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 شكر وتقدير
الحمددددد ذ الدددده  تمعمتددددا  ددددت  الصددددالحال ا،ليددددا  رجددددن اىمدددد ر كل ددددا  االحمددددد ذ كمددددا  م  دددد  لجدددد ل 
اج ددددا اعسددددي  سددددلطااا  االصدددد ن االسدددد   علدددد  سدددديداا محمددددد سدددديد اىالددددي  اا  ددددر    اعلدددد   لددددا 

 ث.اأصحابا ام  اهتد  ت ديا إل      الد    االحمد ذ اله  افقم  لا ما  هها ال ح
أســــتاذ  -للأســــتاذ الــــدكتور/ طلعــــت اســــعد عبــــد الحميــــد  تقددددد  ال احددددث بكددددالق ال دددد ر االتقددددد ر 

  علدددد   فيدددد  سددددياد ا بق دددد ل ر اسددددة لجمددددة الح دددد    التســــويق بكليــــه التجــــاره جامعــــه المنصــــوره
علدددد  الرسددددالة  ممددددا يعددددد فرصددددة مميددددية ل سددددتفادة مدددد  علمددددا ا  جي ا ددددا  اهدددد  مددددا يعت ددددرن ال احددددث 

 فجيان الله  ير الجياء. شرفاً عسيما 
ـــــاوي أســـــتاذ كمدددددا  ت جدددددا ال احدددددث بال ددددد ر االتقدددددد ر   ـــــدكتور/ عائشـــــه مصـــــطفي المني للأســـــتاذ ال

ـــــه ااكيددددد  الاليدددددة الاسددددد ي   االتدددددي امر مدددددي بفدددددي  عطا  دددددا ااهتمام دددددا ممددددده ا    التســـــويق بالكلي
فدددددد   علددددد   فيددددد  سددددددياد  ا بق ددددد ل الاشدددددترا ا كااددددد  هدددددهن الرسدددددالا فاددددددرن الدددددي ا  اصددددد ح  اا عددددددا 

 لجمة الح   عل  الرسالة  اه  ما يعت رن ال احث شرفاً عسيما  فل ا مم  جي   ال  ر.
ــــوانأ ددددق ب دددد ر  ا قددددد ر  اعسددددي  امتمدددداا  أسددددتا    ــــدالمنعم الحي ــــدكتور/ حســــن عب  الأســــتاذ ال

أسددددتا  ادران الاعمددددال المسددددداعد بالاليددددا االم دددددر  الر يسددددي علددددد  الرسددددالة  علددددد     لددددا الاشدددددرا   -
 طدددد ة بكطدددد ة إلدددد  أ  اكتمدددد  ال مدددداء ا دعيمددددا المسددددتمر ااصددددا حا القيمددددة مدددد  اا ددددن علدددد  ال حددددث 

مدددددا  تمتدددددن بدددددا مددددد  علمددددداً  اادعددددد  الله أ  ي ددددد   هدددددها ال حدددددث م دددددرفاً  شدددددرافا  اأ  يجي دددددا الله كددددد  
  ير. 

مــــدرس اداره الاعمــــال  أحمــــد  الــــدكتور/ حنــــان حســــينكمددددا  ت جددددا ال احددددث بال دددد ر االتقددددد ر إلدددد  
ــــه   المسدددداعد علددددي الرسددددالا   علدددد    جي ا  ددددا ااصددددا  ا  القيمددددة لل احددددث اعلددددي مددددا االم ددددر  بالكلي

 دمتدددددا لدددددي مدددددد  عددددد   صدددددادا ا  جيددددددا ارعايدددددا اج ددددددد لعلم دددددا ال ي دددددر ا لق ددددددا الرفيدددددن ا  ا ددددددع ا 
 ال د د ا،رشادها المستمر بار  الله في ا اجيان عم  اع  ط ت ا  ير الجياء. 

 
 الباحث                                                   

 أحمد سعيد حامد مصطفي                                                                  

 



  

 ه 
 

 
 الاهداء

 
 الي أبي وأمي 

اللذان رأيت فيهما المثال والقدوه اللذان يحتذي بهما في العلم 
والخلق كما كانوا نعم السند والعون وكان وما زال دعائهما سر 

 ي حنجا
 

 الي اختي الغاليه
 التي ايدتني وشجعتني وكانت خير عون لي 

 
 الي زملائي وكل من ساهم في ان اصل الي ما انا عليه 

 الذين لم يبخلوا علي بأي معلومه وشجعوني وساندوني
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 الدراسه باللغه العربيه مستخلص 
 

ب التســـــويق المباشـــــر ودورها في دعم الميزه طبيعه العلاقه بين اســـــالي الحاليه الي التعرف علي هدفت الدراســـــه 
تعريف  وتزويد  الاداره العليا باهميه اســـتخدام اســـاليب  التســـويق المباشـــر داخل قطا  بالاضـــافه الي التنافســـيه 

قياس تأثير تقييم العملاء  داخل  الاســـواق  الحره لكفاءه اســـاليب التســـويق المباشـــر وهدفت ايضـــا  الاســـواق الحره
كيفيه الاســتفاده من اســاليب التســويق المباشــر في تعريف اكبر عدد من  تبحثو  ســاله التســويقيهومدى وضــوا الر 

 للحصول على استجابة تلقائيةالمسافرين بالمنتجات والمعروضات داخل معارض الاسواق الحره 
 

واصــــل مع العملاء في الت بشــــكل عام  الاتصــــالات التســــويقيه عدم الاســــتغلال الامثل لمزي  وتتلخص مشــــكله الدراســــه في 
واسـاليب التسـويق المباشـر بشـكل خاي ادي ذلك الي المسـاهمه في  انخفاض المبيعات مع انخفاض حركه السـياحه   كان 

  من الممكن تفادي حدوثه وادي ايضا الي عدم استغلال المزايا التنافسيه المتاحه واظهارها بالشكل الملائم
 

)التســــويق بالكتالول والبريد الالكتروني اســــاليب التســــويق المباشــــردور ية بين علاقة معنو وقد توصــــلت الدراســــه الي وجود 
 الميزه بين دعمو والتســـويق من خلال الموقع الالكتروني ومواقع التواصـــل الاجتماعي والتســـويق من خلال الهات  المحمول (

صـــوره الذهنيه( حيث كان مســـتوي المعنويه )التكلفه وجوده الخدمه التســـويقيه المقدمه والمرونه وولاء العملاء وال تنافســـيهال
  0.05اقل من 

الميزه  ابعاد ومؤشـــــرات ســـــاليب التســـــويق المباشـــــر و لا ادراك العملاء  من حيث بشـــــكل جزئي  فروق  معنويةوكذلك وجود 
 والعمر والدخل(التنافسيه وفقا  للعوامل الديموجرافيه لعملاء مصر للطيران للاسواق الحره  )النو  والجنسيه ومستوي التعليم 

 حيث كانت الفروق لصالح النو  ومستوي التعليم والعمر 
 

لشــــركه مصــــر للطيــــران للاســــواق واوصــــت الدراســــه بانشــــاء ادراه مســــتقله للتســــويق الالكترونــــي والتجــــاره الالكترونيــــه 
 بالاضــــافه الــــي دراســــه ســــلوك المســــتهلك العربــــي بشــــكل عــــام والخليجــــي بشــــكل خــــاي وكــــذلك توزيــــع مجلــــه الحــــره

ـــع  ـــارض البي ـــي للاســـواق الحـــره بالاســـواق الحـــره داخـــل مع ـــي تحـــديث نظـــام الحاســـب الال ـــه  والعمـــل عل المطـــارات المختلف
 بالاضافه الي تطوير كلا من الموقع الالكتروني وتطبيق الاسواق الحره علي الهات  المحمول 

 
 

بالكتالول ، البريد الالكتروني ، الموقع الالكتروني التسويق الاتصالات التسويقيه ،التسويق المباشر ،  -الكلمات المفتاحيه :
الصوره الذهنيه ، الميزه التنافسيه ، التكلفه ، الجوده ، المرونه ، ، مواقع التواصل الاجتماعي ، تطبيقات الهات  المحمول 

 ، ولاء العميل 
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