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 وعرفانشكر 
على  كنسلم كنصليىذا العمل ،  كابساـلإلصاز  كالعزلؽةالصحة شكر الله العلي القدير الذم منحنا ن

 تبعو بإحساف إلى يوـ الدين. كمن كصحبوآلو  كعلىالرسوؿ الأمتُ محمد بن عبد الله 

}جلولي لستار{ الدكتور إلى الأستاذ الدشرؼ  كالعرفاف كالامتناف كالتقديرنتقدـ بكل معاؿ الشكر 
بُ كل  كنصائحل ما قدمو لنا من توجيهات ك  كعلىعلى موافقة الإشراؼ على ىذا البحث العلمي 

 دربو. كأنارفجزاه الله ختَا  كمعلوماتويبخل بوقتو  كلممراحل البحث 

دراستنا } بن عودة موسى ،  ا﵀كمتُ لاستمارةللؤساتذة  كالتقديركما نتقدـ بكل معاني الامتناف 
 دبيح يوسف {

جنة الدناقشة على برملهم عناء القراءة لكافة أعضاء الل كالتقدير كالامتنافكما نتقدـ بالشكر 
 . كالدوضوعيةالعلمية  كملبحظاتهم كانتقاداتهمالذين نلتزـ بكل توجيهاتهم  كالتصحيح

 كالدساعدةلنا يد العوف  كأمدبكلمة طيبة زادت من لعتنا  كلوكل من ساىم من قريب أك بعيد   كإلى
إلى الجميع نقوؿ جزاكم الله ختَا على سعيكم معنا.



 

 

 

 إىداء
 أىدم ىذا العمل الدتواضع

 تاج فوؽ رأسي كأبقالعاالله عمرلعا  كأطاؿ كرعالعاإلى الوالدين الكرلؽتُ حفظهما الله 

 محمد " ياستُ أشرؼ أمتُ أبضدإلى إخوبٌ بُ الله "فاركؽ 

 دربهم كأنارحفظهما الله  كأخوابٌأخي الصغتَ محمد 

 القانونية النادم ركاد القانوف كالأسرةإلى الأسرة الإعلبمية النادم الإعلبمي تيهرت 

 كالاتصاؿكل زملبئي بُ قسم الإعلبـ 

 .ككفاء كاحتًاـ كتقدير كحبإلى كل ىؤلاء أىدم ىذا العمل ......رمز جهد 

 دريدش عبد النور.

 

 

 

 

 

 



 

 

 إىداء
 جهدم إلىأىدم بشرة  

 كالدم العزيز غلبـ محمد أطاؿ الله بُ عمره ك رزقو.
 إلى صاحبة القلب الصابر الحنوف أمي الغالية حفظها الله ك رعاىا.

﴾ إلى ملبذم ك رفاؽ الركح أخوابٌ : نادية ، أمونة  جل ﴿سنشد عضدؾ بأخيك إلى من قاؿ عز ك
 ، مريم

بيبة سية ك خاصة الجامعية إلى أختي الححيابٌ الدراإلى من دعمت مستَبٌ ك أزرتتٍ كقت الشدة بُ 
 صباح.

 إلى أخي عبد القادر 
 كل من لػمل لقب عائلة غلبـ ك دكيس

 كل الأساتذة الذين درسوني من الإبتدائي إلى الجامعة.
 إليهم بصيعا أىدم ىذا العمل.

 غلبـ شيخة  

    
 

 

 



 

 

 الإىداء
  

إلى من أكصانا بهم الربضن حتُ قاؿ: ﴿ك اخفض لذما جناح الذؿ من الربضة ك قل رب اربضهما كما 
ت أناملو ليقدـ لنا لحظة لفارغا  ليسقيتٍ قطرة حب ، ك من كربياني صغتَا ﴾ إلى من بذرع الكأس 

 غالي.سعادة ، إلى من حصد الأشواؾ عن دربي ليمهد لي طريق العلم ، إلى القلب الكبتَ أبي ال
 إلى جنة الله على الأرض  إلى من أسعى بُ ىذه الدنيا إلى نيل رضاىا ك تقبيل يداىا إلى أمي العزيزة.
إلى من تسعد عيتٍ برؤيت ككجوىهم ، ك يفرح فؤادم بسماع رنات ضحكاتهم أخوابٌ الغاليات : 

 حورية ، راضية ، مركل  ،سجود
ك ملبذم بعد الله إخوابٌ : يوسف ، عادؿ ،  إؿ من أظهرك لي ما ىو أبصل بُ الحياة إلى قوبٌ

 أسامة.
 إلى الغالية خالتي تركية حفظها الله.

 نبض قلبي ك أحبائي ك أبناء أمي الثانية الغالية أختي : إلياس ، أنس ، مايا.
 إلى من تأتيتٍ شوقا بُ الدناـ فأكتفي بضمها بتُ جدراني أحلبمي إلى جدبٌ الغالية ربضها الله

 عليا بقبولو الإشراؼ على دراستنا ك لم يبخل علينا جهدا " الدكتور /جلولي لستار. إلى من تكرـ
 إلى من أعطتٍ من ينابيع معرفتهم ك خبراتهم حياتهم الكثتَ : أساتذبٌ الأفاضل.

 بركاني مونيا  نهاؿ



 

 

 ملخص:

الدؤسسات الاقتصادية الجزائرية دراسة ميدانية انطلقت ىدفت ىذه الدراسة إلى معرفة أليات التسويق الشبكي بُ 
من الإشكالية التالية ما آليات تعزيز التسويق الشبكي بُ الدؤسسات الاقتصادية الجزائرية ك لإلداـ بالدراسة ك برقيق 

ن ة الاستمارة كأداة أساسية للحصوؿ على الدعلومات مأىدافها اعتمدنا على الدنهج الدسحي ك استخدمنا أدا
استمارة الكتًكنية على عينة قصدية من بصهور الذم يتابع صفحة مؤسسة  120العينة الدبحوثة، حيث قمنا بنشر 

ىاندم بيو تيارت ك لقد توصلت الدراسة إلى لرموعة من النتائج بزص لستلف لزاكرىا من أبرزىا يساىم التسويق 
سة على مستول القطاعات الاقتصادية التي تبيع الشبكي بُ الوصوؿ إلى اسواؽ جديدة ك التصدم للمنافسة الشر 

منتجات لشاثلة يبتُ أف مؤسسة ىاندم بيو تعتمد على مواقع التواصل الاجتماعي كآليات أساسية لتًكيج 
لدنتجاتها فمن خلبؿ التسويق الشبكي عبر آلياتو ك الذم مكن من تلبية حاجيات الزبوف دكف عناء التنقل إلى 

ة بُ الدنتجات الجديدة ك بأسعار تنافسية منح للمؤسسات التي تعتمده آلية تسويقية الأسواؽ ك ضماف لو جود
 مبتكرة لتصدم لدنافسة.

 .الاقتصادية، الدؤسسة  ، التسويق الشبكي الكلمات الدفتاحية: التسويق

Abstract: 

This study aimed to know the mechanisms of network marketing in the Algerian 

economic institutions, a field study that started from the following problem: 

What are the mechanisms for enhancing network marketing in the Algerian 

economic institutions? Where we published 120 electronic questionnaires on an 

intentional sample of the audience who follows the page of the Handy Bio Tiaret 

Foundation, and the study reached a set of results related to its various axes, the 

most prominent of which is the contribution of network marketing to reaching 

new markets and addressing fierce competition at the level of economic sectors 

that sell products Similar shows that Handy Bio relies on social networking sites 

as basic mechanisms to promote its products, through network marketing 

through its mechanisms, which made it possible to meet the customer's needs 

without the trouble of moving to the markets and guaranteeing him quality in 

new products and at competitive prices Granting institutions that adopt it an 

innovative marketing mechanism to counter competition. 

Keywords : Marketing، network marketing، economic enterprise. 
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 مقدمة:

لشا أدل إلى  الاقتصادمأحدثت التطورات التكنولوجية نقلة نوعية بُ كافة لرالات الحياة خاصة بُ المجاؿ   
بالأخص المجاؿ ك  لا سيما بُ شتى المجالاتالوسائل التقليدية بُ الدعاملبت إلى الوسائل الحديثة التغيتَ من 
 الاقتصادم.

الوسائط الجديدة ، مواقع (فقد أصبحت أغلب الدؤسسات الاقتصادية تعتمد على التكنولوجيا الحديثة  
أف ك  خدماتها لأف الرقمنة أضافت ميزة جديدة بُ ىذا المجاؿ خصوصاك  بُ التسويق لدنتجاتها التواصل الاجتماعي(

الوسائل ك  الحالي ىو لرتمع رقمي لرتمع الديديا ، لذذا قامت الدؤسسات الاقتصادية باستبداؿ الأدكاتلرتمعنا 
الأدكات الحديثة لدواكبة التغتَ الحاصل بُ الوقت الراىن لذذا ظهر ما ك  بُ طرؽ التسويق بالوسائل ةالكلبسيكي

 .التسويق الشبكي يعرؼ بدصطلح 

لستلف الدؤسسات بُ شتى القطاعات حيث أصبح من الأكلويات لتسويق ىذا الأسلوب من التسويق تتبناه  
 كذلك برستُ الخدمة بُ المجاؿ الاقتصادم من جهة أخرل .ك  لدنتجات بهدؼ مواكبة التطور الحاصل من جهة

الوقت بُ ك  فهذا النوع من التسويق سهل على الزبوف عملية اقتناء السلعة أك الخدمة كما سهل عليو بذؿ الجهد 
التي الفيسبوك ، انستغرام ...الخ  مواقع التواصل الاجتماعيالتعرؼ عليها ، فمن خلبؿ الوسائط الجديدة 

إلغابياتها من خلبؿ ك  تهاامعرفة سلبيك  تعتمد عليها الدؤسسات الاقتصادية أتاحت للمتلقي سهولة التعرؼ عليها
ل إلى الدكاف الدتواجد فيو ، لذذا تسعى تصك  عرضها عبر ىذه الدواقع كما مكنة من سهولة اقتناءىا أكلاين

الحصوؿ ك  الدؤسسات الاقتصادية إلى تعزيز طرؽ التسويق الشبكي فيها من أجل تسهيل على الدتلقي التعرؼ
 عليها.

ك بدا أف الابذاه الأختَ بُ العلبقات العامة ىو صورة الإلكتًكنية  فإف الدؤسسات الاقتصادية تسعى إلى ترسيخ  
ىذا ما حاكلنا التطرؽ لو من ك  ىذا ما يعود عليها بالأرباحك  ية الغابية بُ ذىن الزبائن لتحقق الولاء لذاصورة الكتًكن

 -مؤسسة ىاندم بيو-خلب دراستنا الدوسومة ب آليات تعزيز التسويق الشبكي بُ الدؤسسات الإقتصادية الجزائرية 
 فيها حيث قسمنا دراسة إلى جانب الإطار الدنهجيىذا لدعرفة آليات تعزيز التسويق الشبكي ك  لظوذجا ، -تيارت

الجانب النظرم يتضمن ثلبث مباحث ، الدبحث الأكؿ تطرقنا إلى التسويق الشبكي : ماىية التسويق الشبكي ، ك 
الدصطلحات الدشابهة لدصطلح التسويق الشبكي ، النشأة التسويق الشبكي ، الدراحل التي يقوـ التسويق الشبكي ، 

يق الشبكي ، الدبحث الثاني تطرقنا إلى الدؤسسة الإقتصادية : تعريف الدؤسسة الإقتصادية ، خصائص التسو 
خصائص الدؤسسة الإقتصادية ، الوظائف الدؤسسة الإقتصادية ، الأىداؼ الدؤسسة الإقتصادية ، تصنيفات 



 مقدمة

 ب 

ية تطبيق التسويق الشبكي الدؤسسات الإقتصادية ، أما الدبحث الثالث فقد تطرقنا إلى دكر التسويق الشبكي ،ألع
 خابسة  البحث.ك  التحديات التسويق الشبكيك  بُ الدؤسسة الإقتصادية ، عوامل انتشاره

أما الجانب الثالث كاف بدثابة الإطار التطبيقي فقد بسحور حوؿ آليات تعزيز التسويق الشبكي بالدؤسسات  
 HANDY BIOفحة مؤسسة ىاندم بيو ص إلكتًكني عبرالإقتصادية الجزائرية ، حيث بً نشر استبياف 

أختَا قمنا ك  كذا مناقشتها ،ك  عرض البيانات الدراسةك  لزبائن الدؤسسة لؽثلوف عينة البحث ، حيث قمنا بتحليل
 أىم التوصيات التي خلصت بها دراستنا.ك  بعرض النتائج العامة الدراسة
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 تعريف بدوضوع الدراسة:

ـ بُ الدكؿ 19أسلوب حديث ظهر التعامل معو بداية القرف ك  التسويق الشبكي ىو نظاـ تسويقي مباشر 
لؽثل أداة فعالة بُ عملية التًكيج ك  الانتشارك  الاىتماـالغربية، حيث حظي ىذا النوع من التسويق على الكثتَ من 
 الدؤسسات لدنتجاتها بكل سهولة متخطية بذلك أبعد الحدكد.

الدؤسسات التي تتبتٌ ىذا النوع من التسويق خاصة الدؤسسات الاقتصادية أف تتمتع بكافة على  حيث لابد 
الوصوؿ إلى ك  لياتها من أجل برقيق الذدؼ الدنشود ،تعزز آك  الطرؽ التي تسهل عملية التسويق الشبكيك  الوسائل

إلى أبعد نقطة . بدا أف الانتًنت غزت العالم أصبحت كل التعاملبت عبر ك  أكبر عدد لشكن من شرائح المجتمع
 ا " التسويق، البيع....اخ"تهشبكا

أكبر عدد من الزبائن، بالتالي جذب ك  ساىم التسويق الشبكي بُ الطفاض سعر البيع مقارنة بوجود كسطاء كما
 الشبكي بُ الدؤسسات الاقتصادية خاصة. من خلبؿ تعزيز آليات التسويق
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  الإشكالية:

خاصة بُ المجاؿ ألعها التطورات التكنولوجية بُ شتى لرالات الحياة ك  ىامة أبرزىا العالم برولاتعرؼ  
حيث أضافت الرقمنة ميزة جديدة أدت إلى بروؿ التسويق من الطرؽ التقليدية إلى الطرؽ الحديثة  ،الاقتصادم
فقد كانوا يعتمدكف على تسويقها على أرض الواقع ، أما اليوـ أصبح ىناؾ ما يعرؼ بالتسويق غبر ، الإلكتًكنية 

 نوعا جديدا من الأساليب الاتصالية بُ عالم التسويق الجديد.شبكة الأنتًنت أك التسويق الشبكي الذم يعد 

تأثتَا ك التحديات التي لذا دكراك  خاصة شبكة الأنتًنت من الدتغتَاتك  لقد أصبحت أليات تكنولوجيا الدعلومات 
 ليات التكنولوجيا استحدثت أساليبآك  انتشار الانتًنتك  قويا على قطاعات الأعماؿ بصفة عامة، فمع ظهور

ت خاصة أدكات جديدة لتسويق ، باختلبؼ كسائلو التي تعتمد عليها لستلف الدؤسسات بُ شتى المجالاك 
 الوسائط الجديدة " مواقع التواصل الاجتماعي " إلى التسويق عبر البريد الإلكتًكني الاقتصادية فمن التسويق عبر

 إلى التسويق عبر الدؤثرين ...اخ

التسويق بألعية كبتَة بُ التطبيق كمحدد رئيسي لنجاح العديد من الشركات العالدية بُ العديد من  كلػظى 
الدكؿ الصناعية ، نتيجة قدرتو على توسيع نطاؽ السوؽ ، لذلك يعد التسويق من الوظائف الأساسية بُ ام 

كذا برديد ك  ةالاستًاتيجيك  اجيةكبتَة بُ ابزاذ القرارات الإنت  مؤسسة مهما اختلف نشاطها ، إذ يساىم بدرجة
 الأىداؼ.

ك بُ ىذا العصر الرقمي الذم  تنتشر فيو الانتًنت انتشارا ىائلب شاع مفهوـ التسويق الشبكي الذم اتاح  
تتعادؿ فيها الفرص الدمنوحة لكل الشركات على اختلبؼ  العديد من الدزايا فقد جعل العالم عبارة سوؽ كاحدة

الشراء بدجرد نقرة كاحدة من ك  تركيج منتجاتها بسهولة لتتم عملية البيعك  اؽ العالديةحجمها للبقتحاـ الأسو 
مغادرة الدكاف فقد اىتمت معظم الدؤسسات ك  الدستهلك من اجل اقتناء تلك السلعة دكف الحاجة إلى عناء التنقل

تطور ك  سويقية ، ذلك اف لظوتطبيق لستلف الدفاىيم التك  بغض النظر عن نشاطها أك نظامها بإدراؾ ألعية الدراسة
توزيع ما لديها من مواد ك  الدؤسسات سواء بُ الدكؿ الدتقدمة أك النامية تعتمد على قدرة تلك الدؤسسة بُ تطوير

 الخارجية.ك  سلع مصنعة أك سلع جاىزة بُ الأسواؽ ا﵀ليةك  خاـ

تيارت التي تهدؼ إلى التًكيج  ولايةب الاقتصادية الجزائرية  الدؤسسات ك تعد مؤسسة ىاندم بيو من ضمن  
على غرار الدؤسسات الأخرل تعمل ك  اش حركة الاقتصاد ،عانك  التشجيع على الدخوؿ إلى عالم الرقمنةك  ا﵀لي

بُ لراؿ تقنية  الاتصالات  للبستفادة من لستلف التطورات التي بسيزت  التطور  ندم بيو على مواكبةامؤسسة ى
 بات التوجو لضو التسويق الشبكي القائم على جذب الزبوفك  ة الربح السريعبركز ظاىر ك  بظهور ثقافة السرعة
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ما آليات التسويق الشبكي من ىذا الدنطلق جاء سؤاؿ إشكاليتنا: ك  ا﵀افظة على كلاءه  أمر لابد منوك 
 بالدؤسسات الاقتصادية الجزائرية "مؤسسة ىاندي بيو " ولاية تيارت؟

 كالآبٌ:  الدراسة كىيتضبط لزاكر  الفرعية التيتساؤلات على ىذه الاشكالية نطرح ال كبناء

 أنشطة التسويق الشبكي؟ك  ما كاقع الدؤسسات الاقتصادية الجزائرية بُ لراؿ تقنية الاتصالات
 ما طبيعة الانشطة التسويقية التي تتم شبكيا داخل مؤسسة ىاندم بيو؟

 ىاندم بيو؟ماىي اسهامات التسويق الشبكي بُ التًكيج لدنتجات مؤسسة 
 ؟ بيو تيارتما التحديات التي تعتًض التسويق الشبكي لدؤسسة ىاندم 
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 :الفرضيات

التساؤلات التي طرحناىا اعتمدنا بُ دراستنا على لرموعة ك  إشكالية البحث لكي نستطيع الإجابة على 
أكثر تفصيل كتتمثل ىذه ك  بفهم الدوضوع بأكثر دقة التي نراىا أساسية لتوجيهنا، لأنها تسمح لناك  الفرضيات

 الفرضيات فيما يلي:

بُ مؤسسة ىاندم  الانشطة التسويقيةتنويع ك  إف تطور تكنولوجيا ساىم بُ توفتَ قاعدة معلوماتية ،-.1       
غتَىا من ك  الإعلبف عن طريق مندكبي الدبيعاتك  خلبؿ التًكيج الدنتجات عبر شبكات التواصل الاجتماعي منبيو 

 الأساليب لبناء شبكة من الدوزعتُ.

الدفاع عن الدنتجات التي يشوبها مشاكل ك  تقديم منتجات جديدةك  يساىم التسويق الشبكي بُ تطوير-.2       
كذا بناء صورة ذىنية جيدة للشركات بطريقة تنعكس ك  التأثتَ على لرموعات مستهدفة من الدستهلكتُك  عامة

 اتها.بشكل إلغابي عن منتج

التصدم للمنافسة الشرسة على مستول ك  يساىم التسويق الشبكي بُ الوصوؿ إلى أسواؽ جديدة-.3 
 القطاعات الاقتصادية التي تبيع منتجات لشاثلة

 أسباب اختيار الدوضوع:

الدكافع التي ألعيتو بُ الدؤسسات الاقتصادية الجزائرية يعود إلى بصلة من ك  إف اىتمامنا بدوضوع التسويق الشبكي 
 نوجزىا فيما يلي:

 :أسباب ذاتيةأ( 

 رغبتنا بُ توسيع معارفنا العلمية بُ لراؿ التسويق الشبكي.ك  ةالديوؿ الشخصي -
 معرفة الدكر الأساسي الذم يلعبو التسويق الشبكي داخل الدؤسسات الاقتصادية الجزائرية. -
 ألياتو.ك  زيادة الرصيد العلمي حوؿ التسويق الشبكي -

 موضوعية: أسبابب( 

بثتَ جدلا كبتَا سواء على ك  تتمثل الدكافع الدوضوعية بُ كوف موضوع الدراسة ىو من الاىتمامات الدعاصرة -
ىو ما يتطلب ىنا البحث عن الأليات الدعتمدة بُ التسويق لدنتجات ىاندم ك  مستول الاقتصاد الوطتٍ أك العالدي

 من مستحضرات نبات الصبار الشوكي . مستخلصةبتجميل متخصصة بُ صناعة مواد طبيعة خاصة  بيو
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 التطورات التي عرفت عالم التسويق الشبكي بسبب الأنتًنت.   -
 تأثتَه على الدستهلك.ك إبراز ألعية التسويق الشبكي -
 الإمكانيات الدتوفرة.ك  الحاجة لاختيار منهج تسويقي يتجاكب مع احتياجات الدؤسسة، -
 لزاكلة تسليط الضوء على تقنية أصبحت من التقنيات الأكثر استعمالا بُ لراؿ التسويق. -
الاعتماد عليو بُ برقيق ك  على الدستول العالدي شبكة الأنتًنتبالتسويق الشبكي عبر  اىتماـ الدستخدمتُزيادة  -

 الريادة بُ الدؤسسة العصرية.
استنا للتعرؼ على أليات تعزيز التسويق الشبكي بُ المجاؿ العلمي من خلبؿ در ك  إثراء البحوث العلمية -

 الدؤسسات الاقتصادية الجزائرية.

 :أهمية الدراسة

 التطبيقي.ك  تكمن ألعية الدراسة بُ جانبتُ أساسيتُ لعا الجانب العلمي

 الدعلومات حوؿ موضوعك  البيانات كبتَ منبصع عدد  ك  ىو الإلداـ بكافة الجوانب الدوضوعيةك  الجانب العلمي:
 ىو:ك  الدراسة ألا

كلاية  ىاندم بيو """أليات تعزيز التسويق الشبكي بُ الدؤسسات الاقتصادية الجزائرية دراسة ميدانية لدؤسسة 
بسثل  التطبيقيالجانب  أما  كاضح موضوعي بالنسبة لدمارسيوك  تقدلؽو بشكل مبسط بُ إطار علمي دقيقك  تيارت 

التعرؼ على أليات تعزيزه بُ الدؤسسة الاقتصادية "مؤسسة ك  الرقمنةإبراز ألعية التسويق الشبكي بُ عصر بُ 
ىي: دراسة أليات  تعزيز التسويق ك  كما نستخلص ألعية الدراسة بُ لرموعة من النقاط  " كلاية تيارتىاندم بيو

تسويق بُ الشبكي بُ الدؤسسات الاقتصادية الجزائرية مؤسسة "ىاندم بيو"، إضافة إلى معرفة الطرؽ الدتبعة بُ ال
 كلاية تيارت. مؤسسة "ىاندم بيو "
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 برديد الدفاىيم:

 mareketلعا ك  أصل ىذه الكلمة إلى الإنكليزية تتألف من مصطلحتُ عيرج :للتسويقمفهوم اللغوي 
تعتٍ  كالتي mercariةىي كلمة مشتقة من الكلمة اللبتينيك  التي تعتٍ داخل أك ضمن ، INGك تعتٍ السوؽك 

مصطلح  فمنو لؽكن القوؿ: أك  الذم يعتٍ السوؽك  MERCARTUSكذلك مصطلح اللبتيتٍك  الدتجر ،
 1الوظائف التي تتم داخل السوؽ.ك  التسويق يعتٍ تلك أعماؿ

كتسعتَ  تنفيذك  : ىو العملية الخاصة بالتخطيط1985بصعية التسويق الامريكية  فتعري :الاصطلاحيالدفهوم 
 التي تؤدم إلى إشباع حاجات الفردك  الخدمات اللبزمة لإبساـ عمليات التبادؿتوزيع الأفكار أك السلع أك ك  كتركيج

 2برقيق أىداؼ الدنظمات.ك 

أك الأنشطة التي تعمل بها مؤسسة ىاندم بيو من أجل اكتشاؼ لرموعة من العمليات  يى الإجرائي:الدفهوم 
لذا  بيو كبرققتطوير لرموعة من الدنتجات أك الخدمات التي تشبع رغبات زبائن مؤسسة ىاندم ك  رغبات العملبء

 أرباح خلبؿ فتًة زمنية مناسبة.

يقاؿ تشبكت الأمور أم اختلطت ببعضها ك  اختلبطوك  يقصد بو تداخل الشيء: الدفهوم اللغوي للشبكة
 3البحر.ك  الشبكة شركة للصائد يصطاد بها بُ البرك  البعض

 ،الزبائن الدنخرطتُ بُ نظاـ التسويقي لزدد كنظاـ الدصفوفةك  ىذا نسبة لشبكة العملبءو :الدفهوم الاصطلاحي
 4نظاـ الطبقة الواحدةك  يالثنائ

 

 

                                                           
، المجلة  برسين أداء الخدمات السياحيةو  دورىا في تطويرو  ، التوجهات التسويقية الحديثة في إدارة السياحةد عينة شلغم، رضا سيف الدين جلولي 1

 193ص -2017، جانفي ،  10العدد  الجزائر ،التنمية ، باتنة ، ك  الجزائرية للؤمن
 11ـ ص 2006التوزيع الأردف ك  ، دار البازكرم العلمية لنشر مبادئ التسويقد. نعيم العبد عاشور ، 2

السياسات الاقتصادية ، الجزائر ، ك  ، المجلة الجزائرية للعولدة قضايا التسويق الشبكي داخل الدؤسسات الأعمال اليومو  ديناميكيةد. موسى جخدـ ، 33
 147 ص 11/2018.  10، العدد  10المجلد 

 2العدد  الجزائر ،الدراسات ، جامعة غرداية ، ك  لرلة الركافد للبحوث ،، الحكم الشرعي في التسويق الشبكيد. بوزيد كيحوؿ ، عبد الرزاؽ شرع 4
 .129ص  2017
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 مو نظاـ التسويق مباشر يركج لدنتجاتو عن طريق الدشتًين، بإعطائهى: اصطلاحا الدفهوم التسويق الشبكي
 1عمولات مالية مقابل كل من يشتًم عن طريقهم كفق شركط معينة

مواقع التواصل ك  التي تعتمد على شبكة الأنتًنتك  تتبعها مؤسسة ىاندم بيو ةىي استًاتيجيالدفهوم الإجرائي: 
 منتجاتهاالاجتماعي بُ التًكيج لدنتجاتها عبر صفحتها الرسمية عبر الفايسبوؾ   أك بتوظيف أشخاص مستقلتُ لبيع 

 غالبا ما يعملوف من الدنزؿ.ك 

الأساس  ك  الأسسك  الأس"م لساف العرب لابن منظور بُ فعل "أسجبُ معرد و الدفهوم اللغوي للمؤسسة: 
 أكؿ متكوف بُ ولأن وأس الإنساف قلبك  ،ءشيالأسيس أصل كل ك  أصل البناء ،الأساس ك  الأسك  كل مبتدأ شيء

 .ىارفعت قواعدك  ىادار إذا بنيت حدكدأسست ك  ، الرحم ،أس البناء مبتدؤكه

ي تركيبة يستدعيها الإنساف بالتعاكف مع الأفراد الأخرين بُ ىؤسسة بصورة عامة الد: الدفهوم الاصطلاحي 
 تكل التطبيقاعلى   الدؤسسةيشمل مفهوـ ك  طبيعية ، أما الزكاج فهو مؤسسة اجتماعية ظاىرةالمجتمع ،فالحب مثلب 

 2.القانونيةك  يئات الدينية كالسياسةالذك  الاقتصادم الدشركعك  الدلكيةك  العائلةك  القائمة بُ المجتمع كالزكاج

مستحضرات التجميل الدستخلصة من زيوت الصبار ك  ىي مؤسسة جزائرية تسوؽ لدنتجات: الدفهوم الإجرائي
 صناعات التقليديةك  الكائن مقرىا بحي الفيدا دار الحرفيتُ

الدوارد الدادية )طبيعية كانت ك  أنها لرموعة من الطاقات البشرية: الدفهوم الاصطلاحي للمؤسسة الاقتصادية
التي تشتغل فيما بينها كفق تركيب معتُ قصد إلصاز أك أداء الدهاـ الدصادؽ عليها من طرؼ ك  أك مادية أك غتَىا (

 3المجتمع.

 أىداف الدراسة:

 تهدؼ ىذه الدراسة إلى:
 ألعية التسويق الشبكي بُ مؤسسة ىاندم بيو كلاية تيارت.إبراز  .1
 التعرؼ على طرؽ الدتبعة بُ التسويق الشبكي بُ مؤسسة "ىاندم بيو" كلاية تيارت. .2

                                                           
  2020،أكت  01العدد 10د الوادم ، الجزائر ، المجل الاقتصادية ،لرلة الرؤل  ، الاقتصاديةأثاره و  التسويق الشبكيأخركف ، ك  د. الذادم الحواسي1

 .236ص
 5ص ، 2009دار النشر ك التوزيع ، القاىرة ، ، الاتصال و مؤسسات الإعلامبصاؿ العيفة ، 2
 08،ص  1998دار ا﵀مدية العامة، الجزائر ،الطبعة الثانية،  ، الدؤسسة، اقتصاد د ناصر دادم عدكف3
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 التطرؽ لدكر التسويق الشبكي بُ التًكيج. .3
 اف التسويق الشبكي أصبح معتمد من كافة الدؤسسات الاقتصادية.ك  إثراء البحوث العلمية خاصة .4

 :الدراسة منهج

 ضركرية يلجأ إليها الباحث لتحديد أساليبك  يعد اختيار الباحث لدنهج الدراسة موضوع بحثو خطوة أساسية 
الطريقة الدثلى التي يتعامل بها مع موضوع الدراسة للوصوؿ إلى نتائج مضبوطة بُ ك  بصع الدعلوماتك  أدكات البحثك 

 لستلف مراحل دراسة.

ذلك كونها خطوة مهمة توجو ك  من أىم الخطوات التي يتبعها الباحث لإلصاز بحثو فخطوة إبراز منهج الدراسة 
الباحث لضو الدسار أك منهج علمي يضمن لو برقيق أىدافو ، فالدنهج ىو " الطريق الذم يسلكو الباحث إليها 

صل إلى إجابات الكشف عن الحقائق الدرتبطة بها بغرض التو ك  لتعرؼ على الظاىرة أك الدشكلة موضوع الدراسة ،
 برليلهاك  على الاسئلة التي تثتَىا الدشكلة أك الظاىرة من خلبؿ استخداـ لرموعة من الادكات لتجميع البيانات

 .1التوصل إلى النتائج التي تساعد بُ الإجابة عن تلك التساؤلاتك 

لراؿ برصيل الدعرفة العلمية  التفكتَ يعتمد عليها بُ ك  دائرة الدعارؼ البريطانية بأنو: طريقة للبحث كتعرفو 
 2الشامل حوؿ ظاىرة معينة من أجل الوصوؿ إلى الحقيقة بُ العلم.ك  الثابتك  كالبحث الصادؽ

 ما تسعى إلى برقيقو من أىداؼ ، اعتمدنا على الدنهج الدسحي، بشقيو الوصفيك  ك بُ ضوء موضوع الدراسة 
عرض لستلف الدفاىيم ك   الإطار النظرم من أجل إيضاحالتحليلي استدعى الوضع إلى استخداـ الدنهج الوصفي بُك 

الدتعلقة بدتغتَات الدراسة ، كما أنو بً استخداـ الدنهج التحليلي إلى جانب الدنهج الوصفي بُ الجانب التطبيقي ، 
 حيث بً اسقاط ما بً التوصل إليو بُ الجانب النظرم على مؤسسة لزل الدراسة ، مؤسسة ىاندم بيو "تيارت"

موضوعيا من أجل ك  برليلها برليلب دقيقاك  البيانات حولذاك  بصع معلوماتك  برليلهاك  صفهاك  من خلبؿ ذلكك 
 نتائج دقيقة لؽكن تعميمها على لرتمع البحث. الوصوؿ إلى

 

 

                                                           
، الدار الجامعية، الإسكندرية، الدفاىيم الإحصائية (-مناىجو-خطواتو-العلمي )تعريفو البحثمصطفى لزمود أبو بكر، ك  د. أبضد عبد الله لخلخ1

 43ـ ص2002
 36،ص2004دار القصبة لنشر الجزائر ، 2أخركف ،ط ك  ، تربصة بوزيد صحراكم منهجية البحث العلمي في العلوم الإنسانيةموريس ألصرس ، 2
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البيانات عن الظاىرة الددركسة قصد التعرؼ ك  الدنهج الذم يقوـ على بصع الدعلومات فالدنهج الدسحي ىو: 
 ضعفها.ك  جوانب قوتهاك  كضعها الحالي على

لرتمع البحث بُ دراستنا بُ بصيع الدؤسسات الاقتصادية الجزائرية التي تستعمل التسويق الشبكي كآلية  كيتمثل 
الوقت فقد ك  تنوع مفرداتو ، إضافة إلى توفتَ الجهدك  لتًكيج منتجاتها أك خدماتها ، نظرا لكبر حجم لرتمع البحث

التي نعتٍ بالعينات القصدية أك العمدية أف ك  قد بً اختيار العينة القصدية ) العمدية( ،ك  د العينة ،لجأنا إلى بردي
حسب طبيعة بحثو لػقق ىذا ك  يكوف الاختيار بُ ىذا النوع من العينات على أساس حر ، من قبل الباحث

 الاختيار ىدؼ الدراسة.

 سوؼ يتعامل الباحث معها منهجيا من خلبؿ ىذا "ىي عبارة عن عدد لزدكد من الدفردات التي كالعينة 
 التعامل البيانات الأكلية الدطلوبة." 

اجراء الدراسة ك  ىذه الأختَة على "أنها لرموعة جزئية من لرتمع الدراسة يتم اختيارىا بطريقة مناسبة كتعرؼ 
 1تعميمها على كامل لرتمع الدراسة".ك  من بٍ استخداـ تلك النتائجك  عليها

اختيار زبائن مؤسسة ىاندم بيو تيارت الذين يقوموف بتصفح الصفحة الإلكتًكنية للمؤسسة للبستفسار  كبً 
أك التواصل أك الحصوؿ على خدمات معينة عن طريق صفحة الرسمية للمؤسسة ، كعينة دراسة قصدية لأننا قصدنا 

حوؿ موضوع بحثنا ، آليات  الدطركحةالتساؤلات زبائن مؤسسة ىاندم بيو تيارت بهدؼ الإجابة عن ك  فيها عملبء
 ار فرضيات لزددة.اختبك  التسويق الشبكي بُ الدؤسسات الاقتصادية الجزائرية كأسلوب عينة قصدية

استمارة  120ع مؤسسة ىاندم بيو، فقد بً نشرلػدد حجم الدتعاملتُ مك  كنظرا لأنو لا يوجد رقم رسمي يدؿ 
 قد بً الإجابة على بصيع الاستمارات من طرؼ الدبحوثتُك  عبر الصفحة الرسمية لدؤسسة ىاندم بيو  الكتًكنية

 سيتم توصيف عينة البحث بشكل مفصل القسم الديداني.ك 

 

 

 

 

                                                           
 25، ص2000، عالم الكتاب، القاىرة، 1، ط ت الإعلاميةالبحث العلمي في الدراسا الحميد،د. محمد عبد 1
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 :أدوات الدراسة

 أدوات جمع البيانات:

تعد مرحلة بصع البيانات من الدراحل الأساسية بُ البحث العلمي ، الذم لػتاج إلى عناية خاصة من قبل  
الدلبحظة ، الاستبياف ، الدقابلة " ليتمكن الباحث " مهما كاف نوعها على  أداةالباحث حيث تعتمد أم دراسة 

مدنا على الدنهج الدسحي "مسح ميداني "فإف بدا أننا اعتك  الدعلومات لتحقيق أىداؼ دراستو ،ك  من بصع البيانات
الدعلومات من لرتمع الدراسة ك  التي تسمح لنا بجمع اكبر عدد من البياناتك  الأداة التي تتناسب مع ىذا الدنهج

 تتمثل بُ أداة الاستبياف.

خلبؿ ىذه الدراسة فإف استمارة الاستبياف الإلكتًكنية ىي الأداة الألصح للوصوؿ إلى نتائج تبرز مدل  كمن 
تساعد بُ الوصوؿ إلى أكبر عدد لشكن من العينات لأنها منتشرة ك  ألعية التسويق الشبكي بُ التًكيج للمنتوجات

الدتعلقة بسبل آليات التًكيج بُ التسويق البيانات ك  كذا تسهل الحصوؿ على الدعلوماتك  عبر مناطق لستلفة ،
يعتبر كسيلة الأفضل للحصوؿ على إجابات على بصيع الأسئلة الدطركحة لأف الباحث يعطي ك  الشبكي ،

 بُ الدوضوع. مالحصوؿ على استطلبعاتهك  للمبحوث كقت كافيا للئجابة عليها

عبارة عن صحيفة أك كشف يتضمن عدد من الأسئلة تتمثل باستطلبع الرأم أك بخصائص أم  فالاستبياف 
 1ظاىرة متعلقة بنشاط اقتصادم أك فتٍ أك ثقابُ.

 ىي على النحو التالي:ك  ضوء ىذا سيتم تقسيم لزاكر الاستمارة الاستبياف إلى أربعة لزاكر رئيسة كبُ

الدعيشي،  لراد العينة )الجنس، السن، الدستول التعليمي، الدستو لزور البيانات الشخصية للؤف المحور الأول:
 الوظيفة(
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 سؤالا موزعا على ثلبث لزاكر: 25الاستبياف  كتضمن

 التصدم للمنافسة.ك  يساىم التسويق الشبكي بُ الوصوؿ إلى أكبر عدد من الأسواؽ المحور الأول:

 التطور التكنولوجي ساىم بُ تنويع الأنشطة التسويقية. المحور الثاني:

 تقديم الخدمات للمتعاملتُ عن طريق التمويل الشبكي.ك  تطوير المحور الثالث:

أجل الاتصاؿ بجامعة ابن خلدكف تيارت ، من ك  كقد بً عرض الاستبياف على لرموعة من أستاذة علوـ الإعلبـ 
 * ض الأسئلة بالتنسيق مع الأستاذ الدشرؼ لتصبح أكثر دقة.قد بً تعديل بعك  ثبات تطبيقهاك  صدقها

 الحدود العلمية:

 على معرفة اليات التسويق الشبكي بالدؤسسات الاقتصادية الجزائرية . اقتصرت ىذه الدراسة   

 الحدود الدكانية:

سعيا منا لحسن ك  لدكافقمنا بتطبيق دراساتنا على الدؤسسة الاقتصادية ىاندم بيو بتيارت نظرا لدعرفتنا    
 استغلبؿ ظرؼ الددة الزمانية ا﵀دد لدراستنا .

 الحدود الزمانية:

،  كذلك بعد مصادقة 2022بدأت دراستنا ىاتو بعد اختيارنا لدوضوع البحث منذ بداية شهر اكتوبر    
بذلك الصاز الاطار النظرم  للبحث ليتمكانت البداية بجمع الدادة العلمية ككضع خطة ك  اللجنة العلمية على ذلك

 بٍ الدنهجي.

عرضها على ك  بداية من الصاز الاستمارة 2023 أفريلاما الجانب الديداني للدراسة انطلق منذ بداية شهر    
ك نشرىا على الصفحة الرسمية لدؤسسة الدراسة للئجابة عليها من طرؼ عينة البحث إلى غاية  تعديلهاك  ا﵀كمتُ

 .حيث بً بصع  البيانات ك الدعلومات ك برليلها للوصوؿ إلى نتائج 2023نهاية شهر مام 
 

 لأساتذة ا﵀كموف ىم:* 
 -تيارت-اتصاؿ ، جامعة ابن خلدكف ك  عودة موسى ، أستاذ "أ" ، بزصص اعلبـ ند. ب

 -تيارت-اتصاؿ ، جامعة ابن خلدكف ك  د. دبيح يوسف ، أستاذ ، بزصص اعلبـ
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 الخلفية النظرية لدراسة:

 ىي الإطار العلمي النظرم الذم لػتاج لو الباحث العلمي بُ ابساـ دراسة العلمية.   

من خلبؿ الألعية الكبرل للخلفية النظرية بُ لراؿ البحث العلمي اعتمدنا بُ دراستنا على نظرية " الحتمية 
ىو التأثتَ الذم ك  ، الإعلبـلوسائل موضوع دراستنا تدخل ضمن نظريات التأثتَ القوم ك  التكنولوجية" التي تتلبءـ

 الجمهور الدستهدؼ من خلبؿ استقباؿ ىذا الأختَ ا﵀تول أك الرسالة "تبنيهاك  يطبع علبقة بتُ الوسائل الإعلبمية
 عدـ تبنيها"ك 

 نظرية الحتمية التكنولوجية:

 كسائل الإعلبـ عصر بُ ظهرتتكنولوجية لوسائل الإعلبـ من النظريات الحديثة التي  الحتمية  تعد نظرية   
يعمل أستاذ اللغة الإلصليزية بجامعة  " كافمارشاؿ ماكلوىاف»ىذه مبتكر ك  لستلف المجتمعاتطبيعة تأثتَىا على ك 

 20.1يعتبر من أشهر مهتمتُ بُ نصف القرف ك  "تورينو بكندا"

التي تعبر ك  لاتصاؿاك  تعتبر النظريات من النظريات الحديثة التي ظهرت نتيجة النظريات تكنولوجيا الاعلبـ   
 أىم التأثتَات التي كاف سببها الرئيسي كسائل الاعلبـك  عن الدكر تلعبو كسائل الإعلبـ بُ الوسط الاجتماعي

 2سلوؾ الإنساني.ك  التكنولوجيا التي غتَت لظطيا بُ نظاـ الدعلوماتك 

 الحتمية التكنولوجية لوسائل الإعلام:

بالتالي لديها ك  للوسائط الدوجودة ، بل ىي أيضا تقنيات جديدةإف الوسائط الجديدة ليست إضافة فقط    
بتصريح مشهور بأف "الوسيط ىو كبالتالي لديها عامل حاسم أم  أدلى مارشال ماكلوىان عامل حاسم أيضا،

الرسالة". كىذا يعتٍ أف الوسيلة الدستخدمة للتواصل تؤثر على عقل الدتلقي. لقد أظهر إدخاؿ الدطبوعات 
 3.كالتليفزيوف كالأنتًنت كيف أف للتقدـ التكنولوجي تأثتَ على المجتمع الذم نعيش فيو الإخبارية

 

 

 

                                                           
 01لإعلبـ، جامعة ذم قار، ص كلية،  2019.2020،  نظرية الحتمية التكنولوجية.د.ـ.ـ حيدر فالح زايد ، 1
 04، ص مرجع سبق ذكره.د.ـ.ـ حيدر فالح زايد ، 2
 04صمرجع سبق ذكره، د.ـ.ـ حيدر فالح زايد ، .3
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 فرضيات نظرية الحتمية التكنولوجية:

لوىاف" ىي عبارة عن تصورات لتطور كسائل الاتصاؿ كتأثتَاتها على المجتمعات نظرية "مارشاؿ ماك   
  :أساسية ىي كالابٌ الحديثة، كتعتمد ىذه النظرية على ثالثة افتًاضات

لوىاف "أف الناس يتكيفوف مع ظركؼ البيئة بُ  د لحواس الإنساف: يرل مارشاؿ ماككسائل الاتصاؿ ىي امتدا أولا:
كل عصر من خلبؿ استخداـ حواس معينة ذات صلة كثيقة بنوع الوسيلة الاتصالية الدستخدمة، فالطريقة عرض 

 لذم تتوجو إليو، توث ارف على مضموف تلك الوسائل.كسائل العالم للموضوعات، كطبيعة الجمهور ا

لوىاف ألعية كبرل لدكر الوسيط الوسيلة، كتزداد خطورة الوسيط بُ ىي الرسالة: لقد أكلت نظرية ماك الوسيلة ثانيا:
العصر الحديث، حيث بسكن من الاستحواذ على كل الفضاء، مهيمنا على كل أبعاد الحياة الإنسانية، حيث أف 

بُ العصر الحديث على ألعيتها غدت أستَة الوسيط الذم يثمنها كيضخمها رغم تفاىتها أك عدميتها، أك  الرسالة
يقزمها كيقتلها رغم جلبؿ شأنها, إف الرسالة باعتبارىا مدلوؿ، تذكب كلية بُ الوسيط الذم أصبح رسالة كداؿ 

الكتاب ىي الدطبوع ،كالرسالة الأساسية  لوىاف" أف الرسالة الأساسية بُيرل "ماككمدلوؿ بُ الوقت نفسو، حيث 
 .هم ىو الوسيلة التي تنقل ا﵀تولبُ التلفزيوف ىي التلفزيوف نفسو، فالدضموف غتَ مهم، كأف الد

لوىاف بُ تقسيمو لدراحل التغيتَ حسب نظرية إف ماك :كسيلة الاتصاؿ الساخنة ككسائل الاتصاؿ الباردة ثالثا:
الاتصاؿ، كالتي انتقلت من الدرحلة الشفوية إلى مرحلة الكتابة إلى عصر الطباعة إلى عصر الحتمية التكنولوجية بُ 

كسائل الاتصاؿ الجماىتَم، ففي مستول آخر كاف ىذا الانتقاؿ من الاتصاؿ الساخن إذ العالقة مباشرة متفاعلة 
ىذه العالقة ساكنة غتَ مباشرة مثل بتُ الدرسل كالدستقبل كىو عالم الكتب كالسينما، إلى الاتصاؿ البارد إذ تكوف 

التلفزيوف، فكلما كانت الوسيلة باردة، بدت الحاجة إلى تزكيد الجمهور بدعلومات أكثر، من ىنا أتت الشاشة 
 1.باردة "السينمائية العريضة ساخنة، كالصورة التلفزيونية "القزمية
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 إسقاط النظرية:

موضوع الدراسة: أليات تعزيز التسويق الشبكي بُ الدؤسسات الاقتصادية الجزائرية مؤسسة ىاندم بيو    
 HANDY BIOلظوذجا 

 فرضيات أساسية ىي :03ترتكز على  20من القرف  60نظرية ماكلوىاف ظهرت بُ 

ناسبة بُ نقل تلك الرسالة تأثتَىا على الجمهور مرتبط بنجاح اختيار الوسيلة الدك أم أف لصاح الرسالة الرسالة:
ليس الدضموف ىو الدسؤكؿ عن تشكيل المجتمعات من خلبؿ ىذه الطرؽ التسويق الشبكي بُ ك  على كسيلة 

مؤسسة ىاندم بيو يكوف عن طريق مواقع التواصل الاجتماعي "فيسبوؾ ، انستغراـ" لأف لرتمعنا ىو لرتمع 
بالتالي ك  كل المجتمعات تستخدـ مواقع التواصل الاجتماعيك  أصبح كل البشرك  الإعلبـ الرقميك  "السوشل ميديا"

نرل أف مؤسسة ىاندم بيو تستخدـ كسائط الجديدة بُ التًكيج لدنتجاتها من أجل الوصوؿ لأكبر شرلػة بُ 
ىي ترتكز على  الوسيلة " الوسائط الجديدة" أكثر من تركيزىا على ا﵀تول لأف الوسيلة ىي التي تشكل ك  المجتمع
يرل ماكلوىاف أنو ك  لصاح أم رسالة مرتبط باختيار الوسيلة أك التقنية الدستخدمة بُ التسويق للمنتجاتك  عاتالمجتم

 لا لؽكن النظر إلى الدضموف كسائل الإعلبـ مستقلب عن تكنولوجيا الاتصاؿ ، فالوسيلة ىي الأساس

ىذا ك  لكنو لا يتذكر ا﵀تول أك الدضموف: الإنساف يتذكر أف الوسيلة "الإذاعة" استخدمت بُ الحرب العالدية مثلا
 معتٌ الرسالة ىي الوسيلة.

 تطور تكنولوجيا الاعلبـك  كسائل الاتصاؿ ىي امتداد لحواس الانساف: من خلبؿ ظهور شبكة الانتًنت   
ىي كسيلة جديدة فإف الوسيلة ىنا ك  استخداـ شبكة الانتًنت بُ التسويق للمنتجات مؤسسة ىاندم بيوك  اتصاؿك 

التًكيج ك  امتداد لحواس الإنساف أم أف مواقع التواصل الاجتماعي التي تستخدمها الدؤسسة بُ التسويق ىي
السمع "الأذف العتُ" لأف لرتمعنا ىو لرتمع السوشل ميديا فكل ك  لدنتجاتها ىي امتداد لحواس الانساف  البصر

امتداد لحاسة النظر ، الإذاعة امتداد لحاسة  كسيلة من كسائل الاتصاؿ ىي امتداد لحواس الإنساف مثل " التلفزيوف
 النظر.ك  كسيلة الانتًنت امتداد لحاسة السمعك  مواقع التواصل الاجتماعيك  السمع

 الساخنة:و  وسائل الإتصال الباردة

أخرل باردة فالوسائط الجديدة ك  إلى كسائل ساخنة ، كالاتصاؿ قسم مارشاؿ ماكلوىاف كسائل الإعلبـ   
 تصنف ضمنالتًكيج لدنتجاتها ك  ( التي تستخدمها مؤسسة ىاندم بيو بُ التسويقالاجتماعي)مواقع التواصل 

أك مكتوب أك  كاف مسموعىذا يكوف حسب ا﵀تول إذا  ك  أحيانا ضمن كسائل الباردةك  كسائل ساخنة أحيانا
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فكره بُ ك  لقي أم إنها تكوف جاىزة لا بذعل الدتلقي يستخدـ عقلوالدتك  تفاعل بتُ الدرسلك  صورة )فديو(ك  صوت
 التخيل كيف تكوف تلك السلعة أك الدنتج فهو يستقبل كل شيء جاىز من كسائل الإعلبـ.

 الدراسات السابقة:

بيع ك  أخركف ، برت عنواف "التسويق الشبكي بتُ الحقيقةك  مقالة لابن عبد العزيز سفياف يى الأولى:الدراسة *
قد اعتمد فيها الباحثوف على الدنهج ك  2017الاقتصاد بُ عددىا الأكؿ ك  الوىم ، بُ لرلة أفاؽ علوـ الإدارة

ىذا باستعانة ببعض ك  ،بُ قالب يسعوف من خلبلو إلى الإجابة على التساؤلات الإشكالية  يالوصفي التحليل
ما ك  بُ كيف لؽكن فهم نظاـ التسويق الشبكي البيانات الدتعلقة بالدؤسسة لزل الدراسة ، بسحور سؤاؿ الإشكالية

تطور ك  ىو كاقع كفق ىذه الدمارسات ، احتوت ىذه الدقالة على لرموعة  من العناصر تكلموا فيها عن نشأة
إلى الحديث على مرتكزات الأساسية لعملية التسويق الشبكي ، بٍ إلى كاقع  امفهوـ التسويق الشبكي بٍ انتقلو 

 ، توصل الدكاترة إلى لرموعة من النتائج من بينها:QNETاختاركا دراسة حالة لشركة ك  التعامل معو

الدستفيد الأكبر من التسويق الشبكي ىي الدؤسسة التي تستثمر بُ مسوقيها بعمولات منخفضة جدا بالدقارنة  -
 مع ما تكسبو الدؤسسة.

 ن اجل كشف حقيقة التسويق الشبكي.متخصصتُ م أياـ الدراسية من قيل أكادلؽيتُك  إقامة ملتقيات علمية -

 ىو الدتغتَ الأكؿ بُ دراستنا.ك  تشابهت ىذه الدراسة مع دراستنا بُ أننا تطرقنا إلى التسويق الشبكي

الوصفي التحليلي فحتُ اعتمدنا بُ  على الدنهجىذه الدراسة مع دراستنا بُ أف الباحث اعتمد  كاختلفت   
 دراستنا على الدنهج الدسحي الوصفي.

الدعلومات بإعطائنا نظرة شاملة حوؿ التسويق ك  استفدنا من ىذه الدراسة بُ ضبط بعض الدصطلحات   
 الشبكي.

لطالب لزمود محمد جعفر ، برت عنواف " العلبقة بتُ استخداـ كسائل التسويق دراسة  يى الثانية:الدراسة 
، كلية التجارة ،  الإسمنت ، رسالة ماجستتَبناء العلبقات مع العملبء ، بالتطبيق على القطاع بذارة ك  الدباشر

 ، ىدفت الدراسة الى برديد العلبقة بتُ استخداـ كسائل التسويق الدباشر 2016جامعة الدنصورة ، العراؽ ، 
 بناء العلبقات مع العملبء ،  من كجهة نظر لرتمع الدراسة. ك 
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التسويق ك  نتائج الدراسة كجود ارتباط معنوم لوسائل التسويق الدباشر مثل البيع من الباب للباب ، كمن   
أبعاد بناء العلبقات مع العملبء الدتمثلة بُ الرضا ، الثقة  ىالأنتًنت علالتسويق عبر ك  البريد الدباشر ،ك  بالذاتف ،

 التفاعل.ك  كالالتزاـ،

 ىو الدتغتَ الأكؿ بُ دراستناك  بُ أننا تطرقنا إلى التسويق الشبكي تشابهت ىذه الدراسة مع دراستنا   
 كذلك كاف التشابو بُ اعتمادنا على الاستبياف كأداة رئيسة لجمع الدعلومات.ك 

ذلك لتقاربها مع موضوع دراستنا ، حيث ك  تعتبر ىاتو الدراسة من بتُ أكثر الدراسات التي ساعدتنا   
بشكل أفضل ككضع تصور عاـ لدراستنا ، كما ساعدتنا ىذه الدراسة من ضبط  مكننا من التعرؼ على موضوعنا

 الدعلوماتك  بعض الدصطلحات
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 الدطلب الأكؿ: تعريف التسويق الشبكي

 خصائص الدؤسسة الإقتصاديةالدطلب الثاني: 

 الدطلب الثالث: كظائف الدؤسسة الإقتصادية

 الدطلب الرابع: أىداؼ الدؤسسة الإقتصادية 

 الجزائرية الدطلب الخامس تصنيفات الدؤسسة الإقتصادية

 الجزائرية الدبحث الثالث: دور التسويق الشبكي في الدؤسسة الإقتصادية

 بُ الدؤسسة الإقتصادية الجزائريةالأكؿ: طرؽ التسويق الشبكي الدطلب 

 الدطلب الثاني: ألعية تطبيق التسويق الشبكي بُ الدؤسسة الإقتصادية الجزائرية

 الدطلب الثالث: عوامل انتشار التسويق الشبكي بُ الدؤسسات الاقتصادية الجزائرية

 الدطلب الرابع: برديات التسويق الشبكي بُ الدؤسسات الاقتصادية الجزائرية
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 يالتسويق الشبك ماىية: لالدبحث الأو 

 بسهيد

 يعتبر التسويق الشبكي من حقوؿ الدعرفة التسويقية الحديثة التي حظيت باىتماـ كبتَ من جانب الباحثتُ 
بُ تقديم الخدمات الإلكتًكنية عن طريق شبكات الأنتًنت  والخبراء بُ لراؿ الاقتصاد ، حيث تتمثل استًاتيجيتك 

 الدميزة عن بقية القنوات الاتصالية الأخرل بستاز بالسرعة بُ الأداءك  كقناة تسويقية جديدة ، لذا خصائصها الفريدة
يعتمد ك  عن كجود عملية بروؿ من سوؽ مكاني إلى سوؽ فضائي ةقد عبرت استًاتيجيك  الطفاض التكاليف ،ك 

ابذاه العملبء ، الأمر الذم ك  التأثتَ بُ مواقفك  برستُ كظائفو التقليديةك  التسويق الشبكي على الأنتًنت لزيادة
 تطبيقاتو.ك  إلى ضركرة العمل بدبادئوتلجأ  جعل لستلف الدؤسسات بدختلف لرالاتها 
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 طلب الأول: مفهوم التسويق الشبكيالد

مالية، نتيجة لبيعو الدنتج أك الخدمة، إضافة لحصولو  كحوافزىو برنامج لػصل فيو الدسوؽ على عمولات  
 .أنظمة كبرامج عمولات خاصة عن كل شخص يتم اعتماده مساعدا، أك تابعا للمسوؽ كفق تعلى عمولا

حيث يقوـ الدستهلك بدعوة  يالتسويق التواصلىو نوع من تسويق الدنتجات كالخدمات مبتٍ على  ك 
الدنتج بحيث يصبح على  مقابل عمولة، كلػصل على نسبة حالة قياـ عملبئو ببيع جلشراء الدنتمستخدمتُ آخرين 

 1قمة ىرـ من العملبء كالزبائن.

الخدمات من خلبؿ شبكة من ألاؼ ك  بأنو نظاـ لتوزيع السلع Zig ZiglarJohn Hayesعرفو  
 الخدمات.ك  رجاؿ البيع الدستقلتُ الذم يتلقوف عائدا ماديا نتيجة بيعهم لتلك السلع

ثلي الدبيعات بتوظيف لشثلي ملدطريقة من طرؽ التسويق التي تسمح بأنو أم  Richard Poeبينما عرفو  
 2الحصوؿ على عمولات مقابل كل عملية بيع منهم.ك  أخرينالحصوؿ على مبيعات ك  مبيعات أخرين

الأىم من ذلك ك  ع ،يتسويق لديو منتجات حقيقية للب:" وبأن يدراليةكية الفرية التجارة الأمنلج توفر كع 
لا يطلبوف من ىؤلاء الدستهلكتُ دفع أم شيء إضابُ أك الدخوؿ ك  مسوقوه يقوموف ببيع منتجاتهم لعموـ الناس ،

لتسويق الخاص بهم ، شركات التسويق الشبكي تقوـ بدفع العمولات لقائمة طويلة من الدوزعتُ )البائعتُ( بُ نظاـ ا
 3مقابل تعيتُ أشخاص كليسلكن ىذه العمولات تكوف مقابل بيع منتجات ،

على أنو برنامج تسويقي لؽنح الدشاركتُ فيو ، شراء حق  Stephn Baret)) ستيفن بارت كعرفو 
كذا التعويض عن الدبيعات ، عن طريق الأشخاص ك  بيع الدنتجات أك الخدماتك  التوظيف لدزيد من الدشاركتُ فيو ،

 4الذين قاموا بتجنيدىم فضلب عن الدبيعات الخاصة بهم.

                                                           
 41،ص 2018،  1التوزيع ، بغداد ، طك  ، دار الفجر لنشر التسويق الشبكي في ضوء الدألاتد.طو أبضد الزيدم ،  1
نموذج مقترح لاستخدام التسويق الشبكي على التنمية الاستثمار غير مباشر في البنوك التجارية المحلية في قطاع عبد الدعز العبد الشيخ الجليل، 2

 42.ص 2017، جامعة قناة السويس. غزة .غزة
 8، لرلة الدنهل ، الوادم ، الجزائر ، المجلد  في التشريع الجزائريالبيع الدباشر بنظام التسويق الشبكي د. محمد الطيب صوادقية ، سعيد خنوش ، 3

 534 ـ ص2020 1العدد 
، لرلة الإحياء ، خنشلة ، الجزائر ، لرلد  مدى توافقو مع مبادئ الاقتصاد الاسلاميو  التسويق الشبكيعصاـ ،  د. سليمانيد. العايب أحسن ، 4

 310، ص 26، العدد  20
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ج مباشرة صوؿ العميل على السلعة من الدنتنظاـ يهدؼ إلػى حػالقوؿ أف التسويق الشبكي ىو  كخلبصة 
 طريقػو،ا علػى حػق التسويق، كحق التوظيف لغتَه من الناس كإقناعهم بػشراء الدنػتج عػن ضدكف كاسطة، كحػصولو أيػ

 كحصولو على عمولة عن ىؤلاء اللذين بً إقناعهم.

 الدطلب الثاني: مصطلحات ذات الصلة بالتسويق الشبكي

من ك  شبها كاضحا بُ الدصطلحات التي تستعمل فيو نلبحظ نتحدث عن التسويق الشبكي فإننا عندما 
 ىنا بُ ىذا الدطلب سنتطرؽ لذذه الدفاىيم:و التسويق الدباشر ،الرقميالتسويق الإلكتروني، التسويق بينها 

الافتًاضية من أجل برقيق الدستهلك بُ فضاء البيئة ك  : ىو إدارة التفاعل بتُ الدنظمةالتسويق الإلكتروني 
عملية ك  البيئة الافتًاضية لتسويق الإلكتًكني تعتمد بصورة أساسية على تكنولوجيا الأنتًنت ،ك  الدنافع الدشتًكة ،

التسويق الإلكتًكني لا ترتكز فقط على عمليات بيع الدنتجات إلى الدستهلك ، بل تركز أيضا على إدارة العلبقات 
 1أخر. من جانبالخارجية ك  عناصر البيئة الداخليةك  بتُ الدنظمة ، من جهة

ىو استًاتيجية تقوـ على اقامة علبقة كخلق اتصاؿ مباشر بتُ الدنتج كالدستهلك عن  : التسويق الإلكتروني 
كىو      . طريق الانتًنت كىو مثلو مثل التسويق التقليدم بسامان كلكن الاختلبؼ ىنا بُ الوسيلة الا كىى الانتًنت

كبَ التسويق الإلكتًكني بً  . كالتًكيج .الدنتج كالسعر كالتوزيع  االدعركفتُ كلعتسويقي يقوـ على اربع عوامل  نشاط
اضافة عوامل اخرل من بينها انشاء موقع الويب كتأمينو كالمجتمعات الافتًاضية التي انتشرت بكثرة شديدة كلا 

 بُكسائل لغب اخذىا  كلها You tubeك Twitterك Facebookلؽكن الاستغناء عنها مثل
التسويق الشبكي كىو يقوـ على شراء منتج معتُ غالى الثمن الى شخص ما  كعوامل اخرل كثتَة. أما الاعتبار .. 

كعدىم بهامش ربح على كل عملية بيع كبرفيز الاخرين بُ عمليو تسويقو  كتقوـ الشركة بتحفيز الدوزعتُ لشرائو ك
مثل  الدنتج خدمةمع كجود ىامش ربح ايضا لذم كىكذا توجد الشبكة فهي تبدأ بواحد كىو الشركة التي تصنع 

   2اسمهمجلب الاخرين برت ك  )الرحلبت ( بٍ يأبٌ الاخركف بُ عمليو تسويقو

القنوات الرقمية يستخدـ بصيع ك  الدنتجات من خلبؿ لستلف التقنياتىو تسويق رقمي: التسويق ال 
 لؽتد أيضا إلى أشكاؿ رقمية اخرل التي لا تتطلب الانتًنت.ك  الأشكاؿ التسويق التي بردث عبر الانتًنت ،

لتسويق الدنتجات أك الخدمات سواء عبر  القنوات الرقميةيعرؼ التسويق الرقمي على أنو استخداـ لستلف  
الإلكتًكني أك عبر القنوات الرقمية الأخرل مثل  الاجتماعي البريدنتًنت مثل مواقع الويب ، شبكات التواصل الأ

                                                           
 .110 -109، ص 2018، 4التوزيع، فلسطتُ، ط ك  دار كائل لنشر التسويق الإلكتروني،د. يوسف أبضد أبو فارة،  1
:  https://specialties.bayt.com/ar/specialties/q/240834الدوقع :2  06.03التوقيت  17.04.2023اليوـ

https://specialties.bayt.com/ar/specialties/q/240834
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خدمة الرسائل النصية القصتَة بصرؼ النظر الأنتًنت ، بهدؼ إنشاء اتصاؿ متكامل مع العملبء ، مستهدؼ ، 
 1قابل للقياس .

، ىو استًاتيجية تسويق (MLM)أيضنا باسم التسويق متعدد الدستويات ؼالدعرك  الشبكي:التسويق  
مدفوعة بالدبيعات تعتمد على شبكة من الدقاكلتُ الدستقلتُ لبيع الدنتجات مباشرة إلى الدستهلكتُ. بُ التسويق 

ي ىو الشبكي ، يكسب الأفراد عمولات على مبيعاتهم كمبيعات الآخرين بُ شبكتهم. الذدؼ من التسويق الشبك
 ."بناء شبكة كبتَة من الأفراد الذين يركجوف لنفس الدنتج أك الخدمة، لشا لؼلق نوعنا من تأثتَ التسويق "الشفهي

من ناحية أخرل، يشتَ التسويق الرقمي إلى التًكيج للمنتجات أك الخدمات أك العلبمات التجارية من  
اعية كالبريد الإلكتًكني كالدواقع الإلكتًكنية. بً خلبؿ القنوات الرقمية، مثل لزركات البحث كالوسائط الاجتم

تصميم التسويق الرقمي للوصوؿ إلى بصهور كبتَ كمستهدؼ للغاية من خلبؿ تقنيات التسويق عبر الإنتًنت 
، كتسويق ا﵀تول. الذدؼ  (PPC)، كإعلبنات الدفع لكل نقرة (SEO) الدختلفة ، مثل برستُ لزرؾ البحث

التواصل مع العملبء كالآفاؽ حيث يقضوف كقتهم عبر الإنتًنت ، كبناء العلبقات كزيادة  من التسويق الرقمي ىو
 .الدبيعات من خلبؿ القنوات الرقمية

باختصار، يركز التسويق الشبكي على بناء شبكة مبيعات لبيع الدنتجات مباشرة إلى الدستهلكتُ، بينما يركز  
 2.ستهدؼ كالتفاعل معو من خلبؿ القنوات الرقميةالتسويق الرقمي على الوصوؿ إلى بصهور كبتَ م

التي تكوف ك  عرؼ بأنو أية اتصالات مباشرة مع الزبوف تصمم من أجل برقيق استجابتو التسويق الدباشر: 
على شكل الطلب أك الاستفسار للمزيد من الدعلومات ، أك دعوة لزيارة الدتجر أك أم مكاف أخر من أجل شراء 

غتَىا من الأدكات الاتصاؿ ك  يتضمن استخداـ البريد ، الذاتف، الفاكس ، البريد الإلكتًكني الدنتج ، أك ىو نشاط
 3الدباشرة بزبائن لزددين من أجل الحصوؿ على استجابة مباشرة منهم بذاه العركض التسويقية.

                                                           
الاقتصاد ك  ، لرلة أفاؽ علوـ الإدارة أثر التسويق على برسين الأداء التسويقي للمصارف الإسلامية الجزائريةد .لعيدم سامي، شاكم شافية ، 1

 54، ص 2022، 01، العدد  06،مسيلة ، الجزائر المجلد
التوقيت  17.04.2023اليوـ mgbp9duab.net/2023/02/Marketing.html--https://www.xnالدوقع  2

07.21 
 350،ص 2016، الأردف ، التوزيعك  ، دار الجناف لنشر إدارة التسويق وفق منظور الزبوند. أنيس أبضد عبد الله ، 3

https://www.ميديا.net/2023/02/Marketing.html%20%20اليوم%2017.04.2023
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يزيد ك  ، العكس ليس صحيحاك  يكمن الفرؽ بينهما بُ أف التسويق الشبكي ىو نوع من أنواع البيع الدباشر 
عنو بُ أنو لا يكتفي بالحصوؿ على عمولات من الدبيعات الشخصية ، بل يتعداىا للحصوؿ على عمولات من 

 1فريق البيع ، الذم اشتًؾ بُ الشبكة عن طريق الشخص البائع القائد.

التسويق ك  العناصر السابق ذكرىا لؽكن القوؿ أف التسويق الشبكي يشتًؾ مع التسويق الإلكتًكني كمن 
مواقع التواصل ك  التسويق عبر شبكاتك  منهما علبقة بالأنتًنت خصائص حيث أنو لكلك  الدباشر بُ سمات

 الاجتماعي.

 نشأة التسويق الشبكي ب الثالث:الدطل

ـ فبوادره  19من النوازؿ الحديثة  فلم يكن لو كجود قبل ؽ ك  يعد التسويق من الدعاملبت الدالية الدعاصرة ، 
بإعطاء كعود لكل من ينظم إليو بأرباح تصل إلى  SARLES –PONZIعندما قاـ   1920ظهرت سنة 

بدوجب رسالة ك  من خلبؿ الدتاجرة بالقسائم البريدية ، مستغلب الدعاىدة البريديةك  يوما 45خلبؿ مدة  %50نسبة 
الدختلفة فاستغل  تسبب ذلك  بتُ كلفة الشراء بُ الدكؿك  ترسل من دكلة لأخرل، مستغلب أيضا فارؽ العمولات

من الأرباح للمستثمرين %50إلى دفع  بونزيلقد بادر ك  كوبوفىذه الفركؽ ليكسب بعض سنتات  من كل  
لػوؿ الاستثمار ك  الأكائل ، لشا جعل عدد الدقبلتُ عليو بُ تزايد كبتَ ليقوـ لاحقا بإيقاؼ شراء الكوبونات البريدية 

حكم عليو بالسجن لددة ك  الاحتياؿ ،ك  يرالقبض عليو ككجهت لو تهمة التعز تَ بُ الأمواؿ التي بصعها ، ليتم بُ الأخ
 سات الدطركحة بُ ىذا المجاؿ فاف نشأة فكرة التسويق الشبكي يعود راحسب الد1945بُ سنة ك  2سنوات 10
ت ، ككان 1934كالتي تأسست عاـ "Nutrilite"من خلبؿ شركة كانت تدعى 1945عاـ  بداياتإلى 

إلى نيوترلايت التي كانت متخصصة بُ مواد التجميل  1939غتَت اسمها عاـ  بٍ، اكاليفورنيتعرؼ باسم  
طريق أقارب الدوظفتُ بُ  نجاءكا عالغذائية، لاحظت ىذه الشركة أف الكثتَ من عملبئها  تكالتنظيف كالدكملب

من ىنا بدأت نواة ك  لبت لذماعطاء عم   لكغتَىم مقابيا الدنتج للؤقارب از ركة، كونهم يقوموف بشرح فوائد كمالش
 3ىذه الفكرة

                                                           
،  20، لرلة الإحياء ، خنشلة ، الجزائر ، المجلد  مدى توافقو مع مبادئ الاقتصاد الإسلاميو  ، التسويق الشبكيلعايب أحسن ،سليماني عصاـ  1

 312ص 2020، سبتمبر  26العدد 
الاقتصاد ، مسيلة ك  ، لرلة أفاؽ علوـ الإدارةQNETسسة بيع الوىم حالة مؤ و  التسويق الشبكي بين حقيقة الربحأخركف ، ك  د. بن عزيز سفياف2

 192، ص 2017،  01، الجزائر ، العدد 
كركوؾ ،   الاقتصادية ،ك  ، لرلة جامعة كركوؾ الإدارية التسويق الشبكي من خلال العملة الافتراضيةد . أسو بهاء الدين قادر ، أسو محمد لطيف ، 3

 192، ص 2020،  2، العدد  10العراؽ ، المجلد 
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أدل لصاح فكرة التسويق  الشبكي إلى تفطن مسوقتُ اثنتُ لشركة فيتامتُ كاليفورنيا يدعاف  1959ك بُ عاـ 
س شركة تأسيك ( إلى الاعتماد الكل على التسويق الشبكي بُ التسويق الدنتجاتريدج ديفوس ،جي فاناندو)

ا من ربح أمواؿ بهذه بسكنك  ىو عبارة عن منظف متعدد الأغراضك  منتجا كاحد ( تسويقأمواي)خاصة بها تدعى
صدر قانوف بُ لزاكم  1974بُ عاـ ك  طائلة بُ ظرؼ كجيز كانت ىذه البداية الفعلية لتجارة التسويق الشبكي

عت رفك  أمريكا بدنع شركات امن تتبع ىذا الأسلوب بُ التسويق ، فاعتًضت عدة شركات على ىذا القانوف،
 1دفعت أمواؿ طائلة من أجل إلغائوك  بذلك دعول قضائية تقضي بإلغاء ىذا القانوف

بذاكزت مبيعات  1996بُ عاـ ك  التجميل لدستحضرات شركتها أش ىاري كايأسست  1963عاـ  كبُ 
 حوؿ العالم مسوؽ شبكيمليون  1.7بذاكز عدد الدسوقتُ بُ الشركة إلى  2008بُ عاـ ك  مليار دكلار 2الشركة 

 2مليار دكلار. 22أصبح دخل الشركة السنوم ك 

 عمر خانعلى يد  بزناس بُ شركة م2001البلبد العربية كاف أكؿ ظهور لتسويق الشبكي بُ أكتوبر  كبُ 
حسب النتائج بعض الأبحاث بلغ عدد الدنخرطتُ فيها بعد سنتتُ على ك  من باكستاف ، نور المحمودك زماني أحمدو 

 حقق أرباحا كثتَة.ك  ، دولة 100بُ أكثر ك  مشترك 315000الأقل 

بٍ تأسست بعد ذلك العديد من الشركات التسويق الشبكي بُ المجتمعات الإسلبمية كشركة ىبة الجزيرة ،  
أصبح الدنظموف لتسويق الشبكي يعدكف بالدئات الألاؼ ، بل قد يصلوف إلى ك  غتَىا ،ك  برايم بنكك سمارت واي

 3ملبيتُ.

كاف ظهورىا ك  سنة 60لا يزيد عمره عن حوالي ك  نستنتج أف التسويق الشبكي ىو تسويق حديث ، كمنو 
 ىي متخصصة بُ صناعة مواد التجميلك  1945عاـ  نيوترلايت الفعلي بُ أمريكا من قبل شركةك  الحقيقي

ىناؾ ك  لتسويق الشبكيحيث دخلت التكنولوجيا الحديثة بُ ا 1979بُ عاـ ك  لكنو تطور بدركر الوقتك  التنظيفك 
 منها شركات معركفة عالديا.ك  شركة حوؿ العالم تعمل بهذا النظاـ 21000أكثر من 

 

 
                                                           

،  2العدد    الجزائر ،الدراسات ، غرداية ، ك  ، لرلة الركافد للبحوث الحكم الشرعي في التسويق الشبكي كيحوؿ ،د . عبد الرزاؽ شرع، د. بوزيد  1
  138، ص 2017

 18:50الساعة  2023فيفرم 26تاريخ  [DR-MLM-BLOGSPOT.COM]تاريخ التسويق الشبكي د. لزمود حامد، 2
أبحاث ، الجلفة ، الجزائر  ك  ، لرلة دراسات منظور الاقتصاد الإسلامي الشبكي من، بعد الخاطرة في التسويق د. عيسى مداح ، د . لخضر لخضارم 3

 270، ص 2021، أكتوبر  5عدد  13لرلد 
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 الدطلب الرابع: الدراحل التي يقوم عليها التسويق الشبكي 

 ىي:ك  مراحل4لؽر التسويق الشبكي عبر 

معرفة ك  إقناعهم بالدنتج ،ك  الدستهلكتُ ،يكوف فيها تكوين قاعدة قوية من ك  مرحلة التعريف بالدنتج :1الدرحلة
 1خصاصوك  لشيزاتو

 ذلك يرجع غلى العجلة التي يتعامل بها أصحاب التسويق الشبكي،ك  كلكن الواقع لا تطبق ىذه الدرحلة 
 اقتحاـ الغتَ بُ الشبكة، بذعلهم يتجاىلوف ىذه الدرحلة غالبا.ك  الرغبة بُ برصيل الأرباح ذلك يرجع إلى ك 

 إقناعهم بألعية الدنتجك  از بو مؤسسة ىاندم بيو حيث يقوـ فيها بعرض الدنتج على الزبائنتكىذا ما بس 
 خصائصو.ك  عرض لشيزاتوك  فائدتوك 

كيفية جذب ك  تعريف الزبائن بنظاـ التسويق الشبكي من خلبؿ شرح مزايا النظاـ مففيها يت 2أما الدرحلة  
 2السياسة الدتبعة بداخلهاك  الدكافأة حسب نظاـ الشركةك  حطرؽ توزيع الأرباك  دعوتهم لشراء الدنتجك  الزبائن

لكن من الدفتًض أنها تأبٌ بعد التأكد من لصاح الدرحلة الأكلى بشكل ك  2ك 1كىنا يتم الدزج بتُ الدرحلة  
 قوم بإقناع الدستهلك بها.

عليو فإنها تعتمد ك  حوذلك بسبب بزوفها من عدـ لصاك  الثانيةك  كىنا لا تقوـ الدؤسسة بدمج الدرحلة الأكلى 
 بشكل كبتَ الدرحلة الأكلى التي ىي أساس لصاحو.

يطلب من الزبوف أف يبدأ بتكوين  شرائح بحيثتقوـ الشركة بالتقسيم النظاـ الشبكي إلى 3كبُ الدرحلة  
 3تكوين أكؿ شبكة مباشرة لو.ك  الشرلػة الأكلى من الشبكة

كل ك  العلم أنو لا يشتًط فيو أم مؤىلبت علمية أك مستول دراسي الذم يريد الانضماـ إلى الشركة، كمع 
ذلك من خلبؿ ك  ذلك باعتماد على الشركة التي لؽثلها،ك  عضو بُ الشركة يعد جزءا من سلسلة التسويق الشبكي،

 تكوين علبقات شخصية لكل موزع.

                                                           
التسويق ، سيدم ك  ، لرلة الابتكار سويق الشبكي كألية لترويج في الدؤسسات دراسة حالة شركة فريفر ليفغاستخدام التأخرين ، ك  د .قارة أحلبـ1

 246،ص  2022، السنة  1، العدد 9بلعباس ، الجزائر ، المجلد 
 246، ص سبق ذكرهالدرجع  أحلبـ،د. قارة 2

أشغاؿ الدلتقى الوطتٍ الثالث  QNET)الوىم )حالة مؤسسة و  حقيقة الربح الشبكي يلبنالتسويق د. بن عبد العزيز سفياف ، د. بن علي محمد ، 3
 5جامعة عبد الحفيظ بوصوؼ ميلة ص– 2018أفريل 23.24برديات الحماية .ك  الاقتصاد الرقمي ، ضركرة الانتقاؿك  حوؿ الدستهلك
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تقسيم أفراد العاملتُ بُ التسويق الشبكي إلى شرائح من خلبؿ كبُ ىذه الدرحلة تقوـ مؤسسة ىاندم بيو ب 
 تكوين أكؿ شبكة مباشرة لو.ك  طلب من كل زبوف بدأ بتكوين خليتو الأكلى من الشبكة

ذلك من خلبؿ الدكرات المجموعة ك  فيها يتم تدريب الدوزعتُ على مهارات التسويقك  بٍ تأبٌ الدرحلة الرابعة 
 1أحيانا مستقلة عن الشركة.ك  تكوف أحيانا تابعة للراعيك  مل عركض داخلية تطبقيقوـ بعك  التي يشرؼ عليها

تعليمهم على ك  بيو بتدريبهمتقسيم النظاـ الشبكي إلى شرائح تقوـ مؤسسة ىاندم ك  القياـ بتكوينبعد ك  
 تصوف الدعاية من خلبؿ دكرات يشرؼ عليها لسك  الدتمثلة بُ أسلوب الإعلبفك  أىم مهارات التسويق الشبكي

ىي ك  من خلبؿ ىذه الدراحل لاحظنا أف التسويق الشبكي يشتًؾ مع التسويق العادم بُ نقطة كاحدةك  
مرحلة التعريف بالدنتج ليتوقف ىنا التسويق التقليدم عند شراء الدستهلك لتلك السلعة، اما بُ التسويق الشبكي 

عمولات التسويق الشبكي ك  أك الدشتًم بدزايا فيحرص الدسوؽ بعد التعريف بالدنتج إلى السعي لإقناع الدستهلك
 لينظم بعدىا لشبكة الدوزعتُ.

 الدطلب الخامس: خصائص التسويق الشبكي

 يتميز التسويق الشبكي بخصائص ألعها:

انتباه الدستخدـ للرسائل الإلكتًكنية، كما ك  لغب استخداـ عنصر الإثارة أهمية الإعلان عبر الشبكة الدولية:-
 الإعلبنات التلفزيونية نظرا لتعدد الشركات التي تطرح رسائلها الإلكتًكنية.ىو الحاؿ بُ 

ذلك من خلبؿ استخداـ الإعلبف كأداة فعالة بُ جذب ك  كىذا ما تتميز بو شركة ىاندم بيو الجزائرية 
 مكونات منتجاتها.ك  الزبائن من خلبؿ ذكر تفاصيل

حقيقيا ،لأنو من  لػمل مضموناغتَ صادؽ الذم لا  لتسويقمن اتزداد ألعية الحذر  الشركات الوهمية:و  الخداع-
اف أحد الزبائن قد يتعرض لحالة من ىذه الشركة الولعية أك ك  السهل نشر ىذه الدعلومة عن الشركة عبر الأنتًنت

فيذ الغتَ ملتزمة ، مثل التعامل ببطاقة ائتماف مسوقة مع تقديم ضمانات خدمات ما بعد التصنيع دكف الالتزاـ بالتن
 2الفعلي.

اعلبف عبر شبكة ك  ذلك من خلبؿ استخداـك  من أىم لشيزات التي بستاز بها مؤسسة ىاندم بيو كتعتبر 
 مكوناتوك  ذلك من خلبؿ ذكر تفاصيل الدنتجك  الانتًنت بُ كسب زبائن

                                                           
 5،ص مرجع نفسود . بن عبد العزيز سفياف ، د . بن علي محمد، 1
 14-13ـ ص 2010 1التوزيع ، عماف ، ط ،ك  دار ألرد للنشرالتسويق الإلكتروني ، د. مبركؾ العدلي ، 2



 الإطار النظري

39 
 

حيث تقوـ الشركة على عرض منتجاتها عبر شبكة الأنتًنت الدتمثلة  اعتماد على شبكة الأنترنت في التسويق-
 1، عبر صفحتها الرسمية. إنستغراـ،  الاجتماعي فيسبوؾبُ مواقع التواصل 

 كخصوصا الدنتجات الصفقات الإلكتًكنية دكف الحاجة لاستخداـ الورؽ فيو تنفذ غياب الدستندات الورقية:-
ىذا ما اثار مسألة اثبات ك  حتى قبض الثمن ،ك  التفاكض حتى تسليم البضاعة ذلك من عمليةك  التي تقبل التًقيم

 التوقيعك  صحة التواقيع الرقمية ، الأمر الذم دعا الدنظمات لوضع إطار قانوني خاص التجارة الإلكتًكنيةك  العقود
 2تسديد القيمة الكتًكنيا .ك 

شر أك عبر حوالة البريدية مع تقديم ضمانات لا تتعامل مؤسسة ىاندم بيو ببطاقات ائتماف بل بدفع الدبا 
 شهر  12إلى  6عن خدماتها بعد بيعها بُ فتًة ما بتُ 

شفافية الدعلومات نسبيا غبر الانتًنت تعتبر أساسية لتطوير التجارة ك  إف صدؽ سهولة توفير الدعلومات:-
 تعزيز الثقة بها كوسيلة رئيسية لتبادؿ السلع الدكلية.ك  الإلكتًكنية

لشا تتيح لشركات الدوجود بُ السوؽ  تفاعلية مباشرةإف عملية الأنتًنت توفر اتصالات  رضا الدستخدم : كسب-
على استفسارات الزبائن بسرعة فائقة  الدميزات للئجابةالإلكتًكني أك على الشبكة العنكبوتية الاستفادة من ىذه 

 3كسب كلاءىم.ك  لشا يوفر خدمات أفضل لذؤلاء

ا﵀افظة مع الجهات التي يقع على عاتقها مسؤكلية ك  مع بعضها البعض من جهة ةالتسويقيتكامل الانشطة -
 العملبء من جهة أخرل. على

أصبحت الدنظمات نتيجة لاستخدامها للؤنتًنت قادرة على برديد عدد زبائنها قبل  القدرة على توجيو الرسالة:-
بيانات كاملة عن ك  لب من زائرم موقع الويب أف يقدمواذلك لأف القنوات الرقمية تطك  القياـ بعمليات الشراء ،

 4رغباتهم قبل القياـ بالشراء.ك  حاجاتهمك  أنفسهم

أيضا ك  من خلبؿ قياـ زبائنها بوضع معلوماتهم عند زيارة الصفحة أك موقع الويب قبل شراء الدنتج كذلك 
 كتًكنية.توفتَ معلومات عن منتجاتها لزبائنها بصدؽ من أجل إلصاح التجارة الإل

                                                           
،  10، لرلة رؤل اقتصادية ، الوادم ، الجزائر ، المجلد  الدولو  أثاره على الأفرادو  التسويق الشبكي أحكامو الفقهيةأخركف ، ك  د. الذادم حواس1

 238، ص 2020، أكت  01العدد
 240، ص  2017،  1التوزيع ، عماف ، طك  ، دار الدعتز للنشرإدارة التسويق د. كائل رفعت خليل،2
 433-432، ص 2009، 1ط ، عماف ،  كالتوزيع، دار الدستَة للنشر  التسويق الحديثمبادئ د. زكريا أبضد عزاـ ، 3

،قدمت ىذه الرسالة استكمالا لدتطلبات الحصوؿ على درجة  التسويق الرقمي ودوره في تعزيز الصورة الذىنية للمؤسسة الشمرم ،د. جار الله 4
 46،ص  2017الأعماؿ جامعة كربلبء ، علوـ إدارةالداجستتَ بُ 
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فإف خصائص التي يتميز بها التسويق الشبكي من سمات ما يسمى بالاقتصاد الجديد لدا لػققو من  كمنو 
لدن السهل على الدؤسسات ك  نشاط لشيز التقليدم كأنوعولدة عادلة بأسلوب غتَ تقليدم لسالف للفكر التسويق 

 ضماف زيارة زبائنها.ك  مواقعها اعتماد على ىذه الخصائص بُ التسويق الشبكي من أجل النجاح بُ
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 خلاصة الدبحث:

من يسمى بالاقتصاد الجديد  ماكبوادر  من سماتالشبكي ىو اىم ما استنتجناه بُ ىذا الفصل باف التسويق  كمن
 سريعك  نشاط حديث الشبكي ىوالتسويق ك  برقق للفكر التقليدم عولدة عادلة ، كمراحلو التي خلبؿ خصائصو

ضماف زيارة ك  لغب على الدؤسسة تنظيم خطة لصاح موقعهالكن ك  واعتماد عليالدؤسسات انو لدن السهل على ك 
 .زائريها
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 الدبحث الثاني: ماىية الدؤسسة الاقتصادية الجزائرية

 بسهيد:

فهي تسيطر على الحياة الاقتصادية  بالتاليك  تعتبر الدؤسسة الاقتصادية النواة الرئيسية لنشاط الاقتصادم ،
 بأكملها بُ عصرنا الحديث ، فهي تلعب دكرا ىاما بُ ظل نظاـ اقتصاد السوؽ ، باعتبارىا العنصر الفعاؿ

نة لشيزة داخل المجتمع الاقتصادم، حيث تعمل من خلبؿ ما برتلو من مكاك  النشيط لدا تقوـ بو من عملياتك 
 أىداؼ متعددة مهما كاف حجمها كبتَا أـ صغتَا. برقيقك  كظائفها الدختلفة إلى بلوغ
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 الدطلب الأول: تعريف الدؤسسة الاقتصادية.

ىذا لاختلبؼ ك  اختلبفا بُ الأدبيات الاقتصاديةك  يعتبر تعريف الدؤسسة الاقتصادية من أكثر الدفاىيم تباينا        
بُ عملية إعطاء ككضع تعريف  الدؤلفتُ الاقتصاديتُاختلبؼ كجهات نظر ك  مدل فعاليتها بُ كل بلدك  الأنظمة

ىناؾ ك  تباينت أراء الاقتصاديتُ ،ك  موحد ككاضح للمؤسسة الاقتصادية ، يعتبر أمر بالغ الصعوبة ، فقد تعددت
 بصلة من الاسباب التي أدت إلى عدـ الوقوؼ على تعريف موحد للمؤسسة ألعها :

قد ظهرت عدة مؤسسات ك  تصادية سواء الخدماتية منها أك الصناعيةالتطور الدستمر الذم شهدتو الدؤسسة الاق -
 بُ أمكنة لستلفة مثل : الدؤسسات متعددة الجنسياتك  تقوـ بعدة أنواع من النشاطات بُ نفس الوقت

 الاحتكارية.ك 
الايديولوجية ، حيث أدل ذلك إلى اختلبؼ نظرة الاقتصاديتُ بُ ك  اتساع نشاط الدؤسسة الاقتصاديةك  تشعب -

 إلى الدؤسسة عن نظرة الرأسمالية ، كعليو إعطاء تعريف لستلفة للمؤسسة. شتًاكيالنظاـ الا
الإيديولوجية ، حيث أدل ذلك إلى اختلبؼ نظرة الاقتصاديتُ بُ النظاـ ك  اختلبؼ الابذاىات الاقتصادية -

 1.عليو إعطاء تعاريف لستلفة عن الدؤسسةك  الاشتًاكي إلى مؤسسة عن نظرة الرأسماليتُ ،

كمع ذلك حاكلنا إلغاد تعاريف شاملة تشمل لستلف الدؤسسات سواء من ناحية الانظمة الاقتصادية اك 
 فيما يلي ندرج بعض التعاريف الشاملة الخاصة بو:ك  اط ،شنوعية الن

النشاطات الدتعلقة بو ك  الأساسية التي بسارس النشاط الانتاجي ةالوحد»لؽكن تعريف الدؤسسة على أنها: 
 2بيع من أجل برقيق اىداؼ التي اكجدت الدؤسسة من اجلها ."ك  شراءك  بززينمن 

خدمات مع ك  كتعرؼ الدؤسسة الاقتصادية على انها: " اندماج عدة عوامل بهدؼ انتاج اك تبادؿ السلع
اجتماعي معتُ ، ضمن شركط بزتلف تبعا لدكاف كجود ك  ماليك  ىذا بُ اطار قانونيك  اعواف اقتصاديتُ آخرين ،

 نقدية حقيقية بواسطة تدفقاتيتم ىذا الاندماج لعوامل انتاج ك  نوع النشاط الذم تقوـ بو ،ك  حجمك  لدؤسسةا
الدواد الدستعملة بُ نشاط ك  تتمثل الأكلى بُ الوسائلك  كل منها يرتبط ارتباطا كثيقا بالأفراد ،ك  أخرل معنويةك 

 3مراقبة الأكلى"ك  مات الدستعملة بُ تسيتَالدعلو ك  الكيفياتك  الدؤسسة ، أما الثانية فتتمثل بُ الطرؽ

                                                           
 8.ص1998. 2.دار ا﵀مدية العامة . الجزائر .طاقتصاد مؤسسة د. ناصر دادم عدكف . 1
 24. 2008. 6. ديواف الدطبوعات الجامعية .الساحة الدركزية بن عكنوف. الجزائر .ط  اقتصاد مؤسسةد. عمر صخرم . 2
 10. ص الدرجع السابقد. ناصر دادم عدكف . 3
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اجتماعي لتنظيم العمل الدشتًؾ للعاملتُ فيها ك  قانونيك  تقتٍك  كذلك على أنها "تشكل اقتصادم  كتعرؼ
التي لؽكن أف تباع ك  كتشغيل أدكات الإنتاج كفق أسلوب لزدد لقيم العمل الاجتماعي بهدؼ انتاج السلعة ما ،

 1بسعر أعلى من تكلفتها."

كما يأبٌ:" الدؤسسة ىي منظمة بذمع أشخاص ذكم كفاءات متنوعة   Peroux français كيعرفها
 2التي تباع بسعر أعلى من تكلفتها."ك  قدرات من أجل انتاج سلعة ما ،ك  تستعمل رؤكس امواؿ

أشمل تعريف للمؤسسة الاقتصادية ىو تعريف الابٌ : الدؤسسة ىي تنظيم اقتصادم مستقل ماليا بُ  كلعل
اجتماعي معتُ ، ىدفو دمج عوامل الإنتاج أك تبادؿ السلع أك الخدمات ، مع أعواف اقتصاديتُ ك  اطار قانوني

الزماني الذم ك  ىذا ضمن شركط اقتصادية بزتلف باختلبؼ الحيز الدكانيك  أخرين بغرض برقيق نتيجة ملبئمة
 3نوع نشاطو."ك  تبعا لحجمك  يوجد فيو،

تصفية التتُ ك  الصغتَة الناشئة فهي مؤسسة خاصة بعصر مؤسساتضمن كتعد مؤسسة ىاندم بيو من 
 يقع مكانها بُ كلاية تيارت.ك  2020استخلبص الزيوت النباتية ، تأسست الدؤسسة سنة ك  الشوكي

بُ نفس الوقت مواكبة أحدث تطورات السوؽ من خلبؿ ك  تقوـ الشركة بإنتاج مستمر لإرضاء زبائنها
تنوعو بُ الأسواؽ كقد كاف أحد اسباب التي ادت إؿ ك  متوافر مع لظو الطلبك  تطوير منتجاتها بشكل متواصل

 منتج لستلف منها ما ىو منتوج غذائي30الذم يصل حاليا إلى ك  التنوع الكبتَ بُ الدنتجات التي تتمتع بو الشركة
عصتَ التتُ ك  منها ما ىو خاص بالدواد التجميل )زيت التتُ الشوكي . صابوف . بودرة التتُ الشوكي . مربىك 

 الشوكي ( ككل ىذه الدنتجات مستخلصة من بذكر التتُ الشوكي التي تعتبر الدادة الأكلية بُ التصنيع.
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 الدطلب الثاني: خصائص الدؤسسة الاقتصادية 

تصنف الدؤسسة الاقتصادية بخصائص سواء كانت بُ المجاؿ الإنتاجي أك القانوني أك التنظيمي نلخصها 
 فيما يلي:

 مسؤكليتها.ك  صلبحيات أك من حيث كاجباتهاك  لمؤسسة شخصية قانونية مستقلة من حيث امتلبكها لحقوقو.ل1

بستلك القدرة على الانتاج ،حيث تنسق بتُ عوامل ك  .بسثل الدؤسسة كجود مركز لابزاذ القرارات الاقتصادية2
 بزتار السلع التي ترغب بُ انتاجها.ك  الانتاج

درة على البقاء بدا يكفل لذا قاعليو لغب أف تكوف ك  خاطرة الدرتبطة بحالة عدـ التأكد.تتعرض الدؤسسة لعنصر الد3
 أف تكوف قادرة على تكيف مع لستلف الظركؼ.ك  يد عاملة كافيةك  ظركؼ مواتيةك  من بسويل كاؼ

يعتبر قرارا من بٍ فإف تغتَ ىذه الوسائل ك  قدرتها الإنتاجيةك  بشرية بردد حجمهاك  . تكوف بحوزتها كسائل مادية4
 حاسما يتوقف عليو مستقبل الدؤسسة.

أساليب العمل فكل مؤسسة أمامها أىداؼ معينة تسعى ك  البرامجك  السياساتك  .التحديد الواضح لأىداؼ5
 لتحقيقها.

 الوطتٍ،لظو الدخل ك  بالإضافة إلى مسالعتها بُ النتاج الاقتصادم،الدؤسسة كحدة اقتصادية أساسية بُ المجتمع .6
 .الأفرادفهي مصدر رزؽ الكثتَ من 

تستجيب لذذه البيئة فالدؤسسة لا توجد منعزلة فإذا  ك  . لابد أف تكوف الدؤسسة مواتية للبيئة التي كجدت فيها7
أما إذا كانت معاكسة فإنها لؽكن أف  الظركؼ،كانت ظركؼ البيئة مواتية فإنها تستطيع أداء مهمتها بُ أحسن 

 .تفسد أىدافهاك  تعرقل عمليات الدرجوة

الدؤسسة كحدة اقتصادية اساسية بُ المجتمع الاقتصادم ، فإضافة إلى مسالعتها بُ الإنتاج ك لظو الدخل الوطتٍ . 8
 فهي مصدر رزؽ الكثتَ من الأفراد.

لضركرة على فكرة زكاؿ مؤسسة إذ أضعف مبرر كجودىا أك تضاءلت  با.لغب أف يشمل اصطلبح مؤسسة 9
 1كفاءتها.

                                                           
 25. ص مرجع سبق ذكرهد. عمر صخرم .1



 الإطار النظري

46 
 

 حقوؽك  خلبؿ ىذه الدؤشرات نستنتج اف للمؤسسة شخصية قانونية مستقلة إذ بسلك صلبحيات كمن
مسؤكليات ككاجبات ، تسعى إلى أداء كظيفتها التي أسست من أجلها ، بسبب امتلبكها القدرة على تنفيذ ك 

برديد ك  الدالية بأم شكل كاف ،ذلك من خلبؿ توافر لرموعة الدواد الأكلية ، الخاصة بإنتاجها أك مواردىا ك  الإنتاج
 الحرص على برقيقها.ك  الأساليب العمل ككضع الأىداؼ ا﵀ددةك  البرامج

ظركؼ ك  ذلك بدا يتوفر لذا من بسويل مادمك  البقاءك  الدؤسسة الاقتصادية بقدرتها على الاستقرار كتتميز
 لؽكن لأم مؤسسة الاستمرار بدكف موارد الدتغتَة ، إذ لاك  مناسبة تعزز قدرتها على التكيف مع الظركؼ الدستقبلية

بالتالي يكوف لذا مسالعة ك  الخارجية ،ك  مالية ، لذذا كجب عليها ضماف ذلك من خلبؿ مصادر التمويل الداخلية
ذلك راجعا لكونها كحدة اقتصادية يعمل بها العديد من الأفراد بُ الدكلة ك  فعالة بُ لظو الدخل الخاص بالدكلة

 )امتصاص البطالة(

غاب بذلك الدؤسسة الاقتصادية إذ ك الزكاؿ  أىدافها للعرقلةك  كبُ حاؿ لم تتأقلم مع البيئة تتعرض عملياتها
 مبرر كجودىا أك لم تعد تتميز بالكفاءة.

 الدطلب الثالث: وظائف الدؤسسة الاقتصادية.

تقسيمو على كل ك  من خلبؿ برليل النشاط الكلي للمؤسسة كظائف تندرجللمؤسسة الاقتصادية عدة 
الدتبعة من  ةالدالية بُ سياؽ الاستًاتيجيك  الداديةك  الانشطة الجزئية كل حسب دكرىا ، يسمح بتوجيو الدوارد البشرية

 من ىذه الوظائف:ك  طرؼ الدؤسسة لتحقيق أىدافها

 .وظيفة الإنتاج:1

الخدمات ك  تواجدة لخلق السلعالأساسية بُ الدؤسسة التي تهتم بتسيتَ عناصر الإنتاج الدك  كىي كظيفة الغنية
كضع سياسات توصلو إلى الاىداؼ ك  ابزاذ القراراتك  حل الدشاكل،ك  الدتنوعة بكل ما يعنيو ذلك من تنظيم،

 بأكبر ربح لشكن.ك الدرسومة بأقل تكلفة

 تقوـ كظيفة الإنتاج بُ مؤسسة ىاندم بيو على العمل الجماعي بُ إطار مؤسسابٌ من خلبؿ حشد
منتج معتُ بُ فتًة زمانية لزددة ، كذلك من خلبؿ عدد من الأنشطة التي ك  اجل تصنيع سلعة بذؿ الجهد منك 

 ترتكز بصورة مباشرة من خلبؿ تقديم الدنتجات .
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كتظهر كظيفة الإنتاج بُ مؤسسة ىاندم بيو من خلبؿ قيامها بعمليات صناعية لتحويل مدخلبت 
بودرة ك  الصابوفك  الدربى،ك  من مادة خاـ الى لسرجات للئنتاج بُ شكل معلبات للعصتَ  ين الشوكي()التالإنتاج 

 متطلباتو.ك  بذكر التتُ الشوكي المجفف كما شابو، كفقا للمواصفات التي لػددىا الدستهلك رغبة بُ تلبية حاجاتو

 .وظيفة التسويق:2

عرضها على الدستهلك ، ك  بدنتجاتها كىي كظيفة تلي كظيفة الإنتاج حيث تساعد الدؤسسة على التعريف
الدواصفات ، فهي لرموع العمليات ك  ترغيبو بُ الشراء عن طريق القرارات الأساسية ، من حيث الأسعارك  لجذبو

كل ما ك  التًكيجك  الإعلبفك  الحصوؿ على الدعلومات التسويقيةك  الدتعلقة بأعماؿ البيع ، النقل ، التخزين ، التسعتَ ،
لؽكن الدؤسسة من ك  الأمواؿ التي سرقت، بإضافة إلى توفتَ عائد معقوؿ يعوض عما أنفق يؤدم إلى استًاد

 1التوسع.ك  الاستمرار

 الدستهلكتُك  مطالب العملبءك  احتياجاتك  كيعرؼ التسويق بأنو: ذلك النشاط الخاص بدراسة رغبات
 2الدكاف الدناسبتُ."ك  معركضة للعملبء بُ الوقتك  خدمات تكوف متاحةك  العمل على تربصتها إلى سلعك 

بُ  HBتوفر ىاندم بيو منتجاتها مع كفاءة كجودة عالية حيث يتم تسويقها برت العلبمة التجارية 
التسويق لذا عن طريق الوسائل التقليدية من خلبؿ الدشاركة ك  الوطنية ، من خلبؿ التًكيج لدنتجاتهاك  السوؽ ا﵀لية

 .الاعتماد على مندكبي التسويقك  بُ الدعارض

كنظرا للحتمية التكنولوجية كتطور الوسائل بُ لراؿ الاتصاؿ كعلى غرار الدؤسسات الاقتصادية اعتمدت 
ىاندم بيو على منصات التواصل الاجتماعي الدختلفة، فقد اعتمدت على كجود صفحة للنشاط التجارم عبر 

للتعريف بالعلبمة ر الدنصات الاجتماعية استخداما ثلأنو من اك HANDY BIOالفايسبوؾ برت اسم 
 استهدافهم بشكل أكثر دقة .ك  الحصوؿ على الدزيد من العملبء،ك  التًكيج للمنتجاتك  التجارية

التفاعل مع ك  جذابك  كقد خصصت لإدارة الصفحة موظف خاص يكوف مديرا لذا لإنشاء لزتول مقنع
 الدستخدمتُ بشكل يومي لضماف لصاح التسويق.
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 .الوظيفة الإدارية:3

تسمح بتعبئة القدرات الدؤسسة على بصيع الدستويات من أجل برقيق الأىداؼ العامة كإذا  كىي التي
استطاعت الإدارة أف تصل إلى الدستول الدطلوب من التنظيم ، يعتٍ أنها قد كفرت للمؤسسة فرص النجاح الدوجودة 

اط الدؤسسة على الأفراد العاملتُ بها توزيع الدسؤكلية التي يتم بها توزيع نشك  ، حيث أف التنظيم ىو عبارة عن برديد
 1برديد العلبقة بتُ ىؤلاء الأفراد بناء على ىذه الدستويات .ك  ، سواء كانوا منفذين أك مشرفتُ ،

 التوسيع.ك  كبالتالي يشكل التنظيم الإطار الذم ينبغي أف تعمل الدؤسسة ضمنو لضماف الاستمرار

على سبيل الدثاؿ برديد مواقع  منها بدؤسسة ىاندم بيو بالعديد من الدهاـ نذكر الإدارية  تقوـ الوظيفة
تكلفة ك  مراقبة الإنتاج لتأكد من أف الكمية الدستهدؼ إنتاجها قد بً إنتاجها بُ الوقت الدطلوبك  العماؿ ،
أف الدنتج يتوافق مع كذلك الجودة لتأكد من ك  الجودة الدطلوبة فهناؾ رقابة كمية ، زمنية ، ماليةك  الدطلوبة ،

 الدواصفات التي بً برديدىا قبل بدء الإنتاج .

 التنسيق بتُ لستلف أجزاءك  الدسؤكلياتك  فالوظيفة الإدارية بدؤسسة ىاندم بيو تقوـ على تقسيم الأدكار
 أقساـ الدؤسسة من أجل بلوغ الأىداؼ الدسطرة.ك 

 .الوظيفة الاجتماعية:4

من بٍ كضع ك  تعمل على جذب العماؿ الأكفاء ، البشرية بعدماارد تعمل ىذه الوظيفة على تسيتَ الدو 
انضباطهم بُ العمل لا سيما فيما لؼص ك  زيادة ارتباطهم الوثيق بالدؤسسةك  تطويرىم ،ك  سياسات كفيلة بتًقيتهم

 بتُ رؤسائهم.ك  علبقاتهم فيما بينهم

من مكانة بُ الدؤسسة ، فهذه الاجتماعية لدا لذا  الاىتماـ بالوظيفةتعمل مؤسسة ىاندم بيو على 
)موارد لتشغيل كل ىذا فهي بحاجة ﵀رؾ أساسي الأفراد ك  الأختَة لذا أمواؿ ، زبائن ، تكنولوجيا ، أسواؽ

 .البشرية(

رؤساء حيث أكلت لدوظفيها باب الدشاركة بُ ك  العلبقة بتُ الدوظفتُك  لذا تعمل على برستُ الخدمات
 تطوير الخدمة لدوظفيها لتحقيق الرضا الوظيفي.ك  على برستُ كعملتالقرارات ابزاذ 
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 .الوظيفة الدالية:5

تعبر عن أكجو النشاط الإدارم للمؤسسة الدتعلقة بتنظيم حركات الأمواؿ ، إذ يقع على عاتق ىذه 
كذا ك  الأنشطة ،ك  الرقابة بالنسبة لدختلف العملياتك  التكاليف  لأغراض التخطيطك  الوظيفة توليد الدعلومات الدالية

الدالية على اختلبؼ انواعها بكيفية تناسب الدعنيتُ باستعمالذا سواء كانوا داخل ك  تلخيص الدعاملبت التجارية
العمليات التي تسعى بُ لرموعها إلى ك  الدؤسسة أك من خارجها ،أك بعبارة أخرل تتمثل الوظيفة الدالية بُ الدهاـ

عمل على إنفاقها بطريقة عقلبنية ك  الدلبئمة بُ الوقت الدناسب ،التكلفة ك  البحث عن الأمواؿ بالكميات الدناسبة
لتحقيق أغراض الدؤسسة التي تصبو إليها ، الشيء الذم يعكس مدل ألعية ىذه الوظيفة بالنسبة للوظائف 

 1الأخرل.

ألعية ذلك لدا لذا من ك  تعتبر الوظيفة الدالية من بتُ الوظائف الأساسية بُ الدؤسسة الاقتصادية ىاندم بيو
البحث بُ الدصادر التمويلية ك  البحث عن الاحتياجات الدالية اليومية للمؤسسةك  بالغة بُ برديد الوضعية الدالية

 السهر على إنفاقها بطريقة الأحسن.ك  التكلفة الدلبئمةك  بالكمية الدناسبة

ذلك من ك  لدؤسسةلا تقتصر على التأكد توافر الداؿ لتنفيذ خطة الدؤسسة بل بُ تعظيم قيمة ا كمهمتها
 بقاء الدؤسسة بُ السوؽ.ك  ا﵀افظة على استمرارية عملك  زيادة حجم الدبيعاتك  خلبؿ السعي بُ التوسع بُ أعمالذا
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 الدطلب الرابع: أىداف الدؤسسة الاقتصادية:

 إف أصحاب الدؤسسات الاقتصادية سواء كانت عمومية أك خاصة يسعوف كراء إنشاىم لدؤسسة إلى برقيق
لؽكن تلخيص ىذه الأىداؼ ك  طبيعة ميداف النشاطك  تتعدد باختلبؼ أصحابك  التي بزتلفك  بصلة من الأىداؼ

 بُ النقاط التالية:

 .الأىداف الاقتصادية:1

 أ. برقيق الربح:

ق الربح الدبرر الأساسي لوجود الدؤسسة لأنو يسمح لذا بتعزيز طاقتها التمويلية الذاتية التي يعتبر برقي
بتالي الصمود أماـ منافسة ك  تطويرىا أك على الأقل للحفاظ عليهاك  قدراتها الإنتاجيةا بُ توسيع تستعمله

 الاستمرار بُ الوجود. ك  الدؤسسات الأخرل

 ب. عقلنة الإنتاج:

التوزيع بٍ ك  لإنتاجالدقيق ك  رفع انتاجها من خلبؿ التخطيط ا﵀كمك  أم الاستعماؿ الرشيد لعوامل الإنتاج
الافلبس بُ اخر الدطاؼ ك  الداليةك  ذلك بهدؼ تفادم الوقوع بُ الدشاكل الاقتصاديةك  البرامجك  تنفيذ الخططك  مراقبة

 نتيجة لسوء استعماؿ عوامل الانتاج.

 ج. تغطية الدتطلبات التي يحتاجها المجتمع:

 نتاج ما يلي:لغب أف لػقق الإك  من خلبؿ برقيق اكامل لعناصر الانتاج لتلبية الحاجات الدتزايدة ، كىذا

 مستول عالي من الدركنة -
 أف يتم الإنتاج بُ كقتو ا﵀دد دكف تقديم أك تأختَ. -
 1أف يتم تسليم الطلبيات بُ الوقت ا﵀دد. -
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 من بتُ الأىداؼ الاجتماعية التي تسعى الدؤسسة الاقتصادية على برقيقها ما يلي:.الأىداف الاجتماعية: 2

 أ. ضمان مستوى مقبول من الأجور:

 الأكائل من نشاطها حيث يتقاضوف أجورا مقابل عملهم بها  نالدستفيدييعتبر العماؿ بُ الدؤسسة من بتُ 
الحي بُ الدؤسسة إلا اف ك  عرفا، إذ يعتبر العماؿ العنصر الحيومك  شرعاك  بل حقا مضمونا قانونياايعتبر ىذا مقك 

 طبيعة النظاـ الاقتصادمك  طبيعة الدؤسسةالارتفاع حسب ك  حجم ىذه الأجور تتًاكح بتُ الالطفاضك  مستول
 مستول الدعيشي.ك 

 ب. برسين الدستوى معيشة للعمال:

إلى تلبية  أكثر حاجةإف التطور السريع الذم شهدتو المجتمعات بُ الديداف التكنولوجي لغعل العماؿ 
 رغبات تتزايد باستمرار بظهور منتوجات جديدة بإضافة إلى التطور الحضارم لذم.

 مرافق العمال:و  ير تأميناتج. توف

تعمل الدؤسسات على توفتَ بعض التأمينات مثل التأمتُ الصحي مثل حوادث العمل، كذلك التقاعد 
 الدطاعم ...إخك  بإضافة إلى الدرافق العامة مثل: التعاكنيات الاستهلبؾ

 د. تأىيل العمال:

ىذا عن طريق اخضاع العماؿ إلى ك  رفع مستويات مهارتهم الدهنية،ك  تطوير العماؿك  حيث يتم تدريب
 1التخصص حسب القدرة الدهنية للعماؿ.ك  تدريب من أجل رفع الدستول الدهتٍ ،ك  دكرات تكوينية

 . الاىداف التكنولوجية:3

 بتُ الاىداؼ التكنولوجية التي تؤديها الدؤسسة: كمن

 التنمية:و  البحث

الطرؽ ك  خاصة بعملية تطوير الوسائلحيث مع تطور الدؤسسات عملت على توفتَ إدارة أك مصلحة 
لؽثل ىذا البحث ك  بذهيز لذذه العملية مبالغ قد تزداد ألعية لتصل إلى نسبة عالية من الأرباح ،ك  الإنتاجية العليا ،

خاصة بُ السنوات الاختَة ، إذ تتنافس الدؤسسات فيما بينها على ك  نسبا من الدخل الوطتٍ بُ الدكؿ الدتقدمة

                                                           
 3، ص 2006، مارس  09، لرلة العلوـ الإنسانية ، جامعة بسكرة ، العدد مصادر بسويل الدؤسسات مع دراسة لتمويل البنكي د. عمار زيتوني ، 1
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رفع الدردكدية الإنتاجية بُ ك  أحسن كسيلة ، تؤدم إلى التأثتَ على الإنتاجك  ن طريقة إنتاجيةالوصوؿ إلى أحس
 الدؤسسة.

التطور ك  كما أف الدؤسسة الاقتصادية تؤدم دكرا مساندا لسياسة القائمة بُ البلبد بُ لراؿ البحث
التنمية العامة للدكؿ الدتوسطة خاصة الضخمة منها من خلبؿ ك  التكنولوجي نظرا لدا بسثلو من كزف بُ لرموعها

 الجامعاتك  الأجل ، التي من خلبلذا التنسيق بتُ العديد من الجهات ابتداء من مؤسسات البحث العلمي ،
 الدؤسسات الاقتصادية.ك 

 رياضية:و  . أىداف ثقافية4

بُ الرفع  رحلبت سياحية ، لشا يساىمك  مكتباتك  ذكيهم من مسرحك  ترفيهية للعاملتُك  توفتَ كسائل ثقافية
 بالتالي برستُ لسرجاتهم.ك  رضا التفكتَ العاملتُ ،ك  من الدعنويات

الدؤسسة من خلبؿ توطيد ك  صيص كقت لزدد لدزاكلة النشاطات الرياضية التي تعود بالفائدة على العاملبز
 1الدبادرة بُ العمل.ك  تنمية ركح الدسؤكليةك  الاجتماعية بتُ العاملتُك  العلبقات الدهنية

الغايات التي ترغب الدؤسسة بلوغها حيث تعتبر ىذه الأىداؼ بدثابة بيانات ك  الأىداؼ عن النتائجكتعبر 
من الدؤسسات الاقتصادية بُ أىداؼ  بيو كغتَىاتتجلى أىداؼ مؤسسة ىاندم ك  عامة لدا تفعلو الدؤسسة ،

زيادة ك  وسيع من قدرتها الانتاجية ،التك  الاستمرارك  اقتصادية متمثلة بُ برقيق الربح الدادم الذم يضمن لذا البقاء
 انتاج مواد منخفضة الأسعار اذ تتم مقارنتها بالسلع الخارجية.ك  الانتاج ا﵀لي ،

 الالتزاـك  بضاية حقوؽ الدستهلك من خلبؿ ضماف الجودةك  كما تلتزـ الدؤسسة بالتزاـ بدمارسات الأخلبقية
الرعاية الصحية ك  الوظيفيك  توفتَ الأمن الدهتٍك  عماؿ ،ضماف مستول معيشة الك  برمل الدسؤكلية حوؿ منتجاتهاك 

 تلتزـ الدؤسسة ىاندم بيو بتوفتَ امتيازات الضماف للعماؿ.ك  لذم

ىذا ما لاحظناه ك  الاجتماعيةك  تتجلى أىداؼ مؤسسة ىاندم بيو غالبها بُ الأىداؼ الاقتصادية كعليو
 من خلبؿ الدراسة الديدانية بالدؤسسة.

 

 

                                                           
1
LASARY COMTABILITE ANALYTIQUE IMPRIMERIEES. SALEM .ALGER .2001 P 
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 تصنيفات الدؤسسة الاقتصادية:الدطلب الخامس: 

تصنف الدؤسسات الاقتصادية تبعا لمجموعة من الدعايتَ أساسية تتمثل بُ معيار الدلكية، معيار طبيعة 
 أختَا تبعا لدعايتَ الشكل القانوني.ك  النشاط الاقتصادم، معيار الحجم

 ينتج عن ىذا التصنيف ما يلي: (تصنيف الدؤسسات الاقتصادية تبعا لطبيعة الدلكية1

ىي بصيع الدؤسسات التي تعود ملكيتها للفرد لأشخاص الخواص ) شركة الأمواؿ، شركة ك  أ( الدؤسسات الخاصة:
 الأشخاص(

الأشخاص الذم ينوبوف ك  كىي الدؤسسات التي تعود ملكيتها للدكلة أك الجماعات ا﵀لية ب(الدؤسسة العمومية:
لا لػق ك  دارة ىذه الدؤسسات ، مسؤكلوف عن أعمالذم ابذاه الدكلة كفقا لقوانتُ العامة لذاإك  عن الحكومة بُ تسيتَ

 لو إغلبقها أك بيعها إلا إذا كافقت الدكلة على ذلك.

 الدختلطة ىيالقطاع الخاص معا ، الشركات ك  ىي الدؤسسات التي تعود ملكيتها لجولةك  ج(الدؤسسات الدختلطة:
 1الخواص.ك  الباقي لؽلكو الدواطنوفك  %51جزء من رأس مالذا غالبا لا يقل عن  الشركات التي بسلك الدكلة

 (تصنيف الدؤسسات الاقتصادية تبعا لنشاط الاقتصادي:2

 ينتج عن ىذا التصنيف ما يلي:و 

 ىي الدؤسسات ذات الطابع الصناعي ، منها الدؤسسات الصناعية الثقيلة ) كالحديدك  أ( الدؤسسات الصناعية:
منها الدؤسسات الصناعية التحويلية أم ك  مهارات عالية لنشاطهاك  التي تتطلب رؤكس أمواؿ ضخمةك  (الصلب ك 

 الخفيفة )الغذائية(.

ىي الدؤسسات التي بسارس الأنشطة الإنتاجية الزراعية ، فتقوـ بعمليات الإنتاج ك ب( الدؤسسات الفلاحية :
 الزراعي سواء كاف انتاج حيواني ، إنتاج نبابٌ.

 الخدمات.ك  التي تعمل بُ النشاط التجارم، أم القياـ بعمليات توزيع السلع يكى التجارية:ج(الدؤسسات 

 مؤسسة التأمتُ...ك  ىي الدؤسسات التي تقوـ بالنشاط الدالي كالبنوؾك  د(الدؤسسات الدالية:

                                                           
، ديواف الدطبوعات الجامعية ، الساحة الدركزية ، بن عكنوف ،  المحاسبي الوطني والدخططالدبادئ الأساسية للمحاسبة العامة د. صالح خالص ، 1
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كاتب ك  العيادات الصحيةك  كىي مؤسسات التي تقدـ الخدمات كمؤسسات النقل ه(مؤسسات الخدمات:
 1ا﵀اسبة(.ك  الخبرات) الذندسة

 كينتج عن ىذا التصنيف تقسيم الدؤسسات الى: ( تصنيف الدؤسسات حسب معيار الحجم:3

 ىو الصنف الأكثر انتشارا بُ أغلب اقتصاديات الدكؿ،ك  (:TPEأ(الدؤسسات الدصغرة ) الصغيرة جدا   
 عامل. 9-1يتًاكح عدد العماؿ بُ ىذا النوع من الدؤسسات بتُ ك 

تكوف بُ ك  الدالك يكوف بُ أغلب الأحياف ىو الددير،ك  يتولى فرد كاحد إدارتها :PGب(الدؤسسات الصغيرة
تستخدـ طرؽ التسيتَ بسيطة غتَ معقدة يتًاكح عدد أفرادىا ك  شكل مؤسسات عائلية بسيطة بُ ىيكلها التنظيمي

 عاملب.49-10ما بتُ 

يتًاكح عدد ك  ف ألعية عن سابقو بالنسبة لنشاط الاقتصادم ،لا يقل ىذا الصن (MEج(الدؤسسات الدتوسطة)
تتعرض لدشاكل نابذة بُ غالب الأحياف عن عدـ الدراية الكافية لدلبكها بدبادئ ك  عاملب ، 499إلى  50أفراد من 

 2.علوـ التسيتَ كذلك بذد صعوبة مالية ناشئة عن عدـ قدرتها على الحصوؿ على الأمواؿ الكافية لإدارة أنشطتها

عاملب ، تساىم بقسط  700إلى  500تستعمل ىذه الدؤسسات يدا عاملة تتًاكح بتُ  د( الدؤسسات الكبيرة :
لذا دكر معتبر بُ الاقتصاد الرأسمالي بالخصوص من خلبؿ ما تقدمو سواء ك  لؼص رقم الأعماؿ ا﵀قق فيماكبتَ 

حيث أف المجمع لؽثل لرموعة من الشركات تربطها  على الدستول الوطتٍ أك الدكلي ، كالجمعية الاقتصادية الكبتَة ،
الشركات ك  على باقي الشركات الاخرل القابضة بالرقابةاقتصادية تقوـ فيها الشركة الأـ أك الشركة ك  علبقة مالية

 متعددة الجنسيات ، حيث أف الشركة الواحدة لذا عدة فركع بُ بلداف لستلفة.

 3عامل. 1000تضم أكثر من ك  ف بُ البلداف الدتطورةيوجد ىذا الصن ه(الدؤسسات الكبيرة جدا:

 ( تصنيف الدؤسسات تبعا للمعيار القانوني:4

بالتالي يطلق على مصطلح الدؤسسة مصطلح أخر ىو ك  بُ ىذا الإطار يتم تصنيف من ناحية القانونية
تية من كراء ىذا يساىم شخصاف أك اكثر بُ توظيف أموالذم داخل الشركة مع برمل الدسؤكلية الدتأك  الشركة

تقسم الشركات حسب ىذا الدعيار إلى شركات ك  تقبل النتائج سواء كانت أرباحا أـ خسائر ،ك  التوظيف
 الأمواؿ.ك  شركاتك  الاشخاص

                                                           
 31. 30، صذكره  السابق عمرج صخرم،د. عمر 1

2
 Jaquerocen. Maehart .reussirnospme . Dunod .1991.p 27 
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تقوـ عادة بتُ لرموعة ك  ىي الشركات التي يكوف فيها الخطر بتوظيف أمواؿ غتَ لزدكدك الأشخاص أ(شركات 
لذذا تكوف الاعتبارات ك  الثقة الدتبادلةك  السمعة الجيدة ،ك  الدعاملة الحسنةك  صغتَة من الأشخاص بذمعهم الصداقة

يكتسب كل ك  ألعية بُ تكوين الشركة ،ك  يكوف شريك ىذه الشركات لزل اعتبارك  الشخصية فيها الدقاـ الأكؿ
مسؤكليتو  يكوف متضامنا مسؤكلا بُ كل أموالو عن ديوف الشركة أم تتعدلك  شريك بُ ىذه الشركة صفة التاجر

 1الأمواؿ الدساىم بها لتشمل أموالو الخاصة.

 كسنتطرؽ لدختلف الشركات الدصنفة ضمن ىذا النوع نذكر منها:

 بصيع الشركاء يأخذكف صفة التاجرك  بُ ىذا النوع من الشركات يكوف أكثر من شريكك  :نشركات التضام (أ 
ىم مسؤكلوف مسؤكلية غتَ لزددة بالتضامن ك  للشركاءالتضامتٍ ك  يتسم ىذا النوع من الشركات بالطابع الشخصيك 

 عن الديوف أك بانسحابو من الشركة ما لم ينص على خلبؼ ذلك بُ قانونها الأساسي.
الذين لػق لذم إدارة الشركة ، مسؤكلوف بصفة  كىمتشمل فئة الشركاء الدتضامنتُ*ك  :ةالوصية البسيط شركة (ب 

 كىمىي فئة الشركاء الدوصوف**ك  فئة أخرل ألاك  سؤكليتو غتَ لزدكدةبوجو التضامن عن الديوف الشركة مك  شخصية
 تتحدد مسؤكلياتهم بقدر الحصة التي سالعوا بها.ك  الذين يقدموف جزءا فقط من رأس ماؿ

: ىي عقد يلتزـ بدقتضاه شخصاف اك أكثر الدسامة بُ مشركع اقتصادم معتُ عن طريق تقديم  ةشركة الحاصل (ج 
حصة مالية بهدؼ اقتساـ ما لػققو الدشركع سواء كانت أرباحا أك خسائر دكف أف يتم إشهارىا ، ام أف كجودىا 

 غتَ معدة للبطلبع الجمهور عليها.ك  منحصر بتُ الدتقاعدين
 ليس على أساس شخصية الشركاء الدكونتُ لذاك  ذه الشركات على الاعتبار مالي ،تقوـ ى شركات الأموال: (د 

 ىي تصنف إلى عدة أنواع:ك  تكوف مسؤكلية الشريك فيها بدقدار ما لؽلكو بُ الشركةك 
 رأسمالذا ، حصة منتتكوف ىذه الشركة من شركاء يقدـ كل منهم  شركات ذات الدسؤولية المحدودة: ( أ
لا لؽكن أف ك  لا يتحمل الخسائر إلا بُ حدكد ما قدمو من حصص ،ك  تتحدد بدسالعتومسؤكلية كل شريك ك 

تقدر قيمة  ك  غتَ قابلة لتداكؿ ،ك  تتعدل إلى أموالو الخاصة ، ينقسم الرأسماؿ الشركة إلى حصص متساكية القيمة
 2دج100.100دج فلب لغب أف تقل عن 1000كل حصة ب:

                                                           
1
Lazzari:économie de l’entreprise éditions es- salon eheraga 2001.p11 

الاجتماعيةعن الديوف  كشخصيا*الشركاء الدتضامنوف بُ شركة التوصية ىم الشركاء التجار الدسؤكلوف دكما   
مسؤكلتُ إلا بقدر الدسالعة التي سالعوا بها. كليسوا**الشركاء الدوصوف ىم الشركاء الذين لا لؽتلكوف صفة التاجر   

 60، ص 2008، الدار الجامعية ، الإسكندرية ،  الدالية والإدارةأساسيات التمويل عبد الرحيم عاطف جابر طو ، 2
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شركاء لا تتكوف ك  قابلة اتداكؿك  لقيمةاك  رأس مالذا إلى أىم متساكية ىي الشركة التي ينقسم شركة الدساهمة: ( ب
 يتحملوف الخسائر إلا بقدر مسالعتهم.

شركاء موصتُ كما ك  ىذه الشركة من شركاء متضامنتُ لذم الدسؤكلية الدطلقة فتتكو  بالأسهم:شركة التوصية  (ق 
أحد الشركاء الدوصتُ الذين تكوف لذم  تعتُ باسم بذارم لا يتضمن اسمك  ىو الحاؿ لشركة التوصية البسيطة

تكوف ىذه الدسالعة بُ شكل أسهم تتميز بقابليتها ك  الدسؤكلية ا﵀دكدة بقدر ما سالعوا بو من رأس ماؿ الشركة ،
 1للتداكؿ.

كتصنف مؤسسة ىاندم بيو من ضمن الدؤسسات الخاصة الصفتَة الناشئة الددعمة من طرؼ الوكالة 
 .ANDE قاكلاتيةتنمية الدك  الوطنية لدعم
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 الدبحث خلاصة

 لؽكن أف نستخلص من خلبؿ ما استعرضناه بُ ىذا الدبحث ما يلي:

 يتضح لنا أف الدؤسسة بزتلف بُ تعريفها حيث تعرؼ بأنها ىيكل تنظيمي مستقل ماليا ، بُ إطار قانوني
الخدمات مع أعواف اخرين أك القياـ ك  ،أك تبادؿ السلع اجتماعي معتُ ىدفو دمج عوامل الإنتاج من أجل إنتاجك 

الدختلطة كما للمؤسسة دكر ك  العامةك  بكليهما معا ، حيث تصنف الدؤسسة بعدة أنواع نذكر من خلبلذا الخاصة
تقدـ أم اقتصاد كاف ، فهي قبل كل ك  اك حتى العالدي فهي بسثل أداة بُ إحداث التنميةك  ىاـ بُ الاقتصاد الوطتٍ

توليف بعض العناصر الاقتصادية ، إضافة إلى ذلك تعتبر موجود كظيفي لتعبتَ ك  خلية إنتاج يتم فيها بذميعشيء 
 تقديم الخدمات.ك  الإبداعية بُ ميداف إنتاج السلعك  التصوريةك  عن قدرات الفكرية

معينة كفيلة  كاستًاتيجياتسياسات تقوـ الدؤسسة بوظائفها على أكمل كجو لا بد عليها من إنتاج  كحتى
من جهة أخرل لا ك  الدالية من جهة ،ك  كل ذلك يتم بتوفر الوسائل الداديةك  الدنتظمة ،ك  بتحقيق الأىداؼ الدوضوعة

البشرم الذم لؽثل الركيزة الأساسية لنجاحها ، التي لا يتميز بها العنصر ك  الدهنيةك  بد من توفر الدهارات التقنية
ألعيتها.ك  نشاطات الدؤسسة فلكل منها دكرىاك  فنجاح الدؤسسة يتوقف على الاىتماـ بجميع كظائف
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 الدبحث الثالث: دور التسويق الشبكي في الدؤسسات الإقتصادية الجزائرية

 بسهيد:

أغلب مستخدمة بسيز  كسيلة مهمةيعتبر التسويق الشبكي رمز الاقتصاد الجديد بُ عصرنا الحالي فهو 
 التجارية كالاقتصادية. الدمارسات

كما أصبحت تعتمد عليو الدؤسسات الاقتصادية لدا لو ألعية كبتَة بُ التًكيج لدنتجاتها كمراجعة الدنافسة 
ي ، الأمر الذم استدعى الدؤسسات الاقتصادية الجزائرية على تبنيو كضركرة بُ الأسواؽ لشا جعلو يزخم باحتًاـ عالد

 العمل بو كتطبيقو.
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 الدطلب الأول: طرق التسويق الشبكي في الدؤسسة الاقتصادية الجزائرية

 لقد أصبح التسويق الشبكي ضركرم بُ أم مؤسسة اقتصادية تعمل على الوصوؿ إلى الجودة:

يعتبر التسويق عبر لزركات البحث أحد أىم كأسرع طرؽ التسويق الشبكي  التسويق عبر لزركات البحث:أولا: 
الإلكتًكنية، كيقصد بو الاعتماد بشكل رئيسي على  اجرالأعماؿ كالدتالناجح التي يعتمد عليو الكثتَ من أصحاب 

 بُ الوصوؿ إلى العملبء الدستهدفتُ. googl.Comلزركات البحث العالدية بُ مقدمتها 

استخداـ كسائل التواصل الاجتماعي الدختلفة بُ التًكيج  ثانيا: التسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعي:
للخدمات كالسلع كالدنتجات ككذلك الأفكار أصبح كاحد من أىم طرؽ التسويق الشبكي الناجح كأكثرىا 
انتشارا، كىذا راجع إلى لزيادة عدد الدستخدمتُ منصات التواصل الاجتماعي الدختلفة ، كالجدير بالذكر أبرز 

التي تعتمد عليها مؤسسات الاقتصادية ىي " الفايسبوؾ، انستغراـ ،تويتً .... كغتَىا " كتساعد  منصات التواصل
 1ىذه الدنصات الدختلفة الوصوؿ إلى أكبر عدد من الزبائن الدستهدفتُ.

تقوـ ام مؤسسة اقتصادية الاعتماد على الوسائط الجديدة بُ التًكيج لدنتجاتها كيساعدىا ىذا بُ 
ىذا من خلبؿ اعداد بضلبت تركلغية كتسويقية باحتًافية على ىذه  الزبائن كلؽكنبر شرلػة من الوصوؿ الى اك

 الدنصات كىذا ايضا يساعدىا على رسم صورة الكتًكنية جيدة بُ ذىن الزبائن لتحقيق الولاء لذا كاكتساح السوؽ.

ككفاءتها كأثبت بدختلف أنواعو القدرة ىو أحد طرؽ التسويق الشبكي التي اثبتت قدرتها  ثالثا: التسويق بالمحتوى:
 الصاح الجهود التسويقية الدبذكلة من أجل برقيق النجاح بُ التجارة الإلكتًكنية. الفائقة على

الدقصود بالتسويق ا﵀تول ىي تلك الطريقة التي تعتمد بُ التًكيج للمنتجات كالخدمات على لزتول 
وصوؿ إلى الجمهور الدستهدؼ ، حيث يتم نشر ىذا ا﵀تول على الدكتوب أك الدرئي أك الدسموع بشكل أساسي لل

شبكة الأنتًنت بُ العديد من الدنصات الدوجودة على مواقع التواصل الاجتماعي )تويتً ، فايسبوؾ ، انستغراـ 
 2(كغتَىا..
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 أنواع لتسويق ا﵀تول: 3 كىناؾ

 (.bloggingالتسويق با﵀تول الدكتوب )التدكين  .1
 .video lontentالتسويق بالفيديو  .2
 (.podcast التسويق با﵀تول الدسموع )بودكاست .3

يساعد التسويق با﵀تول على جعل الزبائن تتفاعل معو من خلبؿ نشره عبر مواقع التواصل الاجتماعي 
..اخ، فاذا كاف ا﵀تول مكتوب لغعل الدتلقي متحمسا يستخدـ فكره لتخيل كيف سيكوف ذلك الدنتج كمثلب .

كاذا كاف التسويق بالفيديو فهو يسهل على الدتلقي معرفة نوعو شكلو كاحيانا تقوـ الدؤسسات الاقتصادية على 
بذربة ذلك الدنتج على شخص كتقوـ بنشره ، ككل ىذه الانواع تستخدمها الدؤسسات الاقتصادية من اجل 

 التسويق لدنتجاتها كتعود بالأرباح عليها.

التسويق بالبريد الإلكتًكني كاحد من أقدـ كأىم طرؽ التسويق الشبكي  بريد الإلكتروني :رابعا: التسويق بال
الدتعارؼ عليها لدل الكثتَ من العاملتُ بُ التسويق بشكل عاـ كيعتمد على التسويق بالبريد الإلكتًكني بُ تأدية 

بالبريد الإلكتًكني عن غتَه من الرسائل العديد من الدهاـ بُ جذب الدزيد من العملبء كخلق الولاء كيتميز التسويق 
 1الإلكتًكنية الأخرل بالتكلفة الدنخفضة كالاستهداؼ الصحيح للجمهور.

لا  2022.2023عند الحديث عن أفضل طرؽ التسويق الشبكي بُ سنة  خامسا: التسويق عبر الدؤثرين:
 لؽكن ألا نذكر كاحد من أقول الطرؽ حاليا كىو التسويق عبر الدؤثرين.

كالدؤثرين ىنا يقصد بهم مشاىتَ مواقع التواصل الاجتماعي كاليوتوبوز الذين لصحوا بُ جذب قاعدة بصاىرية   -
 كبتَة.

التسويق عبر الدؤثرين ىو طريقة جديدة بُ التسويق لعلبمة بذارية أك منتج أك خدمة اعتمادا على توصيات  -
بُ بزصصات معينة مثل " الدوضة، الجماؿ، الطبخ الدؤثرين لجمهورىم كبنظر إلى الكثتَ منهم على أنهم خبراء 

التي بذذب قاعدة بصاىرية كبتَة كتعود بالدنفعة على الدؤسسات الاقتصادية التي استعانت بدؤثرين بُ  كغتَىا"
 التًكيج كالتسويق لدنتجاتهم.

قتصادية التي يساىم كثتَا ىذا النوع من التسويق بُ برقيق الارباح كالولاء كاكتساح السوؽ للمؤسسة الا
استخدمتو نظرا لتأثتَىم الكبتَ على  الجمهور لانهم بُ ىذا العصر الرقمي اصبحوا الدرجع الرئيسي كالوحيد لكافة 
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خياراتهم كيثق فيهم الدتلقي كثتَا ، فمثلب اذا اراد شخص ما شراء منتج معتُ فانو سيبحث عن الغابياتو كسلبياتو 
 وسيظهر لو لرموعة من الدؤثرين يتحدثوف عنو كىنا سيقتنع الدتلقي اما باقتنائيقوـ بالدخوؿ الى اليوتيوب كالبحث 

اك عدـ اقتناءه كىنا الدؤثرين لذم تأثتَ كبتَ على قرارات الشرائية للزبوف، لذذا غالبا ما الدؤسسات الاقتصادية بُ 
ا ايضا يكوف عائد بالربح التسويق لدنتجاتها تستخدـ اشخاص لذم تأثتَ كبتَ حتى يسوؽ لذم منتجهم كطبعا ىذ

 للشخص الدؤثر ايضا. 

 :Handy bioطرق التسويق الشبكي في مؤسسة ىاندي بيو 

 خاصة بعصر التتُ الشوكي كمشتقاتو كاستخلبص الزيوت النباتية. Handy bioمؤسسة ىاندم بيو 

تعتمد على التسويق عبر مواقع  فهي Handy bioمن أىم طرؽ التسويق الشبكي بُ مؤسسة 
 التواصل الاجتماعي "الفايسبوؾ ،انستغراـ "

لديها صفحة بُ الفاسبوؾ حيث تقوـ بالتًكيج لدنتجاتها كخدماتها لجذب أكبر عدد من الزبائن كبرقق 
رائح الولاء لذا كىو من أىم طرؽ التسويق الشبكي الناجح كأكثر انتشارا كىذا راجع لاستخدامو من قبل كافة ش

عن الدوقع نشط جدا كىناؾ بُ  كالدسؤكؿ الإنستغراـالمجتمع خاصة النساء ،كذلك برتوم على صفحة عبر منصة 
 غالب برديث بُ منتجاتها.

 لؼص التًكيج لدنتجاتها تعتمد على إعداد بضلبت تركلغية كتسويقية احتًافية عبر ىذه الدنصات. كفيما

مؤسسة ىاندم بيو عن طرؽ التسويق الشبكي تعتمد على مواقع التواصل الاجتماعي  نستنتج أفىنا  كمن
"بُ التًكيج لدنتجاتها كالوصوؿ إلى أكبر عدد من الزبائن ، ككذلك تسعى  الإنستغراـ ، الفاسبوؾبالدرجة الأكلى "

 لولاء.إلى برصتُ كترسيخ صورة إلكتًكنية بُ ذىن الزبائن التي تعود عليها بأرباح كبتَة كا

اعتمادىا بُ الطرؽ التسويق الشبكي على مواقع التواصل الاجتماعي راجع إلى زيادة عدد مستخدمي 
 ىذه الدنصات الدختلفة حتى تصل إلى أكبر عدد من الزبائن بأقل التكاليف.

 على انواع التسويق الثلبث كىي: دىاندم بيو بالاعتما ةمؤسس كتقوـ

 التسويق الدكتوب.

 ول. التسويق با﵀ت

 التسويق الدسموع.
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الوسائط الجديدة مواقع التواصل الاجتماعي اصبحت بُ عصرنا الاف ىي الوسيلة الاكثر انتشارا بُ 
 التًكيج كالتسويق للمنتجات لاف العالم الاف اصبح قرية صغتَة كلرتمعنا لرتمع رقمي بالدرجة الاكلى . 

 سسات الاقتصادية الجزائرية.الدطلب الثاني: أهمية تطبيق التسويق الشبكي في الدؤ 

أصبح التسويق الشبكي أداة ضركرية بالنسبة للمؤسسات الاقتصادية بُ تفعيل أنشطتها بُ التًكيج 
لدنتجاتها، حيث لا لؽكن الاستغناء عنو ، ذلك لأنو اختزؿ لستلف العمليات كا﵀طات الطويلة التي كاف يسلكها 

 1ملية كاحدة.التسويق التقليدم بُ التًكيج للمنتج بُ ع

ىذا الصدد سنقوـ بتلخيص أىم لشيزات التي لػققها التسويق الشبكي لكل من الدؤسسة كالعميل بُ  كبُ
 العناصر التالية:

: كانت عملية التسويق للمنتج مكلفة جدا بُ السابق، حيث أف الإعلبف عن الدنتج يتم .انخفاض التكلفة1
 تتسويقو على شبكة الأنتًنت كبتكلفة ضئيلة جدا، كحتى استًاتيجيابواسطة الوسائل التقليدية، أما الأف فيمكن 

التسعتَ أصبحت تأخذ بُ الحسباف توجو الزبوف بدرجة الأكلى بحيث بزصص أسعار مرنة تتلبءـ مع القدرة الشرائية 
 2لزبوف.

ىذا يبرر أف شبكة الانتًنت سهلت العملية التسويقية فأضحت اليوـ بفضل تطور كسائل الإعلبـ 
 كالاتصاؿ تصاؿ إلى أكبر شرلػة بُ المجتمع بأقل تكلفة كدكف جهد كبتَ.

من منطلق أف التجارة عبر شبكة الأنتًنت متواجدة بُ كل مكاف كبُ كل الاكقات لا برتاج  الإنتشار الواسع :.2
لؽكن  إلى سوؽ ملموس كيستطيع الدتعامل من خلبلذا الدخوؿ إلى ىذا السوؽ بُ أم كقت كبُ ام مكاف فمثلب

أبراـ صفقة بذارية بتُ العارض للمنتج اك الخدمة كالزبوف حتى كإف كاف من بلدين لستلفتُ ، كما اف معدلات 
الزيادة بُ مستخدمي الأنتًنت رافقها تطور لزتول الدواقع العاملة على الأنتًنت ، كذلك بإضافة خدمة الكتًكنية 

 3كمداخل البريد الإلكتًكني كالتواصل مع الدوقع.

                                                           
. لرلة العلوـ الإنسانية أـ التسويق الإلكتروني في الدؤسسات الاقتصادية .بذربة مؤسسة الجزائرية في التسويق الإلكترونيد. بصيلة بن لوصيف ، 1
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صبحت شبكة الأنتًنت برقق انتشارا كبتَ من خلبؿ التسويق للمنتجات فمثلب يستطيع الزبوف رؤية أ
 الدنتج أك الخدمة متى أراد كالعكس صحيح.

ىنا يبرر لنا خصائص تكنولوجيا الإعلبـ كالاتصاؿ خاصية التزامنية بُ التسويق للمنتجات بالرغم  كمن
 من اختلبؼ الدستويات الاقتصادية كالثقافية للفرد.

شبكات ك  ساعة ، عن طريق القوائم البريدية 24على مدار ك  العميل ستمر معالدالتواصل  التواصل الفعال:.3
ذا ما يتفق على الإعلبنات الورقية كالدرئية التي لا تغطي إلا فئة بسيطة من العملبء ، كى التواصل الاجتماعي ،

حيث تعد عملية التسويق عبر الأنتًنت ألية تواصل ذات فاعلية عالية جدا من منطلق أنها كسيلة اتصاؿ ذات 
 .1تابذاىتُ بتُ العميل كالتاجر ، حيث تفقد التجارة التقليدية لذذا النوع من الاتصالا

كىنا نرل التفاعلية كالتنوع بُ العملية التسويقية تنوع من حيث الأشكاؿ الاتصالية الدتاحة من خلبؿ 
 عملية تفاعلية معو. كبناءكسيلة رقمية كاحدة كمن خلبؿ الخدمة الدقدمة ، كالتواصل الدائم مع الزبوف )الدتلقي(

معينة من الأفراد  استهداؼ فئةمن منطلق أف التسويق عبر الأنتًنت لؽكن الدسوؽ من  الإستهداف الشخصي:.4
كشرلػة خاصة من مستهلكتُ كذلك من خلبؿ تعديل الإعلبنات غبر شبكة كذلك بتحديد معلومات الفرد 

ن العوامل الدرغوب باطلبعو على الدنتج كالتحديد العمر الجنس كطبيعة عملو كام أمور يراىا الدسوؽ ضركرية م
 الدلؽغرافية.

حيث تقدـ عملية التسويق عبر الانتًنت الكثتَ من الخيارات الدستهلكتُ بحيث لؽكنهم  تعدد الخيارات:.5
 2الدفاضلة بتُ الكثتَ من العارضتُ من لستلف بقاع العالم بسرعة كتكلفة أقل.

ية بُ الجزائر ، كىنا التسويق عبر شبكة الانتًنت اصبح متبتٌ من طرؼ اغلب الدؤسسات الاقتصاد
 الدستهلك ىو الذم بيده الخيار للخدمة التي تلبي رغباتو كتشبع حاجاتو من طرؼ الدؤسسة الدقدمة لتلك الخدمة.

عندما يقوـ الدشتًم بشراء أكؿ منتج أك خدمة تقدـ لو فهذا يعتٍ أف الدشتًم قد  .توطيد العلاقات مع الزبون:6
ة لؽكن تقويتها أك تشتيتها من خلبؿ الإلؽالات الدعائية للمنتجات الجديدة بدا لتو بُ علبقة خاصة مع الدؤسس
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كالدهمة كالدلبئمة كما يبحث عن عملية تواصل مع العميل تساعد بُ استثمار العميل كمستول متكرر بُ 
 1الدستقبل.

لاجتماعي( إلى تسعى الدؤسسة الاقتصادية الدقدمة للخدمة أك الدنتج غبر شبكة الأنتًنت )مواقع التواصل ا
 برستُ صورتها الإلكتًكنية كترسيخها بُ ذىن الزبوف حتى برقق الولاء لذا كيعود بالربح على الدؤسسة.

يساىم التسويق الشبكي بُ فتح لراؿ أماـ الجميع لتسويق سلعهم أك خبراتهم دكف التميز بتُ  لجميع:ل .متاح7 
 أك شركة صغتَة لزدكدة الدوارد.الشركة عملبقة ذات رأس ماؿ ضخم كبتُ الفرد العادم 

أم شخص يستطيع التسويق لدنتجو دكف عناء أك صعوبات فالتسويق الشبكي سهل على الجميع الأفراد 
 إبراز منتجاتهم لكافة الناس.

لو ألعية كبتَة من خلبؿ تطبيقو بُ عرض الدنتجات  HANDY BIOالتسويق الشبكي بُ مؤسسة
 ة( كبُ النقاط التالية ألعية تطبيقو:الطبيعية )استخلبص الزيوت الطبيعي

 قلة التكلفة من خلبؿ عرض الدنتجات عن طريق الإعلبنات بُ الصفحة الخاصة بالدؤسسة. -
 الوصوؿ إلى اكبر شرلػة من الزبائن بُ أم كقت "اللبتزامنية" -
 التواصل الدستمر مع كزبائنها، دراسة السوؽ كدراسة رغباتهم كاحتياجاتهم كتوفتَىا لذم. -
تُ صورتها الإلكتًكنية من خلبؿ الطريقة التي تعرض بها منتجاتها ككيفية التعامل مع زبائنها لشا لػقق كسب برس -

 الولاء لذا كيعود بالأرباح على الدؤسسة.

 

 

 

 

 

 

 
                                                           

 176نفس الدرجع.بن لوصيف.  ةد. بصيل1
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 الدطلب الثالث: عوامل انتشار التسويق الشبكي في مؤسسات اقتصادية.

كالكبتَة لضو التسويق عبر الأنتًنت "التسويق الشبكي"  يزداد ابذاه العديد من الشركات كالدنظمات الصغتَة
 لاستفادة منو على النحو التالي:

كيعتٍ توفتَ موقع للمؤسسة يتضمن العديد من البيانات عن الدؤسسة  برقيق التواجد الشبكي عبر الأنترنت: .1
 1كأنشطتها ككذلك رسائل اتصالذا.

التواصل الاجتماعي "الفاسبوؾ" ككذلك بريد الكتًكني ، فمثلب مؤسسة ىاندم بيو لذا صفحة عبر مواقع   
على صفحة الفاسبوؾ تقوـ بعرض معلومات حوؿ نوعها كخدماتها كأنشطتها كىي نشطة جدا عبر مواقع التواصل 

 الاجتماعي " الفاسبوؾ".

لإجابات د من افالتواجد عبر الأنتًنت لؽكن الشركة من الحصوؿ على العدي توفير معلومات عن الدؤسسة:.2
يها بُ الرد على على الدوقع عبر الأنتًنت بدكف أف تكبد الشركة الوقت الذم قد تضيعو لدوظف التساؤلات الدرتادة
 الاسئلة الدختلفة.

بالتالي تسهل عملية الإجابة على كل التساؤلات الدوجودة بُ ذىن الزبائن كمرتادم على موقع الدؤسسة   
زامنية" يعتٍ اذا كجد مسؤكؿ عن موقع الدؤسسة أم سؤاؿ بُ أم كقت يتم بدكف إضاعة الوقت كالجهد." اللبت

 الدسؤكؿ عن صفحة مؤسسة ىاندم بيو. والإجابة عنو بُ أم كقت، كىذا ما يفعل

ففي الأنتًنت لا توجد حدكد جغرافية تقيد حركة الدعلومات كذلك ما لؽكن  .الوصول إلى السوق العالدية:3
 2الدؤسسة من الوصوؿ إلى الدستهلكتُ بُ أماكن لم تكن تفكر بُ الوصوؿ إليها بطرؽ التقليدية.

خلبؿ ىذه النقطة نستنتج أف التسويق الشبكي بذاكز الحدكد الزمنية كالدكانية كلؽكن الوصوؿ إلى  من
 أكبر عدد من الزبائن بُ لستلف الدناطق.

 الأصوات بالدوقع دون أي تكاليف إضافية.و  والفيديو  توفير تكنولوجي الصور.4

 ساعة يوميا. 24 ة.القيام بخدمة الدستهلك5

 كثيرة التغير متاحة بسهولة للمستهلك.و  لحديثة.جعل الدعلومات ا6

                                                           
 33.ص  2008الفكر الجامعي . القاىرة . ر. داالتسويق الإلكتروني الصربُ محمد.1
 33. ص  نفس الدرجعمحمد.الصربُ 2
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توفير للمؤسسة فرصة للحصول على تغذية مرتدة من و  الدستهلكو  .تسمح الأنترنت بالتفاعل بين الدنتج7
 العملاء حول الدنتج.

 1سهولة ربط جميع بلدان العالم بشبكة متكاملة.و  .تطوير التكنولوجي الاتصالات8

 التسويق الشبكي في الدؤسسات الاقتصادية.: برديات الدطلب الرابع

تشتَ الكتابات كالدراسات الدختلفة إلى أف التسويق الشبكي يواجو العديد من العقبات كالتحديات التي 
 2تؤثر عليو ، كقد تقلل من فاعلية استخدامو ، كلذلك لغب التغلب على ىذه العقبات كمن أىم التحديات:

التفاعل بتُ العملبء كالدواقع الدختلفة لذا ىناؾ حاجة ملحة لتطوير البرلريات التي من برد من الثقافة: و  .اللغة1
شأنها إحداث نقلة نوعية بُ تربصة النصوص إلى اللغات الدختلفة ليفهمها العملبء ، كضركرة مراعاة الاختلبفات 

 اـ الدواقع التجارية.يكوف ىناؾ عائقا لضو استخد لا  الثقافية كالعادات كالتقاليد بتُ الأمم بحيث

لػتاج التسويق الشبكي إلى إدارة جيدة كخطط كاضحة لدواجهة التغتَ الدستمر بُ حركة السوؽ  الإدارة الجيدة:.2
 ا﵀لي كالعالدي كلا لؽكن لتسويق الشبكي أف ينجح إف لم يتوفر الدختصوف بُ ىذا المجاؿ.

يق الشبكي كخصوصا أنو يفتًض الحصوؿ على بعض ىي أف تعد أمينا من عملية التسو  الخصوصية:و  السرية.3
البيانات الدتعلقة بالعميل مثل: الاسم النوع الجنسية العنواف أرقاـ بطاقات الائتماف كىذا بغرض استخداـ البرلريات 

 الخاصة للحفاظ على سرية كتأمتُ الصفقات.

اية حقوؽ الدلكية كالنشر عبر شبكة كىي ضركرية لتنظيم عمليات التسويق الشبكي كبض التشريعات:و  القوانين.4
 الأنتًنت فضلب عن تطوير الأنظمة الدالية كالتجارية لتسهيل عمليات التسويق الشبكي.

 معيقات بطريقة كبيرة:و  سنفصل ىنا في التحديات

ة بالغات الأجنبية حيث لػب أف يعلم الدسوؽ معاني كلمات الدستخدـ بُ اسم الدنتج أك .التحدم الخاص1
 الإعلبنات أك العلبمات.

لا ك  .التحدم الخاص بالفركؽ الثقافية بتُ المجتمعات فهناؾ الكثتَ من الأمور الدسلم بها بُ المجتمعات الغربية2
 يصلح تطبيقها بُ الدكؿ العربية.

                                                           

129.130ص  2007. القاىرة تكنولوجيا الدعلومات ودورىا في التقليد الإلكتروني د. فرعلي عبد الله كأخركف . 1 
32. ص مرجع سبق ذكره. د. مبركؾ العديلي 

2 
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 القرصنة.ك  مشاكل استخداـ بطاقات الائتماف خاصة التحاليلك  .التحدم الخاص بطرؽ الدفع،3

لا ك  بالدزيج السلعي الدناسب لكل سوؽ من الأسواؽ ، فقد يلبءـ الدزيج السلعي السوؽ ا﵀لي.التحدم الخاص 4
 يلبءـ السوؽ الأجنبي.

 .التحديات الخاصة بالاختبارات اللبزمة للموقع قبل استخدامو "لزتول، ألواف..."5

الصوت، مستول الكلبـ، نقاء ك  .التحدم الخاص بالتغلب على معوقات الاتصاؿ مثل استخداـ الصور6
 الضوضاء.

ا﵀تمل حيث لغب على الدسوؽ أف يعطي ك  .التحدم الخاص بالحصوؿ الدعلومات أكثر عن الدستهلك الفعلي7
 1السرية.ك  الدستهلك الإحساس بالأماف

 :التحديات التي تواجو مؤسسة ىاندي بيو

ىاندم بيو على مراعاة  بُ مؤسسةلغب على الدسؤكؿ عن التسويق  التحدم الخاص بالغات الاجنبية:
الكلمات الدستخدمة بُ التسويق كمعانيها سواء بُ اسم الدنتج، الاعلبنات اك العلبمات لاف الدتلقي احيانا لا لغيد 
التكلم اك فهم للغة الالصليزية مثلب اك الفرنسية لذذا لغب مراعاة اللغة التي يكتب بها بُ التسويق للخدمة حتى 

 ا.يستطيع كافة الناس فهمه

التحدم الخاص بالفركؽ الثقافية بتُ المجتمعات : الدسؤكؿ عن التسويق بُ مؤسسة ىاندم بيو   لا 
لرتمعنا يراعي الحدكد المجتمع العربي لاف ىناؾ امور لا يصلح التسويق لذا اك تطبيقها بُ  لدنتج لايستطيع التسويق 

 لرتمع اسلبمي . لأنو

لكل سوؽ من الاسواؽ: الدسؤكؿ بُ مؤسسة ىاندم بيو عن التحدم الخاص بالدزيج السلعي الدناسب 
 التسويق يسوؽ لدا يلبءـ السوؽ ا﵀لي كرغباتو لإشباع حاجاتو.

الالواف : على الدسؤكؿ اختيار  استخدامو ا﵀تولاللبزمة للموقع قبل  تبالاختباراالتحديات الخاصة 
 الالواف الدناسبة قبل استخداـ الدوقع .

تغلب على معوقات الاتصاؿ : يستخدـ الدسؤكؿ الصور كالكلبـ كنقاء الصوت التحدم الخاص بال
 كالتخلص من الضوضاء للخركج بفيديو يستقبلو الدتلقي كيفهمو.

                                                           
 433.434.، ص  2007، دار الفكر الجامعي ، الإسكندرية ، والأنترنت، إدارة التسويق عن بيئة العولدة محمد غريد ، طو أبضد طارؽ  صحند. ال1
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 الدبحث  خلاصة

ا سبق يتضح لنا أف التسويق الشبكي أصبح جزء لا يتجزأ من إدارة الدؤسسة الاقتصادية الجزائرية للدكر لش       
الألعية التي لا لؽكن الاستغناء عنها لدا ك  التًكيج للمنتجات الدؤسسة "الطرؽ الدتبعة بُ التسويق"الذم يلعبو بُ 

كذلك يعمل على ترسيخ ك  برقيق الولاء للمؤسسةك  لػققو من أرباح عليها ، كما يعمل على كسب ثقة الزبائن
 بُ أم مؤسسة. صورة الكتًكنية إلغابية بُ ذىن الجمهور الدستهدؼ فهو ضركرة لا غتٌ عنها



 

 

 

 

 



 

 

 
 

 التطبيقي  طارالإ
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 عرض وبرليل نتائج الدراسة:

 (:يدثل توزيع العينة حسب متغير الجنس01الجدول رقم )

ثل توزيع العينة دائرة نسبية بس  :(01)رقم الشكل

 حسب متغير الجنس

بلغ  ثأف عدد الإناث يفوؽ عدد الذكور من عينة الدراسة، حي (01نلبحظ من خلبؿ الجدكؿ رقم )
نستنتج أف أغلب أفراد العينة  كمنو% 30بنسبة  36، بينما بلغ عدد الذكور %70أم بنسبة  84عدد الإناث 

تهم  كالتيالتي تسوقها الدؤسسة  كالدنتجاتبطبيعة ا﵀تويات  كارتباطاذلك إلى أنهم الفئة أكثر اىتماما  كيعودإناث 
 .بذميلية كموادالإناث أكثر من الذكور بحكم أنها منتجات تلبي حجاتهم من عطور 

 

 

 

 

 

 

 

 ذكر أنثى

 النسبة الدئوية التكرار الجنس

 %30 36 ذكر

 70%  84 أنثى

 %100 120 المجموع
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 (:يدثل توزيع العينة حسب متغير العمر02الجدول رقم )

 ثل توزيع(:دائرة نسبية بس02الشكل رقم)

 العمرالعينة حسب متغير 

 فئة أفراد العينة التي تتًاكح أعمارىم يالأكبر ىالفئة ذات النسبة  أف (02الجدكؿ رقم )تشتَ بيانات         

إلى 29من الفئة العمرية) تليها %70مفردة من لرموع العينة أم بنسبة  84سنة( بدا يقدر ب  28الى18)من 
الأختَ تأبٌ فئة الذين  كبُ %20من لرموع العينة أم بنسبة مفردة  24( بُ الدرتبة الثانية حيث بلغت سنة 38

 . % 10من لرموع العينة أم بنسبة مفردة  12بُ الدرتبة الثالثة حيث بلغت  ، (فما فوؽ39)أعمارىم 

سنة( ىي الأعلى نسبة كىو أمر طبيعي لأف ىذه الفئة ىي  28الى18نلبحظ أف الفئة العمرية)من  كمنو
الأكثر اىتماما بالدنتجات التجميلية بحكم سنها كبحكم أنها بُ مرحلة الشباب الاكلى التي تلي فتًة الدراىقة مباشرة 

 نوعا ما بالفئات الأخرل ما يتًؾ لذا الفراغ للبىتماـ بالأمور الجماؿ.كتكوف مسؤكلياتها قليلة 

دليل على نقص الاىتماـ  كىذا %20سنة( التي تأبٌ ثانيا بنسبة  38إلى 29بٍ تأبٌ الفئة العمرية)من 
لدل ىاتو الفئة من الدبحوثتُ بالدنتجات التجميلية كلؽكن برليل ذلك بخصائص الفتًة العمرية التي تتميز 

 بالدسؤكليات التي يكوف الدبحوثتُ قد تقلدكىا بُ الحياة سواء على الدستول الدهتٍ أك الدستول الشخصي .

( الفئة الأقل اىتماما بالدنتوجات التجميلية الا بُ حالات قليلة أك يكوف فما فوؽ39)كتبقي الفئة العمرية
 بالبيع كليس الاستعماؿ. الاىتماـ

 

 سنة 38إلى 29من  سنة28إلى  18من 

 .فما فوق 39

 الدئويةالنسبة  التكرار العمر

 %70 84 سنة28إلى  18من

 %20 24 سنة 38إلى 29من 

 %10 12 فما فوؽ39

 %100 120 المجموع
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 العينة حسب الدستوى التعليمي أفراد توزيع يبين(:03الجدول رقم )

 

 توزيع العينةبسثل  (:دائرة نسبية 03الشكل رقم )

 الدستوى التعليميحسب متغير 

الدستول التعليمي الجامعي كذلك الفئة ذات النسبة الأكبر ىي فئة أف  (03الجدكؿ رقم )تشتَ بيانات 
لكل  % 24.2بنسبة التعليمي متوسط متساكياف كذلك  كمستول الثانومالدستول التعليمي بٍ يأبٌ %62بنسبة 

 منعدمة كلؽكنبالنسبة للمستول التعليمي ابتدائي  االأخرل. أممنهما بُ حتُ لم نسجل أم نسبة للمستويات 
أما بالنسبة  ، بعدـ بسكنهم من التواصل بُ الدواقع التواصل الاجتماعيبرليل غياب ىذا الدستول لدل الدبحوثتُ 

لدستول الدراسات العليا فيمكن برليل غياب ىذا الدستول عن الدبحوثتُ بعدـ دخوؿ ىذا المجاؿ ضمن اىتمامات 
 تُ.الدبحوث

لؽثل  كىذادليل على الدستول العالي لذم ،  كىذانلبحظ أف أغلب أفراد العينة من الدستول الجامعي  كمنو
أفراد العينة ابذاه استخداـ التسويق الشبكي نظرا لدا لؽتلكونو من مؤىلبت علمية مواكبة مع التطور  ككعيثقافة 

 التكنولوجيا الحديثة. كالتسارع بُ كالتقدـالعلمي 

 

 جامعً ثانوي متوسط

الدستوى 

 التعليمي

 النسبة الدئوية التكرار

 00 00 ابتدائي

 24.2% 29 متوسط

 %24.2 29 ثانوم

 %51.7 62 جامعي

 00 00 دراسات عليا

 %100 120 المجموع
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 العينة حسب الدستوى الدعيشيأفراد توزيع  يبين(:04الجدول رقم )

 

العينة  توزيع ثل(:دائرة نسبية بس04الشكل رقم )

 الدستوى الدعيشيحسب متغير 

أف غالبية أفراد العينة من مستول الدعيشي متوسط كذلك بنسبة  (04من خلبؿ الجدكؿ رقم ) نلبحظ
بُ حتُ يأبٌ الدستول الدعيشي ضعيف ،% 30من إبصالي العينة بٍ يأبٌ الدستول الدعيشي جيد ثانيا بنسبة  % 60

كلؽكن برليل ذلك برغبة من كاف مستواىم متوسط كضعيف بُ برستُ مستواىم كذلك بالتجارة بُ  %10بنسبة 
تنافسية أما الدستول الدعيشي جيد لؽكن أف تقتصر اىتمامهم  الدنتجات بأسعارمواد التجميل كرغبة بُ اقتناء 
 بالدنتوجات بهدؼ استهلبكها. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 جٌد متوسط ضعٌف

الدستوى 

 الدعيشي

 النسبة الدئوية التكرار

 %10 12 ضعيف 

 %60 72 متوسط

 %30 36 جيد

 %100 120 المجموع
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 الوظيفةحسب يدثل توزيع العينة (:05الجدول رقم )

ثل توزيع العينة (: دائرة نسبية بس05الشكل ) 

 الوظيفةحسب متغير 

تأبٌ  بعدىاك  ، %60كذلك بنسبة  الدوظفتُفئة  أفراد العينة منأغلب أف  (05الجدكؿ رقم )تشتَ بيانات         

كلؽكن برليل ذلك باف ىاتتُ الفئتتُ تتوزعاف على الدستهلكتُ كمن يعيد  %40نسبة بالدهن الحرة فئة أفراد العينة 

 .عن العمل فلم نسجل أم نسبة لذم لدل الدبحوثتُ كالعاطلتُالأختَ فيما لؼص الدتقاعدين  كبُ الدنتجاتبيع 

 

 

 

 

 

 

 

 

 مهن حرة موظف

 النسبة الدئوية التكرار العمر

 %60 72 موظف

 %40 48 مهن حرة

 00 00 متقاعد

 00 00 عاطل عن العمل

 %100 120 المجموع
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 خاص بددى تصفح الدبحوثين، بدؤسسة ىاندي بيو تيارت(:06رقم ) الجدول

(:دائرة نسبية بسثل مدى تصفح 06الشكل رقم )

 ىاندي بيو تيارت. ؤسسةبد الدبحوثين

 

 

 
صفحة مؤسسة "ىاندم العينة أجابوا بأنهم يتصفحوف  دفراكالأ أف (06نلبحظ من خلبؿ الجدكؿ رقم )          

كلؽكن برليل ذلك أف الباحث قاـ باستهداؼ الدبحوثتُ على حسب تصفحهم  %100كذلك بنسبة  بيو"
ت الدبحوثتُ الذين يتابعوف ك ىذا راجع أف مؤسسة ىاندم بيو تشبع حاجا، مؤسسة "ىاندم بيو"للصفحة 
 الصفحة.

 

 

 

 

 

 

 نعم

 النسبة الدئوية التكرار الإجابة

 %100 120 نعم

 00 00 لا

 %100 120 المجموع
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 تصفح أفراد العينة لصفحة تيبين أوقا(:07)الجدول رقم 

(: دائرة نسبية تبين أوقات تصفح 07الشكل رقم)
 أفراد العينة لصفحة

 
يتصفحوف صفحة الدؤسسة كل  %60 كبنسبةأغلب أفراد العينة أف  (07الجدكؿ رقم )تشتَ بيانات             

كلؽكن برليل ذلك بددل انشغاؿ الدبحوثتُ  % 40بنسبة الصفحة فحوف يوميا باقي الأفراد يتصأما   أسبوع ،
حتُ لم نسجل أم نسبة  بيعها بُكجدكلذم الزماني كأيضا يتوقف التصفح على من يستهلك الدنتجات كمن يعيد 

 للفتًات الاخرل.
 

 

 

 

 

 

 

 

 كل أسبوع ٌومٌا

 النسبة الدئوية التكرار الفترات

 %40 48 يوميا

 60% 72 كل أسبوع

 00 00 كل شهر

 00 00 حسب الحاجة

 %100 120 المجموع
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 مؤسسة ىاندي بيو العينة لصفحةيبين الددى الزمني تصفح افراد (:8الجدول رقم )

بين الددى الزمني تدائرة نسبية (: 08الشكل رقم)
 العينة افراد  حتصف

 
 صفحة مؤسسة "ىاندم بيو"أف معظم أفراد العينة بدأكا بُ متابعة  (08نلبحظ من خلبؿ الجدكؿ رقم )        

من سنة  لشن يتابعوف الصفحة 40%من إبصالي الدبحوثتُ بُ حتُ سجلت  60%كذلك بنسبة  منذ أقل من سنة
 سنوات.3حتُ لم نسجل أم فتًة لأكثر من  سنتتُ .بُإلى 

كلؽكن برليل ذلك بالانتشار الذم تشهده الدؤسسة فكل فتًة يزداد متابعيها كذلك مع ازدياد نشاطها        
 التجارم.

ك ىذا راجع إلى أف ىذه الدؤسسة حديثة النشأة ك أيضا إلى ثقافة الزبوف التي تلعب دكرا كبتَا بُ مثل ىكذا  
 منتجات.

 

 

 

 من سنة إلى سنتٌن ألل من سنة

 النسبة الدئوية التكرار الفترات

 %60 72 أقل من سنة

من سنة إلى 

 سنتتُ

48 %40 

 3أكثر من 

 سنوات

00 00 

 %100 120 المجموع
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 .قللتسوي»بيو صفحة مؤسسة "ىاندي  مدافعهم للاستخدا(:يدثل توزيع العينة حسب 09الجدول رقم )

 

ثل توزيع العينة حسب نسبية بس(:دائرة 09الشكل رقم )

بيو صفحة مؤسسة "ىاندي  مدافعهم للاستخدا

 قللتسوي»

 

 

بدافع معرفة  صفحة مؤسسة "ىاندم بيو"العينة يتابعوف  فرادكالأأف   (09رقم ) الجدكؿبيانات تشتَ 
 منجديدة الدستخدـ لدعرفة منتجات  كدافعكىذا يرجع إلى كجهة نظر  %100بنسبة  جديدة كذلكمنتجات 
 كالحصوؿالبديلة التي تسمح لزبوف باطلبع  كالخياراتبتوفتَ قاعدة تفصيلية عن الدنتجات  تتيحو الصفحةخلبؿ ما 

بُ حتُ لم نسجل أم نسبة للدكافع الأخرل كلؽكن برليل ذلك بأف الدبحوثتُ على الدعلومات الدتعلقة بالدنتج ،  
اطلبعهم على كل جديد من أجل اقتناء منتج جديد فحة فقط بُ الجانب التجارم البحت ، ك يستخدموف الص

 ك طبيعي.

 

 

 

 

 معرفة منتجات جدٌدة

 النسبة الدئوية التكرار نوع الدافع

معرفة منتجات 

 جديدة

120 100% 

ربح الوقت 

 كالجهد

00 00 

 00 00 مواكبة التطور

 00 00 التسلية

 %100 120 المجموع
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 يبين إذا قام أفراد العينة بشراء السلعة عبر موقع صفحة الدؤسسة ىاندي بيو(:10الجدول رقم )

دائرة نسبية تبين إذا قام أفراد  (:10الشكل رقم )

العينة  بشراء السلعة عبر موقع صفحة الدؤسسة ىاندي 

 بيو

 صفحة مؤسسة "ىاندم بيو"من  الأفراد العينة سبق لذم أف اشتًك كل أف   (10الجدكؿ رقم )تشتَ بيانات 
ك منو نستنتج أف التسويق عبر صفحة الدؤسسة يوفر منتجات جيدة ك ىذا راجع إلى  %100كذلك بنسبة 

الجودة العالية ك للمنتجات ك السلع ك تنوعها بالإضافة إلى امكانية الزبوف من برديد الدعلومات حوؿ الدنتوجات 
 ناكلؽكن برليل ذلك بأنبُ حتُ لم نسجل أم نسبة لدن لم يسبق لذم أف اشتًكا من الصفحة التي يريد شرائها ، 

حيث  من صفحة مؤسسة "ىاندم بيو"الذين سبق لذم أف تعاملوا مع لزبائن توزيع الاستمارات  مدنا علىاعت
 .نا العينة القصدية بُ دراستنااستعمل

 

 

 

 

 

 نعم

 النسبة الدئوية التكرار رأي الدبحوثين

 %100 120 نعم

 00 00 لا

 %100 120 المجموع
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يبين أفضل الدنتجات التي توفرىا العروض التسويقية التي تقدمها مؤسسة ىاندي بيو عبر (:11الجدول رقم )

 صفحتها من وجهة نظر أفراد العينة.

(: دائرة نسبية تبين أفضل الدنتجات 11الشكل رقم) 

تقدمها مؤسسة التي توفرىا العروض التسويقية التي 

 ىاندي بيو عبر صفحتها من وجهة نظر أفراد العينة.

 

 

(أف أغلب أفراد العينة يركف أف منتجات التجميل من أفضل الدنتجات 11رقم ) الجدكؿتشتَ بيانات ىذا 
كىذا أمر طبيعي راجع لكوف أف الدؤسسة لستصة بُ إنتاج  %100ب  كقدرتالتي توفرىا الصفحة التسويقية 

كما أف معظم مفردات عينة الدراسة من الإناث ك كثتَا من الفتيات تبحثن دكما عن منتجات  الدواد التجميل ،
التي تتناسب مع ميولتهم  ك ىذا ما أكدتو كثتَ من النساء على فعالية بعض مستحضرات التجميل بُ التغلب 

ك مع تعدد لشنتجات بُ ىذا المجاؿ بسكنت مؤسسة ىاندم بيو من توفتَ أفضل العركض  البشرة على مشاكل
 . التسويقية عبر صفحتها الرسمية ك ىذا ما  يفسر درجة القبوؿ لدل الزبائن

 

 

 

 

 منتجات تجمٌل

طبيعة 

 الدنتجات

 النسبة الدئوية التكرار

 %100 100 منتجات بذميل 

 00 00 منتجات الغذاء

 00 00 مواد التنظيف

 00 00 أخرل

 %100 120 المجموع  
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 يدثل دوافع اختيار منتجات مؤسسة ىاندي بيو(:12الجدول رقم )

دوافع ثل (: دائرة نسبية بس12الشكل رقم )

 اختيار منتجات مؤسسة ىاندي بيو

 
( حسب عينة الدراسة أف دكافع استخداـ منتجات مؤسسة 12يتبتُ لنا من خلبؿ معطيات الجدكؿ )          

راجع للؤسعار التنافسية التي توفرىا الدؤسسة بُ  كىذا %60أسعارىا ملبئمة بنسبة ىاندم بيو يعود إلى كوف أف 
راجع لاىتماـ الزبائن بالطفاض  كىذا %40نسبة الجودة بُ الدرتبة الثانية من ناحية الاىتماـ بنسبة  لصد أفحتُ 

ذات الجودة العالية ، بينما لصد أف الالتزاـ لم يسجل أم اىتماـ لدل  كالداركاتالتكلفة مقارنة بطبيعة الدنتجات 
العينة ، إذ أنو لم يسجل أم نسبة ك عليو نستنتج أف اىتماـ الزبوف بالسعر أكثر من الجودة ربدا بسبب أفراد 

 الدخل الدعيشي.
 

 

 

 

 

 

 السعر الجودة

 النسبة الدئوية التكرار سبب الاختيار

 %40 48 الجودة

 00 00 الالتزاـ

 60% 72 السعر

 %100 120 المجموع
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 يدثل مدى رضا زبائن مؤسسة ىاندي بيو على منتجاتها.(:13الجدول رقم )

 

مدى رضا  ثل(: دائرة نسبية بس13الشكل رقم )

 زبائن مؤسسة ىاندي بيو على منتجاتها.

 
من طرؼ  كقبوؿ( أف منتجات ىاندم بيو تلقى اقباؿ 13تؤكد النتائج الدتحصل عليها من الجدكؿ )         
بساما ، بُ حتُ لم نسجل أم نسبة  كراضحيث ىناؾ تقارب بُ النسب بتُ راض  %60بنسبة  كذلكزبائنها 

دم بيو، ك ىذا ما ميز بها منتجات مؤسسة ىانالتي تت كالدصداقيةتفستَ ذلك للجودة  كلؽكنبدرجات الأخرل 
جعلها ترسخ صورة الكتًكنية  النابذة عن استخداـ آلية من آليات التسويق الشبكي عبر منصات التسويقية عبر 

 منصات التسويقية لشا خلق كلاء صورة ذىنية جيدة لدل زبائن الدؤسسة.

 

 

 

 

 

 راض تماما راض

درجة رضا 

 الدبحوثين

 النسبة الدئوية التكرار

 %60 72 راض

 %40 48 راض بساما

 00  00 غتَ راض

 00 00 غتَ راض بساما

 %100 120 المجموع



 الإطار التطبيقي

84 

 ومنتجاتيبين إذا كانت ىناك مقترحات أو ملاحظات من أفراد العينة فيما يخص جودة (:14الجدول رقم )

 مؤسسة ىاندي بيو

كانت ىناك   ا(: دائرة نسبية تبين إذ14الشكل رقم )

مقترحات أو ملاحظات من أفراد العينة فيما يخص جودة 

 ومنتجات مؤسسة ىاندي بيو

 
ضركرة إحداث برفيزات على العركض  العينة اقتًحوامن  40 % أف (14رقم ) الجدكؿتشتَ بيانات           

بهدؼ تشجيع ك برفيز الزبوف على بذريب ك اختيار الدنتوج الدقدـ من  مؤسسة "ىاندم بيو"التًكلغية لدنتجات 
من خلبؿ التحفيزات التي تقوـ بها مؤسسة ىاندم بيو تساىم   طرؼ الدؤسسة ك من بٍ الإقداـ على عملية الشراء

الزبوف تلقى التي يقوـ بها   التحفيزاتف بُ زيادة الحصة السوقية ك دخوؿ زبائن جدد لتعامل مع منتجات الدؤسسة 
  قبوؿ لدل الدؤسسة من خلبؿ تلبية حاجاتو يساىم بُ ترسيخ صورة ذىنية الغابية لدنتجات مؤسسة ىاندم بيو

 من طرؼ أفراد العينةبُ حتُ تساكت اقتًاحات ، من أجل اغتنامها لإعادة بيع الدنتجات كبرقيق ىامش من ربح 
بُ التجاكب مع خصوصيات كل  كتلبية، كفقا لحاجاتهم %30بُ إضافة منتوجات جديدة كأسعار تنافسية بنسبة 

 زبوف.

 

 تحفٌزات أسعار تنافسٌة إضافة منتوجات جدٌدة

مقترحات 

 الدبحوثين

النسبة  التكرار

 الدئوية

إضافة 

منتوجات 

 جديدة

36 30% 

 % 30 36 أسعار تنافسية

 40 % 48 برفيزات

 %100 120 المجموع
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 الدنتج العينة لاقتناءأفراد  اونهستخدمييدثل توزيع العينة حسب الوسيلة التي (:15الجدول رقم )

ثل توزيع العينة (: دائرة نسبية بس15الشكل رقم) 

 الدنتج للاقتناءا ونهستخدميحسب الوسيلة التي 

 

 
أف كل لأفراد العينة صرحوا بأنهم يستخدموف الذاتف لاقتناء منتجات  (15الجدكؿ رقم )تشتَ بيانات          

الدتمثل بُ الذاتف الذكي بإضافة لشبكة  نظرا لتطور التكنولوجي كىذا%100كذلك بنسبة  مؤسسة "ىاندم بيو"
 الأنتًنت حيث يكوف التصفح بُ أم كقت دكف تكلف عذاب انتقاؿ الصديق من أجل شراء الدنتج.

 

 

 

 

 

 

 الهاتف

الوسيلة 

 الدستخدمة

 النسبة الدئوية التكرار

 %100 120 الذاتف

انتقاؿ لشركة 

 بوسيط)صديق(

00 %00 

عبر مواقع التواصل 

 الاجتماعي

00 %00 

 %100 120 المجموع
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مقارنة بالشركات معقول  سعر الدنتجرأي أفراد العينة ما إذا كان يدثل توزيع العينة حسب (:16الجدول رقم )

 الأخرى

يدثل توزيع العينة حسب دائرة نسبية  (:16الشكل رقم )
 ةمعقول مقارن سعر الدنتجرأي  أفراد العينة ما إذا كان 

 بالشركات الأخرى

 
ات مؤسسة ىاندم بيو أقل سعر الدنتجأف العينة يركف  كالأفرادأف   (16رقم )نلبحظ من خلبؿ الجدكؿ           

أسعار كوف   جع إلىرا ىذاك % 100 قدرت نسبة الذين أجابوا ب "نعم" ثحي الأخرلبالشركات  مقارنةسعرا 
ؤسسات الأخرل بُ الأسواؽ ا﵀لية، ك منو بيو بزتلف كثتَا عن أسعار منتجات الد مؤسسة ىاندم منتجات

 نستنتج أف مؤسسة ىاندم بيو تراعي مستول الدعيشي للمبحوثتُ ك تضع أسعار تناسبو.

 

 

 

 

 

 

 

 نعم

رأي 

 الدبحوثين

 النسبة الدئوية التكرار

 %100 120 نعم 

 00 00 لا

 %100 120 المجموع
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شبكات  عبر»بيو نوع الدنتجات التي تعرضها مؤسسة "ىاندي حسب يدثل توزيع العينة (:17الجدول رقم )

 النت

حسب ثل توزيع العينة (: دائرة نسبية بس17الشكل رقم )

 عبر نوع الدنتجات التي تعرضها مؤسسة "ىاندي بيو"

 شبكات النت

الدنتجات التي تعرضها مؤسسة أف كل لأفراد العينة صرحوا بأف  (17نلبحظ من خلبؿ الجدكؿ رقم )        
راجع إلى الاختصاص الذم  كىذا % 100ىي منتجات طبيعية كذلك بنسبة  شبكات النت عبر»بيو "ىاندم 

كيبة الطبيعية فقط ، ك منو نستنتج أف مؤسسة ىاندم بيو عملت تتبناه الدؤسسة بأنها تسوؽ للمنتجات ذات التً 
ح الزبوف على استخداـ مستحضرات الدصنعة من الدكونات الطبيعية ، عضوية خالية من الدكونات الصناعية التي بسن

 أك الدستهلك شعورا بالأماف ابذاه الدنتجات التي يستخدمها.
 

 

 

 

 

 منتجات طبٌعٌة

 النسبة الدئوية التكرار طبيعة الدنتج

 %100 120 منتجات طبيعية

منتجات  

 كيميائية

00 %00 

 %100 120 المجموع
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يبين أىم مواقع التواصل الاجتماعي التي يتم استخدامها في التسويق من وجهة نظر  (:18الجدول رقم )

 أفراد العينة.

أىم مواقع التواصل ثل (:دائرة نسبية بس18الشكل رقم ) 

الاجتماعي التي يتم استخدامها في التسويق من وجهة 

 .نظر أفراد العينة

 

تشتَ بيانات الجدكؿ أف غالبية أفراد العينة لغدكف أف الفيسبوؾ من أىم مواقع  التواصل الاجتماعي التي           
،  %45حيث لصد أف انستغراـ يقل على فيسبوؾ بُ التسويق بنسبة  55%يفضل استخدامها بُ التسويق بنسبة 

ى الانتًنت ك لا يقتصر استخدامو على ك منو نستنتج أف الفيسبوؾ يعتبر من أشهر مواقع التواصل الاجتماعي عل
الأفراد فقط بل ىناؾ الكثتَ من الشركات ك الدنظمات ك الحكومات بُ لستلف ألضاء العالم تستخدمو خاصة بُ 
إرساؿ الرسائل التسويقية ك التواصل مع العملبء ك الأعضاء بُ حتُ لصد أف انستغراـ لا يقل شهرة على الفيسبوؾ 

ن أىم مواقع التواصل الاجتماعي بُ التسويق سواء من طرؼ شركات كبرل عالدية أك حيث  أنو أصبح الأف م
 لزلية كما أنو يوفر إمكانية عمل تركيج للمنتجات.

 

 

 إنستغرام فاٌسبون

الدوقع 

 الدستخدم

النسبة  التكرار

 الدئوية

 %55 70 فايسبوؾ

 %45 50 إنستغراـ

 00 00 تويتً

 00 00 سناب شات

 %100 120 المجموع
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 اوقات تصفح افراد العينة لصفحة مؤسسة ىاندي بيو .يدثل (:19الجدول رقم )

اوقات ثل (: دائرة نسبية بس19الشكل رقم ) 

 تصفح افراد العينة لصفحة مؤسسة ىاندي بيو .

 
( اف غالبية افراد العينة صرحوا بانهم يتصفحوف صفحة مؤسسة ىاندم بيو 19تشتَ بيانات الجدكؿ )           

،كىذا راجع الى اف افراد العينة من فئة الدوظفتُ لشا يسمح لذم بتصفح  80%بالفتًة الدسائية كذلك بنسبة 
لهم ، بُ حتُ تقاربت النسب عم كطبيعةبحكم انشغالاتهم  كالدناسبالوقت افضل  لأنوالصفحة كقت الذركة ، 

لكل منهما كىذا راجع الى اف ىؤلاء من  %10بتُ من يتصفحوف الصفحة بُ الفتًة الليلية كقت الظهتَة بنسبة 
 الفئات اخرل كالذين يعملوف بُ اعماؿ حرة .

 

 

 

 

 لٌلا مساءا ولت الظهٌرة

 النسبة الدئوية التكرار وقت التصفح

 00 00 صباحا 

 %10 12 كقت الظهتَة

 %80 96 مساءا

 %10 12 ليلب

 00 00 لا يوجد كقت

 %100 120 المجموع
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التسويق عبر مواقع يبين الوسائل الدستخدمة التي يتم تتبعها من وجهة نظر أفراد العينة في (:20الجدول رقم )

 التواصل الاجتماعي.

 

 لالوسائ (:دائرة نسبية تبين20الشكل رقم )

الدستخدمة التي يتم تتبعها من وجهة نظر أفراد 

العينة في التسويق عبر مواقع التواصل 

 .الاجتماعي

 
(أف أغلب أفراد العينة لغدكف أف الذاتف ا﵀موؿ من الوسائل الدناسبة التي يتم 20)الجدكؿتشتَ بيانات               

، بُ لصد أف قليل من أفراد العينة لغدكف أف   % 74.2بها تصفح عبر مواقع التواصل الاجتماعي ك ذلك بنسبة 
، %5، ك اللوحة الإلكتًكنية  %7.5،ك الحاسوب الثابت بنسبة  %13.3كل من الحاسوب الشخصي بنسبة 

يتم استخدامها بنسبة منخفضة جدا ، ك منو نستنتج أف الذاتف ا﵀موؿ أصبح من أكثر الوسائل الدناسبة لتسويق 
، ك ىذا راجع لكونو متاح للجميع نظرا لصغر حجمو ك سهولة استخدامو حيث لؽكن التنقل بو أينما نريد 

هولة الوصوؿ لأم معلومة دكف الحاجة إلى بالإضافة لتوفر شبكة الانتًنت عليو بُ كل مكاف، لشا ساعدت بُ س
 الحاسوب ،  ك تقنيات الحديثة التي بً توفتَىا عليو كفرت تطبيقات متميزة ك متنوعة. 

 الحاسوب الشخصً الهاتف المحمول

 اللوحة الإلكترونٌة الحاسوب الثابت

الوسيلة  

 الدستخدمة

 النسبة الدئوية التكرار

   %74.2 89 الذاتف ا﵀موؿ

الحاسوب 

 الشخصي

16 13.3% 

 %7.5 9 الحاسوب الثابت

اللوحة  

 الإلكتًكنية

6 5% 

 %100 120 المجموع
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 لدى أفراد العينة في التسويق الاجتماعيمواقع التواصل  استخداملرالات  يبين(:21الجدول رقم )

 

 

 ت(: دائرة نسبية بسثل لرالا21الشكل رقم )

 في التسويق الاجتماعيمواقع التواصل  استخدام

 لدى أفراد العينة.

 

 

( أف أغلب أفراد العينة لغدكف أنو يتم استخداـ مواقع التواصل 21رقم ) الجدكؿتشتَ بيانات              
، بُ حتُ نلبحظ أف القليل من أفراد  %80بُ التسويق الشبكي من أجل شراء منتجات بنسبة  الاجتماعي

،  %20قدرت ب  كالتيتستخدـ بنسبة منخفضة بُ بيع الدنتجات  الاجتماعيالعينة لغدكف أف مواقع التواصل 
نستنتج أف لراؿ شراء الدنتجات من أكثر لرالات استخداـ  كمنوبُ حتُ لم نسجل أم نسبة لاقتًاحات الأخرل ، 

 بُ التسويق الشبكي لدل زبائن مؤسسة ىاندم بيو.

 

 

 

 شراء منتجات بٌع المنتجات

 النسبة الدئوية التكرار لراؿ الاستخداـ

 %20 24 الدنتجاتبيع 

 %80 96 شراء منتجات

الإعلبف عن 

 الدنتجات

00 00 

 00 00 التًكيج للمنتجات

الحصوؿ على 

 معلومات الدنتجات

00 00 

 %100 120 المجموع
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الذي تقدمو الصفحات التسويقية لدؤسسة  بالمحتوىالأفراد  حسب تأثرتوزيع العينة  بين(:ي22الجدول رقم )

 "ىاندي بيو"

 

 

العينة  عنسبية بسثل توزي(: دائرة 22الشكل رقم )

بالمحتوى الذي تقدمو  ىمثر تأحول مدى 

 الصفحات التسويقية لدؤسسة "ىاندي بيو"

 

  

أف أغلب أفراد العينة يتأثركف بجاذبية الإعلبنات التي تقدمها  (22الجدكؿ رقم ) تشتَ بيانات            
بتُ تأػثر الدستخدمتُ بتوفر السلعة من ، بُ حتُ لصد تساكم نسب %60الصفحات التسويقية للمؤسسة بنسبة 

ك تليها بنسبة منخفضة جدا تأثر الدستخدمتُ  %25جهة ك ب لزتول الإعلبنات من جهة أخرل بنسبة قدرت 
، بُ حتُ  لم نسجل أم نسبة بالنسبة لجودة الدنتجات ، ك منو نستنتج %10بالطفاض التكلفة ك التي قدرت ب 

تأثتَىا على جاذبية الإعلبنات ، ك ىذا راجع إلى ا﵀تول الذم تقدمو من أف الصفحات التسويقية تعتمد بُ 
صور ذات جودة عالية ك موسيقى أيضا البث الدباشر حيث تتيح ىذه ا﵀تويات امكانية التواصل الدباشر ك 

 .الشخصي مع الزبائن ك تقوية العلبقة بو ، ك بالتالي التأثتَ عليو

 

 

 محتوى الإعلانات جاذبٌة الإعلانات

 انخفاض التكلفة توفٌر السلعة

 النسبة الدئوية التكرار سبب الـتأثر

   %60 70 جاذبية الإعلبنات

 %25 20 لزتول الإعلبنات

 %25 20 توفتَ السلعة

 00 00 جودة الدنتجات

 10 % 10 الطفاض التكلفة

 %100 120 المجموع



 الإطار التطبيقي

93 

يسهل عملية شراء  الاجتماعيبين ما إذا كان التسويق الشبكي عبر مواقع التواصل (:ي23الجدول رقم )

 الزبون للمنتج.

 

بين ما إذا كان التسويق    ي(: دائرة نسبية 23الشكل رقم )

 الشبكي عبر مواقع التواصل الاجتماعي يسهل عملية 

 شراء  الزبون للمنتج.

 

أفراد العينة لغدكف أف التسويق الشبكي عبر منصات التواصل أف كل  (22الجدكؿ رقم )تشتَ بيانات            
نستنتج  كمنو،  %100يسهل عملية الشراء لزبوف دكف جهد حيث قدرت نسبة الإجابة ب " نعم  الاجتماعي

حسب كجهة نظر الدستخدـ بُ كوف  كىذاأف التسويق الشبكي أصبح يسهل عملية الشراء لزبوف دكف جهد 
ؿ توفتَ قاعدة يوفر خدمة الزبائن من خلب كأيضاكما يوفر خدمة التوصيل   كالوقتالتسويق الشبكي لؼتصر الجهد 

 الزبونا دائما. كالبقاء كالانتقاءالبديلة التي تسمح لزبوف باطلبع  كالخياراتمعلوماتية تفصيلية عن الدنتجات 

 
 

 

 

 

 نعم

رأي 

 الدبحوثين

النسبة  التكرار

 الدئوية

   %100 120 نعم 

 00 00 لا

 %100 120 المجموع 
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يروج منتجات غير متوفرة  الاجتماعييبين إذا كان التسويق الشبكي عبر مواقع التواصل (:24الجدول رقم )

 في الأسواق المحلية من وجهة نظر أفراد العينة.

 

حسب ثل توزيع العينة (: دائرة نسبية بس24الشكل رقم)

التسويق الشبكي عبر مواقع التواصل رايهم عن 

 .الأسواق المحلية في متوفرة غيرات يروج منتج الاجتماعي

 

 الاجتماعيأف أغلب أفراد العينة أف التسويق الشبكي عبر مواقع التواصل (42الجدكؿ رقم ) تشتَ بيانات         
 %10بينما ىناؾ من أجابوا ب أحيانا بنسبة  %90دائما ما يركج منتجات غتَ متوفرة بُ الأسواؽ ا﵀لية بنسبة 

يركج منتجات غتَ متوفرة بُ الأسواؽ ا﵀لية  الاجتماعي، ك منو نستنتج أف التسويق الشبكي عبر مواقع التواصل 
، ك ىذا يعود إلى لزدكدية الأسواؽ ا﵀لية بُ بعض الأحياف بالإضافة إلى توفتَ السلع غتَ متاحة بُ بلد الدشتًم 

ة الحصوؿ عليها من الأنتًنت أيضا يساعد على امكانية عرض أم كمية من السلع على عكس التسويق ك سهول
 العادم الذم يتطلب مكاف لعرض السلع فالتسويق الشبكي يوفر تكاليف مادية ك معنوية .

 
 

 

 

 أحٌانا دائما

 النسبة الدئوية التكرار رأي الدبحوثين

 %90 108 دائما

 00 00 نادرا

 %10 12 أحيانا

 %100 120 المجموع 
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الدنتجات من حيث الجودة التي تقدمها الصفحات التسويقية لدؤسسة ىاندي  ةيبين طبيع(:25الجدول رقم )

 بيو من طرف أفراد العينة.

 

الدنتجات  ة(:دائرة نسبية تبين طبيع25الشكل رقم )

 من حيث الجودة التي تقدمها الصفحات التسويقية

 لدؤسسة ىاندي بيو من طرف أفراد العينة.

أف الدنتجات التي تقدمها مؤسسة يركف أغلب أفراد العينة أف  (52نلبحظ من خلبؿ الجدكؿ رقم )           
 ذات طبيعة  نتجاتا تقدـ  مأنهبينما يرل البعض %90جيدة كذلك بنسبة  "ىاندم بيو" عبر صفحتها التسويقية

، بُ حتُ لم نسجل أم إجابة بأف ىذه رديئة ، ك منو نستنتج أف صفحات % 10نسبة ك التي قدرت ب لشتازة
 الاجتماعيىذا يعود إلى التسويق الشبكي عبر منصات التواصل  ك التسويقية توفر منتجات ذات طبيعة جيدة

حيث يساعد على تقديم السلع ك الخدمات كفق لزبائن الدؤسسة  حيث بذد الدؤسسة فرصة أكبر لتكييف منتجاتها  
تهم ك يتجاكب مع خصوصيات كل زبوف، إضافة إلى ذلك أف منتجات طبقا لحاجات الزبائن بشكل يلبي توقعا

 .ك ىذا ما لغعل منتجاتها %100الدؤسسة طبيعية 

 

 

 

 جٌدة ممتاز

 النسبة الدئوية التكرار رأي الدبحوثين

 %10 12 لشتازة

 %90 108 جيدة

 00 00 رديئة

 %100 120 المجموع
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من وجهة نظر أفراد  والخدماتيبين أىم الشبكات الفعالية في التسويق الدنتجات (:62الجدول رقم )

 العينة.

 

(: دائرة نسبية يبين أىم 26رقم ) الشكل

الشبكات الفعالية في التسويق الدنتجات 

 والخدمات من وجهة نظر أفراد العينة.

أف أغلب أفراد العينة يركف أف شبكة "الفيسبوؾ" أكثر فعالية بُ  (26نلبحظ من خلبؿ الجدكؿ رقم )         
نستنتج أف  كمنو،  %10انستغراـ "ب »منخفضة بٍ يليو بنسبة  %90بنسبة  كذلكالتسويق الدنتجات 

الإقباؿ  ككثرتنظرا لددل شهرتها  كىذا"الفيسبوؾ" من أكثر الشبكات التي تعتمد عليها الدؤسسات بُ التسويق 
عليها ، ك منو نستنتج أف عدد مفردات العينة بُ لرتمع بحثنا ىو لرتمع ميديا ك كل الدبحوثتُ يستخدموف 

 قدـ انتشارا.الفيسبوؾ لأنو الأكثر ك الأ

 

 

 

 

 إنستغرام فاٌسبون

 النسبة الدئوية التكرار الشبكات

 %90 108 فايسبوؾ

 %10 12 إنستغراـ

 00 00 تويتً

 00 00 يوتيوب

 %100 120 المجموع
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 الاجتماعييبين إذا كانت الخدمات التي يوفرىا التسويق الشبكي عبر منصات التواصل :(27الجدول رقم )

 تلبي حاجات الزبائن.

كانت (: دائرة نسبية تبين إذا  27الشكل رقم )

كي عبر منصات الخدمات التي يوفرىا التسويق الشب

 الاجتماعي تلبي حاجات الزبائن. التواصل

بكي الخدمات التي يوفرىا التسويق الش أف أغلب أفراد العينة يركف(27نلبحظ من خلبؿ الجدكؿ رقم )         
، بينما لصد الذين  %70دائما تلبي حاجة الزبوف حيث قدرت بنسبة مرتفعة  الاجتماعيعبر مواقع التواصل 

نستنتج أف الخدمات التي يوفرىا التسويق الشبكي عبر مواقع  كمنو، %36أجابوا ب أحيانا أقل نسبة قدرت ب 
ملبت إعلبنية من خلبؿ القياـ بح كتقنياتأدكات  كتنوعيعود إلى بسيز  الزبوف كىذاتلبي حاجة  الاجتماعيالتواصل 

الزبوف على الشراء، فالتسويق الشبكي لشا لا شك فيو جعل حاجيات  كحثمن أجل برستُ صورة الدنتجات 
ببراعة ك ألعية الدنتجات التي تسوؽ عن طريق آلية من  اقتناعوالزبوف أسهل ك أفضل ك بً تلبية حاجاتو ك رغباتو ك 
نتجات التجميل التي تقدمها مؤسسة ىاندم بيو مثالا على آليات التسويق الشبكي فمنتجات العناية الخاصة بد

فأصبح شامبو لشعر ك صابوف للجسم ك مرطب للوجو .. ك خلبصة القوؿ يهدؼ التسويق الشبكي إلى  ذلك
 تالكماليااكتشاؼ ك تلبية حاجيات ك رغبات الدستهلكتُ ك كل منتج بً اقناعنا بأنو ضركرم ك ىو من 

 فالتسويق الشبكي عمل بجد على اقناعنا أف من جعل ىذا الدنتج كمالي ضركرم.

 
 

 أحٌانا دائما

 ي الدبحوثينرأ
 النسبة الدئوية التكرار

 %70 84 دائما

 %36 36 أحيانا

 %100 120 المجموع
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يبين إذا كانت الدعلومات التي يوفرىا التسويق الشبكي عبر صفحات التسويقية كافية (:28الجدول رقم )

 لشراء السلعة أو غير كافية من وجهة نظر أفراد العينة.

 

(: دائرة نسبية تبين إذا كانت 28الشكل رقم )

الدعلومات التي يوفرىا التسويق الشبكي عبر صفحات 

التسويقية كافية لشراء السلعة أو غير كافية من وجهة 

 نظر أفراد العينة.

أف كل أفراد العينة يركف أف الدعلومات التي يوفرىا التسويق الشبكي (28رقم )نلبحظ من خلبؿ الجدكؿ            
، ك منو نستنتج  %100حوؿ الدنتوج عبر صفحة مؤسسة ىاندم بيو كافية لشراء السلعة ك التي قدرت ب نسبة 

لأف التسويق  أف الدعلومات التي يوفرىا التسويق الشبكي عبر صفحة التسويقية كافية للقياـ بعملية شراء ك ىذا
يعتمد على شبكة الأنتًنت ك بالتالي فإف الدعلومات حوؿ الدنتجات تكوف متوفرة لدل الجميع ، كما يوفر أيضا 
امكانية جعل الزبائن لؽتلكوف معلومات أكسع ك أكثر عن الدنتجات مع إمكانية الدقارنة بالدنتجات ك أسعار 

 الأخرل للمنافسة . 

 

 

 

 

 كافٌة لشراء السلعة

 النسبة الدئوية التكرار ي الدبحوثينرأ

لشراء كافية 

 السلعة

120 100% 

 00 00 غتَ كافية

 %100 120 المجموع
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 إذا أفراد العينة معجبون بفكرة التسويق الشبكي عبر الانترنتيبين (:29الجدول رقم )

 

(: دائرة نسبية يبين إذا أفراد العينة 29الشكل رقم )

 معجبون بفكرة التسويق الشبكي عبر الانترنت.

 
واقع الدعبر الشبكي التسويق  ةبفكر معجبوف كل أفراد العينة أف   (29رقم ) الجدكؿبيانات تشتَ              

نستنتج أف التسويق الشبكي عبر  كمنو% 100ب  حيث قدرت نسبة الإجابة ب "نعم" الاجتماعيالتواصل 
التوصيل بحيث لا  ككذا كالجهديعود إلى ما يوفره من اختصار بُ الوقت  كىذاالانتًنت أصبح يعتمد عليو كثتَا 

حاجة لذىاب لدكاف التسوؽ ، بالإضافة إلى مقدار الدعلومات الدتاحة حيث بإمكاف الزبائن الوصوؿ إلى عمق 
 ىذه الدعلومات بكل سهولة. 

 

 

 

 

 

 

 

 نعم

ي رأ

 الدبحوثين

 النسبة الدئوية التكرار

 %100 120 نعم 

 %00 00 لا

 %100 120 المجموع
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من  الاجتماعيإذا كانت ىناك أثار سلبية لتسويق الشبكي عبر مواقع التواصل  يبين(:30الجدول رقم )

 وجهة نظر أفراد العينة.

 

(: دائرة نسبية تبين إذا كانت ىناك أثار 30الشكل رقم )

 الاجتماعيسلبية لتسويق الشبكي عبر مواقع التواصل 

 وجهة نظر أفراد العينة.

تشتَ بيانات الجدكؿ أف أغلب فئات العينة يركف أف ىناؾ أثار (30الجدكؿ رقم ) نلبحظ من خلبؿ         
، بينما الذين  %90نسبة الإجابة "نعم" بنسبة  كقدرت الاجتماعيسلبية لتسويق الشبكي عبر مواقع التواصل 

ماعي ك عليو كي عبر مواقع التواصل الاجتنستنتج أف ىناؾ أثار سلبية لتسويق الشب كمنو %10أجابوا ب "لا" 
نستنتج أف الأثار السلبية لتسويق الشبكي عبر مواقع التواصل الاجتماعي مثل التعرض للقرصنة ك عدـ الثقة الزبوف 
ك أيضا عدـ الوصوؿ لنتائج الدطلوبة بُ بعض الأكقات ك أيضا تعرض الحسابات الشركة لدختلف أنواع القرصنة ك 

 ىذا ما لغعل اثرىا سلبي أكثر منو الغابي.

 

 

 

 

 لا نعم

ي رأ

 الدبحوثين

 النسبة الدئوية التكرار

 %90 108 نعم 

 % 10 12 لا

 %100 120 المجموع
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 يبين أكثر الذواجس التي بزيف أفراد العينة من التسويق الشبكي.:(31الجدول رقم )

 

دائرة نسبية تبين أكثر (:31رقم ) الشكل

الذواجس التي بزيف أفراد العينة من التسويق 

 الشبكي.

 

 

من عدـ استلبـ نفس  الخوؼأف يركف أف أغلب أفراد العينة  (31نلبحظ من خلبؿ الجدكؿ رقم )          
بُ  %20، من أكثر الأثار السلبية لتسويق الشبكي، يليها تعرض الحساب للقرصنة بنسبة  %80الطلبية بنسبة 

نستنتج أف الخوؼ من عدـ استلبـ نفس الطلبية من  كمنوحتُ لم نسجل أم نسبة بالنسبة للبقتًاحات الأخرل، 
بكي عبر مواقع التواصل الاجتماعي ك ىذا راجع كثرة أكثر الذواجس التي بزيف أفراد العينة من التسويق الش

الحسابات الدزيفة  ك التقليد الذم لػمل صبغة طبق الأصل عن النسخة الأصلية لأم مؤسسة الإقتصادية ، لشا 
يولد بُ نفوس الزبائن ك الدستهلكتُ التًدد ك الخوؼ بُ استلبـ نفس  الطلبية الدقتنات عبر منصات التسويقية بُ 

 .الاجتماعيالتواصل  مواقع 

 

 الخوف من عدم تسلٌم نفس الطلب تعرض للمرصنة

 النسبة الدئوية التكرار ثار سلبيةالأ

تعرض الحساب 

 للقرصنة

10 20% 

الخوؼ من عدـ 

تسليم نفس 

 الطلب

110 80 % 

عدـ الثقة بُ 

 جودة الدنتجات

00 00 

 00 00 أخرل

 %100 120 المجموع
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 يبين آليات التي تعتمدىا مؤسسة ىاندي بيو في توزيع منتجاتها.(:32الجدول رقم )

 

(: دائرة نسبية تبين آليات 32الشكل رقم )

التي تعتمدىا مؤسسة ىاندي بيو في توزيع 

 منتجاتها.

 
بيو'  مىاند»مؤسسة أف الآليات التي تعتمدىا  فيرك  العينةكل أفراد أف   (32الجدكؿ رقم )تشتَ بيانات         

ك منو نستنج أف مؤسسة ىاندم بيو تستخدـ   %100مواقع التواصل كذلك بنسبة ىي  بُ توزيع منتجاتها
الفيسبوؾ كآلية من آليات التسويق الشبكي نظرا للوقت الذائل الذم يقضيو الأفراد كل يوـ على الدنصات ك 

التسويق  للوصوؿ لأكبر عدد من الزبائن ك  ةتطبيقات الاجتماعية حيث لعب الفيسبوؾ دكرا رئيسيا بُ استًاتيجي
 ك توجيو الزبوف لضو الدنتج .  HBرية لذا تركيج للعلبمة التجا

 

 

 

 

 

 موالع التواصل

 النسبة الدئوية التكرار الآليات الدعتمدة

 00 00 البيع الدباشر

توكيل أشخاص 

 لتوصيل

00 00 

 %100 120 مواقع التواصل

 00 00 البريد الإلكتًكني

 %100 120 المجموع



 الإطار التطبيقي

103 

 إلى الزبون. وتوصيلهايبين الصعوبات التي تعرقل توزيع الدنتجات  (:33الجدول رقم ).

 

(:دائرة نسبية تبين الصعوبات 33الشكل رقم)

التي تعرقل توزيع الدنتجات وتوصيلها إلى 

 الزبون.

 
لػصركف الصعوبات بُ عدـ التزاـ الزبائن بدواعيد أفراد العينة أف كل  (33الجدكؿ رقم )تشتَ بيانات           

جارية الت كالسوؽسويق الشبكي كلعل ىذا يبقى من أىم العقبات التي قد تواجو الت %100كذلك بنسبة التسليم 
، حيث عندا لا يلتزـ الزبوف بدواعيد الاستلبـ فهنا تنعدـ الثقة بينو ك بتُ الدؤسسة ك ربدا يعود إلى عدـ الرضا 

 لف عن موعد.من طرؼ البائع ك ىذا ما لغعلو يتخ يالزبوف عن السلوؾ اللبأخلبق

 

 

 

 عدم التزام الزبائن بمواعٌد التسلٌم

 النسبة الدئوية التكرار الصعوبات

فساد الدنتجات 

 كانتهاء الصلبحية

00 00 

عدـ التزاـ الزبائن 

 بدواعيد التسليم

120 100% 

 00 00 البعد الدكلف

عدـ الاتفاؽ حوؿ 

 السعر

00 00 

 %100 120 المجموع
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عبر صفحات التسويقية يوفر مصداقية في منتجات  التسويق الشبكييبين إذا كان  (:34الجدول رقم )

 ىاندي بيو من وجهة نظر أفراد العينة.

 

(: دائرة نسبية تبين إذا كان التسويق 34الشكل رقم )

الشبكي عبر صفحات التسويقية يوفر مصداقية في 

 ىاندي بيو من وجهة نظر أفراد العينة. منتجات 

 
أف كل أفراد العينة يركف دائما أف التسويق الشبكي لصفحات  (34الجدكؿ رقم ) تشتَ بيانات            

ك ىذا راجع لأف أغلب  %100التسويقية لدؤسسة ىاندم بيو يوفر مصداقية بُ الدنتجات ك بنسبة تقدر ب 
أفراد العينة سبق لذم أف تعاملوا مع منتجات مؤسسة ىاندم بيو ك منو نستنتج أف التسويق الشبكي الذم تعتمد 

ؤسسة يوفر مصداقية بُ الدنتجات التي يقدمها ك ىذا يعود إلى طبيعة الغاية التي تسعى الدؤسسة إلى برقيق عليو الد
أرباح ك بالتالي فهي تقوـ بتوفتَ مصداقية بُ منتجاتها على عكس بعض الصفحات الأخرل التي لا توفر مصداقية 

 بُ منتجاتها بشكل دائم.

 

 

 

 دائما

 النسبة الدئوية التكرار رأي الدبحوثين

 %100 120 دائما 

 00 00 أحيانا 

 00 00 نادرا

 %100 120 المجموع
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 تي تعترض توصيل الخدمة لزبون.يبين الصعوبات ال(:35الجدول رقم )

 

ثل توزيع العينة (:دائرة نسبية بس35الشكل رقم )

 .تعترض عملية الخدمة للزبونالتي حسب صعوبات 

 

أغلب أفراد العينة يركف أف ىناؾ صعوبات بُ عملية توصيل الخدمة  أف (35رقم ) الجدكؿبيانات تشتَ          
بُ حتُ لصد الذين لا يركف أف ىناؾ صعوبات بُ عملية التوصيل قدرت نسبتهم  %70ب نسبتهم  كقدرتلزبوف 

يعود إلى ارتفاع تكاليف  كىذانستنتج أف ىناؾ صعوبات تواجو عملية التوصيل الخدمة لزبوف ،  كمنو % 30ب 
 الوصوؿ إلى الزبوف بُ الدناطق النائية نتيجة التضاريس الوعرة. كصعوبةل النق

 

 

 

 

 

 

 

 لا نعم

 النسبة الدئوية التكرار رأي الدبحوثين

 %70 84 نعم

 %30 36 لا

 %100 120 المجموع



 الإطار التطبيقي

106 

 يبين الصعوبات التي تواجو التسويق الشبكي.(:36الجدول رقم )

 

(: دائرة نسبية تبين 36الشكل رقم )

 الصعوبات التي تواجو التسويق الشبكي

بأف  أجابواالعينة أفراد من  %55.6نسبةب أغلب أفراد العينة أف (36نلبحظ من خلبؿ الجدكؿ رقم )          
يرل أفراد العينة بأف بزلف الزبائن  .بُ حتُ تعتًض عملية الخدمة للزبوفالتي صعوبات ضعف الشبكة يعتبر من ال

ة يعانوف القوؿ بأف أفراد العين الشبكي كلؽكنناالتي تواجو التسويق  من الصعوبات%44.4على الاستلبـ بنسبة 
بُ ك ىذا راجع لصعوبات التي تواجو التسويق الشبكي خصوصا بُ دكؿ السائرة  من ضعف الشبكة الأنتًنت ،
 شبكة الأنتًنت.طريق النمو ك ضعف بُ تدفق 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 تخلف الزبائن على الاستلام ضعف الشبكة

 النسبة الدئوية التكرار الصعوبات

 %55.6 70 ضعف الشبكة

بزلف الزبائن على 

 الاستلبـ

50 44.4% 

 %100 90 المجموع
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 للجانب التسويقي لدؤسسة "ىاندي بيو"تقيمهم يدثل توزيع العينة حسب (:37الجدول رقم )

 

ثل توزيع العينة (: دائرة نسبية بس37الشكل رقم )
للجانب التسويقي لدؤسسة "ىاندي تقيمهم حسب 

 بيو"
لجانب التسويقي لدؤسسة "ىاندم يقيموف اأغلب أفراد العينة ( أف 37نلبحظ من خلبؿ الجدكؿ رقم )        

نستنتج  كمنومن قيموا الدؤسسة بدرجة متوسط  % 10بُ حتُ تبقى نسبة  %90بدرجة جيد كذلك بنسبة  بيو"
لتسويق عبر لستلف الأساليب التسويقية الدتبعة من قبل الدؤسسة لتًكيج  أف مؤسسة ىاندم بيو تولي ألعية كبتَة

لدنتجاتها ك ذلك لجذب انتباه الزبوف ك برقيق الولاء لدنتجاتها ك من بتُ الأساليب التسويقية التي تعتمدىا الدؤسسة 
التسويقية للمؤسسة لجذب انتباه الزبوف بالإضافة إلى يعرؼ بالحكاية  الاعتماد على تكرار الدنتوج بُ الصفحات

الخاصة بالعملبء ك كذا الدراسات التي تدؿ على لصاح  ولصالح التسويق من خلبؿ الشهادات ك مقاطع الفيدي
 ة ىاندم بيو من خلبؿ صفحتها ك بذلك تكوف قد برقق  نسبة تقييم الجانبسالدنتج ك ىذا ما عملت عليو مؤس

 .المؤسسة جيد من طرؼ زبائنهالتسويق ل

 

 

 

 

 متوسط جٌد

 النسبة الدئوية التكرار درجة التقييم

 %90 108 جيد

 % 10 12 متوسط 

 00 00 سيئ

 %100 120 المجموع
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 الاجتماعيللتسويق الشبكي عبر مواقع التواصل هم يدثل توزيع العينة حسب تقييم(:38الجدول رقم )

 

ثل توزيع (: دائرة نسبية بس38الشكل رقم )

للتسويق الشبكي عبر هم العينة حسب تقييم

 الاجتماعيمواقع التواصل 

 

لتسويق الشبكي عبر مواقع التواصل ا العينة قيموا( أف أغلب أفراد 38نلبحظ من خلبؿ الجدكؿ رقم )           
آليات برليل ذلك لدا أعطاىم من امتيازات لم لغدكىا بُ  كلؽكن %80بدرجة جيد كذلك بنسبة  الاجتماعي

من أفراد العينة التسويق الشبكي بدرجة متوسط كذلك بسبب الصعوبات التي  % 24بُ حتُ قيم  أخرل
إضافة أنو لم لغد سواىا بُ آليات اخرل مثل  حصرىا بُ ضعف الشبكة الأنتًنت. كلؽكنتصاحب ىاتو العملية 

 ولوجي ، بإضافة إلى سرعة ك سهولة الانتشار ك تعدد أساليب التسويق ك توفتَ الجهد .مواكبة التطور التكن

 

 

 

 

 

 متوسط جٌد

 النسبة الدئوية التكرار درجة التقييم

 %80 96 جيد

 % 24 24 متوسط 

 00 00 سيئ

 %100 120 المجموع



 الإطار التطبيقي

109 

يفضل زبائن التي  الاجتماعيمواقع التواصل  وعلاقتو معمتغير الوظيفة يدثل توزيع (:39الجدول رقم )

 .ااستخدامه»بيو مؤسسة "ىاندي 

 الرأي

 الوظيفة

سناب  تويتر انستغرام فيسبوك

 شات

 المجموع

 % ت %  ت %  ت %  ت % ت 

 60 72 00 00 00 00 16.7 12 55.6 60 موظف

 40 48 00 00 00 00 00 00 44.4 48 مهن حرة

 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 متقاعد

 00 00 00 00 00 00 00 00 00 00 عاطل عن العمل

 100 120 00 00 00 00 100 12 100 108 المجموع

 

مواقع التواصل مع  كعلبقتوبدتغتَ الوظيفة ( كالدتعلق 39الإحصائية الواردة بُ الجدكؿ رقم ) تشتَ الدعطيات
لبية الدبحوثتُ من فئة الدوظفتُ كالدهن الحرة أغنلبحظ اف  ااستخدامه مؤسسةزبائن  فضليالتي  الاجتماعي

يعملوف بدهن حرة  كجاءت نسبة من %55.6موقع الفيسبوؾ حيث جاءت نسبة الدوظفتُ  استخداـيفضلوف 
بُ حتُ لم نسجل اية نسبة للمتقاعدين كالعاطلتُ عن العمل كلؽكن برليل ذلك بالدستول الدخل الذم  44.4%

 .س الدتقاعدين كالعاطلتُ عن العمللدل الدوظفتُ من يعمل بُ الدهن الحرة الذم لؽكنهم من اقتناء الدنتجات عك

 استخداـ موقعمن الدبحوثتُ الدوظفتُ بأنهم يفضلوف  % 16.7أما بالنسبة لدوقع انستغراـ فقد صرح 
 انستغراـ بُ حتُ لم نسجل اية نسبة للفئات الاخرل .
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التي  الاجتماعيمواقع التواصل  وعلاقتو معمتغير الوظيفة ثل توزيع (:   أعمدة بيانية بس39الشكل رقم )

 .ااستخدامه»بيو يفضل زبائن مؤسسة "ىاندي 
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تصفح مواقع  الزبائن فييستخدمونها الوسيلة التي مع  وعلاقتومتغير الجنس (:يدثل توزيع 40الجدول رقم )

 .التسويق الاجتماعي فيالتواصل 

 الوسيلة       

 الدستخدمة

 الجنس

الذاتف 

 المحمول

الحاسوب 

 الشخصي

الحاسوب 

 الثابت

اللوحة 

 الإلكترونية

 المجموع

 % ت %  ت %  ت %  ت % ت 

 30 36 50 3 33.3 3 12.5 2 31.5 28 ذكر

 70 84 50 3 66.7 6 87.5 14 68.5 61 أنثى

 100 120 100 6 100 9 100 16 100 89 المجموع

 

علبقتو مع  الجنسبدتغتَ ( كالدتعلق 40الإحصائية الواردة بُ الجدكؿ رقم ) تشتَ الدعطيات

نلبحظ اف نسبة الذكور  ،التسويق  الاجتماعي بُتصفح مواقع التواصل  الزبائن بُيستخدمونها الوسيلة التي 
بُ حتُ  %31.5 التسويق بلغت الاجتماعي بُتتبع مواقع التواصل التي تستعمل الذاتف ا﵀موؿ بُ 

عينة من الدبحوثتُ كالتي تعتٍ الغالبية كىذا راجع  89كذلك بدعدؿ  %68.5بلغت نسبة الإناث 
 للسهولة التي يوفرىا الذاتف ا﵀موؿ عن باقي الاجهزة.

بُ  %12.5أما بالنسبة للحاسوب الشخصي أجاب مبحوثتُ من الذكور لصالحو ام بنسبة 
 بُ الدرتبة أم أف الحاسوب الشخصي يأبٌ %84.5الدبحوث من الإناث بنسبة  14حتُ اجاب 

 الثانية بعد الذاتف ا﵀موؿ بانو يتشارؾ مع الذاتف ا﵀موؿ بالإمكانية التنقل.



 الإطار التطبيقي

112 

 %33.3مبحوثتُ من الذكور اجابوا لصالحو بنسبة  3أما الحاسوب الثابت فجاءت نسبو كالآبٌ 
بُ فتُ يقتصر على الدوظمبحوثتُ يستعملونو ، 9من ابصالي  %66.7مبحوثتُ من الاناث بنسبة  6كاجاب 
 .مكاتبهم

من  3لصالحو  مبحوثتُ 6لتابٌ اللوحة الالكتًكنية كأقل جهاز مستخدـ من قبل الدبحوثتُ حيث اجاب 
 من الاناث. 3الذكور ك

 

 الزبائن فييستخدمونها الوسيلة التي مع  وعلاقتومتغير الجنس ثل توزيع (:أعمدة بيانية بس40الشكل رقم )

 .التسويق فيالاجتماعي تصفح مواقع التواصل 
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 اللوحة الإلكترونٌة الحاسوب الثابت الحاسوب الشخصً الهاتف المحمول أنثى ذكر
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بيو مؤسسة "ىاندي  ةالزبائن لصفح ستخداما مع دوافع وعلاقتومتغير العمر يدثل توزيع (:41الجدول رقم )

 .قللتسوي»

 الوسيلة        

 الدستخدمة

 العمر

معرفة 

منتجات 

 جديدة

ربح 

الوقت 

 والجهد 

مواكبة 

 التطور

 المجموع التسلية

 % ت %  ت %  ت %  ت % ت 

 70 84 00 00 00 00 00 00 70 84 سنة28الى  18من 

 20 24 00 00 00 00 00 00 20 24 38الى  29من 

 10 12 00 00 00 00 00 00 10 12 سنة 39أكثر من 

 100 120 00 00 00 00 00 00 100 120 المجموع

 

 ستخداـاافع ك دك علبقتو مع  بدتغتَ العمر ( كالدتعلق 41الإحصائية الواردة بُ الجدكؿ رقم ) تشتَ الدعطيات

( صرحت بأف دافعها سنة28الى  18من نلبحظ اف نسبة فئة)، قللتسوي»بيو مؤسسة "ىاندم  ةلصفحالزبائن 
من إبصالي  %70معرفة منتجات جديدة كذلك بنسبة ىو  قللتسوي»بيو صفحة مؤسسة "ىاندم  للبستخداـ

لتبقى  %20معرفة منتجات جديدة كذلك بنسبة (أيضا لصالح 38الى  29من العينة بُ حتُ اجابت فئة )
من ابصالي الدبحوثتُ كلؽكن برليل ذلك باىتماـ  % 10( أقل نسبة لذا حيث سجلت سنة 39أكثر من فئة)

كذلك لطبيعة الدنتجات فهي منتجات بذميلية .بُ حتُ لم  مؤسسة "ىاندم بيو"الفئات العمرية الأقل بدنتجات 
 .نسجل أم نسبة للدكافع الأخرل



 الإطار التطبيقي

114 

 

مؤسسة  ةالزبائن لصفح ستخداما مع دوافع وعلاقتومتغير العمر ثل توزيع (:أعمدة بيانية بس41الشكل رقم )

 .قللتسوي»بيو "ىاندي 
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مؤسسة "ىيونداي  تزبائن لدنتجامع سبب اختيار  وعلاقتومتغير الوظيفة يدثل توزيع (:42الجدول رقم )

 .بيو"

 يالرأ

 الوظيفة

 المجموع السعر الالتزام الجودة

 % ت %  ت %  ت % ت 

 60 72 66.7 48 00 00 50 24 موظف

 40 48 33.3 24 00 00 50 24 مهن حرة

 00 00 00 00 00 00 00 00 متقاعد

 00 00 00 00 00 00 00 00 عاطل عن العمل

 100 120 100 72 00 00 100 48 المجموع

 

زبائن علبقتو مع سبب اختيار ك  بدتغتَ( كالدتعلق 42الإحصائية الواردة بُ الجدكؿ رقم ) تشتَ الدعطيات
مؤسسة  تاختيارىا لدنتجا( صرحت بأف سبب الدوظفتُاف نسبة فئة ) نلبحظ»بيو مؤسسة "ىيوندام  تلدنتجا

حيث صرحت باف كىي نفس النسبة التي سجلت لفئة )الدهن الحرة(  %50ىو الجودة كذلك بنسبة  "ىاندم بيو"
 72.أما بالنسبة الى سبب السعر فقد اجاب  مؤسسة "ىيوندام بيو"الجودة ىي سبب اختيارىا لدنتجات 

 . %33.3كجاءت نسبة )الدهن الحرة(  %66.7مبحوث لصالحو حيث جاءت نسبة فئة)الدوظفتُ( 

من اقتناء ىاتو كلؽكن برليل ذلك إلى مستول الدخل الذم تتمتع بو ىاتتُ الفئتتُ كالذم لؽكنها 
 الدنتجات كالدتاجرة بها بُ حتُ نسجل ام نسبة للفئات الأخرل التي يكوف دخلها لزدكدا.
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 ةلدنتجات مؤسسمع سبب اختيار زبائن  وعلاقتومتغير الوظيفة  عبسثل توزي(: أعمدة بيانية 42الشكل رقم )

 ."ىيونداي بيو"
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في  " بيو يىاند»مؤسسة آليات التي تعتمدىا مع  وعلاقتومتغير العمر يدثل توزيع (: 34الجدول رقم )

 .توزيع منتجاتها

الوسيلة        

 الدستخدمة

 العمر

توكيل  البيع الدباشر

 أشخاص

مواقع 

 التواصل

البريد 

 الإلكتروني

 المجموع

 % ت %  ت %  ت %  ت % ت 

 70 84 00 00 70 84 00 00 00 00 سنة28الى  18من 

 20 24 00 0 20 24 00 00 00 00 38الى  29من 

 10 12 00 00 10 12 00 00 00 00 سنة 39أكثر من 

 100 المجموع 120 00 00 100 100 0 00 00 00 المجموع

 

آليات التي ك علبقتو مع بدتغتَ العمر ( كالدتعلق 43الإحصائية الواردة بُ الجدكؿ رقم ) تشتَ الدعطيات

الآليات ( صرحت بأف سنة28الى  18من نلبحظ اف نسبة فئة )، بُ توزيع منتجاتها " بيو مىاند»مؤسسة تعتمدىا 
من إبصالي  %70مواقع التواصل كذلك بنسبة ىي  بُ توزيع منتجاتها " بيو مىاند»مؤسسة التي تعتمدىا 

أكثر بُ حتُ صرحت فئة)% 20( لصالح مواقع التواصل بنسبة 38الى  29من الدبحوثتُ بُ حتُ صرحت فئة)
كمنو نستنتج أف مؤسسة ىاندم بيو تعتمد على مواقع   %10( بنسبة مواقع التواصل( أيضا لصالح )سنة 39من 

سنة إلى 18التواصل الاجتماعي لجلب أكبر عدد من الزبائن ك تعتمد على تأثتَتها  على الفئة العمرية من )
ات طويلة  بُ تصفح منصات التواصل سنة( لأنها أكثر فئة عمرية يسهل التأثتَ عليها نتيجة قضائهم أكق28

الاجتماعي ك ىذا ما يفسر لنا أف مؤسسة ىاندم بيو تهتم بكسب ثقة زبوناتها لضو الدنتج ك العلبمة التجارية ك 
ك آرائهن حوؿ الصفحة ك الدنتج  نيأبٌ ىذا بعد دراسة برليل سلوكهم ك تعرؼ على رغباتهم من خلبؿ تعليقاته
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لزبونات يأكدف بانهن راضيات عن الدنتج ك طرؽ أليات التسويق الدعتمدة من طرؼ التي تعرض ك ىذا ما جعل ا
 الدؤسسة ىاندم بيو.

 

 

 يىاند»مؤسسة آليات التي تعتمدىا مع  وعلاقتومتغير العمر ثل توزيع (: أعمدة بيانية بس43الشكل رقم)

 .في توزيع منتجاتها" بيو
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الخدمات التي يوفرىا التسويق مع رأيهم حول  وعلاقتومتغير الوظيفة يدثل توزيع (: 33الجدول رقم )

 .تلبي حاجة الزبون الاجتماعيالشبكي عبر مواقع التواصل 

 

 يالرأ

 

 الوظيفة

 المجموع نادرا احيانا دائما

 % ت %  ت %  ت % ت 

 60 72 00 00 33.3 24 57.1 48 موظف

 40 48 00 00 33.3 12 42.9 36 مهن حرة

 00 00 00 00 00 00 00 00 متقاعد

 00 00 00 00 00 00 00 00 عاطل عن العمل

 100 120 00 00 100 36 100 84 المجموع

 

مع رأيهم حوؿ  كعلبقتوبدتغتَ الوظيفة ( كالدتعلق 44الإحصائية الواردة بُ الجدكؿ رقم ) تشتَ الدعطيات

نلبحظ اف الغالبية من فئة الدوظفتُ ، تلبي حاجة الزبوف الاجتماعيالخدمات التي يوفرىا التسويق الشبكي عبر مواقع التواصل 
 تلبي حاجة الزبوف الاجتماعيأف الخدمات التي يوفرىا التسويق الشبكي عبر مواقع التواصل  بانها ترلصرحت 

منهم بأف الخدمات تلبي حاجة الزبوف أحيانا .كلؽكن  %33.3بُ حتُ رأل  % 57.1بنسبة  دائمة كذلكبصفة 
 .الاجتماعيالتسويق الشبكي عبر مواقع التواصل برليل ذلك بأف ىاتو الفئة بذد ما تبحث عنو بُ 
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أف الخدمات التي يوفرىا التسويق  بانها ترل %42.9أما بالنسبة الى فئة الدهن الحرة فصرحت نسبة 
منهم بأف  %33.3حتُ رأل  دائمة بُبصفة  تلبي حاجة الزبوف الاجتماعيواقع التواصل الشبكي عبر م

التسويق الخدمات تلبي حاجة الزبوف أحيانا .كلؽكن برليل ذلك بأف ىاتو الفئة أيضا بذد ما تبحث عنو بُ 
 نسجل أية نسبة تذكر.أما بالنسبة للمتقاعدين كالعاطلتُ ىن العمل لم ،  الاجتماعيالشبكي عبر مواقع التواصل 

 

 

الخدمات التي يوفرىا مع رأيهم حول  وعلاقتومتغير الوظيفة  عبسثل توزي(: أعمدة بيانية 44الشكل رقم )

 .تلبي حاجة الزبون الاجتماعيالتسويق الشبكي عبر مواقع التواصل 
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 النتائج العامة للدراسة :

عرض البيانات ميدانية كبرليلها بُ ضوء ا﵀اكر، ا﵀ور الأكؿ، الثاني، الثالث، ا﵀ور الرابع توصلنا  بعد
 لنتائج التالية:

 الإناث الأكثر حبا لتسوؽ عكس الذكور. .1
سنة ىم الأكثر استخداما لتسويق الشبكي كونهم جيل يواكب تطورات  28إلى  18فئة الشباب من  .2

 التكنولوجية.
علبقة قوية بالدستول التعليمي الجامعي مع آليات التسويق الشبكي لأنهم لؽتلكوف الخبرة كالدعرفة أكثر  كجود .3

 لدخوؿ إلى العالم الافتًاضي
 يعد الفيسبوؾ من أكثر مواقع التواصل الاجتماعي الأكثر استخداما يليو انستغراـ  .4
  أغلب أفراد العينة يتصفحوف صفحات تسويقية للمؤسسة كل أسبوع .5
 أغلب أفراد العينة يستخدموف الفيسبوؾ بُ لراؿ شراء الدنتجات كالبعض الأخر يستخدمونو لبيع الدنتجات .6
من أىم مواقع التواصل الاجتماعي الذم يفضل أفراد العينة بُ التسويق الشبكي ىو الفيسبوؾ بٍ انستغراـ بُ  .7

 حتُ كجدنا تويتً كسناب شات لا يتم استخدامها بُ التسويق نهائيا
يعتبر الذاتف ا﵀موؿ الوسيلة الدناسبة التي يتم التسويق بها للمنتجات عبر الفيسبوؾ حسب كجهة نظر أفراد  .8

 العينة ، بٍ يليو الحاسوب الشخصي ، بٍ الحاسوب الثابت ، كبُ الأختَ اللوحة الإلكتًكنية
ينة كسيلة سهلة لتسويق يعتبر التسويق الشبكي عبر مواقع التواصل الاجتماعي حسب كجهة نظر أفراد الع .9

 بسبب سهولة جذبو لزبائن كسهولة القياـ بالتًكيج للمنتجات من خلبلو.
يتأثر أغلب أفراد العينة بالجاذبية الإعلبنات التي تقدمو الصفحات التسويقية لدؤسسة ىاندم بيو من خلبؿ  .10

من جهة كبدحتول الإعلبنات من  ا﵀تول الذم تقدمو بُ حتُ يوجد تقارب بتُ تأثر أفراد العينة بتوفر السلعة
 جهة أخرل كبُ الأختَ كجدنا القليل فقط من يتأثر بالطفاض التكلفة.

 يرل أغلب أفراد العينة أف التسويق الشبكي عبر مواقع التواصل الاجتماعي يسهل عملية الشراء دكف جهد. .11
ما يركج منتجات غتَ متوفرة بُ  يرل أفراد العينة أف التسويق الشبكي عبر مواقع التواصل الاجتماعي أحيانا .12

 الأسواؽ ا﵀لية.
يرل أغلب أفراد العينة أف التسويق الشبكي عبر مواقع التواصل الاجتماعي عادة ما يوفر منتجات أعلى  .13

 جودة.
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 يرل أغلب أفراد العينة أف التسويق الشبكي عادة ما يوفر منتجات أقل سعر. .14
 ؤسسة ىاندم بيو يقدـ منتجات بذميلية.يرل أغلب أفراد العينة أف التسويق الشبكي لد .15
 يرل أغلب أفراد العينة أف التسويق الشبكي أحيانا ما يلبي حاجة الزبوف. .16
يرل أغلب أفراد العينة أف مواد التجميل من أفضل الدنتجات التي توفرىا الصفحات التسويقية لدؤسسة  .17

 .%100ىاندم بيو بنسبة 
تي يوفرىا التسويق الشبكي عبر منصات التسويقية لصفحة مؤسسة يرل أغلب أفراد العينة أف الدعلومات ال .18

 ىاندم بيو كافية لشراء السلعة.
 يرل أغلب أفراد العينة أف ىناؾ أثار سلبية لتسويق الشبكي عبر منصات التواصل الاجتماعي. .19
داقية بُ يرل أغلب أفراد العينة أف التسويق الشبكي عبر مواقع التواصل الاجتماعي أحيانا ما يوفر مص .20

 الدنتجات.
 إف أغلب أفراد قاموا بشراء سلعة عبر منصات التسويقية لدؤسسة ىاندم بيو ككانت طبيعية كسلعة جيدة. .21
 يرل أف أغلب أفراد العينة أف ىناؾ صعوبات بُ عملية بسويل خدمة الزبوف. .22
 يرل أغلب أفراد العينة أف ىناؾ صفحات تسويقية تسوؽ خدمات مزيفة .23
 لعينة كاف تقييمهم للتسويق الشبكي عبر منصات التواصل الاجتماعي جيدة.إف أغلب أفراد ا .24
 إف أغلب أفراد العينة يركف اف منتجات مؤسسة ىاندم بيو جيدة. .25
كل أفراد العينة يركف أف معلومات التي يوفرىا التسويق الشبكي كافية لاقتناء السلعة من مؤسسة ىاندم بيو  .26

 .لأنها معلومات كافية حوؿ الدنتجات
كل أفراد العينة معجبوف بفكرة التسويق الشبكي لدواقع التواصل الاجتماعي لأنو يسهل عليهم عناء التنقل  .27

 بُ التسويق. ةكالاستغناء عن الطرؽ الكلبسيكي
 أغلب أفراد العينة يركف أف ىناؾ برايل كبتَ بُ التسويق الشبكي كقليل من الدؤسسات ذات مصداقية. .28
آليات التسويق التي تعتمد عليها مؤسسة ىاندم بيو ىي مواقع التواصل الاجتماعي  كل أفراد العينة يركف أف .29

 بدرجة الأكلى لأف التسويق الشبكي ىو الطريقة الدعتمدة من قبل كل الدؤسسات بُ التسويق لدنتجاتها.
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 مناقشة الفرضيات: معالجة و

 برليل النتائج على ضوء الفرضية الاولى:

 حصل عليها الخاص بالفرضية الأكلى التي تنص على :من خلبؿ الإجابات الدت

 بيو كمنبُ مؤسسة ىاندم  الانشطة التسويقية كتنويعإف تطور تكنولوجيا ساىم بُ توفتَ قاعدة معلوماتية ، -.1
من  كغتَىاعن طريق مندكبي الدبيعات  كالإعلبفخلبؿ التًكيج الدنتجات عبر شبكات التواصل الاجتماعي 

 الأساليب لبناء شبكة من الدوزعتُ.

كعلبقتو متغتَ الوظيفة بدتغتَ الوظيفة مع سؤاؿ لؽثل توزيع ( كالدتعلق 39رقم )كجدنا من خلبؿ الجدكؿ 
نلبحظ اف غالبية الدبحوثتُ  ، ااستخدامه»بيو يفضل زبائن مؤسسة "ىاندم التي  الاجتماعيمواقع التواصل  مع

مؤسسة ىاندم بيو تركز من فئة الدوظفتُ كالدهن الحرة يفضلوف استخداـ موقع الفيسبوؾ كلؽكن تفستَ ذلك بأف 
لؽكنها من الوصوؿ  فالفاسبوؾبتُ الدستهلكتُ لتًكج لدنتجاتها.  الانتشارعلى الدواقع التواصل الاجتماعي الواسعة 

تُ كلؽكنها من العثور على مندكبي الدبيعات كمن ىنا نرل بأف التطور التكنولوجي الى اكبر عدد من الدستهلك
( باف انتشار الأجهزة الذكية كالذواتف ا﵀مولة 40يساىم بُ العملية التجارية كذلك ما بينتو نتائج الجدكؿ رقم )

سويقية التي تستهدفهم كذلك دائم بالشبكة كبالتالي تعرضهم الدائم للئعلبنات الت اتصاؿبذعل الدستخدمتُ على 
فموقع انستغراـ الذم جاء ثانيا من حيث استخداـ الدبحوثتُ لؽكن من الاستهلبكية ،  عبر معرفة ميولاتهم

 الاستًاتيجيةالاستفادة بُ بصع قاعدة بيانية ضخمة حوؿ الدستخدمتُ كلؽكن الشركات من الوصوؿ اليهم ككضع 
 التسويقية الدناسبة لكل الفئات.

بهاتو الفرضية كبعد برليل الدتغتَات توصلنا إلى أف  عليها الخاصةؿ نتائج الدراسة الدتحصل من خلب
 الفرضية الأكلى برققت كليا.

 برليل النتائج على ضوء الفرضية الثانية:

 من خلبؿ الإجابات الدتحصل عليها الخاص بالفرضية الثانية التي تنص على :

عن الدنتجات التي يشوبها مشاكل عامة  كالدفاعمنتجات جديدة  كتقديميساىم التسويق الشبكي بُ تطوير - 
بناء صورة ذىنية جيدة للشركات بطريقة تنعكس بشكل  ككذاعلى لرموعات مستهدفة من الدستهلكتُ  كالتأثتَ

 إلغابي عن منتجاتها.
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( أف غالبية أفراد العينة كىم من فئات الدوظفتُ كالدهن الحرة الذين 42نلبحظ من خلبؿ الجدكؿ رقم )
يركف سبب اختيار منتجات مؤسسة "ىاندم بيو" ىو الجودة كالسعر  الاجتماعييتسوقوف من مواقع التواصل 

جاتها مكنها من إعطاء صورة كىذا دليل على سياسة التسويق الشبكي الذم تنتهجو الدؤسسة بُ التًكيج لدنت
 إلغابية لدل الدستهلكتُ.

 وما ىكىذا ما نلمسو عند الدبحوثتُ بُ متابعتهم الدستمرة لصفحة الدؤسسة كرغبة منهم بُ معرفة كل 
 (.41)جديد عن الدنتجات الدؤسسة كىذا ما أكدتو نتائج جدكؿ رقم 

بهاتو الفرضية كبعد برليل الدتغتَات توصلنا إلى أف  عليها الخاصةكمن خلبؿ نتائج الدراسة الدتحصل 
 كليا.  الثانية برققتالفرضية 

 برليل النتائج على ضوء الفرضية الثالثة:

 من خلبؿ الإجابات الدتحصل عليها الخاص بالفرضية الثالثة التي تنص على :

ة على مستول القطاعات للمنافسة الشرس كالتصدميساىم التسويق الشبكي بُ الوصوؿ إلى أسواؽ جديدة -
 .الاقتصادية التي تبيع منتجات لشاثلة

( كالتي تبتُ بأف مؤسسة 44(كالجدكؿ رقم )43تشتَ الدعطيات الإحصائية الواردة بُ الجدكؿ رقم )
"ىاندم بيو" تعتمد على مواقع التواصل الاجتماعي كآليات أساسية للتًكيج لدنتجاتها فمن خلبؿ التسويق 

ىاتو الدواقع كالذم مكن من تلبية حاجيات الزبوف دكف عناء التنقل إلى الأسواؽ كضماف لو جودة بُ  الشبكي عبر
 مبتكرة من التصدم للمنافسة. تسوقيوالدنتجات كبأسعار تنافسية منح للمؤسسات التي تعتمده كآلية 

ات توصلنا إلى أف بهاتو الفرضية كبعد برليل الدتغتَ  عليها الخاصةمن خلبؿ نتائج الدراسة الدتحصل 
 الفرضية الثالثة برققت كليا.
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 :برليل نتائج الدراسة في ظل الخلفية النظرية

خلبؿ  كمنلغدر بنا الإشارة إلى ىنا أننا اعتمدنا بُ دراستنا على الحتمية التكنولوجية كخلفية نظرية 
 سبق عرضها لؽكن استخلبص ما يلي: كالتيالنتائج الخاصة بهذه الدراسة 

كما أشرنا سابقا بُ عرضنا لذذه النظرية أنو من الفركض الأساسية التي تقوـ عليها أف الوسيلة ىي الرسالة 
يستخدمونها  كالتي( الدتعلق بتوزيع العينة حسب الوسيلة 15فمن خلبؿ النتائج التي توصلنا إليها بُ الجدكؿ رقم )

ة بواسطة الذاتف ا﵀موؿ الذم سهل علينا معرفة  متابعوف لصفحة الدؤسس %100لاقتناء الدنتج حيث أف نسبة 
بفضل تكنولوجيا  كذلكتأختَ  كدكفكل جديد حوؿ منتجات الدؤسسة بزفيضات منتجات جديدة بُ حينو 

 الذاتف الذكي.

ك من منطلق الفركض التي تقوـ عليها ىذه النظرية أف الوسيلة ىي الرسالة إذ تؤثر كسيلة على طبيعة 
وؿ أف الوسيلة ىي تكنولوجيا الحديثة ك التي أحدثت تغتَا بُ عملية التسويق حيث بروؿ من الرسالة ، ك ىنا نق
إلى طرؽ حديثة بُ التسويق ك أفرزت ما يسمى بالتسويق الشبكي ، ك بالعودة إلى النتائج  ةالطرؽ الكلبسيكي

بُ التسويق من كجهة نظر ( ك الذم يبتُ أىم مواقع التواصل الاجتماعي التي يتم استخدامها 18الجدكؿ رقم )
يفضلوف الانستغراـ ك عليو يعتبر  %45يفضلوف الفاسبوؾ بُ التسويق ك نسبة  %55أفراد العينة لصد أف نسبة 

الفيسبوؾ من أشهر مواقع التواصل الاجتماعي على الانتًنت حيث لا يقتصر استخدامو على الافراد فقط بل 
اؿ رسائل تسويقية ك التواصل مع العملبء ، ك ىذا ما تؤكده نتائج الكثتَ من الدؤسسات الكبرل تستخدمو بُ ارس

( الذم يبتُ مدل تسهيل مواقع التواصل الاجتماعي عملية شراء الزبوف للمنتج حيث بلغت نسبة 23الجدكؿ )
،أف مواقع التواصل الاجتماعي  تسهل عملية التسويق ك أصبحت تستهوم أفراد المجتمع حيث أنهم 100%

 لى الطرؽ التقليدية لأسباب كثتَة.يفضلونها ع

الفرد الذم يقوؿ بأف الوسيلة ىي  كخاصةإذا ما خلصنا لو أف ىذه النظرية تصلح كخلفية لدراستنا 
إلى طرؽ  ةىي التكنولوجيا الحديثة شبكة الأنتًنت طرؽ التسويق الكلبسيكي كالتيالرسالة ، فقد غتَت الوسيلة 

 فهناؾ تأثتَ لذذه الوسيلة  كبالتاليبكل أرلػية  كمعرفتهاتسويقية حديثة سهلت على الزبوف سهولة اقتناء الدنتجات 

(.عنا لرتمع رقمي )لرتمع الديدياعلى بصهور ىاندم بيو لأف لرتم
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 خابسة

بُ بصيع  كانتشارهساعد ذلك كجود الأنتًنت  كمايعد التسويق الشبكي ضركرة من ضركريات الحياة 
، إلى جانب كجود مواقع التواصل الاجتماعي الدتنوعة ، حيث أصبح يعتمد عليها بشكل أكبر  كالمجالاتالديادين 

 من التسويق التقليدم خاصة بُ ظل كجود الأزمات فهو الاف يلعب دكرا بارزا بُ عالم التسويق.

عينة  ك من خلبؿ ىذا البحث العلمي الذم قمنا بو ، ك من خلبؿ الدراسة التطبيقية التي أجريناىا على
من متتبعي صفحة ىاندم بيو ، توصلنا إلى حوصلة ختامية يتم الإجابة فيها عن التساؤؿ الذم طرحناه بُ البداية 
ك الذم يتمثل بُ آليات التسويق الشبكي بُ الدؤسسات الاقتصادية الجزائرية ، ك من خلبؿ دراستو منهجيا ك 

ة التي سالعت بُ تشكيل ك تكوين إجابة عن التساؤؿ الرئيسي نظريا ك ميدانيا توصلنا إلى لرموعة من النتائج العام
التي أكدت الدكر الفعاؿ الذم تلعبو آليات التسويق الشبكي ك ذلك من خلبؿ الدساعدات التي كفرىا للمستهلك 
من خدمة توصيل الدتاحة ك التي تسهل عملية شراء دكف الحاجة التنقل إلى الأسواؽ ، بالإضافة إلى توفتَ كل 

علومات الدتعلقة حوؿ الدنتجات ك كذلك الطبيعة الجيدة لجودة الدنتجات التي يتم تقدلؽها ك أيضا الطفاض تكلفة الد
الشراء ك كل ىذا يساىم بُ تسهيل عملية التسوؽ للمستهلك ك بالتالي فإف التسويق الشبكي يلعب دكرا إلغابيا 

 ة التسويقية عكس التسويق التقليدم.بُ تفعيل التسويق نظرا لدا يتسم بو من فعالية بُ العملي

 الاقتراحات والتوصيات:

على أساس نتائج السالفة الذكر نوجز فيما يلي أىم التوصيات الدقتًحة لجعل التسويق الشبكي بُ  ك
 الدؤسسات الاقتصادية الجزائرية أكثر كفاءة كفعالية كذلك من خلبؿ النقاط التالية:

 إدراج التسويق الشبكي ضمن الدراسات التكوينية على كل الدستويات بدا فيها التعليم العالي. -
قياـ بحملبت برسيسية تكوينية كتدريبية بُ الدؤسسات الاقتصادية الجزائرية لجعل التسويق الشبكي كآلياتو أكثر  -

 فعالية بُ الدؤسسات الاقتصادية الجزائرية
شبكي لا بد من تكوين صورة ذىنية توحي بالثقة عن كل ما يقدـ من منتجات لإعطاء انطباع جيد لتسويق ال -

 لإعطاء الزبوف سبب العودة إليو مرة أخرل.
 تعزيز استخداـ التسويق الشبكي بالدؤسسات الإقتصادية الجزائرية كتطوير آلياتو. -
ب على الدؤسسات ينبغي مراعاة خصوصية الزبوف الجزائرم بُ الخدمات كمنتجات الدقدمة لو ، لذا كج -

 زبائنها باعتبارىم مصدر الابداع كالتميز. ءالإقتصادية الجزائرية الأخذ بعتُ الاعتبار للآرا
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لقد حاكلنا قدر الإمكاف كضع تصوير مركز عن تصور آليات التسويق الشبكي ضمن التقنيات الرقمية بُ رؤية 
 لؽكن أف تكوف مواضيع بُ دراسات مستقبلية ألعها:شمولية ، كمن خلبؿ دراستنا ىذه لفت انتباىنا لدواضيع بحث 

دراسة مشابهة لدوضوع بحثنا بأخذ عينة من الدؤسسات الجزائرية بدختلف القطاعات كباختلبؼ احجامها لتكوف  -
 صورة كاضحة كأكثر دقة.

 تفعيل البيع كالشراء عبر آليات التسويق الشبكي كمدل تقبلو من قبل الدسوؽ الجزائرم  -
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2. Jaquerocen. Maehart .reussirnospme . Dunod .1991. 

 :الدواقع الإلكترونية-4
: :بً تصفح  موقع بيت كوـ.1  صباحا 06.03 الساعة على 17.04.2023اليوـ

https://specialties.bayt.com/ar/specialties/q/240834 

 صباحا 07.21 الساعةعلى  17.04.2023موقع ميديا نت: بً تصفح يوـ .2
https://www.xn--mgbp9duab.net/2023/02/Marketing.html 
 

 مساء 18:50الساعة  على 2023فيفرم 26 تم التصفح يوم .موقع متخصص بُ تعليم التسويق الشبكي:3
https://dr-mlm.blogspot.com/ 

 مساء 17.00على الساعة  04.04.2023: بً تصفح يوـ expand cartموقع .4
 

https://expandcart.com/ar/28953 

 صباحا 10.30على الساعة  10.04.2023 تصفح يوـ: بً مدونة ديدوفنف الدوقع.5
https://www.dimofinf.net 

https://specialties.bayt.com/ar/specialties/q/240834
https://www.ميديا.net/2023/02/Marketing.html
https://dr-mlm.blogspot.com/
https://expandcart.com/ar/28953
https://www.dimofinf.net/
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 : استمارة الاستبيان01الدلحق رقم

 العلمي والبحثوزارة التعليم العالي 

 -تيارت–جامعة ابن خلدون 

 الاجتماعية وكلية العلوم الإنسانية 

 قسم العلوم الإنسانية

 والاتصالشعبة علوم الإعلام 

 إستمارة بحثية موسومة ب:

 

 

 إعداد الطلبة:                                                                     برت إشراف الأستاذ الدكتور:

 لستار جلولي-دريدش عبد النور                                                                        

 غلبـ شيخة

 اني مونيا نهاؿبرك

بزصص علبقات عامة برت عنواف  الاتصاؿ كتندرج ىذه الاستمارة بُ إطار نيل شهادة الداستً بُ علوـ الإعلبـ 
لذا  -تيارت–لزبائن مؤسسة ىاندم بيو  ةموجه»الجزائرية آليات تعزيز التسويق الشبكي بالدؤسسة الإقتصادية  "

* بوضع الخانة الدناسبة  كذلكنرجو الدسالعة بُ ىذا البحث العلمي بالتفضل بالإجابة على الأسئلة ىذه الاستمارة 
 .كشكرا

 2022/2023الدوسم الجامعي:

 

 

 آليات تعزيز التسويق الشبكي بالدؤسسة الإقتصادية الجزائرية
 -تيارت–دراسة ميدانية على عينة من زبائن مؤسسة ىاندي بيو 
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 البيانات الشخصية:

 .الجنس 1

 ذكر                                                     أنثى    

 السن.2

 فأكثر 39سنة                من38إلى 29سنة                   من28إلى  18 من

 .الدستول التعليمي3

 ابتدائي                    متوسط                      ثانوم                جامعي 

 دراسات عليا       

 .الدستول الدعيشي 4

 توسط                              جيد ضعيف                                م

 .الوظيفة:5

 موظف                مهن حرة                 متقاعد                عاطل عن العمل 

للمنافسة الشرسة على  والتصدييساىم التسويق الشبكي في الوصول إلى أسواق جديدة  الأول:المحور 
 مستوى القطاعات الاقتصادية التي تبيع منتجات مماثلة.

 ؟"تيارتولاية "الزيوت النباتية ب كاستخلبصبعصر  ختصةالد "ىاندم بيو" مؤسسةصفحة .ىل تتصفح 6

 نعم                         لا

 إذا كانت الإجابة بنعم ، ما مدل تصفحك لصفحة 

 يوميا                  كل أسبوع                كل شهر                   حسب الحاجة 

 



 الملاحق

 

 ؟"ىاندم بيو"  مؤسسةصفحة  بدأت بدتابعة.متى 7

 سنوات 3أقل من سنة                   من سنة إلى سنتتُ                 أكثر من 

 ق ؟يتسو لل "ىاندم بيومؤسسة ".ماىو دافعك لاستخداـ صفحة 8

 مواكبة التطور                   كالجهدمعرفة منتجات جديدة                 ربح الوقت 

 التسلية 

 دافع أخر......................

 ؟"ىاندم بيو مؤسسة " أف اشتًيت من صفحة لك .ىل سبق9

 لا نعم

 ؟ "ىاندم بيو مؤسسة" ها صفحةتقدم.ماىي العركض التسويقية الجديدة التي 10

 منتجات بذميل                  منتجات الغذاء                         مواد تنظيف

 ......................أخرل  

 مؤسسة "ىاندم بيو"؟ على منتجات.لداذا كقع اختياركم 11

 السعر        الجودة                                   الالتزاـ                           

 .ىل أنتم راضوف على منتجات مؤسسة "ىاندم بيو"؟12

 راض                راض بساما                 غتَ راض                   غتَ راض بساما 

 .ىل لؽكنك أف تقدـ اقتًاحات أك ملبحظات فيما لؼص جودة منتجات مؤسسة "ىاندم بيو"؟13

.................................... 
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 .ما ىي الوسيلة التي تستخدمها لاقتناء الدنتج؟14

 الذاتف              انتقاؿ لشركة بوسيط ) صديق (               عبر مواقع التواصل الاجتماعي 

 . ىل سعر الدنتج معقوؿ مقارنة بالشركات الأخرل؟15

 نعم                         لا 

 النت ؟ " عبر شبكةالتي تعرضها مؤسسة "ىاندم بيو.ما نوع الدنتجات 16

 ةمنتجات طبيعية                          منتجات كيميائي

 

الأنشطة الاقتصادية في  وتنويعساىم في توفير قاعدة معلوماتية  قدالاتصال تكنولوجيا ور طإن تالمحور الثاني: 
عن طريق  والإعلانشبكات التواصل الاجتماعي من خلال الترويج لدنتجاتها عبر مؤسسة ىاندي بيو 

 .من الأساليب الأخرى وغيرىا مندوب الدبيعات

 .ماىي مواقع التواصل الاجتماعي التي تفضل استخدامها؟17

 فيسبوؾ                   انستغراـ               تويتً                  سناب شات  

 ىاندم بيو"؟.ما ىي أكقات تصفحك لصفحة مؤسسة "18

 صباحا                 كقت ظهتَة                مساءا                    ليلب                

 لا يوجد كقت لزدد

 .ما ىي الوسيلة التي تتبعها لتصفح مواقع التواصل الاجتماعي بُ التسويق ؟19

 الذاتف ا﵀موؿ                 الحاسوب الشخصي               الحاسوب الثابت 

 اللوحة الإلكتًكنية  
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 .ما ىي لرالات استخدامك لدواقع التواصل الاجتماعي بُ التسويق؟20

 بيع منتجات                شراء منتجات                 الإعلبف عن الدنتجات    

 نتجات               الحصوؿ على معلومات الدنتجات التًكيج للم

 .ىل تأثرت با﵀تول الذم تقدمو الصفحات التسويقية لدؤسسة ىاندم بيو من خلبؿ ؟21

 جاذبية الإعلبنات                  لزتول الإعلبنات                   توفتَ السلعة         

 الطفاض التكلفة   جودة الدنتجات                      

 أخرل ....................

 . ىل يسهل التسويق عبر مواقع التواصل الاجتماعي عملية شراء الزبوف للمنتج؟22

 نعم                   لا 

 لداذا .................

 سواؽ ا﵀لية؟.ىل ترل أف التسويق الشبكي عبر مواقع التواصل الاجتماعي يركج منتوجات غتَ متوفرة بُ الأ23

 دائما                           نادرا                         أحيانا 

 .ىل ترل أف الدنتجات التي تقدمها مؤسسة "ىاندم بيو" عبر صفحتها التسويقية؟24

 لشتازة                       جيدة                    رديئة 

 لداذا ...................

 ؟كالخدماتيك أيا من الشبكات تراىا أكثر فعالية لتسويق الدنتجات .برأ25

 فيسبوؾ                 تويتً                            إنستغراـ                   يوتيوب 

 غتَ ذلك..............

 



 الملاحق

 

 تلبي حاجة الزبوف ؟.ىل ترل أف الخدمات التي يوفرىا التسويق الشبكي عبر مواقع التواصل الاجتماعي 26

 دائما                               أحيانا                           نادرا        

لرسمية لدؤسسة "ىاندم .حسب رأيك ىل الدعلومات التي يوفرىا التسويق الشبكي حوؿ الدنتوج عبر الصفحة ا27
 بيو"؟

 كافية كافية لشراء السلعة                        غتَ  

 .ىل تعجبك فكرة التسويق عبر مواقع التواصل الاجتماعي؟28

 نعم                   لا 

 إذا كانت إجابتك ب لا لداذا................

 .ىل ترل أف ىناؾ أثار سلبية للتسويق الشبكي عبر مواقع التواصل الاجتماعي؟29

 نعم                  لا 

 اذا؟إذا كانت إجابتك ب نعم لد

 تعرض الحساب للقرصنة 

 الخوؼ من عدـ تسليم نفس الطلب 

 عدـ الثقة بُ جودة الدنتجات 

 اب أخرل أذكرىا.................أسب
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شوبها تعن الدنتجات التي  والدفاعديدة منتجات ج وتقديميساىم التسويق الشبكي في تطوير المحور الثالث:  
بناء صورة ذىنية جيدة للشركات بطريقة  وكذاعلى لرموعات مستهدفة من الدستهلكين  والتأثيرمشاكل عامة 

 تنعكس بشكل إيجابي عن منتجاتها.

 ؟ ما ىي الآليات التي تعتمدىا مؤسسة "ىاندم بيو" بُ توزيع منتجاتها.30

 توكيل أشخاص لتوصيل                                   البيع الدباشر       

 مواقع التواصل                          البريد الإلكتًكني 

 ؟ إلى الزبوف كتوصيلهاماىي الصعوبات التي تعرقل توزيع الدنتجات .31

 الصلبحية كانتهاءفساد الدنتجات 

 عدـ التزاـ الزبائن بدواعيد التسليم 

 البعد الدكلف 

 عدـ الاتفاؽ حوؿ السعر

 ؟الدنتوج ىل ترل أف لزتول الصفقات التسويقية لدؤسسة "ىاندم بيو" يوفر مصداقية .32

 نادرا أحيانا دائما                     

 ؟ بُ رأيك ىل ترل أف ىناؾ صعوبات تعتًض عملية توصيل الخدمة لزبوف .33

 لا                                            نعم

 بنعم ، ماىي ىذه الصعوبات؟إذا كانت إجابتك 

.............................. 

 .كيف يتم تقيمك للجانب التسويقي لدؤسسة "ىاندم بيو"؟34

.............................. 
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 .ما ىو تقييمك للتسويق الشبكي عبر مواقع التواصل الاجتماعي؟35

.......................................... 
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 الذيكل التنظيمي 

 

 

 -تيارت–الذيكل التنظيمي لدؤسسة ىاندي بيو : 02الدلحق رقم 

 

 

 المدٌر 

مسؤؤول 
 الإعلام

 مسؤول الإنتاج

 مساعد المدٌر 

مسؤول التسوٌك 
 و التوزٌع 
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 الصفحة الرسمية لدؤسسة ىاندي بيو على الفيسبوك: 03الدلحق رقم

 
 

 شعار الدؤسسة ىاندي بيو: 04الدلحق رقم 
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 : منتوجات مؤسسة ىاندي بيو05ملحق رقم
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 ىاندي بيو : إشهار لدؤسسة06الدلحق رقم 
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 قائمة الجداول

 الرقم العنوان الصفحة
 01 لؽثل توزيع العينة حسب متغتَ الجنس 71
 02  لؽثل توزيع العينة حسب متغتَ العمر 72
 03 الدستول التعليمي العينة حسب أفراد توزيع يبتُ 73
 04 العينة حسب الدستول الدعيشيأفراد توزيع  يبتُ 74
 05 الوظيفةلؽثل توزيع العينة حسب  75
 06 خاص بددل تصفح الدبحوثتُ، بدؤسسة ىاندم بيو تيارت 76
 07 تصفح أفراد العينة لصفحة تيبتُ أكقا 77
 08 مؤسسة ىاندم بيويبتُ الددل الزمتٍ تصفح افراد العينة لصفحة  78
بيو صفحة مؤسسة "ىاندم  ـدافعهم للبستخدالؽثل توزيع العينة حسب  79
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09 
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يبتُ أفضل الدنتجات التي توفرىا العركض التسويقية التي تقدمها مؤسسة  81

 عبر صفحتها من كجهة نظر أفراد العينة.ىاندم بيو 
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 كجهة نظر أفراد العينة.

18 



 

 

 19 اكقات تصفح افراد العينة لصفحة مؤسسة ىاندم بيو .لؽثل  89
يبتُ الوسائل الدستخدمة التي يتم تتبعها من كجهة نظر أفراد العينة بُ  90
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20 
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23 
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24 
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 لدؤسسة ىاندم بيو من طرؼ أفراد العينة.

25 
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