىو فالإستراتيجية 

اتص بوعالجة ووع طاهئ أو الحربية تاطط للحرن تلى نحو ناملو بينوا التكتيك الحربي ي

 ية لا تحتول الت جيل أو الانتظاه.استثناسي تستدتيه أصوال ميدان القتالو أو أية مستجدات فوه

الإستراتيجية التسويقية هي إن ية والسياسات التسويقيةو فالإستراتيجية التسويقأما ما ياص 

الونظوة م  أجل تحديد  أتم وأنول وأبعد مدى زمنيو فو  خ لها يوك  تشايص وووع هيكلية

نقاط القو  والضع  م  جهةو كذلك تشايص بيئة الونظوة الااهجية التي تعول فيها م  أجل تحديد 

الفرص والتحديات التي تواجه أنشطتها م  جهة ثانية. بينوا السياسات التسويقية هي برامج أو خطط 

ب التسويقية والتي قد يقره تطبيقية قصير  الأجل تاتص تلى نحو محدد بجانب أو بعض الجوان

أو الونافسي  أو  وستهلكي تيييرها أو تعديلها لوقابلة التطوهات الطاهسة في أصوال السو  أو ال

 .(Kotler and Keller, 2014:343) الووهدي 

بذلك يوك  القول تلى سبيل الوثال لا الحصرو إن التييير أو التعديل تلى إصدى مراصل دوه  

سياسة تسويقيةو بينوا دهاسة وتاطيط كل مراصل دوه  صيا  الونتجو فهذ  تحددها أو صيا  الونتج يعدّ 

 تيجية التسويقية الشاملة للونظوة. تقرهها الإسترا

التي تسوح للونظوة للعول في مصاده كوا وتعرف الإستراتيجية التسويقية ب نها "العولية 

ى الويز  التنافسية". وأيضاا هي "برنامج محدود  م  الفرص الوناسبة لزياد  الوبيعات والوةول إل

معد م  الونظوة وموجه نحو السو  الوتبني في إطاه سياسة م  الونتجات الوبتكر  للوستهلكي  

 .(Lambin and Jean, 2017:124)وتبلغ قيوتها أكثر م  الونافسي " 

ووتة م  التسويقية ب نها "مجستراتيجية لإإجراسي  بذلك يالص الباصثان إلى ووع تعري 

الاطط الطويلة الأجل التي تعول تلى تنوية الأنشطة التسويقية في الونظوة لاسيوا الوزيج التسويقي 

 .الذا يعول تلى تحقيق أهداف الونظوة تبر انباع صاجات الوستهلكي  وهغباتهم"

 

 أهمية الإستراتيجية التسويقية -ثانياا 

أن نتوةةةةل إلةةةى أهويتهةةةا بالنسةةةبة  مةة  خةةة ل تةةةرض مفهةةةوم الإسةةةتراتيجية التسةةةويقيةو يوكةةة 

)البةةرواها  للونظوةةاتو فةةالتاطيط الاسةةتراتيجي الفاتةةل يحقةةق الوزيةةد مةة  الوزايةةا والفواسةةد ومنهةةا:

 (.80و 2112والبرزنجيو 
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مساتد  الونظوة تلى التعرف تلى بيئتها التي تعوةل فيهةاو لكشة  الفةرص الوتاصةة والتحةديات  .4

 التي تواجهها.

 نظوة والبيئة التي تعول فيها.تحقيق التوازن بي  الو .2

 تحديد خصاسص السو  الوستهدفة وتحليلها في الواوي والحاور والوستقبل. .8

ستراتيجية التسويقية تلى التنبؤ لتسويق الونتجةات فةي الوسةتقبل. تساتد الواتصي  في إتداد الإ .1

 تها.والكش  ت  الوشاكل التسويقية التي قد تحد و موا يتيح الفرةة ل ستعداد لوواجه

وتحليلها وتقييوهةا مة  أجةل اختيةاه وتحديةد الأهةداف الأكثةر واقعيةة  تحديد نقاط القو  والضع  .3

 وانسجاماا مع أنشطة الونظوة التسويقية القاسوة صالياا.

التكامل والترابط بي  الأنشطة والعوليات التسويقية م  جهةو وبي  الأنشطة والعوليات الأخةرى  .9

 هة أخرى.التي تقوم بها الونظوة م  ج

تسةةهيل مهوةةة السةةيطر  تلةةى أنشةةطة التسةةويق والةةتالص مةة  الأنشةةطة الأخةةرى غيةةر الوفيةةد   .0

 وتطوير وصدات الأتوال ومعالجة صالات سوء الأداء.

 أنواع الستراتيجيات التسويقية الحديثة -ثالثاا 
لمو يوكةة  بيةةان أنةةواع الاسةةتراتيجيات التسةةويقية التةةي تتاةةذها كبريةةات متةةاجر الوفةةرد فةةي العةةا

تطبيقهةا إلةى زيةاد   والتي م  ن نها أن تعزز م  الووع الاقتصةادا العةالويو كوةا تهةدف مة  خة ل

وهذ  الاستراتيجيات تم تناولها في الألفيةة الجديةد   سرتة الوةول إلى الوستهلك الوستهدف وهوا و

رونيةةةة نتيجةةةة التطةةةوهات والتييةةةرات فةةةي بيئةةةة توةةةل الونظوةةةات لاسةةةيوا بعةةةد  هةةةوه التجةةةاه  الإلكت

 Social)والتواةل مع الونظوات والوستهلكي  تبةر مواقةع الانترنةت ومواقةع التواةةل الاجتواتيةة 

Media)   :ومنها 

 Content Marketing Strategyتسويق المحتوى إستراتجية  .1

جون أوبيدال اجتواع ماسد   م تندما قاد4229استادم مفهوم "التسويق بالوحتوى" في تام 

 مجلة نشرت م2141الصح و وبحلول تام  في الجوعية الأمريكية لوحرهامستدير  للصحفيي  

وأناه  وتسويق الوحتوىمفهوم م استادونظوات التسويقية لاق مفضلة للاست  سبع طر فوهبل

 ٪91م  التسويقية  ونظواتقد اهتفع استادام تسويق الوحتوى تبر الالوجتوعون في تقاهيرهم أنه 

مو وأن النسبة في زياد  مستور . إا لاقت قبول وهواا 2141م و4229و والك ما بي  تام ٪28إلى 

 . )2aulP ,2015 ,(  واسع في تدد الونظوات التسويقية الأمريكية ومنها متاجر الوفرد العو قة

يركز تلى نشر وتوزيع الوحتوى إلى  التسويق هو نكل م  أنكال التسويق بالمحتوىف

 ما يستادم م  قبل الونظوات ومتاجر الوفرد العو قة الوستهلكي  الوستهدف تبر الإنترنت. وغالباا 

 .(Kotler and Armstrong, 2018, 581) :م  أجل

 لكي  الوحتولي  واكتسابهموجذن الانتبا  الوسته .أ

 توسيع قاتد  بيانات الوستهلكي . .ن

 زياد  الوبيعات تبر الإنترنت لاسيوا مواقع التواةل الاجتواتي. .ت

 زياد  الوتي بالع مة التجاهية أو مصداقيتها. . 

 إنرا  مجتوع إلكتروني م  الوستادمي  والوتصفحي  لوواقع الونظوات ومتاجر الوفرد.   .ا

تلى استبا   م  أنكال التسويق تبر الإنترنتو يعتود تسويق الوحتوى وتلى اخت ف غير 

التسويق بالوحتوى تلى أن الع مة  وتلبية صاجة الوستهلكي  الحاليي  م  الوعلوماتو ويرتكز فكر 

 ,O'Brien, 2012)تلى نيء او قيوة في الوقابل  التجاهية يفترض أن تعطي نيئاا اا قيوة للحصول

235) . 

https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%81%D9%88%D8%B1%D8%A8%D8%B3
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%81%D9%88%D8%B1%D8%A8%D8%B3
https://boagworld.com/boagworks/
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%AA%D8%B3%D9%88%D9%8A%D9%82
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%AA%D8%B3%D9%88%D9%8A%D9%82
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تلى  عى متاجر الوفرد لتسويق الوحتوىو يفترض أن يكون التركيز الرسيلندما تسوت

الوعلومات في  اصتياجات الوستهلكي  الوحتولي . فبوجرد تحديد صاجة الوستهلكو يوك  ترض

مجووتة متنوتة م  الأنكال بوا في الك الأخباه والفيديو والكتب الإلكترونية والرسوم البيانية 

الحالة وأسئلة وأجوبة و مقالات وةوهو وغيرها م   وني ودهاساتونشرات البريد الإلكتر

 .(DeMers, 2014, 120)الأساليب الوتاصة 

 Directإستراتيجية فاتلة تعول تلى زياد  الوبيعات بعيداا ت  البيع الوبانر  فهي بذلك

Salesلوواقع . إا يتم نشر محتوى الونتج الذا يتضو  معلومات متنوتة ت  الونتج وتلى منصات ا

الالكترونية لاستهداف الوستهلكي  الحاليي  والورتقبي . ومنها استادام منصات مواقع التواةل 

زياد  الوبيعات الاجتواتي الذا يعدّ أكثر نيوتاا لبناء الوتي بالع مة التجاهية الذا ينعكل تلى 

(Kotler and Keller, 2014, 387). 

 Digital Marketing Strategyالتسويق الرقمي إستراتيجية  .2
يشتول مصطلح التسويق الرقوي تلى كل الاطوات التسويقية التي تقوم بها الونظوات 

 googleالتسويقية تلى نبكة الإنترنتو إا تستفيد هذ  الونظوات م  القنوات الرقوية مثل موقع 

 غيرها م  Yahoo.comوالبريد الإلكتروني مثل  facebookووساسل التواةل الاجتواتي مثل 

للتواةل م  الوستهلكي  الحاليي  والوحتولي و والترويج لونتجاتها تلى نحو  الوواقع الإلكترونية

 Kotler and)يجذن أكبر تدد موك  ويصل إلى أكبر تدد موك  م  الوستهلكي  صول العالم 

Keller, 2014, 340). 

 الإنترنت".ويوك  تعريفه تلى أنه "نوع م  التسويق لسلعة أو خدمة معينة تلى نبكة 

(Ferrell and Hartline, 2011, 134)إا يتم ترض هذ  الونتجات بشكل جذان ومويز لتلبية  و

هغبات الوستهلكي  وصاجاتهمو ليكون الهدف منها بطبيعة الحال تحقيق توليات بيع أو نراء تبر 

كي  جدد الانترنت. وهو يشول جويع الأنشطة والأتوال التي تتم تبر الإنترنت بهدف جذن مستهل

 .(Thomas, 2010, 267) م  جويع أنحاء العالم مع الاصتفا  بالوستهلكي  الحاليي 

 Ferrell and) لاستادام هذا النوع م  التسويق الرقوي وهوا: ث   استراتيجياتوهنا  

Hartline, 2011, 140-141) 

 (SEOتحسين محركات البحث)إستراتيجية السحب  -أ

ق جذن الونظوات التسويقية الوستهلكي  تبر البحث وهي إستراتيجية تتم ت  طري

الإلكترونيو والك ت  طريق إنشاء مداخل إلكترونية يدخلها زواه الإنترنت لوشاهد  منتجات 

الونظوة. وم  هنا  قد يسجل الزواه في الووقع أو قد يشتركون في خدمة معينةو أو قد يقومون 

أنهر الطراسق التسويقية لتنفيذ وم   كترونية.بشراء منتج م  منتجاته تبر هذ  الوداخل الإل

 (SEO تحسي  محركات البحث)إستراتيجية السحب هي 

في محركات البحث وتلى هأسها موقع  تاتص بتصني  الووقع الوطلونوهذ  الإستراتيجية 

google  فتصن  الوواقع وترتب صسب متييرات معينة. وهذ  الوتييرات والوعايير هي التي تحدد

 ع التي تقدم محتوى مشابهو وم  ثمّ فحة الإلكترونية وما هو الترتيب الوناسب لها بي  الوواققو  الص

فالوواقع التي يبذل أةحابها جهداا كبيراا في تييير بعض  .الإلكترونية ترتيبها في محركات البحث

إلكتروني  الوتييرات يقومون بإهوال الوحتوىو ستحول كياناا إلكترونياا وعيفاا ول  يكون لها تور

 .طويل

 ستراتيجية الدفعإ -ب

القصير  تبر  باستادام الرساسل وستهلكي ستراتيجية تقوم بدفع الرسالة التسويقية إلى الإ

أتلى الوواقع  الإت نات التي تظهر في و فض ا ت الجوال والرساسل الإلكترونيةالهات  
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اسق أنهر الطر. وم  لإت ن الرقويأو أا نوع م  أنواع ا وأو الإت نات الوعرووةالإلكترونيةو 

 .(SEM التسويق ت  طريق محركات البحث)ستراتيجية الدفع هي التسويقية لتنفيذ إ

 

 
 SEM البحث ة الدفع عبر التسويق بمحركات( إستراتيجي1صورة )ال

Source: https://rbbideas.com/insights, 2019. 

 

ت نات الالكترونية الإواجهات الونظوات التسويقية استادام يكون تبر :  Onlineالتسويق -ت

  :وةول إلى الوستهلكي  الوستهدفي  وتنقسم إلى ث   أقسام هيبهدف ال

 Pay Per Click) PPC.وهو الدفع مقابل كل نقر  تلى الإت ن ) 

 Cost Per Impression) CPM)  وهو الدفع مقابل كل أل  مشاهد  أو أل  ويطة تلى

 الإت ن.

 Pay Per Sale) PPS) .الدفع مقابل العولية البيعية 

 Experiential Marketing Strategyالتسويق التجريبي إستراتيجية  .3

تلى مواقع التواةل الاجتواتي تلى نحو كبيرو لبناء ت قة بي  ستراتيجية تعتود هذ  الإ

الوستهلكي  والع مة التجاهية بطريقة موتعة وتجربة تالية الجود . فالوستهلكون يعبرون ت  آهاسهم 

للونتجات التي يقومون بشراسها ويقيوّون الإستراتيجية التي تعتودها الوتاجر لتسويق منتجاتها. إا أن 

تجاهن الوستهلكي  مع الونتجات الوتنوتة تحدد نجاج كل منتج أو فشله. فو  خ ل الحو ت 

التسويقية ووو  التسويق التجريبي يتم الترويج لويزات الونتج تبر اختباه  وو  فتر  تجريبيةو 

كل  في صي  يتم توثيل الع مة التجاهية الورتبطة بالونتج تبر النظر والوظهر الااهجي للونتجات.

نتج الك يؤدا لذكرى ناصية لكل مستهلك صول فهم قيوة الع مة التجاهيةو فض ا ت  فهم الو

 .(Kotler and Armstrong, 2018, 544)الورتبط معها 

  Package Strategy إستراتيجية التعبئة والتغليف.4
و وتشول هموولاس تساتد تولية التعبئة والتيلي  وتحديد الأسعاه في زياد  هوا الوستهلكي 

وتوكي  الوو في و وتوقع الطلبو وجوع الوعلومات  عولية التعامل مع الوستهلكي سيسة لالأجزاء الر

و كوا يوك  أن تكون ةو والأهم م  الك ووان هوا الوستهلكي شاصيالادمة الالو وتوفير بشكل فعّ 

الإستراتيجية إلى و كوا وتهدف هذ  شاكل م  خ ل التركيز تلى الوستهلكي وسيلة قوية لحل الو

https://rbbideas.com/insights
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إمكانية تجزسة الونتج الواصد إلى تد  أجزاء تتناسب والفئات السوقية الوستهدفة كوا في الونتجات 

اليذاسيةو إا ي صظ قيام متاجر الوفرد باختياه الشكل واللون والتصويم والوزن الوناسب والعدد 

إمكانية الوتجر م  الوةول إلى الوطلون لكل نريحة سوقية مستهدفة. وهذا إن دلّ إنوا يدّل تلى 

جاتهم وإنباع أكبر تدد موك  م  الوستهلكي  الوستهدفي  في وقت قصيرو والعول تلى تحقيق صا

 /https: // www.arrajol.com) و .(Kotler and Armstrong, 2018, 548)هغباتهم الوتنوتة 

content/ 116501). 

 Freight Processing Strategy ستراتيجية تجهيز الشحنإ.5
يكو  الهدف م  تولية تجهيز الشح  هو دفع الوبيعات م  خ ل الحفا  تلى هفوف الوتاجر 

 تحليل تياه القيوة وموازنة العولكاملةو وتشول هذ  العولية إداه  الوقت وتبسيط الوهام و

(https://www.arrajol.com/content/116501). 

 Plano-gram Model Strategy نموذج بلانوغرامأإكمال إستراتيجية . 9

الك  ووتاهوات الوتجر هفوفتصويم وترتيب الونتجات تلى  إلى امنوواا ب نوغرأيشير 

و ومتكره  ويساتد في تجنب اتااا قراهات نراء متهوه  ر م  الوبيعاتأجل تحقيق أقصى ق م 

نوواا في يسوح هذا الأ فض ا ت  الكوونتجات البديلة. اختياه ال كوا ويسهل تلى الوستهلكي 

اسب في الوكان والزمان الوناسبي  تبر منصات مواقع التواةل الاجتواتيو الترويج للونتج الون

والك بعرض ةوه الوتجر يظهر م  خ له الترتيب والتصويم الداخلي للونتجات تلى الرفوف 

   الوتجر والشراء منه.ولي  لزياهتلى نحو يجذن الوستهلكي  الوحت
(https://www.arrajol.com/content/116501) 

 (Retail Stores) متاجر المفرد -المحور الثالث

لاقتصاد العالويو وتتكون االدافعة لتعزيز الونظوات التسويقية  متاجر الوفرد واصد  م تعدّ 

  أو التعزيزو وتركز م  تد  متاجر نشطة وفاتلة تجاهيااو موا يتر  مجالاا واسعاا للتحسي

و موا يساتد في إداه  الحاليي  والوحتولي  الاستراتيجيات التسويقية فيها تلى الوستهلكي  الوستهدفي 

متاجر البيع بالوفردو كوا وتهدف إلى التقليل م  التكالي  وتحسي  جود  السلعة الوعرووةو أو 

 (.90و 2114)الديو  جيو  الادمة الوقدمة

جر الوفرد تلى الواجبات الجاهية مثل التسويق والتازي  وإداه  تدد كبير ويعتود تشييل متا

الوفرد فيوا   هجاتكبدها تتكالي  التي تم  الوو في و والك تلى سبيل الوثال لا الحصرو وتوثل ال

 ,Kotler and Armstrong)بيراا م  البيع والنفقات العامة يتعلق بعوليات البيع في الوتجر جزءاا ك

2018, 453). 

 الاستراتيجيات التسويقية الحديثة أن تؤثر تلى نحو كبير تلى إداه  التكالي وم  ن ن 

 .وكذلك تلى هوا الوستهلكي  الوستهدفي  وإداه  الونتجات وتطويرها

وأنواته  تجاه  الوفردتناول الباصثان مفهوم فقد  ولتعزيز هذا الوحوه واغناء  نظريااو

 الونتشر  تالوياا.

 وم تجارة المفردمفه- أولا 

م  تلك  هنا  العديد م  الوفاهيم التي اكرها الباصثي  والكتّان تبر السني و ونسرد هنا تدداا 

أو الادمات في مكان معي و م  خ ل  تولية بيع السلعلوفرد تلى أنها "ا الوفاهيمو فقد جاءت تجاه 

ل سته   الوبانر م  قبل ةيير  وفردية  متجر أو م  خ ل البريد الإلكترونيو وتكون بكويات

 الوشترا".

والورتبة وفقاا  الوفرد ب نها "مح ت تبيع مجووتة كبير  م  الونتجاتتجاه  كوا وتعرف 

الأمثلة تلى النشاطات التجاهية لهذ  الوتاجر  لفئات موزتة تلى أقسام متنوتة داخل الوتجرو وم 

http://www.arrajol.com/
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 Kotler) و والأصذيةلإكسسواهاتو والو بلوالوجوهراتو وا بيع الأدوات الونزلية ومنها اليذاسيةو

and Armstrong, 2018, 458). 
م  الأفراد أو م  الونظواتو إا يشترا التاجر الونتجات بكويات  وغالباا ما يكون الووهدون

بكويات ةيير  للوستهلك بهدف  م  الونتجي  أو م  خ ل تجاه الجولةو ثمّ يقوم ببيعها واوة

البيع بالوفرد في السو  العام ت  طريق الوح ت   اليو وقد تتم توليةتحقيق الربح والكسب الو

أو الهايبر ماهكت )الوولات(و أو في مراكز التسو  أخرى منتشر  في  التجاهية مثل السوبر ماهكت

 .الودن والعواةم

 أنواع متاجر المفرد -ثانياا 

 وفردو أو التجزسة فيهنا  العديد م  أنواع الوتاجر التي تعتود تلى استادام تجاه  ال

 أنشطتها وأتوالهاو وتهتم بتوفير الونتجات للوستهلكي  الحاليي  والوحتولي ؛ م  أجل استه كها أو

 ,Kotler and Keller) استادامها تلى نحو مبانرو وفيوا ي تي ترض أهمّ أنواع هذ  الوتاجر:

 .(Kotler and Armstrong, 2018, 428-430)وو (470-473 ,2014

اليذاسيةّ  تحتوا تلى مجووتة م  الوواد متاجر بيع بالوفرد: Super Marketبر ماهكت السو .4

  .استه كيةّ والسّلع الوتنوتةو وأصياناا قد تبُاع فيها أدوات منزليةّ ومواد

في هذ  الوتاجر كويات متنوتة وكبير  م  الونتجات  يتوفر: Hyper Marketالهايبر ماهكت  .2

ب سعاه منافضةو صيث تكون نسبة التشييل أقل نسبياا  ى منتجاتالتي غالباا ما تحتوا تل

 متاجر الوفرد الأخرىو كوا أنهّا توفر الادمة الذاتية للوستهلكي  ومناسبة بالوقاهنة مع أنواع

بدهجة كبير  للسكان الذي  يقطنون في تجوعات سكنية واوةو ومثال الك سلسلة متاجر  

family mall سلسلة متاجروCarrefour   الونتشر  تالويااو كوا وتتسم أنشطتها التجاهية

 وأسعاهها بالتوصد في كل متاجرها الونتشر .

ما يعرف بكونها مراكز تسو  واوة تضم مجووتة م  الوح ت التي الوجوعات التجاهية:  .8

بالوفردو كوا يوك  أن تضم بيع الونتجات اليذاسية والترفيهيةو فض ا ت   بيع الونتجات  تبيع

اخت ف في  رباسية والإلكترونيةو وغيرها م  السلع والادمات الأخرىو كوا أنّ هنا الكه

هذ  الوجوعات بكثر  في  توركز هذ  الوجوعات م  مكان لآخر وم  دولة لدولة أخرىو وتتوفر

 مع غيرها م  الدول صول العالم. الولايات الوتحد  الأمريكية ودول نر  آسيا بالوقاهنة

الوتنوتة؛  العديد م  السلع لتازي  مجووتة م  التجاه الذي  يوتلكون ماازن هم: تجّاه الوفرد .1

 .ت  سعر التجزسة أسعاه تقل م  أجل بيع كويات كبير  منها بالاتتواد تلى

مثل بيع الو بل  السلع معي  م  الذي  يتاصصون ببيع نوع اهوهم التجّ تاصصون: التجّاه الو .3

 و أو الوواد اليذاسية فقط.فقط

الونتجات بيع متاجر مثل  وتشكل قسواا م  مكان بيع بالوفرد هي متاجرريحة:   الوفرد الوتجاه .9

و وتقديم خدمة تعبئته في مركباتهمالوافدي   الوقود للوستهلكي مع توفر موقع لادمات التزود ب

 وهنا  م  الوتاجر التي توفر موقع آخر ليسل الوركبات.

لع مات تجاهية متنوتة التابعة  السّلعي بيع العديد م  تعنالوعتود  تلى الاصم:  متاجر الوفرد .0

 وفير العديد م  الونتجات للوستهلكي .اه تلى تجّ الت ساتدوفقاا لأسعاه تقل ت  البيع بالوفردو وت

و الالويةّ استادام الهوات  البيع بالوفرد تبراه جّ تلى تتتواد ويكون بالاتنقل: باسع الوفرد الو .3

و وم  ثمّ بالبيع بالوفرد ة الااةةجاتهمو وتنفيذ العوليات التجاهيتنم  أجل تسويق وبيع م

 .مبانر اهوة في نح  البضاتة إلى الوستهلكي  بشكلالوس
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الإنترنتو  نبكة باستادام الوفرد نتجاتوهي تسويق م :الإنترنتاستادام  متاجر الوفرد تبر .2

ان يوجدون فيه مثل مواقع مك بعد نراسهم لها وتوةيلها إلى أاّ  وم  ثمّ نحنها للوستهلكي 

 الوستهلك لدفع النفقات الوترتبة تلى الونتج. و ودون صاجةتولهم أو منازلهم

ومتاصصة  متاجر بيع الع مة التجاهية الوحدد : متاجر ومح ت تسوّ  ت مة تجاهية محدد  .11

وقو  ونهر   بوجال واصدو وتكون بكويات ةيير  أو كبير  بحسب صجم الوكان وسعتهو

الونتجات والترويج لها مثل  مة التجاهية التي يتم بيعهاو فض ا ت  قو  الونظوة التي تووّلالع 

 (Chanel) ومجووتة متاجر بيع تطوه نانيل للتجهيزات الرياويةو  (Nike)متاجر 

 الفرنسية. (Christian Dior)و ومتاجر بيع تطوه الفرنسية

 

 

 

 

 

 

 

 الفرنسية المشهورة العلامة التجارية للعطور ( 2)صورة ال
 www.google.com/imageو بالاتتواد تلى موقع : م  إتداد الباصثانالمصدر

م  أنواع تجاه  الوفرد التي يتم فيها استادام التكنولوجيا  هيمتاجر الوفرد تبر الانترنت:  .11

 وتوةيل الونتجات للوستهلكي و إا يتم الك تبر تو ي  مواقع إلكترونية في التجاه 

الشهير   التجاه  لبيع كافة مستلزمات الوستهلكو وهنا  العديد م  هذ  الوواقع متاصصة في

الونتج تلى نحو  و إا يوك  للوشترا الحصول تلىAmazon onlineمثل موقع أمازون 

يعدّ هذا النوع م   مبانر م  الونظوة التي تصنعهو أو تبيعهو أو م  خ ل متاجر الجولةو كوا

م  الحصول تلى ما يريدونهم م   الأمثل بالنسبة للوستهلكي  اللذي  يتوكنونتجاه  الوفرد 

  دون الحاجة للسفرو أو الاروا م  الونزل.
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  Amazon( لبطاقة الدفع الإلكتروني مصدّرة من منظمة3صورة )ال
 www.google.com/imageو بالاتتواد تلى موقع م  إتداد الباصثان المصدر:
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 الرابع: الجانب الميدانيالمحور 

 (Carrefour كارفورالمفرد )جر امتنشأة نبذة عن  -أولا 
متاجر بيع  ىصدإوتعدّ  الضاوةو السلسلةجر امت وو  (Carrefour)كاهفوه متجر  ي تي

منتج ماتل و وي تي متجر كاهفوه في الورتبة   أل 31أكثر م   الوفرد الدولية العالويةو إا تبيع

 WAL- MART ماهت -و إا تحتل الورتبة الأولى في العالم مجووتة متاجر والتالوياا  الثانية

 .www.wikibedia.Carrefour.com)) الأمريكية

 في العديد م  الدول العربية والأوهوبية والأسيوية (Carrefourكاهفوه )وتتواجد متاجر 

الدول العربية التي تم  وم أل  متجرو  42وأمريكا الجنوبيةو إا يبلغ إجوالي تدد الوتاجر أكثر م  

والكويت وقطر وتوان  افتتاج متاجر كاهفوه بها هي: الوولكة العربية السعودية والإماهات

 . (www.Carrefour.com)والويرن والأهدن وسوهيا والبحري  وتونل والعرا 

ركيا وإيطاليا وت وم  الدول الأوهبية التي تم افتتاج متاجر كاهفوه بها هي: فرنسا وأسبانيا

والصي  واليابان والهند وباكستان وإيران  واليونان وقبرص وبلجيكاو وم  الدول الآسيوية: ماليزيا

 . وتاي ند

تقاطع  نيتعو وإلى الكلوة الفرنسية الأةل (Carrefourكاهفوه )أةل تسوية متاجر وتعود 

 افتتاصها و وتمّ لوروهيةالتي تستادم في التقاطعات ا الإناه  الضوسية للوروهتول  اه  إلىإنالطر  

 مدينة م في4233بوساطة جا  ديفوها ودينيل ديفوهاو وماهسيل فوهنير في فرنسا تام 

Annecy و تحت اسم )سوبر ماهكت كاهفوهCarrefour  Super Market  م تحول 4298وفي تام

-Sainte في مدينة Carrefour Hyper Marketو وتم افتتاج Hyper Marketإلى هايبر ماهكت 

Geneviève-des-bois  و لرك  السياهات موق  400 متر مربع ومزود بوا يقاهن2311و بوساصة

 .www.wikibedia.Carrefour.com)) بالوتجر اسق التي تحيطفض ا ت  الوتنزهات والحد

م تم افتتاج 4202 ثم في تام وو تم افتتاج أول فرع في أسبانيام4203 -م4208وفي الفتر  م  

الذا كان له  السيد ماجد الفطيم الأتوال و ثم انتشرت صول العالم وكان لرجلبرازيلأول فرع في ال

م و ويعول لدى متاجر كاهفوه 4223الشر  الأوسط تام  متاجر كاهفوه في الدوه الكبير في دخول

 .www.wikibedia.Carrefour.com)) أل  مو   831نحو 

 تشخيص المتغيرات الوصفية -ثانياا 

تييرات البحث الرسيسة والوتعلقة بالوتييرات الوةفيةو وكوا مووح في الآتي تشايص لو

( في أدنا  وصسب التكراهات والنسب الوئوية والأوساط الحسابية والانحرافات 4الجدول )

 الوعياهية:

 (1الجدول )

 وتشخيصها متغيرات البحث الوصفية وصف

رقم 

 المتغير
 النسبة المئوية التكرار اسم المتغير

الوسط 

 حسابيال

النحراف 

 المعياري

X1 

 الجنس

46899 16121 
 %9268 42 اكر

 8060 44 أنثى

 %411 81 الوجووع
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رقم 

 المتغير
 النسبة المئوية التكرار اسم المتغير

الوسط 

 حسابيال

النحراف 

 المعياري

X2 

 العمر

( 84)اقل م  

 سنة

43 91% 

46111 16123 
 %11 42 سنة 84-83

 ـــــــــــــــــــــــــــ ــــــــــــــــــــــــــ ف كثر 89

   %411 81 الوجووع 

X3 

 الحالة الجتماعية

 81 2 أتزن

4601 16199 
 01 24 متزوا

 ـــــــــــــــــــــ ــــــــــــــــــــ أخرى

 %411 81 الوجووع

X4 

 التحصيل الدراسي

 %969 2 إتدادية

26311 16922 
 %8960 44 دبلوم

 3960 40 بكالوهيوس

 %411 81 الوجووع

 SPSS. VER19بالاتتواد تلى نتاسج برنامج  انتداد الباصثم  إالمصدر: 

 العبارات المتعلقة بسنوات العمل-ثالثاا 

 وتشخيصها وصف العبارات المتعلقة بسنوات العمل (2الجدول )

 التكرارات اسم المتغير المتغير
النسبة 

 المئوية%
 الوسط الحسابي

النحراف 

 المعياري

X5 

 عدد سنوات العمل في المتجر

 %3868 49 ( سنة4-2)

 %1960 41 ( سنة2-1) 16310 46199

 %411 81 الوجووع

X6 

 العمل في متاجر أخرى

 %4960 3 نعم

 %3868 23 لا 16802 46388

 %411 81 الوجووع

X7 

 عدد سنوات العمل في متاجر أخرى

 %41 8 ( سنة4-2)

86399 46119 
 %960 2 ( سنة2-1)

 %3868 23 لا يوجد

 %411 81 الوجووع

 SPSS. VER19بالاتتواد تلى نتاسج برنامج  انم  إتداد الباصث المصدر:

 متغيرات الإستراتيجيات التسويقية الحديثة وتشخيصهاوصف  -رابعاا 

 وتشخيصها ةوصف متغيرات الستراتيجيات التسويقية الحديث (3الجدول )
هقم 

 الوتيير
 لا اتفق محايد فق تواماات اتفق تواما العباه 

لا اتفق 

 تواما

وسط 

 صسابي

انحراف 

 معياها

   ت % ت % % ت % ت % ت  

 . إستراتيجية تسويق الوحتوى4
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هقم 

 الوتيير
 لا اتفق محايد فق تواماات اتفق تواما العباه 

لا اتفق 

 تواما

وسط 

 صسابي

انحراف 

 معياها

X8 

مكانية إهنا  

تحديث 

بيانات 

منتجات 

الوتجر تلى 

موقعه 

 باستوراه

49 3868 44 
896

0 
2 960 4 8.8 

ـــــ

 ـ

ـــــ

 ـ
16111 16001 

X9 

 إمكانيةهنا  

الوةول 

للوستهلكي  

الوستهدفي  

تبر موقع 

الوتجر 

 الإلكتروني

22 0868 3 
496

0 
8 41 

ـــــ

 ـ
 ــــــــ

ـــــ

 ـ

ـــــ

 ـ
16988 16993 

X10 

 إمكانيةهنا  

ت   الإت ن

منتجات 

الوتجر تبر 

الع مة 

التجاهية 

للوتجر 

والونتج 

وتلى موقعه 

 الالكتروني

43 31 42 11 8 41 
ـــــ

 ـ

ــــــــ

 ـ

ـــــ

 ـ

ـــــ

 ـ
16111 16901 

 . إستراتيجية التسويق الرقوي2

X11 

 إمكانيةهنا  

البحث ت  

منتجات 

الوتجر تبر 

موقعه 

 الالكتروني

9 21 41 
196

0 
9 21 1 

486

8 
 ـــــ

ـــــ

 ـ
86088 16211 

X12 

يوتلك الوتجر 

دليل نامل 

لونتجاته 

الوعرووة 

تلى موقعه 

 الالكتروني 

ــــــ

 ـ

ـــــــــ

 ــ
9 21 8 41 24 01 

ـــــ

 ـ

ـــــ

 ـ
26311 16321 

X13 

يوتلك الوتجر 

منصات 

الكترونية 

تسهل  أخرى

م  وةول 

الوستهلكي  

نحو التعرف 

ت  منتجاته 

الحالية 

والجديد  مثل 

مواقع 

ــــــ

 ـ

ـــــــــ

 ـ
 ـــــ 41 8 21 9 01 24

ـــــ

 ـ
86911 16901 
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هقم 

 الوتيير
 لا اتفق محايد فق تواماات اتفق تواما العباه 

لا اتفق 

 تواما

وسط 

 صسابي

انحراف 

 معياها

التواةل 

 الاجتواتي 

 . إستراتيجية التسويق التجريبي8

X14 

يقوم الوتجر 

بعرض 

مجووتة 

مويزات منها 

تافيضات 

الأسعاه 

لونتجاته 

وخدمات 

توةيل 

الونتجات 

تبر موقعه 

 الالكتروني

48 1868 42 11 3 
496

0 

ـــــ

 ـ

ــــــــ

 ـ
 ـــــ

ـــــ

 ـ
16299 16082 

X15 

يعول الوتجر 

تلى إت م 

الوستهلكي  

بكل ما متاج 

م  معلومات 

م  ن نها 

جذن أكبر 

 تدد م 

 الوستهلكي 

تبر موقعه 

 كترونيلالإ

40 3960 48 
186

8 

ـــــ

 ـ

ــــــــ

 ـ

ـــــ

 ـ
 ــــــــ

ـــــ

 ـ
 16311 16399 ـــــ

X16 

يقوم الوتجر 

بحو ت 

تسويقية 

وترويجية 

متكره  تبر 

موقعه 

 الإلكتروني 

48 1868 40 
396

0 

ـــــ

 ـ

ــــــــ

 ـ

ـــــ

 ـ

ــــــــ

 ـ

ـــــ

 ـ
 16311 16188 ـــــ

 إستراتيجية التعبئة والتيلي . 1

X17 

يعول الوتجر 

تلى ترض 

منتجاته تبر 

ةفحات 

موقعه 

الإلكترونية 

تلى نحو 

منظم كوا هو 

تلى الرفوف 

 داخل الوتجر

ــــــ

 ـ

ـــــــــ

 ـ
1 

486

8 
3 

496

0 
24 01 

ـــــ

 ـ

ـــــ

 ـ
26188 16020 

X18 

يهتم الوتجر 

 باختياه

الشكل 

واللون 

21 9960 41 
886

8 

ـــــ

 ـ

ــــــــ

 ـ
 ــــــــ ـــــ

ـــــ

 ـ

ـــــ

 ـ
16999 16102 
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هقم 

 الوتيير
 لا اتفق محايد فق تواماات اتفق تواما العباه 

لا اتفق 

 تواما

وسط 

 صسابي

انحراف 

 معياها

والتصويم 

الجذان 

اته تلى لونتج

ةفحاته 

 الإلكترونية 

X19 

هنا  

منتجات لها 

أكثر م  

نكل 

وتصويم 

تناسب كل 

الفئات 

السوقية 

 الوستهدفة 

41 8868 43 31 3 
496

0 

ـــــ

 ـ

ــــــــ

 ـ

ـــــ

 ـ

ـــــ

 ـ
16499 16923 

 تجهيز الشح . إستراتيجية 3

X20 

يعول الوتجر 

تلى الحفا  

تلى منتجاته 

الرفوف في 

وتحديثها 

 باستوراه

23 3868 3 
496

0 
 16802 16388 ـــــ ـــــ ـــــ ـــــ ـــــ ـــــ

X21 

يوتلك الوتجر 

ماازن 

واسعة لحفظ 

الونتجات 

وخزنها تلى 

نحو سليم 

 ومنظم 

28 0960 0 
286

8 

ـــــ

 ـ

ــــــــ

 ـ
 ـــــــ ـــــ

ـــــ

 ـ

ـــــ

 ـ
16099 16181 

X22 

تناسب 

طريقة 

الشح  

وترض 

الونتجات 

تلى الرفوف 

وخزن 

الفاسض منها 

م  ن نها أن 

تعول تلى 

زياد  

الوبيعات 

تلى نحو 

 مستور 

21 9960 41 
886

8 

ـــــ

 ـ
 16102 16999 ـــــ ـــــ ــــ ـــــ ــــ

 . إستراتيجية أنوواا ب نو غرام9

X23 

ترض 

جات الونت

الوتشابهة 

وأجزاسها 

الوقسوة تلى 

40 3960 48 
186

8 
 ــــ ــــ ــــ ــــ ــــ

ـــــ

 ـ
16399 1.311 
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هقم 

 الوتيير
 لا اتفق محايد فق تواماات اتفق تواما العباه 

لا اتفق 

 تواما

وسط 

 صسابي

انحراف 

 معياها

الرفوف 

وتنظيوها 

يعطي قيوة 

إوافية 

للونتج 

 الوعروض

X24 

اختياه 

الرفوف 

وطر  

ترض 

الونتجات 

يعكل قو  

إداه  الوتجر 

واهتوامها 

 بالوستهلكي  

 16123 16911 ــــ ــــ ــــ ــــ ــــ ــــ 11 42 91 43

X25 

ووع 

ت مات 

إهنادية 

ودالة تلى 

الوورات 

والرفوف 

يسهل م  

وةول 

الوستهلك 

نحو الونتج 

الوطلون 

 نراسه

40 3960 48 
186

8 
 16311 16399 ــــ ــــ ــــ ــــ ــــ ــــ

 SPSS. VER19بالاتتواد تلى نتاسج برنامج  انم  إتداد الباصث المصدر:
جابات لدى العينة الوبحوثةو إا هنا  نسبة اتفا  هنا  تفاوت في الإ( يتبي  أن 8م  الجدول )

جراء يقوم بعرض منتجاته تلى الرفوف وإ فيوا يتعلق ب ن الوتجر %411بليت X20للوتيير 

التحديثات الوستور  تلى معرووات الونتجات ومتابعة النواقص التي تحصل تلى الرفوفو 

 %411وكذلك هنا  نسبة اتفا  . 16802بانحراف معياها قده  و 16388وبوسط صسابي قده  

جابات العينة الوبحوثة ب ن الوتجر يوتلك ماازن واسعة لحفظ إا بينت إ X21فيوا ياص الوتيير 

وبانحراف معياها  16099الونتجات وخزنها تلى نحو سليم ومنظم. وكان الوسط الحسابي للوتيير 

ستراتيجية تجهيز الشح  تلى نحو يسير في الوتجرو ة تطبيق إوهذا ما يعكل إمكانيو 16181قده  

م  إجابات العينة الوبحوثةو وهذا إن دلّ  %01والذا بليت فيه نسبة تدم الاتفا    X17الوتيير أما 

إنوا يدل تلى أن الوتجر لا يقوم بعرض منتجاته تبر ةفحات موقعه الإلكتروني تلى نحو منظم 

 26188الوتجر وتلى الرفوفو وكان الوسط الحسابي للوتيير كوا هو العول الونظم داخل 

وهذا إن دلّ إنوا يدل تلى وع  تطبيق استراتيجيات الترويج في . 16020وبانحراف معياها قده  

ستراتيجية ر تطبيقها تلى نحو فاتل كونها الإالوتجر الوبحو و ويفترض دتم هذ  الإستراتيجية تب

 X12ص الوتيير وفيوا ياي  الحاليي  واستقطان آخري  جددو الوهوة في الحفا  تلى الوستهلك

و إا بينت هذ  النسبة م  العينة أن الوتجر لا يوتلك %01أيضاا تبي  أن هنا  نسبة تدم اتفا  بليت 

دليل نامل لونتجاته الوعرووة تلى موقعه الإلكترونيو وكان الوسط الحسابي للوتيير بواقع 
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ستراتيجية التسويق الرقوي وهذا يعكل وع  تطبيق إو 1.321وبانحراف معياها قده   26311

خت فات ( لتبي  الا8وهكذا جاءت بقية الوتييرات الوشاه إليها في الجدول )في الوتجر الوبحو و 

( في 8وم  نتاسج التحليل في الجدول ). (Carrefourكاهفوه )متجر  في آهاء الأفراد العاملي  في

  البحث الرسيسة.أت   نصل إلى قبول فرويتي 

فهنا  دوه واوح ومهم للإستراتيجيات التسويقية الحديثة وأهويتها في تعزيز قده  متاجر 

ليي  الوفرد تلى البقاء والاستوراه وتحقيق الأهباج وكسب الاهباج والحفا  تلى الوستهلكي  الحا

 واستقطان الوستهلكي  الجدد.

 

 تراتيجيات التسويقية الحديثة بأسلوب العرض والتوحيدثالثاا: بيان الأهمية النسبية لمتغيرات الإس
وللت كد م  الفروية الثالثة التي تنص تلى "تتباي  الاستراتيجيات التسويقية الحديثة بتباي  

توجهات أفراد العينة الوبحوثةو فقد تم استادام أسلون العرض والتوصيد لبيان الأهوية النسبية لكل 

وكوا  (X8-X25)( متيير 43يات التسويقية الحديثة والبالغ تددها )متيير م  متييرات الاستراتيج

  في الجداول الآتية:

 

 ( بيان شدة الستجابة لدى أفراد العينة المبحوثة4الجدول )

 العبارة المتغير
اتفق 

 تماما
 محايد اتفق

ل 

 اتفق

 ل

اتفق 

 تماما

 المجموع

 . إستراتيجية تسويق الوحتوى4

X8 ث بيانات هنا  إمكانية تحدي

منتجات الوتجر تلى موقعه 

 باستوراه

49 44 2 4 / 81 

X9  هنا  إمكانية الوةول

للوستهلكي  الوستهدفي  تبر 

 موقع الوتجر الإلكتروني

22 3 8 / / 81 

X10   هنا  إمكانية الإت ن ت

منتجات الوتجر تبر الع مة 

التجاهية للوتجر والونتج وتلى 

 موقعه الالكتروني

43 42 8 / / 81 

 . إستراتيجية التسويق الرقوي2

X11   هنا  إمكانية البحث ت

منتجات الوتجر تبر موقعه 

 الالكتروني

9 41 9 1 / 81 

X12  يوتلك الوتجر دليل نامل

لونتجاته الوعرووة تلى 

 موقعه الالكتروني 

/ 9 8 24 / 81 

X13  يوتلك الوتجر منصات

الكترونية أخرى تسهل م  

حو وةول الوستهلكي  ن

التعرف ت  منتجاته الحالية 

والجديد  مثل مواقع التواةل 

 الاجتواتي 

/ 24 9 8 / 81 

 . إستراتيجية التسويق التجريبي8
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 العبارة المتغير
اتفق 

 تماما
 محايد اتفق

ل 

 اتفق

 ل

اتفق 

 تماما

 المجموع

X14  يقوم الوتجر بعرض مجووتة

مويزات منها تافيضات 

الأسعاه لونتجاته وخدمات 

توةيل الونتجات تبر موقعه 

 الالكتروني

48 42 3 / / 81 

X15 ى إت م يعول الوتجر تل

الوستهلكي  بكل ما متاج م  

معلومات م  ن نها جذن أكبر 

تدد م  الوستهلكي  تبر موقعه 

 الأكتروني

40 48 / / / 81 

X16  يقوم الوتجر بحو ت تسويقية

وترويجية متكره  تبر موقعه 

 الإلكتروني 

48 40 / / / 81 

 . إستراتيجية تجهيز الشح 1

X17  يعول الوتجر تلى ترض

ه تبر ةفحات موقعه منتجات

الإلكترونية تلى نحو منظم كوا 

 هو تلى الرفوف داخل الوتجر

/ 1 3 24 / 81 

X18  يهتم الوتجر باختياه الشكل

واللون والتصويم الجذان 

لونتجاته تلى ةفحاته 

 الإلكترونية 

21 41 / / / 81 

X19  هنا  منتجات لها أكثر م  نكل

وتصويم تناسب كل الفئات 

 ستهدفة السوقية الو

41 43 3 / / 81 

 . إستراتيجية التعبئة والتيلي 3

X20  يعول الوتجر تلى الحفا  تلى

منتجاته في الرفوف وتحديثها 

 باستوراه

23 3 / / / 81 

X21  يوتلك الوتجر ماازن واسعة

لحفظ الونتجات وخزنها تلى 

 نحو سليم ومنظم 

28 0 / / / 81 

X22  تناسب طريقة الشح  وترض

ات تلى الرفوف وخزن الونتج

الفاسض منها م  ن نها أن تعول 

تلى زياد  الوبيعات تلى نحو 

 مستور 

21 41 / / / 81 

 ستراتيجية أنوواا ب نو غرام. إ9

X23  ترض الونتجات الوتشابهة

وأجزاسها الوقسوة تلى الرفوف 

وتنظيوها يعطي قيوة إوافية 

 للونتج الوعروض

40 48 / / / 81 
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 العبارة المتغير
اتفق 

 تماما
 محايد اتفق

ل 

 اتفق

 ل

اتفق 

 تماما

 المجموع

X24 رفوف وطر  ترض اختياه ال

الونتجات يعكل قو  إداه  

 الوتجر واهتوامها بالوستهلكي  

43 42 / / / 81 

X25  ووع ت مات إهنادية ودالة

تلى الوورات والرفوف يسهل 

م  وةول الوستهلك نحو 

 الونتج الوطلون نراسه

40 48 / / / 81 

 انم  إتداد الباصثالمصدر: 

و 2تم ورن أوزان مقياس ليكرت الاواسي بـ) +(و ي1في الجدول )وبعد صصر الإجابات 

 (.3(و وهذا ما يووحه الجدول)2-و4-و ةفرو 4+
 التقويم النهائي لتوجهات أفراد العينة المبحوثة (5الجدول )

 العبارة المتغير
اتفق 

 تماما
 محايد اتفق

ل 

 اتفق

 ل

اتفق 

 تماما

 المجموع

 . إستراتيجية تسويق الوحتوى4

X8 حديث بيانات هنا  إمكانية ت

منتجات الوتجر تلى موقعه 

 باستوراه

 12 / 4- ةفر 44 82

X9  هنا  إمكانية الوةول

للوستهلكي  الوستهدفي  تبر 

 موقع الوتجر الإلكتروني

 12 / / ةفر 3 11

X10   هنا  إمكانية الإت ن ت

منتجات الوتجر تبر الع مة 

التجاهية للوتجر والونتج وتلى 

 موقعه الالكتروني

 12 / / ةفر 42 81

 . إستراتيجية التسويق الرقوي2

X11   هنا  إمكانية البحث ت

منتجات الوتجر تبر موقعه 

 الالكتروني

 22 / 1- ةفر 41 42

X12  يوتلك الوتجر دليل نامل

لونتجاته الوعرووة تلى 

 موقعه الالكتروني 

 43- / 24- ةفر 9 /

X13  يوتلك الوتجر منصات

 الكترونية أخرى تسهل م 

وةول الوستهلكي  نحو 

التعرف ت  منتجاته الحالية 

والجديد  مثل مواقع التواةل 

 الاجتواتي 

 43 / 8- ةفر 24 /

 ستراتيجية التسويق التجريبي. إ8

X14  يقوم الوتجر بعرض مجووتة

مويزات منها تافيضات 

الأسعاه لونتجاته وخدمات 

 83 / / ةفر 42 29
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 العبارة المتغير
اتفق 

 تماما
 محايد اتفق

ل 

 اتفق

 ل

اتفق 

 تماما

 المجموع

توةيل الونتجات تبر موقعه 

 الالكتروني

X15  يعول الوتجر تلى إت م

الوستهلكي  بكل ما متاج م  

معلومات م  ن نها جذن أكبر 

تدد م  الوستهلكي  تبر موقعه 

 الأكتروني

81 48 / / / 10 

X16  يقوم الوتجر بحو ت تسويقية

وترويجية متكره  تبر موقعه 

 الإلكتروني 

29 40 / / / 12 

 ستراتيجية تجهيز الشح . إ1

X17 ل الوتجر تلى ترض يعو

منتجاته تبر ةفحات موقعه 

الإلكترونية تلى نحو منظم كوا 

 هو تلى الرفوف داخل الوتجر

 40- / 24- ةفر 1 /

X18  يهتم الوتجر باختياه الشكل

واللون والتصويم الجذان 

لونتجاته تلى ةفحاته 

 الإلكترونية 

11 41 / / / 31 

X19  هنا  منتجات لها أكثر م  نكل

تناسب كل الفئات وتصويم 

 السوقية الوستهدفة 

 83 / / ةفر 43 21

 ستراتيجية التعبئة والتيلي . إ3

X20  يعول الوتجر تلى الحفا  تلى

منتجاته في الرفوف وتحديثها 

 باستوراه

31 3 / / / 33 

X21  يوتلك الوتجر ماازن واسعة

لحفظ الونتجات وخزنها تلى 

 نحو سليم ومنظم 

19 0 / / / 38 

X22  تناسب طريقة الشح  وترض

الونتجات تلى الرفوف وخزن 

الفاسض منها م  ن نها أن تعول 

تلى زياد  الوبيعات تلى نحو 

 مستور 

11 41 / / / 31 

 ستراتيجية أنوواا ب نو غرام. إ9

X23  ترض الونتجات الوتشابهة

وأجزاسها الوقسوة تلى الرفوف 

وتنظيوها يعطي قيوة إوافية 

 للونتج الوعروض

81 48 / / / 10 

X24  اختياه الرفوف وطر  ترض

الونتجات يعكل قو  إداه  

 الوتجر واهتوامها بالوستهلكي  

89 42 / / / 13 



 [32]                                                                                                   ... .دور تطبيق استراتيجيات التسويق الحديثة

 العبارة المتغير
اتفق 

 تماما
 محايد اتفق

ل 

 اتفق

 ل

اتفق 

 تماما

 المجموع

X25  ووع ت مات إهنادية ودالة

تلى الوورات والرفوف يسهل 

م  وةول الوستهلك نحو 

 الونتج الوطلون نراسه

81 48 / / / 10 

 انم  إتداد الباصث المصدر: 

مة  وجهةة نظةر كةل  التوةةل إلةى بيةان الأهويةة و تةمأفراد العينة الوبحوثةتقييم توجهات  وبعد

 (.                         9وهذا ما يووحه الجدول )و(  Carrefourفي متجر )كاهفوه فرد تامل
 ( 6الجدول )

 ت التسويقية الحديثةأفراد العينة المبحوثة تجاه متغيرات الستراتيجياالأهمية من وجهة نظر درجة بيان 

 العبارة المتغير
درجة 

 الأهمية

X20 33 يعول الوتجر تلى الحفا  تلى منتجاته في الرفوف وتحديثها باستوراه 

X21  38 يوتلك الوتجر ماازن واسعة لحفظ الونتجات وخزنها تلى نحو سليم ومنظم 

X18 تلى ةفحاته  يهتم الوتجر باختياه الشكل واللون والتصويم الجذان لونتجاته

 الإلكترونية 

31 

X22   تناسب طريقة الشح  وترض الونتجات تلى الرفوف وخزن الفاسض منها م

 ن نها أن تعول تلى زياد  الوبيعات تلى نحو مستور 

31 

X9 12 هنا  إمكانية الوةول للوستهلكي  الوستهدفي  تبر موقع الوتجر الإلكتروني 

X24 جات يعكل قو  إداه  الوتجر واهتوامها اختياه الرفوف وطر  ترض الونت

 بالوستهلكي  

13 

X15  يعول الوتجر تلى إت م الوستهلكي  بكل ما متاج م  معلومات م  ن نها جذن

 أكبر تدد م  الوستهلكي  تبر موقعه الأكتروني

10 

X23  ترض الونتجات الوتشابهة وأجزاسها الوقسوة تلى الرفوف وتنظيوها يعطي قيوة

 ونتج الوعروضإوافية لل

10 

X25  ووع ت مات إهنادية ودالة تلى الوورات والرفوف يسهل م  وةول

 الوستهلك نحو الونتج الوطلون نراسه

10 

X8 12 هنا  إمكانية تحديث بيانات منتجات الوتجر تلى موقعه باستوراه 

X10 ونتج هنا  إمكانية الإت ن ت  منتجات الوتجر تبر الع مة التجاهية للوتجر وال

 وتلى موقعه الالكتروني

12 

X16  12 يقوم الوتجر بحو ت تسويقية وترويجية متكره  تبر موقعه الإلكتروني 

X14  يقوم الوتجر بعرض مجووتة مويزات منها تافيضات الأسعاه لونتجاته وخدمات

 توةيل الونتجات تبر موقعه الالكتروني

83 

X19 83 ناسب كل الفئات السوقية الوستهدفة هنا  منتجات لها أكثر م  نكل وتصويم ت 

X11 22 هنا  إمكانية البحث ت  منتجات الوتجر تبر موقعه الالكتروني 

X13  يوتلك الوتجر منصات الكترونية أخرى تسهل م  وةول الوستهلكي  نحو

 التعرف ت  منتجاته الحالية والجديد  مثل مواقع التواةل الاجتواتي 

43 

X12 43- يل نامل لونتجاته الوعرووة تلى موقعه الالكتروني يوتلك الوتجر دل 

X17  يعول الوتجر تلى ترض منتجاته تبر ةفحات موقعه الإلكترونية تلى نحو

 منظم كوا هو تلى الرفوف داخل الوتجر

-40 

 انم  إتداد الباصث المصدر:     
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تراتيجيات التسةويقية )متييرات الاسة( ن صظ الترتيب النهاسي لوتييرات البحث 9م  الجدول )

إا ي صةظ و أفراد العينة الوبحوثة في متجر )كاهفوه(صسب أهوية كل متيير م  وجهة نظر الحديثة( 

( نقطةةو 33الذا يعود لاستراتيجية تجهيز الشةح  وكةان بواقةع ) X20أن أتلى النقاط سجلها الوتيير 

يعةود لاسةتراتيجية  الةذا X17ر وهكذا جةاءت بقيةة الوتييةرات مة  صيةث الأهويةة وةةولاا إلةى الوتيية

 ( نقطة.40-التعبئة والتيلي و وكان بواقع )

التةي نصةت تلةى "تتبةاي  الاسةتراتيجيات  الرسيسةة الثالثةة فروةية البحةثقبةول  وهةذا مةا يؤكةد

 (. Carrefourالعاملي  في متجر )كاهفوه التسويقية الحديثة بتباي  توجهات أفراد العينة الوبحوثة

 

 الستنتاجات والمقترحات المحور الخامس:

 الستنتاجات-أولا 

بعةةد تةةرض التةة طير النظةةرا والجانةةب الويةةداني للبحةةثو يوكةة  التوةةةل إلةةى جولةةة مةة   

 الاستنتاجات الوهوة وكالآتي:

 يسهم تطبيق الاستراتيجيات التسويقية الحديثة في زياد  سرتة الوةول إلى الوستهلكي . .4

و تام  والإستراتيجية التسويقية تلى نحو خةاص تعةدّ مة  ي صظ أن مفهوم الإستراتيجية تلى نح .2

الوووةةوتات التةةي لهةةا نةة ن كبيةةر فةةي النهةةوض بواقةةع متةةاجر الوفةةرد الونتشةةر  محليةةاا وإقليويةةاا 

 ودولياا ولاسيوا تلك التي ترغب في النوو والبقاء في السو  الكبير .

نةةة الوبحوثةةة فةةي تطبيةةق هةةذ  يتبةةي  مةة  التحليةةل الإصصةةاسي أن هنةةا  توجهةةات إيجابيةةة لةةدى العي .8

أنوواا ب نو غرامو إا هنا  إمكانية متاصة لدى لوتجةر إكوال الاستراتيجيات لاسيوا إستراتيجية 

 الوبحو  في تطبيقها.

مة  الاسةتراتيجيات الوهوةة كوا تبي  م  التحليل الإصصاسي أن إستراتيجية التعبئة والتيلية  تعةد  .1

لتظهةةر ةةةوه  الونتجةةات وأنةةكالها تلةةى النحةةو  ملي اهتوةةام ودتةةم مةة  العةةاإلةةى التةةي تحتةةاا 

و والعوةل تلةى الوطلون أمام الوستهلكي  تبر تحويلها تلى موقةع الوتجةر الوبحةو  الإلكترونةي

 تحديث البيانات تلى نحو دوها.

 

 المقترحات -ثانياا 
اقتةراج م  خ ل ترض الاستنتاجات الوهوة أتة  و يوكة  للباصةث ووفةق الوعطيةات الوتاصةة 

 ض الوقترصات الآتية:بع

تلةى نحةو  (Carrefourكةاهفوه )وروه  تعزيز أنشطة متاجر الوفرد تلى نحو تامو ومتجةر  .4

وتطبيقهةا توليةاا  خاص تبر تو ي  الاستراتيجيات التسويقية الحديثة وفةق الإمكانيةات الوتاصةة

 في الوتجر الوبحو .

يجية التعبئةة والتيلية و كونهةا الاهتوةام بإسةترات (Carrefourكاهفوه )إداه  متجر  يفترض م  .2

مةة  الاسةةتراتيجيات الوهوةةة والفاتلةةة فةةي التةةرويج تةة  الونتجةةات ونقةةل الصةةوه  والانطبةةاع 

 الإيجابي للونتجو وترسيخ الأخير  في اه  الوستهلكي  الورتادي  إليه.

العوةةل تلةةى تحسةةي  مواقةةع متةةاجر الوفةةرد الإلكترونيةةةو وتةةدم إهوالهةةا تبةةر تحةةديث بياناتهةةا  .8

)كةاهفوه لوماتها الووجهة للوستهلكي  كافةو وهةذا مةا ينطبةق أيضةاا تلةى الوتجةر الوبحةو  ومع

Carrefour) . في محافظة دهو 

العول بإستراتيجية أنوواا ب نو غرام التي تعدّ مة  الاسةتراتيجيات الفاتلةة فةي تنظةيم وترتيةب  .1

لدالةةةة إلةةةى أقسةةةام الونتجةةةات تلةةةى الرفةةةوف والعاهوةةةاتو والاهتوةةةام بالع مةةةات والإنةةةاهات ا
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الونتجةةات الوتنوتةةةو وكةةذلك تجزسةةة الونتجةةات اليذاسيةةة إلةةى أوزان وأصجةةام تفةةي بوتطلبةةات كةةل 

 .(Carrefourكاهفوه )نراسح الوستهلكي  الورتادي  لوتجر 

 

 المصادر

 العربيةباللغة المصادر  -أولا 

 الكتب العربية
س    س ت التس    ويق: المف    اهيم والأتراتيجيا"اس    (و 2112البةةةةرواهاو نةةةةزاهو والبرزنجةةةةيو أصوةةةةدو ) .4

 و الطبعة العربيةو داه واسل للطباتة  النشرو توانو الاهدن.والوظائف"

و الطبعةة الأولةىو داه الحامةد للطباتةة "المفه وم الح ديث للتس ويق"(و 2114الديو  جيو ابي سةعيدو ) .2

 والنشرو توانو الأهدن.

و تعريةب: سةروه تلةي ابةراهيم س ويق""أساسيات الت(و 2113وتلرو فيليبو وأهمسترونجو جاهاو )ك .8

 سروهو الطبعة الأولىو داه الوريخو الوولكة العربية السعودية.
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