
 
 
 
 
 
 

 
 
 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

 

 
 

 

 
  

 

 

 

 
 
 
 

 

           
  

 

 

 

 

 

  
 
 
 
 

 
 
 
 

 
 

 

 

 2.01=  م2020معامل التأثير العربي لعام                                   0.9655=   م2021"أرسيف" لعام   التأثير معامل             
             م2102 أكتوبر/ديسمبر – والثلاثون  السادس العدد - التاسعةالسنة   -الجمعية المصرية للعلاقات العامة  بإشراف علمي مندورية علمية محكمة 

 

 بحوث باللغة العربية: 

 
 
 

 الخطاب  بن عمر في مكاتبات دراسة: الإسلامي الدبلوماسي للخطاب الاتصالية الاستراتيجيات ▪

   9ص ( ...  الأزهرجامعة )  منى محمود عبد الجليل أ.م.د.
 

 دراسة مسحية على عينة  :العلاقات العامة لوسائل التواصل الاجتماعي تبني ممارسي ▪

 في الأردن من الممارسين

 61ص( ...  صنعاءجامعة ) علي حسين سعدانأ.م.د. فؤاد 
 

 
 
 
 

 

 :في المواقع الإلكترونية العربيةالمجتمعية للقضايا  جرافيكالإنفواتجاهات النخبة نحو معالجة  ▪

 تطبيقيةدراسة         

   103ص  ( ... الزقازيقجامعة )  أ.م.د. نادية محمد عبد الحافظ

 : دراسة ميدانية العاملة في مصر التسويقية لشركات السياراتاتجاهات الجمهور نحو الأنشطة   ▪
 

   191ص( ... الأزهرجامعة ) محمد حسني حسين محروسأ.م.د. 
 

دور القائم بالاتصال في المؤسسات المصرفية الحكومية في نشر وتدعيم استخدام تقنية رمز الاستجابة  ▪
 من صغار التجار: دراسة كيفية   للأفرادبالمعاملات المالية   QRالسريعة ال

 

   233ص( ... MTIالجامعة الحديثة للتكنولوجيا والمعلومات ) مصطفى ىد. ولاء يحي
 

 : الاستراتيجيات الاتصالية لمبادرات المسئولية الاجتماعية لدى شركات القطاع العام بالبحرين ▪

 أثناء أزمة جائحة كورونا  دراسة تحليلية لموقع انستجرام      

   269ص ( ... جامعة القاهرة) محمد مصطفى رفعت محرم د. 

  تفكيرهماستخدام المراهقين للهاشتاج على تويتر وعلاقته بأنماط  ▪
 

 313ص( ... جامعة عين شمس) د. سارة طلعت عباس محمد
 

 :فترة جائحة كورونا تفاعل الجمهور مع المعلومات الصحية على مواقع التواصل الاجتماعي خلال  ▪

 دراسة تحليلية لصفحة وزارة الصحة والسكان على موقع الفيسبوك  
 

   369ص( ... جامعة كفر الشيخ) د. أسامة عبد الحميد محمد
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 مجلة بحوث العلاقات العامة الشرق الأوسط 

 Journal of Public Relations Research Middle East 
 

 :  التعريف بالمجلة

ا متخصصة في  مجلة بحوث العلاقات العامة الشرق الأوسط دورية علمية تنشر أبحاث                

الإعلام   وعلوم  العامة  تقومالعلاقات  أن  بعد  ق    ها بتحكيم والاتصال،  الأساتذة  ب  من  من  عدد  ل 

أول جمعية    ،لجمعية المصرية للعلاقات العامةا   راف علمي منبإشالمتخصصين في نفس المجال،  

متخصصة   مصرية  العامة  فيعلمية  البحث    العلاقات  بأكاديمية  العلمية  الجمعيات  شبكة  )عضو 

 العلمي والتكنولوجيا بالقاهرة(.

التعليم والاستشارات    مطبوعاتوالمجلة ضمن      المتخصصة في  العامة  للعلاقات  العربية  الوكالة 

 العلمية والتدريب. 

 

o معتمدة في مصر،  المجلة  الإعلام  لتنظيم  الأعلى  المجلس  من  دول  بتصريح  ترقيم  إيداعولها    ي ورقم 

كذلك   ،القاهرةوالتكنولوجيا ب العلمي ا لنسختها المطبوعة والإلكترونية من أكاديمية البحث  ومصنفة دولي  

 مصر.  ي لجنة الترقيات العلمية تخصص الإعلام بالمجلس الأعلى للجامعات ف صنفة منم

o   أول دورية علمية محكمة في التخصص على مستوى الوطن العربي والشرق الأوسط، وأول دورية

العربي  التأثير  معامل  تحصل على  )الإعلام(  في تخصص     Arab Impact Factor علمية عربية 

نشر العلوم   " NSP للمؤسسة الأمريكية  م2020في تقرير عام    %100بنسبة    2.01بمعامل تأثير =  

 . الطبيعية " برعاية اتحاد الجامعات العربية

o  .المجلة فصلية تصدر كل ثلاثة أشهر خلال العام 

o  دولية.تقبل المجلة نشر عروض الكتب والمؤتمرات وورش العمل والأحداث العلمية العربية وال 

o   ا لشروط خاصة  تقبل المجلة نشر إعلانات عن محركات بحث علمية أو دور نشر عربية أو أجنبية وفق

 يلتزم بها المعلن.

o   العلمية بالترقيات  الخاصة  البحوث  نشر  الماجستير   -يقُبل  رسائل  لمناقشة  المتقدمين  وللباحثين 

 . هوالدكتورا

o ي ، ويقُبل نشر عروض الكتب العلمية المتخصصة فنوقشت  ي يقُبل نشر ملخصات الرسائل العلمية الت 

كذلك المقالات العلمية المتخصصة من أساتذة التخصص من أعضاء هيئة    ،العلاقات العامة والإعلام

 التدريس. 
 

 :النشر قواعد 

  ولم يسبق نشره. أن يكون البحث أصيلا   -

)العربية   - باللغات:  البحوث  يُ   ــالإنجليزية    ــتقبل  أن  على  الإنجليزية  الفرنسية(  باللغة  ملخص  كتب 

 باللغة العربية. احدود صفحة واحدة إذا كان مكتوب   ي للبحث ف

يك - البحـأن  فـون  الموضوعـإط  ي ث  التـار  المجل  ي ات  بها  فـتهتم  العامـالعلاق  ي ة   والإعلام ةـات 

 والاتصالات التسويقية المتكاملة.  

ق   - من  تقييمها  تم  قد  البحوث  تكن  لم  ما  للتحكيم  للمجلة  المقدمة  العلمية  البحوث  اللجان ب  تخضع  ل 

أو كانت جزء   بها  المعترف  بالجهات الأكاديمية  العلمية  نوقشت وتم    اوالمجالس  أكاديمية  من رسالة 

 منح صاحبها الدرجة العلمية. 

(  14راعى الكتابة ببنط )ويُ   ،ومراجعه  ي كتابة البحث العلم  ي سس العلمية الصحيحة فراعى اتباع الأ يُ  -

Simplified Arabic    والفرعية الرئيسية  العربية  Boldوالعناوين  البحوث  الخط  ،  في  ونوع 

Times New Roman     ،البحوث الإنجليزية )في  الجهات  الصفحة من جميع  (،  2.54وهوامش 

http://ar.wikipedia.org/w/index.php?title=%D8%AA%D8%AD%D9%83%D9%8A%D9%85_%D8%B9%D9%84%D9%85%D9%8A&action=edit&redlink=1


 . Arial( بنوع خط  11( بين السطور، أما عناوين الجداول )1ومسافة )

ا للإشارة إلى المرجع ا للمنهجية العلمية بأسلوب متسلسل وفق  نهاية البحث وفق    ي يتم رصد المراجع ف -

 الأمريكية. APAوفق ا لطريقة   متن البحث ي ف

مصحوبة بسيرة ذاتية    Wordبصيغة   من البحث بالبريد الإلكتروني نسخة إلكترونية    الباحث  يرسل -

 مختصرة عنه. 

 يبقبول البحث للنشر. أما ف  ي حالة قبول البحث للنشر بالمجلة يتم إخطار الباحث بخطاب رسم  ي ف -

وإرسال جزء من رسوم نشر البحث    ي حالة عدم قبول البحث للنشر فيتم إخطار الباحث بخطاب رسم

 أسرع وقت. ي له ف

بسيط - تعديل  إجراء  البحث  تطلب  معدلا    إذا  البحث  إرسال  بإعادة  الباحث  من  فيلتزم  أسبوع  خلال   

التعديل التال  ،استلام ملاحظات  للعدد  البحث  تأجيل نشر  منه فسيتم  تأخير  كان    ي،وإذا حدث  إذا  أما 

 من إرسال الملاحظات له.   ايوم   15ا فيرسله الباحث بعد التعديل جذري  

الباحث مع البحث - $ 550مبلغ  جنيه مصري للمصريين من داخل مصر، و  2800ما قيمته   يرسل 

تخفيض  مع  والأجانب،  بالخارج  المقيمين  يحمل    (%25)  للمصريين  العلمية  الزمالة  عضوية  لمن 

من الرسوم   (%25)من المصريين والجنسيات الأخرى. وتخفيض    المصرية للعلاقات العامة  لجمعيةل

يتم بعدها إخضاع البحث للتحكيم     عدد من المرات خلال العام.  ولأيلطلبة الماجستير والدكتوراه.  

    ة.ل اللجنة العلميب  من ق  

حالة رفض هيئة التحكيم البحث وإقرارهم    ي ف للباحثين من داخل وخارج مصر يتم رد نصف المبلغ -

  .بعدم صلاحيته للنشر بالمجلة

 .جلة لتحكيمه ونشره في مجلة أخرىلا ترد الرسوم في حالة تراجع الباحث وسحبه للبحث من الم -

  ا جنيه    30حالة الزيادة تحتسب الصفحة بـ    ي ف  –A4( صفحة  40لا يزيد عدد صفحات البحث عن ) -

 $. 10للمصريين داخل مصر وللمقيمين بالخارج والأجانب ي امصر 

 ( مستلة من البحث الخاص به. 5( نسخة من المجلة بعد نشر بحثه، وعدد )2يرُسل للباحث عدد ) -

ا  500ملخص رسالة علمية )ماجستير(  -  $. 150للمصريين ولغير المصريين جنيه 

)الدكتوراه(   - علمية  رسالة  ولغير  اجنيه    600ملخص  على  180المصريين    للمصريين  يزيد   ألا $. 

 صفحات.  8ملخص الرسالة عن 

 عضوية الجمعية المصرية للعلاقات العامة. ويتم إرسال عدد  ي لمن يشترك ف (%10)ويتم تقديم خصم           

       .ي من المجلة بعد النشر للباحث على عنوانه بالبريد الدول ة( نسخ1)           

( نسخ من 1يتم إرسال عدد )و  $،300جنيه ولغير المصريين    700نشر عرض كتاب للمصريين   -

لمن  (  %10)السريع. ويتم تقديم خصم    ي المجلة بعد النشر لصاحب الكتاب على عنوانه بالبريد الدول

 المصرية للعلاقات العامة. الجمعيةزمالة عضوية  ي يشترك ف

ومن خارج مصر   ،جنيه  600بالنسبة لنشر عروض تنظيم ورش العمل والندوات من داخل مصر   -

 $. بدون حد أقصى لعدد الصفحات. 350

الدولية من داخل مصر   - المؤتمرات  لنشر عروض  $  450ومن خارج مصر    اجنيه    1200بالنسبة 

 بدون حد أقصى لعدد الصفحات. 

المقدمة وليس للجمعية المصرية للعلاقات  جميع الآراء وا - البحوث  البحثية تعبر عن أصحاب  لنتائج 

 دخل بها.  يأأو الوكالة العربية للعلاقات العامة العامة 

عنوان  تُ  - على  المجلة  إدارة  مجلس  رئيس  باسم  المشاركات  العامة  رسل  للعلاقات  العربية    -الوكالة 

 ، تقاطع شارع صبري أبو علم مع شارع الأمين  -  شبين الكوم  -  المنوفية  -جمهورية مصر العربية  

،  jprr@epra.org.eg  المجلةميل المعتمد من  يوالإ   ،66صندوق بريدي:    –  32111رمز بريدي:  

وإرسال صورة    البحثبعد تسديد قيمة     ceo@apr.agency رئيس مجلس إدارة المجلة    إيميل  أو

 تفيد ذلك.  ي الإيصال الت
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 الافتتاحية
 

أكتوبر     بداية إصدارها في  يتواصل  2013ديسمبر من عام   ـــ  منذ  بانتظام،  م،  المجلة  أعداد  صدور 
منها   ومتخصصين  بانتظام  عددًا  وثلاثون   خمسةليصدر  لأساتذة  متعددة  علمية  ورؤى  بحوثًا  تضم   ،

 وباحثين من مختلف دول العالم. 
وبما أن المجلة أول دورية علمية محكمة في بحوث العلاقات العامة بالوطن العربي والشرق الأوسط ـــ     

العلمية   الجمعيات  شبكة  )عضو  العامة  للعلاقات  المصرية  الجمعية  من  علمي  بإشراف  تصدر  وهي 
بالقاهرة( والتكنولوجيا  العلمي  البحث  للع  مطبوعات ضمن    بأكاديمية  العربية  العامةالوكالة  وجد    لاقات  ـــ 

على   للنشر  المنشودة  بكافة مستوياته ضالتهم  العلمي  للمجتمع  إنتاجهم  تقديم  الراغبون في  الأساتذة  فيها 
النطاق العربي، وبعض الدول الأجنبية التي تصل إليها المجلة من خلال مندوبيها في هذه الدول، وكذلك  

لت المجلة للدوريات العلمية  (AIF)على أول معامل تأثير عربي  من خلال موقعها الإلكتروني. فقد تحصَّ
العربية المحكمة في تخصص )الإعلام( على مستوى الجامعات والمؤسسات العلمية التي تصدر محتوىً  

م، والمعامل تابع لمؤسسة  2020في عام   2.01م، ومعدل 2016في عام  1.34باللغة العربية بمعدل =  
 واتحاد   Natural Publishing Sciences  دار نشر العلوم الطبيعية(  (NSPالنشر الأمريكية العالمية  

"أرسيف  العربية الجامعات  معامل  اعتماد  معايير  على  الحصول  في  المجلة  نجحت  وكذلك   .Arcif  "
ضمن الفئة  م 2021عام معيارًا، وصنفت المجلة في  31المتوافقة مع المعايير العالمية والتي يبلغ عددها 

 . 0.9655في تخصص الإعلام بمعامل تأثير=   وهي الفئة الأعلىعلى المستوى العربي " Q1"الأولى 
التصنيف الأخير للمجلس الأعلى  كذلك تصدرت المجلة الدوريات العلمية المحكمة المتخصصة في       

ص "الإعلام" وتقييمها  ص خلحالية للجنة الترقيات العلمية تللجامعات في مصر، والذي اعتمدها في الدورة ا
( )7بـ  من  درجات  وكذلك  7(  "معرفة"،  الرقمية  العربية  البيانات  قاعدة  متاحة على  المجلة  وأصبحت   .)

ا العلمية  المجلات  قائمة  ضمن  المجلة  لمعايير  أصبحت  المستوفية  العربية  باللغة  تصدر  التي  لمحكمة 
الانضمام لقواعد البيانات العالمية، والتي تم مراجعتها من وحدة النشر بعمادة البحث العلمي بجامعة أم  

 القرى. 
دار المنظومة   -  EBSCO HOSTوالمجلة مفهرسة حاليًا ضمن قواعد البيانات الرقمية الدولية: )     

 (.معرفة -العبيكان   -
 من المجلة نقدم للباحثين في الدراسات الإعلامية والمهتمين بهذا المجال  والثلاثين  السادسوفي العدد      

يضم   العلمي عددًا  للنشر  مقدمة  الباحثين،  وكذلك  والمساعدين  المشاركين  للأساتذة  علمية  ورؤى  بحوثًا 
التدريس   هيئة  أعضاء  من  للباحثين  رصيد  تكوين  الدكتوراه  بهدف  لمناقشة  الباحثين  أو  للترقية،  للتقدم 

 والماجستير. 
" مـن المجلـة، ومـن جامعـة والثلاثـين السـادسالعـدد "بففي البداية نجد وعلى صـعيد البحـوث الـواردة    

فـي  الإسـلامي: دراسـة الدبلوماسي للخطاب   الاتصالية  الاستراتيجيات "تحت عنوان:    نجد بحثًا  ،الأزهر
 .مصرمن  ،منى محمود عبد الجليل.د. .مأ"، وهو مقدم من: الخطاب  بن عمر مكاتبات 



ة من  نية على عي حمسدراسة    ،اليمن، من  فؤاد علي حسين سعداند.  أ.م.م:  ، قد  صنعاءجامعة  ومن   
 ". العلاقات العامة لوسائل التواصل الاجتماعي تبني ممارسي"بعنوان:  ن في الأردنسيالممار 

الزقازيقومن      قد مجامعة  الحافظ  د.أ.م.:  ت ،  عبد  محمد  من  نادية  تطبيقية  ،  مصر،  دراسة 
 ". في المواقع الإلكترونية العربيةالمجتمعية للقضايا  الإنفو جرافيكاتجاهات النخبة نحو معالجة بعنوان:"

الحديثة  ومن    والمعلومات الجامعة  مللتكنولوجيا  قد  يحيى مصطفى  د.:  ت،  من  ولاء  دراسة  ،  مصر، 
دور القائم بالاتصال في المؤسسات المصرفية الحكومية في نشر وتدعيم استخدام تقنية    "  بعنوان: كيفية  

 ". من صغار التجار للأفراد بالمعاملات المالية   QRرمز الاستجابة السريعة ال 
م  مصرمن  ،  القاهرةمن جامعة    مصطفى رفعت محرممحمد  د.  أما       دراسة تحليلية لموقع انستجرام  ، قد 

الاستراتيجيات الاتصالية لمبادرات المسئولية الاجتماعية لدى شركات  "  بعنوان:  أثناء أزمة جائحة كورونا
 ". القطاع العام بالبحرين

شمسومن       قد مجامعة عين  محمد  د.:  ت ،  من  سارة طلعت عباس  استخدام  بعنوان:"بحثًا  ،  مصر، 
 ". المراهقين للهاشتاج على تويتر وعلاقته بأنماط تفكيرهم

من      الشيخوأخيرًا  كفر  محمدم  قدَّ ،  جامعة  الحميد  أسامة عبد  من  د.  "ب  بحثًا  ،مصر،  تفاعل عنوان: 
التواصل   مواقع  على  الصحية  المعلومات  مع  كوروناالجمهور  جائحة  فترة  خلال  دراسة    :الاجتماعي 
  ."تحليلية لصفحة وزارة الصحة والسكان على موقع الفيسبوك

 
 

الدول     جميع  من  العلمية  الأجيال  لمختلف  فيها  بالنشر  ترحب  المجلة  فإن  المعلوم وهكذا  ومن   .
بالضرورة أن جيل الأساتذة وبحوثهم لا تخضع للتحكيم طبقًا لقواعد النشر العلمي المتبعة في المجلات  

 العلمية. 
المنشورة        البحوث  الراغبين  أما  التدريس  هيئة  للترقي  فيلأعضاء  والطلاب   التقدم  الأعلى  للدرجة 

 الأساتذة المتخصصين. قِبَل يعها للتحكيم من فتخضع جم ه والماجستيرالدكتورا  تيالمسجلين لدرج
الت       العلمية تعبر عن أصحابها دون تدخل من هيئة تحرير المجلة    ي وجميع هذه البحوث والأوراق 

قبل  تحدد المحكمين وتقدم ملاحظاتهم إلى أصحاب البحوث الخاضعة للتحكيم لمراجعة التعديلات العلمية
 النشر.
آخرً       وليس  العلمي    اوأخيرًا  النشر  لإثراء  يوفقنا  أن  الله  بشكل    يفندعو  العامة  العلاقات  تخصص 

 خاص والدراسات الإعلامية بشكل عام. 

                                                                                                   والله الموفق،                                                                                                             
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   :خصلمال
ال   ت هدف نحو  الجمهور  اتجاهات  على  التعرف  إلى  الدراسة  لشركات   نشطةهذه  التسويقية 

تقرير خصائص  العاملة في مصر  السيارات  التي تستهدف  البحوث الوصفية  إلى  الدراسة  ، وتنتمي هذه 
أو   التحديد، و ظاهرة معينة  يغلب عليه صفة  الوصفي  موقف  بشقيه  المسح  الدراسة على منهج  اعتمدت 

العينة التي استجابت  ا معياري  نموذج  أوالذي يعد    ،والتحليلي البيانات، وبلغ عدد مفردات  ا لخطوات جمع 
التي  ،  لكتروني( مفردة حيث تلقى رد الاستبانة وإجابتها عبر البريد الإ200للباحث ) النتائج  أبرز  ومن 

الدراسة: إليها  معرفة أحدث الموديلات  هو  موقع الشركات  للجمهور  ا  ن من أهم أسباب زيارةأ  توصلت 
والعروض، وتصفح موقع الشركة، والحصول على معلومات عن خدمات الشركة، والتعرف على خدمة ما  

ا و بعد  الشركة،  وللتواصل مع  الأيض  لبيع،  تعددت  الشركات، وجاء في    نشطةا  بها  تقوم  التي  التسويقية 
المختل بوسائله  الإعلانات  الجماهفمقدمتها  تجربة  يليها  الشركة،  ة،  مع  التعامل  في  في ثم  ير  النشر 

 وأحداث مختلفة.  نشطةرعاية شركات السيارات ل و الصفحات المتخصصة عن السيارات، 
 

 . ، اتجاهات الجمهور، التسويقالنشطة التسويقية، السيارات  الكلمات المفتاحية:
 

 مقدمة:
نشاط        التسويق  من  احيوي    ايعد  كبيرة  درجة  وعلى  سواء  ،  أو    الهمية  العمال  منظمات  في 

كانت منظمات إنتاج أو خدمات، وربما   المنظمات العامة أو حتى في المنظمات غير الهادفة للربح؛ سواء  
يع المبالغة    د لا  قبيل  لنجاج  أو  من  الحقيقي  التحدي  هو  الحاضر  الوقت  في  التسويق  بأن  الإدعاء 

ن المنظمات من تخطيط وتطوير منتجاتها بما يتفق  فالتسويق هو الذي يمك    . ها وازدهارهائمات وبقا ظالمن
ث   ومن  السوق،  ورغبات  وترويجها  م  وحاجات  تسعيرها  على  السوق    وتوزيعها  العمل  مع  تتلاءم  بطريقة 

ص  المستهدف د.ت،  أحمد:  حياة  (1) (21)زكريا  وأنماط  المعاصرة،  المجتمعات  من  مجتمع  أي  فاقتصاد   ،
في مباشر  الفراد  غير  أو  مباشر  كبير  بشكل  يتأثر  أصبح  رفاهيتهم  وتحقيق  الفراد  وجود  إن  بل  ها، 

منظمات  في  التسويقية  الممارسات  بأن  إجماع ا  هناك  بأن  الدراسات  تشير  لذا  التسويقية،  بالنشطة 
التجارية   وغير  التجارية  والفعاليات  النشاطات  إجمالي  ثلثي  من  أكثر  تشكل  المعاصرة  مرجع  )الالعمال 

 تكنولوجيا  مجال في  حاصلة لا ، NTICدائرة استخدام وتوسيع التطورات  ذلك  إلى ؛ يضاف(2) ( 27السابق: ص

 اتجاهات   وبروز  السواق،  انفتاح  في يربكشكل ب سهمت أ التي نترنت الإ وخاصة المعلومات  واتصال الإعلام

http://www.epra.org.eg/
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" 

 العراقية 

 يمية ودراسة تق  

 ة،لكترونيالإ التجارة مفهوم كبروز ت التكنولوجيا هذه على المعتمد  الحديث  قتصاد الا في جديدة ات استخدامو 

 السوق  انفتاح في سهمت أ وغيرها العوامل هذه كل....، ةلكترونيالإ العملاء إدارة نظم ،لكترونيالإ التسويق

 الذي  المر، المتسارعة الوتيرة ذات  التنافسية وبيئتها أسواقها، مراقبة في المؤسسات  مهمة من صعبت  التي

 تحاول احالي   يةقتصاد الا المؤسسات  ل  ج  ف ،المؤسسات  تلك ةستراتيجي لا ةالإداري القرارات  على حتم ا سينعكس

  الخارجي  بالمحيط الاتصال عن المسؤولة التسويق وظيفة وباعتبار،لوظائفها ة ستراتيجي الا المفاهيم تطبيق
 المنافسين من بأفضل المستهدفة  أسواقها وخدمة عملائها رغبات  وإشباع وخدماتها، منتجاتها بتصريف وهذا

 إلا  ذلك  يتأتى  نلف للمؤسسات، التنافسي الزحام هذا بين ا وموضع   لها متميز إدراك وخلق والمرتقبين الحاليين

 التسويقي المزيج عناصر  عليها يطلق عملية عناصر مجموعة على ترتكز محكمة تسويقية ةاستراتيجي بإعداد 

 وتطبيقها فهمها  تم إذا العملي التسويق بعناصر يسمى ما أو (،الترويج التوزيع، السعر، المنتج،)  الربعة

 الفرص  جميع اقتناص  وعلى المؤسسة  بلق   من المسطرة التسويقية الهداف تحقيق  فسيتم وفعالية بكفاءة
 .(3) (1م، ص2020)أحمد بن مويزة:  للمؤسسة الممكنة التهديدات  وتجنب  بالبيئة الموجودة التسويقية

أساس  عديدة  ولسنوات   يركز  التسويق  ظل  دون ،  معاملات  لإنجاز  زبائن  على  الحصول  على  ا 
المزيج التسويقي والنظريات الربع  ؛ لذا فتركيز أو تركيز محدود في بناء العلاقات أو الاحتفاظ بالزبائن

المهي النظرية  هي  بالتسويق  ذلك  الخاصة  ومع  الزمان؛  من  لعقود  التسويق  على  في منة  تحول  حدث 
والعلاقات  الزبون  على  يركز  ذلك  (4) (Liza 2006:P1-8)  النموذج  على  "ي  بناءً  موضوع  النشطة  كتسب 

عن  التسويقية الحديث  أصبح  حيث  الحاضر،  الوقت  في  خاصة  كبيرة  أهمية  النشطة"  مدى    هذه  على 
تجاري  التسويقية  الهدف الساسيف،  عقود، في أي عمل  النشطة  بن   من  قوية مع  هو  تجارية  اء علاقة 

ضعت    ق،يزة تنافسية طويلة الجل في السو وكسب م  ،حيث يمكنهم النجاح  ،العملاء ات  استراتيجيوقد و 
بالزبون  للاحتفاظ  له   ،مختلفة  المئوية  النسبة  لذا  وتخفيض  العلامة ؛  ولاء  على  يركزون  العلماء  كان 

وا مختلفةالتجارية  تجارية  بمجالات  والتسويق  :مثل،  رتباطها  الشراء،  ونية  الشراء،  والعلامة   ،سلوك 
نحو تكلفة العلامة التجارية أقل من الاضطرار    التجارية في مجال الأعمال، الحفاظ على ولاء العملاء

 .(5)( Suha&Sharif: 2019, P:1-24) إلى جذب عملاء جدد
الذي تقوم به شركات السيارات العاملة في  تنبع أهمية هذه الدراسة من أهمية الدور    ذلك  ىوتأسيسًا عل  

مصر من تركيز جهودها على النشطة التسويقية المختلفة تجاه جمهورها بما يعزز من قيمتها وعلاماتها  
آراء    ،التجارية على  التعرف  إلى  الدراسة  هذه  سعت  لذا  أرباحها؛  زيادة  ثم  ومن  جدد  عملاء  وكسب 

تقوم بها،   التي  التسويقية  السيارات والجهود  تجاه شركات  الدراسة(  التي الجمهور )عينة  المعوقات  وأهم 
 تحول دون استخدام النشطة التسويقة. 
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 أدبيات الدراسة: 
الصالة  ذات الدراساات مان متنوعاة مجموعاة وجاود عان تأسافر فقاد  الدراساة بأدبياات يتعلاق فيماا    

 :وهي كالآتي ،الدراسة موضوع جوانب أحد تناولت والتي؛ بالموضوع
: بعنوان "دور الأنشطة التسويقية والرعاية الرياضية في  (6) م(2019دراسة منذر خضر يعقوب ) (1

التسويقي   الرياضية  -الأداء  الأندية  من  عدد  في  الرياضي  والجمهور  العاملين  على  بالتطبيق 
 الرياضية التسويقية نشطةبال المتعلقة للمفاهيم النظرية الخلفية على الضوء تسليط تم حيث العراقية؛ 

 اأمر   تحسينها د يع التي العراقية الرياضية يةد الن في الخير وواقع التسويقي، والداء الرياضية والرعاية
 النتائج على والوقوف الرياضية، يةد الن لاسيما  الرياضية المنظمات  ونجاح استمرار  في امهم  

 هناك أن تبين المبحوثة، الرياضية يةد الن معايشة خلال فمن ؛الباحث  إليها توصل التي والمقترحات 

 والرعاية التسويقية نشطةال بتوظيف الاهتمام ضعف بسبب  كان والذي التسويقي الداء في اضعف  

  .ومعالجتها  تشخيصها  على والوقوف بها، تقوم التي الرياضية يةد الن أنشطةو  ممارسات  في الرياضية
 اتسم المبحوثة ية د الن في التسويقي الداء مستوى  :أبرزها من كان نتائج عدة إلى الباحث  وتوصل

 الاهتمام :  أبرزها من   كان  المقترحات  من مجموعة وضع تم الاستنتاجات  ضوء وعلى الكبير، بالضعف

 التسويقي الرياضي النادي أداء تعكس لنها ا،تسويقي   ورعايتها دعمها عبر الرياضية نشطةال بتحسين

 .الرياضية  السوق  في والتفوق  المنافسة لتحقيق ضرورة د يع الذي

 التسويقية نشطةالأ  وممارسة تطبيق أثربعنوان " :(7) (م2019الخير) أم ربوح حكيم، جروة بنادراسة  (2

 هذه ت هدف  –المعدنية   للمياه قديلة مؤسسة حالة دراسة -" يةقتصادالا  المؤسسات استدامة في

 المؤسسات  وبقاء استمرار في التسويقية نشطةال  ممارسة أهمية مدى وتحديد  معرفة إلى الدراسة

 بالتحديد  الدراسة ركزت  لذلك ؛خاصة المعدنية للمياه قديلة مؤسسة وعلى، عامة السوق  في يةقتصاد الا

 باستدامة  )والترويج التوزيع التسعير، المنتج،( من كل   في والمتمثل ،التسويق عناصر علاقة معرفة على

 ممارسة بين علاقة وجود إلى الدراسة نتائج  أهم خلصت  وقد  وبقائها، يةقتصاد الا المؤسسات  واستمرارية

  باستمرار  والنمو البقاء لتحقيق سعيها خلال من وذلك قديلة بمؤسسة والاستدامة التسويقية نشطةال
 .السوق  في نشاطها

3) ( حميض  طارق  فراس  شراء  (8) م(2018دراسة  قرار  على  وأثرها  التسويقية  "الأنشطة  بعنوان   :
العضوية   الزراعية  للمنتجات  العاصمة   –المستهلك  في  ينبوت  زبائن شركة  على  ميدانية  دراسة 

الأردن    / الدراسة.  -عمان  ال إلى    هدفت  أثر  الشرائي    نشطةالتعرف على  القرار  على  التسويقية 
العضوية، كم الزراعية  المنتجات  اللمستهلكي  تحدد  المختلفة، وتوصلت    نشطةا  بأبعادها  التسويقية 

ما   أهمها  من  النتائج،  من  مجموعة  إلى  للأ  : ييأتالدراسة  أثر  القرار    نشطةوجود  على  التسويقية 
  % 84في تفسير ما يقارب ال    نشطةالشرائي لمستهلك المنتجات الزراعية العضوية؛ وتسهم هذه ال

المنتجات، لهذه  الشرائي  القرار  المنتجات    من  تسويق  في  العاملة  ينبوت  شركة  الدراسة  وأوصت 
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تسويقية   خطة  بإعداد  توصي  كما  المنتج،  بتوفير  المرتبطة  التسويقية  النشطة  بتطوير  العضوية 
 متكاملة تشمل جميع النشطة التسويقية. 

مة في  : بعنوان "إدارة علاقات العملاء وتحليل القي(9) م(2017دراسة حياة حشلاف، بشير بلغيث ) (4
التسويقية".   حيث هدفت هذه الدراسة إلى توضيح كل  من مفهوم إدارة علاقات العملاء، الأنشطة 

وتحليل القيمة كمفهومين مستقلين، وإيجاد العلاقة بينهما في مجال النشطة التسويقية، بحيث يشير  
إلى تحقيق أهدافها   إلى الترابط الموجود بين المفهومين، ومدى أهميته بالنسبة للمؤسسات التي تسعى

 الربحية في بيئة تنافسية قوية.

5) ( الملحم  صالح  لدفع   (10) م(2014دراسة  المسلم  ترغيب  في  التسويقية  الأنشطة  "واقع  بعنوان: 
 ." الزكاة في منطقة الأحساء  الخيرية المصرح لها بجمع  المنظمات  الزكاة: دراسة تطبيقية على 

التسويقية في المنشآت الخيرية والمصرح لها بجمع الزكاة،   نشطةإلى معرفة واقع ال  هدفت الدراسة
  ى، واعتمد الباحث عل؟حفيز وتشجيع أفراد المجتمع في دفع زكواتهم وهل لهذه المؤسسات دور في ت

وحق البيانات،  لجمع  الشخصية  ي قالمقابلة  ما  أبرزها  من  النتائج  من  مجموعة  الدراسة  أن  أتت  ي: 
التسويقية،    نشطةالمنشآت المسموح لها بجمع الزكوات من الفراد تقوم بمجموعة لا بأس بها من ال

 نامج جمع الزكاة. إلا   أنها ليست لبر 

"أ(11) م(2011عمار يوسف ضجر )دراسة   (6 بعنوان   الخدمات جودة في التسويقية نشطةالأ  ثر : 

 في الحكومية التجارية المصارف من عينة في استطلاعية دراسة-الزبون  نظر وجهة من المصرفية

 الخدمات  وتسويق عام بشكل التسويق في  الحاصل حيث بحثت هذه الدراسة في التطور.  -البصرة

 تقدمها التي الخدمات  بجودة وعلاقتها التسويقية نشطةال هذه لىإ طرق ى التإل أدى خاص مما بشكل

 تتوافر أن يجب  التي المتطلبات  وما .الزبون  نظر وجهة من دراستها خلال من وذلك ؛التجارية المصارف

  نشطةل الحديثة العلمية المفاهيم من مجموعة طرح تم ذ إ ؟جودتها وتقييم المصرفية في الخدمات 
 من الزبون  نظر وجهة  من المصرفية الخدمات  هذه تقييم تم وقد ،الخدمات  بجودة  العلاقة ذات  التسويق

 النتائج من البحث بمجموعة خرج البيانات  تحليل وبعد  ،الزبائن آراء على للتعرف استبانة استخدام خلال

 .المصرفي القطاع في الخدمات  وجودة التسويقية نشطةال هذه بين الارتباطية العلاقة تبين

التسويقية في    نشطة: بعنوان "دراسة تحليلية لمعوقات الأ (12) (م2008مجدي أحمد شندي ) دراسة   (7
الرياضي"، إل  المجال  الدراسة  عل  ىهدفت  ال  ىالتعرف  تواجه  التي  في    نشطةالمعوقات  التسويقية 

( مفردة لكل 160)على    المجال الرياضي، واستخدم الباحث المنهج الوصفي، واشتملت عينة الدراسة
  أنشطة عدم توافر إلى   من له علاقة بالتسويق الرياضي داخل الهيئات والمؤسسات، وتوصلت الدراسة

المشاهدين،  من  العديد  تستقطب  جذابة  ال  تسويقية  بدور  الاهتمام  وارتباطها    ةنشط وعدم  الرياضية 
 بالوعي الرياضي. 
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التسويق: منظور    أنشطة بعنوان: "أهمية   Sigitas and Vytauas  (13)  (2008)بينما حللت دراسة (8
العامة    "دارةالإ التسويق  وظيفة  أهمية  الشركات  مدير  بها  يرى  التي  أهمية    -تيون –الكيفية  بوصفها 

التسويق؛   أنشطة  نموذجية من  لنواع معينة من  النواع مجالات  عن    فضلا    ،برامج  4وتشمل هذه 
من    205استقصائية شملت    ، طبقت الدراسة صحيفة.التخطيط التسويقي والبحوث التسويقية   أنشطة

التي   والتجارة  التصنيع  شركات  ليتوانيامديري  في  تخطيط  ،  تعمل  المديرون  وتوزيوقيم  عه  التسويق 
،  السعار أقل أهمية بكثير  إدارةو   ،، بينما بدا أن بحوث التسويقأهم وظائف التسويقمن  هما  وصفب

الشركات  خصائص  أساس  على  التقييمات  في  الاختلافات  بعض  الكبر  ولوحظت  الشركات  ترى 
 . الفرعية، ومزايا الشركات خطيط التسويقي والبحوث التسويقيةا مزايا التحجم  

دراسة (9 بعنوان:Youcheng Wang,and Other,(14)   )(2006 وتنبأت    أنشطة مستقبل  "  : 
الإ  مستقبلا ،    .."نترنتتسويق  المتحدة  الولايات  في  الإنترنت  شبكة  على  المرتكزة  التسويق  بأنشطة 

( شخص من مكاتب المؤتمرات والزوار المريكية، أشارت  600ومن خلال دراسة استقصائية لعدد )
نتائج هذه الدراسة إلى أن أنشطة التسويق في المكاتب )عينة الدراسة( محددوة نسبي ا؛ وتركز على  

 ومات السفر للزوار المحتملين. توفير معل

توصلت   (10 بعنوانJanice MacLennan (15)    (2000)دراسةبينما  الاستراتيجية  :  "التجزئة   :
والتسويقية،   الطبية  الأنشطة  لتكامل  فرصة  عدد    ىإلللسوق:  أو    قليلا    اأن  )كبيرة  الشركات  من 

، كما تطالب بالتقدم في  بشكل موجه ومركز على العملاء بدرجة كبيرة  صغيرة( تقوم بتجزئة السوق 
استراتيجيات للتسويق    أن هناكإلى    كما توصلت الدراسة،  للتسويق  ستراتيجيتكنولوجيا التخطيط الا

ار بعدد من العوامل: الحاجة لتقليل  غير مناسبة، وفقدان الفرص الساسية لها، وقد يفسر هذا الافتق
 الوقت المستغرق في السوق، وتقليل مستويات الخبرة في التسويق. 

 

 * علاقة الدراسة الحالية بالأدبيات السابقة: 
 تية، وهي:"، يمكن استخلاص عدد من المؤشرات الآالأنشطة التسويقيةاسة "ر من العرض السابق لد   

لا   ▪ عدد   اهتمام  الباحث  ناحية  لاحظ  من  التسويقية"  "النشطة  مصطلح  تناول  الدراسات  من  به  بأس 
و  علالمفاهيم،  النسبية    ىالتعرف  و الهمية  الجمهور  لها،  تجعل  التي  العوامل  عن  على  الكشف  يقبل 

الشركات التي تقوم بهذه النشطة، أما الدراسة الحالية فقد تعرضت لاتجاهات الجمهور )عينة الدراسة( 
التسوي قبل،  للأنشطة  دراسة من  أية  لم تركز عليه  ما  العاملة في مصر، وهو  السيارات  قية لشركات 

 ومن ثم تميزت عن غيرها.

أو   ▪ السوق  تجزئة  ناحية  من  دراسته  إلى  تطرقت  التسويقية  النشطة  تناولت  التي  الدراسات  جميع 
الملحم  (، أو دراسة )صالح  Janice MacLennan (2000)الاستراتيجيات أو قطاع معين، مثل )

، أما الدراسة الحالية فتناولت النشطة التسويقية مجتمعة لكي يحدث ( أو غيرها من الدراسات م2014
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هذه  مع  تعاملوا  الذين  الجمهور  من  عمدية  عينة  الباحث  تناول  وعليه  النشطة،  بهذه  الجمهور  تأث ر 
 الشركات. 

الدرسات  ▪ ندرة  بل  قلة،  الباحث  الدراسات    لاحظ  كانت  وعليه  الموضوع،  هذا  تناولت  التي  الإعلامية 
الإعلام   مجال  في  المجال  هذا  دراسة  إلى  أدى  مما  والاقتصاد،  الإدارة  كلية  من  غالبيتها  والبحوث 

 تخصص الباحث.  

التي وظفتها   ▪ البحثية  المناهج والدوات  الدراسةتعددت  المنهج    أدبيات  البحثية، إلا  أن  أهدافها  لخدمة 
، كما تعددت وتنوعت  إلى استخدام منهج دراسة الحالة  ، بالإضافة ثر استخدام ا هو المنهج المسحيلكا

ب وذلك  كمية،  أدوات  بين  ما  البيانات  جمع  طريق    استخدامأدوات  عن  )ميداني،  الاستقصاء  استمارة 
، ومناقشة المجموعات المقابلة المتعمقةوأدوات كيفية، وذلك باستخدام )  ..(،لكترونيالمقابلة، البريد الإ

العينات   وتنوعت  تعددت  كما  احتمالية  –المركزة..(،  غير  أو  احتمالية  تم    –عينات  ها  استخدامالتي 
  .لإجراء هذه البحوث من عينات عشوائية بسيطة وعمدية )غرضية( ومتاحة..

 
 مشكلة الدراسة:

 قتصاد بين المنظمات وظهور عولمة الاافس  شهد العالم تحديات واسعة النطاق اليوم كزيادة حدة التني     
الإو  وشبكة  المعلومات  تقنية  المعرفة،    نترنت انتشار  اقتصاد  نحو  حياة  أوالاتجاه  على  كبير  بشكل  ثرت 

المتوقع    فيفراد  ال ومن  النواحي،  مستمر أ مختلف  بشكل  التحديات  هذه  تزداد  منظمات ،  ن  نمت  لقد 
ديد من المنظمات  وتوجهت الع  ،ة في الوقت الحاضرصبحت السمة السائد أحجامها و أعمال وازدادت  ال

المنظمات ال   خذ العالمية نحو ال القدرة  ؛خرى بسياسة الاندماج مع  ثم زيادة  التكامل ومن  على    لتحقيق 
المهمة   نشطةحد الأصبح  أو   ،ا جديدةبعاد  أوهكذا بدا مفهوم التسويق يأخذ  ،  مواجهة المنظمات المنافسة

التغيرات   حيث  الحاضر  الوقت  في  وخاصة  المنظمات  عمل  الحياة،  في  مجالات  مختلف  في  المستمرة 
،  تحقيق النجاح للعديد من المنظمات ا في  ساسي  أا  ن النشاط التسويقي كان سبب  أ وتبين من واقع المنظمات ب

خدم  تد المنظمات المعاصرة تسلذا نج ؛خرى من المنظمات الخفاق العديد إا في وفي الوقت نفسه كان سبب  
ذلك تتمثل مشكلة    ى بناء  عل ،  (16) ( 3، صم2011)درمان سليمان:    هدافهاأ نشطة والبرامج التسويقية لتحقيق  ال

 التسويقية لشركات السيارات العاملة في مصر. نشطةاتجاهات الجمهور نحو ال ىالدراسة في التعرف عل
 
 أهمية الدراسة: 

 : تكمن أهمية الدراسة في الآتي
في  ي (1 التجارية  العمال  نجاح  جوهر  يفالالتسويق،  كمن  الذي  الحيوي  نجاح    ؤديهدور  في  التسويق 

شهري   الدولارات  ملايين  العالمية  الشركات  ت نفق  فيها،  خلاف  لا  مسألة  ميزانيات  الشركة  على  ا 
، كشفت الدراسة أن الشركات  م2017-2016لعام  "   Gartner Research التسويق، وفق ا لدراسة 
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من   يقرب  ما  الدر 12تنفق  لصت  وخ  العام،  التسويق  على  السنوية  العائدات  من  أن: %  إلى  اسة 
الكبر" تبلغ    الشركات  تنفق    5)بإيرادات سنوية  دولار(  التسويق13مليارات  على  الإيرادات  من   %  
(https://blog.khamsat.com) (17)  بين ما  الصغر  الشركات  تنفق  بينما  إلى    250)،  مليون 

من    500 يقرب  ما  أي  دولار(  السنوية10مليون  الإيرادات  من  ف%  "جينرال    يلاحظ،  شركة  مثلا  
من  موتورز"   تقوم على  أواحدة  التى  المؤسسات  من  أ شهر  الكثير  وتمتلك  السيارات،  صناعة  ساس 

العالم حول  المنتشرة  التجارية  جي    هامر،"  : مثلتهاأومن    ،العلامات  كاديلاكإ شيفرولية،  سي،    "م 
هذ أ الإ  هنفقت  الحملات  على  العملاقة  بها  المؤسسة  الخاصة    مليار  3,067علانية 
(https://www.ibtdi.com)(18). 

أصبحت دراسة التسويق في الشركات ضرورة في الوقت الراهن، وذلك لن أي شركة تجارية ليست   (2
ا عن الحملات والنشطة التسويقية التي توجه للجمهور، بل إن هناك علاقة   كيان ا مستقلا  بذاته بعيد 

 والجماهير بصفة عامة.متبادلة بين الشركات وبين العملاء 
الدراس (3 هذه  كون  إلى  تناولت    ةبالإضافة  التي  القليلة  الدراسات  التسويقيةمن  عام  النشطة  ، بشكل 

 شركات  ىللقائمين عل تعد هذه الدراسة مؤشر ا، كما بشكل خاص وشركات السيارات العاملة في مصر 
مد   السيارات  لمعرفة  مصر  في  خلاالعاملة  من  ودورها  جهودها  تحقق  التسويقية؛  ى  النشطة  ل 

  .درجة تأثر الجمهور في علاقته بشركات السيارات أبرز على  محاولة للوقوفو 
في شركات السيارات بمزيد من كثافة النشطة التسويقية    سؤولينتقديم توصيات تسهم في توعية الم (4

 للجمهور.
 

 أهداف الدراسة:
في    تمثل      الدراسة  لهذه  الرئيس  التسويقية  الهدف  النشطة  نحو  الجمهور  اتجاهات  على  التعرف 

 هي كالآتي: لشركات السيارات؛ وينبثق عن هذا الهدف الرئيس مجموعة من الهداف الفرعية، 
 التعرف على تفضيل الجمهور لماركة سيارة دون أخرى.   .1
 الكشف عن مدى اهتمام الشركات بالنشطة التسويقية، ودورها في اتجاهات الجمهور نحو الشراء.  .2
 تحديد درجة تأثر علاقة الجمهور بشركات السيارات العاملة في مصر. .3
 التعرف على قيام شركات السيارات بالنشطة التسويقية المختلفة.  .4
 معرفة ما تقدمه شركات السيارات من خدمات وأنشطة للجمهور.  .5
 

 تساؤلات الدراسة:
 سعت الدراسة للإجابة على التساؤلات الآتية: 

 لماذا اختار الجمهور ماركة هذه السيارات؟   -1
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 العراقية 

 يمية ودراسة تق  

 ما الذي يفضله الجمهور في ماركة السيارة التي يتطلعون إليها؟   -2
في  -3 العاملة  السيارات  بشركات  الخاص  الإلكتروني  الموقع  الدراسة(  )عينة  الجمهور  يستخدم  هل 

 مصر؟ 
 ؟ لمواقع شركات السيارات ما سبب زيارة الجمهور  -4
 ت السيارات؟بماذا يستعين الجمهور )عينة الدراسة( في معرفة أي معلومات عن شركا -5
 ما النشطة التسويقية التي تقوم بها شركات السيارات؟   -6
 ما مدى كفاية النشطة التي تقوم بها شركات السيارات من وجهة نظر الجمهور؟  -7
 ما درجة تأثر الجمهور )عينة الدراسة( في علاقته بشركات السيارات؟  -8
 الجمهور؟ ما المعوقات التي تواجه شركات السيارات من وجهة نظر  -9
 

 فروض الدراسة:
بيانها  انطلاقًا الدراسة السابق  بناء  من مشكلة  السابقة    ،أهدافهاعلى    ،  الدراسات  وفي ضوء مراجعة 

، وذلك بما سعت هذه الدراسة إلى التحقق منها  ،قام الباحث بصياغة عدة فروض لمتصلة بالموضوع،  ا
 : تيةالفروض الآ صحة اختبارعلى  الدراسة الحالية قامتومن ثم   ،الهداف المرْجو ه منها يحقق 

 

الخصائص الديموجرافية للجمهور  بين  ة بين تملك السيارة و إحصائيتوجد فروق ذات دلالة    :الفرض الأول
ا لــ  . الدخل( –العمر  –)النوع  عينة الدراسة تبع 

الثا  التي تقوم بها شركات السيارات   نشطةالة بين  إحصائيذات دلالة    علاقة ارتباطيةتوجد    :نيالفرض 
 . اختيار ماركة السيارةبين و 

الثالث: الاتصالية التي تقوم بها شركات   نشطةة بين الإحصائيذات دلالة    ارتباطية  توجد علاقة   الفرض 
   .تأث ر الجمهور بهابين درجة السيارات و 

الرابع: دلالة    ارتباطية  توجد علاقة   الفرض  الإحصائيذات  كفاية  بين  بها    نشطةة  تقوم  التي  الاتصالية 
 . تأثر الجمهور بهابين الشركات و 

 

 نوع الدراسة ومنهجها:
التــي تســتهدف تقريــر خصــائص  Descriptive Research البحــوث الوصــفيةالدراســة إلـى  تنتمااي

ــاهرة ــة أو  ظــ ــد معينــ ــد، وتعتمــ ــفة التحديــ ــه صــ ــيرها علــــى  موقــــف يغلــــب عليــ ــا وتفســ ــائق وتحليلهــ ــع الحقــ جمــ
إصــدار تعميمــات بشــأن الموقــف أو الظــاهرة التــي يقــوم إلــى  لاســتخلاص دلالتهــا، وتصــل عــن طريــق ذلــك

وصــف وتحليــل الواقــع الفعلــي مــن حيــث ت إلــى ذلــك فــإن هــذه الدراســة ســععلــى  الباحــث بدراســتها، بنــاء  
 التعرف على النشطة التسويقية التي تقوم شركات السيارات تجاه جماهيرها.
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مــنهج علــى  فــي ســبيل تحقيــق أهــداف الدراســة؛ اعتمــد الباحــث ف ناحيااة الماانهج المسااتخدم،أمااا ماان 
ا أ، والـذي يعـد Analyticalوالتحليلـي  Descriptiveبشـقيه الوصـفي  Survey Method المسـح نموذجــ 

ا لخطـــوات جمـــع البيانـــات مـــن المفـــردات البشـــرية، ويعـــد مـــنهج المســـح مـــن أنســـب المنـــاهج العلميـــة  معياريـــ 
 اسـتخدامإمكانيـة علـى  كما يسـاعد مـنهج المسـح ية التي تنتمي إليها هذه الدراسة،ة للدراسات الوصفمءملا

رجـة نتـائج جديـدة لـيس فقـط فيمـا يتعلـق بوجـود متغيـر مـا أو عـدم وجـوده، وإنمـا فـي د إلـى    الرقام للتوصـل
وفااي إطااار ماانهج ؛ حصــائي، وكــذلك إمكانيــة خضــوع البيانــات للتحليــل الإتــأثيره علــى المتغيــرات الخــرى 

   المسح استخدم الباحث:
 الشركات.مع الجمهور تفاعل ومدى  التسويقية نشطةمسح التراث العلمي المرتبط بمفهوم ال (1
اختيــار الجمهــور لماركــة وتفضــيله عــن مــدى  مســح عينــة مــن الجمهــور؛ وذلــك فــي ســبيل معرفــة (2

  .التسويقية التي تقوم بها شركات السيارات  نشطةغيرها، وأسباب اختياره لها، ومن ثم معرفته بال
 مجتمع الدراسة وعينتها:

ر المنهج المستخدم حدد الباحث، مجتمع دراسته في الجماهير التي قامت بالشراء أو تعاملت إطا  ففي   
 مع شركات السيارات لتكون على علم بالنشطة التسويقية المختلفة التي تقوم بها شركات السيارات. 

الدراسة عينة  عن  الباحث،  أما   Snowball  ج(الثل كرة عينة) المتكاثرة العينةعلى    فاعتمد 

Sampling : 
فهذه العينة تبدأ بمفردة أو مفردات ذات خصائص معينة، تتولى كل منها الاتصال بعدد آخر من 
نفس الفئة أو الخصائص الفئوية، إلى أن ينتهي الباحث من الوصول إلى العدد المستهدف للعينة التي  

لها خصائص معينة  الحميد:    تجتمع  تتصل ،  (19)(142م، ص2000)محمد عبد  الواحدة  المفردة  فإن  ولذلك 
بآخرين، والآخرون يتصلون بآخرين، لذا يشبهها الخبراء "بكرة الثلج" التي يزداد حجمها أثناء جريانها على  

 .د، أو يشبهونها بالنظام العنقوديالجلي

المبحوثيناستخداموتم   من  كبيرة  نسبة  إلى  الوصول  لضمان  الدراسة  هذه  في  )حسن    ها 
عدد (20) (160ص  م،2016الصيفي: وبلغ  إليه،  الوصول  وصعوبة  البحث،  مجتمع  تشتت  مع  خاصة   ،

( للباحث  استجابت  التي  العينة  تلق200مفردات  حيث  مفردة،  البريد  و   الاستبانة  رد   ى(  عبر  إجابتها 
المعاملات   ذلك  في  مستخدم ا  والتفسير،  التحليل  عمليات  بمختلف  الباحث  قام  وبعدها  الإلكتروني؛ 

با )الإحصائية  برنامج  باستخدام  وذلك  الآلي،  الحاسب  الدراسة،  19Spssستخدام  لطبيعة  لملاءمته   )
العينة وإمكانية عرضه لجداول تكرارية بسيطة أو علاقات ارتباطية تحتاجها الدراسة،   وجاءت خصائص 

 اسة، كما هو موضح بالجدول الآتي: المرتبطة بمتغيرات الدر 
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 (  1) جدول  

 )عينة الدراسة( يوضح خصائص  

 % ك الفئات  الخصائص 

 النوع 
 83.00 166 ذكر
 17.00 34 أنثى

 100.00 200 المجموع

 السن

 12.50 25 سنة  24 ى أقل من إل  18من 
 38.50 77 سنة  35إلى أقل من   24من 

 30.00 60 سنة  45سنة إلى  35من 
 19.00 38 سنة  45أكثر من 

 100.00 200 المجموع

 المؤهل الدراسي 

 2.00 4 مؤهل متوسط 
 43.00 86 مؤهل جامعي

 55.00 110 مؤهل فوق جامعي
 100.00 200 المجموع

 الدخل الشهري 

 25.50 51 4000إلى أقل من   3000أقل من  
 29.50 59 5000إلى أقل من  4000من 

 20.00 40 6000إلى   5000من 
 25.00 50 6000أكثر من 

 100.00 200 المجموع

 المنطقة السكنية

 8.50 17 منطقة شعبية
 72.50 145 منطقة متوسطة

 19.00 38 منطقة راقية 
 100.00 200 المجموع

 
 أداة جمع البيانات:

 ةكأسلوب لجمع البيانـات، الـذي يسـتهدف اسـتثارة المبحـوثين بطريقـ  استخدام صحيفة الاستبيان  تم
منهجيــة مقننــة لتقــديم حقــائق وآراء وأفكــار معينــة، فــي إطــار البيانــات المرتبطــة بموضــوع الدراســة وأهــدافها، 

الباحـث فـي تصـميم الاسـتمارة أن تغطـي  ىوقـد راعـاتي للمبحـوثين، دون تدخل من الباحـث فـي التقـدير الـذ 
وجهات نظرهم على  للتعرف ؛كل أهداف الدراسة، ومن ثم يتمكن الباحث من جمع البيانات من المبحوثين

 مختلفة.تساؤلاتها العلى  لهداف الدراسة واختبار فروضها، والإجابة افي موضوع الدراسة، وذلك تحقيق  
 اختبارا الصدق والثبات:

 يعكـس أن ا:ومنهـ لقياسـه، وضـع مـا الاسـتبيان يقـيس أن يعناي :Validity Testر الصادق ا: اختباأولاً 
وتسـتهدف هـذه ، (21) (152م، ص2017)سـعد المشـهداني: النسبية لوزانه وفقا   قياسه المراد  المحتوى  الاستبيان
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افها فـي جمـع البيانـات المطلوبـة، وللتحقـق مـن ، وتحقيق أهـد أكد من صلاحية الاستمارة للتطبيقالخطوة الت
 تية:الأساليب الآ استخدامفقد قام الباحث بالصدق في استمارة )الاستبيان(، 

مـن خـلال مراجعـة  وذلاك :"Logical، أو الصدق المنطقاي "Content Validityصدق المضمون "( 1
ــتبيان  ــئلة الاســ ــأســ ــتجابات التــ ــمينها للاســ ــن تضــ ــد مــ ــة للتأكــ ــة دقيقــ ــمراجعــ ــا ي ســ ــى تحقيقهــ ــة إلــ عت الدراســ

  وصياغتها، ولمعرفة مدى فهم العينة للأسئلة، وطريقتها، وكيفية الإجابة عليها.

فضـلا  عـن مراعـاة الباحـث اختيـار السـئلة، راعـى  حيث :"Construction Validityصدق البناء " (2
 .بالبيانات المطلوبةبما يوفر الجهد والوقت ويفي السئلة الترتيب المنطقي لوضع 

لخطـــوة قـــام الباحـــث بعـــرض اســـتمارة هـــذه ا وفاااي :"Fase Validity" ى الصااادق الظااااهري للمحتاااو ( 3
فـي الدراسـات الإعلاميـة،  ختصاص أصحاب الا (22)السادة المتخصصين  مجموعة من)الاستقصاء( على  

 ومنطقيــة أســلوب القيــاسومعرفــة صــحة  ،ومنــاهج البحــث العلمــي، لفحصــه والحكــم علــى مــدى صــلاحيته
لآراء المحكمـين قـام الباحـث بعمـل التعـديلات  ا، ووفقـ  قياس لجمـع البيانـات المـراد جمعهـاملاءمة المومدى  

)الاسـتبيان(،  ، لتصـبح اسـتمارةوحـذف بعضـها الآخـر ،السئلةالبدائل و الضرورية من خلال إضافة بعض 
 مع أهداف الدراسة ومتطلباتها.  جاهزة للتطبيق، وفي صورتها النهائية، وذلك بما يتفق

بمـا يتـيح  تسـاق العاليـة لهـاالتأكد مـن درجـة الا  ،ثبات الباختبار  ويقصد    :Reliabityا: اختبار الثبات  ثانيً 
نتـائج متطابقـة أو متشـابهة علـى  ، والحصـولقياس ما تقيسه من ظواهر ومتغيرات بدرجـة عاليـة مـن الدقـة

، بنـاء  علـى ذلـك اختـار الباحـث طريقـة إعـادة ها أكثر من مـرة فـي جمـع نفـس المعلومـات استخدامإذا تكرر  
فطـرق تقـدير قيمـة الثبـات  .Reliability، للتأكـد مـن المقيـاس أو ثبـات الداة "Test - Retest"الاختبـار

(، وهـي نسـبة 0,9إحصـائية للارتبـاط البسـيط بـين متغيـرين، وبلغـت نسـبة الاتفـاق )في النهايـة هـي ترجمـة 
 قريبة من الواحد الصحيح تؤكد على الاستقرار فيما يتم جمعه من إجابات. 

 أهم المفاهيم الإجرائية المستخدمة في الدراسة:
اتجاه أفراد الجمهور )عينة الدراسـة( نحـو النشـطة والبـرامج التـي تقـوم بهـا ويقصد به الباحث   :الاتجاه(  1

 شركات السيارات لإحداث أثر معين في اتجاهاتهم سواء  تعديل أو تغير سلوك أو إقناعهم بالشراء.
هـــي مجموعـــة متكاملــة مـــن الجهــود التســـويقية المختلفــة )كالدعايـــة والإعلانـــات التساااويقية:  نشااطةالأ ( 2

والبريــد الإلكترونــي وصــفحة الشــركة عبــر مواقــع التواصــل والحمــلات المختلفــة.. وغيرهــا، والتــي تعمــل مــن 
 خلالها الشركات على إشباع رغبات الجمهور ومن ثم تحقيق ربحية لها. 

 الإطار المعرفي للدراسة:
 (23)  (www.marketing) :نشطة التسويقيةمفهوم الأ 

ة لجمهورها  : مزيج من كل تلك المحاولات التي تتم حتى يمكن زيادة مبيعات شركة معين نشاط السوق هو
حيث إن زيادة المبيعات تساعد المؤسسة على العمل في مساحة سوق تنافسية  ،  مؤسسات أو أفراد   سواء  

السوق هو الحصول على مبلغ    أنشطةوعليه فالهدف الرئيس للقيام بوترسيخ نفسها على المدى الطويل،  
  .مناسب من المكافآت والرباح
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 )24)(21، ص 2011عبد الحميد، نحمده) : المفهوم الحديث للتسويق
ال  -1 عن    مهمةإن  منظمة  معلومات  وتوفير  العملاء،  حاجات  إشباع  هي  للمنظمة   هذهالساسية 

 الحاجات. 
 التسويقية.  نشطةالتكامل والتنسيق بين ال -2
ال  -3  وباقي  المنظمة،  التسويقي في  النشاط  بين  والتنسيق  كالتمويل    نشطةالتكامل  المنظمة الخرى، 
 الإنتاج.  إدارةاللوجستيات، و  إدارةالموارد البشرية، و  إدارةو 

الأنشطة بع اعات العملاء.بمن خلال إش  أرباح عادلة في الجل الطويل  تحقيق  -4 على  الأمثلة  ض 
 : التسويقية

 :استدعاء العملاء المستهدفين -1
تندرج تحت     التي  والمعيارية  الساسية  الطرق  إحدى  العديد   أنشطةوهي  التسويق، حيث تستمر 

الهاتف،  هذا  خلال  ومن  المستهدفين،  لعملائها  وكذلك  الحاليين  بعملائها  الاتصال  في  الشركات  من 
  م.هم أولا  بأنواع الخدمات المختلفة التي يمكنهم تقديمها لعملائهتيحاولون تقديم خدماتهم من خلال توعي 

الذي الشخاص  من  قليل  هناك عدد  يزال  لا  لشراء  ولكن  ويستعدون  الهاتفية  المكالمات  بهذه  يقتنعون  ن 
قليلة لنجاح بعض المكالمات الهاتفية    اهناك دائم ا فرص    عليه فإنو   المنتجات أو الخدمات التي يقدمونها،

 والتي تنتهي في النهاية بالفائدة على الشركة.
 :الوسائط المطبوعة لتوعية العملاء ما هو نشاط السوق  استخدام -2

القائمة المعدة مسبق ا لجميع العملاء والبريد الإ     لهم بشكل دوري   لكترونيعادة  ما تستخدم الشركات 
في   أسبوعية  أعمدة  يكتبون  ماليون  خبراء  لديها  الشركات  بعض  أن  كما  ومقالاتها،  منشوراتها  لنشر 

ا طريقة رائعة لترويج أعمالهم في المجال العام.   الصحف المحلية، وهي أيض 
 : SEO التسويق من خلال تحسين محركات البحث -3
حديثة   تسويقية  وسيلة  ا  وهي  وأيض  التكنولوجيا  على  كبير  بشكل  التسويق  من  النوع  هذا  يعتمد  حيث   ،

  .أفضل الطرق للترويج للعلامة التجارية للفرد 
إلى منصة الإ ف  التسويق  البحث نترنت مع تحول  نات محر كات  عاملا  محوري ا   (SEO) ، أصبحت م حس 

الوقت الحاضر المنتجات   ،في صناعة الإعلان في  أنواع  نفس  الخدمات  العديد من مقدمي  يقدم  حيث 
نتباه الجمهور  االظهور في صدر صفحات محركات البحث لجذب  إلى    لذا تسعي المؤسسات   ؛والخدمات 

  للمنتجات والسلع التي تقدمها.
  :ةتنظيم الفعاليات وحضور المعارض التجاري -4
تنظيم     والمرتقبين، وذلك من خلال  الحاليين  العملاء  قاعدة  اتصال مع  للبقاء على  وهي طريقة رائعة 

شخصي ا المستهلك  مع  للتفاعل  فرصة  على  المؤسسة  تحصل  أن  يمكن  من    ، حدث  السلوب  وهذا 
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ة وتحويلهم  الساليب التسويقية الكثر فاعلية في جذب العملاء الجدد وجعلهم على دراية بالعلامة التجاري
 في النهاية إلى عملاء محتملين.  

 ي: أت هي كما ي ،التلفة للتسويق الفع  المزايا المخ
 يمكن للشركات زيادة مبيعاتها وربحيتها بسهولة. ،تسويقية فعالة أنشطةمن خلال القيام ب (1
مع    (2 اتصال  على  دائم ا  تظل  حيث  التنافسي  التسويق  مجال  في  الشركات  إنشاء  في  يساعد 

 .كينالمستهل
التنافسي (3 التسويق  مجال  في  للشركات  الجل  طويلة  فوائد  توفر  أن  ال  عليهو  .يمكن    نشطة فإن 

  ل.التسويقية مفيدة للغاية للشركات للبقاء قوية في مجال العمال على المدى الطوي
يعنيها (4 مما  التجارية  لعلامتها  الترويج  على  الشركات  طويل    ،يساعد  انطباع  على  الحصول  ا  وأيض 

 .المد عن الشركات 
 : (25)  (;2016Martinsen, Anne) الأنشطة التسويقيةمراحل تنفيذ 

الأ  تنفيذ  عملية  لها   نشطةتتطلب  التخطيط  ليتم  الأساسي  التسويق  في  متخصصة  معرفة  التسويقية 
 هي: تمر بعدة مراحل،إنها لذا فوتنفيذها بشكل مناسب، 

الا1) تحديد  القطاعات ستراتيجي(  أولويات  )تحديد  التسويقية  بهم(  ،ة  والاحتفاظ  العملاء  وهذه  واكتساب 
 مع المجالات الوظيفية الخرى والشركاء الخارجيين.   الدوار تتطلب تعاون 

 . وخطط الاتصال والتسويق( ،( تنفيذ التسويق )العلاقات العامة2)
 .والعلاقات التجارية( ،بتكار )حالات العمل للمنتجات الجديدة( الا3)
ا4) وضوح  مايستدعي  وهو  الخرى(  الوظيفية  بالمجالات  )الارتباط  الوظائف  متعدد  التنسيق  لرؤية  ( 

  .بالنسبة للسوق وحالة المؤسسة
 . مؤشرات الداء الرئيسية ( قياس الفعالية وتحديد 5)
 .SWOT السوق ( إنتاج معلومات 6)
 .وتطوير الموظفين( ،صيانة ،وتسويق الموارد البشرية )توظيف إدارة( 7)

 :  )26(( PPLee, Ook;2001 ;,63-46) :الإنترنت على الأنشطة التسويقية تأثير
 نترنت:شبكة الإ على  التسويقية نشطةمصفوفة الأ 

الإ  كبير   نترنتأثرت شبكة  أحدثت عددً   نشطة الأ على    بشكل  فقد  التسويق من    االتسويقية  أدوات  من 
 :أهمها

  .أبحاث التسويق -1
   .الإعلان وبناء العلامة التجارية -2
  .علاقات العملاء  إدارة -3
 . البيع والتوزيع -4
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 أبحاث السوق:  -1
الإ   شبكة  تقنيات  المنتج،    نترنت تسمح  يتضمن رغبات  بما  العملاء،  رأي  استطلاعات  أبحاث  بتطوير 

 وأبحاث مجموعات الملاحظة واختبارات السوق. نترنت،، والمقابلات عبر الإىوأبحاث رجع الصد 
داء الهائلة التي توفرها عديد من  التسويقية تتأثر كثير ا بقدرات الوصول وال نشطةفإن ال ى،من ناحية أخر 

 نترنت. قات الإ مواقع وتطبي 
 :الإعلان وتسويق العلامة التجارية -2
الإ  أتاحت    شبكة  تقديم    نترنت قدرات  يمكن  حيث  المعلومات،  واستضافة  وطرح  نشر  في  قوية  أدوات 

مثلت   كما  المختلفة،  التصميم  وعناصر  بالجرافيكس  والاستعانة  اللوان  مختلفة  قوالب  في  الإعلانات 
 الوسائط المتعددة طفرة كبيرة في مجال الإعلان والتسويق وبناء العلامة التجارية. 

 علاقات العملاء:  إدارة -3
الشركات   -نترنت وبشكل خاص قواعد البيانات وتكنولوجيا ذكاء الإ-كن أن تساعد تكنولوجيا الويب  يم  

من خلال البرامج والتقنيات التي تقوم    ،العلاقة معهم  ةبشكل كبير في جمع المعلومات عن العملاء وتقوي 
في شكل أرقام وتقارير  يلاتهم وميولهم ورغباتهم وتقوم بتحليلها ورصدها  ض بجمع بيانات عن العملاء وتف

 .العلاقات معهم إدارةا في ر  يمكن أن توجه الشركات كثي
  :البيع المباشر -4

يمكن للشركات استغلال    لكتروني وتطوير وسائل الدفع الإ  نترنت شبكة الإ على    مع تطور أنظمة الحماية
جات مباشرة  وشراء المنت  زويمكن للجمهور الحج  ، هذه الميزات في البيع المباشر وطرح السلع والخدمات 

 ..دون الحاجة إلى وكلاء
الفعالة التسويقية  الاستراتيجيات  )سمات  التسويقية  الاستراتيجيات  نجاح   )(مقومات 

(www.bmarketing.net(27): 
مختلفة لضمان    يةمؤسسة ما استراتيجية تسويقية ناجحة فلابد من وجود استراتيجيات تسويقلكي تطلق  

التسويقاستراتيجيوهناك عدد من    وصولها إلى أهدافها، ها لتحقيق الأهداف  استخدامالتي يمكن    ،ات 
 :المطلوبة، أهمها

 التركيز على الجمهور المستهدف:  -1 
قدم ا في أي خطط أو دوافع تسويقية، من المهم التأكد أولا  من  قبل أن تتمكن الشركة من المضي    

أن الشركة تجذب الجمهور المناسب؛ فمثلا  يعد امتلاك مدونة ونشر المحتوى ذي الصلة بانتظام والذي  
ا بالشركة طريقة رائعة لجمع الز   .ة معينةيارات لمكانة معينة أو كلمة رئيسيرتبط أيض 

 لكتروني: التسويق عبر البريد الإ  -2 
، بعد كثر أشكال التسويق الرقمي فعاليةهو ثاني أ  لكترونيأن التسويق عبر البريد الإ  اليس سر  

عندما لا    مناسب غير  التسويق عبر البحث. هذا هو السبب في أنه يضع الشركات بصراحة في وضع  
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البريد الإ التسويق عبر  البريد الإ  لكترونييدمج  التسويق عبر  بهم.  الخاصة  التسويق    لكترونيفي خطة 
الإ بريدهم  عناوين  لجمع  لك  سبب ا  العملاء  إعطاء  سوى  عليك  ما  هذا  لكترونيسهل.  يكون  أن  يمكن   .

أو يمكن    ،في المستقبل  إلكترونيسهلا  مثل تزويدهم بقسيمة لمرة واحدة واشتراكهم في أي مراسلات بريد  
وتزويد العملاء   إلكترونيديهي ا مثل إرسال رسالة إخبارية أسبوعية. يعد جمع قائمة بريد  أن يكون شيئ ا ب

ضمن   للتسويق  رائعة  طريقة  الحصرية  والعروض  والخصومات  الترويجية  العروض  من  بالعديد 
 ات التسويقية بالمؤسسة.ستراتيجيالا
 يق عبر وسائل التواصل الاجتماعي: التسو  -2

من الشكال السهلة الخرى للتسويق الرقمي والتي   جتماعي تواصل الاالتسويق عبر وسائل ال  يعد 
 تزايدت شعبيتها خلال السنوات الخيرة، لنها واحدة من أرخص الطرق لتحفيز وتعزيز الإيرادات.

. Facebook  و Twitter و Instagram و Vine و Pinterest   وسائط مواقع  ة  اجتماعي كلها 
الشركات عند تسويق منتجاتها أو خدماتها، فمن خلال دفع مبلغ صغير يمكن  مجانية تستخدمها آلاف  

مما يقلل   ،Facebook  مثل  جتماعي،الحصول على إعلانات ممولة على عدد من مواقع التواصل الا
 .من ميزانية الإعلان والتسويق بشكل عام مع الاستمرار في زيادة حركة المرور بسهولة

 لحدث:تسويق ا -3
الحداث   الحدث   -الخاصة  تمثل  من  الغرض  عن  النظر  في    –بغض  قوية  تسويقية  وسيلة 

للعملاء  ،العملاءإلى    الوصول مجدولة  وارتباطات  أحداث  تنظيم  خلال  العملاء  ،من  تقدير  يوم   ،مثل 
الخدمات  أو  المنتجات  على  يحصلون على خصم معين  العطلة،  ،حيث  توفير في  أسبوع  دمج   أو  أو 

المنتجات  لتسويق  طريقة  أسهل  الصلة  وذات  الموسمية  الحداث  مع  المختلفة  والعروض  الصفقات 
 والخدمات بطريقة يمكن للعملاء فهمها والتفاعل معها.  

 

 :الإطار التطبيقي )الميداني(
 * مناقشة نتائج الدراسة:

باستمارة      الخاصة  الأولية  البيانات  تجميع  عينةمن خلال  للجمهور  وتحليل  "الاستبيان"    ها الدراسة 
 الآتية:  النتائجإلى  التوصل تم، هاوتفسير 

 (  2جدول )
 للجمهور )عينة الدراسة(  مدة امتلاك السيارةيوضح 

 % ك  مدة امتلاك السيارة
 51.00 102 . أكثر من أربع سنوات (1
 21.50 43 . أقل من سنتينمن سنة إلى  (2
 16.00 32 . أقل من سنة (3
 11.50 23 .من سنتين إلى أقل من أربع سنوات (4

 100.00 200 المجموع
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بأنهم يمتلكون سيارة "أكثر من أربع   الذين أجابوا  تشير بيانات الجدول السابق إلى ارتفاع نسبة 
بينما جاءت "من سنة إلى أقل من سنتين" في  %51سنوات" حيث جاءت في المرتبة الولى بنسبة )  ،)

"من سنتين إلى    فئة(، وأخير ا جاءت  %16"أقل من سنة" بنسبة )   فئة (، يليها  %21.5المرتبة الثانية بنسبة )
  .لك جميع أفراد العينة لسيارة معلى ت   ل، مما يدل(%11.5أقل من أربع سنوات" بنسبة )

 (  3جدول )
 يوضح نوع السيارة التي يتملكها الجمهور

 % ك  نوع السيارة
 26.50 53 كوري 
 25.00 50 ياباني 

 20.00 40 أنواع أخرى )فرنسي، هندي..
 12.00 24 ألماني
 8.00 16 أمريكي 

 4.50 9 تصنيع مصري 
 4.00 8 صيني
 100.00 200 المجموع

الدراسة(، ومن   الجمهور )عينة  يتملكها  أنواع  توجد عدة  بأنه  السابق  الجدول  بيانات  يتضح من 
"الياباني"  (، يليه  %26.5ة السابقة جاء النوع "الكوري" في المرتبة الولى بنسبة )حصائيخلال النسب الإ

(، %12(، ثم "اللماني" بنسبة )%20(، ثم "أنواع أخرى شملت الفرنسي، والهندي.." بنسبة ) %25بنسبة )
 ( بنسبة  "المريكي"  المبحوثين  ،( %8ثم  أكثر  أن  على  دلالة  يعطينا  الكوري    وهذا  الصناعة  يفضلون 

ات واسعة تمكنت على خلفيتها  سهمت في تحقيق هذه النهضة عبر دراسأالحكومة الكورية  للسيارات؛ لن  
تخصيص الراضي للمصانع بالقرب   :والتي جاء في مقدمتها  ،من تبني مجموعة من السياسات التحفيزية

التصدير موانئ  ورقابة؛    ،من  إشراف  من  تتضمنه  بما  والبيروقراطية  الحكومية  الإجراءات  من  والتخلص 
 .(28)(almalnews.com) ها العالميةلتكتفي الشركات بجهودها الذاتية في سبيل دعم تنافسيت
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 (  4جدول )
 يوضح ماركة السيارة للجمهور 

 % ك  ماركة السيارة
 41.00 82 ماركات مختلفة )هيونداي، تويوتا..

 14.50 29 كيا 
 9.00 18 نيسان 
 8.50 17 شيفرولية
 8.00 16 هوندا
 5.50 11 فيات
 4.50 9 رينو

 4.50 9 مرسيدس 
 2.50 5 بيجو 

 2.00 4 فولكس فاجن 
 100.00 200 المجموع

السابق الجدول  بيانات  التي    :تشير  السيارت  لماركات  الكبرى  النسبة  المبحوثون  أن  يستخدمها 
ثم جاءت في المرتبة   ، بنسبة ،%41( بنسبة  ..وتويوتا ،)هيواندي ، مثل:ماركات مختلفة جاءت من نصيب 

ماركة   الثالثة  %14.5بنسبة    "كيا"الثانية  المرتبة  في  جاءت  ثم  في    %9.00بنسبة    "نيسان"،  وجاءت 
ماركة   الرابعة  ماركة  %8.5بنسبة    "شيفرولية"المرتبة  الخامسة  المرتبة  في  وجاءت  بنسبة  هوندا"،   "

  ، المركز السادس  متقاربة حيت احتلوا" على نسب  ومرسيدس  ، ورينو،فيات "، بينما حصلت ماركة  8.00%
تترا   ،والثامن،  والسابع بنسب  المبحوثين  تفضيلات  بين  و في  المرتبة  وأخير    ،% 4.5إلى    %5.5ح  في  ا 

 . %2الخيرة جاءت فولكس فاجن بنسبة 
 (  5جدول )

 يوضح سبب اختيار ماركة السيارة للجمهور 

 % ك سبب اختيار ماركة السيارة
 49.00 98 الماركة تتميز بإمكانيات فائقة لأن هذه 

 34.00 68 لأن هذه الماركة الأرخص والأكثر توفيرًا
 31.50 63 وفرة قطع الغيار الخاصة بماركة السيارة 
 26.00 52 لسهولة التعامل مع التوكيل/الصيانة

 25.50 51 لأني جربتها منذ وقت طويل ولن أغيرها
 24.50 49 ممتازةخدمة ما بعد البيع 

 15.50 31 لأن الوكلاء يتميزون بحسن المعاملة
 31.00 62 لأن هذه الشركة قدمت عرضًا جيدًا وقت الشراء 

 7.50 15 أخرى 
 200 جملة من سُئلوا 
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 العراقية 

 يمية ودراسة تق  

السيارات  لماركة  المبحوثين  اختيار  سبب  السابق  الجدول  من  المرتبة    ؛يتضح  في  جاء  حيث 
  أن بينما جاء في المرتبة الثانية سبب    ،%49بنسبة تكرار    "هذه الماركة تتميز بإمكانيات فائقة"  أن الولى  

وفرة قطع الغيار الخاصة  ا  وجاء في المرتبة الثالثة سبب    ،%34بنسبة    هذه الماركة الرخص والكثر توفير ا
ا وقت الشراءن هذه الشركة  أ و   ،بماركة السيارة ا جيد  بينما جاء سبب    ، %31بنسبة متساوية    قدمت عرض 

التوكيل/الصيانة مع  التعامل  بنسبة    سهولة  الرابعة  المرتبة  سبب   ،%26في  الخامسة  المرتبة  في    وجاء 
أغيرهات ولن  طويل  وقت  منذ  سبب  %25بنسبة    جربتها  وجاء  ممتازة،  البيع  بعد  ما  المرتبة    خدمة  في 

بنسبة   السادسة  ،%24السادسة  المرتبة  المعاملة في  يتميزون بحسن  الوكلاء  بنسبة    بينما جاء خيار أن 
 .  7.50اب أخرى غير المذكورة بنسبة ب ، بينما جاءت أس15.50

الباحث  ال  ويرى  المرتبة  في  يكون  سياراتهم  لماركة  المبحوثين  اختيار  إمكانياتها  أن  حسب  على  ولى 
إلى  الفائقة ينظرون  المبحوثين  أن  دلالة  يعطي  وهذا  الإ،  الولمكانيات  المقام  في  ومميزاتها  ثم  سيارة   ،

، وهذا يدفعنا لزيادة ر ا أي العملية والتي في المتناولالشريحة الثانية تفضل الماركة الرخص والكثر توفي
  م بإمكانيات السيارة ومميزاتها.الاهتما

 (  6جدول )
 لجمهور لسيارة أخرى يوضح سبب امتلاك ا

 % ك  أخرى  ةامتلاك سيار 
 52.50 105 نعم
 47.50 95 لا

 100.00 200 المجموع

الذين يمتلكون سيارات أخرى غير   يمتلكونها    التييشير الجدول السابق إلى أن عدد المبحوثين 
  غير التي معهم الحالية   ى يمتلكون سيارات أخر   ، وأن عدد الذين لامن أفراد العينة  %52.5ون نسبة  يمثل

   .%47.5بنسبة   جاءوا في المرتبة الثانية
 (  7جدول )

   ماركة السيارة أفراد العينة لتغيير يوضح سبب 

 % ك العبارات
 74.29 78 ر لماركة أفضل يالتغي

 43.81 46 أرغب في ماركة متميزة 
 18.10 19 لقلة العروض والتخفيضات في الشركة التي تتعامل معها 

 10.48 11 لسوء الخدمة 
 8.57 9 أسباب أخرى 
 105 جملة من سُئلوا 

السيارات  لماركات  المبحوثين  تغيير  أسباب  السابق  الجدول  من  المرتبة    ،يتضح  في  جاء  حيث 
أرغب في ماركة  "  ، وجاء في المرتبة الثانية عبارة%74.29لتغيير لماركة أفضل" بنسبة  ا"  عبارةالولى  



 www.epra.org.eg                               www.jprr.epra.org.eg                         مجلة بحوث العلاقات العامة الشرق الأوسط - ثلاثونوال السادس العدد  211 

التي    قلة العروض والتخفيضات في الشركة"  عبارة، بينما جاء في المرتبة الثالثة  %43.81بنسبة    "متميزة
بنسبة   معها"  وجاء  %18.10تتعامل  الخدمة" ،  سوء  بنسبة  ف  "سبب  الرابعة  المرتبة  بينما  %10.48ي   ،

عبارةجاء بنسبة  أسباب أخرى "  ت  الخيرة  المرتبة  العلى من  ؛  %8.57" في  النسبة  أن  يدل على  وهذا 
 . ، وهذا يرفع مستوى الرفاهية لدى المبحوثينياراتهم لاستخدامهم ماركة أفضل وأعلىالمبحوثين يغيرون س 

 ( 8جدول )
 ات  السيار معينة من ماركةيوضح أسباب تفضيل أفراد العينة ل  

 أسباب التفضيل  
المتوسط  درجة الموافقة

 معارض محايد  موافق الانحراف المعياري  الحسابي 
 % ك % ك % ك

 0.43442 2.8350 2.50 5 11.50 23 86.00 172 ماركة تقدم خدمة جيدة ومضمونة
سيارة تتواكب مع احتياجاتي 

 0.45677 2.8200 3.00 6 12.00 24 85.00 170 الفعلية 

ومواكبة سيارة متطورة تكنولوجيًا 
 0.51096 2.7650 4.00 8 15.50 31 80.50 161 للتطورات العالمية

 0.53604 2.7100 4.00 8 21.00 42 75.00 150 خدمات ما بعد البيع ممتازة
 0.54910 2.7000 4.50 9 21.00 42 74.50 149 بالثقة  نيسيارة تشعر 

 0.60151 2.6000 6.00 12 28.00 56 66.00 132 سيارة ذات شكل جذاب
سيارة تُقدم أشكالًا ترضي جميع 

 0.62607 2.5000 7.00 14 36.00 72 57.00 114 الأذواق

تعد من أفضل ماركات السيارات  
 0.65645 2.4650 9.00 18 35.50 71 55.50 111 في العالم 

 0.76400 2.1850 21.50 43 38.50 77 40.00 80 بأنها للصفوة  نيسيارة تشعر 
 0.81738 1.9850 34.00 68 33.50 67 32.50 65 تشعرني بأنها شعبيةسيارة 

 : يتضح من بيانات الجدول السابق ما يلي
ماركة تنوع نسب أسباب تفضيل ماركة السيارة لفراد العينة، حيث جاءت في المرتبة الولى عبارة "  -

الثانية عبارة "سيارة  (2.8350بمتوسط حسابي )"  تقدم خدمة جيدة ومضمونة بينما جاءت في المرتبة   ،
(، يليها عبارة "سيارة متطورة تكنولوجي ا.."  2.8200تتواكب مع احتياجاتي الفعلية" بمتوسط حسابي بلغ ) 

(، 2.7100(، يليها عبارة "خدمات ما بعد البيع ممتازة" بمتوسط حسابي )2.7650بمتوسط حسابي بلغ )
تفضيل ماركة السيارة التي يرغب فيها أفراد العينة، ويرجع الباحث سبب هذا  ثم توالت العبارات لسباب  

 .  قيادتهاالتفضيل إلى تعدد الخدمات والمواصفات في ماركة السيارة التي يرغب أي شخص في 
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 (  9جدول )
  موقع الإلكتروني لشركات السياراتالجمهور لل استخدام يوضح 

 % ك  لشركات السيارات لكترونياستخدام الموقع الإ 
 61.50 123 لا
 38.50 77 نعم

 100.00 200 المجموع

حيث جاء في المرتبة    ؛الخاص بشركات السيارات   الجدول استخدام الموقع الإلكترونييتضح من هذا      
ارات العامة في مصر بنسبة  شركات السيالخاص ب  "”websiteيستخدمون    كثر المبحوثين لاأالولى أن  

  .%38.50ي المرتبة الثانية بنسبة ف "نعمبعبارة " ، بينما جاء من أجابوا 61.50%
 (  10جدول )

 يوضح سبب زيارة الجمهور لموقع الشركة  

 % ك ب زيارة موقع الشركة اسبأ
 66.23 51 لمعرفة أحدث الموديلات والعروض التي تقدمها الشركة. 

 55.84 43 لمشاهدة الموقع وتصفحه. 
 44.16 34 الحصول على معلومات عن خدمات الشركة. 

 33.77 26 التعرف على خدمات ما بعد البيع.
 29.87 23 التواصل مع الشركة.  

 25.97 20 العروض الترويجية التي تقدمها الشركات
 23.38 18 يتيح لي فرصة الاتصال مع مسئولي الشركات.

 6.49 5 أسباب أخرى 
 77 جملة من سُئلوا 

السبب الول    حيث جاء  ؛يشير هذا الجدول إلى أسباب زيارة المستخدمين لمواقع شركات السيارات     
الشركات   هذه  مواقع  الشركة "لزيارة  تقدمها  التي  والعروض  الموديلات  أحدث  ، %66.23بنسبة    "معرفة 

الثانية   المرتبة  في  جاء  وتصفحه "بينما  الموقع  وجاء  %55.84بنسبة    "مشاهدة  على    الحصولسبب  " ، 
عبارة  ، بينما جاء في المرتبة الرابعة  %44.16في المرتبة الثالثة بنسبة    "معلومات عن خدمات الشركة

في المرتبة الخامسة   "التواصل مع الشركة، ثم عبارة "%33.77بنسبة   "التعرف على خدمات ما بعد البيع"
،  %25.97" المرتبة السادسة بنسبة  دمها الشركات العروض الترويجية التي تق"  ت ، واحتل%29.87بنسبة  

في المرتبة السابعة بنسبة    "يتيح لي فرصة أكبر مع التواصل مع مسئولي الشركات بينما جاءت عبارة "
، ويرجع  %6.49يارة مواقع الشركات بنسبة  في المرتبة الثامنة لز   "أسباب أخرى وجاءت عبارة "،  23.38%
لزيار   الباحث  الرئيس  السبب  معرفة  ةأن  هو  السيارات  شركات  التي    مواقع  والعروض  الموديلات  أحدث 

 .   وهذا يدل على أهمية العروض التي تقدمها الشركات خلال مواقعها الرسمية؛ تقدمها الشركة
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 (  11جدول )
 يوضح الوسائل التي يعتمد عليها الجمهور في الحصول على معلومات عن شركات السيارات  

الوسائل التي تعتمد عليها  
 ( عينة الدراسة )

المتوسط  درجة الموافقة
 معارض محايد  موافق الانحراف المعياري  الحسابي 

 % ك % ك % ك
الأصدقاء والأقارب 

 0.59950 2.6800 7.00 14 18.00 36 75.00 150 والمعارف

موقع الشركة على شبكة  
 0.65645 2.5350 9.00 18 28.50 57 62.50 125 الإنترنت

إعلانات الشركة في  
 0.70886 2.5050 12.50 25 24.50 49 63.00 126 وسائل الإعلام المختلفة

حسابات الشركة على 
 0.70632 2.4400 12.50 25 31.00 62 56.50 113 وسائل التواصل الاجتماعي

التسويق الرقمي 
 0.75282 2.3100 17.50 35 34.00 68 48.50 97 )الإلكتروني(

 0.74348 2.3000 17.00 34 36.00 72 47.00 94 التوكيل 
 0.73389 2.2900 16.50 33 38.00 76 45.50 91 الحملات الإعلانية 

يعتمد عليها الجمهور )عينة الدراسة( إذا أراد أي من بيانات الجدول السابق يتضح تنوع الوسائل التي     
عــن ماركــات الســيارات، حيــث جــاءت فــي المرتبــة الولــى عبــارة "الصــدقاء والقــارب والمعــارف"  ات معلومــ

(، حيــث إن الفــرد يســأل هــؤلاء عنــد معرفــة معلومــات عــن شــركات الســيارات، 2.6800بمتوســط حســابي )
حيــث (، 2.5350"موقــع الشــركة علــى الشــبكة" بمتوســط حســابي ) بينمــا جــاءت فــي المرتبــة الثانيــة عبــارة

تضع غالبية الشركات معلوماتها عبر الموقع الإلكترونـي لهـا وذلـك لإطـلاع العميـل أو الجمهـور علـى كـل 
ــط حســــابي مقــــداره  ــركة فــــي وســــائل الإعــــلام" بمتوســ ــه مــــن معلومــــات، ثــــم "إعلانــــات الشــ مــــا يــــود معرفتــ

(، 2.4400كة عبر منصات التواصل الاجتمـاعي"، بمتوسـط حسـابي )يليها "حسابات الشر (،  2.5050)
المتخصــص بــالمحتوى  "يــس تــو ديجيتــال"منشــورة علــى موقــع ذكــرت دراســة وممــا يــدلل علــى ذلــك حيــث 

خـــلال  جتمــاعيشــبكات التواصـــل الا ســتخدامالرقمــي، أن معظــم الشـــركات الصــغيرة تســتخدم أو تخطـــط لا
لى تحقيقها؛ كالتواصل إأو غيرها من الهداف التي تطمح    ها التسويقيةالمرحلة المقبلة، وذلك لخدمة أهداف

ن نســـبة وأخــذ التغذيــة الراجعــة حـــول المنتجــات والخــدمات، وبينــت أ ،أو الــتعلم مــن الســـوق  ،مــع الجمهــور
شـــــــــــــــبكات التواصـــــــــــــــل  ســـــــــــــــتخدامتســـــــــــــــتخدم أو تخطـــــــــــــــط لا مـــــــــــــــن الشـــــــــــــــركات  %90لـــــــــــــــى إتصـــــــــــــــل 

ثـــــم (، 2.3100عبـــــارة "التســـــويق الرقمـــــي"، بمتوســـــط حســـــابي )، يليهـــــا (29)(alghad.com)جتمـــــاعيالا
 (. 2.2900(، و )2.3000"التوكيل لشركات السيارات"، و"الحملات الإعلانية" بمتوسط حسابي)
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 العراقية 

 يمية ودراسة تق  

 (  12جدول )
 يوضح موقف الجمهور عند تقديم شركات السيارات خدمات أو أنشطة  

 الموقف 
 درجة الموافقة

المتوسط 
 معارض محايد  موافق الانحراف المعياري  الحسابي 

 % ك % ك % ك
تقوم لتحقيق أهدافها التجارية 

 0.50503 2.7150 2.50 5 23.50 47 74.00 148 وزيادة مبيعاتها.

أهداف مشتركة للشركة  أنها تحقق 
 0.54614 2.6150 3.00 6 32.50 65 64.50 129 والجمهور في نفس الوقت 

أشعر أن هذه الشركة تعمل لصالح 
 المجتمع والجمهور العام.

128 64.00 61 30.50 11 5.50 2.5850 0.59544 

يزيد ذلك من اهتمامي وولائي نحو 
 0.56531 2.5450 3.50 7 38.50 77 58.00 116 الشركة. 

تعمل ليكون لديها مسئولية 
 0.59275 2.4800 5.00 10 42.00 84 53.00 106 اجتماعية.

 0.59470 2.4100 5.50 11 48.00 96 46.50 93 ترعى برنامجًا أو حدثًا معينًا 

الشـركة خـدمات )عينـة الدراسـة( عنـد تقـديم  تشير بيانات الجدول السابق إلى توضـيح موقـف الجمهـور      
(، 2.7150بمتوسط حسابي ) "تقوم لتحقيق أهدافها التجارية وزيادة مبيعاتهاوأنشطة، حيث جاءت عبارة "

ضــمن  مــن ، وهــو هــدف رئــيسالشــركات  لنمــو أعمــال ونجــاح مهــمأمــر  زيــادة المبيعــات و  فالهــدف التجــاري 
، يليهـا عبـارة المبيعات هي شريان الحياة لكـل عمـل، وتعزيـز نمـو الشـركةف ؛الهداف التي تخطط لتحقيقها

أشعر أن (، ثم جاءت عبارة "2.6150"أنها تحقق أهداف مشتركة للشركة والجمهور.." بمتوسط حسابي )
(، 2.5850بمتوســـط حســـابي )فــي المرتبـــة الثالثــة " هــذه الشـــركة تعمــل لصـــالح المجتمــع والجمهـــور العـــام

فجميع الشركات تعمل لصالح مجموعات المصالح التـي تتعامـل معهـا ومـن ثـم خدمـة المجتمـع، ثـم عبارتـا 
"يزيــــد مــــن اهتمــــامي وولائــــي نحــــو الشــــركة، وتعمــــل ليكــــون لــــديها مســــؤولية اجتماعيــــة" بمتوســــط حســــابي 

ا معين ا أو حدث ا معين ا" بمتوسـط ؛ وأخير ا جاءت عبارة "ترعى برنعلى التوالي(،  2.4800،  2.5450) امج 
الفوائااد التااي تحققهااا الرعايااة أن  يلاحاا لااذا ، فغالبيــة الشــركات تقــوم بهــذا العمــل(، 2.4100حســابي )

 :(30)(www.ra2ed.com) ات كثيرة ومتعددة، منهاللشرك
للشركة تحسين (1 الذهنية  ستجعل الزبائن ينظرون إلى هذه    إن رعاية الشركة لحداث كبيرة  :الصورة 

 ستزيد ثقة الزبائن بها وبمنتجاتها.   عليه فإنهها قوية وذات قدرة مالية كبيرة، و وصفالشركة ب

للشركة:تس (2 جيدة  سمعة  بناء  في  الا هم  الحداث  برعاية  الشركة  قيام  الحداث جتماعي عند  أو  ة 
الحفلات الخاصة بالطفال المصابين بالسرطان، ستجعل المجتمع ينظر إليها على  :  مثل  ،الخيرية

م الدعم للمجتمع وهذا ما يحسن سمعتها. اجتماعي أنها تتمتع بمسؤولية   ة وتقد 

https://blog.khamsat.com/what-is-neuromarketing/
https://www.islamweb.net/ar/article/122172/%D8%B5%D9%88%D8%B1%D8%A9-%D8%B0%D9%87%D9%86%D9%8A%D8%A9-%D9%85%D8%AA%D9%85%D9%8A%D8%B2%D8%A9-%D9%84%D9%84%D9%85%D8%A4%D8%B3%D8%B3%D8%A9
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الوعي (3 التجارية خلق  كبير سيجعل جماهيره  :بالعلامة  لحدث  الشركة  علامتها    اإن رعاية  يعرفون 
الوعي زيادة  هو  الرعاية  يمي ز  وما  بسبب   التجارية،  كبير  بشكل  التجارية  بالعلامة  الجمهور  لدى 

 ارتباطها في ذهن المشاهد مع الحدث.

المبيعات: (4 ال زيادة  الصورة  تحسن  بالعلامة  نتيجة  الوعي  وزيادة  سمعتها  ن  وتحس  للشركة  ذهنية 
من   الحاليون  الزبائن  وسيزيد  الشركة  منتجات  شراء  على  جدد  زبائن  سي قب ل  بها  ة  الخاص  التجارية 

 مشترياتهم. 

تستطيع الشركة من خلال رعاية حدث ما أن تستهدف   الاستهداف الجيد لفئة محددة من السوق: (5
تس لا  قد  دة  محد  سوقية  إلى  فئة  الوصول  يمكن  مثلا   الإعلان،  وسائل  خلال  من  استهدافها  تطيع 

تحقيقه من   ما يصعب  نتيجة رعاية حفل غنائي، وهذا  الشباب  فئة  فنان مشهور وهم من  معجبي 
 . لكترونيكالتسويق الإ خلال الإعلان لن الشباب يحاولون تخطي الإعلانات التجارية بنسبة كبيرة

ا أثناء الحدث ا جديد  تطرح منتج   يمكن الشركة أن طرح منتج جديد أو تقديم عينات مجانية للزبائن: (6
وتقيس ردة فعل الجمهور عليه قبل طرحه في السوق، وكذلك يمكن أن توز ع عينات مجانية لحد 

 منتجاتها الجديدة أثناء الحدث الذي ترعاه. 
 ( 13جدول )

 يوضح الأنشطة التسويقة التي تقوم بها شركات السيارات   

 التسويقية نشطةالأ 
المتوسط  الموافقةدرجة 

 معارض محايد  موافق الانحراف المعياري  الحسابي 
 % ك % ك % ك

الإعلانات هي نشاط اتصالي  
مهم تقوم به شركات  

 السيارات.  
163 81.50 33 16.50 4 2.00 2.7950 0.45166 

تجربتي الشخصية أهم عندي  
من أي مجهودات أخرى تقوم  

 بها شركات السيارات.  
154 77.00 41 20.50 5 2.50 2.7450 0.49110 

من أهم الأسباب التي تؤثر  
في علاقتي بشركات السيارات  
 هو خدمتها المتميزة لعملائها.

154 77.00 40 20.00 6 3.00 2.7400 0.50365 

من أهم الأسباب التي تؤثر  
في علاقتي بشركات السيارات  

 عروضها المتميزة. 
146 73.00 52 26.00 2 1.00 2.7200 0.47193 

أهم إعلانات تؤثر في 
علاقاتي بشركات السيارات 
 هي إعلانات الإنترنت.  

131 65.50 65 32.50 4 2.00 2.6350 0.52263 

من أهم الأسباب التي تؤثر  
 0.62406 2.5500 7.00 14 31.00 62 62.00 124في علاقتي بشركات السيارات  

http://www.epra.org.eg/
http://www.jprr.epra.org.eg/
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%B9%D9%84%D8%A7%D9%85%D8%A9_%D8%AA%D8%AC%D8%A7%D8%B1%D9%8A%D8%A9
https://www.ra2ed.com/%D8%A3%D8%B9%D9%85%D8%A7%D9%84/98147/%D8%A8%D8%AD%D8%AB-%D8%B9%D9%86-%D8%A7%D9%84%D8%AA%D8%B3%D9%88%D9%8A%D9%82-%D8%A7%D9%84%D8%A7%D9%84%D9%83%D8%AA%D8%B1%D9%88%D9%86%D9%8A
https://www.ra2ed.com/%D8%A3%D8%B9%D9%85%D8%A7%D9%84/98147/%D8%A8%D8%AD%D8%AB-%D8%B9%D9%86-%D8%A7%D9%84%D8%AA%D8%B3%D9%88%D9%8A%D9%82-%D8%A7%D9%84%D8%A7%D9%84%D9%83%D8%AA%D8%B1%D9%88%D9%86%D9%8A
https://www.ra2ed.com/%D8%A3%D8%B9%D9%85%D8%A7%D9%84/98147/%D8%A8%D8%AD%D8%AB-%D8%B9%D9%86-%D8%A7%D9%84%D8%AA%D8%B3%D9%88%D9%8A%D9%82-%D8%A7%D9%84%D8%A7%D9%84%D9%83%D8%AA%D8%B1%D9%88%D9%86%D9%8A
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 العراقية 

 التسويقية نشطةالأ  يمية ودراسة تق  
المتوسط  الموافقةدرجة 

 معارض محايد  موافق الانحراف المعياري  الحسابي 
 % ك % ك % ك

 كلامي مع الأهل والأصدقاء. 
النشر عن أخبار وأنشطة 
السيارات في الصفحات  

المتخصصة للصحف وملاحق  
 السيارات

108 54.00 73 36.50 19 9.50 2.4450 0.66270 

تؤثر في أهم إعلانات 
علاقاتي بشركات السيارات 
 هي إعلانات التليفزيون 

96 48.00 81 40.50 23 11.50 2.3650 0.68125 

أهم أنشطة بتأثر في علاقتي 
بشركات السيارات هي رعايتها 
لأنشطة وأحداث خيرية وغير  

 خيرية. 

79 39.50 104 52.00 17 8.50 2.3100 0.62115 

أهم إعلانات تؤثر في 
علاقاتي بشركات السيارات 

 هي إعلانات الطرق.
81 40.50 93 46.50 26 13.00 2.2750 0.67947 

أهم إعلانات تؤثر في 
علاقاتي بشركات السيارات 
هي إعلانات الصحف 

 والمجلات 

77 38.50 89 44.50 34 17.00 2.2150 0.71507 

أهم إعلانات تؤثر في 
علاقاتي بشركات السيارات 

 هي إعلانات الراديو 
60 30.00 59 29.50 81 40.50 1.8950 0.83514 

 :يليتشير بيانات الجدول السابق إلى ما 
أن الشركات تقوم بعدد من النشطة التسويقية المختلفة للجمهور، فجاءت عبارة "بأن الشركات تعد      

( حسابي  بمتوسط  الولى  المرتبة  في  مهم..(  اتصالي  نشاط  ف2.7950الإعلان  السنين، (،  مئات  منذ 
الاس على  التجارة  عالم  الإعلان  تمكي اعد  عبر  من  زدهار  البائعين  بعض  ن  بعضهم  لفت منافسة  بغية  ا 

عتماد على  سية أو مجرد رفاهية، لا يمكنك الا سواء كانت منتجات أو خدمات شركتك أسا  ؛اهتمام الزبائن
مبيعات اللتزام المستمر بالإعلانات له دور جوهري في تعزيز  فالا؛  ن لمرة واحدة لاستقطاب الزبائنإعلا

خط الشركات وتثبيت  " ،  (31) (www.ra2ed.com)  ى  عبارة  أي يليها  من  عندي  أهم  الشخصية  تجربتي 
السيارات  شركات  بها  تقوم  أخرى  )مجهودات  مقداره  حسابي  بمتوسط  "خدمات 2.7450"،  عبارة  ثم   ،)

( حسابي  بمتوسط  الثالثة  المرتبة  في  لعملائها"  المتميزة  السيارت  "العروض (2.7400شركات  يليها   ،
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( بمتوسط حسابي  للشركات"  ) (2.7200المتميزة  بمتوسط حسابي  الإنترنت"  "إعلانات  ثم   ،2.6350،)  
دراسة   نتائج  أشارت  Mohamed Essawy2011)( (32)حيث 

الإ    أثر  أن  على    نترنت إلى  الفنادق  سيحث 
وتحسين السواق  تعريف  القيمة  أنشطة  إعادة  وخلق  الخرى  .  التسويق  تلو  الواحدة  العبارات  توالت  ثم 

 . التسويقة المختلفة لجمهورها نشطةسيارات تقوم بالالوالتي تبين بأن شركات 
 

 (  14جدول )
 يوضح ترتيب الأنشطة التسويقة التي تقوم بها شركات السيارات من وجهة نظر الجمهور  

الترتيب    الأنشطة
 ول الأ 

الترتيب  
 الثاني 

الترتيب  
 الثالث 

الترتيب  
 الرابع 

الترتيب  
 الخامس 

الترتيب  
 السادس 

الترتيب  
 السابع 

الترتيب  
 الثامن 

الترتيب  
 التاسع 

الوزن  
 الرتبة  المرجح

معارض  
بيع 
 السيارات 

105 45 19 14 3 10 1 1 2 7.9450 1 

إعلانات 
 2 7.5350 8 1 3 4 4 7 29 88 56 السيارات 

الحملات  
 3 6.5200 5 11 4 1 2 47 80 42 8 التسويقية 

البريد  
 4 5.3050 15 10 6 27 9 104 22 1 6 الإلكتروني 

صفحة 
الشركة  
على  
وسائل  
التواصل  
 الاجتماعي 

3 5 26 15 17 93 16 17 8 4.8050 5 

أصحاب  
الشركات  
 والمعارض 

1 5 4 1 43 23 90 21 12 3.7050 6 

الكلام مع  
الأهل  

والأصدقاء  
 ونصيحتهم 

18 6 7 2 19 32 23 34 59 3.5350 7 

خدمة 
 8 2.8300 58 23 24 6 72 6 6 3 2 التوكيل 

البيع عبر  
 9 2.8000 34 82 32 4 31 5 6 5 1 الإنترنت 
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 العراقية 

 يمية ودراسة تق  

 :تشير بيانات الجدول السابق إلى ما يلي
    ( مرجح  بوزن  الولى  المرتبة  في  السيارات"  بيع  "معارض  "إعلانات  (7.9450جاءت  عبارة  يليها   ،

ثم "الحملات التسويقية" بوزن مرجح ) (7.5350مرجح ) السيارات" بوزن   ثم جاءت عبارة  (،  6.5200، 
، يليها عبارة "صفحات الشركة عبر وسائل (5.3050"البريد الإلكتروني" في المرتبة الرابعة بوزن مرجح )

( مرجح  بوزن  الاجتماعي"  في (4.8050التواصل  والمعارض"  الشركات  "أصحاب  عبارة  جاءت  ثم   ،
( مقداره  بوزن مرجح  السادسة  "الكلام مع الهل والصدقاء ونصيحتهم"  (3.7050المرتبة  عبارة  يليها   ،

"خدمة التوكيل والبيع عبر الإنترنت" في المرتبة الخيرة بوزن    ا، ثم جاءت عبارت (3.5350بوزن مرجح )
ثقة الجمهور ومن ثم  ، ويرجع الباحث تدني النسبة إلى عدم  ( على التوالي2.8000  ،2.8300مرجح )

  ، العملاء في خدمة التوكيل نظر ا لارتفاع تكلفة الخدمة، وكذلك البيع عبر الإنترنت لعدم ثقة الجهور فيها 
 الذي يقع على المشتري.  رومن ثم يوجد هناك خوف من البيع بهذه الطريقة نظر ا للضر 

 ( 15جدول )
 لسيارات للجمهور يوضح كفاية الأنشطة التسويقة التي تقوم بها شركات ا 

 الانحراف المعياري  المتوسط الحسابي % ك درجة الكفاية للأنشطة التسويقية
 44.00 88 كافية بدرجة متوسطة 

2.1000 0.74348 
 33.00 66 كافية بدرجة كبيرة

 23.00 46 غير كافية
 100.00 200 المجموع

النشطة التسويقية التي تقوم بها شركات السيارات للجمهور تشير بيانات الجدول السابق إلى كفاية      
(، يليها  %44)عينة الدراسة( ومن ثم جاءت عبارة "كافية بدرجة متوسطة" في الترتيب الول بنسبة بلغت )

( بنسبة  كبيرة"  بدرجة  ) %33"كافية  بنسبة  كافية  غير  جاءت  وأخير ا  الحسابي  23%(،  المتوسط  وبلغ   ،)
 (.0.74348وانحراف معياري ) (، 2.1000مقدار )

 ( 16جدول )
 يوضح مدى كفاية الأنشطة التسويقة التي تقوم بها شركات السيارات للجمهور  

 % ك  درجة كفاية الأنشطة التسويقية
 40.91 63 جميع ما سبق 

 22.73 35 لنها تستخدم وسائل اتصال حديثة مع الجمهور 
 16.88 26 المستهلكتعمل على اهتمام كافة الجماهير وليس 

 15.58 24 تعمل على استخدام كافة النشطة والبرامج وليس الإعلان التقليدي فقط
 3.90 6 تهتم ببحوث السوق 

 100.00 154 المجموع

البيانات  يشير       كفاية  درجة  إلى  السابق  الجمهور)عينة  الجدول  نظر  وجهة  من  التسويقية  نشطة 
  "استخدام  عبارة، بينما جاء  %40.91" في المرتبة الولى بنسبة  جميع ما سبق"  عبارة  فجاءت ،  الدراسة(
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اهتمام  على    تعمل، يليها عبارة "%22.73رتبة الثانية بنسبة  في الم  "وسائل اتصال حديثة مع الجمهور
ل  تعمنشاط  ت عبارة بأنها " بينما جاء ،%16.88في المرتبة الثالثة بنسبة  "كافة الجماهير وليس المستهلك

،  %15.58في المرتبة الرابعة بنسبة    "والبرامج وليس الإعلان التقليدي فقط  نشطة كافة ال  استخدامعلى  
حيث يتضح من هذا الجدول ؛  %3.90" بنسبة  الاهتمام ببحوث التسويقعبارة "وجاء في المرتبة الخيرة  

يار الجمهور )عينة  بنسة عالية من اخت   جاءت وسائل اتصال حديثة مع الجمهور حيث    استخدامأهمية  
مما يؤكد الحاجة الضرورية إلى    ةفي المرتبة الخير   "ببحوث السوق   الاهتمام "، بينما جاء بديل  الدراسة(

، بناء   لتوضح للشركات ما الذي يريده الجمهور  الاهتمام ببحوث التسويق والعمل على تفعيلها كما ينبغي 
 . ةتبنى الخطة التسويقي  عليه

 (  17جدول )
 يوضح أسباب عدم كفاية الأنشطة التسويقة التي تقوم بها شركات السيارات للجمهور 

 % ك  م كفاية الأنشطة التسويقيةدأسباب ع
 34.50 69 جميع ما سبق

 23.50 47 عدم وجود خبرات كافية لدى المسؤولين بالأنشطة التسويقية
 18.00 36 عدم وجود خطة استراتيجية واضحة لدى أصحاب الشركات 

 14.00 28 قلة الموارد المالية المخصصة للأنشطة التسويقة
 10.00 20 وجود معوقات داخلية في الشركة 

 100.00 200 المجموع

، حيث  ه الشركات من وجهة نظر المبحوثينلهذ  نشطةيشير الجدول السابق إلى أسباب عدم كفاية ال      
عدم  "   عبارةبينما جاء في المرتبة الثانية    ،%34.50بنسبة    "ماسبقجميع  "  الولى عبارةجاء في المرتبة  

بال المسؤولين  لدى  كافية  خبرات  بنسبة  التسويقية  نشطةوجود  خطة  "  يليها،  23.50%"  وجود  عدم 
قلة الموارد المالية ، بينما جاء في المرتبة الرابعة "% 18" بنسبة  ة واضحة لدى أصحاب الشركات استراتيجي 

للأ بنسبة  التسويقة  طةنش المخصصة  سبب  14%"  واحتل  الشركة"،  في  داخلية  معوقات  المرتبة    "وجود 
أسباب عدم كفاية النشطة التسويقية من وجهة نظر الجمهور)عينة الدراسة(   كلها؛ ف%10الخيرة بنسبة  

  ت التسويق التسويقية وزيادة فعاليتها من قبل إدارا  نشطة ، وهذا يؤكد لنا الاهتمام بالفجاءت بنسب متفاوتة
   .في الشركات 
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 العراقية 

 يمية ودراسة تق  

 ( 18جدول )
 يوضح درجة تأثير علاقة الجمهور بشركات السيارات   

 العبارات
 درجة التأثير 

المتوسط 
تؤثر بدرجة  الانحراف المعياري  الحسابي 

 كبيرة 
تؤثر بدرجة 
 لا تؤثر متوسطة 

 % ك  % ك  % ك 
 0.34728 2.9000 1.50 3 7.00 14 91.50 183 جودة السيارات

 0.53199 2.7200 4.00 8 20.00 40 76.00 152 الانطباع الجيد عنها 
 0.57686 2.6700 5.50 11 22.00 44 72.50 145 سعر بيع السيارات

مكانة السيارة في السوق مقارنة 
 0.57406 2.6100 4.50 9 30.00 60 65.50 131 بالمنافسين 

 0.57371 2.5500 4.00 8 37.00 74 59.00 118 اسمها وشعارها
 0.69535 2.3300 13.00 26 41.00 82 46.00 92 إعلانات السيارات

النشر عن أخبار وأنشطة 
 0.68873 2.3050 13.00 26 43.50 87 43.50 87 السيارات  

 0.73312 2.2650 17.00 34 39.50 79 43.50 87 معارض بيع السيارات 

ة تأثير علاقة الجمهور بشركات السيارات، ومن خلال النتائج  جالسابق إلى در تشير بيانات الجدول       
 ( حسابي  بمتوسط  الولى  المرتبة  في  السيارات"  "جودة  دراسة  ف (،  2.9000جاءت  الولية "تقوم  الجودة 

المريكية على بحث المشاكل   (33)(almalnews.com)  ر"جى دى باو "، والصادرة عن مؤسسة  "للسيارات 
وبينت الدراسة أن مشاكل السيارات الجديدة تتعلق فى الغالب  ؛  التى يواجهها الملاك فى سياراتهم الجديدة

الت الحديثة  بدء  بالتقنيات  مع  السيارات  صانعو  يطبقها  الحديثة إى  الموديلات  كمانتاج    دراسة "تقيس    ، 
ها  استخدامومدى صعوبة    م(،2020)  عة السيارات هذا العامالنظمة الجديدة التى شهدتها صنا   الجودة"

لا  أو  الملاك،  قبل  المالكون   من  يرغبها  التى  بالطريقة  "الا تعمل  يليها  حسابي  ،  بمتوسط  الجيد"  نطباع 
(، يليها "مكانة السيارة في السوق 2.6700(، ثم "سعر بيع السيارات" بمتوسط حسابي مقداره )2.7200)

)مقارنة   حسابي  بمتوسط  حسابي  2.6100بالمنافسين"  بمتوسط  وشعارها"  السيارة  "اسم  يليها   ،)
(، وأخير ا جاءت عبارتا "النشر عن أخبار وأنشطة  2.3300(، ثم "إعلانات السيارات" بمقدار )2.6100)

(، 2.2650،  2.3050السيارات و معارض بيع السيارات" في المرتبة الخيرة بمتوسط حسابي مقداره )
هنا أن "معارض بيع السيارات" جاءت في المرتبة الخيرة، وهو ما اختلفت نتيجته مع ما جاءت    يلاحظو 

 من ترتيب الجمهور للأنشطة التسويقية المختلفة للشركات. (14جدول )في 
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 (  19جدول )
 يوضح المعوقات التي تواجه شركات السيارات 

 % ك السياراتالمعوقات التي تواجه شركات 
 53.50 107 ارتفاع أسعار السيارات المصنعة

 33.50 67 ضعف مبيعات السيارات 
 32.50 65 ارتفاع أسعار الجمارك على مكونات السيارات المستوردة

 29.00 58 غياب الاستراتيجية لهذه الصناعة المهمة
 28.00 56 عدم استطاعتها المنافسة في السواق الخارجية 

 27.00 54 ا ي  عدد المصانع لتجميع السيارات محلقلة  
 25.00 50 عدم وضوح الرؤية للقوانين التى تحكم هذه الصناعة 

 21.00 42 عدم اقتناع الشركات العالمية للاستثمار في مجال صناعة السيارات ومكوناتها في مصر
 17.00 34 جميع ما سبق 
ئلوا   200 جملة من س 

ارتفاع أسعار  عبارة "  عوقات التي تواجه شركات السيارات، حيث جاءت السابق إلى الميشير الجدول      
ضعف مبيعات  عبارة " ، ثم جاء في المرتبة الثانية  %53.50" في المرتبة الولى بنسبة السيارات المصنعة

الثالثة  33.50بنسبة    "السيارات  المرتبة  في  جاء  ثم  السي  ارتفاع"،  مكونات  على  الجمارك  ارات  أسعار 
" بنسبة  ة لهذه الصناعة المهمةستراتيجيغياب الا" ، ثم جاء في المرتبة الرابعة  32.50" بنسبة  المستوردة

، ثم  %28" في المرتبة الخامسة بنسبة  عدم استطاعتها المنافسة في السواق الخارجية، بينما جاء "29%
عدم وضوح  "، ثم جاء  %27ة بنسبة  " في المرتبة السادساقلة عدد المصانع لتجميع السيارات محلي  "جاء  

الصناعة هذه  تحكم  التى  للقوانين  بنسبة  الرؤية  السابعة  المرتبة  في  جاء  25%"  بينما  اقتناع  " ،  عدم 
لثامنة بنسبة  في المرتبة ا  "الشركات العالمية للاستثمار في مجال صناعة السيارات ومكوناتها في مصر

   .%21رة بنسبة  المرتبة الخي  "جميع ماسبق"، بينما احتل 21%
أسعار السيارات المصنعة وهذا    أن أكبر عائق يواجه شركات السيارات هو ارتفاع   وتوضح بيانات الجدول

 احتياجات الجمهور. ا قبل التصنيع و يوضح مدى حاجة الشركات المنتجة للسيارات إلى دراسة السوق جيد  
 

 نتائج اختبار فروض الدراسة:
الأول:   دلالة  الفرض  ذات  فروق  السيارة  إحصائي توجد  تملك  بين  الديموجرافية  وبين  ة  الخصائص 

الدخل(، وينبثق عن هذا الفرض عدة فروض فرعية،   –العمر    –للجمهور )عينة الدراسة( تبعًا لاا)النوع  
   :هي كالآتي
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 العراقية 
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 تبعًا للنوع. تملك السيارة للجمهور   ة بين)أ( توجد فروق ذات دلالة إحصائي
 (  20جدول )

 يوضح مدة تملك السيارة تبعاً لمتغير النوع 

مدة امتلاك 
 السيارة 

 النوع 
 المجموع 

 درجات  2كا
 الحرية  

 مستوى 
 الدلالة 

 معامل 
 فاي 

 أنثى ذكر 
 %  ك %  ك %  ك

أقل من  
 % 16.00 32 % 4.00 8 % 12.00 24 سنة

  ـــ 0.349 3 3.290

من سنة 
إلى أقل من  

 سنتين 
39 19.50 % 4 2.00 % 43 21.50 % 

من سنتين  
إلى أقل من  

أربع 
 سنوات 

19 9.50 % 4 2.00 % 23 11.50 % 

أكثر من  
أربع 
 سنوات 

84 42.00 % 18 9.00 % 102 51.00 % 

 % 100.00 200 % 17.00 34 % 83.00 166 المجموع 

   :يأتما يإلى  (20تشير بيانات الجدول رقم )
ة بين مدة تملك إحصائيعدم وجود فروق ذات دلالة إلى  توصلت الدراسة Chi- Squerبإجراء اختبار   -

  وكانت العلاقة غير دالة، وذلك عند ،  3.290مقدار=    2لمتغير النوع، حيث بلغت قيمة كا   تبع ا  السيارة
 السيارة، وبين النوع. ، فلا يوجد صلة بين مدة تملك 0.349  معنويةمستوى 

بوجود    عليهو   - القائل  الفرض  بعدم صحة  القول  السيارة   بينة  إحصائيذات دلالة    فروق يمكن  تملك 
 .تبعًا للنوعللجمهور 
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 . للسن لمتغير تبعًاتملك السيارة للجمهور  ة بين)ب( توجد فروق ذات دلالة إحصائي
 

 (  21جدول )
 تبعاً للسن يوضح مدة تملك السيارة 

مدة امتلاك  
 السيارة

 السن 
 المجموع 

درجات   2كا
 الحرية 

مستوى 
 الدلالة 

معامل  
 فاي

ى أقل  إل  18من 
 سنة  24 من

إلى أقل    24من 
 سنة   35من

سنة   35من 
 سنة  45إلى 

 45أكثر من 
 سنة 

 %  ك %  ك %  ك %  ك %  ك
 % 16.0 32 % 0.5 1 % 3.0 6 % 7.5 15 % 5.0 10 أقل من سنة 

58.014 9 
0.000 
 0.539 دالة 

من سنة إلى 
أقل من 
 سنتين

4 2.0 % 25 12.5 % 14 7.0 % 0 0 % 43 21.5 % 

من سنتين 
إلى أقل من  
 أربع سنوات 

1 0.5 % 12 6.0 % 10 5.0 % 0 .0% 23 11.5 % 

أكثر من  
 % 51.0 102 % 18.5 37 % 15.0 30 % 12.5 25 % 5.0 10 أربع سنوات 

 % 100.0 200 % 19.0 38 % 30.0 60 % 38.5 77 % 12.5 25 المجموع 

   :يأتما يإلى  (21تشير بيانات الجدول رقم )
اختبار    - الدراسة  Chi- Squerبإجراء  دلالة  إلى    توصلت  ذات  تملك إحصائيوجود فروق  مدة  بين  ة 

السنلمتغيتبع ا    السيارة كار  قيمة  بلغت  دالة، وذلك عند ،  58.014مقدار=    2، حيث  العلاقة    وكانت 
، ويرجع ذلك إلى أنه لا يجوز قيادة السيارة إلا عند سن معين وبالتالي إصدار  *.0000  معنويةمستوى  

 رخصة قيادة لها.  
يمكن  - بوجود    بناءً عليه  القائل  الفرض  دلالة    فروق القول بصحة  السيارة    بينة  إحصائيذات  تملك 

 لمتغير السن. تبعًاللجمهور 
 . للمؤهل الدراسيتبعًا تملك السيارة للجمهور  ة بينإحصائي)ج( توجد فروق ذات دلالة 

 (  22جدول )
 يوضح مدة تملك السيارة تبعاً لمتغير المؤهل الدراسي 

 متلاك السيارة امدة  

 المؤهل الدراسي 

 المجموع 
 معامل فاي  مستوى الدلالة  درجات الحرية  2كا

مؤهل 
 متوسط 

 مؤهل فوق جامعي  مؤهل جامعي 

 % ك % ك % ك % ك

 % 16.0 32 %6.5 13 %9.5 19 %0.0 0 أقل من سنة 

26.142 6 
0.000 

 دالة 
0.362 

من سنة إلى أقل من  
 سنتين

0 0.0% 29 14.5 % 14 7.0% 43 21.5 % 

من سنتين إلى أقل من  
 أربع سنوات 

0 0.0% 10 5.0% 13 6.5% 23 11.5 % 

 % 51.0 102 % 35.0 70 % 14.0 28 %2.0 4 من أربع سنوات أكثر 

 % 100.0 200 % 55.0 110 % 43.0 86 % 2.0 4 وع المجم

  :ما يليإلى  (22تشير بيانات الجدول رقم )

 
 لا توجد دلالة.  0,005توجد علاقة معنوية ذات دلالة إحصائية، وأكثر من  0,005أقل من  *
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 العراقية 

 يمية ودراسة تق  

ة بين مدة تملك إحصائيوجود فروق ذات دلالة  إلى    توصلت الدراسة  Chi- Squerبإجراء اختبار    -
 وكانت العلاقة دالة، وذلك عند ،  26.142مقدار=  2، حيث بلغت قيمة كا للمؤهل الدراسي تبع ا    السيارة

 .  0.000  مستوى معنوية

تملك السيارة    بينة  إحصائي ذات دلالة    فروق القول بصحة الفرض القائل بوجود    بناءً عليه يمكن  -
 لمتغير المؤهل الدراسي. تبعًاللجمهور 

 . للدخل الشهري تبعًا تملك السيارة للجمهور  ة بين)د( توجد فروق ذات دلالة إحصائي 
 ( 23جدول )

 يوضح مدة تملك السيارة تبعاً لمتغير الدخل الشهري  

مدة امتلاك  
 السيارة

 الدخل الشهري 

 المجموع 
 معامل فاي  مستوى الدلالة  درجات الحرية  2كا

  3000أقل من 
إلى أقل من  
4000 

إلى    4000من 
 5000أقل من 

إلى    5000من 
6000 

أكثر من  
6000 

 %  ك %  ك %  ك %  ك %  ك

 % 16.0 32 %2.5 5 %4.0 8 %2.5 5 %7.0 14 أقل من سنة 

39.597 9 
0.000 

 0.445 دالة 

من سنة إلى 
أقل من 
 سنتين

5 2.5% 24 12.0 % 12 6.0% 2 1.0% 43 21.5 % 

من سنتين 
إلى أقل من  
 أربع سنوات 

7 3.5% 8 4.0% 3 1.5% 5 2.5% 23 11.5 % 

أكثر من أربع  
 % 51.0 102 % 19.0 38 %8.5 17 % 11.0 22 % 12.5 25 سنوات 

 % 100.0 200 % 25.0 50 % 20.0 40 % 29.5 59 % 25.5 51 المجموع 

  :ما يليإلى  (32تشير بيانات الجدول رقم )
اختبار    - الدراسة  Chi- Squerبإجراء  دلالة  إلى    توصلت  ذات  تملك إحصائيوجود فروق  مدة  بين  ة 

 وكانت العلاقة دالة، وذلك عند ،  39.597مقدار=  2، حيث بلغت قيمة كا الدخل الشهري تبع ا    السيارة
 .  0.000  مستوى معنوية

يمكن  - بوجود    بناءً عليه  القائل  الفرض  دلالة    فروق القول بصحة  السيارة    بينة  إحصائيذات  تملك 
 لمتغير الدخل الشهري.  تبعًاللجمهور 
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 .  للمنطقة السكنيةتبعًا تملك السيارة للجمهور  ة بين)ه( توجد فروق ذات دلالة إحصائي 
 (  24جدول )

 تملك السيارة تبعاً لمتغير المنطقة السكنية يوضح مدة 

متلاك  ا مدة 

 السيارة 

 المنطقة السكنية 

 المجموع 

 منطقة راقية  منطقة متوسطة  منطقة شعبية  معامل فاي  مستوى الدلالة  درجات الحرية  2كا

 % ك % ك % ك % ك

 % 16.0 32 %2.5 5 % 11.0 22 %2.5 5 ل من سنة أق

9.094 6 
0.168 

 غير دالة 
 ــ  ـــ

من سنة إلى أقل  

 من سنتين 
4 2.0% 33 16.5 % 6 3.0% 43 21.5 % 

من سنتين إلى  

أقل من أربع  

 سنوات 

4 2.0% 16 8.0% 3 1.5% 23 11.5 % 

أكثر من أربع  

 سنوات 
4 2.0% 74 37.0 % 24 12.0 % 102 51.0 % 

 % 100.0 200 % 19.0 38 % 72.5 145 % 8.5 17 المجموع 

ة بين مدة إحصائي وجود فروق ذات دلالة  عدم  إلى    توصلت الدراسة  Chi- Squerبإجراء اختبار    -
دالة،  غير  وكانت العلاقة  ،  9.094مقدار=   2، حيث بلغت قيمة كا للمنطقة السكنيةتبع ا    تملك السيارة 

 . 0.168  مستوى معنوية وذلك عند 
يمكن  - عليه  بوجود  بعدم  القول    بناءً  القائل  الفرض  دلالة    فروق بصحة  تملك    بينة  إحصائيذات 

 لمتغير المنطقة السكنية.  تبعًاالسيارة للجمهور 
 

ي تقوم بها شركات السيارات الت  الأنشطةة بين  إحصائيتوجد علاقة ارتباطية ذات دلالة  :  نيالفرض الثا
 .اختيار ماركة السيارةوبين 

 (  25جدول )
 الأنشطة التسويقية للشركات واختيار ماركة السيارة يوضح العلاقة بين 

  
 اختيار ماركة السيارة 

 العدد  مستوى الدلالة  سبيرمان معامل الارتباط 

 200 دالة 0.005 0.198 التي تقوم بها شركات السيارات  نشطةالأ 

اختبار   - الدراسة Spearman بإجراء  دلالة  ارتباطية    علاقةوجود  إلى    توصلت  بين  إحصائيذات  ة 
  ، حيث بلغ النشطة التسويقية التي تقوم بها شركات السيارات، وبين اختيار ماركة السيارة للجمهور

سبيرمان= ارتباط  عند ،  0.198معامل  وذلك  دالة،  العلاقة  ويرجع  0.005  معنوية مستوى    وكانت   ،
بناء  على ذلك ،  للدعاية لماركاتهاالباحث ذلك إلى أن الشركات تقوم بالعديد من النشطة التسويقية  

 يقوم الجمهور بالاختيار من بين هذه الماركات.  
يمكن  - عليه  بوجود    بناءً  القائل  الفرض  بصحة  ارتباطيةالقول  دلالة    علاقة   بين ة  إحصائيذات 

 الأنشطة التي تقوم بها الشركات واختيار ماركة السيارة.
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الاتصالية التي تقوم بها   نشطةة بين الأ إحصائيذات دلالة  ارتباطية توجد علاقةالفرض الثالث: 
 ات السيارات وبين تأثُر الجمهور بها. شرك

 (  26جدول )
 الجمهور بهايوضح العلاقة بين الأنشطة التسويقية للشركات ودرجة تأثر 

  
   درجة تأثُر الجمهور بها

 العدد  مستوى الدلالة  سبيرمانمعامل الارتباط 
 200 دالة  0.000 0.541 التي تقوم بها شركات السيارات نشطةالأ 

اختبار   - الدراسة Spearman بإجراء  دلالة  ارتباطية    علاقةوجود  إلى    توصلت  بين  إحصائيذات  ة 
معامل ارتباط    ، حيث بلغدرجة تأثر الجمهور بهاو   تقوم بها شركات السيارات النشطة التسويقية التي  

، ويرجع الباحث ذلك إلى 0.000  معنوية،مستوى    وكانت العلاقة دالة، وذلك عند ،  0.541سبيرمان= 
أنشطة تسويقية السيارات من  به شركات  تقوم  بما  يتأثر  الجمهور  بهذه    ،أن  الجمهور  يتأثر  وبالتالي 

 النشطة.  
يمكن  - عليه  بوجود    بناءً  القائل  الفرض  بصحة  ارتباطيةالقول  دلالة    علاقة   بين ة  إحصائيذات 

 الأنشطة التي تقوم بها الشركات وبين درجة تأثر الجمهور بها. 
 

الاتصالية التي تقوم بها الشركات  نشطةة بين كفاية الأ إحصائيتوجد علاقة ذات دلالة الفرض الرابع: 
  .وتأثر الجمهور بها

 (  27جدول )
 يوضح العلاقة بين كفاية الأنشطة التسويقية للشركات ودرجة تأثر الجمهور بها 

  
 درجة تأثُر الجمهور بها  

 العدد  مستوى الدلالة  سبيرمان معامل الارتباط 
 154 دالة 0.000 0.266 التي تقوم بها شركات السيارات  نشطةالأ كفاية 

كفاية  ة بين  إحصائيذات دلالة  ارتباطية    علاقةوجود  إلى    توصلت الدراسةSpearman بإجراء اختبار  -
معامل    ، حيث بلغالنشطة التسويقية التي تقوم بها شركات السيارات، وبين درجة تأثر الجمهور بها

دالة، وذلك عند ،  0.266ارتباط سبيرمان= العلاقة  الباحث 0.000  معنويةمستوى    وكانت  ، ويرجع 
تسويقية أنشطة  من  السيارات  شركات  تقوم  بما  يتأثر  الجمهور  أن  إلى  هذه    ،ذلك  كفاية  وبالتالي 

 النشطة.  
كفاية   بينة إحصائيذات دلالة  علاقة ارتباطيةالقول بصحة الفرض القائل بوجود   بناءً عليه يمكن -

 الأنشطة التي تقوم بها الشركات ودرجة تأثر الجمهور بها.
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 الخاتمة )خلاصة الدراسة(:
السطور  هذ   اقشت ن الدراخلاه  إليها  توصلت  التي  النتائج  نتائج  إلى    بالإضافة،  الميدانيةسة  صة 

على  التعرفإلى  الدراسة ت ذلك هدفعلى  بناء  ، ت التي يقترحها الباحث اختبارات الفروض، وأهم التوصيا
ومدى   مصر،  في  العاملة  السيارات  لشركات  التسويقية  النشطة  نحو  الجمهور  في  هامسإاتجاهات  ها 

   ي أبرز نتائج الدراسة:أت وفيما يالنشطة المختلفة لخدمة المجتمع،  
ى تملك  ارتفاع نسبة الذين يمتلكون سيارة لدى الجمهور )عينة الدراسة(، مما يدل دلالة واضحة عل (1

 .وبالتالي تعاملهم مع شركات السيارات  ،جميع أفراد العينة لنواع وماركات مختلفة
لنواع وماركات السيارات التي يمتلكها أفراد العينة، مثل )كوري، ياباني، أمريكي، صيني،    يوجد تنوع (2

 .تصنيع مصري..(
السيارة، وفي   (3 اختيار ماركة  لسبب  العينة  أفراد  آراء  الفائقة، الرخص  تعددت  )الإمكانيات  مقدمتها 

 .والوفر توفير ا، وفرة قطع الغيار، سهولة التعامل مع التوكيل، خدمات ما بعد البيع..(
لماركة   (4 التغيير  مقدمتها،  في  وكان  أخرى،  لماركة  التغيير  سبب  العينة  أفراد  إجابات  من  اتضح 

 . ها..(يتعامل مع التيأفضل، قلة العروض والتخفيضات في الشركة 
الإ (5 الموقع  يستخدمون  لا  الذين  عدد  )  لكترونيبلغ  السيارات  الذين  %61.5لشركات  بلغ  بينما   ،)

على شركات السيارات أن تضع في   ة(، وهي نسبة قليل%38.5نسبة )  لكترونييستخدمون الموقع الإ
 . ةلكترونيحسابها هذا المر وأن تسعى جاهدة لتفعيل حساباتها الإ

ز  (6 أسباب  أهم  من  الموديلات كان  أحدث  معرفة  الدراسة(  )عينة  للجمهور  الشركات  موقع  يارة 
والحصول الشركة،  موقع  وتصفح  على    والعروض،  والتعرف  الشركة،  خدمات  عن  معلومات  على 

 .خدمة ما بعد البيع، وللتواصل مع الشركة
أهمها:  (7 من  السيارات،  شركات  على  التعرف  في  الجمهور  عليها  يعتمد  التي  الوسائل   تعددت 

، وإعلانات الشركات، وحسابات )الإنترنت( الشبكة العنكبوتيةعلى  الصدقاء والقارب، موقع الشركة
 . ، والتوكيل، والحملات الإعلانيةجتماعيالشركة على وسائل التواصل الا

،  ةالتسويقية التي تقوم بها الشركات، وجاء في مقدمتها الإعلانات بوسائله المختلف  نشطةتعددت ال (8
ت السيارات،  يليها  عن  المتخصصة  الصفحات  في  النشر  الشركة،  مع  التعامل  في  الجماهير  جربة 

 .وأحداث مختلفة نشطةرعاية شركات السيارات ل
الدراسة أن ال (9 نتائج  بدرجة    نشطةتبين من خلال  السيارات كافية  بها شركات  تقوم  التي  التسويقية 

الشركا  به  تقوم  ما  على  يدل  فإنما  هذا  دل  وإن  و كبيرة،  تسويقية،  جهود  من  لوسائل  استخدامت  ها 
   .اتصال حديثة، واهتمامها ببحوث السوق للوصول إلى قطاع كبير من الجمهور

)عينة الدراسة( وجود معوقات تواجه الشركات، من   تبين من خلال النتائج التي أدلى بها الجمهور  (10
على  الجمارك  أسعار  ارتفاع  الشركات،  مبيعات  ضعف  المصنعة،  السيارات  أسعار  ارتفاع  أهمها: 
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ة لهذه الصناعة المهمة، وقلة عدد المصانع لتجميع  ستراتيجي، وغياب الاةمكونات السيارات المستورد 
 السيارات محلي ا..  

 . ة بين تملك السيارة للجمهور تبع ا للنوعإحصائيائل بوجود فروق ذات دلالة عدم صحة الفرض الق  (11
التي تقوم بها الشركات ودرجة تأثر    نشطةة بين كفاية الإحصائيوجود علاقة ارتباطية ذات دلالة    (12

 . الجمهور بها
 

 : التوصيات
  ومدى   والتوزيع  التسعير   في   المتبعة  والإجراءات   الساليب   ماهية  عن  الإفصاح  ضرورة  على  التأكيد  (1

 . المنافسة للأسعار املاءمته
يتمكن   (2 حتى  السيارات  لشركات  الإلكترونية  المواقع  على  والإرشادات  والتوجيهات  النصائح  تقديم 

 المستهلكون المستهدفون من معرفة مميزات كل سيارة وعيوبها ومقارنتها بغيرها. 
لمحتوى الرسالة الإعلانية الإلكترونية في التأثير على السلوك التأكيد على أهمية الدور الترويجي   (3

 الشرائي للمستهلك. 
ضرورة التوعية والتعامل مع الشائعات عبر وسائل التواصل الاجتماعي والانتباه لتأثيرها في قرار   (4

 الشراء لدى المستهلكين، والتأكد من صدق هذه المعلومات التي ت تداول عبر المواقع.
التسويقية    تشجيع (5 النشطة  برامج  لتنفيذ  الهداف  وواضحة  منظمة  سنوية  خطط  بوضع  الشركات 

 شاملة كافة الطراف من العملاء.
حاجة   (6 على  بدقة  للوقوف  التسويقية  والبحوث  الدراسات  من  مزيد  إجراء  على  الباحثين  حث 

 المستهلكين ومعرفة تفضيلاتهم لتقديم أفضل ما يمكن تقديمه لهم. 
 
 لدراسة:هوامش ا

        

 
 

  . 21التسويق الحديث بين النظرية والتطبيق، )دار المسيرة، د.ت( ص( زكريا أحمد عزام، وآخرون، مبادئ 1)
 . 27( المرجع السابق، ص 2)
 . 1م( ص 2020( أحمد بن مويزة، إعداد الاستراتيجية التسويقية وعملياتها، )الردن: دار اليازوري، 3)

(4) LIZA M. COBOS.,(2006) Assessing The Web-based Destination Marketing Activities: A 
Relationship Marketing Perspective, University of Central Florida.pp.1-8. 

(5)Suha Fouad Salem & Sharif Omar Salem,2019” Effects of Social Media Marketing and 
Selected Marketing Constructs on Stages of Brand Loyalty”, Global Business Review 1–24 
© IMI Reprints and permissions:in.sagepub.com/journals permissions 
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تبني ممارسي العلاقات العامة للإعلام الاجتماعي في المنظمات الحكومية السعودية: دراسة  "( حسن نيازي الصيفي،  20)
و  التقنية  لقبول  الموحدة  النظرية  إطار  في  العربية  "ستخدامهاامسحية  المجلة  والاتصال،  للإعلام  السعودية  الجمعية   ،

 . 160، صم 2016  ،15للإعلام والاتصال، عدد  
 . 152م( ص  2017( سعد سلمان المشهداني، "مناهج البحث الإعلامي"، )الإمارات: دار الكتاب الجامعي، 21)
 : ، والمرتبة أبجدي ا حسب الدرجة الوظيفية( تم عرض استمارة الاستبيان على السادة المحكمين الآتي أسماؤهم22)

 الساتذة، وهم: 
 أستاذ العلاقات العامة والإعلان بجامعتي حلوان والشارقة. د/ أحمد فاروق رضوان، أ. (1
 جامعة القاهرة.  –كلية الإعلام  –أ.د/ داليا محمد عبد الله، أستاذ ورئيس قسم العلاقات العامة والإعلان  (2
 أ.د/ رزق سعد عبد المعطي، أستاذ العلاقات العامة والإعلان بجامعة مصر الدولية.  (3
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Abstract 

         This study aims to identify the public’s attitudes towards the marketing 

activities of car companies operating in Egypt, and this study belongs to 

descriptive research that aims to determine the characteristics of a particular 

phenomenon or a situation that is predominantly identifiable, and the study 

relied on the survey method, both descriptive and analytical, which is a standard 

model for steps data collection, and the number of sample items that responded 

to the researcher was (200), as he received the questionnaire’s response and 

response via e-mail. Among the most prominent findings of the study: One of 

the most important reasons for visiting the companies’ website for the public is 

to know the latest models and offers, browse the company’s website, and obtain 

information about the company’s services, getting acquainted with the after-

sales service, and to communicate with the company, as well as the numerous 

marketing activities carried out by companies, foremost of which are 

advertisements through its various means, followed by the experience of the 

masses in dealing with the company, then publishing in the specialized pages 

about cars, and sponsoring companies cars for different activities and events . 
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