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 دراسو مقارنو لأثر استخدام التسويق التقميدى والالكترونى عمى الكتب المطبوعو 
A comparative study of the impact of using traditional and electronic 

marketing on printed books 

 م.د/ منى محمود محمود عمى
 جامعو حموان -كميو الفنون التطبيقيو - مدرس بقسم الطباعو والنشر والتغميف

 ة:مقدم
الحاليين دارسة عمى العملاء نشاط إنسانى ييدف إلى تسييل عمميو التبادل بين الأفراد بشرط إجراء  التسويق يعتبر

 ، ويمعب الفرد دوراً اساسياً وفعالا فى النظام التسويقى. والمرتقبين لمتعرف عمى حاجاتيم ورغباتيم المتغيرة
اً ظيور شبكة المعمومات الدوليو )الإنترنت( وعمى الأخص الخدمات التسويقية التي مع تطور مجال الإتصالات وخصوصو 

تقدميا ىذه الشبكة العالمية أصبحت المنافسو التسويقيو منافسو شرسو ، وأصبح عمى عاتق رجال التسويق تطوير أنفسيم 
 لمتواصل مع العملاء عمى الشبكات العنكبوتيو لمتسويق لمنتجاتيم. 

لكتب المطبوعو  تحت طائمو ىذا التطور الرىيب ، وأصبحنا فى حاجو ماسو لتسويق الكتب المطبوعو الكترونياً ولقد وقعت ا
 الى جانب التسويق بالطرق التقميديو.

وكون الكتب ىو من أحدى المطبوعات اليامو والتى يحتاج الييا العديد من القراء فى شتى المجالات  أصبح ىناك 
 طرق التقميديو والتسويق الالكترونى .تنافس بين التسويق بال

 -مشكمو البحث:
تسويق مطبوعاتو . لعدم وجود إستراتيجيو واضحو لتسويق المطبوعات يعتمد عمييا الناشر  تتمخص مشكمو البحث فى     

 وسيمتين( .أو الجمع بين ال -)أييما أفضل الإعتماد عمى التسويق الإلكترونى لممطبوعات أم التسويق التقميدىبمعنى آخر 

 -:ىدف البحث
 -:ييدف البحث إلى    

 عمى حركو المبيعات لممطبوعات وأييما أفضل. ن التسويق الالكترونى والتقميدى دراسو مدى تأثير كل م -
شباع  - التوصل إلى نتائج ييتدى بييا الناشرين لسيولو الوصول إلى الفئو المستيدفو وتحقيق أعمى ربحيو وا 

 .متطمبات وحاجات العميل

 -:أىميو البحث
الوصوووول إلوووى نقطوووو إرتكووواز فعالوووو تروضوووح أييموووا يروووؤثر عموووى حركوووو بيوووع الكتوووب المطبوعوووو التسوووويق الإلكترونوووى أم التسوووويق 

 التقميدى.

 -فرض البحث:
عمى  إذا كان ىناك تمثيل دقيق لمعلاقو بين كل من التسويق الالكترونى والتقميدى فإننا سوف نصل الى أن أييما يوثر

 إشباع حاجات ومتطمبات المستيمك ويحقق الربح لرجال التسويق.
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  -حدود البحث :
 الحدود الزمانيو والمكانيو المسموح بيما لإتمام متطمبات البحث عمى الوجو الأكمل.

 -:منيج البحث
 من البحث.  فى التحميمى لتحقيق اليدف المرجوإنتيجت  الباحثو إلى  المنيج الوص

  -البحث: محور
  يشتمل عمى  الدراسو النظريو لعرض الفرق بين التسويق التقميدى والتسويق  -:المحور الأول

 الإلكترونى.                  
  يشتمل عمى الدراسو التطبيقيو لأثر إستخدام التسويق التقميدى والإلكترونى  -:المحور الثانى

 .عمى تسويق الكتب المطبوعو                   

Introduction 

     Marketing is a human activity that aims to facilitate the process of exchange between 

individuals, provided that the study of current and prospective customers to identify their 

needs and desires changing, and plays the individual a key role and effective in the marketing 

system. 
     Marketing aims at satisfying the needs of the consumer. This means that marketing is the 

effort exerted by marketing men to reach customers and achieve their desires and needs while 

achieving the desired profit for marketing men (the company that produces the product or 

service marketed). 

     With the development of the field of communication, especially the emergence of the 

international information network (Internet) and especially the marketing services provided 

by this global network, marketing competition has become a fierce competitor, and it has 

become the responsibility of marketing men to develop themselves to connect with customers 

on the networks of marketing for their products. 

     The printed books have fallen under this terrible development, and we have become in dire 

need of marketing books electronically and marketing in traditional ways. 

      The fact that books are one of the important publications that many readers need in 

various fields has become a competition between traditional marketing and electronic 

marketing. 

Research problem:-   
    The problem of research is summarized in- There is no clear marketing strategy for 

publications that the publisher relies on to market his publications. (Which is better based on 

electronic marketing of publications or traditional marketing - or combination of the two 

methods). 

Search Aims: -     
      The research aims to - Examining the impact of both electronic and traditional marketing 

on the sales movement of publications and which is better. 

Research Methodology:-  
         The researcher followed the analytical descriptive approach to achieve the desired goal 

of the research. 

The most important results 
 1 - dependence in the Arab Republic of Egypt on traditional marketing significantly.  

2 - The integration of both kidneys will achieve high profitability. 
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 المحور الاول
     Theoretical study  النظرية سةراالد  :أولا

إن ىدف التسويق الواضح ىو وضع الخطط والسياسات المناسبة لتسويق منتجات الشركة، وتحديد حاجات ورغبات العمولاء 
تمودة مون الإدارة العميوا ومودير والمستيمكين، وتحديد الأسواق المستيدفة، والقيوام بالأعموال التسوويقية تبعواً لمخطوة المتبعوة والمع

مديرية التسويق والمبيعات، بما يحقق أفضل إنتشوار لمنتجوات الشوركة، وبموا يتناسوب موع مكانتيوا، ، وىوو مسوؤول أيضواً عون 
 .1جمع البيانات حول إستراتيجيات وخطط وسياسات المنافسين في مجال التسويق

رف عموى مودى أىميوو التسوويق التقميودى والالكترونوى وفاعميوو كول منيموا ولعمنا فى دراستنا نيتم بتسويق الكتب المطبوعو لنتع
 .فى التأثير عمى بيع الكتب المطبوعو

  Marketing Concept    تعريف التسويق -:البند الأول
 Traditional Marketin  -: التسويق التقميدى -1/1

  وتوزيع   ،   وتسعير   ،   تخطيط   تستيدف   التي   المتفاعمة   الأعمال   نشطةأ   من   متكامل   نظام  «  أنو   عمي   التسويق   تعريف   يمكن
                              .   2والمرتقبين   الحاليين   العملاء   ورغبات   حاجات   تشبع   التي   والخدمات   السمع   وترويج 

عمى أنو " ىو تخطيط وتنفيذ عمميات تطوير المنتجات  1958م وقد قامت الجمعيو الأمريكيو لمتسويق بتعريف التسويق عا
وتسعيرىا وتوزيعيا وترويجيا سواء كانت ىذه المنتجات سمع او خدمات أو أفكار بيدف خمق عمميات التبادل التى تحقق 

 .3إحتياجات ومتطمبات الأفراد والمنشآت

يط الإسووتراتيجي لجيووود المشووروع و توجيييووا و الرقابووة ويمكوون تعريووف التسووويق عمووى أنووو ذلووك العموول الإداري الخوواص بووالتخط
عمى إستخداميا في برامج تستيدف الربح لممنظمة, و إشباع حاجات المستيمكين,وىو أيضاً ذلك العمل الوذي يتضومن توحيود 

 .4كل أنشطة المنظمة )بما فييا الإنتاج و التمويل و البيع( في نظام عمل موحد

مووم الووذى يتكاموول مووع المؤسسووو المنتجووو  ويقووف إلووى جانبيووا موون أجوول ممووا سووبق تسووتخمص الباحثووو أن ا لتسووويق ىووو ذلووك العذ
 التسعير والترويج والتوزيع لممنتج لإشباع إحتياجات ومتطمبات العميل مع تحقيق الربح المادى لممؤسسو .

تسويق وىذا يعنى أنو حتى يحقق الناشر التسويق الجيد لمكتب المطبوعو  يجب أن يكون ىناك إداره 
 -:ناجحو داخل مُؤسستو تقوم بـ

 تحديد الفئو المستيدفو من القرراء حسب إىتماماتيم والسعى إلى إشباع رغباتيم . -1

 السعر المناسب الذى يدفع العميل إلى الشراء. وضع -2

 التواصل الفعال بين الإداره التسويقيو والعملاء والعمل عمى الترويج المستمر لزياده عدد العملاء. -3

داره التسويق . إس وضع -4  تراتيجيو إتصال مناسبو وفعالو  بين العميل وا 

                                                 
1  -  https://hrdiscussion.com/hr90792.html 

 .31ص - 2014 –دار الفجر لمتوزيع والنشر  -د/ عبد الرحمن توفيق  -التسويق - 2

 31ص - 2006 -مجموعو النيل العربيو -د/ شيماء السيد سالم  -الاتصالات التسويقيو المتكاممو - 3

 .97ص  -9171-دار النهضة العربية  -لقاهرة ا  -د/صديق محمد عفيفي -التسويق مبادئ علمية و تطبيقية - 4
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 Electronic Marketing  -:التسويق الالكترونى -2/1

ببسوواطة شووديدة التسووويق الالكترونووي ىووو عمميووة تطبيووق مبوواديء التسووويق ووسووائمو عبوور وسوويمة إلكترونيووة، تحديووداً الإنترنووت، 
عموووى الانترنوووت لمسووواعدة النشووواط التجووواري عموووى الارتبووواط باذىوووان العمووولاء  حيوووث تتضووومن العمميوووة تثبيوووت العلاموووة التجاريوووة

المحتممين، وبالتالي فإن التسويق الالكتروني يتضمن كل الخطوات التي يتخذىا النشاط التجاري عمى الإنترنت بيودف جوذب 
 .5عملاء جدد وتحسين المبيعات

 -ل أطراف التبادل إلكترونيا بدل من الإتصال المادى المباشر التسويق الإلكترونى يعنى تعامل تجارى قائم عمى تفاع
 .  6عمميو بيع وشراء السمع عبر شبكو الانترنت

يعرف التسويق الالكترونى بأنو تعامل تجارى قائم عمى تفاعل أطراف التبادل الكترونياً بدلًا من الإتصال المادى المباشر أو 
 . 7نترنتعمميو بيع وشراء السمع والخدمات عبر الا

ممووا سووبق تسووتخمص الباحثووو أنووو نتيجووو لمتطووور التكنولوووجى والمعموموواتى اليائوول الووذى نعوويش فيووو ونظووراً لتغيوور أنموواط الحيوواه 
والمعيشو وظيور وسائل الإتصالات الإلكترونيو التى قممت  من الوقت المستغرق فى كافو مجالات الإتصال، ظير التسويق 

معو أو الخدمو المراد التسويق إلييا و ليصل إلى كل عميل بأسيل الطرق الممكنو فى زمون الإلكترونى ليعمن بسرعو عن الس
 قصير  كذلك يستقطب عملاء جدد  ويحقق أىداف المؤسسو.

  -:رسم المبسط التالى تعريف التسويق الالكترونىالكذلك يمكن أن نستخمص من 
 

 

 نكتزًني                     انؼًيملإتصال ارجم انتسٌيك                      ًسيهو الإ

 

 

 

 

يتضح من الرسم السابق أن رجل التسويق يضع عمى عاتقو تسويق الخدمو أو المنتج المقدم من المؤسسو من خلال   
قناعو وترسيخ مدى أىميو منتجو وبالتالى يستطيع رجل التسويق قياس لى العميل لإإلكترونى ليصل بيا تصال الإوسائل الإ

 راء ومقترحات العملاء.عتبار لآرضاء العميل عن المنتج أو السمعو ووضعو فى الإ مدى
 يضعواىذا التطور السريع و  يواكبوا أن الناشرين جميع  ، ينبغي عميوفى ظل التطور التكنولوجى اليائل لمثروه المعموماتيو 

، والسياسيو والدينيو  واليوايات  ت الثقافيو والاجتماعيوحاجاتيم من الموضوعا يووتمب  مىذ راءذ راء ومقترحات قر آ معتبارىإفى 
يصل إلى جميع القرراء والعملاء لى جانب التسويق التقميدى لإلكترونى التسويق الإ التكامل بينلى فى ظل إولن يتحقق ىذا 

 .ويحقق رواج فى المبيعات
مم التسووويق  -إن رجوول التسووويق عميووو أن يجمووع بووين عمووم وفوون التسووويق يعتموود عمووى المعرفووو بقواعوود الإتصووال وأسوواليب فووالعذ

سووتخدام طوورق ووسووائل مبدعووو لموصووول إلووى المسووتيمك وتعريفووو  التووأثير والإقنوواع ، بينمووا فوون التسووويق يعتموود عمووى  الميوواره وا 
 بالخدمو أو السمعو وتطويرىا لتحقيق ىدف الربح أو الأىداف التى وضعتيا المؤسسو.

 
                                                 

 .15ص -2007 –الدار الجامعيو  -د/ شاكر أمين -التسويق الالكترونى - 5
 1ص – 5005الرياض  -د/ عمرو ابو اليمين -تحديات التسويق الالكترونى فى ظل الاتجاه الى العولمو - 6

 55ص  -د/ محمد عمى ابو العلا -التسويق الاعلانى والالكترونى - 7

يتفاػم يغ 

 انؼًيم 

 خلال ين

 الالناع/انشزاء

 سيٌنو لياس انًزدًد اننفسَ نهؼًيم ًيذٍ تمبهو نهخذيو / انسهؼو

راءه انؼًيم إنَ انًؤسسو نهتؼبيز ػن آ سيٌنو ًصٌل 

 ًيمتزحاتو
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 Markting Importance: قأىميو التسوي -:البند الثانى
يرعد التسويق من أىم الأنشطو الفعالو التى تعمل عمى  إنجاح إداره المؤسسو ، ويحتل التسويق مكانو بارزه بين الجياز 

 .الإدارى لأى مؤسسو حيث يشكل شرياناً حيوياً 

 -: أىميو التسويق التقميدي  -2/1
      تعريف بالمنتج والترويج وتوزيع لو.  وفعالًا فى ال   أساسياً    دوراً    التسويق   يمعب -3
دوراً اساسوياً وفعوالًا فوى التعريوف بوالمنتج  و والقوارئ ، لوذا  فالتسوويق  يمعوبالتسويق ىو حمقو الوصل بين إداره المؤسس -5

 )الكتاب( وجذب القارئ لشراءه وبالتالى يؤدى ىذا إلى  نجاح العمميو التسويقيو .
       .   إسترتيجيو واضحو طبقاً لمتطمبات المؤسسو   إعداد   يمع  التسويق   يساعد -1
 اجات القارئ حتى يرقبل عمى شراء المنتج.ييساعد التسويق عمى إدراك وتمبيو إحت -4
 يخمق التسويق بيئو تنافسيو بين العديد من المؤسسات ، وعمى القارئ أن يختار ما يشبع حاجاتو ويمبى رغباتو . -5

 -ى:أىميو التسويق الإلكترون -2/2
 يزيد من التعاملات التجاريو لممجمو سواء عمى المستوى المحمى أو العربى أو العالمى. -3
حتياجات القراء عمى المستوى المحمى و الإقميمى والدولى. -5  خمق بيئو تنافسيو ودراسو وا 
 يرحقق الإتصال المباشر مع القارئ دون وساطو. -1
 يرحقق تكمفو منخفضو مقارنو بالتسويق التقميدى. -4

 لشراءه. و فعالو للإعلان عن المطبوعات ودفع القارئ عمى التعرف عمى محتوى المطبوعوسيم

 -مقارنو بين التسويق الإلكترونى والتقميدى: -:البند الثالث
 مقارنو بين التسويق الالكترونى والتقميدى من حيث مميزات وعيوب كل منيما 

 التسويق الالكترونى التسويق التقميدى وجو المقارنو
ىوووووو تطبيوووووق لإسوووووتراتيجيات تيووووودف التعريوووووف  لتعريفا

بالمنتج أو الخدمو وجذبيم إلى الشراء و زيادة 
المبيعوووات مووون خووولال الإعلانوووات فوووي الطووورق 
والتمفوواز والراديووو ، بالإضووافة إلووى المطبوعووات 

 .المطوياتالورقية 

ىووو عمميووة تطبيووق مبوواديء التسووويق ووسووائمو عبوور 
ث تتضوووووومن وسووووووائل الإتصووووووال الإلكترونيووووووة، ، حيوووووو

سووتقطاب عموولاء  العمميووة جووذب العموولاء الحوواليين وا 
 جدد وتحسين المبيعات.

لوجو من أفضل  عتبر التسويق وجياً ير  - المميزات
أنواع التسويق لما فيو من مصداقية، 

 قارئ.وتخصيص لمخدمة حسب كل 

 

ستيداف الفئو  - القدرة عمى تحديد وا 
.قرراءالمستيدفو من ال  

عو من القرراء تيتم مجمو  مرخاطبويمكن  -
فرد واحد. مرخاطبوبأمور معينة، أو حتى   

غير مكمفة إذا ما  يويعتبر وسيمة تسويق -
 قورن بالتسويق التقميدى

يَسيل  الحصول عمى الإحصائيات  -
  راءعن حجم المبيعات ومدى تفاعل القر والتقارير 
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يَصعب متابعة وقياس مدى  - العيوب
 رضاء القرراء.

تائج مرضيو يجب أن لتصل إلى ن -
و  عاممينتمتمك فريقا ضخما من ال

يو لمتسويقأن تخصص ميزان  
لموصول إلى ثقو القارئ يتطمب  -

التسويق التقميدي وقت وصبر كبير 
و نفس طويل قبل أن يعطي نتائج 

.مرضيو   

يتطمب الكثير من المتابعو لمرد عمى  -
.قرراءإستفسارات وتعميقات ال  

مى مدى نشاط يعتمد وبشكل أساسي ع -
.عمى الإنترنتومتابعتو  القارئ  

 مقارنو بين التسويق التقميدى والإلكترونى -(1جدول )

ىوووو الووودمج بوووين الوسووويمتين معوووا لمحصوووول عموووى أفضووول نتوووائج لأى مؤسسوووو مووون المقارنوووو السوووابقو  يتضوووح أن مفتووواح النجووواح 
أفضوول موون حيووث التكمفووة وقيوواس العائوود والنتووائج، إلا أنووو يفضوول إسووتخدام  التسووويق الإلكترونووي تسووويقيو لممؤسسووو ، حيووث أن

 جراء المقابلات مع العميل لمترويج إلى المنتج.إى جانبو لما لو من أثر فعال عند التسويق التقميدى إل

 : الأساسية لمتسويق المعوقات -البند الثالث:
ذا ، و  سواء التسويق التقميدى أو التسويق الإلكترونى بعض المعوقات نذكرىا فى النقاط التاليو قد يشوب العمميو التسويقيو ا 

  -:ما يمى ( أن تضع فى الإعتبار3أرادت المؤسسو التسويق لمطبوعاتيا  بالطرق التقميديو فعمييا وكما ىو موضح بالشكل )
ي ليا القيام بالدراسات التسويقيو والتى تتطمب مجيود توفير الحصو الماليو الكافيو للإداره التسويقيو حتى يتثن -1

 بشرى عالى من حيث ) عدد العاممين والمجيود المبذول (  .
بناء إداره تسويقيو جيده لدراسو السوق المستيدف من القرراء حسب الماده العمميو أو الأدبيو المقدمو فى الكتاب  -2

 حسب السوق المستيدف.المطبوع، والإعتماد عمى وسائل الإعلان المناسبو 
سيولو الحصول  -سعر المنتج -ء عن المطبوع من حيث) جوده الإنتاج الطباعىاقياس المردود من رضاء القر  -3

 عمى المنتج (.
 التشريعات التى تضمن الحفاظ عمى حقوق الممكيو الفكريو لممؤلف والناشر. -4

 
 ( أساسيات التسويق التقميدى3شكل)

http://www.dotaraby.com/
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ذا أرادت المؤسسو التسو و  ( أن 4فعمييا وكما ىو موضح بالشكل ) لكترونيويق لمطبوعاتيا  بالطرق الإ ا 
  -ما يمى: توفير تضع فى الإعتبار

البريد  -تسويقيو تقوم بدراسو وتحديد السوق المستيدف من القرراء عن طريق )الإعتماد عمى مواقع الإنترنتإداره  -1
فيديو عمى اليوتيوب ( حسب الماده العمميو  -الذكيو تطبيقات اليواتف -شبكات التواصل الإجتماعي -الإلكترونى

 .أو الأدبيو المقدمو فى المطبوع
يجذب  فالعالم الإلكترونى عالم مفتوح بشكل واسع ، وليذا فإن التسويق الإلكترونى -مغو وثقافو العميلالإىتمام ب -2

مغات المختمفة ليفيميا العملاء ، الكثير من العملاء ، وعميو يجب أن تترجم الإعلانات الخاصو بالمنتج  إلى ال
 مع ضروره  مراعاة الإختلافات الثقافية والعادات والتقاليد بين الأمم .

السريو والخصوصيو الخاصو ببيانات كل عميل يجب أن توضوع فى الإعتبار لتنشأ الثقو المتبادلو بين العميل  -3
 والمؤسسو.

سيولو الحصول  -سعر المنتج -وده الإنتاج الطباعىء عن المطبوع من حيث) جاالمردود عن رضاء القر  قياس -4
عمى المنتج ( والخدمو المقدمو الييم ، وقد حقق التسويق الإلكترونى سيولو فى الوصول الى العميل لقياس 

 ومعرفو مردوده .
 و.التشريعات التى تضمن الحفاظ عمى حقوق الممكيو الفكريو لممؤلف والناشر كذلك قوانين التجاره الإلكتروني -5

 

 
 ( أساسيات التسويق الإلكترونى4شكل)

   -: الدراسو التطبيقيو -:المحور الثانى
موون التسوووويق التقميوودي والتسوووويق الإلكترونووى، وذلوووك  لتووم عموول مسوووح ميووداني ليوووذه الدراسووو عموووى الناشوورين المسووتخدمين لكووو

عموى التسوويق التقميودى والتسوويق الإلكترونوى بغرض جمع البيانات والمعموموات حوول مودى إعتمواد مؤسسوات النشور والتوزيوع 
 لمترويج الى المطبوع ،وأييما يشكل تسويق متميز لممنتج المطبوع التسويق التقميدى أم التسويق الإلكترونى أم كلاىما معاً.
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كبورى وذلووك لمكتوب المطبوعوو عمووى مسوتوى القوواىره ال عينتوم تحديود مجتمووع العينوو المناسووب مون خولال حصوور لمناشورين الموووز 
 بالإستعانو بإتحاد الناشرين المصريين.

بعد حصر مجتمع العينو تم توجيو الإستبيان إلييم لترحقق الدراسو النظريو أىدافيا و تحديد المؤسسات التى تستخدم التسويق 
البحوث عموى الوجووو  التقميودى فقوط والمؤسسوات التوى تسوتخدم التسوويق الإلكترونوى والتقميوودى حتوى يتثنوى الوصوول إلوى أىوداف

الجوودول  –جووداول  ثوولاثالأكموول، وتووم إعووداد إسووتماره الإستقصوواء فووى ضوووء مشووكمو البحووث والفووروض البحووث لتشووتمل عمووى 
لقيوواس أىووداف الإداره التسووويقيو  الجوودول الثووانى -لقيوواس أىووداف الإداره التسووويقيو داخوول المؤسسووات )تسووويق التقميوودي( الأول

لقيوواس موودى إعتموواد المؤسسووات عمووى  التسووويق التقميوودى لممطبوووع  الجوودول الثالووث -كترونووى(داخوول المؤسسووات )التسووويق الإل
 ومدى إحتياجيم الى إدخال تسويق إلكترونى.

( 2) كما ىو موضح فوى الجودول رقوم 108وصل الى إجمالى عدد العينو  توبعد عرض الإستبان عمى الفئو المستيدفو تم ال
يسووتخدمون التسووويق الإلكترونووى فقووط ) لأن سوووق التسووويق الإلكترونووى  6و –دى فقووط يسووتخدمون التسووويق التقميوو89موونيم  -

تووم عموول التحميوول الإحصووائى لمجووداول وعموول  -يسووتخدمون كذمووى النوووعين معوواً  13 -لمكتووب المطبوعووو فووى مصوورغير منتشوور(
 جامعو القاىره. -علاقات فيما بينيا فى مركز الإحصاء

 
 عدد الأشخاص فى

إجمالى العينه   
Percent Valid Percent Cumulative Percent 

 المتاح 
 فى العينه

 82.4 82.4 82.4 89 تسويق تقليدى فقط

 88.0 5.6 5.6 6 تسويق الكترونى فقط

 100.0 12.0 12.0 13 الاثنين معا

 100.0 100.0 108 الإجمالى
 

 عدد المؤسسات المشاركو فى التحميل الإحصائى -(2جدول)
 

لمعلاقات بين  عرض تحميمى لكل جدول من الجداول الثلاثو عمى حدى لموصول الى نتائجيم ،و عرض تحميمىوفيما يمى 
 .مالجداول فيما بيني

  التحميل الاحصائى لمجموعو الأسئمو الخاصو بأىداف الإداره التسويقيو داخل  -:البند الأول
 المؤسسات )تسويق التقميدي(                

 .راسو وتحديد السوق المستيدفو لممطبوع )الكتاب( قبل وضع الخطو التسويقيود -:الفرض الأول
 

  Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 1.0 1.0 0.9 1 متوسط الاهتمام 

 26.5 25.5 24.1 26 نهتم

 100.0 73.5 69.4 75 نهتم كثيرا

Total 102 94.4 100.0   

Missing System 6 5.6     

Total 108 100.0     

 تحديد السوق المستيدف لممطبوع -(3جدول)
مطبووع قبول وضوع الخطوو % ييتموون كثيوراً بتحديود السووق المسوتيدف لم73.5من التحميل الإحصائى السوابق نجود أن بنسوبو 

 % ييتمون بتحديد السوق .25.5نسبو التسويقيو و 
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 .تسويقيو لممطبوع )الكتاب( قبل ظيوره بفتره كافيوتبدأ العمميو ال -:الفرض الثانى

  Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 20.6 20.6 19.4 21 متوسط الاهتمام 

 24.5 3.9 3.7 4 نهتم

 100.0 75.5 71.3 77 نهتم كثيرا

Total 102 94.4 100.0   

Missing System 6 5.6     

Total 108 100.0     

 بدأ عمميو التسويق لممطبوع -(4جدول)

% 3.9نسووبو يق لممطبوووع قبوول ظيوووره فووى السوووق و % ييتمووون بالتسووو 75.5موون التحميوول الإحصووائى السووابق نجوود أن بنسووبو 
 % يتوسط إىتماميم بيذه العمميو .20.6ييتمون ، وبنسبو 

 .ء وآرائيم ومتطمباتيم  ضروره وجود شخص مسئول باىتمامات القرا -:الفرض الثالث

  Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 27.5 27.5 25.9 28 متوسط الاهتمام 

 54.9 27.5 25.9 28 نهتم

 100.0 45.1 42.6 46 نهتم كثيرا

Total 102 94.4 100.0   

Missing System 6 5.6     

Total 108 100.0     

 الإىتمام بآراء القراء -(5جدول)
% ييتمون بوجود شخص مسؤول فى مكان التوزيع لمعرفو وتحديود آراء 45.1من التحميل الإحصائى السابق نجد أن بنسبو 

ىتمووامتيم موون الكتووب المطبوعووو ، وتعادلووت النسووبو بووو  % فووى كوول موون المؤسسووات التووى تيووتم بيووذا ومتوسووطو 27.5القووراء وا 
 الإىتمام.

 .تسعى المؤسسو دائما إلى جذب قراء جدد مع الحفاظ عمى القراء الحاليين -:عالفرض الراب
 

  Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 31.4 31.4 29.6 32 متوسط الاهتمام 

 47.1 15.7 14.8 16 نهتم

 100.0 52.9 50.0 54 نهتم كثيرا

Total 102 94.4 100.0   

Missing System 6 5.6     

Total 108 100.0     

 الإىتًاو بجذب لزآء -(6جدول)
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ووودد ،  بالنسوووبو ا% ييتموووون كثيوووراً بجوووذب قووور 52.9سوووبو مووون التحميووول الإحصوووائى السوووابق نجووود أن بن % ييتموووون، 15.7ء جر
 % متوسطو الإىتمام.31.4و

ع -:الفرض الخامس  .لانات كثيرهيتطمب جذب قراء جدد عدد كبير من العاممين وا 
 

  Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 36.3 36.3 34.3 37 متوسط الاهتمام 

 79.4 43.1 40.7 44 نهتم

 100.0 20.6 19.4 21 نهتم كثيرا

Total 102 94.4 100.0   

Missing System 6 5.6     

Total 108 100.0     

 ين والاعلاناتعدد العامم -(7جدول)

علانوات كثيوره لجوذب 20.6من التحميل الإحصائى السابق نجد أن بنسبو   % ييتمون كثيراً بوجود عدد كبيور مون العواممين وا 
 % متوسطو الإىتمام.36.3% ييتمون، و43.1عدد من القراء ،  بالنسبو 

 .الاستفاده دراسو المؤسسات المنافسو والطرق التسويقيو ليا لتعظيم -:الفرض السادس

  Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 27.5 27.5 25.9 28 متوسط الاهتمام 

 28.4 1.0 0.9 1 نهتم

 100.0 71.6 67.6 73 نهتم كثيرا

Total 102 94.4 100.0   

Missing System 6 5.6     

Total 108 100.0     

 ًنافس نتؼظيى الإستفادهدراسو انسٌق ان -(8جدول)

% ييتمووون كثيووراً بدراسووو المؤسسووات المنافسووو والطوورق التسووويقيو ليووا 71.6موون التحميوول الإحصووائى السووابق نجوود أن بنسووبو 
 % متوسطو الإىتمام.27.5% ييتمون، و1لتعظيم الاستفاده فى مؤسساتيم ،  بالنسبو 

 .معو وتحقيق متطمباتو سيولو الوصول إلى القارئ والتفاعل -:الفرض السابع

  Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 40.2 40.2 38.0 41 متوسط الاهتمام 

 100.0 59.8 56.5 61 نهتم كثيرا

Total 102 94.4 100.0   

Missing System 6 5.6     

Total 108 100.0     

 سيٌنو انٌصٌل انَ انمارئ -(9جدول)
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شووباع رغباتوووو  ،  59.8موون التحميوول الإحصووائى السووابق نجووود أن بنسووبو  % يصوومون الووى القووارئ بسووويولو لتحقيووق متطمباتووو وا 
 % يتوسط إىتماميم بالقارئ. 40.2بالنسبو 

 الوزن النسبى لجممو فروض الجدول الأول

المعووادلات الإحصووائيو لمحصوول عمووى الوووزن توم عموول مجموعووو مون  -بعود إجووراء التحميوول الإحصوائى لفووروض الجوودول الأول
النسووبى لكوول فوورض عمووى حوودى ، والحصووول عمووى الوووزن النسووبى لجممووو أسووئمو الجوودول الأول لقيوواس ومعرفووو الإتجوواه العووام 
لممؤسسوات المسوتخدمو لمتسوويق التقميودى، حيوث انوو كمموا زاد الوووزن النسوبى أصوبحت العبواره ذات ثقول وحققوت مودى أىميتيووا 

 يوضح التحميل الإحصائى للأوزان النسبيو. -(10والجدول التالى)لممؤسسو . 
 

 المتوسط العام الوزن النسبى الوزن المرجح العدد  
الانحراف 
 المعيارى

معامل 
 الاختلاف

دراسه وتحديد السوق  
المستهدفه للمطبوع ) الكتاب( 

 قبل وضع الخطه التسويقيه
102 482 15.7% 4.73 0.470 9.9% 

يه التسويقيه للمطبوع تبدأ العمل
)الكتاب( قبل ظهوره بفتره 

 كافيه
102 464 15.1% 4.55 0.816 17.9% 

ضروره وجود شخص 
مسئول باهتمامات القراء 

 وآرائهم ومتطلباتهم
102 426 13.9% 4.18 0.837 20.1% 

تسعى المؤسسه دائما إلى 
جذب قراء جدد مع الحفاظ 

 على القراء الحاليين
102 430 14.0% 4.22 0.897 21.3% 

يتطلب جذب قراء جدد عدد 
كبير من العاملين وإعلانات 

 كثيره
102 392 12.7% 3.84 0.741 19.3% 

دراسه المؤسسات المنافسه 
والطرق التسويقيه لها لتعظيم 

 الاستفاده
102 453 14.7% 4.44 0.896 20.2% 

سهوله الوصول إلى القارئ 
والتفاعل معه وتحقيق 

 متطلباته
102 428 13.9% 4.20 0.985 23.5% 

اهداف الادارة التسويقيه داخل 
 المؤسسات )تسويق تقليدى(

102 3075.00 100.0% 4.3067 0.50673 11.8% 

 ( يوضح تحميل احصائى لمحصول عمى الوزن النسبى10الجدول التالى)
  

دى وجوود أن الوووزن النسووبي لكوول موون التحميوول الإحصووائى لفووروض الجوودول الأول لإيجوواد الأوزان النسووبيو لكوول فوورض عمووى حوو
ن الإتجواه 15.7% الى 12.7عباره عمى حدى مرتفع وىو يتراوح من  % وىذا يعنوى مودى أىميوو الفرضويو إلوى المؤسسوو  وا 

جمالى الفروض السبعو معاً وصل الى  -العام يتسم بالموافقو لكافو الفروض  %.100وا 
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 العلاقات الناتجو بين فروض الجدول الأول
بين ضروره وجود شخص مسئول باىتمامات القراء وآرائيم ومتطمباتيم * سيولو الوصول إلى القارئ  -:ولىالعلاقو الأ 

 .والتفاعل معو وتحقيق متطمباتو

  

  
سهوله الوصول إلى القارئ والتفاعل 

 معه وتحقيق متطلباته

Total   نعم الى حدما 

ضروره وجود شخص 
مسئول باهتمامات القراء 

 باتهموآرائهم ومتطل

 Count   6 22 28 الى حدما

% within  ضروره وجود
شخص مسئول باهتمامات 
 ومتطلباتهم القراء وآرائهم

  21.4% 78.6% 100.0% 

 Count   35 39 74 نعم

% within  ضروره وجود
شخص مسئول باهتمامات 
 ومتطلباتهم القراء وآرائهم

  47.3% 52.7% 100.0% 

 و الأولىيوضح العلاق -(11جدول)

و سوويولو –مون التحميوول الإحصووائى السووابق لمعلاقووو بوين ضووروره وجووود شووخص مسووئول باىتماموات القووراء وآرائيووم ومتطمبوواتيم 
% يمتزمووون بضووروره وجووود شووخص فووى أموواكن 52.7الوصووول إلووى القووارئ والتفاعوول معووو وتحقيووق متطمباتووو وجوود أنووو بنسووبو 

إلووى القووراء والتفاعوول معووو والإسووتماع الووى آرائووو ومتطمباتووو حتووى تزدىوور العمميووو توزيووع الكتووب المطبوعووو حتووي يسوويل الوصووول 
 التسويقيو وتحقق أىدافيا . 

يتطموب جوذب قوراء جودد   -تسعى المؤسسو دائما إلى جذب قراء جدد مع الحفواظ عموى القوراء الحواليين  -العلاقو الثانيو:
علانات كثيره .  عدد كبير من العاممين وا 

  

قراء جدد عدد كبير من يتطلب جذب 
 العاملين وإعلانات كثيره

Total نعم الى حدما 

تسعى المؤسسه دائما إلى 
جذب قراء جدد مع الحفاظ 
 على القراء الحاليين

 Count 26 6 32 الى حدما

% within  تسعى المؤسسه
دائما إلى جذب قراء جدد مع 
 القراء الحاليين الحفاظ على

81.3% 18.8% 100.0% 

 Count 11 59 70 نعم

% within  تسعى المؤسسه
دائما إلى جذب قراء جدد مع 
 القراء الحاليين الحفاظ على

15.7% 84.3% 100.0% 

 العلاقو بين جذب القراء وعدد العاممين -(12جدول)

وبوين تووفير عودد % بين حرص المؤسسات عموى جوذب قوراء جودد 84.3من التحميل الإحصائى وجد أنو ىناك علاقو بنسبو 
 من العاممين لجذب القراء الى المطبوع فى أماكن التوزيع الى جانب الإعلان عن المطبوع فى وسائل الإعلان المختمفو.
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التحميل الاحصائى لمجموعو الأسئمو الخاصو بأىداف الإداره التسويقيو داخل المؤسسات )التسويق  -:البند الثاني
 الإلكترونى(

بعد عرض الإستبيان عمى المؤسسات المستيدفو المستخدمو لمتسويق الإلكترونى فى القاىره الكبرى، وجد أن إستخدام 
التسويق الإلكترونى فى تسويق المطبوعات غير منتشر فى مصر ، وعميو تم عرض الإستبيان عمى مجموعو من 

فقط أو كلًا من التسويق الإلكترونى والتقميدى فى تسويق  مؤسسو تستخدم التسويق الإلكترونى19المؤسسات أجابو عميو 
 المطبوعات.

 .دراسو وتحديد السوق المستيدفو لممطبوع ) الكتاب( قبل وضع الخطو التسويقيو -:الفرض الأول

  Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 5.3 5.3 0.9 1 متوسط الاهتمام 

 15.8 10.5 1.9 2 نهتم

 100.0 84.2 14.8 16 نهتم كثيرا

Total 19 17.6 100.0   

Missing System 89 82.4     

Total 108 100.0     

 تحديد السوق المستيدف لممطبوع -(13جدول)

سوق المسوتيدف % من مستخدموا التسويق الإلكترونى يقومون بدراسو ال84.2من التحميل الإحصائى السابق نجد أن بنسبو 
 % يتوسط إىتماميم بدراسو السوق المستيدف. 5.3% ييتمون ، بالنسبو 10.5لممطبوع قبل إجراء العمميو التسويقيو،وبنسبو 

 .تبدأ العمميو التسويقيو لممطبوع )الكتاب( قبل ظيوره بفتره كافيو -الفرض الثانى:

  Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 15.8 15.8 2.8 3 متوسط الاهتمام 

 36.8 21.1 3.7 4 نهتم

 100.0 63.2 11.1 12 نهتم كثيرا

Total 19 17.6 100.0   

Missing System 89 82.4     

Total 108 100.0     

 بدأ عمميو التسويق لممطبوع -(14جدول)
 

من مستخدموا التسويق الإلكترونى يقومون بالتسويق لممطبووع  %63.2من التحميل الإحصائى السابق نجد أن بنسبو        
 % يتوسط إىتماميم .15.8% ييتمون ، بالنسبو 21.1إلكترونياً قبل صدوره فى السوق لمبيع ،وبنسبو 
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 . ضروره وجود شخص مسئول باىتمامات القراء وآرائيم ومتطمباتيم -:الفرض الثالث

  Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 31.6 31.6 5.6 6 متوسط الاهتمام 

 36.8 5.3 0.9 1 نهتم

 100.0 63.2 11.1 12 نهتم كثيرا

Total 19 17.6 100.0   

Missing System 89 82.4     

Total 108 100.0     

 الإىتًاو بآراء انمزآء -(5جدول)

% من مستخدموا التسويق الإلكترونى ييتمون بوجود شخص 63.2نسبو من التحميل الإحصائى السابق نجد أن ب      
 % يتوسط إىتماميم .31.6% ييتمون ، بالنسبو 5.3يتتبع ويدروس آراء القراء ومتابعتيم  ،وبنسبو 

 .تسعى المؤسسو دائما إلى جذب قراء جدد مع الحفاظ عمى القراء الحاليين -:الفرض الرابع
 

  Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 5.3 5.3 0.9 1 نهتم 

 100.0 94.7 16.7 18 نهتم كثيرا

Total 19 17.6 100.0   

Missing System 89 82.4     

 الإىتمام بجذب قرآء -(16جدول)
المطبوعو مع الحفاظ  بجذب قراء جدد لبيع منتجاتيم كثيراً  % ييتمون94.7من التحميل الإحصائى السابق نجد أن بنسبو 

 % ييتمون.5.3عمى القراء الفعميين وتحقيق متطمباتيم ،وبنسبو 

علانات كثيره -الفرض الخامس:  .يتطمب جذب قراء جدد عدد كبير من العاممين وا 

  Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 31.6 31.6 5.6 6 متوسط الاهتمام 

 57.9 26.3 4.6 5 نهتم

 100.0 42.1 7.4 8 نهتم كثيرا

Total 19 17.6 100.0   

Missing System 89 82.4     

Total 108 100.0     

 عدد العاممين والاعلانات -(17جدول)

علانات كثيره 42.1من التحميل الإحصائى السابق نجد أن بنسبو       % ييتمون كثيراً بوجود عدد كبير من العاممين وا 
 % متوسطو الإىتمام.31.6% ييتمون، و26.3ذب عدد من القراء ،  بالنسبو لج
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 .دراسو المؤسسات المنافسو والطرق التسويقيو ليا لتعظيم الاستفاده -:الفرض السادس
 

  Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 5.3 5.3 0.9 1 غير مهم 

 42.1 36.8 6.5 7 متوسط الاهتمام

 47.4 5.3 0.9 1 نهتم

 100.0 52.6 9.3 10 نهتم كثيرا

Total 19 17.6 100.0   

Missing System 89 82.4     

Total 108 100.0     

 دراسو السوق المنافس لتعظيم الإستفاده -(18جدول)

مؤسسات المنافسو والطرق التسوويقيو ليوا % ييتمون كثيراً بدراسو ال52.6من التحميل الإحصائى السابق نجد أن بنسبو      
% لا ييتموون عموى 5.3% متوسوطو الإىتموام، وبنسوبو 36.8% ييتموون، و5.3لتعظيم الاستفاده فى مؤسسواتيم ،  بالنسوبو 

 الإطلاق.

 .سيولو الوصول إلى القارئ والتفاعل معو وتحقيق متطمباتو -:الفرض السابع

  Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 
Percent 

Valid 15.8 15.8 2.8 3 متوسط الاهتمام 

 63.2 47.4 8.3 9 نهتم

 100.0 36.8 6.5 7 نهتم كثيرا

Total 19 17.6 100.0   

Missing System 89 82.4     

Total 108 100.0     

 ( تحقيق متطمبات القارئ19جدول)
% ييتمووون بالوصوووول الووى القوووارئ بسوويولو لتحقيوووق متطمباتوووو ،  47.4موون التحميووول الإحصووائى السوووابق نجوود أن بنسوووبو       

 % يتوسط إىتماميم بالقارئ. 15.8بالنسبو 

 .يتطمب التسويق الالكترونى عدد عاممين كثير -:الفرض الثامن

  Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 26.3 26.3 4.6 5 غير مهم على الاطلاق 

 94.7 68.4 12.0 13 ط الاهتماممتوس

 100.0 5.3 0.9 1 نهتم

Total 19 17.6 100.0   

Missing System 89 82.4     

Total 108 100.0     

 (عدد العاممين فى التسويق الإلكترونى20جدول)
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التسوويق الإلكترونووى % يتوسوط إىتموام المؤسسووات التوى تسوتخدم 68.4مون التحميول الإحصوائى السوابق نجوود أن بنسوبو       
لعوودد العوواممين لأن التسووويق الإلكترونووى لا يتطمووب العموول بووو عوودد كبيوور موون العوواممين مقارنتوواً بالتسووويق التقميوودى،  بالنسووبو 

 % غير ميم عمى الإطلاق.26.3
 

 الوزن النسبى لجممو فروض الجدول الثانى
ل مجموعوو مون المعوادلات الإحصوائيو لمحصوول عموى الووزن توم عمو -بعد إجراء التحميول الإحصوائى لفوروض الجودول الثوانى

النسووبى لكوول فوورض عمووى حوودى ، والحصووول عمووى الوووزن النسووبى لجممووو أسووئمو الجوودول الثووانى لقيوواس ومعرفووو الإتجوواه العووام 
يتيوا لممؤسسات المستخدمو لمتسويق الإلكترونى، حيث انو كمما زاد الوزن النسبى أصبحت العباره ذات ثقل وحققوت مودى أىم

 يوضح التحميل الإحصائى للأوزان النسبيو. -(21لممؤسسو . والجدول التالى)
 

 المتوسط العام الوزن النسبى الوزن المرجح العدد  
الانحراف 
 المعيارى

معامل 
 الاختلاف

دراسه وتحديد السوق 
المستهدفه للمطبوع ) الكتاب( 

 قبل وضع الخطه التسويقيه
19 91 14.3% 4.79 0.535 11.2% 

بدأ العمليه التسويقيه للمطبوع 
)الكتاب( قبل ظهوره بفتره 

 كافيه
19 85 13.4% 4.47 0.772 17.3% 

ضروره وجود شخص 
مسئول باهتمامات القراء 

 وآرائهم ومتطلباتهم
19 82 12.9% 4.32 0.946 21.9% 

تسعى المؤسسه دائما إلى 
جذب قراء جدد مع الحفاظ 

 على القراء الحاليين
19 94 14.8% 4.95 0.229 4.6% 

يتطلب جذب قراء جدد عدد 
كبير من العاملين وإعلانات 

 كثيره
19 78 12.3% 4.11 0.875 21.3% 

دراسه المؤسسات المنافسه 
والطرق التسويقيه لها لتعظيم 

 الاستفاده
19 77 12.1% 4.05 1.079 26.6% 

سهوله الوصول إلى القارئ 
والتفاعل معه وتحقيق 

 متطلباته
19 80 12.6% 4.21 0.713 16.9% 

يتطلب التسويق الالكترونى 
 عدد عاملين كثير

19 48 7.6% 2.53 0.964 38.2% 

اهداف الادارة التسويقيه داخل 
المؤسسات )تسويق 

 الالكترونى(
19 635.00 100.0% 4.1776 0.34690 8.3% 

 لتحميل الأوزان النسبيو -(21جدول)

ول الثانى لإيجاد الأوزان النسبيو لكل فرض عمى حدى وجد أن الوزن النسبي لكل من التحميل الإحصائى لفروض الجد     
ن الإتجواه 14.8% الوى 7.6عباره عموى حودى مرتفوع وىوو يتوراوح مون  % وىوذا يعنوى مودى أىميوو الفرضويو إلوى المؤسسوو  وا 

جمالى الفروض السبعو معاً وصل الى  -العام يتسم بالموافقو لكافو الفروض  %.100وا 
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التحميل الاحصائى لمجموعو الأسئمو الخاصو بالتسويق التقميدى فى حالو عدم وجود تسويق إلكترونى  -:الثالث  البند
 . لدى المؤسسو

سرعو  -التسويق الجيد لممطبوع -ىل يحقق التسويق التقميدى الأىداف المرجوه منو من حيث) الربح -الفرض الأول:
 .رونىالانتشار( دون الحاجو الى التسويق الالكت

 

  Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 34.3 34.3 32.4 35 لا 

 89.2 54.9 51.9 56 الى حدما

 100.0 10.8 10.2 11 نعم

Total 102 94.4 100.0   

Missing System 6 5.6     

Total 108 100.0     

 نىالتحقق من أىداف التسويق الإلكترو  -(22جدول)

التقميدى الأىداف المرجوه % يحقق التسويق  54.9من التحميل الإحصائى السابق  نجد ان المؤسسات أثبتت انو بنسبو 
لأنو يتطمب  الكثير من الجيود البشريو ليحقق  سرعو الانتشار( -التسويق الجيد لممطبوع -منو الى حد ما من حيث) الربح

 %. 34.3%،( وكذلك الاجابو بو لا 10.8رنت بالاجابو نعم أىدافو ) وىى أعمى نسبو اذا ما قو 
 

 .يتطمب التسويق التقميدى عدد كبير من العاممين ليحقيق أىدافو -:الفرض الثانى
 

  Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 19.6 19.6 18.5 20 لا 

 39.2 19.6 18.5 20 الى حدما

 100.0 60.8 57.4 62 نعم

Total 102 94.4 100.0   

Missing System 6 5.6     

Total 108 100.0     

 عدد العاممين فى التسويق التقميدى -(23جدول)
 

% يؤيوودون أن التسووويق التقميوودى يتطمووب عوودد كبيوور موون العوواممين 60.8موون التحميوول الإحصووائي السووابق نجوود أنووو بنسووبو      
 % بين الاجابو بو )لا( و)إلى حد ما(.19.6سبتين وتساوى الن –ليحقق أىدافو 
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ىتماماتيم -:الفرض الثالث  .يسيل عميكم متابعو آراء القراء وا 
 

  Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid 1.0 1.0 0.9 1 لا 

 69.6 68.6 64.8 70 الى حدما

 100.0 30.4 28.7 31 نعم

Total 102 94.4 100.0   

Missing System 6 5.6     

Total 108 100.0     

 متابعو القراء -(24جدول)

% يؤكودون أنوو الوى حود موا يسويل عون طريوق التسوويق الإلكترونوى 68.6من التحميل الإحصائي السوابق نجود أنوو بنسوبو      
ىتماموواتيم وىوذا يعنووى أن التسووويق التقميوودى لا يحقوق الإ تصووال الفعووال مووع القوارئ ، بينمووا حققووت الإجابووو متابعوو آراء القووراء وا 

 % وىذا يعنى أنيا ميممو  .1%  وىى نسبو جيده، وحققت الإجابو بو لا 30.4بنعم 

 .ىل يتطمب التسويق التقميدى جيد أكبر لمنافسو الشركات التى تعمل بنظام التسويق الإلكترونى -:الفرض الرابع

  Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 1.0 1.0 0.9 1 لا 

 9.8 8.8 8.3 9 الى حدما

 100.0 90.2 85.2 92 نعم

Total 102 94.4 100.0   

Missing System 6 5.6     

Total 108 100.0     

 (25جدول)

طموووب جيووود أكبووور لمنافسوووو التسوووويق التقميووودى يت%  يؤكووودون أن 90.2مووون التحميووول الإحصوووائي السوووابق نجووود أنوووو بنسوووبو      
 % وىما نسبو قميمو .1% وبو لا 8.8، اما الإجابو بو إلى حد ما وصمت إلى الشركات التى تعمل بنظام التسويق الإلكترونى

 .ىل تنتشر فكره التسويق الإلكترونى لممطبوعات فى مصر -:الفرض الخامس

  Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 17.6 17.6 16.7 18 لا 

 52.0 34.3 32.4 35 الى حدما

 100.0 48.0 45.4 49 نعم

Total 102 94.4 100.0   

Missing System 6 5.6     

Total 108 100.0     

 (26جدول)
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وىوى  ت فوى مصورفكوره التسوويق الإلكترونوى لممطبوعوا% يؤكودون أن 48بنسوبو من التحميل الإحصائي السابق نجد أنوو      
% يقولون أنو ينتشر الى حد ما وىذا يتضح فى أن نسبو المؤسسات المسوتخدمو لمتسوويق 34.3نسبو متوسطو ، وأنو بنسبو 

 الإلكترونى ليست كبيره.
 

 .ترفكرون فى انشاء وحده لمتسويق الإلكترونى فى مؤسستكم -:الفرض السادس

  Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 

Percent 

Valid 1.0 1.0 0.9 1 لا 

 42.2 41.2 38.9 42 الى حدما

 100.0 57.8 54.6 59 نعم

Total 102 94.4 100.0   

Missing System 6 5.6     

Total 108 100.0     

 (72جذًل )

الوى  41.2لكترونوى ، وبنسوبو % يؤيودون فكوره إنشواء وحوده لمتسوويق الإ57.8من التحميل الإحصائي السابق نجد أنو بنسوبو 
وىوذا يعنوى أن  -حد ما يؤيدون ىذه النسبو وىذا يعنى التذبذب  بين الموافقو القطعيو والموافقو المصحوبو ببعض من التفكير

التسويق التقميدى بالرغم من متاعبو والجيود البشريو الكثيره المبذولو ليحقق أىدافو إلى أن المؤسسات لم تتقودم بشوكل قطعوى 
 مى إلحاق التسويق الإلكترونى فى مؤسساتيم . ع
 

 الوزن النسبى لجممو فروض الجدول الثالث
توم عمول مجموعوو مون المعوادلات الإحصوائيو لمحصوول عموى  -بعد إجراء التحميول الإحصوائى لفوروض الجودول الثالوث      

دول الثالث لقياس ومعرفو الإتجاه العام الوزن النسبى لكل فرض عمى حدى ، والحصول عمى الوزن النسبى لجممو أسئمو الج
لممؤسسوات المسوتخدمو لمتسوويق التقميودى، حيوث انوو كمموا زاد الوووزن النسوبى أصوبحت العبواره ذات ثقول وحققوت مودى أىميتيووا 

 يوضح التحميل الإحصائى للأوزان النسبيو. -(28لممؤسسو . والجدول التالى)
 

 العام المتوسط الوزن النسبى الوزن المرجح العدد  
الانحراف 
 المعيارى

معامل 
 الاختلاف

هل يحقق التسويق التقليدى 
الأهداف المرجوه منه من 

التسويق الجيد  -حيث) الربح
سرعه الانتشار(  -للمطبوع

دون الحاجه الى التسويق 
 الالكترونى

102 180 12.4% 1.76 0.632 35.8% 

يتطلب التسويق التقليدى عدد 
كبير من العاملين ليحقيق 

 أهدافه
102 246 16.9% 2.41 0.800 33.2% 

يسهل عليكم متابعه آراء 
 القراء وإهتماماتهم

102 234 16.1% 2.29 0.479 20.9% 

هل يتطلب التسويق التقليدى 
جهد أكبر لمنافسه الشركات 
التى تعمل بنظام التسويق 

 الإلكترونى

102 295 20.3% 2.89 0.342 11.8% 
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هل تنتشر فكره التسويق 
لكترونى للمطبوعات فى الإ

 مصر
102 235 16.2% 2.30 0.755 32.8% 

تُفكرون فى انشاء وحده 
للتسويق الإلكترونى فى 

 مؤسستكم
102 262 18.0% 2.57 0.517 20.1% 

خاص التسويق التقليدى 
 للمطبوع

102 1452.00 100.0% 2.3709 0.28037 11.8% 

 الوزن النسبى لفروض الجدول الثالث -(28جدول)

ن التحميوول الإحصووائى لفووروض الجوودول الثالووث لإيجوواد الأوزان النسووبيو لكوول فوورض عمووى حوودى وجوود أن الوووزن النسووبي لكوول موو
ن الإتجواه 20.3% الى 12.4عباره عمى حدى مرتفع وىو يتراوح من  % وىذا يعنوى مودى أىميوو الفرضويو إلوى المؤسسوو  وا 

جمالى الفروض ا -العام يتسم بالموافقو لكافو الفروض  %.100لستو معاً وصل الى وا 
 

 العلاقات الناتجو بين فروض الجدول الثالث
 -التسوويق الجيود لممطبووع -ىل يحقق التسويق التقميدى الأىوداف المرجووه منوو مون حيوث) الوربح بينت  -:العلاقو الأولى 

ن العواممين ليحقيوق أىدافوو. سرعو الانتشار( دون الحاجوو الوى التسوويق الالكترونوى * يتطموب التسوويق التقميودى عودد كبيور مو
 (29جدول)

  

  
يتطلب التسويق التقليدى عدد كبير من العاملين 

 ليحقيق أهدافه

Total   نعم الى حدما لا 

هل يحقق التسويق التقليدى 
الأهداف المرجوه منه من 

التسويق  -حيث) الربح
سرعه  -الجيد للمطبوع

الانتشار( دون الحاجه الى 
 التسويق الالكترونى

 Count   19 1 10 30 لا

% within  هل يحقق
التسويق التقليدى الأهداف 
حيث)  المرجوه منه من

التسويق الجيد  -الربح
سرعه  -للمطبوع

الانتشار( دون الحاجه الى 
 الالكترونى التسويق

  63.3% 3.3% 33.3% 100.0% 

الى 
 حدما

Count   0 18 33 51 

% within  هل يحقق
يدى الأهداف التسويق التقل

حيث)  المرجوه منه من
التسويق الجيد  -الربح

سرعه  -للمطبوع
الانتشار( دون الحاجه الى 
 الالكترونى التسويق

  0.0% 35.3% 64.7% 100.0% 

 Count   0 0 8 8 نعم

% within  هل يحقق
التسويق التقليدى الأهداف 
حيث)  المرجوه منه من

التسويق الجيد  -الربح
عه سر -للمطبوع

الانتشار( دون الحاجه الى 
 الالكترونى التسويق

  0.0% 0.0% 100.0% 100.0% 

Total Count   19 19 51 89 

% within  هل يحقق
التسويق التقليدى الأهداف 
حيث)  المرجوه منه من

التسويق الجيد  -الربح
سرعه  -للمطبوع

الانتشار( دون الحاجه الى 
 الالكترونى التسويق

  21.3% 21.3% 57.3% 100.0% 

 علاقو بين التسويق التقميدى وعدد العاممين -(29جدول )



 العدد العاشر                                                                                  مجمة العمارة والفنون     

576  

 

يجووواد علاقوووو بوووين فرضووويتين مووون فرضووويات الجووودول الثالوووث نجووود أنوووو بنسوووبو  % مووون 100مووون التحميووول الإحصوووائى السوووابق وا 
% 35.3عواممين، وبنسوبو المؤسسات ترى انو ليتحقق اليدف المرجوا من التسويق التقميدى فإن ىوذا يتطموب عودد كبيور مون ال

% يقولونوو 63.3يقولون انو الى حد ما يمكن أن يتحقق اليدف المرجوا من التسويق التقميدى إذا زاد عودد العواممين، وبنسوبو 
 انو لا يتطمب التسويق التقميدى مجيود ولا يتطمب عدد عمالو كبير.

 أىداف التسويق التقميدى يتطمب زياده فى عدد العاممين.ولكننا مع التحميل الإحصائي الذى أثبت العلاقو بين  تحقيق 

 -التسووويق الجيوود لممطبوووع -بووين ىوول يحقووق التسووويق التقميوودى الأىووداف المرجوووه منووو موون حيووث) الووربحت:  العلاقــو الثانيــو
ىتماماتيم  (30). جدولسرعو الانتشار( دون الحاجو الى التسويق الالكترونى * يسيل عميكم متابعو آراء القراء وا 

 

  

 يسهل عليكم متابعه آراء القراء وإهتماماتهم  

Total   نعم الى حدما لا 

هل يحقق التسويق التقليدى 
الأهداف المرجوه منه من 

التسويق  -حيث) الربح
سرعه  -الجيد للمطبوع

الانتشار( دون الحاجه الى 
 التسويق الالكترونى

 Count   1 10 19 30 لا

% within  هل يحقق
لتسويق التقليدى الأهداف ا

حيث)  المرجوه منه من
التسويق الجيد  -الربح

سرعه  -للمطبوع
الانتشار( دون الحاجه الى 
 الالكترونى التسويق

  3.3% 33.3% 63.3% 100.0% 

الى 
 حدما

Count   0 46 5 51 

% within  هل يحقق
التسويق التقليدى الأهداف 
حيث)  المرجوه منه من

ق الجيد التسوي -الربح
سرعه  -للمطبوع

الانتشار( دون الحاجه الى 
 الالكترونى التسويق

  0.0% 90.2% 9.8% 100.0% 

 Count   0 4 4 8 نعم

% within  هل يحقق
التسويق التقليدى الأهداف 
حيث)  المرجوه منه من

التسويق الجيد  -الربح
سرعه  -للمطبوع

الانتشار( دون الحاجه الى 
 الالكترونى التسويق

  0.0% 50.0% 50.0% 100.0% 

Total Count   1 60 28 89 

% within  هل يحقق
التسويق التقليدى الأهداف 
حيث)  المرجوه منه من

التسويق الجيد  -الربح
سرعه  -للمطبوع

الانتشار( دون الحاجه الى 
 الالكترونى التسويق

  1.1% 67.4% 31.5% 100.0% 
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 النتـائـج

 النظريونتائج الدراسو  -أولًا:
الإعتماد عمى وسائل الإعلان -توفير الحصو الماليو الكافيو للإداره التسويقيولنجاح التسويق التقميدى يجب  -1

التشريعات التى تضمن الحفاظ عمى حقوق  -قياس المردود من رضاء القرآء  -المناسبو حسب السوق المستيدف
 الممكيو الفكريو لممؤلف والناشر.

السريو  -مغو وثقافو العميلالاىتمام ب –تحديد السوق المستيدف من القرراء رونى يجب لنجاح التسويق الإلكت -2
التشريعات التى تضمن الحفاظ عمى حقوق الممكيو الفكريو  -قياس المردود عن رضاء القرآء -والخصوصيو 

 .كذلك قوانين التجاره الإلكترونيلممؤلف والناشر 

 -:نتائج الدراسو التطبيقيو -ثانيا:
عد التحميل الإحصائى لفروض الجدولين الخاصين بالتسويق التقميدى والإلكترونى تم تجميعيم فى الجدول التالى ليسيل ب

 المقارنو
 نتيجو تحميل التسويق الإلكترونى نتيجو تحميل التسويق التقميدى 

 دراسووووووو وتحديوووووودبكثيووووووراً % ييتمووووووون 73.5بنسووووووبو  1
 السووووووق المسوووووتيدف لممطبووووووع قبووووول وضوووووع الخطوووووو

 لمكتاب المطبوعالتسويقيو 

السوووق  وتحديوود  بدراسوووييتمووون كثيووراً % 84.2بنسووبو 
لمكتاب المستيدف لممطبوع قبل وضع الخطو التسويقيو 

 .المطبوع

بالتسووووويق لممطبوووووع  كثيووووراً  % ييتمووووون75.5بنسوووبو  2
 قبل ظيوره فى السوق.

بالتسوووووووويق لممطبووووووووع ييتموووووووون كثيوووووووراً % 63.2بنسوووووووبو 
 وره فى السوق لمبيع.إلكترونياً قبل صد

% ييتمون بوجود شخص مسوؤول فوى 45.1بنسبو  3
ىتموامتيم  مكان التوزيع لمعرفو وتحديد آراء القوراء وا 

 من الكتب المطبوعو.

بوجووووود شووووخص يتتبووووع ييتمووووون كثيووووراً % 63.2بنسووووبو 
 ويدروس آراء القراء ومتابعتيم.

بجووووذب  المؤسسووووات كثيووووراً  % ييتمووووون52.9بنسووووبو  4
دد  مع الحفاظ عمى القراء الفعميين وتحقيق  ،قرآء جر
 متطمباتيم.

بجوووذب قوووراء جووودد لبيوووع  كثيوووراً  % ييتموووون94.7بنسوووبو 
منتجووواتيم المطبوعوووو موووع الحفووواظ عموووى القوووراء الفعميوووين 

 وتحقيق متطمباتيم.

% ييتموووووون بوجوووووود عووووودد كبيووووور مووووون 43.1بنسوووووبو  5
علانات كثيره لجذب عدد من القراء.  العاممين وا 

ييتموووون كثيوووراً بوجوووود عووودد كبيووور مووون % 42.1بنسوووبو 
علانات كثيره لجذب عدد من القراء.  العاممين وا 

% ييتموووووووون كثيوووووووراً بدراسوووووووو المؤسسوووووووات 52.6بنسووووووبو % ييتموووون كثيوووراً بدراسوووو المؤسسوووات 71.6بنسوووبو  6
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المنافسوووو والطووورق التسوووويقيو ليوووا لتعظووويم الاسوووتفاده 
 فى مؤسساتيم.

ظووويم الاسوووتفاده فوووى المنافسوووو والطووورق التسوووويقيو ليوووا لتع
 مؤسساتيم.

بالوصول الوى القوارئ  كثيراً  ييتمون% 59.8بنسبو  7
 .بسيولو لتحقيق متطمباتو

بالوصووووول الووووى القووووارئ  كثيووووراً  % ييتمووووون47.4بنسووووبو 
 بسيولو لتحقيق متطمباتو. 

لكترونوى يسوعى فريوق عمميوا من الجدول التحميمى السابق نجد أن كل مؤسسو تستخدم سواء التسويق التقميدى أو التسوويق الإ
 جاىداً لموصول بمؤسستو لتحقيق أىدافيا من إرضاء القارئ وتحقيق ربحيا.

  -: نتائج تحميل الجدول الخاص بوجود التسويق التقميدى فقط
التسووويق الجيوود  -التقميوودى الأىووداف المرجوووه منووو الووى حوود مووا موون حيووث) الووربح% يحقووق التسووويق  54.9بنسووبو  -9

 . لانتشار(سرعو ا -لممطبوع
وتسوواوى النسووبتين  –% يؤيوودون أن التسووويق التقميوودى يتطمووب عوودد كبيوور موون العوواممين ليحقووق أىدافووو 60.8بنسووبو  -2

 % بين الاجابو بو )لا( و)إلى حد ما(.19.6
ىتماموواتيم وىووذا 68.6بنسووبو  -3 % يؤكوودون أنووو الووى حوود مووا يسوويل عوون طريووق التسووويق التقميوودى متابعووو آراء القووراء وا 

 لتسويق التقميدى لا يحقق الإتصال الفعال مع القارئ.يعنى أن ا
التسووويق التقميوودى يتطمووب جيوود أكبوور لمنافسووو الشووركات التووى تعموول بنظووام التسووويق %  يؤكوودون أن 90.2بنسووبو  -4

 .الإلكترونى
وىوووى نسوووبو متوسوووطو ، وأنوووو بنسوووبو  فكوووره التسوووويق الإلكترونوووى لممطبوعوووات فوووى مصووور% يؤكووودون أن 48بنسوووبو  -5

لون أنو ينتشر الى حد ما وىذا يتضح فى أن نسبو المؤسسات المستخدمو لمتسويق الإلكترونوى ليسوت % يقو 34.3
 كبيره.

الى حد ما يؤيدون ىذه النسوبو وىوذا  41.2% يؤيدون فكره إنشاء وحده لمتسويق الإلكترونى ، وبنسبو 57.8بنسبو  -6
وىووذا يعنووى أن التسووويق التقميوودى  -ن التفكيووريعنووى التذبووذب  بووين الموافقووو القطعيووو والموافقووو المصووحوبو بووبعض موو

بالرغم من متاعبو والجيوود البشوريو الكثيوره المبذولوو ليحقوق أىدافوو إلوى أن المؤسسوات لوم تتقودم بشوكل قطعوى عموى 
 إلحاق التسويق الإلكترونى فى مؤسساتيم .

  -:النتيجو النيائيو
حقق أىدافو ، كبير ليجيد وعدد عاممين  كنو يتطمبوللكتب المطبوعو في تسويق االتسويق التقميدى يرعتمد عمى  -1

 ر اذا ما قورن بالتسويق الإلكترونى لمكتب المطبوعات فى مصر.كبأوعمى الرغم من ىذا فإنو ينتشر بشكل 
ل الإستبيان وجدنا أن عدد فكره التسويق الإلكترونى معروفو فى مصر ولكنيا مطبقو عمى نطاق محدود وعند عم -2

، وليذا فيى لا تؤثر عمى حركو البيع بشكل قميل فى القاىره الكبرى الإلكتروني خدم التسويقالتى تست مؤسساتال
 فعال.

لكترونى فى إنشاء الإتسويق طبق الالمؤسسات التى لا تفكر تر  -نظراً لإنتشار التطور الإلكترونى وتعدد وسائمو -3
 % .57.8بنسبو  لمتسويق الإلكترونىإداره خاصو 
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 -:التوصيات
 لجمع بين التسويق التقميدي والإلكترونى فى مؤسسات توزيع وبيع الكتب حتى يتحقق أىداف المؤسسو.يفضل ا -1
يجب ترسيخ فكره التسويق الإلكترونى لمكتب المطبوعات فى مصر لتأخذ حقيا فى التطبيق مثل التسويق  -2

 التقميدى.
 دى ليتحقق أىداف المؤسسو.يجب عمى المؤسسات إدخال التسويق الإلكترونى إلى جانب التسويق التقمي -3
نظراً لسرعو انتشار التطور الإلكترونى فيجب عمى المؤسسات الإسراع فى إدخال التسويق الإلكترونى لملاحق  -4

 التطور. 
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