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 من العاملين : دراسة استطلاعية لآراء عينةدور التسويق السيبراني في جذب الزبائن
  النجف الأشرف ةسيا سيل في محافظآشركة في 

 

 

 

 

 المستخلص:

والتأثير بين المتغير المستقل، وهو التسويق السيبراني، من خلال أبعاده الإرتباط علاقة هدف البحث هو اختبار 

)تقنيات الجذب السيبراني، الاحتفاظ السيبراني، التعلم السيبراني، والتواصل السيبراني( والمتغير التابع، وهو جذب 

ية(. يسعى البحث للإجابة عن السؤال: الزبون الذي يتضمن أبعاده )الصدق، الإنصاف، الاحترام، المسؤولية، والموثوق

  "هل يؤثر التسويق السيبراني في جذب الزبون؟"

في الموظفين من  عشوائية تم إجراء البحث على عينة التحليلي كمنهج للدراسة حيث اذ تم اعتماد المنهج الوصفي

موظف  102عدد مجتمع البحث تتعلقان بالارتباط والتأثير. بلغ  انفرضيت البحث شركة آسيا سيل في النجف ، وشمل

استبيانًا تم استخدامه في التحليل الإحصائي.  86منها، واستبعاد اثنين، ليبقى  88استبيانًا، تم استرجاع  91، وتم توزيع 

ومن أبرز نتائج البحث مجموعة من الاستنتاجات اهمها وجود (. SPSS.v.23تمت معالجة البيانات باستخدام برنامج )

توجه ايجابي مرتفع من قبل العينة المبحوثة حول متغيرات الدراسة اذ تدرك الشركة اهمية التسويق السيبراني  لغرض 

ن هنالك أظهرت النتائج اكذلك التفاعل مع الزبائن عبر منصات الانترنت وهذا يعزز من قدرتها على جذب الزبائن ، 

)الصدق، الانصاف، الاحترام، المسؤولية، الموثوقية(. وهذا ما يؤشر لنا التزاما  جذب الزبون اهتمام مرتفع بأبعاد

, كذلك يعكس الوعي بالمبادئ الأخلاقية، مما يعزز من مصداقيتها ويحسن صورتها ويؤثر الشركة  مرتفعا تجاه زبائن

ل تعزيز هذا المتغير، تتمكن الشركة من بناء علاقات طويلة الأمد مع بشكل إيجابي على سمعتها في السوق. من خلا

زبائنها، وهو ما يعزز في النهاية من نجاحها واستدامتها في بيئة الأعمال التي تتسم بالاضطراب والتنافسية والحركية 

 غير المستقرة.

 .شركة آسيا سيل، التسويق السيبراني، جذب الزبون: الكلمات الدالة 
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The Role of Cyber Marketing in Attracting Customers: A 

Survey Study of the Opinions of a Sample of Employees at 

Asia Cell Company in Najaf Governorate 
 

 

 

 

Abstract:  

The aim of the research is to test the correlation and influence relationship between the 

independent variable, which is cyber marketing, through its dimensions (cyber attraction 

techniques, cyber retention, cyber learning, and cyber communication) and the dependent 

variable, which is customer attraction, which includes its dimensions (honesty, fairness, 

respect, responsibility, and reliability). The research seeks to answer the question: "Does 

cyber marketing affect customer attraction?" The descriptive analytical approach was 

adopted as a study method, as the research was conducted on a random sample of 

employees at Asia Cell Company in Najaf, and the research included two hypotheses 

related to correlation and influence. The number of the research community was 102 

employees, and 91 questionnaires were distributed, 88 of which were retrieved, and two 

were excluded, leaving 86 questionnaires that were used in the statistical analysis. The 

data were processed using the (SPSS.v.23) program.  The most prominent results of the 

research include a set of conclusions, the most important of which is the existence of a 

high positive orientation by the researched sample regarding the study variables, as the 

company realizes the importance of cyber marketing for the purpose of interacting with 

customers via Internet platforms, which enhances its ability to attract customers. The 

results also showed that there is a high interest in the dimensions of customer attraction 

(honesty, fairness, respect, responsibility, reliability). This indicates to us a high 

commitment to the company's customers, and also reflects awareness of ethical 

principles, which enhances its credibility, improves its image, and positively affects its 

reputation in the market. By enhancing this variable, the company is able to build long-

term relationships with its customers, which ultimately enhances its success and 

sustainability in a business environment characterized by turmoil, competition, and 

unstable movement. 

Keywords: Cyber marketing, customer attraction 
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 مقدمة 
تواجه المنظمات المعاصرة، لاسيما منظمات الاعمال تحديات متزايدة، تقود لاضطرابات 

املها مستمرة، ينتج عنها مشاكل متعددة بسبب اضطراب البيئة نتيجة الحركية المستمرة في عو

لتي تجعل من مختلفة واالاقتصادية والاجتماعية والسياسية والثقافية، التي تقود لصعوبات تنظيمية 

هذه الشركات امام تحدي مستمر لغرض توظيف كل ما هو ومناسب ومتميز لمواجهة هذه 

ل المضطرب. التحديات. يأتي التسويق السيبراني باعتباره حيوياً للنجاح والتفوق في عالم الأعما

أو المنافسة  لقوانينفعندما تواجه الشركات تحديات جديدة أو تغيرات في السوق أو التكنولوجيا أو ا

التي ستساهم  ينبغي عليها التكيف بسرعة مع التحديات، يعد التسويق السيبراني أحد الادوات المهمة

لبيئة بشكل كبير في نجاح الشركات وتحقيق أهدافها بعد التكيف مع التحديات التي ستفرضها ا

ا بسبب توجها عالميا حديث يساهم التسويق السيبراني باعتباره.(  (Gao, 2007:3 ةالتكنولوجي

تمام بالتميز تطور التكنولوجيا والسعي نحو تحقيق التفوق على المنافسين. وتزامناً مع زيادة الاه

ة في والاستدامة بصفة عامة والتكنولوجيا بصورة خاصة التي يجب تضمين مبادئها التكنولوجي

ض تراتيجيات الأعمال لغررسالة الشركة وذلك لحماية خصوصية هذه الشركة وزبائنها في اس

 (.Robul et al, 2020:5)البقاء في المنافسة طويلا 

يق في هذا السياق، تظهر تحديات القرن الحادي والعشرين أهمية توفير التوازن بين التسو

ر بالزبون السيبراني الفعاّل والممارسات التسويقية الحديثة التي ستضمن تحقيق التأثير المباش

لفين. وذلك البيئة التنافسية لأطول مدة ممكنة وتحقيق اهداف الشركة وزبائنها المختوالبقاء في 

ات من قوة بسبب إمكانية توظيف اساسيات التسويق السيبراني لتحقيق النجاح بعد ان تستفيد الشرك

اصل الإنترنت ووسائل التواصل الاجتماعي ومحركات البحث والمنصات الرقمية المختلفة للتو

 يعاتئن المحتملين وزيادة القدرة على التعرف على العلامة التجارية وزيادة المبمع الزبا

(Gebauer et al, 2020:91.) 

يقدم التسويق السيبراني مجموعة واسعة من الاستراتيجيات والأدوات، بدءاً من تسويق المحتوى  اذ

أهميته في قدرته  والاعلان عبر وسائل التواصل الاجتماعي وتحسين محركات البحث. كما تكمن

على الوصول إلى جمهور عالمي، وإمكانية استهداف مجموعات سكانية محددة، وقياس فاعلية 

جهود التسويق بدقة. فهو يمّكن الشركات من التكيف مع المشهد الرقمي المتغير باستمرار، مما 
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ت تقنية متزايدة يمّكنها من الحفاظ على قدرتها التنافسية في عالم رقمي متزايد يعاني من تطورا

 (.World Bank, 2013:7)وقفزات تكنولوجية متنوعة.

ر قطاع مع الدخول الى الالفية الجديدة، واجه العراق تغيرات كبيرة اثرت كثيرا على استقراو

فتراضي ساهمت هذه التغيرات بتغير طريقة التنافس بسبب دخول العالم الااذ الاعمال التجاري 

-Alضغوطا كبيرة بسبب انفتاح البلاد على الأسواق الخارجية )ِكأداة للتنافس الذي مارس 

Kalabi et al,2024:1اخل (. لذا ظهر التسويق السيبراني كأحد الطرق التي سهلت التنافس د

 البيئة التسويقية وسهلت من جذب الزبون بسرعة وامان.

رنة مع اكثر بالمقا يتيح التسويق السيبراني التواصل المستمر مع جمهور واسع بكفاءة وفاعلية

تطبيقات يقدم التسويق السيبراني تجربة متميزة للمواقع الإلكترونية والو التقليديةالوسائل 

ر عدد (. ويزيد من قدرة الشركة على تحفيز الزبون للشراء وتكراBataineh, 2022:6)المختلفة

لزبائن جذب اهتمام اان جذب الزبون يعد بمثابة عملية تسويقية حيوية تهدف إلى  .مرات الشراء

ي بالتالو (.(Ponzoa & Erdmann, 2021:11 المحتملين وتحويلهم إلى زبائن فعليين للشركة

دة ولا وفتح أسواق جديدة. وزيا الإيرادات.فان النجاح في جذب الزبون سوف ينعكس على زيادة 

لى الإجابة عيهدف البحث الحالي الى  .(Weber, 2009:9) الزبون وثقتهم بالمنتجات الشركة

ه قيادات وذلك لغرض اثارة انتبا؟ "التسويق السيبراني في جذب الزبون يؤثرهل تي "التساؤل الآ

الحديثة الذي  الشركات المبحوثة الى الانتباه الى أهمية التسويق السيبراني الذي يعد من المواضيع

ية أطول بيئات التسويقيساعد الشركات على جذب الزبون بطريقة تضمن لهم البقاء بالمنافسة وال

ية هما مدة ممكنة. ووقد كان اسهام الباحثين هو توظيف متغيرين مهمين في الدراسات الاكاديم

فظة محا"التسويق السيبراني وجذب الزبون ". في قطاع مهم الذي هو قطاع شركة اسيا سيل في 

 لاد.باستقرار البالنجف الاشرف كون هذه الشركة تسهم بتوظيف عدد كبير من العاملين وتؤثر 

 المنهجية العلمية للبحث:
 مشكلة البحثاولاً : 

حول القدرة على جذب الزبون بإستمرار في ظل التطور البحث في الأساس تتمحور مشكلة 

يق الحديث في التكنولوجي المستمر وزيادة التقنيات التي من الممكن ان يستفاد منها في إدارة التسو

 التعقيد والاضطراب وعدم التأكد البيئي.ظل بيئة تتسم بمزيد من 
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ين ان هنالك الفكرية، وبناءاً على ما توصل اليه العديد من الباحثين، تبالبحث تأسيسا على مشكلة 

اتهم حاجة لمزيد الدراسات حول جذب الزبون. وذلك بسبب التغير المستمر في اذواقهم واحتياج

في جذب  تنوع الأنشطة التي يستخدمها المنافسينومتطلباتهم الانية وحاجاتهم الملحة. فضلا عن 

 (. ودخول التكنولوجيا ومساهمتها فيSunarso & Mustafa, 2023:193زبائنهم المحتملين )

اربة تعميق الاضطراب البيئي وزيادة القدرة على الوصول الى الزبائن بأوقات مختلفة او متق

 وبمناطق جغرافية متنوعة.

 تساؤلات البحثثانياً : 

قبلية. ومن ن الموضوعات والتقنيات التي يمكن ان تستفيد منها المنظمات في تحقيق أهدافها المستم

 الى الإجابة على التساؤلات الفكرية الاتية:ا البحث سعى هذيهنا 

 ما هي المرتكزات المفاهيمية للتسويق السيبراني ومواضيعه الفرعية؟ .1

 الفرعية؟ دهالزبون وابعاما هو التأصيل الفكري والمفاهيمي لمتغير جذب  .2

كلي ما مستوى علاقة الارتباط بين التسويق السيبراني وجذب الزبائن، على المستويين ال .3

 ؟والجزئي

 ؟هل يوجد تأثير للتسويق السيبراني في جذب الزبائن، على المستويين الكلي والجزئي  .4

 همية البحثثالثاً : أ

ات لم تجمعها أغلب الدراسبالبحث وجديرة تنبع أهمية البحث من خلال طرحها متغيرات مهمة 

نافسية تالسابقة والتي هي التسويق السيبراني وجذب الزبون والتي طبقت في قطاع مهم يعاني من 

عمل جاهدة تشديدة الا وهو قطاع الاتصالات العراقي الذي يحوي العديد من الشركات المنافسة التي 

 المنافســـة العراقــــي. على جذب الزبون لتكون فـــي أعلـــى سلـــم

ي الاستفادة فامًام الباحثين الذين لديهم رغبة البحث والمساهمة في وضع الأطُر الفكرية لمتغيرات 

غرض جمع للتنقيب من بين دراسات علمية عديدة محكمة وذلك ليسعى هذا البحث منها مستقبلاً. اذ 

 تكنولوجية.التأصيل الفكري لمتغيرات مهمة في ضل اضطراب البيئة ال

يناميكية كذلك في ظل توظيف اساسيات التسويق السيبراني، اذ يمكن للشركات التفاعل بشكل أكثر د

لبيانات وفعالية مع الزبائن، مما يعطيها ميزة تنافسية قوية في سوق يعتمد بشكل متزايد على ا

 لحماية.اضافة الى وتحليلها لأن هذا المتغير يعمل على تطبيق الأساليب التسويقية الحديثة بالإ
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 رابعاً : اهداف البحث

 التعرف على المرتكزات المفاهيمية للتسويق السيبراني ومواضيعه الفرعية. .1

 توضيح التأصيل الفكري والمفاهيمي لمتغير جذب الزبون وأبعاده الفرعية. .2

الكلي  معرفة مستوى علاقة الارتباط بين التسويق السيبراني وجذب الزبائن، على المستويين .3

 .والجزئي

 .يعرفة مدى تأثير التسويق السيبراني في جذب الزبائن، على المستويين الكلي والجزئم .4

 خامساً : المخطط الفرضي للبحث 

ضم ) يالذي للمتغير المستقل التسويق السيبراني  ولتحقيق أهداف البحث تم بناء مخطط افتراضي

يره على المتغير لسيبراني، التواصل السيبراني( وتأث، الاحتفاظ السيبراني، التعلم االجذب السيبراني 

 ية(الانصاف ، الاحترام، الموثوقية،المسؤولالتابع وهو جذب الزبون والذي يضم ) الصدق ، 

 
 

 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

 ( نموذج البحث الإفتراضي1الشكل )

 

 المراجعة التاريخية والمفاهيمية:

 :تطوير الفرضيات

 علاقة التسويق السيبراني مع جذب الزبون -1

نحو الاقتصاد الرقمي، أصبح في ضوء التطور السريع للتكنولوجيا الرقمية وانتقال المجتمعات 

( أحد الركائز الأساسية التي تستند إليها الشركات لتحقيق Cyber Marketingالتسويق السيبراني )

 

 الجذب السيبراني -

 الاحتفاظ السيبراني -

 التعلم السيبراني -

 لسيبرانياالتواصل  -

 

 

 

 

 
 الصدق -

  الانصاف -

 الاحترام -

 الموثوقية -

 المسؤولية -

 جذب الزبون التسويق السيبراني
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النجاح والاستدامة. يعُرّف التسويق السيبراني بأنه استخدام التقنيات الرقمية ومنصات الإنترنت 

وفعاّلة. تتميز البيئة الرقمية الحالية بقدر  للترويج للمنتجات والوصول إلى الزبائن بأساليب مبتكرة

ً تتطلب استراتيجيات تسويقية  عالٍ من التنافسية، حيث تعُتبر عملية جذب الزبائن محوراً أساسيا

مرنة تركز على تلبية احتياجاتهم. يعتمد التسويق السيبراني على أدوات مثل وسائل التواصل 

ت الرقمية، والبريد الإلكتروني لاستهداف الزبائن الاجتماعي، تحسين محركات البحث، الإعلانا

 (.Burrell et al., 2021:33وتعزيز التفاعل معهم )

( إلى أن التسويق السيبراني ليس مجرد وسيلة Ponzoa & Erdmann, 2021:699) كما يشير

ولائهم عزز لجذب الزبائن، بل هو نظام متكامل يساهم في بناء علاقات طويلة الأمد مع الزبائن، وي

لسلوك ويزيد رضاهم عن العلامة التجارية. ومن خلال الاستفادة من البيانات الضخمة وتحليل ا

هم محور الرقمي، يوفر التسويق السيبراني فرصاً لإنشاء تجارب شخصية تجعل الزبائن يشعرون بأن

 اهتمام العلامة التجارية، مما يسهم في جذبهم وزيادة ولائهم.

 ( أن التسويق السيبراني يعزز من جذب الزبائن، مما يمكن أنNa’iesa, 2024:1243ويرى )

لى المدى يسهم في تحسين فعالية استراتيجيات التسويق ويعزز قدرة الشركات على تحقيق أهدافها ع

 أنه يمكن للمسوقين استخدام وسائل التواصل (٣٧٧:٢٠٢٢موسى وآخرون ،  الطويل. ويوضح )

بهدف جذب  تجارية وتجربة منتجاتهم وخدماتهم، ومعرفة آراء الزبائنالاجتماعي لترويج العلامة ال

ً لجذب قاعد ة زبائن زبائن جدد وتعزيز علاقة أقوى مع الزبائن الحاليين. يسعى المسوقون حاليا

ة جديدة عبر المنصات الاجتماعية من خلال استراتيجيات مثل تحسين محركات البحث واستضاف

جذب و( على أن التسويق السيبراني ٢٤٩: ٢٠٢٤حسين & تايه،ؤكد )ويالمسابقات عبر الإنترنت. 

من خلال الزبائن هما عنصران رئيسيان يساعدان الشركات على البقاء في سوق التنافسية اليوم. و

زدهار رصد وتحليل التغيرات واتخاذ الإجراءات المناسبة، يمكن للمؤسسات الناجحة التكيف والا

 في بيئة الأعمال المتغيرة.

 زبائن.  توجد علاقة ارتباط موجبة بين التسويق السيبراني وجذب ال :H1 فرضية الارتباط الأولى

      يوجد تأثير موجب ومعنوي للتسويق السيبراني في جذب الزبون.: H2فرضية التأثير الأولى

 الزبون علاقة تقنيات الجذب السيبراني مع جذب-2

الوعي بأصالة بالعلامة التجارية على نطاق واسع وبسرعة. تزيد تقنيات التسويق السيبراني من نشر 

توفر تقنيات  (.Chikada, 2019:9المستهدف )  وتعزز العلاقة بين العلامة التجارية والزبون
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الجذب السيبراني الأدوات والاستراتيجيات اللازمة لبناء وتعزيز العلامة التجارية، بينما توفر 

لجذب والاحتفاظ بالزبائن. تعزيز رؤية الشركات، زيادة ولاء  العلامة التجارية القوية الأساس

 (.Yang& Long, 2024:80)الزبائن، وتحقيق نجاح رقمي مستدام

اعد في تساعد تقنيات الجذب السيبراني من استخدام التكنولوجيا الرقمية بشكل ذكي يمكن أن يس

نيات الجذب تعتمد تق اذ بون الرقميتحقيق توازن مثالي بين الكفاءة والفاعلية التسويقية وجذب الز

لجمهور االسيبراني على استخدام استراتيجيات متكاملة وأدوات تحليلية قوية لضمان الوصول إلى 

عي، المستهدف بكفاءة. من خلال تحسين محركات البحث، والتفاعل عبر وسائل التواصل الاجتما

 مو مستدامنيادة قاعدة عملائها وتحقيق والتسويق بالمحتوى، والبريد الإلكتروني، يمكن للشركات ز

(Valeriano & Maness, 2014:348 ). 

جذب وعلاقة ارتباط إيجابية بين تقنيات الجذب السيبراني  هناكH3 :فرضية الارتباط الثانية

   .الزبائن

 .نتساهم تقنيات الجذب السيبراني بشكل إيجابي في جذب الزبائ H4:فرضية التأثير الثانية

 الاحتفاظ السيبراني مع جذب الزبون علاقة -3

لال خان الاحتفاظ السيبراني هو جزء أساسي من استراتيجية التسويق السيبراني الشاملة ومن 

ع عملائها. استخدام الأدوات والتقنيات الرقمية، يمكن للشركات بناء علاقات قوية وطويلة الأمد م

زيد من اليف التسويق، بل يعزز الولاء ويوالتركيز على الاحتفاظ بالزبائن لا يقلل فقط من تك

 الإيرادات مستقبلا

 (Mattock et al, 2022:60). تجربة  علما انه بالإمكان توظيف الاحتفاظ السيبراني عبر تحسين

تقليل والزبائن، وزيادة رضاهم، وتشجيعهم على تكرار الشراء، مما يؤدي إلى زيادة الإيرادات 

 (.Lambech & Høglo, 2020:230) جدد تكلفة اكتساب عملاء

اق أكثر، مما يزيد وبالتالي يسهم الاحتفاظ السيبراني الى بالحفاظ على الزبائن الذين يميلون إلى الإنف

هم ويعزز رضا الزبائن ويقلل من شكاوي .(Mattock et al, 2022:69) من الإيرادات مستقبلا

 اتقليده ويزيد تمسكهم بشراء منتجات الشركة ويساهم بتحقيق ميزة تنافسية لا يستطيع المنافسون

(Ahavi, 2023:75)  . 

 ب الزبائن.  هناك علاقة ارتباط إيجابية بين الاحتفاظ السيبراني وجذ :H5 فرضية الارتباط الثالثة

 زبائن.يؤثر الاحتفاظ السيبراني بشكل إيجابي ومعنوي على جذب ال :H6 الثالثةفرضية التأثير 
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 علاقة التعلم السيبراني مع جذب الزبون-4

لحديث. من يلعب التعلم السيبراني دورًا محورياً في تطوير وتعزيز القوى العاملة في السوق ا   

وارد من مجموعة واسعة من الم خلال تقديم فرص تعليمية مرنة، يساعد الشركات على الاستفادة

 (.Radjagukguk  & Arrafi, 2022 :44)التعليمية المتاحة عبر الإنترنت

افية. كذلك يساعد الشركات من الوصول العالمي الى الزبائن على مستوى العالم دون قيود جغر اذ   

ذا يتيح هيوفر مرونة كبيرة للمتعلمين، حيث يمكنهم التعلم السيبراني في أي وقت ومن أي مكان. 

 Kim et)ةللشركات والعاملين إدارة وقتهم بشكل أفضل والتعلم تمهيدا لتحقيق أهدافهم المستقبلي

al., 2014.) 

ز قدرة الشركة يزيد التعلم السيبراني من تطوير مهارات العاملين, ويسهم في تعزيز الابداع, ويعز   

ات من التكيف مع اضطراب البيئة الخارجية ويمكن الشركات من تعزيز الابتكار وتطوير منتج

لفشل ويزيد اى معالجة حالات تلبي احتياجات السوق المتغيرة. وبالتالي يساعد التعلم السيبراني عل

 .(Joo et al., 2014:85)فرص الشركة من تحقيق النجاح العام

 لزبائن.  اهناك علاقة ارتباط إيجابية بين التعلم السيبراني وجذب : H7 فرضية الارتباط الرابعة

 ذب الزبائن.جيظُهر التعلم السيبراني تأثيرًا إيجابياً ومعنوياً على  :H8 فرضية التأثير الرابعة

 قة التواصل السيبراني مع جذب الزبونعلا-5

نترنت يهدف التواصل السيبراني الى زيادة التفاعل والتبادل بين الأفراد والمجموعات عبر الإ

رونية مثل من الأنشطة الالكتوالتكنولوجيا الرقمية. يشمل هذا النوع من التواصل مجموعة متنوعة 

. يعتمد العصر الحالي على التواصل (Erickson,2009:148) مؤتمرات الفيديو، والمدونات

لسيبراني السيبراني وذلك لإيجاد حلول للتحديات المختلفة. ذات النطاق العريض واصبح التواصل ا

 ت التسويق . ير على استراتيجياعنصرًا أساسياً في الحياة اليومية والشؤون المهنية، وله تأثير كب

ساعد ييسهم التواصل السيبراني في توفير بيانات قيمة حول تفضيلات وسلوكيات الزبائن ما اذ 

ناء بالشركات المختلفة من تحسين طرق تسويقها المختلفة، كذلك يسهل التواصل السيبراني من 

ادة وإع (Ask et al,2021:42 )علاقات وشراكات عالمية, ما يفتح الافاق لفرص جديدة للأعمال

لي خلق قيمة النظر بالمنتجات وتطويرها وزيادة الابتكار لتلبية الاحتياجات الملحة للزبون وبالتا

 (.Huang et al,2021:291) للزبون عبر تقديم منتجات اكثر فائدة تفوق توقعاته 

 الزبائن.   هناك علاقة ارتباط إيجابية بين التواصل السيبراني وجذب: H9 فرضية الارتباط الخامسة
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 يظُهر التواصل السيبراني تأثيرًا إيجابياً ومعنوياً على جذب الزبائن. :H10 فرضية التأثير الخامسة

 Methodology and Variablesثانيا: 

قياس تدرج ليكرت ماستخدم البحث الحالي استبياناً لجمع البيانات، حيث اعتمد على  : المقياس-1

 أوافق (، )لا3(، )محايد = 4(، )اتفق = 5الذي يتكون من خمسة مستويات، وهي: )اتفق تمامًا = 

ق بمتغير فقرة تتعل 20فقرة، منها  45(. تضمنت استمارة الاستبيان 1(، )لا أوافق تمامًا = 2= 

ون متعب وآخر فقرة تتعلق بمتغير جذب الزبون. تم استخدام دراسة ) 25ويق السيبراني والتس

الاحتفاظ  ( لتحديد أبعاد التسويق السيبراني، والتي تشمل: تقنيات الجذب السيبراني،٣٧٥ :٢٠٢٣،

-Al) السيبراني، التعلم السيبراني، والتواصل السيبراني. بينما اعتمدت الدراسة على دراسة

Kalabi et al,2024:83ترام، ( لتحديد أبعاد جذب الزبون، والتي تشمل: الصدق، الإنصاف، الاح

  المسؤولية، والموثوقية.

لاشرف. وقد بلغ مجتمع ا: استهدف البحث شركة اسيا سيل في مدينة النجف المجتمع والعينة -2

( 2( استبيان، واستبعاد )88، واسترجاع )( استبيان91( عامل، وقد تم توزيع )102البحث )

 ( استبيان استخدم فعلا في التحليل الاحصائي. 86استبيان، ليتبقى )

 Hypotheses Testingاختبار الفرضيات ثالثاً:

أفادت هذه الفرضية بوجود علاقة ارتباط موجبة بين المتغير  :H1الاولى  اختبار فرضية الارتباط-أ

( 1المستقل: التسويق السيبراني والمتغير التابع: جذب الزبون. وبعد مراجعة معطيات الجدول )

(. وبما ان 0.001**( بمستوى معنوية قدرها )0.360حظ بوجود علاقة ارتباط موجبة قدرها )نلا

 على مستوى البحث. H1ة الارتباط الاولى فرضي( لذا تقبل 0.05)مستوى المعنوية المتحقق اقل من 

 ( قيم معاملات الارتباط بين متغيرات البحث الرئيسة والفرعية1الجدول )

 (.SPSS.v.23بالاعتماد على ) ةالمصدر: اعداد الباحث

 أتي الان على اختبار باقي الفرضيات:ن H1وبعد الانتهاء من اختبار فرضية الارتباط 
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 أفادت الفرضية الأولى H1 ني وجذب للارتباط بوجود علاقة ارتباط بين تقنيات الجذب السيبرا

ب السيبراني ( تبين بوجود علاقة ارتباط سالبة بين تقنيات الجذ1الزبون. وبعد مراجعة الجدول )

(. وبما ان مستوى المعنوية 0.118ى معنوية قدرها )( بمستو0.170-وجذب الزبون قدرها )

 ( لذا ترفض هذه الفرضية على مستوى البحث.0.05المتحقق أكبر من )

  أفادت الفرضية الثانية للارتباطH3 جذب ووجود علاقة ارتباط بين الاحتفاظ السيبراني ب

اني وجذب ( تبين بوجود علاقة ارتباط موجبة الاحتفاظ السيبر1الزبون. وبعد مراجعة الجدول )

نوية (. وبما ان مستوى المع0.021بمستوى معنوية قدرها )( 0.249الزبون الرقمي قدرها )*

 ( لذا تقبل هذه الفرضية على مستوى البحث.0.05المتحقق اقل من )

  أفادت الفرضية الثالثة للارتباط H5ذب الزبون. بوجود علاقة ارتباط بين التعلم السيبراني وج

لزبون لم السيبراني وجذب ا( تبين بوجود علاقة ارتباط موجبة التع1وبعد مراجعة الجدول )

قل من (. وبما ان مستوى المعنوية المتحقق ا0.037*( بمستوى معنوية قدرها )0.225قدرها )

 ( لذا تقبل هذه الفرضية على مستوى البحث.0.05)

  أفادت الفرضية الفرعية الرابعة للارتباطH7 يبراني بوجود علاقة ارتباط بين التواصل الس

سيبراني ( تبين بوجود علاقة ارتباط موجبة التواصل ال1مراجعة الجدول )وجذب الزبون. وبعد 

وية (. وبما ان مستوى المعن0.001**( بمستوى معنوية قدرها )0.347وجذب الزبون قدرها )

 ( لذا تقبل هذه الفرضية على مستوى البحث.0.05المتحقق اقل من )

 اختبار فرضية التأثير-بH2 قل: تأثير موجب للمتغير المست: أفادت هذه الفرضية بوجود

( تبين 2التسويق السيبراني في المتغير التابع: جذب الزبون. وبعد مراجعة معطيات الجدول )

يمة ( وقد بلغت قBeta=0.360بوجود تأثير موجب للتسويق السيبراني في جذب الزبون قدره )

(t=3.539( بمستوى معنوية )وبما ان مستوى المعنوية المتحقق0.001 ,) ( لذا 0.05اقل من )

( بمستوى معنوية قدره F=12.525 )تقبل الفرضية على مستوى البحث. علما بلغت قيمة

 ( ما يشير الى معنوية نموذج البحث.0.001)

 

 

 

 ( قيم معاملات تأثير التسويق السيبراني في جذب الزبون2) الجدول
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 (.SPSS.v.23بالاعتماد على ) ةالمصدر: اعداد الباحث

 
 ( قيم معاملات تأثير ابعاد التسويق السيبراني في جذب الزبون3) جدولال

 (.SPSS.v.23بالاعتماد على ) ةالمصدر: اعداد الباحث

 وبعد الانتهاء من اختبار فرضية التأثير بين المتغيرات الرئيسة نأتي على صياغة باقي الفرضيات:

 افادت الفرضية الأولى للتأثير H2 الجذب السيبراني في جذب  بوجود تأثير موجب لتقنيات

( ان هنالك تأثير سالب لتقنيات الجذب السيبراني في جذب الزبون 3الزبون. يوضح الجدول )

( وبما ان مستوى 0.242( بمستوية معنوي قدرها )t= -1.178( وقد بلغة قيمة )0.126-قدره )

 .( لذا ترفض هذه الفرضية على مستوى البحث0.05المعنوية المتحقق أكبر من )

 افادت الفرضية الثانية للتأثير H4   .بوجود تأثير موجب للاحتفاظ السيبراني في جذب الزبون

( 0.175( ان هنالك تأثير موجب للاحتفاظ السيبراني في جذب الزبون قدره )3يوضح الجدول )

( وبما ان مستوى المعنوية المتحقق 0.097( بمستوية معنوي قدرها )t=1.679وقد بلغة قيمة )

 ( لذا ترفض هذه الفرضية على مستوى البحث.0.05من ) أكبر

 افادة الفرضية الثالثة H6  للتأثير بوجود تأثير موجب للتعلم السيبراني في جذب الزبون. يوضح

( وقد بلغة 0.271( ان هنالك تأثير موجب للتعلم السيبراني في جذب الزبون قدره )3الجدول )
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( وبما ان مستوى المعنوية المتحقق اقل من 0.008( بمستوية معنوي قدرها )t=2.706قيمة )

 ( لذا تقبل هذه الفرضية على مستوى البحث.0.05)

 افادت الفرضية الرابعة H8  .للتأثير بوجود تأثير موجب للتواصل السيبراني في جذب الزبون

( 0.304( ان هنالك تأثير موجب للتواصل السيبراني في جذب الزبون قدره )3يوضح الجدول )

( وبما ان مستوى المعنوية المتحقق 0.003( بمستوية معنوي قدرها )t=3.057د بلغة قيمة )وق

 ( لذا تقبل هذه الفرضية على مستوى البحث.0.05اقل من )

 المناقشة:-٤

يعد التسويق السيبراني من المواضيع الحديثة التي تساعد الشركات على تحسين مبيعاتها بشكل 

تساهم أدوات التسويق السيبراني الرقمية بشكل كبير في تمكين الشركات مستمر. في العصر الحالي، 

من تحقيق أهدافها التسويقية بفاعلية وسهولة. أظهرت النتائج أن التسويق السيبراني يؤثر بشكل 

ملحوظ على جذب الزبائن، حيث يسهل استخدام الشبكة العنكبوتية في عرض المنتجات وتوصيلها 

يدة، مما يشجع الزبائن على شراء منتجات الشركة حالياً ومستقبلاً في ظروف إلى مناطق جغرافية بع

 متنوعة.

ومع ذلك، لا يمكن القول بأن جميع أبعاد التسويق السيبراني تؤثر بنفس الدرجة في جذب الزبائن. 

 فقد أشارت النتائج إلى عدم وجود تأثير لتقنيات التسويق السيبراني في هذا الجانب، مما يدل على

أن الشركة المبحوثة لم تهتم باستخدام التقنيات الإلكترونية لجذب الزبائن. يعود ذلك إلى عدة أسباب، 

منها احتمال عدم توفر هذه التقنيات على نطاق واسع أو صعوبة الوصول إليها في البيئة العراقية، 

 التي تعاني من الاضطرابات المستمرة.

أن الاحتفاظ السيبراني لا يؤثر على جذب الزبائن، مما يعني  بالإضافة إلى ذلك، أشارت النتائج إلى

أن إدارة الشركة المشار إليها لم تول اهتماماً كافياً لاستثمار الوقت في إقناع الزبائن بالاستمرار في 

استهلاك منتجاتها. إن استمرار هذه الفجوة قد يؤدي إلى زيادة التنافسية، حيث قد يتخلى الزبائن عن 

 مما يسبب خسائر تسويقية متوقعة وغير متوقعة.الشركة، 

من جهة أخرى، أسهم كل من التعلم والتواصل السيبراني في جذب الزبائن. إذ إن التعلم المستمر 

من التجارب الإلكترونية الناجحة يساعد في تعزيز جاذبية الشركة، بالتزامن مع أهمية التواصل 

شعورهم الإيجابي تجاه الشركة. من خلال التواصل المستمر مع الزبائن، الذي يسهم في تعزيز 
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الدائم، تستطيع الشركة معرفة احتياجات الزبائن ومدى توافق منتجاتها مع هذه الاحتياجات، مما 

 يمنح الشركة فرصة أفضل لتسويق المنتجات المناسبة التي تلبيّ احتياجات الزبائن الملحة.
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