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 اللهم علمنا ما ينفعنا و انفعنا بما علمتنا و زدنا علما

احمد الله تعالى و اشكره أن وفقنا لإتمام بحثنا هذا لأنه هو المعين 
 يسهل كل عسير.

نتقدم بالشكر الخالص إلى الأستاذ المشرف سعيداني سعيد الذي 
 الم يبخل عنا بتوجيهاته و نصائحه و كان سندا لنا فشكرا لك ي

 أستاذنا.

و نوجه شكرنا الجزيل إلى جميع أعضاء لجنة المناقشة على تفضلهم 
حثنا و تصويبه من الزلل و الأخطلقراءة ب
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 مقدمة

في ظل التنوع الهائل في المنتجات و توسع الأسواق العالمية، و ما نتج عنهما من تنافسية هائلة بات فن 
التسووووويق الصووووحيح أسوووواسووووا لتحقيق أهداف المنظمة. يعتمد فن التسووووويق على فهم السوووووق المسووووتهدف و 

راء السووولعة بالطريقة ل بشووواحتياجات العملاء و كيفية تلبية هذه الاحتياجات بالإضوووافة إلى تعزيز ر بة العمي
التي تتوافق مع دوافع كل شووووووووووووريحة، و بما أن كل مجموعة من العملاء تختلف بصووووووووووووفاتها و مميزاتها عن 
الأخرى ينبغي من اجل الوصووول إلى عملية تسووويق صووحيحة و فعالة لتجزئة السوووق إلى مجموعات و فهم 

باع عملية تسوووويق مناسوووبة لها أيضوووا. و خواص كل مجموعة و التعامل معها بناء على هذه الخصووائص و إت
يعد مصوطلح تجزئة السووق من أكثر المصطلحات الهامة و المنتشرة في علم التسويق فهو مصطلح يوضح 

 التسويقية المستخدمة في جذب العميل. الاستراتيجياتاحد أهم 

ن الطرق لسووووووووووووووق مأدى الاسوووووووووووووتخدام الهائل للتطبيقات الذكية إلى تغير طريقة جمع المعلومات و تجزئة ا
، التقليووووووديووووووة إلى طرق حووووووديثووووووة، حيووووووث تقوم التطبيقووووووات الووووووذكيوووووووة بجمع المعلوموووووووات مثوووووول الجنس

و كذلك مع الزيادة التي تشهدها ، فعالة ةاستراتيجيالاهتمامات...الخ. هذا ما يسواعد المنظمة على وضع 
ح تطوير الانترنيت، أصوووووووووووووبعمليوات تحميل التطبيقات التجارية و الخدمية بمختلف أنواعها على شوووووووووووووبكة 

 التطبيقات و اعتمادها ضمن الخطط التسويقية من العوامل المهمة في تجزئة السوق.

 إشكالية الدراسة:

 سبق ذكره قمنا بصيا ة الإشكالية الرئيسة لبحثنا هذا على النحو التالي:من خلال ما 

 ؟فعالية التطبيقات الذكية كأداة لتقسيم السوق ما مدى 

 الرئيسي يقودنا إلى طرح هذه الأسئلة الفرعية:هذا التساؤل 

  ؟تحقيق الأهداف التسويقية للمنظمةأن تكون أداة فعالة في كيف يمكن لتجزئة السوق 
  ؟التطبيقات الذكية بتجزئة السوق تكنولوجيا المعلومات و الاتصالما علاقة 
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 ملية الضووووووووخمة في ع كيف يمكن لمنظمات الأعمال اعتماد التطبيقات الهاتف الذكي و البيانات
 ؟تجزئة السوق

 الفرضيات:

 إلى الفرضيات التالية:قمنا بناءا على التساؤلات السابقة 

 Big DATAتعتبر التطبيقات الذكية مصدر فعال لجمع المعلومات والبيانات الضخمة 

 فعالة استراتيجية و وضع على تقسيم السوق إلى شرائحتساعد التطبيقات الذكية 

 تركز التطبيقات الذكية في الاستهداف على النوعية قبل الكمية 

 اختيار الموضوع: أسباب

 الر بة الشخصية في دراسة مثل هذه المواضيع الحديثة 

 والأعمالدنيا المال لتطبيقات الذكية لاجتياح ا

 الحديثة  والتكنولوجيا لتسويق ة يرتبط بالتخصص اكون موضوع البحث أو الدراس

 إلىفعنا د الدراسوووووووات و الأبحات التي تناولت موضووووووووع التطبيقات الذكية و علاقتها بتقسووووووويم السووووووووققلة 
بحث في هذا الموضوووووع بالإضووووافة إلى ميولنا الشووووخصووووي و الذي يرتبط بالتكنولوجيا الحديثة للاتصووووال و 

 التطبيقات الذكية

 أهداف الدراسة:

 لمنظمة من تحقيق أهدافها التسويقية كأداة فعالة تمكن ا  تقسيم السوقوظيفة التعرف على 

و الوودور الايجووابي الووذي يمكن أن تعتموود عليووه منظمووات التعرف على مزايووا و معوقووات التطبيقووات الووذكيووة 
 الأعمال في تقسيم السوق 
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كمثال     facebook audienceحيث قمنا باتخاذ  التطبيقات الذكية في تقسووويم السووووقدراسوووة دور 
 المنصات المعتمدة من قبل الأفراد في العالم  أكبرعلى ذلك باعتبارها من 

ومات البيانات و استخلاص المعلقات الذكية كمصودر لجمع فهم كيفية اسوتخدام منظمات الأعمال التطبي
منها بغية اعتمادها في اتخاذ القرارات التسووووووووووويقية بشووووووووووكل عام و الخاصووووووووووة بتقسوووووووووويم السوووووووووووق على وجه 

 الخصوص 

 أهمية الدراسة:

 خاصة تلك التي تعتمد على تكنولوجيا المعلومات و الاتصالاتالحديثة در جمع المعلومات معرفة مصا

 قسيم السوق عملية تمنظمات الأعمال خاصة في التطبيقات الذكية في تلعبه الدور الفعال الذي تبيان  

تسوووووووووووويقية فعالة قائمة على ما تم جمعه من البيانات و المعلومات التي تم توفيرها من  تاسوووووووووووتراتيجيابناء 
 خلال تبني فلسفة التكنولوجيا الحديثة للاتصال و التطبيقات الذكية 

 المنهج المستعمل:

اعتمدنا في بحثنا هذا على المنهج الوصووووفي في كل ما يرتبط بالمفاهيم الخاصوووووة بتجزئة السووووووق و كذلك 
تكنولوجيا المعلومات و التطبيقات الذكية بالإضوووووووووووووافة إلى ذلك اعتمدنا على المنهج التحليلي فيما يخص 

 Facebook Audience فيسوووووبوك اودينس اينسوووووايتس دراسووووة تطبيقية و التي تمثلت في تطبيق

Insights  لتسوويقي امن جهة و أثرها على تحسوين الأداء تقسويم السووق  وظيفةفي زيادة فعالية و  أثرهو
 لمنظمات الأعمال من جهة أخرى

 الحدود الزمنية:

اعتموودنووا في دراسوووووووووووووتنووا على جووانبين نظري و تطبيقي، تمثوول الجووانووب النظري في موودخوول مفوواهيمي لتجزئووة 
كة في دراسوووووووة تطبيقية حول شووووووور الجانب النظري فتمثل  أماالسووووووووق و تكنولوجيا المعلومات و الاتصوووووووال، 

 فيسبوك
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 السابقة: الدراسات

تمووت  في هوذا البحوثالتطبيقوات الووذكيوة على الرعووايوة الصوووووووووووووحيووة  أثراحمود عطيوة ربيع الفوايودي،   -
التطبيقوات الوذكيوة على الرعواية الصوووووووووووووحية، فقمنا نحن بالاعتماد على جزء منه و هو  أثردراسوووووووووووووة 

 مفهوم التطبيقات الذكية.
ؤسسة الاقتصادية افسية للم، مساهمة التطبيقات الهاتف الذكي في تحقيق الميزة التنبوقديرة مريم   -

condor   في هذه المذكرة  بين الباحث مسووووووووواهمة التطبيقات الهاتف الذكي في تحقيق الميزة
، في هذه الدراسووووووة اعتمدنا على انواع و مكونات  condorالتنافسوووووية للمؤسووووووسووووووة الاقتصووووووادية 

 ة التطبيقات الذكي
ة حالة لة التسووووووويقية دراسووووووكفاءة الحمميلاد حبيب بدران ، اثر تحليلات البيانات الضووووووخمة في    -

ي كفاءة اثر تحليل البيانات الضووخمة فرتيل سوويهنا قام الباحث بدراسووة حالة لشووركة رتيل شووركة سووي
و لقد قام الباحث في هذه الدراسوووووة بتعريف البيانات الضوووووخمة حيث اعتمدنا  الحملة التسووووويقية،

 في بحثنا على هذا التعريف

7.  Saib Samira & Berkane Zahia, Le Marketing des services et la 
stratégie de fidélisation au sein d’Algérie Télécom, (Diplôme de 

Master, Marketing Des Services, université  
سوووسوووة ؤ الولاء على مسوووتوى م ةاسوووتراتيجيهذه الدراسوووة اسوووتعرح الباحث تسوووويق الخدمات و  في -

، و تعريف  helpanا في هذا البحث على تعريف هالبمان اتصوووووووووووووالات الجزائر اما نحن فاعتمدن
 اقطاع تكنولوجيا المعلومات و الاتصال و مختلف ادواته  OQLFكيبيك للغة الفرنسية 
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 صعوبات البحث:

 تشعبه خاصة فيما يتعلق بالتطبيقات الذكية و تباينها و تعدد استخدامها  ة الموضوع وحداث

 خاصة تلك التي تشير إلى التكنولوجيا الحديثة للاتصال و التطبيقات الذكية قلة المراجع 

 من المراجع الانجليزية اللغة العربية  إلىقلة الوقت و صعوبة الترجمة 

 هيكل البحث:

 ثلاثة فصول أساسية تناولنا في: إلىلدراسة الموضوع قمنا بتقسيم الدراسة 

الفصول الأول إلى ثلات مباحث أساسية تناولنا في المبحث  الفصول الأول الى تجزئة السووق حيث قسومنا
لثالث و المبحث ا ،قسويم السوقالأول مدخل مفاهيمي لتقسويم السووق، و المبحث الثاني أسوس و مزايا ت

 السوق المستهدف. إلىمدخل 

ثاني الى لو تناولنا في الفصوول الثاني تكنولوجيا المعلومات و الاتصووال و التطبيقات الذكية قسوومنا الفصووول ا
و المبحث الثاني مدخل عام  ،ل تكنولوجيا المعلومات و الاتصووووووالثلات مباحث أسوووووواسووووووية المبحث الأو 

 .big dataللتطبيقات الذكية، و المبحث الثالث مفاهيم عامة حول البيانات الضخمة 

و قسوووومنا هذا الفصوووول الى ثلاثة مباحث  facebookو قمنا في الفصوووول الثالث بدراسووووة تطبيقية لشووووركة 
 Facebookو المبحوووووووث الثووووووواني عموميوووووووات حول ،facebookالوموبوحوووووووث الأول الإعولان عبر 

Audience Insights ا في ، و المبحووووث الثووووالووووث نتووووائج البيووووانووووات و تحليلهوووو. Facebook 
Audience Insights 
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 مدخل مفاهيمي لتجزئة السوق الأول:الفصل 
 تمهيد:

السووووووووق على فكرة إن معظم الأسوووووووواق  ير متجانسوووووووة فهي تتكون من عدد كبير من  يسوووووووتند مفهوم تجزئة
نظريا إذا أرادت المؤسووووووسووووووة إشووووووباع حاجات كل  ظروف،بينهم بسووووووبب عدة عوامل و فون فيما الأفراد يختل

الأفراد فعليها دراسوووووووووووة كل تلك العوامل و الظروف لتوفير المنتج المناسوووووووووووب للفرد المناسوووووووووووب، و هذا  ير 
 بات اكبر ر ة و الاقتصووادية لذلك فان المؤسووسووة و ر بة منها في إشووباع ممكن في الواقع من الناحية التقني

 در ممكن من المستهلكين اللذين تتعامل معهم تلجأ إلى تجزئة السوق.ق

في هذا الشووووأن وبناءا على ما تقدم سوووونتطرق في هذا الفصوووول إلى أهم عناصوووور السوووووق وتقسوووويماته وأهميته 
 وكذلك استهداف السوق من قبل منظمات الأعمال، حيث يمكن إدراج هذه العناصر في ثلات مباحث:

 ة السوقمدخل مفاهيمي لتجزئ .7
 أسس ومزايا تقسيم السوق  .3
 مدخل إلى السوق المستهدف .3
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 المبحث الأول: مدخل مفاهيمي لتجزئة السوق
نعني بتجزئة السووووووق والتقسووووويم السووووووقي محاولة تحديد الطبقات في السووووووق المختلفة في السووووووق الواحد 

 المتوقع.بغرح توجيه السلع و الخدمات التي تناسب كل طبقة لإتمام الإشباع 

 المطلب الأول: مفهوم تجزئة السوق
( العملية التي تتم من Market Segmentationيقصووووود بعملية تجزئة السوووووووق او تقسوووووويم السووووووق  

خلالها تقسيم السوق إلى قطاعات صغيرة متجانسة و متشابهة من المستهلكين الحاليين و المرتقبين وفقا 
 لعدد من الخصائص و الصفات المشتركة لتشكل سوقا قائما بذاته لبعض أنواع السلع و الخدمات. 

التي تشووووترك مع بعضووووها في صووووفة واحدة  كما عرف بأنه مجموعة من الأفراد أو الجماعات أو المنظمات
أي أن تجزئة السوووووق تنتهي إلى تكوين مجموعة من  أو أكثر، ولهم حاجات و دوافع و ر بات متشووووابهة.

الأفراد الذين لهم مجموعة من الخصوووووووووووائص المشوووووووووووتركة يعبر عنها عادة برد فعل أو اسوووووووووووتجابة معينة اتجاه 
 الغرح المقدم من قبل المنظمات.

تجزئوة السووووووووووووووق على أنهوا "تقسووووووووووووويم العملاء إلى مجموعة فرعية  Philip Kotlerوتلرعرف فيليوب ك 
متجانسووووووة من العملاء حيث يمكن أن تختار أي مجموعة فرعية كهدف للسوووووووق يتم الوصووووووول إليه بمزيج 

 تسويقي متميز".

و حسووووووووب ويليام سووووووووتانتون فتن تجزئة السوووووووووق تتكون من اخذ إجمالي لسوووووووووق  ير متجانسووووووووة لمنتج ما 
تقسوووووووووووويمه إلى عدة أسووووووووووووواق فرعية من كل قطاع يميل كل منها إلى أن يكون متجانسووووووووووووا مليئا بالجوانب ب

 1المهمة.

                                                             
 17، ص3373الطبعة الاولى، مبادئ التسويق )مدخل معاصر(، سمر توفيق محمود صبرة، 1
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ة من مختلف مجموعاتهي العمليات التي عن طريقها يتم تجزئة السووووق إلى : " WALKERتعريف-
ة إلى للاسووتجاب من حيث الحاجات و الخصووائص التي تقودهم متشووابهة المجموعات، هذه  المسووتهلكين

 1."منتج معين او برنامج تسويقي

هو منهج لتوجيه السووولع او الخدمات نحو مجموعة مسوووتهدفة من المسووووتهلكين : " BUSCHتعريف-
 ."المستهدفة تكون متجانسة فيما بينها المجموعةيس للسوق ككل ، و و ل

تجزئة السوووووووق إلى أقسووووووام حيث تكون خصووووووائص  : "هو ORSONI ET HELFERفتعري-
 ."لأقسامامختلفة ،يطبق على كل قسم مزيج تسويقي مختلف عن بقية  الأقسامبائن المكونين لهذه ز 

بائن لتكوين بين الز  المتشوووابهةلبحث عن الحاجات ا بأنهاعلى ضووووء ما سوووبق يمكن تعريف تجزئة السووووق 
قي عن طريق برنامج تسوووي إمكانياتهاو  أهدافها، تسووتهدف منها المؤسووسووة ما يتلاءم مع من السوووق قسووامأ

 .2فئةخاص او معدل لكل 

  

                                                             
بي بكر جامعة أ-الهاتف النقال في الجزائر،  مذكرة شهادة الماجيستر تخصص اقتصاد كميشلالي محمد البشير، واقع وتحديات سوق خدمات 1

 .30، ص3376-3375بلقايد( تلمسان، 
 .30شلالي محمد البشير، واقع وتحديات سوق خدمات الهاتف النقال في الجزائر، مرجع سبق ذكره، ص2
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 السوق تجزئةالمطلب الثاني: مراحل 

 :اتباع الخطوات التالية هايمكن التجزئةفي  المؤسسة عند الشروع

 مرحلة الدراسوووووووووة و البحث  المسوووووووووح(: يقوم الباحث بتجراء سووووووووولسووووووووولة من المقابلات الفردية واللقاءات-
التي تم  المعطيات ، وانطلاقا منتصوووورفاتهمدوافعهم، سوووولوكهم و  م أجل فهاعية مع المسووووتهلكين من الجم

لا صووووادقا، وتتضوووومن تمثي المجتمعتمثل  نهاعلى عينة يفترح أيتوزع جمعها يقوم الباحث بتعداد اسووووتبيان 
المنتج وفئة المنتجات  هذه الاسووووووووووتمارة خصووووووووووائص المنتج وأهميته، وتتضوووووووووومن كذلك عادات اسووووووووووتعمال

تجاه عاداتهم  للمسووتهلكين، إضووافة إلى الخصووائص السوووسوويوديمغرافية والجوانب البيسووكو رافية، المشووابهة
 .عروح وسائل الإعلام، والتردد على مختلف شبكات وأماكن التوزيع

 مرحلووة التحليوول: يطبق البوواحووث تحليوول العواموول على المعلومووات حتى يتخلص من المتغيرات شووووووووووووووديوودة-
 .المختلفةلتجميعي ليتمكن من خلق عدد محدد من الشرائح الترابط، ثم يستخدم التحليل ا

طاع من ق مرحلة التحديد والتعريف: إن المرحلة السوووابقة تسووومح للباحث بتحديد مكونات و جوانب كل-
ة بتعطائها المختلف وباقي الخصووووائص، مما يجعله يميز بين الأجزاء السوووووقية تالسوووولوكياحيث العادات و 

خصووووووائصووووووه في مقابل القطاعات  يجب أن يوصووووووف كل قطاع بدقة و تحدد أوصوووووافا وأسووووووماء مختلفة، و
ك أن يجب أن يعاد النظر فيه دوريا ذل الأخرى، كذلك فتن أي تصووونيف للمسوووتهلكين في تلك القطاعات

  1الأسواق والأذواق تتغير باستمرار.

                                                             
 .36في الجزائر، مرجع سبق ذكره، ص شلالي محمد البشير، واقع وتحديات سوق خدمات الهاتف النقال1
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 السوق تجزئةالمطلب الثالث: أهمية 

التواصوول مع جميع المسووتهلكين يعد سووببا مهما في تجزئة ان عدم قدرة المنظمة على الاتصووال المباشوور و 
خاصوة ان المستهلكين يتميزون فيما بينهم من حيث الخصائص و الر بات لذلك لابد من تجزئة  الأسوواق

 هميةأتحديد السوووووووووووووق الذي يمكن للمنظمة النجاح او التميز فيه و من هنا تظهر  الأقلالسوووووووووووووق او على 
 :كالآتية او المستهلك و يمكن ذكر بعض النقاط  تجزئة السوق بالنسبة للمنظم

عقدة و ير الم الأسووواقسوواعد على تحليل ت السوووق تجزئة إن المعقدة و ير المتجانسووة: الأسووواق تحليل -
طرة عليها بكل  والسووي إدارتهاالمتجانسووة وتجزئتها إلى قطاعات متماثلة ومتجانسووة نسووبياي مما يسووهل عملية 

يشووووومل و  الإجماليتحليل السووووووق فهم أفضووووول للسووووووق  خلالالسووووووق من تجزئة  وفرتكفاءة وفاعلية، كما 
  .ذلك على كيف ولماذا يشتري الزبائن

 ولائهمعزز يحقق رضووووا متزايد لدى الزبائن و تالسوووووق  تجزئة إنخدمة أفضوووول لحاجات ور بات الزبائن:  -
بات قديمها بحسووووب ر تطوير منتجات متميزة وت خلالإزاء الشوووركة وتحسوووون صووووورة الشوووركة وسوووومعتها من 

 .وحاجات الزبائن في قطاعات السوق

تقدير  لالخسوووووواعد الشووووووركات على زيادة مبيعاتها وأرباحها من تالسوووووووق  تجزئةأرباح مرتفعة أكثر : إن  -
 .حجم الطلب المتوقع في كل قطاع من قطاعات السوق

 الأكثردام الاستخسواعد الشركات على تالسووق  تجزئةكفاءة للموارد التسوويقية : إن  الأكثرالاسوتخدام  -
 لالخربط برامج التسوووووويق بقطاعات السووووووق الفردية ومن  خلالكفاءة لمواردها التسوووووويقية المحدودة من 

 ب.الصحيح للقطاع السوقي المناس الاختيار

ق السووق تسواعد الشوركة على اسوتكشاف موقفها في السو  تجزئةن اتحسوين الموقف التنافسوي للشوركة:  -
زود ت لتجزئةايف ينظر زبائن الشوركة الموجودين والمحتملين إليها مقارنة مع الشركات المنافسة، إذ أن أي ك

السوق  تجزئةان عن ذلك ف آلية استخبارات تنافسية لتقييم جودة الشركة مقارنة مع معايير الصناعة، وفضلا
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ييمها تاحة أمام الشووووووووركة وتقالسووووووووريعة التغيير وتحديد الفرص الم الأسووووووووواقفي  الاتجاهاتلكشوووووووف  ةمفيد
 .المعقدة  ير المتجانسة الأسواقفي  ولاسيما

سوووواعد على إدارة الطلب بشووووكل أفضوووول في القطاع من تالسوووووق  تجزئة إنإدارة الطلب بشوووكل أفضوووول:  -
 .ذلك القطاع تلائمتسويقية  ةاستراتيجيوضع  خلال

و  التسووووووووويقية و البرنامج التسووووووووويقي المناسووووووووب لطبيعة ةالاسووووووووتراتيجيتسووووووووهل التجزئة على المنظمة وضووووووووع 
 خصائص تلك السوق 

كل سووووووووووووووق و بالتالي العمل على تزويدها بالسووووووووووووولع و   احتياجاتتفيود عملية تجزئة السووووووووووووووق في تحديد 
 المنافسين  من  أكثرحاجاته و ر باته  إشباعيساعد المستهلك في  الخدمات المطلوبة، و هو ما

ين السوووق تتجلى في كونها وسوويلة أسوواسووية لتحسووو تقسوويموتأسوويسوواي على ما تقدم، يمكن القول بأن أهمية 
الموقف التنافسووووي للشووووركة والقيام بصووووورة أفضوووول بخدمة حاجات ور بات الزبائن وتوفير القاعدة الضوووورورية 

 1 ح.بنجا ا ذهوتنفي الأخرىالتسويقية  الاستراتيجياتيمكن صيا ة جميع  خلالهاللبحث التي من 

  

                                                             
تجزئة السوق الصناعي وتأثيرها في استهداف السوق دراسة وصفية تحليلية في عينة من الشركات نعمة شليبة علي الكعبي ولمى ماجد حميد،  1

 .11-18، العراق، ص65مجلة العلوم الاقتصادية والإدارية، العدد الصناعية في العراق، 
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 مزايا تجزئة السوقالمبحث الثاني: أسس و 
يعتمد مبدأ تجزئة السوووق على ظهور عدد كبير من المسووتهلكين بغية شووراء منتج، خدمة أو سوولعة محددة. 

 تعتمد تجزئة السوق على مجموعة من الأسس التي تستهدف المستهلكين ولها عدة مزايا.

 المطلب الأول: أسس تجزئة السوق
الأسوووواق من المشوووترين و يختلف المشوووترون بطريقة أو أكثر، فقد يختلفون بحاجاتهم، مصوووادرهم،  تتكون

مواقعهم، مواقفهم الشورائية و أنماطهم السولوكية، و بسبب هذه الاختلافات فانه من الممكن تقسيمهم إلى 
ن ة ممجموعات تمثل أجزاء سووووووووووووقية محتملة، ومن ثم تصوووووووووووميم برامج تسوووووووووووويقية منفصووووووووووولة لكل مجموع

 المشترين.

لا يوجد طريقة واحدة لتجزئة السووووق فالمسوووووق يحاول تجربة عدد من المتغيرات، و ذلك لإيجاد أفضوووول و 
ريقة ططريقة لتجزئة المختلفة، سوووواء بشوووكل منفرد أو دمج مجموعة من المتغيرات، و ذلك لإيجاد أفضووول 

لنهائي تجزئة أسووواق المسووتهلك ا باسووتعراح أهم المتغيرات المسووتخدمة فيلتجزئة السوووق، و سوووف نقوم 
 و هي المتغيرات الجغرافية، الديمغرافية، النفسية و السلوكية.

 :غيرات الجغرافيةالمت أولا:

ن يعيشوووووون هو أن الإفراد اللذي الاسوووووتراتيجيةيتم تجزئة السووووووق إلى وحدات جغرافية مختلفة، و جوهر هذه 
في نفس المنطقووة الجغرافيووة لووديهم نفس الحوواجووات و المتطلبووات والتي تختلف من منطقووة إلى أخرى. و 
هناك العديد من الفئات السوووووولعية التي فيها الاختلافات بين المناطق الجغرافية واضووووووحة مثل المواد الغذائية 

 1 و الأدوات المنزلية و  يرها.

الجغرافي يمكن أن يكون نقطة بدء مفيدة للمسووووقين، حيث من السوووهل إيجاد أسوووس جغرافية  إن التقسووويم
مختلفة لبض المنتجات، إضوووووووووافة إلى انه من السوووووووووهل الوصوووووووووول إلى الأجزاء الجغرافية من خلال وسوووووووووائل 
 ءالاتصووووووال المحلية مثل الصووووووحف اليومية، إلى أن هذا المتغير يحتاج إلى دمجه مع متغيرات أخرى لإعطا

                                                             

 1 فهد سليم الخطيب و اخرون، مبادئ للتسويق مفاهيم اساسية، الطبعة الاولى، الاردن، 3333، ص17، 13.
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لسووووق المسوووتهدف فهو لا يزودونا بأية معلومات عن أسوووباب اختلاف السووولوك الاسوووتهلاكي  أوضوووح معنى
 1بين الأجزاء الجغرافية المختلفة.

تقسووويم الأسوووواق حسوووب المنطقة الجغرافية مثل منطقة صوووحراوية سووواحلية زراعية  المنطقة الجغرافية: ويتم-أ
شووومالية جنوبية وسوووطى ...الخ فكل منطقة لها خصوووائصوووها و سوووماتها التي تحتم علي المسووووق بان يقدم 

 مزيج تسويقي الخاص بها.

لذين الأفراد ا هذا الأسووووواس يتم تقسووووويم الأسوووووواق بناءا على حجم المدينة و عدد حجم المدينة: فعلى -ب
يقنطونها، ولهذا فالمسووووووق يسووووووتفيد من هذا التقسوووووويم للتعرف على احتياجات و ر بات تلك الأسووووووواق و 

 2العمل على تلبيتها و إشباعها.

الأثر الكبير في التأثير على أسلوب الحياة و الإحاطة السلوكية الاستهلاكية و بالتالي  المناخ: إن للمناخ-ج
تي يتم استهلاكها، فمثلا في المناطق الحارة تحتاج إلى مكيفات باردة وملابس على نوعية المنتجات ال

 3خفيفة بعكس المناطق الباردة التي تحتاج إلى التدفئة و ملابس صوفية تتلاءم مع طبيعة هذا المناخ.

 ثانيا: المتغيرات الديمغرافية:

ليم. لحالة لاجتماعية، المهنة، التعحيث يتم تقسيم السوق إلى أجزاء على أساس العمر، الجنس، الدخل، ا
وهي أكثر الأسووووووس الشووووووائعة في تجزئة الأسووووووواق و ذلك لان تفصوووووويلات الأفراد و معدلات اسووووووتخدامهم 
للمنتجات و الوسووائل الإعلانية التي يتعرضووون لها مرتبطة بشووكل كبير بالمتغيرات الديمغرافية ، كما انه من 

حتى لو تم اسوووتخدام متغيرات أخرى في تجزئة السووووق إلا انه السوووهل تحديد هذه المتغيرات و قياسوووها، و 
لا بد من الرجوع إلى المتغيرات الديمغرافية من اجل معرفة حجم السووووووووووووووق و كيفية الوصوووووووووووووول إليه بكفاءة 

 4عالية.

                                                             

 1 احمد شاكر العسكري، التسويق مدخل استراتيجي، دار الشروق للنشر والتوزيع، الطبعة الأولى، عمان، 3333، ص733
 17صمرجع سبق ذكره، مبادئ التسويق الحديث مفاهيم اساسية، فهد سليم الخطيب واخرون، 2
 773، ص3377الطبعة الثالثة، الاردن، مبادئ التسويق الحديث بين النظرية والتطبيق، زكريا احمد عزام واخرون،  3
 13صمرجع سبق ذكره،  فهد سليم الخطيب واخرون، 4
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تختلف حاجات المسوووووووووووتهلكين ور باتهم و كذلك عاداتهم و أذواقهم و أنماطهم الاسوووووووووووتهلاكية  العمر:-أ
ن المختلفة لذلك أصوووبح تقسووويم المسوووتهلكين حسوووب فئات السووون و تتبع اتجاهات هذا طبقا لفئات السووو

التقسووووويم أهمية كبيرة في نجاح خطط تسوووووويق الكثير من السووووولع التي تخص طائفة معينة من المسوووووتهلكين  
 كما هو الحال بالنسبة لتسويق لعب الأطفال وآكلهم و ملابسهم.

مار، فان المجهودات التسوويقية المسووتخدمة تختلف أيضووا نظرا لاختلاف النمط الاسوتهلاكي حسووب الأع
الشووووووباب مع اسووووووتخدام الأوتار العاطفية في الترويج، و اسووووووتخدام أوتار فيمكن تقديم السوووووولع المبتكرة إلى 

 الراحة و الطمأنينة و الاستقرار لكبار السن.

 1ض الأحيان.إلا انه ينبغي القول أن متغيرات العمر قد تكون خادعة أو  ير فعالة في بع

يعتبر الجنس من المتغيرات التي تلعب دورا هاما في عملية تجزئة السووواق، و التي تؤثر أيضوووا  الجنس:-ب
 المزيج التسويقي لبض المنتجات. تاستراتيجياعلى 

كثيرا ما يسووتخدم الجنس كمتغير أسوواسووي في تقسوويم السوووق إلى قطاعات و ذلك بالنسووبة لعدد  ير قليل 
 2الملابس و مواد التجميل. من السلع و خاصة

إن دراسووووووة توزيع المسووووووتهلكين طبقا للجنس أصووووووبح لها أثرا هاما في توجيه سووووووياسووووووات النتاج و التسووووووويق 
 لاختلاف الذكور عن الإنات فيما يستهلكونه من السلع و الخدمات كثيرة.

بشووورائها السووويدات  قومو كذلك يهم المعنيين بشووؤون التسوووويق معرفة طبيعة و مقدار السوولع المختلفة التي ت
أو التي لهن نفوذ كبير في تقرير شووووووووووووورائهووا، لمووا في ذلووك لمووا في ذلووك أهميووة كبيرة في مجلات الترويج و 

 البيع.

                                                             
 733مرجع سبق ذكره، صالتسويق مدخل استراتيجي، احمد شاكر العسكري، 1
 13صمرجع سبق ذكره، مبادئ التسويق الحديث مفاهيم اساسية، فهد سليم الخطيب واخرون،  2



 لتجزئة السوق مفاهيمي مدخل                                                             الأول  الفصل

  11 

ويلاحظ كذلك، إن عادات و دوافع الشووراء لدى الرجال تختلف عن عادات و دوافع الشووراء لدى النسوواء، 
 1البيع لرجل. تاستراتيجيا البيع لسيدة قد تختلف تماما عن تاستراتيجيافمثلا 

 الحالة الاجتماعية:-ج

كان تركيز الجهود التسوووويقية في الماضوووي منصوووب، و لكن مع تزايد إعداد الأفراد اللذين يعيشوووون بمفردهم 
 أعزب، مطلق، أرمل...الخ( ادرك المسوووقون المنافع التي يمكن الحصووول عليها من خلال تركيز جهودهم 

نوع من المسوووووووووووووتهلكين اللذين تختلف حاجاتهم و ر باتهم عن الأفراد اللذين التسوووووووووووووويقيوة على مثول هوذا ال
 يعشون ضمن عائلات متزوجون(.

إن الدخل يعبر عن القوة الشرائية للأفراد وهي تشكل عاملا حاسما في الإنفاق ومستوى جودة  الدخل:-د
عالية نحو الأسووووووووووعار بل يتوجهوا  2المنتجات المطلوبة. فذوي الدخل المرتفع لا يوجد لديهم حسوووووووووواسووووووووووية

 للحصول على جودة فاخرة لتحقيق ذاتهم وهذا يختلف عن ر بات ذوي الدخل المتوسط والمتدني.

خول القطاعات د ي يتم بها تسويقها تختلف باختلاففلا شك أن طبيعة السلع و الخدمات و الطريقة الت
ذوي الودخول المرتفع يودركون السووووووووووووولع بطريقووة  الملحوظووة أن الأفراد و العوائلات من السووووووووووووووقيوة فمن الأمور

تختلف عن تلك التي يدركها بها الأفراد و العائلات من ذوي الدخل المنخفض كما أن عادتهم الشووووووووووورائية 
 تختلف.

كوذلوك نجود أن مجموع موا يحصووووووووووووول عليوه الأفراد و الأسووووووووووووور من دخل يحدد المقدار الكلي للسووووووووووووولع و 
الكلي للاستهلاك يحدد مجموع الدخل. فان المستهلك الفرد  الخدمات التي تستهلكها. كما أن المقدار

يمكن الصوووووورف  الذيمحدود اسووووووتهلاكه بمقدار ما يحصوووووول عليه من دخل و على الأخص ذلك المقدار 
 3منه.

                                                             
 .733احمد شاكر العسكري، مرجع سبق ذكره، ص 1
 .777مرجع سبق ذكره، صمبادئ التسويق الحديث بين النظرية والتطبيق، زكريا احمد عزام،  2
 .13صمرجع سبق ذكره، مبادئ التسويق الحديث مفاهيم اساسية، فهد سليم الخطيب واخرون، 3
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وبالإضووووووووافة إلى ذلك فان طبيعة الطلب و نوع الاسووووووووتهلاك يتحدد إلى درجة كبيرة حسووووووووب مقدار الدخل 
هو عبارة عن الدخل المتاح  الذييسوووووووومى الدخل المتاح للتصوووووووورف و  يمكن الصوووووووورف منه و هو ما الذي

للأفراد و العائلات لمقابلة مسووتلزمات الحياة و هو يسووتوي الدخل الشووخصووي للأفراد مطروحا منه ما يدفع 
 1هؤلاء الأفراد للدولة من ضرائب.

تأثر السووووووووووق، حيث تجد المسووووووووووقون أن المهنة للفرد يمكن أن تسوووووووووتخدم للتمييز بين أجزاء و  المهنة:-ه
الأنماط الاسووووووتهلاكية للأفراد هذه المتغيرات الاجتماعية و الاقتصووووووادية و ذلك لأنها تبدو و كأنها تعكس 

 2إلى حد ما المواقف، الأذواق، أو بشكل اشمل نمط الحياة.

لمثقف مؤشرات المستوى الثقافي لدى أفراد، وبالتالي ا أحديعد المستوى التعليمي  المستوى التعليمي:-و
تختلف حاجاته و ر باته عن الأمي وهذا ينعكس على مسوووووووووتوى جودة المنتجات المختارة لديهم وبالتالي 

 3المسوق يأخذ بعين الاعتبار هذا الأساس لتجزئة السوق.

حيث يسوواهم التوسوويع في التعليم و الرقي به في حسوون الاختيار بلن السوولع و منافذ التوزيع  لى أسوواس من 
 وهذا يستلزم أن يقوم المسوق بتمداد المشتري بكميات العقلانية في إشباع الحاجات و الر بات.الرشد و 

وافية من البيانات التي تسوووووواعده في اتخاذ قراره على أسوووووواس ما يعود عليه من منافع، و تسووووووتند مجهودات 
 4الترويج الموجه إلى المستهلك المثقف إلى الاقناع الفعلي.

أفراد الأسووورة له دور كبير في حجم و نوع الاسوووتهلاك و أنماطه فبعض المنتجين  إن عدد حجم الأسووورة:-ز
صومموا عبوات خاصة بالعائلات ذات الحجم الكبير و البعض الأخر عبوات خاصة بالعائلات ذات العدد 

 5القليل

                                                             
 .736، مرجع سبق ذكره، ص التسويق مدخل استراتيجي حمد شاكر العسكري، 1
 .13مرجع سبق ذكره، ص  فهد سليم الخطيب واخرون، 2
 .777، مرجع سبق ذكره، ص ، مبادئ التسويق الحديثزكريا احمد عزام واخرون3
 .736، مرجع سبق ذكره، ص التسويق مدخل استراتيجياحمد شاكر العسكري،  4
 .777كريا احمد عزام واخرون، مرجع سبق ذكره، صز 5
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يتأثر  سوووولوك الاسووووتهلاك الدين هو الدسووووتور الأخلاقي لسوووولوك معتقديه، ولا  رابة في أن نجد الديانة:-ح
 بالمعتقدات الدينية للمستهلكين

من الواضوح لكل ديانة عادتها الاسوتهلاكية وتقاليدها الثقافية الخاصوة فمثلا المسولمين لهم عادات سولوكية 
فالمسوق يقوم بتوفير مستلزمات و حاجات كل ديانة في الوقت  اسوتهلاكية خاصة بشهر رمضان المبارك.

 المناسب.

 المتغيرات النفسية: ثالثا

المتغيرات النفسووووووية تتكون من الشووووووخصووووووية و نمط الحياة، إن اسووووووتخدام مثل هذه المتغيرات إلى الجانب 
المتغيرات الأخرى يعطي تحووديوود أكثر وضووووووووووووووحووا من حيووث الحوواجوات و الر بوات و الأنموواط السووووووووووووولوكيووة 

و رافية مللمسووووتهلكين في الأجزاء السوووووقية الناتجة. فالمسووووتهلكون اللذين يشووووتركون بنفس الخصووووائص الدي
 1يمكن أن يختلفوا بشكل كبير فيما يتعلق بالخصائص النفسية. 

و تشوووومل جميع العوامل النفسووووية و الاجتماعية المورثة و المكتسووووبة التي تكون شووووخصووووية  :صووووية الشووووخ-أ
الفرد فمثلا يوجد الشخصية الجريئة و الشخصية المنفتحة.....الخ إن هذه القواسم المشتركة تمثل القاعدة 

 2ينطلق منها مندوبي التسويق في البرامج التسويقية الخاصة لكل نوع من هذه الشخصية.التي 

حيث تطورت أبحات الشوخصوية بهدف الوصول إلى سمات شخصية مرتبطة بالمستهلكين مثل الابتكار، 
العدوانية، الخاصووووووووووية الاجتماعية و  يرها من الخصووووووووووائص المرتبطة بالشووووووووووخصووووووووووية. و بعد أن يتم تحديد 

ص المرتبطة بشوخصويات المسوتهلكين يسوتطيع المسووقون إعطاء منتجاتهم ذات خصائص مستقلة الخصوائ
تنسوووجم مع شوووخصووويات المسوووتهلكين، ويمكن اسوووتخدام هذا المتغير في تجزئة أسوووواق العديد من الفئات 

 السلعية مثل أدوات التجميل، عقود التامين و يرها. 

                                                             
 10، مرجع يبق ذكره، ص مبادئ التسويق الحديث مفاهيم اساسيةفهد سليم الخطيب وآخرون،  1
 770زكريا احمد عزام وآخرون، مبادئ التسويق الحديث، مرجع سبق ذكره، ص  2
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ا طورت العديد من التقسوووويمات الخاصوووووة بالأسووووولوب إن هذا التقسوووويم حديث نسوووووبيا إذ نمط الحياة: -ب
المعيشوووووي الخاص بالأفراد و الباحثون عن المركز الاجتماعي و بالتالي على مندوبي التسوووووويق إن يصوووووومموا 

 برامجهم التسويقية للتعامل مع كل هذه الفئات التسويقية 

التي  نماط المختلفة للحياة وو يعود هذا المفهوم إلى تميز طرق المعيشوووة بشوووكلها الواسوووع، و يتضووومن الأ
تظهر و تتطور من خلال ديناميكية العيش في المجتمع. فهو يتعامل بشكل يومي مع السلوك،, المشاعر، 

 المواقف كما يزودونا بأمور كثيرة متعلقة بالمستهلك لم يتم التعرف عليها من قبل.

لفة نتجات، و يصنفهم ضمن أنواع مختللأفراد بدلا من الم تجزئة السوق على أساس نمط الحياة و تتعامل
من أنماط الحياة بحيث يكون لكل واحد منهم نمط معيشوووووووووووي مميز يعتمد على أنشوووووووووووطتهم، اهتمامهم و 

 . فلمنتجات التي يستخدمها الأفراد تعبر إلى حد كبير عن أنماط حياتهم.  أراءهم

ى ؤدي إلفي تجزئة السوووووووق لأنها ت أخيرا نسووووووتطيع القول أن هناك بعض الانتقادات الموجه لهذا المتغيرات
من المسوووووووتهلكين مما يجعل من الصووووووووعوبة التميز بين مسووووووووتخدمي  تقسووووووويم السوووووووووق إلى مجموعات كبيرة

ماركات مختلفة ضووووومن نفس الفئة السووووولعية، و بالتالي يمكن أن تفقد هذه الخصوووووائص مصوووووودقتيها عندما 
 1تطبق في مجموعات واسعة، كما ان نتائجها صعبة التطبيق.

 :بعا: المتغيرات السلوكيةرا

هو عبارة عن مجموعة من المتغيرات التي تعتمد على السووولوك الخاص بالمسوووتهلكين اتجاه سووولع معينة أو 
 2خدمات 

و هنا يتم تقسيم المشترون الى مجموعات بالاعتماد على معرفتهم، مواقفهم، استخداماتهم آو استجاباتهم 
وقية. المتغيرات السوولوكية تمثل نقطة بدئ جيدة لبناء الأجزاء السوو للمنتج. و يعتقد الكثير من المسوووقين ان

 و تشمل هذه المتغيرات المنافع المتوقعة، موقف الاستخدام، معدل الاستخدام و الولاء. 

                                                             
 .15، 10مرجع سبق ذكره، ص، مبادئ التسويق الحديث مفاهيم اساسيةفهد سليم خطيب وآخرون، 1
 . 773، مرجع سبق ذكره، ص مبادئ التسويق الحديثاحمد زكريا عزام وآخرون، 2
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يختلف الموقف الشورائي للمستهلك في كونه شخصي أي استعماله  :الشورائي التقسويم حسوب الموقف -أ
يكون للمسوووتهلك أو كونه  ير شووووخصوووي أي لا يسووووتعمله المسوووتهلك كالهدية....الخ فلمسوووووق يجب أن 
يقسووووووووم السوووووووووق بناء على الموقف الشوووووووورائي و لماذا يتم الشووووووووراء فلاختلاف يكون مثلا في التغليف بطاقة 

 التهنئة السعر...الخ 

إن تقسووويم السووووق حسوووب معدل الاسوووتهلاك يهتم له الكثير من  قسووويم حسوووب معدل الاسوووتهلاك:الت -ب
المنتجين لان القطاع صووووواحب معدل الاسوووووتهلاك المرتفع لمنتجاتهم هو في ا لب الأحيان المسوووووؤول عن 

 33تحقيق النسوووووووووووووبووة الأكبر من إيراداتهم حتى أصوووووووووووووبح معروفووا أن هؤلاء المنتجين يعملون طبقووا للقوواعوودة 
من المسووووووووووووتهلكين(.فعلى المسوووووووووووووق أن يحاول إقناع  %33من المبيعات تذهب إلى  %83بمعنى أن  

الأفراد اللذين يسوووووووتخدموا المنتج بشوووووووكل منخفض لزيادة معدلات اسوووووووتهلاكهم من العلامة التي تنتجها و 
 معرفة أسباب عدم الإقبال على تلك العلامة 

إن درجة الولاء تسووووتخدم كأسوووواس هام لتقسوووويم  رية:تقسوووويم السوووووق حسووووب درجة الولاء للعلامة التجا -ج
السوووووووووووق التسووووووووووويقية لهم  فلمزيج التسووووووووووويقي المعد للزبائن الأكثر ولاء يركز على بناء ثقة لدى الزبائن في 
العلامة من خلال تأكيد الخبرة الطويلة و التركيز على مزاياها و جودتها و قدراتها على إشوووووووووباع حاجات و 

ين و ربما يبرر سوووووووووعرها العالي للخدمات المقدمة للزبائن .أما المزيج التسوووووووووويقي ر بات هؤلاء المسوووووووووتهلك
الولاء المعدوم لأية علامة تجارية فيركز على السووووووعر المنخفض للسوووووولعة و يسووووووتخدم 1الموجه للزبائن ذوي 

 رإلى العبوات ذات الوحدات المتعددة المنخفضة السع السوعريترويجية سوعرية مختلفة من الخصوم  وسوائل
 أو وسائل جذابة لجذب انتباه المستهلكين.

ب تختلف دوافع الشووووراء عند الأفراد بسووووب :اءللحاجات الإنسووووانية و دوافع الشوووور تقسوووويم الأسووووواق طبقا  -د
اختلافوات حواجواتهم المحوددة في هرم مواسووووووووووووولو و هي الحواجوات الفسووووووووووووويولوجيوة و الحواجة إلى الأمن و 

 السلامة و الحاجات الاجتماعية، و الحاجة إلى التقدير و أخيرا تحقيق الذات.

                                                             
 773، مرجع سبق ذكره، ص مبادئ التسويق الحديثزكريا احمد عزام واخرون،  1



 لتجزئة السوق مفاهيمي مدخل                                                             الأول  الفصل

  16 

مة تجارية ن يستخدموا علافهنالك مستهلكي ب الاتجاهات النفسية للمستهلكين:تقسويم السووق حسو -ه
واحدة و هنالك منهم من يسوووووووووتخدم أكثر من علامة تجارية فعلى المسووووووووووق ان يحلل خصوووووووووائص كل فئة 

 للعمل على حثهم و إشباع ر باتهم في العلامة التجارية المعينة. 

 التقسووويم حسوووب العامل التسوووويقي المؤثر للمسوووتهلكين: يختلف المسوووتهلكين في عملية الشوووراء فهناك -و
مسوووووووووووتهلك يشوووووووووووتري من اجل الجودة و أخر من اجل السوووووووووووعر و أخر من اثر الإعلان .فيجب على مدير 
التسوووويق إن يقوموا بتحليل خصوووائص الأسوووواق و يدركوا مدى حسووواسوووية الأسوووواق لهذه العوامل التسوووويقية 

السعر  ىفلسوق ذو الحساسية العالية للسعر يعلن عن تخفيضات و عروح و يركز في إعلانه و ترويجه عل
 المنخفض ليجذب انتباه المستهلك .

 : رجوةم السوق على أساس المنافع المخامسا: تقسي

مؤكدا أن الفوائد أو المزايا أو المنافع التي  Asseal Helliمن قبل 7186اسوووووووتخدم هذا الأسووووووواس عام 
 يرجوها الناس في المنتج هو السبب وراء الشراء و بالتالي استخدم كأساس للتجزئة.

تج أو نسوووتهلك يبحث عن مدى ملائمة و سوووهولة اسوووتعمال المنتج في النفقات التشوووغيلية لامتلاك المفالم
لذا يجب على مندوبي التسوووووووووويق فهم طبيعة السووووووووووق و تحليل أي من هذه  .الراحة من اسوووووووووتخدام المنتج

 1لمزايا و المنافع.ا المنافع أو المزايا التي يريدونها و العمل على تصميم البرامج التسويقية التي تحقق هذه

 :يةساس المعاير الاجتماعية والثقافسادسا: تقسيم السوق على أ

يقسوووم مدراء التسوووويق السووووق حسوووب المتغيرات الاجتماعية و الثقافية مثل الجنسوووية التي ينتمي إليها الفرد 
ختلف عن الطبقة تلطبقة العليا احتياجاتهم و ر باتهم و أذواقهم اف .بقوة الاجتمواعيوة التي ينتمي إليهاأو الط

 .ع المنتجات اللازمة لكلل الطبقات. في هذه الحالة يجب على المسوق توفير جميالوسطى و الدنيا

وجد بعض المسووووووقون انه من المفيد تجزئة أسووووووواقهم على أسوووووواس الثقافة و التي تمثل مجموعة  الثقافة:-أ
 أفراد المجتمع الواحد. فأعضووووواء المجتمع الواحد لديهم تقريبا نفس القيملقيم و المعتقدات التي يؤمن بها ا

                                                             
 .773، مرجع سبق ذكره، صمبادئ التسويق الحديثزكريا احمد عزام واخرون،  1
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و المعتقوودات و الأعراف، و بووالتووالي فووان العووديوود من المنتجووات يجووب آن تعودل و تكيف بطريقووة تجعلهووا 
 مقبولة في العديد من الثقافات.

ة يربط في المجتمع يوجد أحيانا جماعات مميزة أو ثقافات فرعي ضمن الثقافة الرئيسية الثقافة الفرعية:-ب
بهوا القيم أو المعتقودات الجمواعوات الودينيوة، الجماعات العرقية( مثل هذه الجماعات يمكن أن تشوووووووووووووكل 

 أسواق مستهدفة لتوجيه الجهود التسويقية.

ل الودخل، المهنة، قيواس الطبقوة الاجتمواعيوة من خلال عودة مؤشووووووووووووورات مثو يمكن الطبقوة الاجتمواعيوة:-ج
التعليم و  يرها و قد أظهرت بعض الدراسوات أن المسووتهلكين في الطبقات الاجتماعية المختلفة يختلفون 
في القيم، العوادات، و أنمواط الشوووووووووووووراء فوالطبقوة الاجتمواعيوة لهوا توأثير قوي على تفضووووووووووووويول المسوووووووووووووتهلكين 

 للمنتجات.

سوورة تمر خلال مراحل متعددة في تكوينها و نمها، و هذا المفهوم على أن الأ يعتمد دورة حياة الأسورة:-د
في كل مرحلة فان الأسوورة تحتاج إلى منتجات مختلفة. وكل مرحلة من مراحل دورة حياة الأسووورة يمكن أن 

 تكون سوق مميز لمنتج محدد، و قد استخدام هذا المفهوم بشكل كبير في تجزئة أسواق السلع. 

الاجتماعية و الثقافية لها دور كبير في فهم السوووووولوك الاسوووووووتهلاكي، لكن وأخيرا يمكن القول أن المتغيرات 
في معظم الحالات فان الأجزاء السووووقية الناتجة عن اسوووتخدام هذه المتغيرات تكون كبيرة و واسوووعة بحيث 

 1يصعب التميز بين المستهلكين لماركات مختلفة ضمن نفس الفئة السلعية.

 المطلب الثاني: مزايا تقسيم السوق
يعتبر تقسويم السوق من المفاهيم الحديثة في إدارة التسويق و قد كانت المنظمات تركز على الإنتاج الكبير 

ى أن و لقد كان هذا يؤدي إل. ات التوزيع و الإعلان عن المنتجلمنتج واحد يصووووحب ذلك كثافة في عملي
يادة المنافسة لسلعة و لكن بز تكون تكلفة المنتج اقل و بالتالي سوعر اقل و بذلك يمكن خلق سوق كبير ل

                                                             
 .117، مرجع سبق ذكره، صسويق مدخل استراتيجيالتاحمد شاكر العسكري،  1
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و انخفاح الأسووووووووعار يترتب على ذلك انخفاح إيرادات و أرباح العديد من المنظمات حيث أصوووووووووبح من 
 الصعوبة السيطرة على أسعار لتواجد منتجات متشابهة أو بديلة. 

 .بالتحديد الأفضل للفرص التسويقيةإن تقسيم السوق يسمح 

شووووودة لتنمية برامج تسوووووويقية منفصووووولة لمجموعات من المسوووووتهلكين إن تقسووووويم السووووووق يوفر الخطوط المر 
 المتفاوتين من حيث الاحتياجات و الر بات و الخصائص و السلوك الشرائي. 

تقسوووووووويم السوووووووووق يرشوووووووود الإدارة في تحديد وظيفة المنتج بالنسووووووووبة للمنافسووووووووين في السوووووووووق و احتياجات 
 1.المستهلكين

 2مية و تطوير المنتجات.تقسيم السوق يوفر الخطوط المرشدة لتن

إن  تقسيم السوق إلى شرائح و أقسام تتيح للإدارة أمر إنتاج السلع و الخدمات بما يتفق مع حاجات كل 
 قسم من أقسام السوق و استخدام مجهودات الترويج و التوزيع بأحسن طريقة ممكنة.

 فرعية من السوووووق لا يمكن انه عند اشووووتداد المنافسووووة فان المنشوووواة يمكن أن تسووووتفيد من خدمة قطاعات
 إشباع ر ر بات كل منها إشباعا كاملا عن طريق برنامج تسويقي عام موجه إلى السوق الكلي.

تجزئة الأسواق الكلية و تحويلها إلى قطاعات متجانسة أمر يسهل على المنشاة من تعريف و تقيم الفرص 
فها أو ملاحظتها لو لم يتم هذا التقسيم و المتاحة أمامها في الأسوواق و التي كان من الممكن عدم اكتشوا

 تلك التجزئة.

يسووووواعد تعريف القطاعات السووووووقية و تحديدها على التوفيق بين كل من السووووولع و الخدمات من جانب و 
 حاجات السوق من جانب أخر.

 3توجيه الموارد و الجهود الترويجية إلى الأجزاء الأكثر ربحية في السوق.

                                                             
 .661، جامعة باتنة، الجزائر صتأثير إعلانات الفيسبوك على مراحل اتخاذ قرار الشراءكريمة عساسي وسمير رحماني،   1
 .733، مرجع سبق ذكره، ص مبادئ التسويق الحديثزكريا احمد عزام واخرون، 2 
 .15مرجع سبق ذكره، ص التسويق الحديث مفاهيم اساسيةمبادئ فهد سليم الخطيب وآخرون، 3
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 التجزئة الفعالة للسوقالمطلب الثالث: شروط 
تجزئة السووق فعالة و ذات كفاءة عالية و لكي ينجح في إشباع حاجات و ر بات  ةاسوتراتيجيلكي تكون 

تتوفر  انب دافها الربحية و البيعية فيجالقطاعات المسووووتهدفة في نفس الوقت الذي تحقق فيه المنشوووواة أه
 الشروط التالية:

عووات السووووووووووووووقيووة سوووووووووووووهلووة التعرف عليهووا وقووابلووة للقيوواس من حيووث القووابليووة للقيوواس: يجووب أن تكون القطووا
خصوائصها الإحصائية حتى يستطيع مسؤول التسويق ان يحدد المستهلكين المحتلمين التابعين لكل قطاع 

هم، وظائفاكن إقامة المسووووووتهلكين ودخولهم، و ويفصوووووولهم على حدة. فمثلا من السووووووهل تحديد أعمار، وأم
 1للقياس وبالتالي نستطيع تحديد عددهم وحجمهم.وجنسهم فهذه المعايير قابلة 

اما بعض المعايير الأخرى فمن الصوووووووعب تحديدها مثل الأسووووووواليب المعيشوووووووية، دوافع الشوووووووراء، وبالتالي لا 
 يمكن قياس مثل هذه المعايير لتحديد السوق المستهدف.

الشوووووووركة  الدرجة التي تسوووووووتطيعوهنا نعني بالأهمية هو أن يكون حجم السووووووووق كبيرا إلى  :والربحية الأهمية
عندها أن تحقق أهدافها الربحية عند تقديم برنامجها التسووووووووووووويقي المشووووووووووووتمل على الدراسووووووووووووات والبحوت 
التسووووووويقية وتصووووووميم المزيج التسووووووويقي وإنتاجه وتقديمه للسوووووووق، وفي هذه الحالة تحقق الشووووووركة أهداف 

 السوق من إشباع حاجاته ور باته وأهدافها الخاصة أيضا.

: يجب أن تكون الشووووووووركة قادرة على الوصووووووووول Reachableالوصووووووووول للسوووووووووق المسووووووووتهدف  كانيةإم
ي عالية وبطريقة اقتصووووووووووووادية. فقد تر ب الشووووووووووووركة ف ةبكفاءبجهودها التسووووووووووووويقية إلى القطاعات المختارة 

الوصووووووول برسووووووالتها الإعلانية إلى قطاعات معينة من خلال وسووووووائل الإعلان ولكنها لا تسووووووتطيع لأسووووووباب 
 نونية، مثل السجائر اذ يمنع الإعلان على شاشات التلفزيون قانونيا.قا

                                                             
 .736، مرجع سبق ذكره، صمبادئ التسويق الحديث زكريا احمد عزام واخرون،1
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يكون هناك فوارق واختلافات واضوووووووحة وأسووووووواسوووووووية بين القطاعات السووووووووقية  أنالتباين والاختلاف: يجب 
ية او الديمغراف أوالمتعددة اذ يشوووووووووترك كل منها في عدد من الحاجات والر بات او الخصووووووووووائص الجغرافية 

 1ومن ثم يختار السوق الذي تستطيع الشركة تلبية حاجاته ور باته.السيكو رافية 

  

                                                             
 .736،731، مرجع سبق ذكره، صمبادئ التسويق الحديث زكريا احمد عزام واخرون،1
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 المبحث الثالث: مدخل إلى السوق المستهدف

إن من الضووووووووروري لأية منظمة هي قيامها بتحديد أسووووووووواقها المسووووووووتهدفة التي تمثل المجال أو النطاق التي 
اق المسوووتهدفة بها أن تدرس هذه الأسوووو  وبالتالي يفترحتر ب ممارسوووة أنشوووطتها التسوووويقية المختلفة فيه، 

دراسووووووووووة دقيقة وصووووووووووحيحة لتحديد أهم النقاط التباين و الاختلاف التي يجب أن تؤخذ بعين الاعتبار عند 
 التسويقية التي يجب أن تتوافق مع المؤشرات التي يتصف بها كل سوق مستهدف علىاستراتيجيتها وضوع 
 حدة.

 مفهوم السوق المستهدف المطلب الأول:

يتكون السوووق المسووتهدف عادة من المسووتهلكين الذين يظهرون خصووائص متشووابهة  العمر، الدخل، نمط 
الحياة( ويعتبرون الأكثر احتمالا لشوووووووووووراء عروح سووووووووووووق الأعمال أو من المرجح أن يكونوا كثر القطاعات 

 ربحية للأعمال التجارية. 

ويقي اجات وتوقعات عناصور المزيج التسبمجرد تحديد السووق المسوتهدف، تقوم الشوركة عادة بوضوع احتي
 4Ps بتخصويص مزيج تسويق الهدف في الاعتبار. قد يتضمن ذلك إجراء بحث إضافي عن المستهلك )

من اجل اكتسوووواب رؤية عميقة لدوافع المسووووتهلك النموذجي وعادات الشووووراء وأنماط اسووووتخدام الوسووووائط، 
هائية في عملية تجزئة السوووووووق حيث يعتمد الخطوات الن أحديعد اختيار السوووووووق المسووووووتهدف المناسووووووب 

 1اختيار السوق المستهدف بشكل كبير على حكم المسوق.

تعريف السوووووق المسووووتهدف: يشووووير المفهوم إلى مجموعة العملاء المحتملين الذين تر ب الشووووركة في بيع 
ية ويعتبر التسوووويقمنتجاتها لهم، تتضووومن هذه المجموعة أيضوووا عملاء محددين توجه الشوووركة إليهم الجهود 

المسوووتهلكون الذين يشوووكلون السووووق المسوووتهدفة يشوووتركون في  جزء من السوووق الكلي للسووولعة أو الخدمة.
خصائص مماثلة مما في ذلك الموقع الجغرافي، القوة الشرائية، التقسيم السكاني وأخيرا مستويات الدخل. 

                                                             
1https://hbrarabic.com/%D8%A7%D9%84%D9%85%D9%81%D8%A7%D9%87%D9%8A%D9%85-
%D8%A7%D9%84%D8%A5%D8%AF%D8%A7%D8%B1%D9%8A%D8%A9/%D8%A7%D9%84%D8%B3%D9%
88%D9%82-%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%B3%D8%AA%D9%87%D8%AF%D9%81/ 

 73:78، على الساعة 76/33/3333تاريخ الاطلاع 

https://hbrarabic.com/%D8%A7%D9%84%D9%85%D9%81%D8%A7%D9%87%D9%8A%D9%85-%D8%A7%D9%84%D8%A5%D8%AF%D8%A7%D8%B1%D9%8A%D8%A9/%D8%A7%D9%84%D8%B3%D9%88%D9%82-%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%B3%D8%AA%D9%87%D8%AF%D9%81/
https://hbrarabic.com/%D8%A7%D9%84%D9%85%D9%81%D8%A7%D9%87%D9%8A%D9%85-%D8%A7%D9%84%D8%A5%D8%AF%D8%A7%D8%B1%D9%8A%D8%A9/%D8%A7%D9%84%D8%B3%D9%88%D9%82-%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%B3%D8%AA%D9%87%D8%AF%D9%81/
https://hbrarabic.com/%D8%A7%D9%84%D9%85%D9%81%D8%A7%D9%87%D9%8A%D9%85-%D8%A7%D9%84%D8%A5%D8%AF%D8%A7%D8%B1%D9%8A%D8%A9/%D8%A7%D9%84%D8%B3%D9%88%D9%82-%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%B3%D8%AA%D9%87%D8%AF%D9%81/
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طة التسوويق، بالإضووافة إلى أن عدم شوركة في تطوير خ يعد تحديد السووق المسوتهدف خطوة أسواسوية لأي
معرفة السوووووووق المسووووووتهدف يمكن أن يكلف الكثير من المال و الوقت للشووووووركة، إن جزء من نجاح عملية 
بيع السوووولعة أو الخدمة هو في معرفة من سوووووف يشووووتريها في النهاية هذا هو السووووبب الذي يدفع الشووووركات 

 لسوق المستهدف.للإنفاق الكثير من الوقت والمال لتحديد ومراقبة ا

يتم تصوونيف الأسووواق المسووتهدفة عموما حسووب العمر والموقع والدخل ونمط الحياة، يتيح تحديد السوووق 
المسووتهدف للشوووركة أن تسوووتوعب عوامل السوووق المحددة للوصوووول إلى العملاء والتواصووول معهم من خلال 

دار المنتوج، المستهدف قبل إص الجهود التي تبذل في التسويق والمبيعات،  البا ما يحدت اختيار السوق
خلال مرحلة الاختبار تسوووووووووتخدم الشوووووووووركة مجموعة منتجات مع مجموعة تركيز بحثية تقدم آراءها فيتعرف 
مدراء المنتجات على الجوانب المختلفة للمنتج، بمجرد إصوووووووودار منتج ما يمكن للشووووووووركة أن تسووووووووتمر في 

 1مراقبة التركيبة

تتبع المبيعات، اسووووتبيانات العملاء، العديد من النشووووطة الأخرى السوووكانية لسوووووقها المسوووتهدف من خلال 
 التي تسمح للشركة فهم ما يطلبه عملائها.

إن تقسوويم السوووق المسووتهدفة إلى قطاعات مختلفة أمر بسوويط مثل تقسوويم السووكان إلى مجموعات يمكن 
م و الحالة و التعلي قياسوها بالخصوائص الرئيسية. و يشمل ذلك الجنس و العمر ومستويات الدخل و النوع

الاجتماعية والموقع الجغرافي. قد يحتوي النشوووواط التجاري على أكثر من سوووووق مسووووتهدف واحد، سوووووق 
مسوتهدف رئيسي  و هو محور التركيز الرئيسي( و سوق مستهدف ثانوي  و هو ليس كبير و لكن لا يزال 

 لديه إمكانيات نمو قادمة(.

                                                             
1https://hbrarabic.com/%D8%A7%D9%84%D9%85%D9%81%D8%A7%D9%87%D9%8A%D9%85-
%D8%A7%D9%84%D8%A5%D8%AF%D8%A7%D8%B1%D9%8A%D8%A9/%D8%A7%D9%84%D8%B3%D9%
88%D9%82-%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%B3%D8%AA%D9%87%D8%AF%D9%81/ 

 73:78، على الساعة 76/33/3333تاريخ الاطلاع 

https://hbrarabic.com/%D8%A7%D9%84%D9%85%D9%81%D8%A7%D9%87%D9%8A%D9%85-%D8%A7%D9%84%D8%A5%D8%AF%D8%A7%D8%B1%D9%8A%D8%A9/%D8%A7%D9%84%D8%B3%D9%88%D9%82-%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%B3%D8%AA%D9%87%D8%AF%D9%81/
https://hbrarabic.com/%D8%A7%D9%84%D9%85%D9%81%D8%A7%D9%87%D9%8A%D9%85-%D8%A7%D9%84%D8%A5%D8%AF%D8%A7%D8%B1%D9%8A%D8%A9/%D8%A7%D9%84%D8%B3%D9%88%D9%82-%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%B3%D8%AA%D9%87%D8%AF%D9%81/
https://hbrarabic.com/%D8%A7%D9%84%D9%85%D9%81%D8%A7%D9%87%D9%8A%D9%85-%D8%A7%D9%84%D8%A5%D8%AF%D8%A7%D8%B1%D9%8A%D8%A9/%D8%A7%D9%84%D8%B3%D9%88%D9%82-%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%B3%D8%AA%D9%87%D8%AF%D9%81/
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 كبرأجأ إلى توسويع سوووقها المسوتهدف ليشومل قطاعات سوووقية مع نمو مبيعات منتجات الشوركات، قد تل
على نطاق عالمي. يسووووووومح التوسوووووووع العالمي للشوووووووركة الوصوووووووول إلى مجموعات فرعية أوسوووووووع من السووووووووق 

 المستهدف في مناطق متفرقة من العالم. 

ن إلى التوسوووووع العالمي، قد تجد الشوووووركة أيضوووووا أن سووووووقها المحلي المسوووووتهدف يتوسوووووع نظرا لابالإضوووووافة 
منتجاتها تكتسووب المزيد من القوة في السوووق. إن التوسووع و الأسووواق المسووتهدفة يوجد أسووباب للشووركات 

 لمراقبة مبيعاتها و تفضيلات العملاء لتزيد من فرص التطور المتاحة لإيراداتها.

تعريف السوووق المسووتهدف: هو السوووق الذي يتصووف بصووفات معينة و يحتوي على جمهور له اهتمامات 
تختلف عن باقي المجال الذي يتواجد فيه، و كل شوركة تهتم بسوق مستهدف مناسب لمنتجاتها و  معينة

 خدماتها التي تسوق لها. 

فليس من الممكن تحقيق مبيعات إذا قامت هذه الشوووركات باسوووتهداف السووووق الخاطي الذي لا يتناسوووب 
 الاسووتعانة بأهل الخبرة من شووركاتلتحديد السوووق المسووتهدف بشووكل دقيق يجب و  مع اهتمام الجمهور.

التسوويق الالكتروني المتخصوصووة، في هذا المجال فهي لديها القدرة على تحديد السووق المسووتهدف بدقة 
 1بناء على المنتجات التي تقدمها الشركة.

 المطلب الثاني: استراتيجيات اختيار السوق المستهدف
ظيم ى قطاعات من المشوترين و تقوم على أساس تععلى تقسويم السووق الكلي إل تالاسوتراتيجياتعمل هذه 

التشوووووووووابه داخل كل قطاع و تعظيم التفاوت بين القطاع و  يره من القطاعات الأخرى من حيث الحاجات 
 2و الر بات و القدرات الشرائية.

                                                             
1https://hbrarabic.com/%D8%A7%D9%84%D9%85%D9%81%D8%A7%D9%87%D9%8A%D9%85-
%D8%A7%D9%84%D8%A5%D8%AF%D8%A7%D8%B1%D9%8A%D8%A9/%D8%A7%D9%84%D8%B3%D9%
88%D9%82-%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%B3%D8%AA%D9%87%D8%AF%D9%81/ 

 73:78، على الساعة 76/33/3333تاريخ الاطلاع 
 .13، ص3333، دار زهران للنشر والتوزيع، الأردن، استراتيجيات التسويقبشير العلاق، 2

https://hbrarabic.com/%D8%A7%D9%84%D9%85%D9%81%D8%A7%D9%87%D9%8A%D9%85-%D8%A7%D9%84%D8%A5%D8%AF%D8%A7%D8%B1%D9%8A%D8%A9/%D8%A7%D9%84%D8%B3%D9%88%D9%82-%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%B3%D8%AA%D9%87%D8%AF%D9%81/
https://hbrarabic.com/%D8%A7%D9%84%D9%85%D9%81%D8%A7%D9%87%D9%8A%D9%85-%D8%A7%D9%84%D8%A5%D8%AF%D8%A7%D8%B1%D9%8A%D8%A9/%D8%A7%D9%84%D8%B3%D9%88%D9%82-%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%B3%D8%AA%D9%87%D8%AF%D9%81/
https://hbrarabic.com/%D8%A7%D9%84%D9%85%D9%81%D8%A7%D9%87%D9%8A%D9%85-%D8%A7%D9%84%D8%A5%D8%AF%D8%A7%D8%B1%D9%8A%D8%A9/%D8%A7%D9%84%D8%B3%D9%88%D9%82-%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%B3%D8%AA%D9%87%D8%AF%D9%81/


 لتجزئة السوق مفاهيمي مدخل                                                             الأول  الفصل

  24 

على النواحي  تالاسووووووووتراتيجياالتركيز في هذا النوع من  يكون  التستتتتتتتويق تير المتنوع ةاستتتتتتتتراتيجي أولا:
المشووووتركة بين الأفراد، و يسووووعى المسوووووق في هذه المرحلة إلى جذب المشووووترين بواسووووطة برنامج تسووووويقي 

 1واحد، و الهدف هو إيصال المنتج إلى اكبر عدد ممكن من المشترين.

وضوووووووووع مزيج تسوووووووووويقي واحد و متشوووووووووابه يوجه إلى قطاع سوووووووووووقي واحد  الاسوووووووووتراتيجيةيتم من خلال هذه 
عادة بالنسووبة للشووركات ذات الموارد المالية المحدودة و ذلك  الاسووتراتيجيةو تنجح هذه ، مسووتهدف فقط

أنها تضيق نطاق المنافسة التي يمكن أن تتعرح  السوق كمالتركيز جهودها و مواردها على جزء واحد من 
 المنافسين في القطاع الواحد اقل من المنافسين على مستوى السوق ككل.لها. كما أن عدد 

 التسويق المتنوع  استراتيجية ثانيا:

فان كل قطاع من القطاعات المختلفة يعتبر سوووووووووووووق مسووووووووووووتهدف منفصوووووووووووول عن  الاسووووووووووووتراتيجيةوفق لهذه 
القطاعات الأخرى. و تقوم المنظمة بوضووع مزيج تسوووويقي موجه لكل قطاع بما يتناسوووب معه، و تسوووتخدم 

عندما تتعامل المنظمة مع أكثر من منتج واحد بالإضووووووووووووافة إلى أن كل منتج موجه إلى  ةالاسوووووووووووتراتيجيهذه 
 2قطاع معين.

إلى التوسوووووووووووووع في المبيعات و زيادة الربحية، و خلق الولاء  ةالاسوووووووووووووتراتيجيدف المنظمة من وراء هذه و ته
اعات إذا أن زيادة عدد القط ةالاسووووووتراتيجيللمنتج، و لكن يجب على المنظمة أن تراعي اقتصوووووواديات هذه 

في القطاعات يجب  وزيعالسووقية المستهدفة ينتج عنها ارتفاع تكاليف الإنتاج و التسويق، و لذلك فان الت
 أن يتوقف عندما يصل الإيراد الحدي للمبيعات لكل قطاع اقل من التكلفة الحدية للقطاع المستهدف.

 التسويق المركز ةاستراتيجي ثالثا:

ل من القطاعات و عدد قليفانه يتم وضع مزيج تسويقي واحد يوجه إلى قطاع واحد أ ةالاستراتيجيفق هذه و 
 السوقية.

                                                             
 .13، مرجع سبق ذكره ص ات التسويقاستراتيجيبشير العلاق، 1
 .735، 730، 733سبق ذكره، ص مبادئ التسويق الحديث، مرجعزكريا احمد عزام واخرون،  2
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 الثالث: تحديد السوق المستهدفالمطلب 
على الر م من أن الأمر قد يسووتغرق وقتا طويلا إلا أن تحديد السوووق المسووتهدف يسوومح للإدارة التسووويقية 
بتركيز جهودها التسووووووووووووويقية بأكثر الطرق فعالية من حيث التكلفة الممكنة. حيث يقوم المسوووووووووووووق بتحديد 

عميل المناسوووووووووووووب، و من ثم فان فهم احتياجات المنتج أو الخودموة بوضووووووووووووووح ثم تحوديد الشوووووووووووووخص أو ال
المسوتهلكين يعتبر أمر ضوروري. فيجب على المستهلك اكتشاف كيف يمكنه تلبية احتياجات المستهلك 
من خلال البحث الدقيق للسوووووق بما في ذلك إدارة مجموعة مركزة أو مسووووح مراجعات الصووووناعة أو إجراء 

 مسح للسوق.

السوووق المسووتهدف، يتمكن المسوووق من صوويا ة رسووائل تروق لهم  صوويا ة رسووائل محددة: بمجرد تحديد
على وجه التحديد. على سووبيل المثال يمكن لمصوومم الديكور الداخلي تفصوويل وتسووويق خدماته لمجموعة 

 واسعة من العملاء المحتملين.

ن أو  ميجب تصوميم الرسوالة التسويقية لجذب إما مالك المنزل الراقي الذي يبحث عن ديكورات باهظة الث
 كبار السن الذين يتطلعون إلى تقليص الحجم مع الاحتفاظ ببعض ممتلكاتهم الثمينة.

 الاحتياجات مختلفة جدا لذا يجب صيا ة كل رسالة تسويقية لتعكس كيفية تلبية كل حاجة.

التركيز على الإمكانيات: لا تملك المنظمات الوقت أو الموارد لتتمكن من الوصووووووووول إلى الجميع برسووووووووالة 
لمنتج. يتيح تحديد السوووق المسووتهدفة للمسوووقين التركيز على أولئك الذين من المرجح أن يشووتروا المنتج. ا

يات للعملاء الذين لديهم أعلى إمكانوالميزانيات يؤدي الحد من السوووكان المسوووتهدفون إلى توجيه البحث 
  ربح.
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تركيز على الجمهور الوصوووووووووووول إلى الجمهور المناسوووووووووووب: بمجرد تحديد السووووووووووووق المسوووووووووووتهدف، يجب ال
المسووتهدف وهو المسووتلم المقصوووود للرسووالة الإعلانية. في كثير من الأحيان، قد لا يكون المشوووتري لمنتج 
 1 ما هو نفسه المستخدم النهائي، لذلك يجب أن تكون الرسالة مخصصة للشخص الذي يقوم بالشراء.

لنسوواء اللائي ولكن  البا ما تشووتريها ا على سووبيل المثال، يسووتفيد كل فرد في المنزل من منظفات الغسوويل،
يشووترون بقالة الأسوورة. لهذا السووبب، تسووتهدف إعلانات الصووابون تقليديا الأمهات اللواتي ير بن في ارتداء 

 ملابس نظيفة لأسرهن.

منحرفة في بعض الأحيان. عندما يتعلق الأمر بالألعاب، فان الأطفال هم المسووووتخدمين  الاسووووتراتيجيةهذه 
 الكبار، لذلك قد يكون التسويق لهم مباشرة أكثر فعالية. النهائيين

على الر م من أن والوديهم هم من يشوووووووووووووترون الألعواب، إلا أن الأطفال هم المؤثرون الكبار في كيفية إنفاق 
 والديهم للمال في 

راء شوووو هذا المجال. يمكن للرسووووائل التي يتم تسووووويقها للأطفال لان تدفعهم لإقناع والديهم بتجراء عمليات
 2نيابة عنهم.

  

                                                             
1https://motaber.com/%D8%AF%D8%B1%D8%A7%D8%B3%D8%A9-
%D8%A7%D9%84%D8%B3%D9%88%D9%82-
%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%B3%D8%AA%D9%87%D8%AF%D9%81/ 

 78:36، على الساعة 76/33/3333تاريخ الاطلاع 
2https://motaber.com/%D8%AF%D8%B1%D8%A7%D8%B3%D8%A9-
%D8%A7%D9%84%D8%B3%D9%88%D9%82-
%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%B3%D8%AA%D9%87%D8%AF%D9%81/ 

 78:36، على الساعة 76/33/3333تاريخ الاطلاع 

https://motaber.com/%D8%AF%D8%B1%D8%A7%D8%B3%D8%A9-%D8%A7%D9%84%D8%B3%D9%88%D9%82-%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%B3%D8%AA%D9%87%D8%AF%D9%81/
https://motaber.com/%D8%AF%D8%B1%D8%A7%D8%B3%D8%A9-%D8%A7%D9%84%D8%B3%D9%88%D9%82-%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%B3%D8%AA%D9%87%D8%AF%D9%81/
https://motaber.com/%D8%AF%D8%B1%D8%A7%D8%B3%D8%A9-%D8%A7%D9%84%D8%B3%D9%88%D9%82-%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%B3%D8%AA%D9%87%D8%AF%D9%81/
https://motaber.com/%D8%AF%D8%B1%D8%A7%D8%B3%D8%A9-%D8%A7%D9%84%D8%B3%D9%88%D9%82-%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%B3%D8%AA%D9%87%D8%AF%D9%81/
https://motaber.com/%D8%AF%D8%B1%D8%A7%D8%B3%D8%A9-%D8%A7%D9%84%D8%B3%D9%88%D9%82-%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%B3%D8%AA%D9%87%D8%AF%D9%81/
https://motaber.com/%D8%AF%D8%B1%D8%A7%D8%B3%D8%A9-%D8%A7%D9%84%D8%B3%D9%88%D9%82-%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%B3%D8%AA%D9%87%D8%AF%D9%81/
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 خاتمة الفصل:

من الضووووووووووروري تقسوووووووووويم السوووووووووووق الواحد إلى قطاعات للاسووووووووووتفادة من الخصووووووووووائص و الفروق الجغرافية و 
السويكولوجية و الاجتماعية للمشترين في كل قطاع في السوق و يعني ذلك انه يجب تطبيق مزيج تسويقي 

طة خ التوزيع تصووووووووميم المنتجات، خطة ،قطاعواحد لكل قطاع في السوووووووووق الواحد  خطة التسووووووووعير لكل 
الترويج( و على ذلك تتضووووواعف المبيعات لكل قطاع و في السوووووووق الواحد، و يتم إشووووووباع حاجات جميع  

ة حسوووب ن يمكن تقسوويم السوووق بطرق مختلذا طبقات المشووترين و يتم أيضووا تغطية السوووق بكثافة عالية،
هنووة أو الطبقووة الاجتموواعيووة أو الموقع الجغرافي أو بعض معيووار واحوود كووالوودخوول أو السووووووووووووون أو التعليم أو الم

 أو باستخدام معيار متداخل يضم أكثر من المتغيرات المذكورة.  الخصائص السيكولوجية للعميل،

و لكن نود القول آن لكل سلعة تتطلب تقسيم مناسب لسوقها يختلف عن التقسيم المطبق لسلعة أخرى،  
 و كذلك يجب تعديل تقسوووووويم السوووووووق الواحد لأي سوووووولعة أو خدمة نتيجة للتغيرات في البيئة التسووووووويقية،

ة محل دالمستهلكين و ظهور حاجات جديدة أو بسبب إحلال سلعة جديتكنولوجيا الإنتاج و خصوائص 
سلعة متقادمة أو  يرها



   

 

 

 

 

 

 

 

 

الفصل الثاني: تكنولوجيا المعلومات 

 والاتصال والتطبيقات الذكية
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 :تمهيد

 Information and Communicationشوووووووووووووهوووووودت تكنولوجيووووووا المعلومووووووات والاتصوووووووووووووووووووال
Technology(ICT) تطورا كبيرا خلال العقوودين الأخيرين. علاوة على ذلووك أصوووووووووووووبحووت تكنولوجيووا

المعلوموات والاتصوووووووووووووال مركزا لتجميع وتحليول وتخزين واسوووووووووووووترجواع وعرح ونقول البيانات والمعلومات في 
-Eالمنظموووات المختلفووووة. هووووذه التطورات ومووووا نتج عنهووووا من تطبيقووووات متنوعووووة كووووالتجووووارة الالكترونيووووة 

commerce والتسووووووووويق الالكتروني ،E-marketing و يرها، فتحت الطريق الى عهد الاقتصوووووووواد ،
الرقمي وأعادت صوويا ة مفاهيم النمو والتطور الاقتصووادي، والقدرة التسووويقية والتنافسووية لمنظمات الاعمال 

فان توظيف  ،المعاصورة. ضمن سياق التسويق، الهادف الى خلق القيمة للزبائن وبناء علاقات مربحة معهم
تكنولوجيا المعلومات والاتصوووووال في المنظمات لاسووووويما الخدمية منها، أدى الى احدات تغييرات ملحوظة 
سوووووووواءي على مسوووووووتوى كيفية ممارسوووووووة الأنشوووووووطة التسوووووووويقية، ومتطلبات تقديم المنتجات وجودتها، ام على 

 ر وبة. ات لأهدافها الممستوى النتائج المترتبة عنها، وبالتبعية على مستوى تحقيق هذه المنظم

في هذا الشوووووووووأن وبناءي على ما تقدم سووووووووونتطرق في هذا الفصووووووووول الى اهم العناصووووووووور التي يعالجها موضووووووووووع 
تكنولوجيا المعلومات والاتصووووووووووال والتطبيقات الذكية وكدلك البيانات الضوووووووووووخمة، حيث يمكن ادراج هذه 

 العناصر في ثلات مباحث كالاتي:

 .ICTل تكنولوجيا المعلومات والاتصا .7

 مدخل عام للتطبيقات الذكية. .3

 .Big DATAمفاهيم عامة حول البيانات الضخمة  .3
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 ICTالمبحث الأول: تكنولوجيا المعلومات والاتصال 
شوووووووووووووهوودت الآونووة الأخيرة تطورا مووذهلا في جميع مجووالات الحيوواة، وأبرز هووذه التطورات التي ميزت وقتنووا 

لتكنولوجي خوواصوووووووووووووة تلوك المتعلقووة بمعوالجوة المعلوموات أي الحوالي هي الودينواميكيووة التي عرفهوا المجوال ا
 تكنولوجيا المعلومات وأيضا تكنولوجيا الاتصالات.

 المطلب الأول: تعريف تكنولوجيا المعلومات والاتصال
 Information and Communicationتوووووكووووونوووووولووووووجووووويوووووووا الوووووموووووعووووولووووووموووووووات والاتصووووووووووووووووووووالات

Technology (ICT) لوتوكونوولووجويوووووووا المعلوموووووووات هوي مصوووووووووووووطولوح مووسوووووووووووووعInformation 
Technology (IT)وتوووووكوووووووامووووووول الاتصووووووووووووووووووووالات  الاتصووووووووووووووووووووالات الووووومووووووحووووووودة يوووووؤكووووووود عووووولوووووى دور

برامج  والإشوووووارات اللاسووووولكية( وأجهزة الحاسووووووب، بالإضوووووافة إلى الهاتف خطوط  واللاسووووولكية السوووولكية
والتخزين والمرئيات السووووومعية التي تمكن المسوووووتخدمين من  والبرمجيات الوسووووويطة الضووووورورية المؤسوووووسوووووات

 1.الوصول إلى المعلومات وتخزينها ونقلها وفهمها ومعالجتها

ان البنيوة التحتيوة لتكنولوجيا المعلومات تتكون من مجموعة من الأجهزة  The Laudon’sحيوث يرى 
المطلوبة لتشوووووغيل منظمات الأعمال بشوووووكل كامل. ولكنها أيضوووووا مجموعة من المادية والتطبيقات برمجية 

الخدمات على مسووووووتوى المنظمة المدرجة في الميزانية من قبل الإدارة وتشووووووومل القدرات البشووووووورية والتقنية. 
 :يما يلوتشمل هذه الخدمات 

 تربط: تسووووووتخدم في توفير خدمات الحوسووووووبة التي Computingplatformsمنصووووووات الحوسووووووبة -
الموظفين والعملاء والموردين في بيئة رقمية متماسوووووووكة، وتتضووووووومن الوحدات المعالجة المركزية، والكمبيوتر 

 الشخصي والمحمول، والمساعدة الالكترونية للأفراد، وتطبيقات الانترنت.

                                                             
1https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%AA%D9%83%D9%86%D9%88%D9%84%D9%88%D8%AC%D9%8A%D8%
A7_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%B9%D9%84%D9%88%D9%85%D8%A7%D8%AA_%D9%88%D8%A7%D
9%84%D8%A7%D8%AA%D8%B5%D8%A7%D9%84%D8%A7%D8%AA 

 76:53على الساعة:  3333-30-38تم الاطلاع: 

https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%AA%D9%82%D8%A7%D9%86%D8%A9_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%B9%D9%84%D9%88%D9%85%D8%A7%D8%AA
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%AA%D9%82%D8%A7%D9%86%D8%A9_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%B9%D9%84%D9%88%D9%85%D8%A7%D8%AA
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D8%AA%D8%B5%D8%A7%D9%84%D8%A7%D8%AA_%D9%85%D9%88%D8%AD%D8%AF%D8%A9
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D8%AA%D8%B5%D8%A7%D9%84%D8%A7%D8%AA_%D9%85%D9%88%D8%AD%D8%AF%D8%A9
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D8%AA%D8%B5%D8%A7%D9%84_%D8%B9%D9%86_%D8%A8%D8%B9%D8%AF
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D8%AA%D8%B5%D8%A7%D9%84_%D8%B9%D9%86_%D8%A8%D8%B9%D8%AF
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%87%D8%A7%D8%AA%D9%81
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%87%D8%A7%D8%AA%D9%81
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A8%D8%B1%D9%85%D8%AC%D9%8A%D8%A7%D8%AA_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%A4%D8%B3%D8%B3%D8%A7%D8%AA
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A8%D8%B1%D9%85%D8%AC%D9%8A%D8%A7%D8%AA_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%A4%D8%B3%D8%B3%D8%A7%D8%AA
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A8%D8%B1%D9%85%D8%AC%D9%8A%D8%A7%D8%AA_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%A4%D8%B3%D8%B3%D8%A7%D8%AA
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A8%D8%B1%D9%85%D8%AC%D9%8A%D8%A7%D8%AA_%D9%88%D8%B3%D9%8A%D8%B7%D8%A9
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A8%D8%B1%D9%85%D8%AC%D9%8A%D8%A7%D8%AA_%D9%88%D8%B3%D9%8A%D8%B7%D8%A9
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%AA%D9%83%D9%86%D9%88%D9%84%D9%88%D8%AC%D9%8A%D8%A7_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%B9%D9%84%D9%88%D9%85%D8%A7%D8%AA_%D9%88%D8%A7%D9%84%D8%A7%D8%AA%D8%B5%D8%A7%D9%84%D8%A7%D8%AA
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%AA%D9%83%D9%86%D9%88%D9%84%D9%88%D8%AC%D9%8A%D8%A7_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%B9%D9%84%D9%88%D9%85%D8%A7%D8%AA_%D9%88%D8%A7%D9%84%D8%A7%D8%AA%D8%B5%D8%A7%D9%84%D8%A7%D8%AA
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%AA%D9%83%D9%86%D9%88%D9%84%D9%88%D8%AC%D9%8A%D8%A7_%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%B9%D9%84%D9%88%D9%85%D8%A7%D8%AA_%D9%88%D8%A7%D9%84%D8%A7%D8%AA%D8%B5%D8%A7%D9%84%D8%A7%D8%AA
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: توفر هوووذه الخووودموووات كووول من Telecommunications servicesخووودموووات الاتصوووووووووووووووالات -
 1صورة للموظفين والعملاء والموردين.البيانات، الصوت، ال

: من خلال هووذه الخوودمووات يمكن Data management servicesخوودمووات إدارة المعلومووات -
 تخزين ومعالجة بيانات الشركة وتوفر إمكانيات لتحليل البيانات.

: بموووا في ذلوووك خووودموووات Application software servicesخووودموووات التطبيقوووات البرمجيوووة -
لانترنت التي توفر للمؤسووووووسوووووووة إمكانيات مثل التخطيط لمواردها، إدارة العلاقات مع العملاء، البرامج عبر ا

 في المنظمة.  الأعمالوإدارة سلسلة القيمة، ونظم إدارة المعرفة التي ترتبط مع جميع وحدات 

: تطور وتوودير Physicalfacilities management servicesخودمووات إدارة المرافق الموواديووة -
 بات المادية المطلوبة لخدمات الحوسبة والاتصالات وإدارة البيانات.التركي

: تخطط وتطور البنية التحتية، IT management servicesخدمات إدارة تكنولوجيا المعلومات -
لخوودمووات تكنولوجيووا المعلومووات، وإدارة المحوواسوووووووووووووبووة لنفقووات تكنولوجيووا  الأعمووالوتنسوووووووووووووق مع وحوودات 

 إدارة المشاريع.المعلومات، وتقديم خدمات 

 أعمالها: تزود الشووووووووووركة ووحدات IT standards servicesخدمات معايير تكنولوجيا المعلومات -
 بالسياسات التي تحدد تقنية تكنولوجيا المعلومات التي سيتم استخدامها ومتى وكيف.

: توفر التوووودريووووب على كيفيووووة IT education servicesت خوووودمووووات تعليم تكنولوجيووووا المعلومووووا-
اسوووووووووووووتخوودام النظووام للموظفين وتقووديم توودريووب للمووديرين حول كيفيووة التخطيط للاسوووووووووووووتثمووار في تكنولوجيووا 

 المعلومات وإدارة هذا الاستثمار. 

                                                             
1Kenneth & Jane Laudon, Management Information Systems, thirteenedition, England, 
Laura Dent, 2014,p195 
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 IT research and developmentخووووودموووووات البحوووووث والتطوير لتكنولوجيوووووا المعلوموووووات -
services واسووووتثمارات مسووووتقبلية لتكنولوجيا المعلومات يمكن ان : تزود الشووووركة بأبحات حول مشوووواريع

 1تساعد الشركة على تمييز نفسها في السوق.

تعتبر من التقنيات  (ICT)فان تكنولوجيا المعلومات والاتصووووووووووووال  Helpman هلبمان بالنسووووووووووووبة الى
 الجديدة ذات طابع عام وكمحرك نمو للاقتصاد الجديد.

فان قطاع تكنولوجيا المعلومات والاتصووووووووووال  (OECD)بالنسوووووووووبة لمنظمة التعاون الاقتصووووووووووادي والتنمية 
يشووومل "قطاعين هما قطاع التصووونيع وقطاع الخدمات اللذان يسوووهلان نقل المعلومات وتخزينها ومعالجتها 

 2بالوسائل الالكترونية".

ت والاتصوووووووووووووال بوانوه "مجموعوة من تكنولوجيوا المعلوموا OQLF3ويعرف مكتوب كيبيوك للغوة الفرنسووووووووووووويوة
التقنيات الناتجة عن تقارب الحوسوبة والوسوائط المتعددة المتطورة والاتصالات السلكية واللاسلكية، والتي 
سووووووووووومحت بظهور وسوووووووووووائل اتصوووووووووووال أكثر فعالية من خلال تحسوووووووووووين المعالجة والتخزين والنشووووووووووور وتبادل 

 4المعلومات".

علومات والاتصووالات تشوومل مجموعة من السوولع والخدمات مثل انطلاقا مما سووبق، نجد ان تكنولوجيا الم
برمجيات  مختلف انوع ال أجهزة الكمبيوتر بشوووووووووووووتى أنواعهوا، الانترنوت، الهواتف الوذكية و يرها، الى جانب

كأنظمة التشوغيل، التطبيقات المؤسوسوية والاجتماعية، الأدوات الإنتاجية و يرها، والتي تسوهل في مجملها 
نات والمعلومات بهدف تجهيزها، تخزينها، ادارتها، تبادلها وعرضووووووووووها في المنظمات الحصووووووووووول على البيا

 المختلفة.

  

                                                             
1Kenneth & Jane Laudon, op.cit, p196 
2Saib Samira & Berkane Zahia, Le Marketing des services et la stratégie de fidélisation au sein 
d’Algérie Télécom, op.cit, p78.  
3OQLF (l’Office Québécois de la Langue Française) 
4Saib Samira & Berkane Zahia, op.cit, p78. 
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تكنولوجيا المعلومات والاتصتتتتتتتتتتال في منظمات  وأهتدافالمطلتب الثتاني: استتتتتتتتتتتختدامتات 
 الأعمال

 .ان الطبيعة التدخلية لتكنولوجيا المعلومات والاتصووووووووووال للمجتمعات سووووووووووواء كانت مطلوبة أو  ير مطلوبة
 جعل من استخدامها العديد من الأهداف.

وتسووووتخدم ضوووومن المجال  استتتتتخدامات تكنولوجيا المعلومات والاتصتتتتال في منظمات الأعمال: أولا:
 الداخلي والخارجي للمؤسسة لما لها من خصائص متعددة.

 ويتمثل في الاتي: الاستخدام الداخلي:-7

زي لكل المعلومات منظمات الأعمال في بطاقة تسوووتعمل تكنولوجيا المعلومات والاتصوووال كمصووودر مرك -
 تعرح فيها الخدمة أو المنتج...الخ.

وضووووووووووووع دليل العاملين الذي يسوووووووووووواعد فيما يخصووووووووووووهم من معلومات شووووووووووووخصووووووووووووية، الوظيفية، الترقيات،  -
 .العقوبات...الخ

في   ييربط كل أجزاء منظمات الأعمال مع بعضوها البعض وان كانت في أكثر من مبنى، لمعرفة ما يجر  -
 .كل جزء

الاسوووووتعمال الإلكتروني لبطاقات الدوام  التسوووووجيل اليومي لحضوووووور العاملين( لتسوووووهيل معالجة البيانات  -
 .والاستفادة منها وسرعة الوصول اليها

تتيح للموظفين الوصووووووووووول للوثائق المعيارية للفحص والمعالجة، مع توصوووووووووويف الوظائف وتحديد مهامها  -
 ومسؤولياتها.

 .ت عن المنتوج ومواصفاته لتجنب تكرار الشرح عدة مراتوضع معلوما -

 .الحصول عن معلومات المنتوجات المنافسة ومميزاتها للمحافظة على تنافسية جيدة للمؤسسة -
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 .1الانتقال السهل والسريع للمعلومات داخل منظمات الأعمال -

 .والوقت المستهلكالنقل السريع والاقتصادي للمستندات بتوفير التكاليف البريدية  -

 الاستخدامات الخارجية: أهمومن  الاستخدام الخارجي:-3

لخدمات منظمات الأعمال على شووووووووووبكة الانترنت لجلب أكبر عدد من  والإشووووووووووهارنشوووووووووور الإعلانات  -
 الزبائن.

 السماح للزبائن بالشراء والتسوق عبر الانترنت والتجارة الالكترونية. -

منظمات الأعمال عن طريق البريد الالكتروني فهو يكسوووووووب ميزة سوووووورعة الاتصوووووووال مع أشوووووووخاص خارج  -
 الهاتف من ناحية السرعة، وميزة الخطاب بتعطاء أحسن تعبير.

 تزويد منظمات الأعمال بمعلومات تريد شرائها، خاصة المواد ذات التمويل الكبير. -

من مشووووواكلها دون الحصوووووول على معرفة خارجية من خبراء أو مسوووووتشوووووارين في مجال عملها لحل بعض -
 دفع، تكاليف الاستشارة في بعض الأحيان.

 .الاطلاع الدائم على سوق العمالة من أجل اختيار متطلباتها من الموظفين عند الحاجة-

اختيار سووق منتجاتها ومدى رضوا المستهلكين عنها، مما قد يفيدها في وضع خططتها المستقبلية من  -
 الناحية الإنتاجية والتسويقية.

مكووانيووة اختيووار المورد المنوواسووووووووووووووب من خلال العروح المقوودمووة من طرف الموردين، ميزات المنتوج أو إ -
 ....الخرالمواد الأولية، السع

متابعة مدى تطور منظمات الأعمال مقارنة بمؤسسات أخرى في نفس قطاع نشاطها، وذلك عن طريق  -
 .مواقع هذه المؤسسات المنافسة الاتصال الدائم بالعالم من أجل الحصول على معلومات كزيارة

                                                             
ماي  8ثيرها على الأداء في المؤسسة الاقتصادية،  مذكرة ماستر تخصص مالية المؤسسة، جامعة فضيلة عزايزية، تكنولوجيا المعلومات والاتصال وتأ1

 .8،1، ص3371/3333( قالمة، 7105
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 ميزة تنافسية على النحو التالي: كما يمكن استخدامها من إكساب منظمات الأعمال

تعظيم قيمة الزبون: من خلال تحديد حاجياته ر باته بالتركيز على الجودة والسووووووووووعر، من خلال ما  -
 1تقدمه هذه الأخيرة من أعمال الكترونية وتقنيات معلوماتية.

: بتدخال تحسووووووووينات جديدة من أجل التميز واسووووووووتقطاب زبائن أكثر من الأعمالدسووووووووة إعادة هن -
 خلال التكلفة والجودة والسرعة في الخدمة.

والموثوقية  اءالأد: بالتركيز على الجودة من وجهة نظر الزبائن بالتركيز على الأعمالتحسوووووووووين جودة  -
 والاستجابة.

طلب ريع والمسوتمر وفقا للأسواق العالمية التي تتتشوكيل المنظمة الرشويقة: من خلال التسوعير السو -
 جودة عالية وأداء عالي المستوى.

م التنافسووووووووووووية العالمية، فتكوينها واحد من أه الأعمالتكوين المنظمة الافتراضووووووووووووية: وذلك في بنية  -
الاسوووووووووووووتراتيجيوات التي تتم بوواسوووووووووووووتخوودام تكنولوجيووا المعلوموات والاتصووووووووووووووال، فتقوم المنظمووة بربط 

 لموجودات معا من خلال ربط الزبائن والموردين والمنافسين مع المنظمة.الأشخاص وا

بناء المنظمة المبدعة للمعرفة: او المنظمات التعليمية التي تقوم بتكساب المعرفة ونشرها وتطبيقها  -
باسوووووووووتخدام تكنولوجيا المعلومات والاتصووووووووووال والأسوووووووووواليب التي تسووووووووووتطيع بناء وتراكم المعرفة من 

فة من الأشوووووووخاص وتصووووووونيف العمليات والموارد البشووووووورية مما ينعكس إيجابا على الأماكن المختل
 .الأداء

 النجاح الاستراتيجي المستدام: وذلك بالاعتماد على ثلات عوامل رئيسية: -

البيئة: يمثل العامل البيئي هيكل الصوووووناعة ومعطيات المنافسوووووة والأوضووووواع الفردية للمؤسوووووسوووووة التي تشووووومل 
 الإضافة إلى السياسات وبراءات الاختراع.التشريعات والقوانين ب

                                                             
 .1، 8فضيلة عزايزية، تكنولوجيا المعلومات والاتصال وتأثيرها على الأداء في المؤسسة الاقتصادية، مرجع سبق ذكره، ص1
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: والتي تتمثل في الموارد المادية والتكنولوجية وكذلك المعرفية، التي تعتبر من أهم العوامل ساسيةالعوامل الأ
 التي ترفع المنافسة في المنظمة.

مقدمة  وفياسووووووتراتيجيات وأنشووووووطة الإدارة متل الدخول أولا للسوووووووق واسووووووتخدامات تكنولوجيا المعلومات 
 .المنافسين أو إيجاد مواقع دخول وقيادة الكلفة

 1تطبيق إدارة المعرفة والتعلم المؤسسي. -

 تطوير استراتيجيات سريعة الاستجابة لطلبات الزبائن والموردين بشكل أسرع من المنافسين. -

 .لاستراتيجيةامن خلال تطبيق العديد من تكنولوجيا المعلومات ومبادئها  الأعمالإدارة مخاطر  -

ات تتمثل أهداف اسووتخدام تكنولوجيا المعلوم أهداف استتتخدام تكنولوجيا المعلومات والاتصتتال: ثانيا:
 والاتصال في النقاط التالية: 

 الممكن تشغيلها وأدائها وتقييم حجم المبيعات. الأعمال

 ضمان التكامل لعدم ضياع البيانات.

 لومات.طبيعة وخدمة المستخدم مع توفير أمن المع

 إمكانية التشغيل على قواعد بيانية مختلفة أو نظم تشغيل وأجهزة متنوعة.

 الأعمال الإضافية. إنهاءسرعة تطوير النظام والقدرة على 

 التكاليف الكلية للنظام.

 القدرة على التغيير والتعديل.

 2المجهود اللازم للحفاح على النظام.

                                                             
 .73، 1ومات والاتصال وتأثيرها على الأداء في المؤسسة الاقتصادية، مرجع سبق ذكره، صفضيلة عزايزية، تكنولوجيا المعل1
 .73، 1فضيلة عزايزية، تكنولوجيا المعلومات والاتصال وتأثيرها على الأداء في المؤسسة الاقتصادية، مرجع سبق ذكره، ص2
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المعلومات والاتصال تمتلك الخصائص الكافية التي جعلت لها مما سبق ذكره يمكن القول أن تكنولوجيا 
أهميووة كبيرة في منظمووات الأعمووال مع اعتبووارهووا ميزة تنووافسووووووووووووويووة تعتموود على التكلفووة والوقووت، ممووا يحقق 

 للمؤسسة تعظيم قيمتها، وتحقيق أهدافها المرحلية والاستراتيجية.

 المطلب الثالث: أدوات تكنولوجيا المعلومات والاتصال
تقوم تكنولوجيا المعلومات والاتصووووووووال بتجميع الموارد اللازمة لتبادل المعلومات ومشوووووووواركتها بين أعضوووووووواء 

 منظمات الأعمال. وتتشكل هذه المعلومات من أدوات اتصال وأدوات إدارة البيانات.

 ةأدوات الاتصال: تتكون أدوات الاتصال من الهاتف الثابت، الهاتف المحمول، جهاز الفاكس وشبك-7
 الكمبيوتر.

الهاتف: الهاتف عبارة عن جهاز اتصووووووال، تم اختراعه لنقل الأصوووووووات بين المسووووووتخدمين عبر الكابلات -
والدوائر الكهربائية. يعتبر الهاتف أداة قديمة والذي يقل اسوووووووتعماله شووووووويئا فشووووووويئا في وقتنا الحالي بسوووووووبب 

 ظهور الهاتف المحمول والذي أصبح شائعا أكثر.

الهاتف المحمول او الخلوي هو جهاز اتصووووووالات يسوووووومح بالاتصووووووال دون ان يكون  :الهاتف المحمول-
 متصلا او مربوطا بكابل هذا ما جعله أكثر استعمالا في وقتنا الحالي.

م حيووث يقو  جهواز الفوواكس: جهوواز الفوواكس او تلفوواكس هو جهوواز يعموول عن طريق تقنيووة الاتصووووووووووووووالات-
 .الأخرنسخ طبق الأصل من الصور او النصوص او الوثائق المراد ارسالها الى الطرف  بترسال

هي مجموعة من الأجهزة والوسووائل البرمجية التي يتم العمل بها من اجل ضوومان تبادل  شووبكة الكمبيوتر:-
انووت ر الاتصووووووووووووووالات بين أجهزة الكمبيوتر. وتتكون أجهزة الكمبيوتر من ثلات أدوات وهي الانترنووت، الانت

 والاكسترانت.
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أدوات معوالجوة البيوانوات: من أكثر أدوات إدارة البيانات اسوووووووووووووتخداما في منظمات الأعمال هي قواعد -3
، وتخطيط موارد منظمات Electronic Data Interchangeالبيانات، تبادل البيانات الالكترونية 

 Entreprise Ressource Planning .1الأعمال

من قوواعوودة البيووانووات هو حفظ المعلومووات بكميووات كبيرة في نظووام الكمبيوتر  قواعوود البيووانووات: الهوودف-
المركزي والوووذي يكون مجهز بسوووووووووووووعوووة تخزين كبيرة. وتتكون قووواعووودة البيوووانوووات من مسوووووووووووووتودع البيوووانوووات 

Datawarehouse والتنقيب في البيانات ،Datamining. 

 مسوووووووووووووتودع البيوووانووواتDatawarehouseة او فئوووة من البيوووانوووات : هو عبوووارة عن تطبيق يجمع جملووو
، فان الهدف من مسووووووووووووتودع البيانات هو Grouard JMالمدرجة وفقا لسووووووووووووجل دقيق للغاية. وفقا ل 

 "تمركز جميع البيانات من خلال تحسين المعلومة التي تحتوي عليها".

مسوووووووووتودع بيانات يهدف الى المسووووووووواعدة في صووووووووونع القرار داخل  Datawarehouseيشوووووووووكل تطبيق 
 المنظمات. لحفظ المعلومات يؤدي نظام اتخاذ القرار بثلات وظائف رئيسية وهي:

لتكرار ا أشووكالتتمثل هذه الخطوة من معالجة البيانات من اجل تجنب أي شووكل من  اسووتخراج البيانات:
أي الاسوووووووتخراج،  ETL (Extract,Transform, Load)وذلك باسوووووووتخدام أداة مطورة تسووووووومى 

 النقل، و التحميل.

تسووووووووواعد هذه  مخططات ذات علاقة مع بعضوووووووووها البعض، لإنشووووووووواءهي عبارة عن عملية  تخزين البيانات:
 الخطوة في الحصول على نظرة عامة للمعلومات التي تم جمعها.

 الأمنع توفير لها وكل هذا يتم م: هي التوفير للمسوووووووووووتخدمين البيانات الجاهزة ليتم اسوووووووووووتغلاتقارير البيانات
 لمحتوى البيانات.

                                                             
1Saib Samira & Berkane Zahia, Le Marketing des services et la stratégie de fidélisation au . 
sein d’Algérie Télécom, (Diplôme de Master, Marketing Des Services, université mouloud 
mammeri de tizi-ouzou), 2017/2018, p79, 80. 
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 التنقيوب في البيواناتDatamining ان التنقيب في البيانات هو عملية الاكتشووووووووووووواف عن معلومات :
 ير معلومة سووووووابقا ولكنها قد تكون مفيدة في وسووووووط قاعدة بيانات كبيرة، واسووووووتخدامها قد يسوووووواعد دعم 

 .والاستراتيجيةالقرارات التكتيكية 

لذا فان عملية التنقيب في البيانات هي طريقة يمكن ان تكون مفيدة في اسوووووتغلال البيانات من اجل تزويد 
 1المنظمة بالمعرفة خاصة إذا كانت كمية المعلومات كبيرة جدا.

 

 المبحث الثاني: مدخل عام للتطبيقات الذكية
وجودها في السووووووووووووووق، فهي تعمل في يومنا الحالي العديد من التحديات التي تهدد  تواجوه المنظموات في

محيط يتميز بوالسووووووووووووورعوة في التغيير لهوذا يجوب عليها أن تتقبل هذا التغيير وتتواكب مع كل ما يسوووووووووووووتجد، 
واسوتغلال كل فرصة من شأنها أن ترفع من تنافسيتها وتزيد من نسبة أرباحها في عصر يلزم على كل فرد أو 

 ثة.مجتمع أو منظمة تكنولوجياته المتطورة والحدي

 المطلب الأول: مفهوم التطبيقات الذكية
بأنها برامج تصوووووومم بواسوووووووطة مجموعة برمجيات إلكترونية، تثبت   Smart Appsتعد التطبيقات الذكية

النقالة والحواسوووويب المحمولة والمكتبية، وتعرف بانها " برامج تصووووممها الشووووركات المصوووونعة  الأجهزةعلى 
هاتف أو شوووركات أخرى متخصوووصوووة في صوووناعة التطبيقات، ويقوم للهواتف أو الشوووركات المقدمة لخدمة ال

المشترك بتنزيلها على هاتفه متاجر شركات الهواتف العالمية على حسب نوع نظام تشغيل الهاتف". وتتاح 
تلووك التطبيقووات الووذكيووة على العووديوود من الأجهزة الإلكترونيووة مثوول: أجهزة الكمبيوتر المحمولووة واللوحيووة، 

المكتبيووووة الحووووديثووووة وأجهزة الهواتف النقووووالووووة الموووودعومووووة بووووأنظمووووة التشوووووووووووووغيوووول  جهزةالأبووووالإضووووووووووووووووافووووة إلى 

                                                             
1Saib Samira & Berkane Zahia, Le Marketing des services et la stratégie de fidélisation au sein 
d’Algérie Télécom, op.cit, p83, 81. 
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و يرها من أنظمة التشوووووووغيل الشوووووووهيرة الخاصوووووووة بالشوووووووركات  ،Windows،IOS،Androidالبرمجية
 1.المصنعة لتلك التطبيقات

 لمستخدم.اوتستخدم التطبيقات الذكية البيانات بطريقة ديناميكية لجمع الأفكار وتعزيز تجربة 

إن ما يجعل التطبيق الذكي تطبيقا ذكيا حقا هو أنه يعتمد على البيانات. هذا هو السووووووووبب في ان الأجهزة 
 ، يعتبرون أجهزة الاستشعار جزء لا يتجزأ من بنيتها التحتية.Fitibitsالذكية الشائعة مثل 

 التنبؤيوووووة لاتوفي جوهر كووووول تطبيق ذكي توجووووود مموووووارسووووووووووووووووووات معقووووودة لعلوم البيوووووانوووووات مثووووول التحلي
(PredectiveAnalytics) التعلم الالي ،(Machine Learning) والوووذكوووواء الاصوووووووووووووطنوووواعي ،

(Artificial Intelligence).  وتعتبر التطبيقووووووات الووووووذكيووووووة مبووووووادرة فهي تميوووووول إلى الاقتراب من
 المستخدم بالمعلومات بدلا من طريقة اخرى.

ل كلها أدوات مفيدة تأتي التطبيقات الذكية مزودة دفع الإخطارات، روبوتات المحادثة، وخدمات الرسوووووووووووائ
بها للتفاعل مع المسووتخدمين.هذه الميزات مجتمعة تجعل التطبيقات الذكية برامج سووياقية وذكية واسووتباقية 

 2في أي حالة استخدام.

 المطلب الثاني: مزايا ومعوقات التطبيقات الذكية
 مزايا التطبيقات الذكية: -أ

العديد من المزايا التي تجعل عدد كبير من الشوووووووركات والأنشوووووووطة التجارية تلجأ بشوووووووكل للتطبيقات الذكية 
 :جدي لاعتمادها كأحد طرق التسويق، ومن هذه المزايا

 التواجد الدائم على الوسط الإلكتروني: -1

                                                             
العدد الثاني والثلاثون، الأردن، ، AJSP، المجلة العربية للنشر العلميأثر التطبيقات الذكية على الرعاية الصحيةأحمد عطية ربيع الفايدي، 1

 .030، ص33/36/3337
2https://www.trio.dev/blog/what-are-smart-applications78:33 تاريخ الاطلاع 3333/30/38، على الساعة  

https://www.trio.dev/blog/what-are-smart-applications
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من خلال وجود التطبيق على منصووووووووووووات التحميل المختلفة، يجعل ذلك إمكانية الوصووووووووووووول إليه من طرف 
 .دم وتثبيته على جهازه أمر متاح في كل الأوقاتالمستخ

بعد تثبيت التطبيق تصوووووبح عملية التواصووووول مع هذا المسوووووتخدم سوووووهلة ومتاحة أيضووووواي كل الوقت من خلال 
 .ارسال التنبيهات أو التحديثات عند اللزوم أو بناءي على إعدادات التطبيق

 فرصة جيدة للتواصل وبناء العلاقات:-3

تجارية إمكانية أكبر للتواصل مع الزبون وبناء الثقة معه وذلك من خلال ابتكار وسائل تتيح التطبيقات ال
للتفاعل من خلال فتح المجال لتقييم المنتج أو الخدمة، أو المساعدة في العثور على أقرب مكان لتقديم 

 .هذه الخدمة

مها ات التي يمكن تقدييمكن النظر كذلك إلى الدعم الفني والرد على اسووووووووتفسووووووووارات الزبون كأحد الخدم
من خلال هذه التطبيقات وبصوووووووووورة آلية بالاعتماد في ذلك على البيانات التي تم جمعها من المسوووووووووتخدم 

 .وهذا يخفف العبء على فريق الدعم الفني للشركة أو النشاط التجاري

ق بين الحين يقود يتم اللجوء في بعض الحوالات إلى التنبيهات أو الإخطارات المنبثقة التي يعرضوووووووووووووها التطب
والآخر للتنبه إلى تحديث جديد أو إخطار المسووووووووتخدم بقبول طلبه أو  ير ذلك من أمور مهمة للتواصوووووووول 

 .مع المستخدم

تعتمد العديد من الشووركات مثل هذا الأسوولوب لكسووب المزيد من الولاء لمنتجات الشووركة، وبصووورة تجعل 
 عوضووووواي عن التعامل معه على أسووووواس مسوووووتهلك الزبون أو المسوووووتخدم شوووووريك في فكرة هذا المنتج وتطويره

 .فقط له، بل وتذهب أبعد من ذلك بحيث يتم مكافأته بخدمات أخرى إضافية تقديراي لمساهمته

 الاستجابة المخصصة بناءا على بيانات الزبون او المستخدم: -3

لى الهاتف عتتطلب بعض تطبيقات الهواتف تصوريحات حصورية من المسوتخدم للوصول إلى بيانات معينة 
 .الذكي مثل بيانات الاتصال أو الموقع الجغرافي
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مثول هوذه البيوانوات تبنى عليهوا في الغوالوب اسوووووووووووووتجوابوات محددة من التطبيق تأخذ مثل هذه البيانات بعين 
الاعتبار لتقدم بالتالي المعلومة الصوووووووحيحة والمطلوبة لمسوووووووتخدم بعينه والتي لا تتشوووووووابه بالضووووووورورة مع نوع 

 .التي يمكن تقديمها لمستخدم يقيم في نطاق جغرافي آخرالمعلومات 

مثل هذا التخصيص في نوع الخدمة يضمن نجاح المنتج، إذ يمكن من خلاله تقديم خدمات أو منتجات 
تتكيف مع حاجة الزبون أو شووووووووووريحة من الزبائن في منطقة ما أو ضوووووووووومن حدود نطاق جغرافي ما، لتحقق 

 .ر أكبر من التواصلبذلك حجم أكبر من المبيعات أو قد

 الاستفادة من تقنيات الهاتف من خلال التطبيقات:  -0

توفر التطبيقات بيئة مناسوووووبة للتواصووووول من خلال الاسوووووتخدام المباشووووور والقدرة على الوصوووووول إلى التقنيات 
 .المتعددة التي يحملها الهاتف الذكي

ل مع كل مرة تر ب فيها في التواصووللتواصوول مع شووركة ما أو الاسووتفسووار عن خدمة ما، فتنك سووتحتاج في  
هذه الشووركة إلى البحث عن أقرب هاتف لك لإجراء المكالمة، أو سووتبحث عن كاميرا لتصوووير منتج معين 

إذ يمكن وبنقرة واحدة ، لن تحتاج لكل هذا العناء مع التطبيقات.والتواصووول مع الشوووركة المنتجة بخصووووصوووه
رة هاتف أو الدخول لتطبيق الكاميرا على هاتفك لالتقاط صو التواصول مع الشوركة أو النشاط التجاري عبر ال

 1.ما وارسالها في وقت وجيز

 معوقات التطبيقات الذكية: -ب

التطوير: ميول التطبيقووات الووذكيوة إلى أن تكون أكثر تكلفووة للمطور. وينطبق هووذا بشوووووووووووووكوول خواص على -7
 الأساسية. العديد من أجهزة الجوّال والأنظمة المطورين الذين ير بون في أن يكون تطبيقهم متوافقيا مع

                                                             
1http://itzonesa.com/blog/%D8%A7%D8%B3%D8%AA%D8%AE%D8%AF%D8%A7%D9%85-
%D8%A7%D9%84%D8%AA%D8%B7%D8%A8%D9%8A%D9%82%D8%A7%D8%AA-
%D8%A7%D9%84%D8%B0%D9%83%D9%8A%D8%A9-%D9%81%D9%8A-
%D9%85%D8%AC%D8%A7%D9%84-%D8%A7%D9%84%D8%AA%D8%B3%D9%88%D9%8A%D9%82-
%D8%A7%D9%84%D9%84%D9%83%D8%AA%D8%B1%D9%88%D9%86%D9%8A 

 33:36، على الساعة 36/35/3333تاريخ الاطلاع  

https://ar.eyewated.com/%D8%A5%D9%86%D8%B4%D8%A7%D8%A1-%D8%AA%D8%B7%D8%A8%D9%8A%D9%82%D8%A7%D8%AA-%D9%84%D8%A3%D9%86%D8%B8%D9%85%D8%A9-%D9%85%D8%AA%D9%86%D9%82%D9%84%D8%A9-%D9%85%D8%AE%D8%AA%D9%84%D9%81%D8%A9/
https://ar.eyewated.com/%D8%A5%D9%86%D8%B4%D8%A7%D8%A1-%D8%AA%D8%B7%D8%A8%D9%8A%D9%82%D8%A7%D8%AA-%D9%84%D8%A3%D9%86%D8%B8%D9%85%D8%A9-%D9%85%D8%AA%D9%86%D9%82%D9%84%D8%A9-%D9%85%D8%AE%D8%AA%D9%84%D9%81%D8%A9/
http://itzonesa.com/blog/%D8%A7%D8%B3%D8%AA%D8%AE%D8%AF%D8%A7%D9%85-%D8%A7%D9%84%D8%AA%D8%B7%D8%A8%D9%8A%D9%82%D8%A7%D8%AA-%D8%A7%D9%84%D8%B0%D9%83%D9%8A%D8%A9-%D9%81%D9%8A-%D9%85%D8%AC%D8%A7%D9%84-%D8%A7%D9%84%D8%AA%D8%B3%D9%88%D9%8A%D9%82-%D8%A7%D9%84%D9%84%D9%83%D8%AA%D8%B1%D9%88%D9%86%D9%8A
http://itzonesa.com/blog/%D8%A7%D8%B3%D8%AA%D8%AE%D8%AF%D8%A7%D9%85-%D8%A7%D9%84%D8%AA%D8%B7%D8%A8%D9%8A%D9%82%D8%A7%D8%AA-%D8%A7%D9%84%D8%B0%D9%83%D9%8A%D8%A9-%D9%81%D9%8A-%D9%85%D8%AC%D8%A7%D9%84-%D8%A7%D9%84%D8%AA%D8%B3%D9%88%D9%8A%D9%82-%D8%A7%D9%84%D9%84%D9%83%D8%AA%D8%B1%D9%88%D9%86%D9%8A
http://itzonesa.com/blog/%D8%A7%D8%B3%D8%AA%D8%AE%D8%AF%D8%A7%D9%85-%D8%A7%D9%84%D8%AA%D8%B7%D8%A8%D9%8A%D9%82%D8%A7%D8%AA-%D8%A7%D9%84%D8%B0%D9%83%D9%8A%D8%A9-%D9%81%D9%8A-%D9%85%D8%AC%D8%A7%D9%84-%D8%A7%D9%84%D8%AA%D8%B3%D9%88%D9%8A%D9%82-%D8%A7%D9%84%D9%84%D9%83%D8%AA%D8%B1%D9%88%D9%86%D9%8A
http://itzonesa.com/blog/%D8%A7%D8%B3%D8%AA%D8%AE%D8%AF%D8%A7%D9%85-%D8%A7%D9%84%D8%AA%D8%B7%D8%A8%D9%8A%D9%82%D8%A7%D8%AA-%D8%A7%D9%84%D8%B0%D9%83%D9%8A%D8%A9-%D9%81%D9%8A-%D9%85%D8%AC%D8%A7%D9%84-%D8%A7%D9%84%D8%AA%D8%B3%D9%88%D9%8A%D9%82-%D8%A7%D9%84%D9%84%D9%83%D8%AA%D8%B1%D9%88%D9%86%D9%8A
http://itzonesa.com/blog/%D8%A7%D8%B3%D8%AA%D8%AE%D8%AF%D8%A7%D9%85-%D8%A7%D9%84%D8%AA%D8%B7%D8%A8%D9%8A%D9%82%D8%A7%D8%AA-%D8%A7%D9%84%D8%B0%D9%83%D9%8A%D8%A9-%D9%81%D9%8A-%D9%85%D8%AC%D8%A7%D9%84-%D8%A7%D9%84%D8%AA%D8%B3%D9%88%D9%8A%D9%82-%D8%A7%D9%84%D9%84%D9%83%D8%AA%D8%B1%D9%88%D9%86%D9%8A
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اصووووةي إذا  خ طبيقات وتوافقها مع الإصووودارات الأحدت من أنظمة التشووووغيليجب تحديث الت  :الصووويانة-3
 .للجوّال كان هذا التطبيق يدعم أكثر من نظام أساسي

ة ومملة للمطور طويل التطبيق في متجر التطبيقات يمكن أن تكون عملية الحصوووووووول على الموافقة على-3
ا ، ليس هناك ما يضووووووووومن أن يصوووووووووبح التطبيق ا إلى النجاح. وأيضوووووووووي مع  فورعلى ال شوووووووووائعيا ولا تحتاج دائمي

 . المستخدمين

جوال المختلفة إصدارات مختلفة من التطبيق، مما يجعل من الصعب قد يسوتخدم مسوتخدمو أجهزة ال-0
 على المطور الحفاظ على الدعم وتقديمه.

التحديث: تتطلب جميع التطبيقات تحديثات يوما بعد يوم على أسووووووواس الميزات التي يضووووووويفها موفرو -5
 .التطبيقات

 سيتواجد فيروسات، فلن يكون ذلك مفيداإذا كان هناك نوع من البرامج الضارة بالتالي  الضارة: البرامج-6
 1للتطبيق وسيضر ذلك بالمعاملات لعدم توافر الامن.

 المطلب الثالث: أنواع ومكونات التطبيقات الذكية
 أنواع التطبيقات الذكية: -أ

 تنقسم تطبيقات الهواتف الذكية إلى ثالث أنواع:

ها على من المستخدم، تنزيلها وتثبيت وهي التطبيقات التي تتطلب:Native Appsالتطبيق الأصولي  -7
هاتفه الذكي وقد صومت لتلائم أنظمة التشغيل جميعها، ويتكون من مجوعة من البرامج المكتوبة خصيصا 
لمواصوووووفات المنصوووووة المطلوبة، وقد كتبت تطبيقات الهواتف الذكية الأصووووولية خصووووويصوووووا لتتناسوووووب مع نوع 

التطور التكنولوجي وتحقق أفضوووووول ممارسووووووة، فتذا كان ومواصووووووفات الجهاز المشووووووغل لهذا النظام، لتواكب 

                                                             
1https://ar.eyewated.com/%D8%A5%D9%8A%D8%AC%D8%A7%D8%A8%D9%8A%D8%A7%D8%AA-
%D9%88%D8%B3%D9%84%D8%A8%D9%8A%D8%A7%D8%AA-
%D8%A7%D9%84%D8%AA%D8%B7%D8%A8%D9%8A%D9%82%D8%A7%D8%AA-
%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%B5%D9%84%D9%8A%D8%A9/   

 33:55على الساعة  76/35/3333تاريخ الاطلاع  

https://ar.eyewated.com/%D8%AA%D8%B7%D9%88%D9%8A%D8%B1-%D8%AA%D8%B7%D8%A8%D9%8A%D9%82%D8%A7%D8%AA-%D8%A7%D9%84%D8%AC%D9%88%D8%A7%D9%84-%D8%B9%D8%A7%D9%85%D9%84-%D8%A7%D9%84%D8%AA%D9%83%D9%84%D9%81%D8%A9/
https://ar.eyewated.com/%D8%AA%D8%B7%D9%88%D9%8A%D8%B1-%D8%AA%D8%B7%D8%A8%D9%8A%D9%82%D8%A7%D8%AA-%D8%A7%D9%84%D8%AC%D9%88%D8%A7%D9%84-%D8%B9%D8%A7%D9%85%D9%84-%D8%A7%D9%84%D8%AA%D9%83%D9%84%D9%81%D8%A9/
https://ar.eyewated.com/6-%D8%A7%D9%84%D8%B9%D9%86%D8%A7%D8%B5%D8%B1-%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%B3%D8%A7%D8%B3%D9%8A%D8%A9-%D9%84%D8%A7%D8%B3%D8%AA%D8%B1%D8%A7%D8%AA%D9%8A%D8%AC%D9%8A%D8%A9-%D8%A7%D9%84%D8%AC%D9%88%D8%A7%D9%84/
https://ar.eyewated.com/6-%D8%A7%D9%84%D8%B9%D9%86%D8%A7%D8%B5%D8%B1-%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%B3%D8%A7%D8%B3%D9%8A%D8%A9-%D9%84%D8%A7%D8%B3%D8%AA%D8%B1%D8%A7%D8%AA%D9%8A%D8%AC%D9%8A%D8%A9-%D8%A7%D9%84%D8%AC%D9%88%D8%A7%D9%84/
https://ar.eyewated.com/%D9%85%D8%A7-%D9%87%D9%88-%D9%85%D8%AA%D8%AC%D8%B1-%D8%A7%D9%84%D8%AA%D8%B7%D8%A8%D9%8A%D9%82%D8%A7%D8%AA%D8%9F/
https://ar.eyewated.com/%D9%85%D8%A7-%D9%87%D9%88-%D9%85%D8%AA%D8%AC%D8%B1-%D8%A7%D9%84%D8%AA%D8%B7%D8%A8%D9%8A%D9%82%D8%A7%D8%AA%D8%9F/
https://ar.eyewated.com/%D9%83%D9%8A%D9%81%D9%8A%D8%A9-%D8%AA%D8%B7%D9%88%D9%8A%D8%B1-%D8%A8%D8%B1%D8%A7%D9%85%D8%AC-%D8%AA%D8%B7%D8%A8%D9%8A%D9%82%D8%A7%D8%AA-%D8%A7%D9%84%D8%AC%D9%88%D8%A7%D9%84/
https://ar.eyewated.com/%D9%83%D9%8A%D9%81%D9%8A%D8%A9-%D8%AA%D8%B7%D9%88%D9%8A%D8%B1-%D8%A8%D8%B1%D8%A7%D9%85%D8%AC-%D8%AA%D8%B7%D8%A8%D9%8A%D9%82%D8%A7%D8%AA-%D8%A7%D9%84%D8%AC%D9%88%D8%A7%D9%84/
https://ar.eyewated.com/%D9%83%D9%8A%D9%81%D9%8A%D8%A9-%D8%AA%D8%B7%D9%88%D9%8A%D8%B1-%D8%A8%D8%B1%D8%A7%D9%85%D8%AC-%D8%AA%D8%B7%D8%A8%D9%8A%D9%82%D8%A7%D8%AA-%D8%A7%D9%84%D8%AC%D9%88%D8%A7%D9%84/
https://ar.eyewated.com/%D9%83%D9%8A%D9%81%D9%8A%D8%A9-%D8%AA%D8%B7%D9%88%D9%8A%D8%B1-%D8%A8%D8%B1%D8%A7%D9%85%D8%AC-%D8%AA%D8%B7%D8%A8%D9%8A%D9%82%D8%A7%D8%AA-%D8%A7%D9%84%D8%AC%D9%88%D8%A7%D9%84/
https://ar.eyewated.com/%D9%83%D9%8A%D9%81%D9%8A%D8%A9-%D8%AA%D8%B7%D9%88%D9%8A%D8%B1-%D8%A8%D8%B1%D8%A7%D9%85%D8%AC-%D8%AA%D8%B7%D8%A8%D9%8A%D9%82%D8%A7%D8%AA-%D8%A7%D9%84%D8%AC%D9%88%D8%A7%D9%84/
https://ar.eyewated.com/%D8%A5%D9%8A%D8%AC%D8%A7%D8%A8%D9%8A%D8%A7%D8%AA-%D9%88%D8%B3%D9%84%D8%A8%D9%8A%D8%A7%D8%AA-%D8%A7%D9%84%D8%AA%D8%B7%D8%A8%D9%8A%D9%82%D8%A7%D8%AA-%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%B5%D9%84%D9%8A%D8%A9/
https://ar.eyewated.com/%D8%A5%D9%8A%D8%AC%D8%A7%D8%A8%D9%8A%D8%A7%D8%AA-%D9%88%D8%B3%D9%84%D8%A8%D9%8A%D8%A7%D8%AA-%D8%A7%D9%84%D8%AA%D8%B7%D8%A8%D9%8A%D9%82%D8%A7%D8%AA-%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%B5%D9%84%D9%8A%D8%A9/
https://ar.eyewated.com/%D8%A5%D9%8A%D8%AC%D8%A7%D8%A8%D9%8A%D8%A7%D8%AA-%D9%88%D8%B3%D9%84%D8%A8%D9%8A%D8%A7%D8%AA-%D8%A7%D9%84%D8%AA%D8%B7%D8%A8%D9%8A%D9%82%D8%A7%D8%AA-%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%B5%D9%84%D9%8A%D8%A9/
https://ar.eyewated.com/%D8%A5%D9%8A%D8%AC%D8%A7%D8%A8%D9%8A%D8%A7%D8%AA-%D9%88%D8%B3%D9%84%D8%A8%D9%8A%D8%A7%D8%AA-%D8%A7%D9%84%D8%AA%D8%B7%D8%A8%D9%8A%D9%82%D8%A7%D8%AA-%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%B5%D9%84%D9%8A%D8%A9/
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باسووووووووووتطاعة المسووووووووووتخدم تنزيل التطبيق على هاتفه الذكي أو جهازه اللوحي فمن المحتمل أن يكون تطبيق 
 .أصلي

وهي التطبيقوووات المتوفرة على الموقع الإلكتروني، وال تتطلوووب من : Web Appsتطبيق الويوووب  -3
اتف الهاتف الذكي الخاص به، وتعمل هذه التطبيقات تلقائيا على أي هالمسووتخدم تحميلها وتثبيتها على 

والجدير  .ذكي أو جهاز لوحي، أو جهاز محمول أو جهاز الحاسووووب، متوافقة مع معايير متصوووفح الويب
بالذكر أن المضوووووووووووومون في تطبيق الويب، معنيون بتقديم تصوووووووووووواميم للواجهة بشووووووووووووكل كامل عكس التطبيق 

 .اجهة تكون محددة، ومعلومة تلقائيا ن قبل شركتي آبل وجوجلالأصلي فتن عناصر الو 

ويعتبر مزيج من التطبيق الأصووووووووووولي وتطبيق الويب، : Hybrid Appsالتطبيق الهجين او المختلط  -3
 .ليلائمالأجهزة المحمولة كافة ويكون متاح من خلال الموقع الإلكتروني للخدمة

 

 مكونات التطبيقات الذكية:  -ب

تسوووووتخدم الفعاليات لعمل الواجهات التفاعلية، وهي أول هذه المكونات : (Activistes)تالفعاليا -7
توفر للمسوووووووووووووتخودم واجهووة تفواعليوة تمكنوه من تنفيووذ أمر موا مثوول تصوووووووووووووفح الأخبوار، البحووث عن المعلومووة، 

 .الاتصال الهاتفي، التقاط الصور، عرح خريطة أو أي مهمة أخرى

مكون يعمل في الخلفية لتنفيذ عمليات يحتاج تشوووووووغيلها لفترة الخدمة هي : (Services)الخدمات -3
طويلة، توفر الواجهة للمسوووووتخدم حيث تعمل في الخلفية بدون تدخل من المسوووووتخدم، على سوووووبيل المثال 
يمكن تفعيل خدمة تشوووووووووووووغيل الملفات الصووووووووووووووتية في الخلفية بينما يقوم المسوووووووووووووتخدم بالتفاعل مع تطبيق 

 .ت عبر الشبكة دون عرقلة تفاعل المستخدم مع التطبيقات الأخرىمختلف، أو خدمة تنزيل بيانا

مزودات المحتوى يتحكم في مشووووووووووووووواركوووة قواعووود : (Content providers)مزودات المحتوى  -3
 .بيانات أو ملفات، يمكنك من تخزين البيانات في نظام الملفات أو في قاعدة البيانات
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 لرسائل المرسلة من النظام أو التطبيقات الأخرى علىهو المكون الذي يستجيب لمستقبلات النشر:  -0
سووبيل المثال عند انخفاح مسووتوى شووحن البطارية أو إعادة تشووغيل الجهاز يقوم النظام ببث رسووائل البال  

  1ت.الحد عن هذا

  

                                                             
،  مذكرة ماستر قسم العلوم الإنسانية، Condorطبيقات الهاتف الذكي في تحقيق الميزة التنافسية للمؤسسة الاقتصاديةبوقديرة مريم، مساهمة ت1

 .33، 37، 33، ص3378/3371جامعة العربي بن مهيدي( ام البواقي، 
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 Big DATAالمبحث الثالث: مفاهيم عامة حول البيانات الضخمة 

تطور نظم المعلومات والاتصووالات، وهي تعبر في مفهومها  تمثل البيانات الضووخمة مرحلة هامة من مراحل
المبسوووووووووووط عن كمية هائلة من البيانات المعقدة التي يفوق حجمها قدرة البرمجيات والآليات الحاسووووووووووووبية 
التقليووديووة على تخزينهووا ومعووالجتهووا وتوزيعهووا، الأمر الووذي أدى إلى وضوووووووووووووع حلول بووديلووة متطورة تمكن من 

 .طرة عليهاالتحكم في تدفقها والسي

تمتلك تقنية البيانات الضوخمة إمكانية تحليل بيانات مواقع الإنترنت وأجهزة الاسوتشوعار وبيانات شووبكات 
التواصوووووووووول الاجتماعي، حيث أن تحليل هذه البيانات يسووووووووووومح بوجود ارتباطات بين مجموعة من البيانات 

مُكافحة هات التجارية للشووركات و المسووتقلة لكشووف جوانب عديدة، ومنها على سووبيل المثال التنبؤ للاتجا
الجريموة في المجوال الأمني و يرها. كما توفر هذه التنبؤات لصوووووووووووووانعي القرار أدوات مبتكرة لفهم أفضووووووووووووول 

 .للظروف وبالتالي اتخاذ قرارات صحيحة تحقق الأهداف المطلوبة

 المطلب الأول: مفهوم البيانات الضخمة
 بالتدفق الضووووووخم ل راء تالمعالم سوووووومحد  ير واضووووووحة لا تزال البيانات الضووووووخمة حقلا خصووووووبا ذا حدو 

أسوووووووهم في ظهور العديد من المفاهيم والتعريفات ضوووووووومن تخصوووووووصوووووووات مختلفة اقتصوووووووواديا  والأفكار، مما
 مجالات وحقول عدة. نالمحللون ضمتناوله  يوبتضمين تقنواجتماعيا 

إلا ان  3338عام (Gartner)ذكر مصطلح البيانات الضخمة لأول مرة من قبل شركة  ارتنر للأبحات 
 .Meta groupوالذي نوقش من قبل مجموعة ميتا  3337أثر هذا المصطلح يعود إلى عام 

حجم البيانات من ناحية عددها وسووووووورعتها والتنوع في إنتاجها ولهذا تضوووووووخم  إلىويشوووووووير هذا المصوووووووطلح 
ى التخزين أو القدرة عل أصووووووووووبح البحث عن حلول جديدة لإدارة هذا الحجم الكبير سووووووووووواء في القدرة على

 1التحليل للاستفادة من هذه البيانات.

                                                             
ال وعلم رة ماستر قسم علوم الإعلام والاتصهناء قيراطي وأسامة دحمون، توظيف البيانات الضخمة في الشركات التقنية وخصوصية المستخدم،  مذك1

 .35، ص3376/3371(، قالمة، 7105ماي  8المكتبات، جامعة 
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تأتي هذه البيانات من الصوووووووووووور الرقمية وأشووووووووووورطة الفيديو، ومواقع التواصووووووووووول الاجتماعي، والأجهزة الذكية، 
 المدمجة ... الخ وهذا على سوووبيل المثال ةوالأجهزة الاسوووتشوووعاري GPSالذكية، اشوووارات ةالهواتف الخلوي

 %10والتي تشكل جزءا ضئيلا يصل الى المنظمة وتتألف البيانات الضخمة منكل المعلومات، رلا الحص
 والتي تشكل الباقي. المنظمة  ير بالمعلوماتمقارنة 

،حيث ولدت  3333نمت البيانات بمعدل مذهل منذ فجر التاريخ حتى عام  Intel وحسب شركة انتل
،  3373زيتا بايت في عام  3.13اكسووووابايت من البيانات، وتضوووواعف هذا العدد ليصوووول إلى  5البشوووورية 

  3.5 إنشووووواء، بالإضوووووافة الى انه يتم 3375زيتا بايت عام  8كما تضووووواعف هذا العدد أيضوووووا ليصووووول إلى 
لبيوانوات كول يوم، وهوذا موا جعول هوذه البيوانوات الكبيرة بشوووووووووووووكل عام واحدة من أهم كوينتيليون بوايوت من ا

ة، وكذلك مكاسووب اقتصووادي فيتحققيمكن أن تسوواهم  الاتجاهات البحثية اليوم من قبل الشووركات، بحيث
 التي تخلقو ، كما يتم استخلاص قيمة كبيرة من كل هذه البيانات كافة المجالاتالتنمية في   مساهمتها في

شووووووورية، مجالاتها مثل: علم الجينات البوالابتكار في صوووووووا جديدة للعديد من العلوم للتحسوووووووين والتجديد فر 
والرعاية الصوووووحية، مجال النفط والغاز، والبحث والمراقبة، والتمويل والعديد من المجالات الأخرى، الا ان 

يانات، زين أفضووووووووووووول للبهوذا العوالم من البيوانوات الضوووووووووووووخموة يتطلب تحولا في مجال الحوسوووووووووووووبة لتوفير تخ
 لتحليل كميات كبيرة من البيانات. والمعاجلة المطلوبة

 من قدرة قواعد البيانات أكبرعلى انها بيانات لها حجم هو  البيانات الضوخمة McKinseyكما يعرف
 1وتحليلها. وإدارتها النمطية على التقاطها وتخزينها

تنشووأ البيانات " (IBM)وإذا ما أردنا أن نصوول إلى تعريف شووامل للبيانات الضووخمة فهو كما عرفته شووركة 
الضوووووخمة عن طريق كل شووووويء من حولنا وفي كل الأوقات كل عملية رقمية وكل تباد في وسوووووائل التواصووووول 

 2ة،جهزة النقالالاجتماعي ينتج لنا البيانات الكبيرة، تتناقلها الأنظمة، وأجهزة الاستشعار، والأ

                                                             
 .36، 35هناء قيراطي وأسامة دحمون، توظيف البيانات الضخمة في الشركات التقنية وخصوصية المستخدم، مرجع سبق ذكره، ص1
ة الحملة التسويقية دراسة حالة شركة سيريتل،  مذكرة ماجيستر، الجامعة الافتراضية ميلاد حبيب بدران، أثر تحليلات البيانات الضخمة في كفاء2

 .71السورية(، سوريا، ص



 جيا المعلومات والاتصال والتطبيقات الذكيةلثاني                                        تكنولو الفصل ا

48 
  

البيانات الضووووووووخمة لها مصووووووووادر متعددة في السوووووووورعة والحجم والتنوع ولكي نسوووووووووتخرج معرفة من البيانات 
 1معاجلة سريعة، وقدرات تحليلية، ومهارات". نحتاج إلىالضخمة 

 ب الثاني: خصائص البيانات الضخمةالمطل
 :يمكن وصف البيانات الضخمة ببعض الخصائص التالية

ا للغاية  الحجم: -7 يرتبط اسووووم البيانات الضووووخمة بحد ذاته بحجم هائل. يلعب حجم البيانات دوريا مهمي
ا، ما إذا كان يمكن اعتبار بيانات معينة بالفعل بيانات كبيرة أم لا، فهذا  في تحوديود قيمة البيانات. أيضوووووووووووووي

عامل ها أثناء التيعتمد على حجم البيانات. ومن ثم، فتن "الحجم" هو إحدى السوووووووومات التي يجب مراعات
 .مع البيانات الضخمة

الجانب التالي للبيانات الضووووخمة هو تنوعها. يشووووير التنوع إلى مصووووادر  ير متجانسووووة وطبيعة  التنوع: -3
البيانات، سوووووووووواء كانت منظمة أو  ير منظمة. خلال السووووووووونوات السوووووووووابقة، كانت جداول البيانات وقواعد 

ا التي تعتمدها معظم التطبيقات. في الوقت الحاضوووووووور، يتم أيضووووووووي البيانات هي المصووووووووادر الوحيدة للبيانات 
 PDF وأجهزة مراقبة وملفات صوووووووووور ومقاطع فيديومراعاة البيانات في شوووووووووكل رسوووووووووائل بريد إلكتروني و 

وموووا إلى ذلوووك في تطبيقوووات التحليووول. يطرح هوووذا التنوع من البيوووانوووات  ير المهيكلوووة بعض  الصووووووووووووووتو 
 المشكلات المتعلقة بالتخزين والتعدين وتحليل البيانات

ها ء البيانات ومعالجتيشوووير مصوووطلح "السووورعة" إلى سووورعة توليد البيانات. مدى سووورعة إنشوووا السووورعة: -3
لتلبية المتطلبات، يحدد الإمكانات الحقيقية في البيانات. تتعامل سووووورعة البيانات الكبيرة مع السووووورعة التي 
تتدفق بها البيانات من مصادر مثل العمليات التجارية، وسجلات التطبيقات، والشبكات، ومواقع الوسائط 

 .حمولة، وما إلى ذلك. تدفق البيانات هائل ومستمرالاجتماعية، وأجهزة الاستشعار، والأجهزة الم

                                                             
 .71ميلاد حبيب بدران، أثر تحليلات البيانات الضخمة في كفاءة الحملة التسويقية دراسة حالة شركة سيريتل، مرجع سبق ذكره، ص1

https://www.mespressinfo.com/2021/03/apps-to-hide-photos-and-videos.html
https://www.mespressinfo.com/2021/03/apps-to-hide-photos-and-videos.html
https://www.mespressinfo.com/2020/12/best-podcast-apps.html
https://www.mespressinfo.com/2020/12/best-podcast-apps.html
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الحقيقووة هي حول موثوقيووة ومصووووووووووووووداقيووة المعلومووات التي تم جمعهووا. نظريا لأن البيووانووات  الموثوقيووة: -0
الضوخمة تجعل من الممكن جمع عدد  ير محدد والعديد من أشوكال البيانات، فمن الصعب تبرير صحة 

 ، 1المحتوى

التي تحتوي على اختصوووووارات ولغة عامية وعلامات الهاشوووووتا  Twitterمنشوووووراتإذا أخذنا في الاعتبار 
والأخطاء الإملائية وما إلى ذلك. ومع ذلك، فتن عباقرة الكمبيوتر يطورون تقنيات جديدة من شوووووووووووأنها أن 

 .W3C)2(ةتسهل إدارة هذا النوع من البيانات، وخاصة بواسط

 .Big Dataذي يمكن الحصووووووووووول عليه من اسوووووووووتخدام اليتوافق مفهوم القيمة مع الربح ال القيمة: -5
وهناك الكثير من الشووووووووركات التي بدأت في الحصووووووووول على فوائد لا تصوووووووودق من بياناتها الضووووووووخمة. وفقيا 
للمديرين والاقتصوووواديين، فتن الشووووركات  ير الجادة بشووووأن البيانات الضووووخمة قد تتراجع مكانتها السوووووقية. 

 .خدامها سيفقد امتيازيا تنافسييانظريا لوجود الأداة، فتن عدم است

يشووووووووير هذا إلى عدم الاتسوووووووواق الذي يمكن أن تظهره البيانات في بعض الأحيان، مما يعيق  التقلب: -6
 .3عملية القدرة على التعامل مع البيانات وإدارتها بفعالية

 المطلب الثالث: مجالات تطبيقات البيانات الضخمة

 الضخمة في وقتنا الحالي وذلك راجع لأهميتهاتتعدد مجالات استخدام البيانات 

 :(Big Data) القطاع الحكومي والبيانات الضخمة -7

عنودموا يتعلق الأمر بوتدارة البيوانوات، أ لوب المنظموات الحكوميوة تواجوه مشوووووووووووووكلوة وجود كميوات هوائلة من 
  Unstructured)البيووووانووووات في أنظمووووة الكمبيوتر، ومعظم هووووذه البيووووانووووات  ير منظمووووة أو مهيكلووووة

data) وهوذا يعني أنهوا لا تناسوووووووووووووب أي نموذج بيانات معرّف مسوووووووووووووبقاي. لفهم الأنماط الموجودة في هذه

                                                             
1https://www.mespressinfo.com/2021/04/what-is-big-data.html تاريخ الاطلاع 3333/35/31، عل الساعة 
37:33 
2W3C : The World Wide Web Consortium 
3https://www.mespressinfo.com/2021/04/what-is-big-data.html تاريخ الاطلاع 3333/35/31، عل الساعة 
37:33 

https://www.mespressinfo.com/2021/04/what-is-big-data.html
https://www.mespressinfo.com/2021/04/what-is-big-data.html
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البيانات يجب أن تطبق المنظمات الحكومية نماذج إحصوووووائية تسوووووعى لالتقاط ومعالجة كميات هائلة من 
 1ة.البيانات  ير المهيكلة وتسمى هذه العملية بوالبيانات الضخم

 الحكومية لا تملك عدد كافي من الموظفين أو لا تملك القدرة الحسابية اللازمةأ لب المنظمات 

لإدارة وتحليول جميع البيانات الخاصوووووووووووووة بهم، ومع طبيعة البيانات المتغيرة وارتفاع حجمها أصوووووووووووووبحت   
أمراي  (Cloud Computing) الاسووتعانة بأدوات الوووووووووووووووبيانات الضووخمة من خلال الحوسووبة السووحابية

أصووبح بتمكان المختصوين بتطوير الخدمات الحكومية رصوود مدى رضووا المواطنين عن الخدمات ضورورياي. ف
المقدَّمة لهم. وعلى ضووووووء النتائج المحللة يمكن اسوووووتنتاج ما يلزم عمله للتطوير والتحسوووووين، حيث أصوووووبح 

لك نظراي ذمسوووووووح آراء الجمهور عن طريق الاسوووووووتبيانات التقليدية مكلفاي و ير مجدلأ في كثير من الأحيان، و 
لتنوع البيوانوات الوديمو رافيوة وثقوافوات المتعواملين. إن من أكبر المصوووووووووووووادر لتلوك البيوانات الضوووووووووووووخمة هي 
البيانات المسووووووجلة من خلال عمليات التعداد السوووووووكاني والتسوووووووجيل في قواعد البيانات الحكومية، حيث 

 .نات المخزنةيمكن أن تستنتج الحكومات معلومات ثمينة جداي من خلال تحليل تلك البيا

 وتحسين التعليم:(Big Data)تحليل البيانات الضخمة -3

أدى اسووووووووووتخدام أدوات التعلم عبر الإنترنت والبرامج القائمة على التفاعل بصووووووووووورة متزايدة في مجال التعليم 
 إلى زيادة حجم البيانات، واختلاف نوعية البيانات الكبيرة التي يُمكن جمعها من بيئات التعلم.

جوود بيووانووات كبيرة عن المتعلمين، وخبرات التعلم لوودى المتعلمين، كمووا نجوود بيووانووات متعمقووة داخوول فهنووا ن 
بيئات التعلم، وبيانات حول التفاعلات الاجتماعية في بيئات التعلم، وبيانات مُفصلة عن أنشطة التعلم من 

 .سب متفاوتةا بننصوص ووسائط ومقاطع فيديو و يرها، كما تختلف هذه البيانات في نوعيتها وعمقه

                                                             
1https://www.awforum.org/index.php/en/component/k2/item/190-
%D8%A7%D9%84%D8%A8%D9%8A%D8%A7%D9%86%D8%A7%D8%AA-
%D8%A7%D9%84%D8%B6%D8%AE%D9%85%D8%A9-
%D9%88%D9%85%D8%AC%D8%A7%D9%84%D8%A7%D8%AA-
%D8%AA%D8%B7%D8%A8%D9%8A%D9%82%D9%87%D8%A7  

 37:73، على الساعة 31/35/3333تاريخ الاطلاع 

https://www.awforum.org/index.php/en/component/k2/item/190-%D8%A7%D9%84%D8%A8%D9%8A%D8%A7%D9%86%D8%A7%D8%AA-%D8%A7%D9%84%D8%B6%D8%AE%D9%85%D8%A9-%D9%88%D9%85%D8%AC%D8%A7%D9%84%D8%A7%D8%AA-%D8%AA%D8%B7%D8%A8%D9%8A%D9%82%D9%87%D8%A7
https://www.awforum.org/index.php/en/component/k2/item/190-%D8%A7%D9%84%D8%A8%D9%8A%D8%A7%D9%86%D8%A7%D8%AA-%D8%A7%D9%84%D8%B6%D8%AE%D9%85%D8%A9-%D9%88%D9%85%D8%AC%D8%A7%D9%84%D8%A7%D8%AA-%D8%AA%D8%B7%D8%A8%D9%8A%D9%82%D9%87%D8%A7
https://www.awforum.org/index.php/en/component/k2/item/190-%D8%A7%D9%84%D8%A8%D9%8A%D8%A7%D9%86%D8%A7%D8%AA-%D8%A7%D9%84%D8%B6%D8%AE%D9%85%D8%A9-%D9%88%D9%85%D8%AC%D8%A7%D9%84%D8%A7%D8%AA-%D8%AA%D8%B7%D8%A8%D9%8A%D9%82%D9%87%D8%A7
https://www.awforum.org/index.php/en/component/k2/item/190-%D8%A7%D9%84%D8%A8%D9%8A%D8%A7%D9%86%D8%A7%D8%AA-%D8%A7%D9%84%D8%B6%D8%AE%D9%85%D8%A9-%D9%88%D9%85%D8%AC%D8%A7%D9%84%D8%A7%D8%AA-%D8%AA%D8%B7%D8%A8%D9%8A%D9%82%D9%87%D8%A7
https://www.awforum.org/index.php/en/component/k2/item/190-%D8%A7%D9%84%D8%A8%D9%8A%D8%A7%D9%86%D8%A7%D8%AA-%D8%A7%D9%84%D8%B6%D8%AE%D9%85%D8%A9-%D9%88%D9%85%D8%AC%D8%A7%D9%84%D8%A7%D8%AA-%D8%AA%D8%B7%D8%A8%D9%8A%D9%82%D9%87%D8%A7
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يمكن الاسوووووووووووووتفوادة من تحليل هذه الأنواع من البيانات الضوووووووووووووخمة في التعليم، لتوفير مجموعة مُتنوعة من 
الفرص والخيارات بهدف تحسووووووووووووين تعلم الطلاب من خلال التعلم التكيفي أو التعليم القائم على الكفاءة، 

حتياجات التعلم ي بيانات حقيقية تراكمية لامما ينتج عنه تعلم أفضل نتيجة لتشخيص أسرع وأكثر تعمقاي ف
أو المتواعووب التي تواجهووه أثنواء عمليووة التعلم، بمووا في ذلووك تقييم المهووارات مثول التفكير المنظم، والتعوواون، 

 1وحل

المشاكل في سياق عميق، وتقييم أصيل لمجال وموضوع المعرفة، بالإضافة لتحديد التدخلات المستهدفة 
وخفض التكاليف الإجمالية للطلاب والمؤسووووووسووووووات، واسووووووتخدام البيئات القائمة لتحسوووووين نجاح الطلاب 
السووياسووات، ويمكن أن توفر هذه البيانات أدوات حديثة  في صوونع القرارات وتحديد والمعلومات المعقدة 

وفعالة لقياس أداء الطلاب للمهام التعليمية، ويمكن أن تُسووووووواعد كذلك في تصووووووووميم بيئات تعلم تصووووووووميماي 
احتيواجوات مُحوددة للطلاب، ويمكن أن تعطي تحليلاي واضوووووووووووووحواي لردود الفعول الفردية  اي وفقمُخصوووووووووووووصووووووووووووو

 .والجماعية لمجموعة من القضايا التعليمية و يرها من المميزات

 تحليل البيانات الضخمة لتحسين عملية صنع القرار: -3

المؤسووووووووووسووووووووووة أو القطاع الحكومي  إن عملية اتخاذ القرارات تُعد محور العملية الإدارية وجوهرها وإن نجاح
يتوقف إلى حود كبير على قودرة وكفواءة القيوادة الإداريوة على اتخواذ القرارات الإداريوة المنواسوووووووووووووبة. إن عملية 
صونع القرار تبدأ بتجميع البيانات ومُعالجتها واسوتخلاص المعلومات التي بناء عليها يتم اتخاذ القرار حيث 

بيرة والقطاعات الحكومية على سوووووووياسوووووووة تحليل البيانات الضوووووووخمة بدأت تعتمد العديد من الشوووووووركات الك
والمعقدة والتي تحتاج إلى البرمجيات المتخصووووووصوووووووة في مجال إدارة البيانات والتحليلات، والتي لا يمكن 
مُعالجتها باسووووووووووووتخدام أداة واحدة فقط أو العمل على تطبيقات مُعالجة بيانات تقليدية، فمن المعروف أن 

 والمعلومات تُساعدجمع البيانات 

                                                             
1https://www.awforum.org/index.php/en/component/k2/item/190-
%D8%A7%D9%84%D8%A8%D9%8A%D8%A7%D9%86%D8%A7%D8%AA-
%D8%A7%D9%84%D8%B6%D8%AE%D9%85%D8%A9-
%D9%88%D9%85%D8%AC%D8%A7%D9%84%D8%A7%D8%AA-
%D8%AA%D8%B7%D8%A8%D9%8A%D9%82%D9%87%D8%A7 
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https://www.awforum.org/index.php/en/component/k2/item/190-%D8%A7%D9%84%D8%A8%D9%8A%D8%A7%D9%86%D8%A7%D8%AA-%D8%A7%D9%84%D8%B6%D8%AE%D9%85%D8%A9-%D9%88%D9%85%D8%AC%D8%A7%D9%84%D8%A7%D8%AA-%D8%AA%D8%B7%D8%A8%D9%8A%D9%82%D9%87%D8%A7
https://www.awforum.org/index.php/en/component/k2/item/190-%D8%A7%D9%84%D8%A8%D9%8A%D8%A7%D9%86%D8%A7%D8%AA-%D8%A7%D9%84%D8%B6%D8%AE%D9%85%D8%A9-%D9%88%D9%85%D8%AC%D8%A7%D9%84%D8%A7%D8%AA-%D8%AA%D8%B7%D8%A8%D9%8A%D9%82%D9%87%D8%A7
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https://www.awforum.org/index.php/en/component/k2/item/190-%D8%A7%D9%84%D8%A8%D9%8A%D8%A7%D9%86%D8%A7%D8%AA-%D8%A7%D9%84%D8%B6%D8%AE%D9%85%D8%A9-%D9%88%D9%85%D8%AC%D8%A7%D9%84%D8%A7%D8%AA-%D8%AA%D8%B7%D8%A8%D9%8A%D9%82%D9%87%D8%A7
https://www.awforum.org/index.php/en/component/k2/item/190-%D8%A7%D9%84%D8%A8%D9%8A%D8%A7%D9%86%D8%A7%D8%AA-%D8%A7%D9%84%D8%B6%D8%AE%D9%85%D8%A9-%D9%88%D9%85%D8%AC%D8%A7%D9%84%D8%A7%D8%AA-%D8%AA%D8%B7%D8%A8%D9%8A%D9%82%D9%87%D8%A7
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على التوصوووووووووويف الدقيق للمشووووووووووكلة وتحليلها للوصووووووووووول إلى نتائج دقيقة، لذلك كان لابد من اعتماد نظام 
إداري يشوووومل تحليل البيانات الضووووخمة والهائلة جداي. يسووووتخدم القطاع الحكومي والشووووركات الكبيرة نظام 

 تحليل

ة المخاطر، إدارة علاقات العملاء، والخدمات البيانات الضوووووووخمة لتحسووووووووين العمليات الداخلية، مثل إدار  
اللوجسوووتية. كما يسوووتخدم لتحسوووين المنتجات والخدمات القائمة، وتطوير الخدمات والمنتجات الجديدة 

 .والاستفادة من المعلومات وتقديم العروح المناسبة للعملاء في الوقت المناسب

 1الاستفادة من البيانات الضخمة في المجال العسكري: -0

البيانات الضوووخمة تتيح فرصووواي عديدة للصوووناعة العسوووكرية، وخصووووصووواي أن تحليل البيانات الضوووخمة يسووومح 
بالكشوووووووف عن دلالات تنفيذية يرتكز عليها صووووووونّاع القرار لتطوير مختلف الشووووووووؤون العسوووووووكرية، فتسوووووووواعد 

ر مختلفة دالبيانات الضوخمة على تطوير قدرات الاسوتخبارات العسكرية من خلال جمع البيانات من مصا
  .وبناء منصة حاسوبية مترابطة تعزّز تبادل المعلومات بين العسكريين

يُشوكّل النظام الذي يتمتع بشوبكة اتصوال كبيرة بين الأشوياء أداة مهمة لتوليد شبكة المعلومات في المجال 
عزز  دالعسووووووووكري، فيسوووووووواعد على جمع وتبادل المعلومات بوتيرة أسوووووووورع وعلى تحليلها بكفاءة وفعالية. لق

النظام العسووووووكري في سوووووواحات المعارك من خلال تبادل  (Internet of Things) إنترنت الأشووووووياء
المعلوموات، وتحديد مواقع العدو على أرح المعركة و يرها، بحيث بات يُشوووووووووووووكل تحليل المعلومات عن 

إذ تظهر  ،العدو بشووكل دقيق وبالوقت الفعلي إحدى الخطوات الأسوواسووية في عملية صوونع القرار العسووكري
تكنولوجيا البيانات الضووووووخمة قدرة على تحليل هذه المعطيات بشوووووووكل صوووووووحيح، ما يسوووووووهل عملية اتخاذ 

 .القرار من قبل القادة العسكريين

                                                             
1https://www.awforum.org/index.php/en/component/k2/item/190-
%D8%A7%D9%84%D8%A8%D9%8A%D8%A7%D9%86%D8%A7%D8%AA-
%D8%A7%D9%84%D8%B6%D8%AE%D9%85%D8%A9-
%D9%88%D9%85%D8%AC%D8%A7%D9%84%D8%A7%D8%AA-
%D8%AA%D8%B7%D8%A8%D9%8A%D9%82%D9%87%D8%A7  

  37:73، على الساعة 31/35/3333تاريخ الاطلاع 

https://www.awforum.org/index.php/en/component/k2/item/190-%D8%A7%D9%84%D8%A8%D9%8A%D8%A7%D9%86%D8%A7%D8%AA-%D8%A7%D9%84%D8%B6%D8%AE%D9%85%D8%A9-%D9%88%D9%85%D8%AC%D8%A7%D9%84%D8%A7%D8%AA-%D8%AA%D8%B7%D8%A8%D9%8A%D9%82%D9%87%D8%A7
https://www.awforum.org/index.php/en/component/k2/item/190-%D8%A7%D9%84%D8%A8%D9%8A%D8%A7%D9%86%D8%A7%D8%AA-%D8%A7%D9%84%D8%B6%D8%AE%D9%85%D8%A9-%D9%88%D9%85%D8%AC%D8%A7%D9%84%D8%A7%D8%AA-%D8%AA%D8%B7%D8%A8%D9%8A%D9%82%D9%87%D8%A7
https://www.awforum.org/index.php/en/component/k2/item/190-%D8%A7%D9%84%D8%A8%D9%8A%D8%A7%D9%86%D8%A7%D8%AA-%D8%A7%D9%84%D8%B6%D8%AE%D9%85%D8%A9-%D9%88%D9%85%D8%AC%D8%A7%D9%84%D8%A7%D8%AA-%D8%AA%D8%B7%D8%A8%D9%8A%D9%82%D9%87%D8%A7
https://www.awforum.org/index.php/en/component/k2/item/190-%D8%A7%D9%84%D8%A8%D9%8A%D8%A7%D9%86%D8%A7%D8%AA-%D8%A7%D9%84%D8%B6%D8%AE%D9%85%D8%A9-%D9%88%D9%85%D8%AC%D8%A7%D9%84%D8%A7%D8%AA-%D8%AA%D8%B7%D8%A8%D9%8A%D9%82%D9%87%D8%A7
https://www.awforum.org/index.php/en/component/k2/item/190-%D8%A7%D9%84%D8%A8%D9%8A%D8%A7%D9%86%D8%A7%D8%AA-%D8%A7%D9%84%D8%B6%D8%AE%D9%85%D8%A9-%D9%88%D9%85%D8%AC%D8%A7%D9%84%D8%A7%D8%AA-%D8%AA%D8%B7%D8%A8%D9%8A%D9%82%D9%87%D8%A7


 جيا المعلومات والاتصال والتطبيقات الذكيةلثاني                                        تكنولو الفصل ا

53 
  

 

 الاستفادة من البيانات الضخمة في المجال الاقتصادي: -5

ملاء من حركة العلقد أصووووبح بتمكان الشووووركات والمؤسووووسووووات والهيئات اليوم على اختلاف أنواعها تحليل 
دة ويقترحوا باي أو تلك الراكشووووووووووووراء وبيع ونحوه بدقة أكبر ليتمكنوا وفقاي لذلك من معرفة السوووووووووووولع الأكثر طل

 عملائهم سوولع معينة وفقاي لعمليات الشووراء التي تتم. كما أصووبح لديهم القدرة على فهم سوولوك العملاء على
 ة لمسووواعدة أو لتحديد توجهاتهم أو مُراقبة أدائهم.بشوووكل أكثر دقة وتحديد المميزين منهم ومن هم بحاج

هذا الأمر ليس فقط لمراكز البيع التقليدية بل يشووومل المتاجر الإلكترونية على شوووبكة الإنترنت وعلى نطاق 
 .أوسع

فأصوووووووووبح يتفاجأ مُسووووووووووتخدم شوووووووووبكات التواصوووووووووول الاجتماعي أو البريد الإلكتروني في أحيان كثيرة، بظهور 
لع قوام مسوووووووووووووبقواي بوالبحوث عنها في تطبيقات أخرى، بل أكثر من ذلك هناك بعض إعلانوات تجواريوة لسووووووووووووو

 1الخوارزميات التي تستخدم بيانات تحديد الموقع على جهاز الهاتف لاقتراح الإعلانات.

ومن هنا نجد أن ذلك يحدت نتيجة لتحليل البيانات الضووووخمة الناتجة من هذه المواقع والاسوووووتفادة منها  
في التسووووووووووويق وذلك باسووووووووووتخدام كل جزء صووووووووووغير من البيانات المتاحة عن المسووووووووووتخدمين لمعرفة ميولهم 

م ربح ظوتفضووووووووويلاتهم بغية عرح البضوووووووووائع بأمثل طريقة ممكنة تجلب لشوووووووووركات التسووووووووووق الإلكتروني أع
ممكن. ولا تقوم بتحليل البيانات التي تحصول عليها من تصووفح المسووتخدم للإنترنت وحسووب، بل قد تتبع 

أن هذا  ربموا يعتقد البعض زيوارتوه للأسوووووووووووووواق الحقيقيوة من خلال جهواز تحوديود المواقع المُثبوت بجهوازه. 
خلال  صوووونت نفسووووها مناختراق للخصووووصووووية، لكن في حقيقة الأمر فتن الشوووركات التي تقوم بذلك قد ح

 .اتفاقية الشروط التي يوقع عليها المستخدم عند تسجيل الدخول إلى تطبيقات التواصل الاجتماعي

                                                             
1https://www.awforum.org/index.php/en/component/k2/item/190-
%D8%A7%D9%84%D8%A8%D9%8A%D8%A7%D9%86%D8%A7%D8%AA-
%D8%A7%D9%84%D8%B6%D8%AE%D9%85%D8%A9-
%D9%88%D9%85%D8%AC%D8%A7%D9%84%D8%A7%D8%AA-
%D8%AA%D8%B7%D8%A8%D9%8A%D9%82%D9%87%D8%A7  
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وقد دخلت عملية التجارة الإلكترونية في السووووونوات الأخيرة مسوووووتوى جديداي من التنافس، بظل الكم الهائل 
ا ل ي واسووووتخدام الإنترنت. أصووووبح الشوووومن بيانات المسووووتخدمين التي توفرها شووووبكات التواصوووول الاجتماع

الأول لعموالقوة التجارة الإلكترونية هو كيفية البقاء في المنافسوووووووووووووة. فمن ناحية، تحتاج الشوووووووووووووركات للترويج 
لبضووووووووائعها وهذا يتطلب معرفة باحتياجات الزبائن، ومن ناحية أخرى تحتاج لأن تقدم بضووووووووائعها بأسووووووووعار 

 .ح كبيرتنافسية في نفس الوقت تضمن لها هامش رب

 الاستفادة من البيانات الضخمة في المجال الطبي: -6

تحول البشووووور شووووويئاي فشووووويئاي من طب التعامل مع الأمراح إلى طب يسوووووعى للتنبؤ بالأمراح ومنعها، وتقديم 
العلاج الملائم لكل شووووووووووووخص بمسوووووووووووواعدة كم هائل من المعلومات يجمعها هاتفه الذكي، ما يفتح الباب 

فيه البيانات الصوووووووووووووحية الضوووووووووووووخمة وتحليلاتها دوراي بارزاي. أصوووووووووووووبح بتمكان  لعصووووووووووووورجديد من الطب تلعب
المسووووتشووووفيات الحكومية والمراكز الطبية والأطباء الاسوووووتفادة من البيانات الضووووخمة في دراسووووة سووووولوكيات 
المرضوووووووووووووى عبر تحليوول ملفوواتهم الطبيووة والزيووارات التي قوواموا بهووا للعلاج والتقنيووات القووابلووة للارتووداء ممووا قوود 

اعدهم على تقديم خدمات طبية أفضووول. يتيح تحليل البيانات الضوووخمة معالجة أوجه القصوووور في نظم يسووو
سوووووووتفيد ت تقديم الرعاية الصووووووحية التي تتزايد تكاليفها بفعل النمو السوووووووكاني وارتفاع متوسوووووووط الأعمار. كما

قسام الانتظار في أمختلف أنحاء العالم من البيانات الضخمة في تقليل وقت  العديد من المستشفيات في
ناعة صوووووووووو الطوارئ وتتبع حركة المريض، وزيادة كفاءة الإدارة الطبية. كما تسوووووووووتخدم البيانات الضوووووووووخمة في

 الأدوية وتوزيعها وبيعها.

تجمع شووركات تصوونيع الأدوية والتأمين الصووحي البيانات من الدول في أفريقيا وآسوويا مثلا لاسوووتخدامها في 
زيادة مبيعاتها في مناطق معينة، إذ تعتمد سوووووووياسوووووووات التسوووووووعير وتوزيع الأدوية التنبؤ بظهور أمراح معينة، و 

 1على نتائج تحليل هذه البيانات.

                                                             
1https://www.awforum.org/index.php/en/component/k2/item/190-
%D8%A7%D9%84%D8%A8%D9%8A%D8%A7%D9%86%D8%A7%D8%AA-
%D8%A7%D9%84%D8%B6%D8%AE%D9%85%D8%A9-
%D9%88%D9%85%D8%AC%D8%A7%D9%84%D8%A7%D8%AA-
%D8%AA%D8%B7%D8%A8%D9%8A%D9%82%D9%87%D8%A7  
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 خاتمة الفصل:
لقد  زت تكنولوجيا المعلومات والاتصوووووووال كل نواحي الحياة اليومية لكثير من البلدان وخاصوووووووة الصوووووووناعية 

لدان وتأثر أصوووحاب المال والأعمال بهذه الموجة منها، وأصوووبح الاقتصووواد الرقمي سووومة العصووور في هذه الب
ذلك تعتبر لولعل الأنشوووووطة التجارية والتسوووووويقية تعد أكبر المسوووووتفيدين من تكنولوجيا الإنترنت.  الجديدة،

حاجة منظمات الاعمال إلى التطور في محيط ديناميكي يتسوووووووووووووم بالمنافسوووووووووووووة جعلها تأخذ بعين الاعتبار 
 ا المعلومات والاتصوووووووووووال واعتبارها وسووووووووووويلة لتحقيق النجاح وتحقيق الريادةعوامل مفتاحية كعامل تكنولوجي

وتوفير خدمات لتسوووهيل حركة التبادلات وتحسوووين العلاقات، سوووواء ما بين المؤسوووسوووات فيما بينها أو بين 
المؤسووسووات وزبائنها. إلاّ انه يسووتوجب عليها التأقلم مع هاته التكنولوجيات والتقنيات الحديثة في مختلف 
وظائفها ودمجها في اسووتراتيجياتها بما في ذلك تلك الخاصووة باسووتراتيجية الإبداع والتي تسووومح بخلق قيم 
جديدة على شوووووكل منتجات وخدمات جديدة في السووووووق ذات الميزات التنافسوووووية المسوووووتديمة مقارنة مع 

 .المنافسين
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 تمهيد:
خاص أداة فعالة في  بشوووووووكل facebookوتعتبر إعلانات شوووووووبكات التواصووووووول الاجتماعي بشوووووووكل عام 

جودة عالية جدا، و يقصووود ة بالجودة هنا ان الجمهور الذي تصووول إليه عبر  وذوالوصووول إلى جمهور كبير 
 ما يؤهله للتحول إلى زبون فعلي لما تروج له. بمنتجكهو جمهور مرتبط Facebookإعلانات 

 بناءا على ما تقدم سنتطرق في هذا الفصل الى:الشأن و في هذا 

 .Facebook فيسبوك عبر الاعلان .7
 . Facebook Audience Insightsاينسايتس فيسبوك اوديونس حول عموميات .3

 Facebook Audienceاينسووووووووووووووووايتس فيسوووووووووووووبوك اوديونس نتوووائج البيوووانوووات و تحليلهوووا في .3
Insights.  
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    Facebook فيسبوك الإعلان عبر المبحث الأول:
الإعلانية في العالم، تمتلك قاعدة بيانات حول مسوووتخدميها حيث تعتبر شوووركة فيسوووبوك من أهم الشوووركات 

 تستغلها في إعلانات ترويجية ممولة من قبل المعلنين.

   Facebook فيسبوكف تعرينشأة و  المطلب الأول:
اخترق المنواطق المحميووة في شوووووووووووووبكوة الكمبيوتر  الووذي ،2003عوام  فكرة الطووالوب موارك زوكربير  انووتكو

ما البعض اثنين بجوار بعضووه بأقرانبالجامعة من اجل العثور على صوور للطلاب الآخرين، ثم قام بعد ذلك 
و في عام  و طلب من المسووووووووتخدمين اختيار الشووووووووخص الأكثر جاذبية facemashفي برنامج يسوووووووومى 

اجتماعية مخصوووصوووة لطلاب جامعة هارفاد و التي نمت ، وهي شوووبكة facebook أطلق زوكربير 2004
 .ارتفعت شعبية هذه الخدمة الجديدة بشكل صاروخي فيما بعد لتشمل كولومبيا و ييل و ستانفورد،

مليار دولار أمريكي من الإيرادات و صووووافي دخل  7،70سووووجلت الشووووركة ما يقرب من  2019في عام و 
مليار  5،2مع مليار دولار أمريكي و تعتبر الشووووووووووووبكة الاجتماعية الأكثر شووووووووووووعبية في العالم، 49،18بل  

 3333.1ةجويلي10من  مستخدم نشط شهريا اعتبارا

فيسووووووووووووك على انه موقع الكتروني مجاني عبر الانترنيت خاص بالتواصووووووووووول الاجتماعي حيث يتمكن عرف ي
و العائلة او أي مسووووتخدم أخر للموقع، حيث  الأصووودقاء،المسوووتخدم من خلاله من التواصوووول والتفاعل مع 

يسووومح هذا الموقع للمسووووتخدمين بتنشووواء ملفات شووووخصوووية تحمل من خلالها الصووووور و مقاطع الفيديو و 
 تشارك عبر الموقع و إرسال الرسائل و استقبالها و  يرها من الخدمات التي يوفرها هذا الموقع 

 ص بأجهزة الهواتف الذكية و أجهزة الكمبيوتر اللوحية، في اكتوبريمكن اسوووتخدامه من خلال التطبيق الخا
 .metaميتا أعلن رئيس مجموعة فيسبوك مارك زوكربير  عن تغير اسم فيسبوك إلى اسم  2021

 

                                                             
 .738النشر الجامعي الجديد، تلمسان الجزائر، ص1
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 Facebook فيسبوكإعلانات  مفهوم ومميزات المطلب الثاني:
 فيسبوك:مفهوم إعلانات .8

 من خلال وسوووووووووويلة اتصووووووووووال الكترونية تنقل المعلومات إقناعيةفيسوووووووووبوك عملية اتصووووووووووال يعتبر الإعلان عبر 
علن عنها فيسووبوك بقرار الشووراء للسوولعة المرح اقناع الزبون المتصووفح لموقع الخاصووة بالسوولعة او الخدمة بغ

سووووتجابة ذهني بقصوووود تحقيق ا تأثيرفيسووووبوك احدات لان عبر متاجر الموقع، كما يسووووتهدف الإع أحدعبر 
سووووووووتمالة و تنطوي على محاولة اقناع تسووووووووتهدف اسوووووووولوكية في الاتجاه الذي تريد المنظمة تعديله او تغييره 

 سلوك المستهلك النهائي في الاتجاه المر وب فيه وهو شراء السلعة او الخدمة.

اجر وى المتفيسوووووووووبوك هو كل ما يتم نشوووووووووره على مسوووووووووتن عبر والملاحظ من خلال هذا التعريف ان الإعلا
قد  انه يمكن ان يتعداه لنشووووواطات أخرى أ فلفيسوووووبوك من قبل المنظمات، بينما قد واجدة عبر موقع المت

ية او على الشووخصووصووفحاتهم تكون على شووكل إعلانات يقوم بنشوورها افراد معنويين لسوولع ولخدمات عبر 
 فيسبوك.يتم نشرها من قبل موقع  شكل إعلانات الرعاية التي

فيسووووووووووووبوك يعد من بين اهم أنواع الاتصووووووووووووالات الحديثة التي ان الإعلان عبر ائي يمكن القول وكتعريف اجر 
احدات تأثير ذهني بقصووود تحقيق اسوووتجابة سووولوكية في الاتجاه الذي تريد المؤسوووسوووة تعديله او تسوووتهدف 

 تغييره في الاتجاه المر وب فيه وهو شراء السلعة او الخدمة.

 فيسبوك:مميزات إعلانات .2

فة للحصووووول المختل الإعلانيةمع المواقع التفاعل الاتصووووال و هذه السوووومة للمسووووتهلك بتسوووومح التفاعلية:  -
على المزيد من المعلومات وللإجابة على اسووووووئلته حول المنتج المعلن عنه كما يمكنه أيضووووووا الضووووووغط على 
الإعلان ليأخذ المسووتخدم في جولة حول صووفات المنتج بل ان المسووتهلك يسووتطيع ان يتفاعل مع السوولعة 

 ختبرها.وي
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سوووووواعة في اليوم وطوال ايام  30ان الإعلان متوفر القدرة على الوصووووووول للجمهور بسوووووورعة ومرونة فائقة:  -
تعديلها وتحديثها و  الإعلانيةالأسوووووووووووووبوع وهو موا يمنح الشوووووووووووووركات المعلنة قدرة فائقة على متابعة حملاتها 

 باستمرار وقد يتم الغائها وفقا لدرجة تفاعل الجمهور معها.

يمكن للمسوووووووووووووتخوودم الحصوووووووووووووول على كم هووائوول من المعلومووات انيووة الحصوووووووووووووول على المعلومووات: إمكوو -
والإحصووواءات عن المنتج المعلن عنه في أي وقت يريد دون ان يغادر مكانه، ويمكن ان يجري العديد من 

 المقارنات بين المنتجات المتشابهة براحة وسرعة كاملتين.

ها فيسووبوك إمكانية الشووراء الفوري للسوولعة والحصوووول على ثمنعبر يتيح الإعلان إمكانية الشووراء الفوري:  -
 من خلال وسائل عديدة ليتم شحن المنتج الى عنوان العميل.

ي فيسووووووووووبوك فدرة الشووووووووووركات المعلنة عبر متاجر ان قإمكانية متابعة اهتمامات الجمهور المسووووووووووتهدف:  -
انات تتطور بسوووووووورعة كبيرة اعتمادا على البيالوصووووووووول الى قطاعات السوووووووووق المسووووووووتهدفة جغرافيا وديمغرافيا 

تتبع مدى فيسبوك، كما يسمح الإعلان عبر الموقع بحديثها باستمرار لمستخدمي موقع الدقيقة والتي يتم ت
ونوعية اهتمام المسووووووووتهلك بالماركة المعلن عنها، إضووووووووافة الى قياس اسووووووووتجابة المتلقي للإعلان من خلال 

 على الإعلان. عدد المرات التي يتم فيها الضغط

بوك فرصوة اسوتخدام النصووص والصووت والصوورة معا ويمكن فيسويتيح اعلان  _ تكامل الوسوائط المتعددة:
 1ء الاستخدام وإبراز كافة جوانبها واستخدام الابعاد الثلاثية.تصوير السلعة اثنا

 Facebook Ads فيسبوكأنواع إعلانات  المطلب الثالث:
 :photos adالاعلان المصور -7

الإعلان المصوور هو عبارة عن صوورة تستطيع من خلالها التسويق و الترويج لمنتج ما او خدمة ما، بشكل 
 .ع يجب ان يكون الحد الادنى للحجمعام بالنسبة للصور التي توض

                                                             
مجلة الباحث في العلوم الإنسانية والاجتماعية، الجزائر، تأثير إعلانات فيسبوك على مراحل اتخاذ قرار الشراء، كريمة عساسي واخرون،   1

 613،617، ص73/33/3333
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 ::video adاعلان فيديو-3

علان إيسووتخدم  يسووبوك حيث يمكن عرح مقطع فيديو في الإعلان،فأشووكال إعلانات  هو شووكل اخرمن
 .الفيديو للترويج و التسويق لعرح منتج أو حدت

 فيسبوك: مين أنواع إعلانات الفيديو علىمن التفاعل بين المستخد أكبريجذب إعلان الفيديو  البا نسبة 

 مقاطع فيديو قصيرة و صور

 vertical videosمقاطع فيديو راسية 

 instagram stories قصص انستغرام

   videocarousels دائري الفيديو

 video collectionمجموعة الفيديو 

 .instreamvideosمقاطع الفيديو ضمن البث المباشر

 :stories ad اعلان القصص3-

  قووام ، (facebook stories فيسوووووووووووووبوكجزءا من قصوووووووووووووص  stories adتعود إعلانوات القصوووووووووووووص 
facebook  م ور يومهمقاطع مؤقتة و صوووووووووووووبطرح هوذا النوع من المحتوى حيوث يتيح الإمكانية لنشووووووووووووور

 .تتميز بأنها مناسبة جدا للجوال كما تعمل أيضا على سطح المكتب، لمشاركتها مع الأصدقاء

عندما يتصوووفح المسوووتخدمون قصوووص أصووودقائهم تظهر هذه الإعلانات بنفس التنسووويق داخل تسووولسووول من 
 instagramو messengerو  facebookالقصص، يمكن و ضع إعلانات القصص على 

،يظهر هذا  فيسوووووبوكعندما تكون داخل تطبيق المسووووونجر على  :messengeradراعلان المسووووونج4 -
الإعلان كرسوووووالة مباشووووورة في قائمة الرسوووووائل الخاصوووووة بك، هذه الطريقة من الإعلان مبنية على التفاعل مع 

 .تقديم الأفضل لهمالمستخدمين لمعرفة ردة فعلهم و 
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فيسوبوك التي تمكنك من وضووع مجموعة أو سولسوولة عتبر من إعلانات ت :carousel adاعلان دائري5-
من الصوووور أو مقاطع الفيديو التي يمكن للمسوووتخدمين تدويرها و كلها تسووواعد في وصووووف منتج أو خدمة 

صور أو مقاطع فيديو في كل مرة، 10حيث أن كل إعلان دائري ممكن أن يحتوي على  أو حدت واحد،
 .الصور أو المقاطع بصفحة الويب التي تريد المستخدم أن يذهب إليها بالإضافة إلى هذا تقوم بربط

 :ا فيتستخدم هذه الإعلانات كثير 

 العمل على مجموعة من المنتجات 

 الترويج لميزات متعددة لنفس المنتج 

 شرح عملية للعملاء المحتملين 

يسوتخدم هذا الإعلان لعرح الصور بشكل فردي صورة و  :slideshow adاعلان عرح الشورائح 6 -
راء صووووووووورة يعمل هذا النوع من الإعلان على تقسوووووووويم الإعلان إلى مجموعة من الصووووووووور و من ثم عرضووووووووها 

 للمستخدمين، حيث آن هذا الإعلان يعمل فقط مع الصور لا يدعم الفيديو 

رة عن صورة مركزية أساسية كبيرة يكون شكل هذا الإعلان عبا :collection adمجموعة إعلانات 7-
 مع أربع صور تأتي تحت الصورة الأساسية يمكن للمستخدمين الضغط عليها لمعرفة خصائصها و ميزاتها

ا تحت الصووورة الاسوواسووية يمكن للمسووتخدمين الضووغط عليه تأتيصووور  أربعصووورة مركزية اسوواسووية كبيرة مع 
 .وميزاتهالمعرفة خصائصها 
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 Facebookالمبحث الثاني: نظرة عامة حول فيستتتتتبوك اوديونس اينستتتتتتايتس 
Audience Insights 

ووووووووووووفووووووووور   ة فووووووووويسووووووووووووووووووووووبووووووووووك اوديوووووووووونوووووووووسأداتو
 Facebook Audienceايونسووووووووووووووووووووايتس
Insights   الوقوت في التحصووووووووووووويل و تحليل

معطيات الشورائح السووقية المستهدفة و تساعد 
على التخفيض من التكاليف التسووووووووويقية مقارنة 

 بالوسائل الأخرى،  فعالية التوصل إلى عملاء ذو جودة عالية.

 Facebook Audience اينستتتتتتايتس يستتتتتتبوك اوديونسف فتعري المطلب الأول:
Insights  

وسوووووووويلة مفيدة وتقنية هي Facebook Audience Insightsاينسووووووووايتس اوديونسيسووووووووبوك ف الأداة
تسووووواعدك في الكشوووووف عن اهتمامات الجمهور المتواجد على فيسوووووبوك من خلال الاعتماد على بنوك من 

 .يسبوكلجميع المستخدمين المسجلين في ف البيانات

وهي تقنية تفيد في ، Facebook IQ عة الأدواتجزءاي من مجمو  الاسوووووتراتيجيةتشوووووكل هذه الوسووووويلة 
 1ات.دعاية والترويج للمنتجات والخدمالتسويق الرقمي وال

                                                             
1https://hotmart.com/ar/blog/facebook-audience-
insights#:~:text=%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%AF%D8%A7%D8%A9%20Facebook%20Audience%20Insight
s%20%D9%87%D9%8A,%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%B3%D8%AA%D8%AE%D8%AF%D9%85%D9%8A%
D9%86%20%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%B3%D8%AC%D9%84%D9%8A%D9%86%20%D9%81%D9%8A%
20%D9%81%D9%8A%D8%B3%20%D8%A8%D9%88%D9%83 

  76:05، على الساعة 36/35/3333الاطلاع تاريخ 

https://www.facebook.com/business/insights
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العوووووووادات مووووووون خووووووولال الاعتمووووووواد علوووووووى هوووووووذه الأداة يمكنوووووووك معرفوووووووة الاتجاهوووووووات الأساسوووووووية للسووووووولوك و 
، واسووووووووتخدام مثوووووووول هووووووووذه البيانوووووووات كأسوووووووواس فووووووووي التوووووووورويج والتسووووووووويق بطريقووووووووة الاسوووووووتهلاكية للجمهووووووووور

 .صحيحة وفعالة والحصول على نتائج مفيدة

والتوووووووي يمكووووووون فيهوووووووا وضوووووووع  بالإعلانوووووووات ن هوووووووذه التعليموووووووات والإرشوووووووادات تشوووووووكل جوووووووزءاي جوهريووووووواي للقيوووووووامإ
 تفاصيل خصوصية عن الناس المرشحين لتلقي الإعلان.

 Facebook Audience Insightsاينسووووايتس يسووووبوك اوديونسف ةمن خلال الاعتماد على التقني
بواختيوار الجمهور وملاحظة الأسووووووووووووواليب  يمكن قيواس هوذه الاتجواهوات وميول النواس بشوووووووووووووكول مسوووووووووووووبق،

 .1في السوق الرقمية الاستراتيجيات التي يطبقها كبار المسوقينو 

 

                                                             
1https://hotmart.com/ar/blog/facebook-audience-
insights#:~:text=%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%AF%D8%A7%D8%A9%20Facebook%20Audience%20Insight
s%20%D9%87%D9%8A,%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%B3%D8%AA%D8%AE%D8%AF%D9%85%D9%8A%
D9%86%20%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%B3%D8%AC%D9%84%D9%8A%D9%86%20%D9%81%D9%8A%
20%D9%81%D9%8A%D8%B3%20%D8%A8%D9%88%D9%83 

 76:05، على الساعة 36/35/3333لاطلاع تاريخ ا
 

https://hotmart.com/ar/blog/%D8%B3%D9%84%D9%88%D9%83-%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%B3%D8%AA%D9%87%D9%84%D9%83/
https://hotmart.com/ar/blog/%D8%B3%D9%84%D9%88%D9%83-%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%B3%D8%AA%D9%87%D9%84%D9%83/
https://hotmart.com/ar/blog/%D8%B3%D9%84%D9%88%D9%83-%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%B3%D8%AA%D9%87%D9%84%D9%83/
https://hotmart.com/ar/blog/%D8%A7%D8%B3%D8%AA%D8%B1%D8%A7%D8%AA%D9%8A%D8%AC%D9%8A%D8%A9-%D8%A7%D9%84%D8%AA%D8%B3%D9%88%D9%8A%D9%82/
https://hotmart.com/ar/blog/%D8%A7%D8%B3%D8%AA%D8%B1%D8%A7%D8%AA%D9%8A%D8%AC%D9%8A%D8%A9-%D8%A7%D9%84%D8%AA%D8%B3%D9%88%D9%8A%D9%82/
https://hotmart.com/ar/blog/facebook-audience-insights#:~:text=%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%AF%D8%A7%D8%A9%20Facebook%20Audience%20Insights%20%D9%87%D9%8A,%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%B3%D8%AA%D8%AE%D8%AF%D9%85%D9%8A%D9%86%20%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%B3%D8%AC%D9%84%D9%8A%D9%86%20%D9%81%D9%8A%20%D9%81%D9%8A%D8%B3%20%D8%A8%D9%88
https://hotmart.com/ar/blog/facebook-audience-insights#:~:text=%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%AF%D8%A7%D8%A9%20Facebook%20Audience%20Insights%20%D9%87%D9%8A,%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%B3%D8%AA%D8%AE%D8%AF%D9%85%D9%8A%D9%86%20%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%B3%D8%AC%D9%84%D9%8A%D9%86%20%D9%81%D9%8A%20%D9%81%D9%8A%D8%B3%20%D8%A8%D9%88
https://hotmart.com/ar/blog/facebook-audience-insights#:~:text=%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%AF%D8%A7%D8%A9%20Facebook%20Audience%20Insights%20%D9%87%D9%8A,%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%B3%D8%AA%D8%AE%D8%AF%D9%85%D9%8A%D9%86%20%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%B3%D8%AC%D9%84%D9%8A%D9%86%20%D9%81%D9%8A%20%D9%81%D9%8A%D8%B3%20%D8%A8%D9%88
https://hotmart.com/ar/blog/facebook-audience-insights#:~:text=%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%AF%D8%A7%D8%A9%20Facebook%20Audience%20Insights%20%D9%87%D9%8A,%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%B3%D8%AA%D8%AE%D8%AF%D9%85%D9%8A%D9%86%20%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%B3%D8%AC%D9%84%D9%8A%D9%86%20%D9%81%D9%8A%20%D9%81%D9%8A%D8%B3%20%D8%A8%D9%88
https://hotmart.com/ar/blog/facebook-audience-insights#:~:text=%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%AF%D8%A7%D8%A9%20Facebook%20Audience%20Insights%20%D9%87%D9%8A,%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%B3%D8%AA%D8%AE%D8%AF%D9%85%D9%8A%D9%86%20%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%B3%D8%AC%D9%84%D9%8A%D9%86%20%D9%81%D9%8A%20%D9%81%D9%8A%D8%B3%20%D8%A8%D9%88
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المطلتتتتتتب الثتتتتتتاني: أهميتتتتتتة الجمهتتتتتتور المستتتتتتتهدف فتتتتتتي فيستتتتتتبوك اوديتتتتتتونس اينستتتتتتايتس 
Facebook Audience Insights: 

سوووووووووتخدم وسوووووووووائل التواصووووووووول الاجتمووووووووواعي حاليووووووووواي مووووووووون قبووووووووول أنووووووووواس مووووووووون مختلوووووووووف الفئوووووووووات العمريوووووووووة ت
 .سلوكية متغايرةوخصائص والاقتصادية، والتي لها اهتمامات عديدة ومتنوعة 

موووون عنصوووور  أكثوووور quality هووووو النوعيووووة أو الجووووودة التسووووويق عبوووور فيسووووبوك فوووويمووووا يهووووم عنوووود التفكيوووور 
للمتووووووووابعين، لأن النوعيووووووووة هووووووووي التووووووووي يمكوووووووون ترجمتهووووووووا إلووووووووى احتمووووووووال بالنسووووووووبة   quantity الكميووووووووة

مووووون دون التعووووورف علوووووى الجمهوووووور يكوووووون مووووون المسوووووتحيل تحديووووود اللغوووووة الأكثووووور  .للشوووووراء أو الاسوووووتهلاك
ملائمووووة لإقامووووة تواصوووول فعووووال معهووووم إلووووى جانووووب موضوووووع اللغووووة، موووون دون التعوووورف بشووووكل عميووووق علووووى 

 .تبر الأكثر ملائمة للتواصل مع هذا الجمهورالجمهور لا يمكنك تحديد القنوات التي تع

مووووون خووووولال تحديووووود خصوووووائص العميووووول المناسوووووب يصوووووبح مووووون الممكووووون التعووووورف علوووووى القنووووواة الأفضوووووول 
، مووووووون e-mailلإرسوووووووال موووووووواد ومعلوموووووووات الوووووووى الجمهوووووووور المسوووووووتهدف سوووووووواء مووووووون خووووووولال الإيميووووووول 
صوووووورة متحركوووووة او  خووووولال رسوووووالة علوووووى الجووووووال، باسوووووتخدام تطبيقوووووات او فيوووووديو، مووووون خووووولال اسوووووتخدام

نوووووص فقوووووط، فوووووي ظووووول هوووووذه الأنشوووووطة والاعموووووال والطلبوووووات، تظهووووور الأداة فيسوووووبوك اوديوووووونس اينسوووووايتس 
Facebook Audience Insights 

أداة علوووووى درجوووووة عاليوووووة موووووون الفعاليوووووة مووووون خوووووولال اسوووووتخدام منشوووووورات، مشوووووواركات، و يووووور ذلوووووك موووووون  
ن التوصووووول إلووووووى البروفايووووول المثووووووالي المعلوموووووات التوووووي يووووووتم جمعهوووووا عبووووور هووووووذه الأداة يصوووووبح موووووون الممكووووو

 1ة.للجمهور، ذلك الشخص الذي قد يكون لديه اهتمام محتمل بمنتَج أو خدم

                                                             
1https://hotmart.com/ar/blog/facebook-audience-
insights#:~:text=%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%AF%D8%A7%D8%A9%20Facebook%20Audience%20Insight
s%20%D9%87%D9%8A,%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%B3%D8%AA%D8%AE%D8%AF%D9%85%D9%8A%
D9%86%20%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%B3%D8%AC%D9%84%D9%8A%D9%86%20%D9%81%D9%8A%
20%D9%81%D9%8A%D8%B3%20%D8%A8%D9%88%D9%83 

 76:05، على الساعة 36/35/3333لاطلاع تاريخ ا
 

https://hotmart.com/ar/blog/%D8%A7%D9%84%D8%A8%D9%8A%D8%B9-%D8%B9%D9%86-%D8%B7%D8%B1%D9%8A%D9%82-%D9%81%D9%8A%D8%B3%D8%A8%D9%88%D9%83/
https://hotmart.com/ar/blog/facebook-audience-insights#:~:text=%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%AF%D8%A7%D8%A9%20Facebook%20Audience%20Insights%20%D9%87%D9%8A,%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%B3%D8%AA%D8%AE%D8%AF%D9%85%D9%8A%D9%86%20%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%B3%D8%AC%D9%84%D9%8A%D9%86%20%D9%81%D9%8A%20%D9%81%D9%8A%D8%B3%20%D8%A8%D9%88
https://hotmart.com/ar/blog/facebook-audience-insights#:~:text=%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%AF%D8%A7%D8%A9%20Facebook%20Audience%20Insights%20%D9%87%D9%8A,%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%B3%D8%AA%D8%AE%D8%AF%D9%85%D9%8A%D9%86%20%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%B3%D8%AC%D9%84%D9%8A%D9%86%20%D9%81%D9%8A%20%D9%81%D9%8A%D8%B3%20%D8%A8%D9%88
https://hotmart.com/ar/blog/facebook-audience-insights#:~:text=%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%AF%D8%A7%D8%A9%20Facebook%20Audience%20Insights%20%D9%87%D9%8A,%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%B3%D8%AA%D8%AE%D8%AF%D9%85%D9%8A%D9%86%20%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%B3%D8%AC%D9%84%D9%8A%D9%86%20%D9%81%D9%8A%20%D9%81%D9%8A%D8%B3%20%D8%A8%D9%88
https://hotmart.com/ar/blog/facebook-audience-insights#:~:text=%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%AF%D8%A7%D8%A9%20Facebook%20Audience%20Insights%20%D9%87%D9%8A,%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%B3%D8%AA%D8%AE%D8%AF%D9%85%D9%8A%D9%86%20%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%B3%D8%AC%D9%84%D9%8A%D9%86%20%D9%81%D9%8A%20%D9%81%D9%8A%D8%B3%20%D8%A8%D9%88
https://hotmart.com/ar/blog/facebook-audience-insights#:~:text=%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%AF%D8%A7%D8%A9%20Facebook%20Audience%20Insights%20%D9%87%D9%8A,%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%B3%D8%AA%D8%AE%D8%AF%D9%85%D9%8A%D9%86%20%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%B3%D8%AC%D9%84%D9%8A%D9%86%20%D9%81%D9%8A%20%D9%81%D9%8A%D8%B3%20%D8%A8%D9%88
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 Facebookاينستتتتتتتايتس يستتتتتتتبوك اوديتتتتتتتتونسكيف يتتتتتتتتتم استتتتتتتتخدام فالمطلتتتتتتتب الثالتتتتتتتث:
Audience Insights 

يسووووووووبوك ف ةفووووووووي هووووووووذه الفقوووووووورة بالووووووووذات سوووووووونتحدت موووووووون الناحيووووووووة العمليووووووووة عوووووووون طريقووووووووة اسووووووووتخدام الأدا
 Facebook Audience Insights.اينسايتس اوديونس

التي تأتي من مستخدمي  Facebook Audience Insights سنتعرف على طريقة استخدام
 .فيسبوك وطريقة عملها

المتواجدة  Starnet la Rostomide اكاديمية ستارنتحيث قمنا في هذا الفصل بدراسة حالة 
 بولاية تيارت حي لاكادات.

  :انقر على الرابط التالي Facebook Audience Insights الأداةللدخول إلى 

https://www.facebook.com/business/insights/tools/audience-insights   

 :التاليةعندها يتم توجيهك إلى الصفحة 

 

 

https://www.facebook.com/business/insights/tools/audience-insights
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 :كما في الصورة Go to Audience Insights :انقر على الزر

 

فيسوووووبوك بالكامووووول. لكووووون إذا ، لا داعلأ للبحوووووث عبووووور شووووبكة فيسوووووبوكجمهوووووور مميوووووز وكبيووووور علووووى  إذا كووووان
لووووووم يكوووووون هنوووووواك أي جمهووووووور حتووووووى هووووووذه اللحظووووووة، الخيووووووار الأول الووووووذي يضووووووم جميووووووع المسووووووتخدمين 

 على فيسبوك لتتعرف على الاتجاهات والميول السائدة هو أفضل خيار.

بموووووا يتناسوووووب موووووع ادات الرئيسوووووية التوووووي يجوووووب أن تحووووودد : تحتووووووي علوووووى الإعووووودةتظهووووور الصوووووفحة التاليووووو
 المستهدف المراد تحليله.خصائص الجمهور 

 :القائمة على مجموعة من المعلومات التالية تحتوي

 

https://hotmart.com/ar/blog/%D8%AA%D8%B3%D9%88%D9%8A%D9%82-%D8%A7%D9%84%D8%B4%D8%B1%D9%83%D8%A9/
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 Locationالموقع الجغرافي  -7
 Age and Gender العمر والجنس -3
 Interests الاهتمامات -3
 Connections الاتصالات -0
 Advanced Settings إعدادات متقدمة -5

  



 Facebookشركة حول ةتطبيقيالفصل الثالث                                               دراسة 

69 
 

 :Locationالموقع الجغرافي -7

 ولاية تيارت الجزائرفي هذا المثال اخترنا 

 

 :Age and Genderالعمر و الجنس-3

 في هذه المرحلة تحدد الفئة العمرية المستهدفة

 فما فوق 35على فرح أن الجمهور المستهدف لدينا هو 
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 :Interestsالاهتمامات -3

نوووووأتي لتحديووووود الاهتماموووووات. موووووا هوووووي الاهتماموووووات التوووووي يجوووووب علوووووى الجمهوووووور المسوووووتهدف الملائوووووم 
عنووووودما توووووأتي لنختوووووار إحووووودى الاهتماموووووات تظهووووور اهتماموووووات ثانويوووووة ذات صووووولة، وهوووووذه  يهوووووتم بهوووووا.أن 

النقطوووووة هاموووووة جوووووداي لأنهوووووا تسووووواعد فوووووي الوصوووووول إلوووووى جمهوووووور ينووووودرج تمامووووواي وبشوووووكل مخصوووووص تحوووووت 
 المعايير التي تلائم مع نوع العمل.

 :Connectionsالاتصالات -0

 

هوووووووذا الخيووووووار يمكووووووون أن تختووووووار إذا كنوووووووت فووووووي 
ستسووووووووتفيد موووووووون الجمهووووووووور الموووووووورتبط والمتصوووووووول 

 بصفحة لديك أم لا.
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 :Advanced Settingsاعدادات متقدمة -5

 .في فقرة الإعدادات المتقدمة، تظهر مجموعة من الخيارات الأخرى الفرعية

 تحتوي هذه القائمة على:   

 Language أ( اللغة

 Relationship Status ب( الحالة الاجتماعية

 Education ج( التعليم

 Work د( العمل

 Market Segments ه( شرائح السوق

 Parents و( الوالدان

 Politics ن( السياسات

 Life Events ي( أحدات في الحياة
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تحليلهتتتتتتتا فايستتتتتتتبوك اديتتتتتتتنس اينستتتتتتتايتس البيانتتتتتتتات و  الثالتتتتتتتث: نتتتتتتتتائجالمبحتتتتتتتث 
Facebook Audience Insights  

 بعد ملء الحقول بالمعلومات المطلوبة، تظهر النتائج على شكل مؤشرات و رسوم بيانية.

 والالكترونيةمخرجات التقسيمات الديمغرافية  المطلب الأول:

الشووووووووريحة المسووووووووتهدفة فووووووووي ولايووووووووة تبووووووووارت يتووووووووراوح عووووووووددها موووووووون 
 شخص19000الى18000

 التقسيمات الديمغرافية: -أ

 العمر و الجنس:.7

نلاحووووووظ فوووووووي الشوووووووكل المقابوووووول أن الشوووووووريحة المسوووووووتهدفة تتكوووووووون 
 شخص  887من 

 شخص 551ضمة هذه الفئة العمرية  :00-35العمر من 

 شخص219ضمة هذه الفئة العمرية  :50-05العمر من 

 شخص73ضمة هذه الفئة العمرية  :60-55العمر من 

 شخص 44ضمة هذه الفئة العمرية  :65العمر فوق 
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الحالووووووة الاجتماعيووووووة: فوووووووي هووووووذا المثووووووال كانوووووووت الشووووووريحة المسووووووتهدفة للمتوووووووزوجين و اللووووووذين لوووووووديهم .3
 أطفال فقط

 المستوى الدراسي:.3

فوووووي هوووووذا المثوووووال المسوووووتوى الدراسوووووي  يووووور مهوووووم 
 تعلم اللغة الانجليزية  ةالاستراتيجيلان هدف 

 الالكترونية: التقسيمات-ب

 الأجهزة المستخدمة من قبل الشريحة:

 

 

 

 

 

 

 

 



 Facebookشركة حول ةتطبيقيالفصل الثالث                                               دراسة 

74 
 

 المطلب الثاني: نتائج التقسيمات الديمغرافية

 الموضحة في الصورةأشهر تم الوصول إلى النتائج  1بعد الانتهاء من الإعلان الذي دام 

 تفاعل الجمهور:تسجيل نشاط و 

 عملية. 881يعني مجموع ردة فعل الجمهور  :post engagementط الارتبا

 

 تشكيلة الأفراد:

 808و عدد الرجال  7373مثل العدد الكلي من تشكيلة النساء 
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 شخص  333 :30-78حيث شملت الفئة العمرية من 

 شخص 863أكثر فئة اطلاعا على المنشور و هي : 30-35الفئة العمرية من و 

 شخص  013ضمت هذه الفئة : 00-35الفئة العمرية من 

 شخص  711فشملت : 50-05أما الفئة العمرية من 

 شخص  55فضمت  :60-55بالنسبة للفئة العمرية من 
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 تحليلهالإعلان و  الثالث: نتائجالمطلب 

 النتائج الموضحة في الصورة: إلىتم الوصول  أشهر 1دام  الذي الإعلانبعد الانتهاء من 

 تحليل النتائج:-7

إلوووووى الشوووووريحة المسوووووتهدفة، حيوووووث بلووووو  عوووووددها  : تعنوووووي مووووودى وصوووووول الإعووووولانreachمووووودى الوصووووول 
 شخص   37.513

 808و مجموع عدد الرجال  7373مجموع عدد النساء 

 cost per post engagement 3.3335 euroسعر الضغطة الواحدة 
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 من أهم مواضع التي تظهر فيها الإعلانات: مواضع ظهور الإعلان:-3

Mobile app feed الأشخاص اللذين يظهر لهم الإعلان في صفحة المنشورات الرئيسية بل  عددهم :
75.708 

Desktop feed  : الاشخاص للذين يظهر لهم الإعلان في صفحة المنشورات الرئيسية بل  عددهم 
038 

Mobile suggested videos feed:  الأشخاص اللذين ظهر لهم الإعلان أثناء مشاهدة الفيديو
 756بل  عددهم 

Marketplace mobile: الأشخاص اللذين يظهر لهم الإعلان في الماركت بلايس بل  عددهم 
376. 
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 خاتمة الفصل: 

 نتائجه نستنج أن:من خلال الإعلان السابق و تحليل 

يجمع قدر كبير من المعلومات الأساسية الخاصة بالمستخدمين و يساعد المنظمة  facebookتطبيق 
 على عملية تقسيم السوق.

 :Facebook Audience Insightsاينسايتس اوديونس يسبوكف توفر أداة

 الوقت في تحصيل و تحليل الشرائح السوقية المستهدفة. 

 التكاليف التسويقية مقارنة بالوسائل الأخرى.التخفيض من 

  إمكانية الوصول إلى عملاء ذو جودة عالية.
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 الخاتمة العامة:
و أهميتهوووووا و تقسووووويم السووووووق وظيفوووووة مووووون خووووولال دراسوووووة كافوووووة جوانوووووب الموضووووووع حاولنوووووا التوصووووول إلوووووى 

تحقيووووق حاجووووات و ر بووووات المسووووتهلك موووون جهووووة و تحقيووووق أهووووداف المنظمووووة الوووودور الووووذي تلعبووووه فووووي 
ية و اجتيووووواح التكنولوجيوووووا البيئوووووة التسوووووويق علوووووى تطووووورأالتوووووي  تغيوووووراتالمووووون جهوووووة أخووووورى، وذلوووووك فوووووي ظووووول 

 للأسوووووواق الأمووووور الوووووذي دفوووووع منظموووووات الأعموووووال إلوووووى تطووووووير و تجديووووودللمعلوموووووات الاتصوووووال  الحديثوووووة
 مواردها بتوفير مصادر جديدة للمعلومات من اجل الاستمرارية في الأسواق

حيوووووث أصووووووبحت التطبيقوووووات الذكيووووووة مصووووودر فعووووووال تعتمووووود عليووووووه منظموووووات الأعمووووووال فوووووي فهووووووم سوووووولوك 
جمهووووور مسووووتهلكيها و بنووووواء الثقووووة معهوووووم و ذلووووك مووووون خوووولال ابتكووووار وسوووووائل للتفاعوووول عووووون طريووووق فوووووتح 

الاختيووووووووار الأمثوووووووول للسياسووووووووة التسووووووووويقية التووووووووي تتناسووووووووب مووووووووع  المجووووووووال لتقيوووووووويم المنووووووووتج أو الخدمووووووووة و
 حاجات السوق

علوووووى دور التطبيقوووووات الذكيوووووة حيووووث قمنوووووا بدراسوووووة تطبيقيوووووة حوووووول تطبيوووووق فيسووووبوك و ركزنوووووا فوووووي الدراسوووووة 
الإعلانوووووات الالكترونيوووووة فوووووي جموووووع المعلوموووووات الدقيقوووووة عووووون كووووول مسوووووتخدم و التخفووووويض مووووون و خاصوووووة 

 بالوسائل التقليدية الأخرى.ارنة التكاليف التسويقية مق

 اختبار الفرضيات:
الفرضوووووووية الأولوووووووى صوووووووحيحة مووووووون خووووووولال نتوووووووائج الدراسوووووووة التحليليوووووووة لحجوووووووم المعلوموووووووات التوووووووي توووووووم -7

 استخراجها تبين لنا أن التطبيقات الذكية مصدر فعال في جمع المعلومات.

إلوووووووى شووووووورائح و  الفرضوووووووية الثانيوووووووة صوووووووحيحة لان التطبيقوووووووات الذكيوووووووة تسووووووواعد علوووووووى تقسووووووويم السووووووووق -3
لمنظموووووووووة علوووووووووى تحقيوووووووووق بوووووووووذلك تقسووووووووويم العمووووووووولاء علوووووووووى حسوووووووووب الاهتماموووووووووات هوووووووووذا موووووووووا يسووووووووواعد ا

 استراتيجياتها.

الفرضووووووووية الثالثووووووووة صووووووووحيحة بجمووووووووع معلومووووووووات صووووووووحيحة عوووووووون المسووووووووتخدمين يمكوووووووون التطبيقووووووووات -3
 الذكية من استهداف أشخاص مطابقين للمحتوى المراد تسويقه بغض النظر عن الكمية.
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 ة:نتائج الدراس
 أظهرت لنا الدراسة مجموعة من النتائج أهمها:

 تمكن عملية تجزئة السوق من تحديد دقيق للسوق من حيث حاجات المستهلكين و 

 ر باتهم .

أدى  كيوووووووة مووووووون حيوووووووث الاهتموووووووام و الاسوووووووتخدامالتطبيقوووووووات الذ  شوووووووهدنهإن الارتفووووووواع الملحووووووووظ الوووووووذي  
 باستخدامها ضمن خططها التسويقية.بمنظمات الأعمال 

و تملووووووك قاعوووووودة بيانووووووات باعتبارهووووووا شووووووركة فيسووووووبوك موووووون أهووووووم الشووووووركات الإعلانيووووووة فووووووي العووووووالم، تعتبوووووور 
 من قبل المعلنينالتي تمول في إعلانات ترويجية تستخدمها حول مستخدميها حيث  معطيات

 إلووووىفعالووووة فووووي الوصووووول  أداةالتطبيقووووات الذكيووووة بشووووكل عووووام و فيسووووبوك بشووووكل خوووواص  إعلانوووواتتعتبوووور 
تمكوووووون المنظمووووووة موووووون تحقيووووووق و بلووووووو  أهوووووودافها التسووووووويقية بشووووووكل  و ذو جووووووودة عاليووووووة جمهووووووور كبيوووووور

 فعال 

 التوصيات:
 فووووي تسوووواعد المؤسسووووات أنبعوووود دراسووووة كافووووة جوانووووب الموضوووووع نقتوووورح بعووووض التوصوووويات التووووي يمكوووون 

 يلي: ما

الطووووووووورق الحديثوووووووووة باسوووووووووتعمال  إلووووووووى التخلووووووووي عووووووووون الطووووووووورق التقليديوووووووووة فووووووووي تقسووووووووويم السووووووووووق و التوجوووووووووه
 الحديثة للاتصال  التكنولوجيا

مووووون اجووووول رسوووووم صوووووورة ذهنيوووووة لووووودى العميووووول و  الاجتمووووواعي  ل علوووووى التركيوووووز علوووووى وسوووووائل التواصووووولالعمووووو
 مواكبة التطورات التكنولوجية من اجل ضمان البقاء في السوق كسب ولائهم 

موووووات منهوووووا و التوووووي تتميوووووز بكونهوووووا أنيوووووة الاعتمووووواد علوووووى التطبيقوووووات الذكيوووووة فوووووي جموووووع البيانوووووات و المعلو 
 و  ير مكلفة نسبيا مقارنة مع الطرق التقليدية لجمع المعلومات و البيانات   



 خاتمة

 
83 

 أفاق الدراسة:
 بعد دراستنا لهذا الموضوع ظهر لنا إمكانية دراسات أخرى:

 تأثير التطبيقات الذكية على السلوك الشرائي للمستهلك

 للتحكم في الأسواقدور البيانات الضخمة كأداة 

 دور المستهلك في تقسيم السوق حسب ر باته و احتياجاته

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 الملخص

الهووووودف موووووون هووووووذه الدراسووووووة هووووووو محاولووووووة التعوووووورف علووووووى دور التطبيقووووووات الذكيووووووة كووووووأداة لتفعيوووووول عمليووووووة 
تقسوووويم السوووووق ، وقوووود تووووم الاعتموووواد علووووى المووووونهج التحليلووووي و الوصووووفي فووووي الدراسووووة و علووووى إعلانوووووات 

 و أدوات الكترونية كأداة لجمع البيانات المتعلقة 

علانيووووووة علووووووى مسووووووتخدمين مهتمووووووين باللغووووووة بالبحووووووث موووووون شووووووركة فيسووووووبوك حيووووووث تووووووم تصووووووميم شووووووريحة إ
 الانجليزية كمثال و توصلنا من خلال هذا الإعلان إلى أهم نتيجة و هي:

فعالووووة، موووون  ةاسووووتراتيجيالتطبيقووووات الذكيووووة تسوووواهم فووووي عمليووووة تقسوووويم السوووووق ممووووا يسوووواعدها علووووى بنوووواء 
 خلال الإبداع التكنولوجي على مستوى خدماتها.

Abstract 

The aim of this study is to try to identify the role of smart 
application as a tool to activate the process of dividing the market 
and the analytical and descriptive approach was relied on in this 
study and on advertisements and electronic tools as a tool for 
collecting data related to research from facebook.where an 
advertisement slide was designed for users interested in the English 
language as an example and through this announcement we reached 
the most important  result which is 

Smart application contribute to the process of dividing the market. 
Which helps through technological innovation at the level of its 
services. 
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