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 العرفان الشكر و
 يقولوف بأنو من لايشكر الناس لا يشكر الله إذف من ىذا الدنبر من ىذا المحتوى العلمي الدتواضع

 الدعرفة ال رب للعلم و نالأنار  لإبساـ ىذا العمل و اجل الذي وفقن و عز للهم  لض شكر ون

متناف للأستاذ الدشرؼ "نور ال ين وكاؿ" لإشرافو على ىذه الدذكرة و على و نتق ـ بجزيل الشكر و الإ
 نصائحو و إرشاداتو و صبره طوؿ فتًة البحث

 شكرا للوال ين الكرلؽتُ تستحقوف أن ى عبارات الشكر و العرفاف فلولا الله ثم أنتم ما كنا لنحقق ىذا

 را لأساتذتنا الأفاضل الذين بضلوا أق س رسالة في الحياةشك

 شكرا مسبقا للجنة الدناقشة على سعة صبرىم لقراءة و تقييم ىذا البحث

 -تيارت –" و بصيع عماؿ مؤسسة إتصالات الجزائر م اح بصيلة شكرا  لكل من "لعرابي مصطفى" و "
 الذين ق موا ي  العوف و الدساع ة 

 ا بدعلومة, نصيحة, توجيو, أو بكلمة طيبةشكرا لكل من ساع ن

 شكرا لكم

 

 

 

 

 

 



 

 
II 

  

 الإىداء
 يو بكل نه الذي لإلصاز ىذا العمل الدتواضع ايسر لر أمري ووفقن الذي شرح لر ص ري ولله الحم  ا

 لزبة إلذ:

العطاء من تعب لتًبيتي من كاف  منبع الحب  و تألد لألدي صاحب القلب الحنوف و الذي فرح لفرحي و
" أبيناضل ض  متاعب الحياة أقوؿ لو لو كاف لر عمراف لأى يتك أطوؿ " شمعة مضيئة و منتَا و دربا

 عمرؾ .لله أطاؿ ا الحنوف شكرا و

تعبت  من سهرت لأناـ و في الحياة و ملاكي ,إلذ أغلى ما أملك في ىذا الوجود م رستي في الحياة
 اة و سر الوجودبسمة الحيأف تطلب الدقابل  أعطتتٍ الكثتَ دوف لأرتاح  و

 عمرؾ. للهأطاؿ ا " الحبيبة شكرا وأمي"

بالأخص  خل وف ابنالأساتذة الكراـ بجامعة  و ال رب الرفقاء ص قاءأ الأخوات و وإلذ بصيع الإخوة 
 الأستاذ "وكاؿ نور ال ين"

 

 

 

 



 

 
III 

 الملخص

الق رة التنافسية سنحاوؿ في ىذا البحث التعرؼ على التسويق الإلكتًولش و دوره في زيادة و الرفع من  
           ستفادة من مزايا التسويق الإلكتًولش كيفية الإللمؤسسة سواء في الأسواؽ المحلية أو ال ولية و  

الإستًاتيجيات التنافسية الدتبعة من أجل لرابهة التغتَات الرىيبة التي يشه ىا ىيكل الدنافسة في السوؽ  و
 بصفة عامة. 

تتلاءـ مع موارد الدؤسسة و كسب مكانة مناسبة في السوؽ أو و ذلك به ؼ ضماف حصة سوقية  
الحفاظ على مكانتها لد ى أطوؿ, من خلاؿ الإشارة إلذ بعض الدؤسسات الجزائرية التي تنتهج بعض 

 الإستًاتيجيات التنافسية عن طريق تطبيق التسويق الإلكتًولش في "مؤسسة اتصالات الجزائر".

 .تكنولوجيا الدعلومات والاتصاؿ –التنافسية  -الدنافسة  –تًولش إلكتسويق الكلمات المفتاحية :

Abstract 

 In this research, we will try to identify e-marketing and its role in increasing 
and raising the competitiveness of the institution, whether in the local or inter-
national markets, and how to take advantage of the advantages of e-marketing 
and the competitive strategies used in order to confront the terrible changes that 
the competition structure is witnessing in the market in general. 

With the aim of ensuring a market share that matches the company's resources 
and gaining a suitable position in the market or maintaining its position for a 
longer term, by referring to some Algerian institutions that pursue some com-
petitive strategies through the application of electronic marketing, such as "Al-
geria Telecom". 

Key words :E-Marketing - Competition - Competitiveness - Information and 
Communication Technology. 
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 :توطئة 

شه  العالد في السنوات الأختَة إنفتاحا كبتَا على كل الأصع ة في إطار ما يعرؼ بالعولدة التي مست    
لػتم كل جوانب الحياة منها الجانب الإقتصادي, و بق ر ما يتيح ىذا الإنفتاح الكثتَ من الفرص, فإنو 

على الحكومات و الدؤسسات و الأفراد إعادة النظر في كل أساليب العمل و التخطيط فالدؤسسة كنظاـ 
مفتوح تأثرت بهذا الإنفتاح الحاصل في لزيطها و بيئتها سواءا ال اخلية أو الخارجية و بناءا على ذلك 

ناسب مع أى افها الدسطرة تقوـ بصيع الدؤسسات بدحاولة إنتاج منتجات )سلع أو خ مات أو أفكار( تت
و من ثم تقوـ بتوزيعها و ترولغها و تسعتَىا و طرحها في الأسواؽ لعرضها على الدستهلك وفق التقي  
 طبعا بجموعة من الإستًاتيجيات و الخطط الدنتهجة من طرؼ الدؤسسات و ىذا ما يعرؼ بالتسويق.

الكثتَ من القطاعات أبرزىا القطاع لظط و أسلوب  غتَت, "Internetشبكة "الإنتًنت و مع ظهور  
التجاري و الع ي  من المجالات التي منها التسويق ما دفع رجاؿ التسويق إلذ التأقلم و الإنسجاـ مع ىذا 

افسة أصبح و نتيجة لذذه الدنفي الأسواؽ ؤسسة و المحافظة على مكانتها التطور الكبتَ بغرض بقاء الد
   يعتم  على لرموعة من الدتغتَات الخاصة بها بدا يتوافق مع مواردىاا و تفوقها ىبقاء الدؤسسة, إستمرار 

    و ذلك من خلاؿ وضع إستًاتيجيات مناسبة تسمح بإستغلاؿ الفرص الدتاحة و بذنب الته ي ات 
  و الدخاطر الدتوقعة.

لأختَة أف فالتسويق الإلكتًولش يعتبر أح  الدفاىيم الأساسية الدعاصرة الذي إستطاع خلاؿ السنوات ا 
  معاصرة تتماشى مع العصر الحالر و متغتَاتو,  بذاىاتإيقفز بدجمل الجهود و الأعماؿ التسويقية إلذ 

   و ذلك بالإستعانة بدختلف الأدوات و الوسائل الدتطورة و التكنولوجيات الح يثة في تنفيذ العمليات 
   رة التنافسية .و التي من الدمكن أف تؤثر و تتأثر بالق الأنشطة التسويقية و

 :وبناء على ما سبق، فإف ال راسة الحالية ت ور حوؿ التساؤؿ الرئيسي التالر

 "كيف يمكن أن يساىم التسويق الإلكتروني في الرفع و الزيادة من القدرة التنافسية للمؤسسة"؟ 
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 لفرعية التالية:و من أجل توضيح أكثر للإشكالية الرئيسية التي تم طرحها لؽكن أف نطرح التساؤلات ا 

 تصالات الجزائر؟إـ تكنولوجيا الدعلومات في مؤسسة ستخ اإما م ى  -

ستخ امها التسويق إتصالات الجزائر جراء إيا التنافسية التي بذنيها مؤسسة ماىي الفوائ  أو الدزا -
 لكتًولش؟الإ

 تصالات الجزائر؟إلكتًولش في مؤسسة ما ىو واقع التسويق الإ -

 :فرضيات الدراسة

 قص  الإجابة على إشكالية ال راسة لؽكن وضع الفرضيات التالية: 

بذاه إ بسكنها من برقيق ميزة تنافسية السبل التي الع ي  من الخيارات و الجزائر تصالاتإبستلك  -
 منافسيها.

تصالات الجزائر. على تطوير الوظيفة التسويقية لإأثر كبتَ لق  كاف لظهور التسويق الإلكتًولش -  

 ذج الدراسة:نمو 

تشخيص طبيعة العلاقة الدوجودة  فتًاضي لتمثيل وإلظوذج اسة وأى افها قمنا ببناء في ضوء إشكالية ال ر  
التطبيقية كما ىو  الق رة التنافسية، والدستخلص من واقع الأدبيات النظرية و بتُ التسويق الإلكتًولش و
 موضح في الشكل التالر:

 

 

 

 

 

 

    ا ت   التابع                                                  ا ت   ا ستقل  

 القدرة التنافسية التسويق الإلك و  
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 الدراسة: بمت يرات الإجرائيالتعريف 

 ىي لرموعة من الأنشطة التسويقية التي تستخ ـ الحاسب  :التسويق الإلكترونيالمت ير الأول: 

 و تكنولوجيات الإعلاـ و الاتصاؿ, في مق متها شبكة الإنتًنت من أجل تسويق السلع و الخ مات.

رى الدنافسة في نفس ىيق رة الدؤسسة على منافسة الدؤسسات الأخ: القدرة التنافسيةالمت ير الثاني: 
 السوؽ بالنسبة لنفس السلع و الخ مات, و على برقيق كفاءات مساوية أو تفوؽ كفاءات الدنافستُ.

 أىمية الدراسة:

 ه ال راسة فيمايلي:ذتكمن ألعية ى

عتبارىا تلعب دورا مهما في استمرارية الدؤسسة و تطورىا و كذلك إالتي برتلها الديزة التنافسية ب الدكانة -
 يزىا.بس

الديزة التنافسية لذا ألعية كبتَة في الدؤسسات الاقتصادية، حيث أف لصاح أو فشل ىذه الدؤسسات في  -
 برقيق أى افها يرجع ب رجة كبتَة إلذ طريقة التميز التي تتخذىا.

الدكانة التي برتلها تكنولوجيا الدعلومات في ىذا العصر، إذ أنها أصبحت بسثل عنصرا ىاما وموردا  -
 ستًاتيجيا تعتم  عليو الدؤسسات في بسيز خ ماتها ومنتجاتو.ا

 تطور تكنولوجيا الدعلومات و كذلك الدكانة التٍ برتلها في الدؤسسة وألعية استخ امها لزيادة كفاءة  -

 و فعالية الديزة التنافسية.

 الدزايا التنافسية الكبتَة التي يتيحها التسويق الالكتًولش في الدؤسسة. -

 .لكتًولشالإ ع ـ لصاح التسويق إلذؾ السلبيات التي ق  تؤدي ت ار  -

 أىداف الدراسة:

 تصالات الجزائر.إيق التسويق الإلكتًولش في مؤسسة التأكي  على ضرورة تطب -

 تصالات الجزائر.إزيادة الق رة التنافسية لدؤسسة  التعرؼ على دور التسويق الإلكتًولش في -
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 لكتًولش.لات الجزائر في وسائل التسويق الإتصاإمعرفة م ى بركم مؤسسة  -

 تصالات الجزائر.إلكتًولش في التعرؼ على واقع التسويق الإ -

 تق لص بصلة من التوصيات للمؤسسة لزل ال راسة بناءا على النتائج الدتحصل عليها. -

 ختيار الموضوع:إأسباب 

 ىناؾ بصلة من الأسباب التي جعلتنا لطتار ىذا الدوضوع و ىي:

 ختصاص في ال راسة.رتباط الدوضوع بدجاؿ الإإ -

 الرغبة في تق لص الإضافة إلذ لرموع البحوث و ال راسات الدتعلقة بالدوضوع. -

 ىتماـ بدوضوع التسويق الإلكتًولش.نقص الإ -

 ألعيتو. إبرازا الدوضوع و ذتوضيح الرؤية حوؿ ى -

 لكتًولش و ق رتها على بذسي وـ التسويق الإسات الجزائرية لدفهالرغبة في معرفة م ى تطبيق الدؤس -

 لك في الواقع.ذ     

 منهج الدراسة:

الدنهج الذي يتم إتباعو ىو الدنهج الوصفي التحليلي حيث سنقوـ بإعطاء وصف عاـ وشامل لدختلف  
العناصر ذات الصلة بال راسة، ثم سنقوـ بتحليلها قص  الوصوؿ إلذ نتائج صحيحة، بالإضافة إلذ 

 تصالات الجزائر.إواقع من خلاؿ الإشارة إلذ مؤسسة إسقاط الجانب النظري على أرض ال لزاولة

 ىيكل الدراسة:

ختبار م ى إ الأسئلة الفرعية، و الإجابة على الإشكالية الرئيسية و للوصوؿ إلذ أى اؼ ال راسة، و 
 ىي: وؿ وىثلاثة فص فرضياتها، قمنا بتقسيم موضوع ال راسة إؿ صلاحية لظوذج ال راسة و

تصاؿ الإ تكنولوجيا الدعلومات و لتسويق وخصص ىذا الفصل لبياف الإطار الدفاىيمي لالفصل الأول: 
بعنواف  الثالش قسم إلذ ثلاثة مباحث، حيث يتعلق الدبحث الأوؿ بالدفاىيم الأساسية للتسويق و و

 خ ماتها. ت ونتًنأما الدبحث الثالث تناوؿ تطور الإتصاؿ ، الإ تكنولوجيا الدعلومات و



 مقدمة

 ح 

يضم ىو الآخر ثلاثة  الق رة التنافسية و و صياغة لكتًولشالتسويق الإ جاء بعنوافالفصل الثـاني: 
الثالش بعنواف ماىية الق رة التنافسية  مباحث تناوؿ الدبحث الأوؿ أساسيات التسويق الإلكتًولش و

 الإستًاتيجيات التنافسية. للمؤسسة أما الثالث يتمثل في

مؤسسة  حالة الدؤسسات الخ مية في الجزائر من بينها بالإشارة إلذ قمنا في ىذا الفصلثالث: الفصل ال
 :حثبامثلاث  إلذ ـقس دقتصالات الجزائر، وإ

تصالات الجزائر، ومن خلاؿ الدبحث الثالش قمنا ب راسة إ الدبحث الأوؿ إلذ ماىية مؤسسة تطرقنا في 
ال راسة الثالث فق  تناوؿ  أما الدبحث وفق الذيكل التنظيمي تصالات الجزائرإالتسويقي لدؤسسة الدزيج 

القياسية لأثر التسويق الإلكتًولش على الدؤسسة الخ مية في الجزائر )إتصالات الجزائر( بإستخ اـ لظوذج 
ARDL. 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 التسويق  وتكنولوجيا المعلومات الفصل الأول:
 تمهيد.

 الدفاىيم الأساسية للتسويق. المبحث الأول:

 ولوجيا الدعلومات و الإتصاؿ.تكنالمبحث الثاني: 

 تطور الإنتًنت و خ ماتها. المبحث الثالث:

 خلاصة الفصل
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 تمهيد

شمل أشكالا  امها لتستخالإتصاؿ تطورا كبتَا حيث إتسع نطاؽ إ شه ت تكنولوجيا الدعلومات و 
ك أصبحت لذاللاسلكية، علاوة على  تصالات السلكية والإ لستلفة من الأدوات الإلكتًونية ال قيقة و

نقل البيانات  عرض و ستًجاع وإ برليل و الإتصالات مركزا لتجميع و تكنولوجيا الدعلومات و
لكتًونية تطبيقات متنوعة كالتجارة الإا من التطورات وما نتج عنه هىذوالدعلومات في الدنظمات الدختلفة. 

ت صياغة مفاىيم النمو أعاد قتصاد الرقمي وغتَىا فتحت الطريق إلذ عه  الإ  ووالتسويق الإلكتًولش
تصاؿ في الإ فتوظيف تكنولوجيا الدعلومات و التنافسية. الق رة التسويقية و قتصادي ووالتطور الإ

واء على مستوى كيفية لشارسة الأنشطة التسويقية أـ على الدنظمات أدى إلذ إح اث تغيتَات ملحوظة س
 مستوى النتائج الدتًتبة عنها.

لتسويق وتكنولوجيا من خلاؿ ىذا الفصل سنتطرؽ بشكل مفصل إلذ كل الجوانب النظرية الدتعلقة با و 
 ذلك من خلاؿ ثلاثة مباحث: الإنتًنت، و تصاؿ والإ الدعلومات و

 ساسية للتسويق.الدفاىيم الأ المبحث الأول:

 تصاؿ.الإ تكنولوجيا الدعلومات و المبحث الثاني:

 خ ماتها. تطور الإنتًنت و المبحث الثالث:
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 المبحث الأول: المفاىيم الأساسية للتسويق.
المحلي،  قتصادالإأصبح التسويق لؽثل أح  عوامل التطور والتق ـ على مستوى الدؤسسات وعلى مستوى  

الدنافسة ال ولية لغ  أف سر لصاح الدؤسسات العالدية ىو تبتٍ أنظمة تسويقية متطورة مكنتها فالدتتبع لحركة 
من الوصوؿ إلذ ماىي عليو الآف من ق رات إنتاجية وتص يرية غزت بها العالد كلو، وسنحاوؿ من خلاؿ 

 عناصر الدزيج و مناقشة أىم تعاريف التسويق وأى افو و كذا وظائفو بالإضافة إلذ ستعراضإىذا الدبحث 
 التسويقي.

 ماىية التسويق. المطلب الأول:
فوجود التسويق مرتبط بعمليات الإنساف التي قاـ بها  قتصاديةالإيعتبر التسويق من أىم النشاطات  

ذا الدطلب سوؼ نتطرؽ التبادؿ والدقايضة التي ظهرت لإشباع الحاجات الإنسانية الدختلفة. فمن خلاؿ ى
 لعية التسويق.إلذ كل من تعريف وأ

 تعريف التسويق.أولا: 

 تع دت تعاريف التسويق سوؼ نتطرؽ إلذ بعض منها: 

عرفت الجمعية الأمريكية للتسويق:" التسويق ىو تنفيذ الأعماؿ والدعاملات التي توجو ت فق السلع  
 1والخ مات من الدنتج إلذ الدستهلك."

لدرتبطة بالسوؽ والرامية إلذ برقيق الربحية وذلك بأف التسويق: " لرموعة الأنشطة ا Eldridgeكما يرى  
 تلاءـ وب راسة ما ينتظر أو يتوقع توفره من الدشتًين وتنمية السلع أو الخ مات التي تشبع حاجاتهم 

 2السلع." اقتناءحث الدستهلكتُ على  القياـ بأبحاث السوؽ و منافذ التوزيع و ختيارإ ورغباتهم 

التسويق في كتابو "مبادئ التسويق" بأنو: " نشاط إنسالش موجو لتلبية فق  عرؼ  Philip Kotler أما 
 3الحاجات والرغبات من خلاؿ عملية التبادؿ."

 

                                                             
 . 20، ص2007الدكتبة العصرية للنشر و التوزيع، مصر،  التطبيقات،-الاستراتيجيات-إدارة التسويق المفاىيمأبض  جبر، 1
 (.32-31)، ص ص 1989، منشورات جامعة حلب، ، م يرية الكتب و الدطبوعات الجامعية2الطبعة التسويق وإدارة المبيعات مدخل تحليلي كمي،لزم  الناش ، 2
، 3ماجستتَ في العلوـ التجارية، بزصص التسويق، جامعة الجزائر  ةمذكر المسؤولية الاجتماعية لوظيفة التسويق للمؤسسة دراسة حالة مؤسسة سونل از،خويل ات صالح، 3

 .4، ص2001الجزائر، 
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التسويق على أنو:" نظاـ متكامل تتفاعل فيو لرموعة من الأنشطة التي تعمل  Santanحيث عرؼ  
 1يتُ والدرتقبتُ."به ؼ بزطيط وتسعتَ وترويج وتوزيع السلع والخ مات للمستهلكتُ الحال

كما يعرؼ التسويق على أنو:" التسويق ىو الأنشطة الفردية والتنظيمية التي ته ؼ إلذ إقامة وت عيم 
رغبات أطراؼ عملية الدبادلة في  العلاقات بتُ الدنظمة و المجتمع بغرض برقيق إشباع متبادؿ لحاجات و

ظروؼ لستلف فئات المجتمع داخل قوى البيئة  الدنافع مع مراعاة مصالح و نتقاؿإذلك بتسيتَ  السوؽ و
 2الدتغتَة والدنافسة."

 أىمية التسويق.ثانيا: 

إف ألعية التسويق لا تقتصر على لررد توصيل السلع أو تق لص الخ مات إلذ الدستهلكتُ بل الأمر يتع ى  
 3ىذا بكثتَ فالتسويق يساع  على أو يساىم في:

طريق إبلاغ إدارة الإنتاج أو التصميم برغبات عن  ة وذلكخلق الدنفعة الشكلية للسلع الدنتج -
حتى في  و تستخ اماالإأرائهم بشأف السلع الدطلوبة من حيث الشكل أو الجودة أو  الدستهلكتُ و
 طرؽ التغليف. الأساليب و

خلق الع ي  من فرص التوظيف حيث أف وجود نشاط تسويقي بالدنظمة يتطلب تعيتُ عماؿ في ع ة  -
لستلفة ق  لا تقتصر على المجالات الخاصة بإلصاز النشاط التسويقي ذاتو بل في أماكن أخرى لرالات 

 داخل الإدارات.

الفرص التسويقية في ىذه الأسواؽ سواء تم ىذا بالأسلوب  كتشاؼإغزو الأسواؽ ال ولية من خلاؿ  -
 الدباشر أو غتَ الدباشر.

متع دة الجنسيات داخل الأسواؽ  أوركات الأجنبية مواجهة الدنافسة من الشركات الأجنبية من الش -
 الوطنية.

 خلق الع ي  من الدنافع الأخرى. -

 الدنفعة الدكانية عن طريق النقل. -

                                                             
 .4، ص2001ر الجامعية للنشر، الإسكن رية، مصر، ال ا التسويق المبادئ والتطبيق،لزم  فري  الصحن، 1
 (.21-20)، ص ص مرجع سابقأبض  جبر، 2
 (.26-25)، ص ص2005ال ار الجامعية للنشر، الإسكن رية، مصر،  مبادئ التسويق،عب  السلاـ أبو قحف، 3
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 عن طريق التخزين. الزمنيةالدنفعة  -

تق لص الخ مات للمستهلك أي نقل حيازة السلع من  أوالدنفعة الحيازية عن طريق توصيل السلع  -
 لك في مقابل معتُ.الدصنع للمسته

 المطلب الثاني: أىداف ووظائف التسويق.
بوظيفة التسويق وعلى ال ور الذي يلعبو التسويق في الدؤسسات فهو من الأدوات  ىتماـالإزداد لق  إ 

ومشكلات لزتملة. وفيمايلي  ة أكثر كفاءة وفعالية وبأقل تكلفةالتي بذعل الدؤسسات برقق أى افها بصور 
 لتي لػققها التسويق والوظائف التي يؤديها.سنعرض الأى اؼ ا

 .أىداف التسويقأولا: 

 أفأى اؼ التسويق بأنها النتائج النهائية التي ترغب الدؤسسة في برقيقها إذا على كل مؤسسة ب يقص 
عادة ما تكوف لكثتَ من  أف تنظم مواردىا لكي برقق تلك الأى اؼ و بر د أى افها مسبقا و
 ة منها: النمو، البقاء، الربح.الدؤسسات أى اؼ متشابه

من ثم فإنها براوؿ تعظيم أرباحها غتَ  و قتصاديةالإيأتي في مق مة أى اؼ الدؤسسة  ىدف الربح: -أ/
أف حرية الدؤسسة في واقع الأمر لز دة في ىذا المجاؿ، إذ توج  قيود بروؿ دوف إمكانية برقيق ربح أعظم  

 أفعلى الأسعار، التشريعات الجبائية، وكذا يصبح على الدؤسسة الرقابة الحكومية  كتصرفات الدنافستُ و
الذي يضمن إيرادا مقبولا للمسالعتُ في رأسماؿ  ىذا الربح القابل للتحقيق و تسعى لتحقيق ربح أمثل و

 1الذي لػقق لذا ى ؼ النمو الدطلوب. و ستثمارللإالدؤسسة كما بس  الدؤسسة بفائض قابل 
تسويق في برقيق ى ؼ النمو من خلاؿ التوسع عن طريق زيادة حجم يساىم الىدف النمو:  -ب/

من أىم دوافع  الدبيعات الذي يأتي بزيادة حصة الدؤسسة من حجم السوؽ أو غزو الأسواؽ الج ي ة و
 النمو:

 .الإنتاجزيادة الطلب على  -
 زيادة ش ة الدنافسة. -
 

                                                             
، دار التعليم الجامعي، الإسكن رية، 1الطبعة التجارة الإلكترونية،-كترونيالتسويق المصرفي الإل-إدارة التسويق دراسات الجدوى التسويقيةمصطفى أبض  عب  الربضاف، 1

 .77، ص2015مصر، 
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في السوؽ ى ؼ رئيسي يشتًؾ في برقيقو ستمرار نشاطها يعتبر بقاء الدؤسسة و إىدف البقاء:  -ج/
لاب  لإدارة التسويق من  يقوـ نشاط التسويق ب ور حيوي في برقيقو، و بصيع أقساـ وح ات الدؤسسة، و

 ستمراريةإتقتنع بها، ومن ثم ذلك فإنو بسكن لذا أف تساىم بفعالية في برقيق  أف ت رؾ ىذه الحقيقة و
 1لتاليتتُ:الدؤسسة من خلاؿ قيامها بالوظيفتتُ ا

 على الفرص التسويقية. ستمراربإالبحث  -
 ضرورة تنظيم وتطوير نظم الدعلومات التسويقية. -

 ثانيا: وظائف التسويق.

 2و تتمثل بشكل رئيسي في ::وظائف العرض المادي -1

تُ لع للمشتًين الراغبيصاؿ السإلذ إنقل بأنها كافة الخطوات الذادفة تعرؼ وظيفة ال النقل:وظيفة  -أ/
الدنفعة الدكانية بتوفتَ السلع في  إلغادتعمل وظيفة النقل على  اع الدناسبة و الوقت الدناسب.ضفيها بالأو 

 ، الأماكن الدناسبة لدستهلكيها و تزداد ألعيتها كلما شكلت كلفة النقل جزءا ىاما من كلفة التسويق
مع شركات نقل متخصصة، وعادة وسائل نقل خاصة أو التعاق   متلاؾإلذ إو لؽكن للمنظمة أف تلجأ 

 عتمادية الإ ما تستخ ـ لرموعة من الدعايتَ للمفاضلة بتُ وسائل النقل الدتاحة كالسرعة و التكلفة، و
 و م ى توفرىا و طبيعة السعة و قيمتها.

 لغاد الدنفعة الزمنية و تؤدى من قبل الدنتجتُإتعمل وظيفة التخزين على  :وظيفة التخزين -ب/
بر وظيفة التخزين و تعت، ستخ امهاإأو  ستهلاكهالإفتَ السلع في الأوقات الدناسبة لتو  و الوسطاء 

 : التالية ضرورية للأسباب
 الدوسمي. ستهلاؾالإنتاج الدوسمي و الإ -
 الدوسمي. ستهلاؾالإنتاج ال ائم و الإ -
 .ستهلاؾللإطبيعة السلعة حتى تصبح صالحة  -
 الأسعار. رتفاعإتوقع  -
 الظروؼ الطارئة .مواجهة  -
 

                                                             
 .80، صنفس المرجع السابق1
 (.19-18)، ص ص2006دار اليازوري العلمية للنشر والتوزيع، عماف، الأردف،  مبادئ التسويق، نعيم العب  عاشور و رشي  لظر عودة،2
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 مشتًيها.لذ إعلى نقل ملكية السلعة من بائعها ىي الوظائف التي تساع   وظائف المبادلة: -2

 التالية.شطة نتتضمن الأ يقوـ بها كل من الدنتج و الوسيط و وظيفة الشراء: -أ/
 .بر ي  الحاجة -
 .بر ي  مصادر التوري  -
 .ي  و ال خوؿ في مفاوضاتادر التور التعرؼ على شروط كل مص ر من مص -
 مص ر التوري  الدلائم. ختيارإ -
 .الدشتًي إلذملكية السلعة من الدورد  نتقاؿإ -

 ويعتبرىا البعض من أىم الأنشطة التسويقية وتتضمن الأنشطة الرئيسية التالية:  وظيفة البيع : -ب/
 لغاد مشتًين لذا.إخلق الطلب على السلعة و  -
 .ي في مفاوضات حوؿ السعر و الكمية و شروط ال فع و الدواصفاتدخوؿ البائع و الدشتً  -
 .لذ الدشتًيإية السلعة من البائع ملك نتقاؿإ -

 .أي التي تساع  على تسهيل القياـ بالوظائف التسويقيةوظائف التسويق التسهيلية:  -3

ختلفة و لؽكن أف سويقية الدلا ب  من توافر الأمواؿ اللازمة و الكافية للقياـ بالأنشطة الت التمويل: -أ/
أما مصادر . لذ مصادر التمويل الدتاحة حتى تتمكن من لشارسة الأنشطة التسويقيةإتلجأ الدنظمات 

 التمويل تتمثل في :
 التجاري . ئتمافالإالدصرفي و  ئتمافالإمثل  مصادر التمويل قصيرة الأجل: -  
 الأجل .طويل  قتًاضالإمثل مصادر التمويل طويلة الأجل:  -  

الح  الأدلس من الخسائر النابصة عن  إلذىي الوظيفة التي تسعى للوصوؿ  تحمل المخاطر: -ب/
 1الدخاطر الدرتبطة بالنشاط التسويقي. وىذه الدخاطر ىي:

الأسعار، تقادـ السلعة و لؽكن التخفيف من  لطفاضإمثل تغتَ العرض و الطلب،  مخاطر سوقية: -
 بحاث التسويقية .ثارىا عن طريق القياـ بالأأ
 ىي التي يتم السيطرة عليها من خلاؿ التأمتُ مثل الزلازؿ و الحرائق. مخاطر طبيعية: -

مثل التسهيل في منح مخاطر ناتجة عن سوء تصرف الأفراد العاملين في مجال التسويق:  -
  ريبية ملائمة.العاملتُ في المجاؿ التسويقي لبرامج ت إخضاعئتماف ولؽكن التغلب عليها عن طريق الإ

                                                             
 (.21-20)، ص ص نفس المرجع السابق1
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 : المتعلقة بالجانب الفني للسلعة التسويق وظائف -4

فق معايتَ لز دة،  جودتها و تتعلق ىذه الوظيفة بتح ي  مواصفات السلع والتنميط والتوصيف:  -أ/ 
تفاؽ على لؽكن الإ خ اماتو الدختلفة للسلع وستعلى إ تَ على ما يرغب بو الدشتًي وترتكز الدعاي و

برقق الدعايتَ أسسا مرجعية لدواصفات مثل اللوف، الشكل،  ة من خلاؿ العمل الدشتًؾ، ومعايتَ لز د
بوظيفة التنميط في العقود الأختَة  ىتماـالإ زدادإق   غتَ ذلك و و الحجم، الأداء، الدذاؽ، الرطوبة،

حفاظا على  أشكاؿ لز دة في الدواد الأولية والسلع الدصنعة لظاذج و لإصرار الدشتًي على مواصفات و
 1الدنافسة غتَ العادلة. تفاديا للغش و مصالحو و

قة د نظافتها و السلع و تسويقية مهمة في الحفاظ على جودة يع  التغليف وظيفةالت ليف:  -ب/ 
 بززينها. العطب أثناء نقلها و التسرب و منع الكسر و و ستخ امهاإكيفية  بر ي  ماركتها و وزنها و

بذزئة أو تصغتَ السلع إلذ   تنطوي ىذه الوظيفة التسويقية على تقسيم و(: التقسيم )التص ير -ج/ 
تع  ىذه الوظيفة مهمة خاصة للسلع التي تنتج بكميات   أحجاـ مرغوب بها ل ى الدشتًي و كميات و

 كبتَة ولكنها تستهلك بكميات قليلة.

البيانات عن  يقص  بو النشاط الدنظم الذي يتضمن بصع وتسجيل وبرليلالبحث السوقي:  -5
 2من أى افو: و الخ مات الدشاكل الدتعلقة بتسويق السلع و

 الكشف عن الفرص الدتاحة في الأسواؽ الدسته فة. -  

 تقليص حالة ع ـ التأك  التي تبتٌ عليها القرارات التسويقية. -  

 أذواؽ الأسواؽ الدسته فة. رغبات و يساع  في التعرؼ بصورة دقيقة على حاجات و -  

 لمطلب الثالث: المزيج التسويقي.ا
بزاذ الخطوات اللازمة لإشباع حاجات تم إالدستهلكتُ في السوؽ الدسته فة، ي ختيارإبع  إلصاز مهاـ  

بزاذ قرارات من شأنها الوصوؿ إلذ السوؽ الدسته فة في ىذه الدرحلة يتم إ و رغباتهم و ىؤلاء الدستهلكتُ
ستخ اـ لرموعة من أدوات يطلق عليها عناصر الدزيج بإؿ برنامج تسويقي متكامل، وذلك من خلا

 التي سنتعرؼ عليها من خلاؿ ىذا الدطلب. التسويقي و
                                                             

 .97، صمرجع سابقمصطفى أبض  عب  الربضاف، 1
 .21، صمرجع سابقنعيم العب  عاشور و رشي  لظر عودة، 2
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 .المزيج التسويقي مفهوم أولا:

ينظر إليو على أنو "لرموعة من الأدوات التسويقية التي تستخ مها الدؤسسة للوصوؿ إلذ أى افها في  
 1. الأسواؽ الدسته فة "

 ستخ امهاإذلك بأنو "عبارة عن لرموعة من الدتغتَات لؽكن للمؤسسة السيطرة عليها و و يشار إليو ك 
 2. الدشتًين " ستجاباتإللتأثتَ على 

 فمفهوـ الدزيج التسويقي يتضمن ما يلي : 

 .لرموعة من الأدوات التسويقية 
 .بزضع لسيطرة الدؤسسة 
 .تساع  على برقيق أى اؼ الدؤسسة 
  الزبائن. اباتستجإتستخ ـ التأثتَ على 

 :  من التقليدي إلى الموسع المزيج التسويقي

وجهات النظر حوؿ طبيعة و ع د عناصر الدزيج التسويقي فإف أغلب ال راسات تأخذ  ختلاؼإرغم  
 في:بالرأي الذي لػ د العناصر التقلي ية الأربعة كإشارة لعناصر الدزيج التسويقي و الدتمثلة 

 .Product. الدنتج       1 

 .Price         . السعر2 

 .place         . التوزيع3 

 . Promotion. التًويج   4 

في اللغة الإلصليزية و لذذا السبب فق  أطلق على ىذا  Pنلاحظ أف ىذه العناصر تب أ كلها بحرؼ  
 . 4Psاسمالدزيج 

 7Ps, و بهذا تصبح و عن نا يتعلق الأمر بقطاع الخ مات فاف الدزيج التسويقي لؽت  إلذ سبعة عناصر 
 فيصبح:تعبر عن الدزيج التسويقي الدوسع للخ مات إضافة إلذ العناصر الأربعة الأولذ 

                                                             
 .141-140, ص2007, 2, دار وائل, الأردف, طالتسويق الإلكتروني, عناصر المزيج التسويقي عبر الإنترنتيوسف أبض  أبو فارة, 1

; journal of business and mpetitive advantageMarketing Mix of 4ps for coSingh Merra;  
2

management;2012;vol3; no6; p40. 
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 .People. الأفراد                            1 

 .Physical Evidence. ال ليل الدادي    2 

 .Process. العمليات                         3 

 قي.ثانيا: عناصر المزيج التسوي

 المنتج: -1

نو "لرموعة من الخصائص التي لػصل عليها الدستهلكتُ أثناء القياـ بعملية الدبادلة بغرض يعرؼ على أ 
 . 1إشباع حاجاتهم و رغباتهم, و تتضمن تلك الخصائص لرموعة من الدنافع الدادية و النفسية "

غتَ لزسوسة  ص لزسوسة وسلعة، خ مة، أو فكرة مؤلفة من حزمة من خوا"عن كذلك ىو عبارة   و 
رغباتهم، حيث يتم الحصوؿ عليها مقابل مبلغ من الداؿ أو أي وح ة  تشبع حاجات الدستهلكتُ و

 2. "قيمة

 على:و لؽكن أف يصنف الدنتج إلذ لرموعة من الأصناؼ و سوؼ نركز  :المنتجتصنيف -1-1

 ملموسة:سلع معمرة و -1-1-1

و يتكرر شراؤىا مثل:  , تستهلك مرات مع ودة بسرعةىي سلع ملموسة :معمرةالسلع ال ير  -أ/
 و القهوة.الحليب 

 مثل: الثلاجة, السيارة. الاستخ اـىي سلع ملموسة, تصم  خلاؿ  المعمرة:السلع  -ب/

خر من دوف أف آاء غتَ ملموس يق مو طرؼ إلذ طرؼ تعرؼ على" أنها أي عمل أو أد :الخدمة -ج/
 3. ينتج عن ذلك ملكية شيء ما"

 4:خصائص الخدمة 1-ج/

 حواسو. لستلف: الدقصود بها ع ـ ق رة الزبوف إدراؾ الخ مة من خلاؿ  عدم ملموسية الخدمة -

                                                             
 .284, ص2008, ال ار الجامعية , الإسكن رية, إدارة التسويق, مدخل معاصرلزم  عب  العظيم, 1
 .31، ص2007، الأردف، دار اليازوري العلمية للنشر والتوزيع، عماف  الأسس العلمية للتسويق الحديث،بضي  الطائي وآخروف، 2

 ; prentice hall; 2000; p428.; Marketing management; the milleeniumPorter Philipe3
 

 .255, ص2008, دار الديسرة, عماف, مبادئ التسويق الحديث بين النظرية و التطبيقزكريا عزاـ, عب  الباسط حسونة, مصطفى الشيخ, 4
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 بطبعها تنتج و تستهلك في نفس الوقت إذ لا لؽكن فصل الخ مة عن الدستفي . التجزئة:عدم  -

 ختلاؼبإ مة تعتبر الخ مات غتَ متجانسة فمن الطبيعي أف بزتلف جودة الخ التجانس:عدم  -

 مق مها.  

 : بحيث أف الخ مة بطبيعتها تكوف أنية و ذلك عن طريق الأخذ من الدستفي  عدم القابلية للتخزين -

 .و العطاء من الدق ـ فلا لؽكن بززينها

 إلذ:و تنقسم  للمستهلك:السلع الموجهة  -1-1-2

سلع  - جهود: سلع لظطيةتشتًى بصورة متكررة لا يبذؿ سوى الح  الأدلس للم :ميسرةسلع  -أ/
 عفوية سلع طوارئ.

و الدقارنة من حيث الجودة,  ختيارالإ: يبذؿ الدستهلك جه  عن  شرائها في  سلع التسوق -ب/
 الدلائمة و السعر.

ىي سلع ذات خصائص فري ة أو علامة بذارية لشيزة, تكوف موجهة إلذ فئة معينة  :خاصةسلع  -ج/
 من الزبائن.

 : سلع لا يعرفها الدستهلك أو عادة لا يفكر في شراءىا, كل السلع ت خل تهدفةالسلع ال ير مس -د/

 في ىذا التصنيف حتى يتم الإعلاف عنها و يسمع الدستهلك عن وجودىا.

 : تصنف وفق الكيفية التي ت خل بها العملية الإنتاجية.سلع صناعية-1-1-3

 1تتمثل في: لؽر الدنتج بأربعة مراحل أساسية :دورة حياة المنتج -1-2

: ىي نقطة الب اية في حياة الدنتج, فهي تعبر عن وجود منتج ج ي  فق  مرحلة التقديم -1-2-1
يكوف الدنتج ج ي ا كليا أي أف السوؽ لد يعرفو من قبل, أو يكوف ج ي ا على مستوى الدؤسسة الدنتجة 

 لو.

ع لات متزاي ة في ىذه بد الارتفاعفي  أرباحها: تب أ مبيعات الدؤسسة و مرحلة النمو -1-2-2
 الدنتج. قتناءلإالدرحلة, نتيجةلتعرؼ الزبائن على الدنتج و قبولو ل يهم و من ثم إقبالذم 

                                                             
 .292, ص2008م خل معاصر, ال ار الجامعية, الإسكن رية, , , إدارة التسويقلزم  عب  العظيم1
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, حيث يعرؼ الدنتج درجة ثابتة أو لظط ثابت من ستقرارالإ: تعرؼ بدرحلة مرحلة النضج -1-2-3
 ليو.الطلب ع رتفاعإبع  أف أصبح معروفا ل ى الزبائن ما يؤدي إلذ  الجودة

, حيث تب أ الدبيعات ستمرارالإ: يكوف فيها الدنتج غتَ قادر على مرحلة التدىور -1-2-4
الزبائن لو, و بالتالر إقبالذم على منتجات أخرى ب يلة أو ج ي ة برقق منافع  ىتماـإو يقل  لطفاضبالإ

 أفضل. 

 دورة حياة المنتج  :(1-1) الشكل رقم

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

 اكر العسكري, التسويق م خل إستًاتيجي للبيئة التسويقية و سلوؾ الدستهلكتُ : أبض  شالمصدر 

 .159, ص2000و الدزيج التسويقي, دار الشروؽ, الأردف, 

 الدبيعات                                                                                            

 

  النمو الت ىور
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 الفوائ  شخص ما مقابل الإستفادة من الدزايا وي فعها  التييعرؼ على أنو "تلك القيمة السعر : -2
 1."ىتماموإبسثلها السلعة أو الخ مة موضوع 

 يعرؼ كذلك بأنو "لؽثل لرموعة القيم التي ي فعها الدستهلك و يعتبرىا الأساس في الحصوؿ على الدنافع  

يقوموف بإجراء الدوازنة و ذلك من خلاؿ  ستخ امو للخ مة. و أف الأفرادإالسلعة أو  متلاكوإمن خلاؿ 
 باع عن ما لؽتلك الدنتج و يتحقق ىذا الإش الد فوعة و كمية الإشباع الدتحقق,مقارنة كمية النقود 

 .2الخصائص التي يبحث عنها الدستهلك و يرغب في الحصوؿ عليها"

 : 3أىداف التسعير -2-1

 في العمل ستمرارىاإ: ىو الذ ؼ الأساسي للمؤسسة, إذ أف لصاحها في السوؽ يعتٍ بقائها و  البقاء -

 إذ يع  ى ؼ البقاء أكثر ألعية من برقيق الأى اؼ.

 : إذ تسعى الدؤسسة إلذ برقيق ىذا الذ ؼ لسلعها مفتًضة تق يرىا الدسبق للطلب  احتعظيم الأرب -

 على سلعها.

بعض الدؤسسات تضع أسعارىا لتعظيم العائ  الدتحقق من الدبيعات و ىذا تعظيم العائد الحالي :  -
 الذ ؼ يرتبط بح  كبتَ مع ق رة الدؤسسة على تق لص حجم الطلب الدتوقع على سلعها.

الدؤسسات إلذ تعظيم ع د الوح ات  بعضتسمى بالحصة السوقية فتسعى  عظيم نمو المبيعات :ت -
 لأنها ترى فرصة بزفيض التكلفة الواح ة من خلاؿ زيادة الدبيعات ما يؤدي إلذ زيادة الأرباح. الدباعة

ترتبط  : القيادة لبعض الدؤسسات عن طريق نوعية السلع الدتعامل بها, إذ قيادة نوعية السلع -
 سياستها السعرية مع النوعية, فإنها تضع أسعارا مرتفعة قياسا بالدنافستُ لتميز منتجها عنهم.

 

 

                                                             
;Ed de boeck  ; 2éme Ed ; agir) Marketing ( lessentiel pour comprendre; déciderMarc Vandercammen; 1

université ;2006 ; p354. 
 .146, ص2006لتوزيع, عماف, الأردف, , دار الدناىج للنشر و ا1, طإدارة التسويقلزمود جاسم الصمي عي, ردينة عثماف يوسف, 2
 .259, ص2002, دار الجامعة للنشر, الإسكن رية, مصر, 1, الطبعةأساسيات التسويقعب  السلاـ أبو قحف, 3
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 العوامل المؤثرة في تحديد السعر :  -2-2

أي تلك النفقات التي تصرؼ في إنتاج لستلف الدنتجات و تسويقها  :التسويقتكاليف الإنتاج و  -
 ...(ت)الي  العاملة, الدواد الأوليةلدستعمل الصناعي, فهذه النفقاحتى تصل إلذ الدستهلك النهائي أو ا

 تلجأ لع ة طرؽ  أنهاإلا  لذا تأثتَ كبتَ على قرارات الأسعار النهائية بالرغم من صعوبة التحكم فيها,

 و البقاء في السوؽ أطوؿ م ة لشكنة.  ستمرارالإو ذلك من أجل 

 ستطاعتإالتي تشبع حاجاتو و رغباتو بالتالر كلما : يبحث الزبوف عن الدنتجات  طلب الزبون -

 الدؤسسة تلبية حاجة الزبوف برظى بكثرة الطلب على منتجاتها, فعامل الطلب لو تأثتَ كبتَ على 

 السعر, يكوف ىذا الأختَ مرتفعا إذا كاف الزبائن يطلبوف أحجاـ كبتَة من الدنتجات, و ينخفض السعر

 إذا كاف حجم الطلب منخفضا.

 التوزيع : -3

على أنو "لرموع الأنشطة التي تتم منذ الوقت الذي ت خل فيو السلعة بشكلها  التوزيعيعرؼ  
 .1الإستعمالر إلذ الدخزف حتى الوقت الذي يستعملها فيو الزبوف"

 يعرؼ على أنو "العملية التي يتم من خلالذا نقل السلع و الخ مات من مكاف إنتاجها إلذ مكاف 

 2. "تعمالذاسإأو  ستهلاكهاإ

 أىداف التوزيع : -3-1

 توفتَ السلعة للمستهلك عن  الحاجة إليها. - 

 للطلبات. ستجابةلإامراعاة عنصر الإطار الزمتٍ من حيث سرعة  - 

 نقل و خزف السلعة و الدشاركة في برمل الدخاطر. - 

 الصمود أماـ الدنافسة و المحافظة على الحصة السوقية. - 

                                                             
10éme Ed; Paris; p496. Marketing management;Philipe Kotler et B Dubois; 1 

 .183, ص2006, دار الحام , عماف, الأردف, معاصرة, التسويق مفاىيم نظاـ موسى سوي اف, شفيق إبراىيم ح اد2
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 :1 عناصر التوزيع -3-2

: عن ما تكوف أماكن الإنتاج بعي ة عن أماكن تواج  الزبائن يكوف من الضروري  النقل -3-2-1
السلع الدنتجة حتى تصبح قريبة من  نتقاؿإعن كيفية  يبحثعلى الدسوؽ القائم على عملية التوزيع أف 

 يلي : الزبائن الدسته فتُ أو المحتملتُ. و لؽكن التمييز بتُ وسائل النقل في ما

 : من بتُ وسائل النقل البري :النقل البري  -أ

 صنف ىذه الوسيلة بأنها تستخ ـ في نقل الدنتجات لدسافات طويلة : ت السكك الحديدية -

 ...لية, الدنتجات نصف مصنعةمثل: الدواد الأو 

 : تستخ ـ في نقل الدنتجات للمسافات القصتَة مثل: السلع الجاىزة.السيارات و الشاحنات -

 تستخ ـ في نقل الدنتجات للمسافات الطويلة ج ا مثل : السلع ذات الوزف نقل البحري :ال -ب

 و الحجم الكبتَ.

 : بستاز ىذه الوسيلة بالسرعة الفائقة, و الشحن لدسافات طويلة ج ا. النقل الجوي -ج

ة الدواد التي في حرك ستمراراإ: تعتبر ذات تكلفة منخفضة, كما أنها أكثر الوسائل  بالأنابيبالنقل  -د
 .الخأو توقف مثل : النفط الخاـ, الغاز, الداء... نقطاعإتنقلها دوف 

: لا لؽكن لعملية النقل أف تتم إذا لد بسر الدنتجات على الدخازف, فهو وسيلة التخزين  -3-2-2
 بالدوجودات لفتًة زمنية و المحافظة عليها و من ثم توفتَىا عن  الحاجة. حتفاظالإ

 الترويج:-4

التسويقي و يعرؼ بأنو "التنسيق بتُ جهود البائع في إقامة منافذ  ىو العنصر الرابع من عناصر الدزيج و 
 .2للمعلومات و في تسهيل بيع السلعة أو الخ مة أو في قبوؿ فكرة معينة"

 تصاؿإو يعرؼ كذلك بأنو "النشاط الذي يتم ضمن إطار أي جه  تسويقي, و ينطوي على عملية  
 3. إقناعي"

                                                             
; p333. ;2000 ; Paris ; 6éme Ed ; Mercator dalloz et D.Lendon LendrevieJ.

1 
 .190, ص2009عمر وصفي عقيلي, قحطاف العب لر, بض  الغ ير, دار زىراف للنشر و التوزيع, عماف, 2
 .338, صجع سبق ذكرهمر زكريا عزاـ, عب  الباسط حسونة, مصطفى الشيخ, 3
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 1، وىي:عناصر الدزيج التًولغيويتألف التًويج من ع ة عناصر تسمى  

 أداة تسويقية لتوصيل الأفكار و الدعلومات و الخ مات إلذ بصاعة ما )معينة(. : الإعلان -

 متبادلتُ بتُ البائع و الدشتًي. بذاىتُبإالدباشر  تصاؿالإ: نشاط ترولغي قائم على البيع الشخصي -

 حوافز مادية قصتَة الأجل تق ـ للوسطاء الدوظفتُ و العملاء لتحفيز قرار الشراء.ت:تنشيط المبيعا -

 نشاط قائم على أساس التشاور و التخطيط و الإسناد. العلاقات العامة: -

 لزاولة التأثتَ في الشخصية و التحكم في سلوؾ الأفراد.الدعاية: -

 ك بالسلعة أو الخ مة.أج  الأنشطة التًولغية ى فو تعريف الدستهل النشر: -

وىم بصيع الأفراد الذين يؤدوف دورا إنتاجيا أو تشغيليا في مؤسسات الخ مة، فهم يقوموف الناس:  -5
بإلصاز الخ مة أو أدائها بالإضافة إلذ دورىم في بيع الخ مة كما يقص  بالناس تلك العلاقات التفاعلية 

دراكات الألعية في قطاع الخ مات حيث أف إمن الخ مة أنفسهم والتي تع  غاية  نالدستفاديبتُ 
 الآخرين. نالدستفاديالدستفي  حوؿ جودة الخ مة ق  تتشكل وتتأثر بفعل 

تتضمن البيئة الدادية: الأثاث، اللوف، ال يكور، الضوضاء، وكذلك السلع التي الدليل المادي:  -6
أشياء ملموسة  جتَ السيارات(، وتسهل عملية تق لص الخ مة ) مثل السيارات التي تستخ مها شركة لتأ

أخرى ) مثل الشارات التعريفية التي تستخ مها شركات الطتَاف على عفش الدسافرين للتعريف بها( 
 وغتَىا.

سبة لدؤسسات الخ مة، مثل إف الكيفية التي يتم من خلالذا تق لص الخ مة تع  حاسمة بالنالعمليات:  -7
، نالدستفاديؤسسة تق لص الخ مة لضماف تق لص الخ مة إلذ والسياسات الدتبعة من قبل م الإجراءات

 اكيفية توجيه ختيار الدمنوحة للقائمتُ على تق لص الخ مة وحرية التصرؼ أو الإ فق النشاطات، ووت 
عملها تؤثر تأثتَ  آلياتزىم على الدشاركة في عملية تق لص الخ مة أي أف أنظمتها و يفبر و نلمستفاديل

 لخ مات.بارز على تنفيذ ا

                                                             
 .33، صمرجع سابقبضي  الطائي وآخروف، 1
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 .تصالالإتكنولوجيا المعلومات و المبحث الثاني: 
ذلك الدؤسسات، حيث الدعلومات قوة مؤثرة تتحكم في لستلف نواحي الحياة بدا في  أصبحتلق   

أصبحت لستلف عمليات و نشاطات الدؤسسة تعتم  إلذ ح  كبتَ على حجم ونوعية الدعلومات الدتوفرة 
منها دوف توفر  ستفادةالإوبززين الدعلومات و برليلها ونشرىا و لذا، فلا تستطيع أي مؤسسة بصع 

 بتكارالإمن أوجو  تصاؿالإتعتبر تكنولوجيا الدعلومات و تقنيات ح يثة و متطورة. حيث و أساليب 
يلي سنتطرؽ إلذ تكنولوجيا  فيما فيو. و ستخ متوإا لدا ق متو من إب اع في المجاؿ، وما ذالتكنولوجي و ى

 .تصاؿالإو الدعلومات 

 المطلب الأول: تكنولوجيا المعلومات.
ذ القرارات ساسي في لستلف الدنظمات، فهي تساىم في تسهيل إبزاتعتبر تكنولوجيا الدعلومات المحرؾ الأ 

 فوائ  تكنولوجيا الدعلومات. مكونات و الدناسبة، حيث سنتطرؽ إلذ كل من تعريف و

 أولا: تعريف تكنولوجيا المعلومات.

 ع ي  من التعاريف لتكنولوجيا الدعلومات سوؼ يتم عرض بعض منها:وردت ال

لؽكن تعريف تكنولوجيا الدعلومات بأنها:" لرموعة من النظم و القواع  التطبيقية و أساليب العمل التي  
دراسات مبتكرة في لرالات الإنتاج و الخ مات كونها  تستقر لتطبيق الدعطيات الدستح ثة لبحوث و

الخبرات الدكتسبة و التي بسثل لرموعة الوسائل و الأساليب الفنية التي  ظم للمعرفة والتطبيق الدن
 1يستخ مها الإنساف في لستلف نواحي حياتو العملية وبالتالر مركب الدع ات و الدعرفة الإنسانية."

 2كما تعرؼ أيضا:" أدوات ووسائل لجمع الدعلومات وتصنيفها وبرليلها وتوزيعها." 

"ىي تقنيات الدعلومات الدعتم ة على أنظمة الدعلومات المحوسبة  تكنولوجيا الدعلومات بأنها تعرؼ أيضا 
مهمات  تصميم الذياكل الإدارية و بزاذ القرارات، وو أداتها في إ الإدارةفهي قوة رئيسية للمنظمة و 

 3العمل الوظيفي في لستلف الدنظمات ذات النشاط العالدي."

                                                             
 .45، ص2013أطروحة مق مة لنيل شهادة ال كتوراه، علوـ الإعلاـ و الاتصاؿ، جامعة الجزائر، أثر استخدام التسويق عبر الانترنت على المؤسسات،وردة بض ي، 1
 .47ص نفس المرجع السابق.2
 .23،  ص2010مؤسسة الوراؽ للنشر والتوزيع، الأردف،  علومات في منظمات الأعمال الاستخدامات و التطبيقات،تكنولوجيا الماللامي و البياتي، 3
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 لتقاطبإ التكنولوجيا الح يثة للقياـ ستعماؿإتكنولوجيا الدعلومات ىي: "  عتبرإأما ىذا التعريف فق   
 1يصاؿ الدعلومات في شكل معطيات رقمية، نص، صوت، أو صورة." إ و ستًجاعو إبززين  ومعالجة و

التقنيات التي  من خلاؿ التعاريف السابقة لؽكن تعريف تكنولوجيا الدعلومات بأنها: " بصيع الوسائل و 
 ستًجاعهاإ ومعالجتها، تماشى مع بصيع أنواع البيانات من خلاؿ بصعها، برليلها، تنظيمها، حفظها، ت

القرارات و حل  بزاذإمعلومات لؽكن من خلالذا  إلذلها في الوقت الدناسب بطريقة آلية بع  بروي
 الدشكلات.

 مكونات تكنولوجيا المعلومات. ثانيا:

 ع تقنيات ىي:تتكوف تكنولوجيا الدعلومات من أرب

 نقلها  بززينها و خاؿ الدعلومات ودتشمل الدع ات الدستخ مة لإ والمكونات المادية:  -1

ما يرتبط بها من أجهزة التي  كما أنها تتضمن الحاسبة و  نللمستفاديو بثها  ستقبالذاإ ستًجاعها وإ و
ى بالدكونات الدادية، إذ بسثل يسم غتَىا و الشاشة و تضم وح ة الدعالجة الدركزية و اللوحة الأساسية و

سرعتها لرالا واسعا للتطورات التكنولوجية  ق راتها على معالجة البيانات و و برستُ ذاكرة الحاسوب
مص را أساسيا لد ة التطورات  تصالاتالإو شركات الحاسبات  الدهن سوف و يع  العلماء و الح يثة، و

 الذائلة.

تقوـ بدختلف  إدارة الدكونات الدادية و  تعمل على تشغيل والتيتعتٍ برامج الحاسوب  البرمجيات: -2
تنقسم  لألعيتها أصبحت تكنولوجيا أساسية لتشغيل الحاسوب كما في البرلريات و التطبيقات، و

 :إلذبرلريات الحاسوب 

التي  تنظيمو ويهم ىذا النوع برامج التشغيل و تعتبر ضرورية لتشغيل الحاسوب ومجيات النظام: بر  -أ/
تعتبر  ي عبارة عن سلسلة البرامج التي تع  من قبل الشركة الدصنعة للحاسوب و بززين فيو داخليا وى

 جزء لا يتجزأ من الحاسوب نفسو.

 ى حيعازات الدكتوبة بإتٌ بتًبصة التعليمات و الإالتي تعوىي لرموعة البرامج برمجيات التأليف:  -ب/
 2.لذ لغة الآلةلغات برلريات الدستوى العالر إ

                                                             
 .20، ص2012دار الصفاء للنشر و التوزيع، عماف،  نظم إدارة المعلومات،ىاشم فوزي العبادي و جليل كاظم العارضي، 1
  .169، ص2007ىج للنشر و التوزيع، عماف، الأردف، ، دار الدنا1الطبعة إدارة التكنولوجيا،قاسم اللامي، 2
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وىي برامج مع ة لتشغيل عمليات معينة ذات طبيعة نشيطة بحيث لؽكن البرمجيات التطبيقية:  -ج/
تي بر ث بصورة تسلسلية ح اث تغتَات، وتشمل ىذه البرامج على كافة التعليمات التطبيقها مع إ
 كيفية تنفيذىا. عالجة اللازمة للبيانات وعمليات الد

 قواعد البيانات: -3

وسائل بززين البيانات مثل  بيانات مرتبطة مع بعضها أو معلومات الدخزنة على أجهزة ووىي لرموعة  
ق  تكوف قواع  البيانات متعلقة  الأقراص الدرنة أو الأشرطة و مشغل الأقراص الصلبة للحاسبة و
تتعلق بيانات  الأوقات القياسية لأنواع لستلفة من العمليات و بسجلات الدخزوف في الشركة، و

تتوفر قواع  بيانات مباشرة على شكل  غتَىا، و حتياجات الزبائن وتكاليف أو معلومات بزص إبال
قسم آخر من قواع  البيانات بذمع على  الدخزوف، و أسعار السوؽ و ، وقتصاديةإت مؤشرا أرقاـ و

الدواضيع الدنشورة في  الظروؼ الجوية و أساس مواضيع أو كلمات مثل: معلومات عن الطقس و
 حف والمجلات.الص

 بعيدة المدى: تصالاتالإ -4

كثر ألعية فهي أدوات أو وسائل ىي الدكوف الأختَ لتكنولوجيا الدعلومات كما يعتق  البعض بأنها الأ و 
 مكوناتها الأخرى التي تكوف الشبكات الألياؼ الصوتية و عن بع  مثل: الذواتف، الفاكس، و تصاؿالإ

 بأي موقع بصورة مباشرة  تصاؿالإلدستخ مي أجهزة الحاسوب  لدمكنلكتًونية التي جعلت من االإ

 1أي موقع آخر. ي مستخ ـ آخر للحاسوب وبأ تصاؿالإ و

 2.فوائد تكنولوجيا المعلومات ثالثا:

 تعمل على تطوير أدوات الإدارة العليا عن طريق تنظيم كفاءات الدستخ متُ. -

 تسمح بالتواج  في كل مكاف. -

 للمؤسسة.برستُ التوظيف ال اخلي  -

 التًكيز على الدهاـ الأساسية. الإدارية و الأعماؿالعمل على تقليص  -
                                                             

 .نفس المرجع السابق1
مذكرة ماجستتَ، العلوـ التجارية، بزصص بذارة دولية،  دور تكنولوجيا المعلومات والاتصال في تحقيق المزة التنافسية في المؤسسة الاقتصادية الجزائرية،لزم  رفرافي، 2

 (.26-25، ص ص)2014جامعة لزم  خيضر بسكرة، الجزائر،
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 الدنتجات. تطوير الخ مات و الكفاءة و برستُ الإنتاجية و بسثل أداة لتخفيض الدصاريف و -

 التوزيع. تعطي التفاعل مع برركات الدتنافستُ بدسايرة تطورات الح يثة التي بسس طرؽ الإنتاج و -

تساىم في تق لص  كذا التفاعل مع برركات الدتنافستُ، كما التج ي  و و بتكارالإتساع  على  -
 لغاد أسواؽ ج ي ة بسرعة أكثرإ ية والعملاء لخلق ميزة تنافس حتياجاتإعروض تتماشى مع 

 و بشن أقل.    

 تسمح بتق لص الخ مة للزبوف على أكمل وجو. -

 نفتاح على المحيط. خلق الإية مع الدوردين وتساىم فينشاء علاقات مثالبسكن من إ -

توفتَ الدواد الأولية اللازمة لشا لؼلق  تساىم في بذميع الدؤسسات لتسهيل تسويق الدنتجات و -
 لرالا فسيحا للتعامل فيما بينها.

 تع  الوسيلة الأمثل لإدارة الدؤسسات الكبتَة ذات الفروع. -

 ارجية.لكتًونية وكذا العمل مع فرؽ خلتجارة الإبسنح فرصة لتوسيع ا -

بسثل وسيلة ىجوـ ومنافسة بالنسبة للمؤسسة، إذ تسمح بالخروج من الأسواؽ المحلية إلذ  -
 الأسواؽ العالدية. 

 .تصالالإالمطلب الثاني: 
ليو جعلتو يتطور بتُ الأفراد وأف الحاجة إ جتماعيةإأبرز العوامل التي أنشأت علاقات من  تصاؿالإيعتبر  

تبادؿ  النشاطات فيما بينهم من خلاؿ و عماؿالأتنسيق  يم وأكثر حيث لؽكن الأفراد من تنظ
بحيث سيضم ىذا الدطلب مفهوـ  .ؿتصاالإأختَا مضموف  التي تكوف أولا و والدعلومات و الأفكار 

 أنواعو و عناصره. و تصاؿالإ

 .تصالالإتعريف  أولا:

 ـستخ ابإسل إلذ مسته ؼ لذا إرساؿ رسالة معينة من مر يعرؼ على أنو:" العملية التي يتم من خلا 
 1لز دة." تصاليةإمن خلاؿ وسائل  أكثر من أسلوب و

                                                             
 .253، ص2000دار الوائل للنشر والتوزيع، الأردف،  سلوك المستهلك،لزم  إبراىيم عبي ات، 1
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الدعالش والأفكار من شخص إلذ آخر أو  كما يعرؼ:" ىو العملية التي يتم من خلالذا نقل الدعلومات و 
 1."جتماعيإفي أي بصاعة من الناس ذات نشاط  آخرين بصورة برقق الأى اؼ الدنشودة في الدنشأة أو

تبادؿ الدعلومات الخاصة بالدنظمة داخلها  في الدنظمة بأنو:" عملية نقل و تصاؿالإعرؼ أيضا ي و 
ذلك يساع   بتُ أعضاء التنظيم، و الرغبات و بذاىاتالإ وىو وسيلة تبادؿ الأفكار  ها، ووخارج
يك ر من خلالو لػقق الرئيس الأعلى و معاونوه التأثتَ الدطلوب في بر التماسك و و رتباطالإعلى 

 2داة ىامة لإح اث التغيتَ في السلوؾ البشري."الجماعة لضو الذ ؼ، كما أف الإتصاؿ أ

وضع الأفراد  ىو الذي يهتم بالدسالعة أو الدشاركة في تكوين لغة واح ة، و تصاؿالإيعرؼ كذلك :"  و 
 3على علاقة فيما بينهم و بنشر الدعلومات لذم لتسهيل و تشجيع تبادلذا في نفس الوقت."

 ىو عملية نقل الدعلومات والآراء  تصاؿالإعاريف السابقة لؽكن القوؿ بأف عليو من خلاؿ الت و 

 الأفكار من شخص إلذ آخر بغرض خلق الفهم اللازـ في تفكتَ الشخص الذي يتلقى الرسالة. و

 .تصالالإأنواع  ثانيا:

ال اخلي مع  تصاؿالإعن طريق ذاتو، أي  بتُ الفرد و الذي يتم تصاؿالإىو  والذاتي:  تصالالإ -1
كل فرد لؽر بهذه  التصور. و دراكية ال اخلية كالتفكتَ، التخيل ولذات و يشمل العمليات العقلية الإا

 4معتُ. بذاهإقرارىا أو  بزاذإما يكوف بص د الإشهار عن رأي أو العملية عن 

 الأشخاص وف بتُوجها لوجو ولؽكن أف يك أو أكثر يتم بتُ شخصتُ والشخصي:  تصالالإ -2

 غتَ مباشر. و ىو نوعاف مباشر و الحاسوب, بتُ الفرد و تصاؿالإو الآلة كما لػ ث في  

تصاؿ الذي يتم بتُ شخص وع د من الأشخاص الدتواج ين في ىو الإ والجماعي:  تصالالإ -3
 عادة يوج  تعارؼ بتُ الدرسل ولرموعة الدستقبلتُ. الدكاف نفسو و

التنظيمي أو الإداري تلك الوسائل التي تستخ مها الدؤسسة  تصاؿبالإويقص  داري: الإ تصالالإ -4
 1أو الد يرين أو الأفراد العاملتُ بالدؤسسة لتوفتَ معلومات لباقي الأطراؼ الأخرى.

                                                             
 .14، ص2010، دار أسامة للنشر والتوزيع، عماف، الأردف، 1الطبعة الاتصال و التسويق بين النظرية والتطبيق،أبض  النواعرة، 1
 .39، ص2009دار الصفاء للنشر والتوزيع، عماف،  الأعمال، الاتصال الفعال في إدارةمناؿ طلعت لزمود، 2
 . 153، ص2008، تربصة نبيل جواد، لر  الدؤسسة الجمعية لل راسات و النشر و التوزيع، بتَوت، لبناف، 1طبعة إدارة الموارد البشرية،جاف مارؾ أوناؿ،  3
 .37ص، 2015م  للنشر و التوزيع، عماف، الأردف، ، دار الحا3، الطبعةالاتصالات التسويقية و الترويجثامر البكري، 4
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 دارة إلذ نوعتُ:التي تتم في لزيط الإ تصالاتالإلؽكن تصنيف 

لصاز الأعماؿ الدخطط تها داخل الدنظمة لإومات و مناقلو تتمثل بت فق الدعلالرسمي:  تصالالإ -أ/
 الرسمي بل الدنظمة و إدارتها لصياغة الشكل الحقيقة الإجراءات الدعتم ة من ق التي تعتٍ فيو لذا، 

لصاز ماىو لأفراد العاملتُ في الدنظمة لضو إالقرارات و توجيو ا بزاذإ بذاهبإذلك  و الدنطقي لعملها، و
لستلفة تتوافق و تبرز  بذاىاتإالرسمية داخل الدنظمة  تصالاتالإكة طلوب و لسطط لذم. و تأخذ شبم

بذاىات الدنظمة و لكن في الغالب تأخذ الإألعية و دور كل واح ة منها بحسب طبيعة و مهاـ عمل 
 2التالية:

 نوعتُ: إلذالرأسية وتنقسم  تتصالاالإ -1 

 الصاع . تصاؿالإ -أ 

 النازؿ. تصاؿالإ -ب

 فقية ويقص  بها تلك التي تتم بتُ موظفي الدستوى الإداري الواح .الأ تصالاتالإ -2 

و ىي تعبتَ عن شيوع العلاقات الشخصية و بعي ا عن الأطر الرسمية التي غير الرسمي:  تصالالإ-ب/
كونها خروج عن الدألوؼ في بركم الدستويات التنظيمية في داخل الدنظمة و التي ترى إدارة الدنظمة في  

ىو وجود الجماعات  تصالاتالإلعل ما يشجع على شيوع ىذه  , وداخل الدنظمة تصاؿصيغ الإ
، أو الآخرينلذ فئات أو شرائح أو معتق ات معينة لؼتلفوف بها عن غتَة داخل الدنظمة و التي تنتمي إالص

 الدختلفة، أو لؽكن أف تصاؿالإصة الخروج عن السيطرة لعمليات أف الدنظمة من السعة بحيث تتاح فر 
ف لشا يستوجب في بعض الأحيا تصالاتالإ ث في ظل ضعف نظاـ الرقابة الإدارية أو ضعف فاعلية بر

 3لدقتضيات العمل. تصاؿالإالخروج عن الأطر الرسمية في 

 .تصالالإعناصر  ثالثا:

 في شكل لظوذج: تصاؿالإلؽكن التعبتَ عن عناصر عملية  بصفة عامة

                                                                                                                                                                                         
رسالة ماجستتَ، بزصص علوـ بذارية،كلية العلوـ الاقتصادية، جامعة الدسيلة،   تكنولوجيا المعلومات والاتصال وأثرىا على إدارة الموارد البشرية،عب  الربضاف القري، 1

 ،2007الجزائر، 
 .47ص ،مرجع سابقثامر البكري، 2
 .48، صالسابق نفس المرجع3
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 .تصالاتالا(: النموذج المبسط في 2-1)رقم شكل ال

 

 

 

 

 

 .37التسويقية والتًويج، ص الاتصالاتثامر البكري، المصدر: 

  :يتضح من الشكل أف النموذج يتكوف من ثلاثة عناصر أساسية تتمثل في 

 ىو مص ر الرسالة الدطلوب نقلها إلذ الدرسل إليو. والمرسل:  - 

 تسليمها للمرسل إليو.ىي لرموعة الدعالش الدطلوب إرسالذا أو  والرسالة: - 

 ىو الدتلقي للرسالة أو الطرؼ الدطلوب أف تصل إليو. و المرسل إليو: - 

تنقل ىذه الرسالة و ىناؾ الع ي  من  وسيلةو لكي تصل الرسالة إلذ مستقبلها لا ب  من وجود  - 
 .تصاؿالإبية، البصرية تستخ ـ في عملية الوسائل السمعية، الكتا

من  ستجابةالإالتي تؤشر إلذ حقيقة  الت ذية العكسيةىو  و تصاؿالإل لعملية إضافة إلذ عنصر مكم -
 التي ب أت من الدرسل وصولا إلذ الدستلم. تصاؿالإعملية 

 .تصالوالإالثالث: تكنولوجيا المعلومات المطلب 
اؿ شه ت الآونة الأختَة تطورات سريعة في كافة المجالات، وأبرز ىذه التطورات التي يشه ىا المج 

العمليات خاصة ما تعلق منها  التكنولوجي حيث ظهرت التكنولوجيا كعامل مؤثر في كافة الأنشطة و
بالإضافة  تصاؿالإ ولتعريف لتكنولوجيا الدعلومات يلي سنتطرؽ  معالجتها و بثها، و فيما بالدعلومات و

 البنية التحتية لذا. لذ خصائصها وإ

 

 الدرسل

 ذية العكسيةالتغ

 الرسالة الدرسلإليو
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 .تصالوالإتعريف تكنولوجيا المعلومات  أولا:

ما جاء في ىذه  بناءا على ، وتصاؿالإ وت مفهوـ تكنولوجيا الدعلومات تع دت التعاريف التي تناول 
 لذ تعريف شامل:التعاريف سنتطرؽ إ

عناصر ال واسعة من الق رات، الدكونات و نطلاقةإبأنها: "  تصاؿالإ وتعرؼ تكنولوجيا الدعلومات  
الدعرفة الدعلومات، فضلا عن دورىا في تأمتُ  وزيع البيانات وت و ستًجاعإالدختلفة في خزف، معالجة، 

 1الدعرفة التكنولوجية." و تصاؿالإالنظم المحاسبية، شبكات  تزاجمإالدطلوبة التي ىي صنيعة 

كنولوجيا الح يثة، التي تسهم الت ستخ اـإ( بأنها:"carter &sinclairيعرفها سنكلتَ و كارتر ) و 
 2ستًجاعها وإعادة بثها إلذ الجهات الدعنية بالشكل و التوقيت الدناسبتُ."زينها، إالبيانات، بز لتقاطإفي 

بززين الدعلومات في  نقل و كما تعرؼ أيضا:" بأنها بصيع أنواع التكنولوجيا الدستخ مة في تشغيل و 
شبكات الربط وأجهزة  و تصاؿالإوسائل  تشمل تكنولوجيا الحاسبات الآلية و شكل إلكتًولش، و

 3تصالات."الدع ات التي تستخ ـ بش ة في الإ غتَىا من فاكس وال

 كمبيوتر و  الأجهزة اللازمة لدعالجة الدعلومات من أجهزةأيضا بأنها: " لرموعة الدوارد و  لؽكن تعريفها 
 4عرضها." و ستًجاعهاإشبكات ضرورية لإنتاج ىذه الدعلومات و توزيعها و  برامج و

 البرلريات  عة الأجهزة وعلى أنها لرمو  تصاؿالإ وجيا الدعلومات ن تعريف تكنولو لشا سبق لؽك 

علومات اللازمة الد البيانات و ستًجاعإ ولذا بززين و معالجة التقنيات التي يتم من خلا الأفكار و و
 .تصاؿالإلتسهيل عملية 

 

                                                             
، 2005، دار الديسرة للنشر والتوزيع، عماف الأردف، 1الطبعة نظم المعلومات الإدارية وتكنولوجيا المعلومات،، إبراىيم قن ليجي عامر وعلاء ال ين عب  القادر جنابي1

 .65ص
 .3، ص2011، الأردف، دار اليازوري للنشر والتوزيع، عماف، 1الطبعة تحسين فاعلية الأداء المؤسسي من خلال تكنولوجيا المعلومات،عب  الكرلص وصفي الكساسبة، 2
الدلتقى ال ولر الثالث حوؿ تسيتَ مؤسسات الدعرفة للركيزة الج ي ة والتح ي التنافسي تكنولوجيا الإعلام و الاتصال والتنمية الاقتصادية، بن سعي  لزم  و لحمر عباس، 3

 .287، ص2005، بسكرة، الجزائر، نوفمبر للمؤسسات والاقتصاديات، جامعة لزم  خيضر
مذكرة ضمن متطلبات نيل شهادة ماستً،)غتَ منشورة(  الصيرفة الالكترونية كأىم أوجو تكنولوجيا الإعلام والاتصال وواقعها في البنوك الجزائرية،بن زينب ختَة، 4

 .10، ص2013بزصص تأمينات وبنوؾ، جامعة إبن خل وف، تيارت، الجزائر، 
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 :تصالالإ وخصائص تكنولوجيا المعلومات ثانيا:

  الدكتوبة و ى الدعلومات الرقمية لح يثة على الحصوؿ علا تصاؿالإ وتعمل تكنولوجيا الإعلاـ  

  كتشافهاإ بدا أف ىذه التكنولوجيا الح يثة نشرىا و بززينها و معالجتها و الصوتية و اللاسلكية و و

ما تطرحو عليو من ج ي  من أجل يتابع كل  تطويرىا يكوف دائما في صالح الإنساف الذي يساير وو 
 تتميز بها تكنولوجيا الإعلاـ ىناؾ بصلة من الخصائص التي  تو اليومية وستفادة منها في حياالإ

 :ىي الح يثة و تصاؿالإ و

س الوقت، مرسل في نف ه التكنولوجيا لؽكن أف يكوف مستقبل وذأي أف الدستعمل لذالتفاعلية:  -1
التفاعل بتُ ىو ما يسمح بخلق نوع من  يستطيعوف تبادؿ الأدوار، و تصاؿالإفالدشاركوف في عملية 

 الدؤسسات. الأفراد و

الح يثة برولذا من توزيع رسائل بصاىتَية إلذ الديل إلذ  تصاؿالإعلى وسائل  ذيؤخما اللاجماىيرية:  -2
 تصنيفها لثلاث بصاعات نوعية أكثر بزصصا. بر ي  صفة ىذه الرسائل و

لا  سب للفرد الدستخ ـ وفي وقت منا ستقبالذاإ وتعتٍ إمكانية إرساؿ رسائل  واللاتزامنية:  -3
لكتًولش ترسل ت نفسو، فمثلا في نظاـ البري  الإتتطلب من كل مشارؾ أف يستخ ـ النظاـ في الوق

 .ي وقت دوف الحاجة إلذ وجود مستقبل للرسالةأالرسالة إلذ مستقبلها في 

من أي  تصاؿلإامنها في  ستفادةالإكثتَة لؽكن لدستخ ميها   تصاليةإفهناؾ وسائل قابلية الحركة:  -4
 نتقاؿ من الأجهزة الثابتة إلذ الدتنقلة.تو مثل: الذاتف النقاؿ، بدعتٌ الإمكاف إلذ آخر أثناء حرك

على نقل الدعلومات من وسط لآخر كالتقنيات التي  تصاؿالإىي ق رة وسائل  وقابلية التحويل:  -5
الحاؿ في أنظمة التليتيكس ويبرز العكس كما ىو  لؽكنها برويل الرسالة الدسموعة إلذ رسالة مطبوعة و

 1.التًبصة للمواد الدرئية كما ىو الحاؿ في بعض المحطات التلفزيونية ىذا أيضا في أنظمة ال بلجة و

الدتنوعة الصنع بغض النظر عن البل   تصاليةالإالربط بتُ الأجهزة تعتٍ إمكانية  وقابلية التوصيل:  -6
 من تكنولوجيا التنوع إلذ تكنولوجيا التكامل. نتقاؿبالإىذا ما يعبر عنو  فيو الصنع و الذي تم

                                                             
كرة ماستً، بزصص وسائل الإعلاـ والمجتمع، كلية العلوـ ذ م تكنولوجيا الإعلام والاتصال في المؤسسة الإستشفائية العمومية،ة ص يقة و مغراوي نعيمة، بن خول1

 .26، ص2017الاجتماعية، جامعة عب  الحمي  بن باديس مستغالز، الجزائر، 
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جتماعية، إكل طبقة داخل   حوؿ العالد و تصاؿالإيعتٍ بو تغلغل وسائط  و: نتشارالإالشيوع و  -7
 1.من الدعق  إلذ البسيط تتجو من الفخم إلذ الصغتَ و تصاؿالإفتكنولوجيا 

في ظل ىذه الثورة إلذ وسائل صغتَة لؽكن نقلها  تتجو الوسائل الجماىتَية التوجو نحو التص ير: -8
 2.ظروؼ مستهلك ىذا العصر الذي يتميز بكثرة التنقل والتحرؾ لائميمن مكاف لآخر وبالشكل الذي 

إف صناعة ىذه التكنولوجيا تتسم بالتًكيز الش ي  حالا في ع د لز ود من ال وؿ : حتكاريةالإ -9
 يؤدي ىذا التًكيز إلذ السيطرة الدطلقة ية متع دة الجنسيات، ومن الشركات العالد الصناعية الكبرى و

 3.حتكاريةالإلذذه الشركات 

 :تصالوالإالبنية التحتية لتكنولوجيا المعلومات  ثالثا:

 يلي: تصالات على مانية التحتية لوسائل الإعلاـ و الإتشمل الب

البتٌ  ا لا لؽكن إطلاقا لباقي الأسس والتي من دونه ىي الأساس الأوؿ لبناء الدفهوـ و و البيانات: -1
بطة فيما تًاهي عبارة عن تنظيم منطقي لمجموعات من الدلفات الدأف تعمل أو أف تقوـ لذا قائمة أصلا. ف

بينهما، حيث تكوف البيانات فيها متكاملة بعلاقات معينة، يصبح معها من السهولة بدكاف إلغاد 
تكوف البيانات فيها مرئية ولسزنة بطريقة لظوذجية يتم فيها  الدعلومات لتحقيق الأى اؼ الدطلوبة، و

 4.البيانات تكرار يفادت

ى هي أجهزة إلكتًونية قادرة علتعالج البيانات. ف بززف و ىي الأدوات التي برفظ و و الأجهزة: -2
يات العملإجراء  آليا وستًجاعها إ بززينها و و البيانات ستقباؿإذلك من خلاؿ  معالجة البيانات و

بق رتها التخزينية العالية في نقل  ذ التعليمات و. حيث تتميز بسرعة تنفيالدنطقية عليها الحسابية و
 5دقة النتائج والدخرجات. الدعلومات و

تطبيق  ىي البتٌ التي بواسطتها لؽكن السيطرة على البيانات إضافة إلذ التحكم و و البرمجيات: -3
ىي  لحصوؿ على نتائج وحل الدشكلات حسب الحاجة و الطلب وا الدنطقية و العمليات الحسابية و

 معالجة البيانات التعليمات التي بسكن الأجهزة الدكونة للحاسبة من  لرموعة من الأوامر وعن عبارة 
                                                             

 .27. صنفس المرجع السابق1
 .9، ص2001، مؤسسة الكنوز للنشر والتوزيع، 1الطبعة ،استخدام والتأثير تكنولوجيا الإعلام والاتصال الحديثةي، فضيل دليو و فضة عباسي بصل2
 .10، صنفس المرجع السابق3
 .65، صمرجع سابقعب  الكرلص وصفي الكساسبة، 4
 .6، صمرجع سابقبن خولة ص يقة و مغراوي نعيمة،5
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الإشراؼ  إلذ بالإضافةستخراج النتائج الدطلوبة منها إجراء العمليات الدعق ة و إ تها ومعالج بززينها و و
 التنسيق فيما بينها. لحاسبة الدختلفة وعلى وح ات ا

 :تصالاتالإ -4

ىي أشبو  نتائجها، و نشر البيانات و التي تساع  توزيع و ىي من نتائج تطور البنية التحتية و و 
تقليص الدسافات و الإسراع في التوزيع التجاري  بوسائط النقل التي ساع ت على ربط العالد و

التي قصرت الدسافات و جعلت العالد كلو   عن بع  و تصالاتبالإبالذات التي تعرؼ  للمنتجات، و
 كقرية واح ة.

 الشبكات: -5

داخل  تصالاتالإ وكنولوجيا الدعلومات لت التحتية عن بع  من مكونات البنية تصاؿالإتع  شبكات  
 فرؽ العمل  كل من الدؤسسات و  تصالاتالإ ويث بسكن تكنولوجيا الدعلومات الدؤسسات ، ح

 ا لؽكنها منلشلشبكات الدعلومات إلكتًونيا من خلاؿ ا ؼ التي ب اخلها من تبادؿ البيانات وراطالأ و
من ثم رفع الق رة التنافسية لذا،  بفعالية أكثر و ةموارد الدؤسس دارة عمليات وو إ قرارال بزاذإالدشاركة في 

الدعلوماتية المحلية على نظاـ بكات الدت فقة إليها من ش فلم تع  الدؤسسات تعتم  على البيانات المح دة و
الدعلوماتية العالدية في  تفاقات بل أصبحت تعتم  على شبكاتالإ وت تصاؿ الدكتبي لإبساـ الصفقاالإ

 1صفقاتها. إبساـ وت عيم بذارتها 

 نترنت:الإ -6

حيث  تصاؿالإنتًنت حاليا من مستخ مات البنية التحتية لتكنولوجيا الدعلومات و تعتبر شبكة الإ 
 الدستقبل، تتشكل إلذالأقمار الصناعية من الدرسل  و الكبلاتتقل الدعلومات عبر خطوط الذاتف و تن
من  ه الدعلومات وذى واستقباؿنتًنت من كمبيوترات فيها معلومات و مستخ متُ يقوموف بإرساؿ الإ

 2المحتويات. هذمشاى ة أو الاستماع لذ نقل و لغاد وبنية تكنولوجية لإ

 كل التالر يوضح ذلك:و الش -

                                                             
1  ، رسالة لنيل شهادة ال كتوراه، بزصص علوـ التسيتَ، كلية  والاتصالات على التسيير الاستراتيجي للمؤسسات الاقتصادية، أثر تكنولوجيا المعلوماتصباح بلقي وـ

 .144، ص2013، الجزائر، العلوـ الاقتصادية والتجارية وعلوـ التسيتَ، جامعة منتوري قسنطينة
 .38، ص2004ع، عماف، الأردف، دار الحام  للنشر والتوزي التسويق الإلكتروني،لزم  طاىر نصتَ، 2
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 تصالالإ(: البنية التحتية لتكنولوجيا المعلومات و 3-1)رقم الشكل 
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 نترنت و خدماتها.لثالث: تطور الإالمبحث ا
عليها في بصيع لرالات الحياة  عتمادالإتزاي   و تصاؿالإ وتكنولوجيا الدعلومات  ستخ اـإلق  أدى  

تضمن خاصة التسويق إلذ ظهور ما يسمى بالثورة الرقمية التي تعتم  على التكنولوجيا الرقمية التي ت
 ليو في ىذا الدبحث.ما سيتم التطرؽ إالرقمية " الإنتًنت" و ىذا  تصاؿالإشبكات 

 المطلب الأول: مفهوم الشبكات وأنواعها.

 تقوـ فكرة الشبكة بأبسط أشكالذا على وجود حاسوبتُ يتم الربط بينهم لتسهيل تبادؿ الدعلومات  

بشكل بارز على الحياة اليومية ت اعها طغأنو  ختلاؼإعلى  تصاؿالإالبرلريات، فشبكات  البيانات و و
 في ىذا الدطلب سنتناوؿ مفهوـ و أنواع الشبكات. نساف. وللإ

 أولا:مفهوم الشبكات.

الربط بتُ حاسبتُ معا إما من خلاؿ الأسلاؾ أو أدوات الربط نها: "تعرؼ الشبكة على أ 
 1اللاسلكي."

مؤسسات الدعلومات الدتجانسة أو غتَ الدتجانسة، تتفق فيما  تعرؼ أيضا:" لرموعة من مراكز و و 
 2الح يثة." تصاؿالإالدصادر مستخ مة في ذلك وسائل ها على الدشاركة في بين

 لؽكن تعريفها أيضا على أنها:" وسيلة ربط بتُ أجزاء تتعلق ببعضها، بذمع بينها وظيفة مشتًكة  و 

 3و خطوط تقوـ بربط ع ة نقاط ببعضها."ـ قنوات أىي نظا و

بنقاط  العمليات بنظم إدارة قواع  البيانات وتعرؼ كذلك:" الشبكة ىي وسيلة تربط نظم معالجة  
 4الخ مة الدباشرة للمستفي  النهائي."

لمحيطة التي تتصل ببعضها الأجهزة ا عليو فإف الشبكة عبارة عن لرموعة من أجهزة الحاسوب و و 
 تتيح لدستخ ميها تبادؿ الدعلومات كما تسمح لذم بالتواصل مع بعض بشكل فوري. تصاؿ، وبروابط إ

                                                             
 .107، ص2010، دار الثقافة للنشر والتوزيع، عماف، الأردف، 1الطبعة التجارة الإلكترونية،لزم  عب  الحستُ الطائي، 1
 .170، صمرجع سابقإلؽاف فاضل السامرائي و ىيثم لزمود الزغبي، 2
 .251، ص2009للنشر والتوزيع، عماف، الأردف،  ، دار أسامة1الطبعة التجارة والتسويق الإلكتروني،ناصر خليل، 3
 .254، ص2011، دار الدناىج للنشر والتوزيع، عماف، الأردف، 1الطبعة تحليل و تصميم نظم المعلومات،سع  غالب ياستُ، 4
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 أنواع الشبكات. نيا:ثا

 تصاؿ تتمثل في:شبكات لتكنولوجيا الدعلومات و الإيوج  ع ة 

 لؽكن تصنيف ىذه الشبكات إلذ مايلي:الشبكات من حيث الت طية الج رافية:  -1

 ( Local Area Networks/Lanشبكات المناطق المحلية : ) -أ/

      من خلالذا تقاسم التجهيزات   ىي لرموعة من الحواسيب، غالبا ما تكوف حواسيب مصغرة يتم 
خرى الدشاركة في لبيانات الدوجودة في الحواسيب الأالبيانات الدتوفرة حيث لؽكن من خلالذا قراءة ا و

، برامج معالجة الكلمات و البرامج  الإحصائيةالبرامج  :الشبكة كما لؽكن تقاسم البرامج الدختلفة مثل
 أنواعها في لستلف ات عالية الجودة، و ىي شبكات لؽكن تركيبالطابع قواع  البيانات، التطبيقية،

مكانيات ت فق الدعلومات إفتَ غتَىا بغرض تو  الصناعية و الصحية و كادلؽية التجارية والدؤسسات و الأ
جهزة موزعة أقل البيانات بسرعة بث عالية بتُ داخل مبالش تلك الدؤسسات حيث لؽكن ن تصالاتالإ و

وسائط النقل  ستخ اـإكيلومتًات مربعة، مع   05في ح ود غالبا ما تكوف  في منطقة لز ودة،
 1( مليوف بايت في الثانية فأكثر.30 -1للمعلومات بسرعة )

 :(Wide Area Networks/WANشبكات المناطق الواسعة : ) -ب/

 نت نتً منها شبكة الإ الوطنية و ال ولية وىي شبكات للمناطق الدتباع ة على مستوى الشبكات  و 

 الأقمار الصناعية . فيها موجات الدايكروويف و تصاؿالإتستخ ـ لأغراض  و

 :(Metroplitan Area Networks/MAN):شبكات المناطق المدنية  -/ج

لكنها على مستوى منطقة م نية تكوف مساحتها بح ود  و و ينطلق ىذا النوع على الشبكات المحلية، 
تكوف أساس الربط ىذا عن طريق تكنولوجيا الألياؼ  يها، وكم، كمسافة بتُ أبع  نقاط الربط ف40

 مليوف بايت في الثانية . 100الضوئية بتُ الدواقع الدختلفة، مزودة بسرعة نقل تق ر ب 

 

 

                                                             
 .171ص ،مرجع سابقإلؽاف فاضل السامرائي و ىيثم لزمود الزغبي، 1
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 نترنت":العالمية للمعلومات المحوسبة "الإالشبكة  -/د

حتى أصبح العالد  ،تغطي ليس فقط قارة من القارات بل الكرة الأرضية بدجملها الإنتًنتأصبحت  
تصالات بها، و الروابط الع ي ة التي تربط كل دوؿ لعنكبوت في ت اخػػػػل و تشابك الإيشبو بشبكة ا

 .جعلت من العالد عبارة عن قرية صغتَة تنتقل فيو الدعلومات من قارة إلذ أخرى في لدح البصر

في لراؿ الشبكات  ىناؾ ع ة أشكاؿ معروفةالشبكات من حيث الشكل )طريقة الربط (:  -2
 الدعلوماتية المحوسبة ألعها :

في ىذا الشكل من الشبكات لا يكوف فيو نظاـ حاسوب مركزي أو مؤسسة  و الشبكة الدائرية : -أ/
ركة على ق ـ تكوف بصيع الحواسيب في مراكز و مؤسسات الدعلومات الدشا إلظا و مركزية مسيطرة،

ا بواسطة الكل على شكل دائري فكل حاسوب في مركز أو به رتباطالإو  تصاؿالإالدساواة، و يكوف 
 1لراور لو في مركز أو مؤسسة أخرى . آخرمؤسسة مرتبط مع حاسوب 

و ىي من أوائل الشبكات التي ظهرت في ىذا المجاؿ، و ق  سميت بهذا  الشبكات النجمية: -ب/
حولو  الأخرىاسيب و الحاسب الرئيسي في الوسط و الح فشكلها يشبو النجمة حيث يكو  لأف سمالإ

 خلالوىي من أبسط الشبكات، حيث يعمل الحاسب الدركزي كنظاـ بركم يتم من  مرتبطة بو و
 2خلالو.للمعلومات يتم من  نتقاؿإالدتصلة بو فأي  الأجهزةبتُ  تصالاتالإع ا السيطرة على كافة أنو 

بكات باص مرتبطة مع أحيانا و ق  بسثل ع ة ش شبكة شجريةتأخذ شكل  والشبكة الهرمية:   -/ج
 في ىذا الشكل من شبكات الحواسيب الدتوفرة في الدراكز  أو ىرمية واح ة، و شجريةبعضها شبكة 

متع دة بحواسيب  تصاؿإحاسوب مركزي عبر نقاط  رتباطإسسات الدعلوماتية الدشاركة يكوف و الدؤ 
 شكل يشبو الشجرة ،  ثالثة موزعة على طريفاتأخرى تكوف ىي أو ع د منها مرتبطة بحواسيب و 

لدركز الرئيسي الذي لؽثل نقطة ىذا الشكل من الشبكات لؽكن أف يعتبر مركزيا بالنسبة لحاسوب ا و
نها تكوف لا مركزية بالنسبة لحواسيب الدراكز الفرعية ألا إب الدراكز الدرتبطة بها مباشرة، و حواسي رتكازالإ

 الأخرى الدرتبطة بحواسيب الدراكز الثانوية.
                                                             

 .177، صنفس المرجع السابق1
 .30، ص2005دار الوائل للنشر والتوزيع، الشبكات أو التجارة الالكترونية، الإدارة الالكترونية، اؽ لزم ، السالدي علاء الرز 2
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-LANS-تصاؿ في الدناطق المحلية ىو النوع الشائع في شبكات الإ و " الباص":شبكة الحافلة  -/د
 في البناية أو المجمع ثم ترتبط العق   حيث يستَ الكبل الذي يربط حواسيب ىذا النوع من الشبكات ، و

–Nodes- .1الدختلفة لحواسيب ىذا الكبل 

ن الشبكات يكوف بشكل منظومة الحواسيب تتصل و ىذا النوع مالشبكة كاملة الارتباط:  -/و
لا مركزي،  فكل حاسوب في  مراكزىا و الحواسيب الدتوفرة فيها بشكل كلي و متكامل و وح اتو و

 لأخرى مركز مشارؾ مرتبط بشكل مباشر مع بقية عناصر الشبكة و على ق ـ الدساواة مع الدراكز ا

 2. تصاؿالإفي  لذ توسط جهة مركزيةإو حواسيبها من دوف حاجة 

 نترنت.المطلب الثاني: خدمات الإ
الدهنية نظرا لدا توفره ىذه الشبكة من خ مات فري ة  نتًنت جزءا من حياتنا الشخصية وأصبحت الإ 

كذا ما  شكاؿ بشكل سريع وسهل واصة في تبادؿ الدعلومات بكافة الأالدنظمات لشثلة خ للأشخاص و
نتًنت و الخ مات التي ا يضم ىذا الدطلب كل من تعريف للإلذ تق مو من خ مات لستلفة للمستعملتُ.

 تق مها.

 نترنت.تعريف الإ أولا:

نتًنت بأنها: " لرموعة من ملايتُ الحواسيب، منتشرة في آلاؼ الأماكن حوؿ العالد ولؽكن تعرؼ الإ 
معلومات حواسيب أخرى للعثور على  ستخ اـإ  الأفراد عن لدستخ مي ىذه الحواسيب في الدنظمات و

لا يهم نوع الحاسوب الدستخ ـ و ذلك بسبب وجود نظم و بروتوكولات  أو التشارؾ في ملفات، و
 3تسهل عملية التشارؾ ىذه." لؽكن أف بركم و

ىذا  كما تعرؼ بأنها:" ىي شبكة عالدية مكونة من ع د من الشبكات الدتصلة مع بعضها البعض، و 
 4حتى الشبكات الخاصة." الدنظمات و كومات والح يتضمن الدلايتُ من شبكات الشركات و

                                                             
 .178، صمرجع سابقإلؽاف فاضل السامرائي و ىيثم لزمود الزغبي، 1
 .179، صنفس المرجع السابق2
 .433، صمرجع سابقعامر إبراىيم قن ليجي و علاء ال ين عب  القادر الجنابي، 3
 .38ص مرجع سابق،لزم  طاىر نصتَ، 4
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( Inter network)بالإلصليزية ىي اشتقاؽ من  Internetكما لؽكن تعريفها على أنها: "إف كلمة  
ما بتُ ملايتُ  تصاؿالإفي الوقت الحاضر بتحقيق عملية التي تقوـ  أو ما يسمى بالشبكة ال ولية و

 1"الحاسبات في العالد.

ىي عبارة عن  ( وinternational networksللشبكات العالدية ) ختصارإتًنت ىي و أيضا: " الإن 
خطوط الذاتف أو  ضها البعض عبر الأقمار الصناعية أوملايتُ من أجهزة الكمبيوتر الدتصلة مع بع

الخ مات التي يستفي  منها مئات الأشخاص  نتًنت الع ي  من الأقساـ وت حيث تضم الإالكابلا
 2و."حوؿ العالد كل

الدتواج ة في  بتُ لستلف الشبكات بكل أنواعها و تصاؿالإعليو فإف شبكة الإنتًنت ىي نتيجة  و 
ىذه الشبكة ليست ملك لأي شخص أو مؤسسة بل ىي بشرة جهود ع ة  بصيع دوؿ العالد، و

 منظمات و مؤسسات.

 .نترنتخدمات الإ ثانيا:

حصر الخ مات التي تق مها شبكة لؽكن  يها ونتًنت ع د واسع من الخ مات لدستعملتعرض شبكة الإ 
 يلي: نتًنت فيماالإ

 لكتروني:خدمات البريد الإ -1

لكتًونية من و إلذ بصيع الدشتًكتُ في الشبكة عبر رسائل إ ستقباؿإتسمح ىذه الخ مة بإرساؿ و  
نتج معتُ أو ؿ ملكتًولش في طلب الدعلومات حو البري  الإ ستخ اـإعالد، على الدستوى التجاري لؽكن ال

 رساؿ الطلبيات إلذ الدوردين أو تأكي ىا أو إلغائها، طلب الفواتتَ أو إ

 3تصاؿ التقلي ي من ىاتف و فاكس ورسائل بري ية.الر البري  الإلكتًولش حل لزل الإبالت و

  الدردشة عن بعد: -2

يث ت خل ساعة ح 24خلاؿ  بسرات والدؤ  جتماعات ولحضور الإ تصاؿالإالخ مة تفتح خط ىذه  
 .و عن بع  لتقاءالإمتنوعة دوف   لزادثات متع دة ونتًنت من أي مكاف في العالد فيالإ

                                                             
 .222، ص2001، دار الدناىج للنشر والتوزيع، عماف، الأردف، 1الطبعة التسويق المصرفي،ردينة عثماف و لزمود جاسم الصمي عي، 1
 .22، ص2008نشر والتوزيع، عماف، الأردف، ، دار الحام  لل1الطبعة التجارة الالكترونية والأعمال الالكترونية من منظور تجاري وتقني،خضر مصباح الطبطبي، 2
 .55، ص2004 ، الجزائر،جامعة قاص ي مرباح، ورقلةكرة ماجستتَ، ذ م، تكنولوجيا و نظم المعلومات في المؤسسات الص يرة والمتوسطةإبراىيم ،  بختى3
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 " File TransferProtocol"خدمة نقل الملفات:  -3

( بحيث تسمح ىذه الخ مة FTPما يسمى بنظاـ ) نتشاراإأوسعها  من أىم خ مات الإنتًنت و 
نتًنت وىذه الدلفات الدنسوخة برتوي على أي نوع من لإسيب الدتصلة بشبكة ابنسخ الدلفات من الحوا

 1الكتب." الأخبار و الدعلومات التي لؽكن بززينها في الحاسب كالمجلات الإلكتًونية و

 ستعراضإعلومات بواسطة لزركات البحث أو يعتٍ البحث عن الد والبحث:  و ستعراضالإ -4
 تعماؿ الكلمات ذات ال لالة.سيتم البحث عادة بإ يق الدستعرضات والصفحات عن طر 

 إنشاء مواقع الويب: -5

تًنت يتألف كل موقع من لرموعة نت حوؿ شخص أو منظمة معينة على الإذلك من أجل معلوما و 
يشار إلذ أف تصميم موقع ج ي  لػتاج إلذ معرفة بعض  الصفحات التي ترتبط بينها عبر روابط و من

 لغات البرلرة.

 التسلية و التًفيو. يث تق ـ الع ي  من الدواقع خ مات الألعاب وحالترفيو:  التسلية و -6

 المباشر: تصالالإخدمات  -7

راد والدؤسسات بغية مباشرة بتُ الأف تصاؿإشبكة الإنتًنت كوسيلة  ستخ اـإبسكن ىذه الخ مة من  
عق   خصوصا منها الخارجة عن الدنطقة الذاتفية بذلك تستفي  الدؤسسات من تصاؿالإخفض تكلفة 

 2لقاءات عبر الشبكة مع الزبائن أو وكلائها أو مورديها أو فروعها الدوزعتُ جغرافيا في مناطق متع دة.

 بروتوكول الربط عن بعد: -8

نتًنت للحصوؿ على معلومات عبر لستلف الحواسيب الدتصلة بالإ من التنقل بسكن الدستخ ـ للشبكة 
 3.ستغلاؿالإ شفرات وحوؿ إليها عناوين الت ةمعينة في لراؿ لز د شريطة معرف

 

                                                             
 .49، ص2005ـ الاقتصادية، جامعة سع  دحلب، البلي ة، الجزائر، مذكرة ماجستتَ في العلو  الصيرفة الالكترونية والنظام المصرفي الجزائري،رشي  بوعافية، 1
 .56، صمرجع سابقإبراىيم بختي، 2
 .57، صنفس المرجع السابق3
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 1.الإنترنت في العالم توزيع مستخدمي ثالثا:

 :موضحة في الشكل أدناه 2021مارس  31مستخ ـ للإنتًنت في  5,251,737,363يوج   

 توزيع مستخدمي الإنترنت في العالم.( : 4-1الشكل رقم ) 

 

 
 

Basis:  www.internetworldstats.com/stats.htm -Internet World Stats Source:
Copyright © 2021, Miniwatts Marketing Group. 
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 التعداد السكاني في العالم الإنترنت و مستخداإإحصائيات يوضح : (1-1أما الجدول رقم ) -
 1–الربع الأول - 2022تقديرات عام 

الإنترنت 
 العالمية

٪ 

نسبة 
 الاختراق

٪ 

مستخدمي الإنترنت 
2021 

 تعداد السكان
 ٪ من العالم

 

 تعداد السكان
 تقديرات( 2022)

 

 مناطق العالم
 

 إفريقيا 1,394,588,547 % 17.6 601,327,461 % 43.1 % 11.5
 أسيا 4,350,826,899 % 54.8 2,790,150,527 % 64.1 % 53.1
 أوروبا 841,319,704 % 10.6 743,602,636 % 88.4 % 14.2
10.1 % 80.4 % 533,171,730 8.4 % 663,520,324 

 
 

 أمريكا اللاتينية

 أمريكا 372,555,585 % 4.7 347,916,694 % 93.4 % 6.6
 الشرق الأوسط 268,302,801 % 3.4 205,019,130 % 76.4 % 3.9

 أستراليا 43,602,955 % 0.5 30,549,185 % 70.1 % 0.6
 مجموع العالم 7,934,716,815 % 100.0 5,251,737,363 %73.7 % 100.0

 

Source : - International Telecommunication Union* 

             - Nielsen Online Company**. 

             - Gfk*** 

 
                                                             

/stats.htmhttps://www.internetworldstats.com1 
 

https://www.internetworldstats.com/stats.htm
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 تصال على التسويق.: تأثير تكنولوجيا المعلومات والإمطلب الثالثال

لذذا تسعى الدؤسسات  تصاؿ على لستلف الأنشطة في الدؤسسات، والإ تؤثر تكنولوجيا الدعلومات و 
كثر لعل أىم الوظائف التي كانت أ لكتًونية، والدتغتَات التي تفرضها البيئة الإلتكييف وظائفها مع أىم 

تصاؿ تأثتَ تكنولوجيا الدعلومات و الإ لذا سنقوـ في ىذا الدطلب ب راسة اعلا وظيفة التسويق.تف تأثرا و
 على عناصر الدزيج التسويقي. على التسويق و

 .تصال على التسويق بصفة عامةتأثير تكنولوجيا المعلومات و الإأولا:

 1 الجوانب الحيوية التالية:على التسويق ق  يتمثل في تصالاتلإا وف تأثتَ تكنولوجيا الدعلومات إ 

 حيث سالعت ىذه التقنيات في تفعيل عناصر الدزيج التسويقي الرباعي نتاجية التسويق : إ -1

ثارتو، و بالتالر تقليص التكاليف الدتًتبة على تق لص الدنتجات و الخ مات للمستهلكتُ إاعي و و السب
ذا إم و مسمياتهم، و تتضح ألعية ذلك ف أنواعهالنهائيتُ و الدستخ متُ الصناعيتُ ، و الزبائن بدختل
 .للمنظمة الإبصاليةمن التكاليف  %85-50ما أدركنا أف تكاليف التسويق كمع ؿ تشكل ما بتُ 

لق  أصبح الحصوؿ على ثروة من البيانات و الدعلومات الدرتبطة  بيانات التسويق و معلوماتو: -2
في  السوؽ و منها في التعاملات التجارية و في دراسة تفادةسالإو تأمتُ توزيعها و برليلها و  بالتسويق

الرأي و التعرؼ على حاجات و رغبات و تفضيلات الأسواؽ  ستطلاعاتالراؿ بحوث التسويق و 
 ة بفضل تكنولوجيا الدعلومات تكلفة رمزية لا بل تكاد أف تكوف لراني الدسته فة سريعا بوقت و

 .تصالاتالإو 

حيث أصبحت عمليات تطوير الدنتجات مثلا تتم عبر أساليب  ت التسويق:ىندسة عمليا إعادة -3
لكتًولش للبيانات بدساع ة الحاسوب ونظم التبادؿ الإمبتكرة مثل التصميم بدساع ة الحاسوب و التصنيع 

و مع ات  الدبيعات أي البيع بالكامل من خلاؿ أجهزة ميكنةو عق  الدؤبسرات من خلاؿ الفي يو و 

                                                             
 الإبراد ال ولر للاتصالات.* 

 . .ىي شركة عالدية رائ ة في رؤى الجمهور والبيانات والتحليلات** 
***GfKالعالد مستوى على طناعيالإص بالذكاءدائمًا  تعمل لذا، مثيل لا ستشاريةإ خ مة و ذكاء منصة ىي. 

-13، ص ص)2013زمزـ ناشروف و موزعوف، عماف، الاردف،  وتطبيقات في المصارف التجارية، التسويق الإلكتروني أسس ومفاىيمعاكف يوسف زيادات وآخروف، 1
14.) 
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من خلاؿ منصات ربط حاسوبية مع الدوردين  آلردارة الطلبات تتم بشكل إصارت عملية رقمية، كما 
  أف قلصت تقنيات ذلك أصبحت العلاقات بتُ الدسوؽ و العميل مباشرة بع إلذ إضافةو البائعتُ 

 .ءكانوا بذار بصلة، بذزئة أو وكلا  سواءدور الوسطاء أو الدوزعتُ،  تصالاتالإالدعلومات و 

 .تصال على عناصر المزيج التسويقيالإ ثير تكنولوجيا المعلومات وتأ ثانيا:

تصاؿ على عناصر الدزيج التسويقي الأربعة الدتمثلة في الدنتج، الإ ع تأثتَ تكنولوجيا الدعلومات ويتوز  
 التًويج بالإضافة إلذ العناصر الثلاثة الأخرى التي بسثل إضافة إلذ العناصر الأربعة التسعتَ، التوزيع و

 عملية الخ مة. الناس و الدتمثل في البيئة الدادية و الدذكورة الدزيج التسويقي الخ مي السباعي و

 تخطيط المنتجات: -1

تصاؿ بشكل كبتَ في بزطيط الدنتجات خاصة فيما يتعلق بتق لص الإ الدعلومات و تساىم تكنولوجيا 
اع ة الدؤسسات الأعماؿ في تق لص منتجاتهم بسيزىا فهي توفر الإمكانية اللازمة لدس الدنتجات الج ي ة و

من خلاؿ دعم التعاوف بتُ مسئولر الوظائف الدختلفة، كما لؽكن أف يساع   الج ي ة بشكل أسرع و
اضح فمن الو ل الدختلفة لتطوير الدنتج الج ي  ذلك الدراح مسئولر تطوير الدنتج الج ي  و ورجاؿ التسويق 

 ثتَ علػى خبػرة الدستهلك في التػأ دورا ىاما في بسيز الدنتجات و ؿتصالإتكنولوجيا الدعلومات و الأف 

خ ماتها، ففي ظل التق ـ  العلامة التجارية لدنتجاتها و فيما يتعلق بالدؤسسة و نطباعاتهماتشكيل  و
العلامات التجاريػة  وتكنولوجيا الدعلومات  التكنولوجي الذائل فإف الإدارة العليا تنظر إلذ كل من

في ظل ىذا الوضع فإف م ير إدارة تكنولوجيا  تهػا على أنهما لؽثلاف أصوؿ ىامة للمؤسسة ولدنتجا
الدعلومات أصبح يشارؾ في الدناقشات الإستًاتيجية على مستوى الإدارة العليا فيما يتعلق بالعلامة 

 1.الدقاييس الدستخ مة لقياس أدائها التجاريػة و

 التسعير: -2

ة، يستًاتيجياتها التسعتَ إ بزاذىا لكي تكوف ناجحة في لراؿإعلى الشركات  بغيتوج  ع ة إجراءات ين 
 :يىذه الإجراءات ى و

 

                                                             
 (.78-67، ص )2007، ايتًاؾ للطباعة والنشر، القاىرة، مصر، 1الطبعةتكنولوجيا المعلومات ودورىا في التسويق التقليدي والإلكتروني، عب  الله فرغلي علي موسى، 1
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 .دراسة وتفحص البيئة -  

 .ربط التسعتَ بالسوؽ الدسته فة والدكانة التنافسية والدنتج -  

 .ستًاتيجيات التسعتَ الب يلةإدراسة وتفحص  -  

 .علاقتها بالطلب على الدنتج التوزيع و دراسة تكاليف التصنيع و -  

 وفقا  الدبيعات إجراء بحث ج ي حوؿ التسعتَ لتطوير منحى مرونة السعر الذي يبتُ كيفية تغتَ -  

 .لتغتَ السعر صعودا أو نزولا     

 .ستناد للإستًاتيجية الأفضل وكذا التكاليف ومنحى مرونة السعرالسعر الأمثل بالإ ختبارإ -  

داعما في بصيع ىذه الإجراءات فقػ  طػورت  دورا مساع ا و تصاؿالإ الدعلومات وتكنولوجيا تلعب  و 
شركات تأجتَ السيارات في الولايات الدتح ة الأمريكية نظاما ل عم القرار يتيح لكادرىا  أكبرإحػ ى 

فحصا لتحليل التغتَات في أسعار الدنافستُ بسرعة فائقة، فالنظاـ لغري مسحا مت واسعاالتسػويقي لرالا 
موقعػا عبػر الولايػات الدتحػ ة  160دقيقا لبيانات أسعار الدنافستُ الخمسة الرئيسيتُ في أكثر من 

قطاعات سوقية لزتملػة، ويػتم  5 إقليما سوقيا، و 12 الأمريكية وكن ا، وفقا لست فئات للسيارات و
ستثنائية، ليقوـ النظاـ إحاؿ ح وث أية متغتَات أو حالات  وبصع البيانات على أساس يومي منتظم، 

ىذه التقارير تسػمح لمحللػي الأسػعار ب راسػة الدعلومات  بإبلاغها فورا إلذ إدارة التسويق في الشركة. و
الفائ ة الرئيسية من ىذا النظاـ  و الخاصة بالأسعار على أساس الدنافستُ أو على أساس الدناطق الجغرافية

بزاذ القرار إاذ قرارات التسعتَ بدا يضمن بزإأطوؿ نسبيا في  لأسعار بقضاء وقتىو أنو يسمح لمحللي ا
بزاذ إفي تسريع تكنولوجيا الدعلومات  تساىم و وقت أقل للغرؽ في بحر البيانات المجردة الدناسب، و

 .1قرارات التسعتَ

 التوزيع:-3

 ساليب الإحصػائيةالأ ستخ اـإفي التوزيع الدباشر من خلاؿ تصاؿ الإ تكنولوجيا الدعلومات ويظهر دور  
من  ستفادةالإاطق الجغرافية الدختلفة لتعظم تعتم  على الحاسب الآلر في توزيع رجاؿ البيع على الدنالتي 

نظػم الدعلومات  ستخ اـإػن من عميل لآخر أو من م ينة لأخرى، كمػا لؽك نتقاؿالإالوقت الدنقضي في 
 .ةوزيع من وبي الدبيعات على الدناطق البيعية الدسته فن قبل م يري إدارات الدبيعات في عملية تم الجغرافية

                                                             
 (.151-149، ص ص )2003منشورات الدنظمة العربية للتنمية الإدارية، القاىرة، مصر،  قتصاد الرقمي،سويق في عصر الانترنت والاالتبشتَ عباس العلاؽ، 1
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في بذارة التجزئة نظرا تكنولوجيا الدعلومات أما في التوزيع غتَ الدباشر سوؼ نقتصر على ذكر دور  
التي زادت في السنوات الأختَة، حيث ي رس بذار  وتكنولوجيا الدعلومات في  ستثماراتهاإلضخامة 
     في برستُ كفاءة عمليات تكنولوجيا الدعلومات ستخ اـ إلالذا يستطيعوف الطرؽ التػي من خالتجزئة 

        في ىذا الص د لص  أف متاجر التجزئة تستخ ـ الحاسبات الآلية الكبتَة  بزفيض تكاليفهم، و و
   ور، بر ي  الأج الأرباح، و برليل الدبيعات و الفواتتَ، و الصغتَة بدع ؿ متزاي  لإع اد الحسػابات، و و
ألعية  على التوزيع أنها أسهمت في تقليص دور وا من أبرز تأثتَاته و . بزطيط مراقبة الدخزوف...إلخ و

ع ـ التوسط،  أصبح يسمى بعصرتكنولوجيا الدعلومات ألعيتهم، ل رجة أف عصر  الوسطاء التقلي يتُ و
قلي ية القائمة في العالد لكتًونية كب يل عن القنوات التسػم القنوات الإإبروز مصطلح ج ي  ب و

 1.الواقعي

 الترويج:-4

 توصيل الدعلومات من الدتوقع أف يكػوف لذػا معالجة و بجمع وتصاؿ الإ تكنولوجيا الدعلومات و ترتبط 
تكنولوجيا الدعلومات  التًولغية، فعلى سبيل الدثاؿ أثرت التطورات في تصالاتالإتأثتَ كبتَ على عمليات 

تنشػيط  يج التًولغي حيث أنها شجعت على التكامل بتُ البيػع الشخصػي وبقوة على طبيعة الدز 
البري  الدباشر  كذلك عبر زادت بشكل ىائل في الآونة الأختَة، و التليفوففالدبيعات عبر . الدبيعػات

نتقائية كبتَة ج ا في إاع  بيانات الدستهلك التي تسمح بعتماد في ذلك على قو يتم الإ الشخصػي و
العميػل الدسته ؼ لشا يؤدي في النهاية إلذ برستُ فاعلية التكلفة، فعلى مستوى البيع الشخصي بر يػ  

في عملية تكنولوجيا الدعلومات ستخ اـ إت الأعماؿ الع ي  من الدزايا من حققت الع ي  من مؤسسا
ية لؽكن لكتًونالأجهزة البصرية الإ بات الآلية، والبيع، فقواع  بيانات الدستهلك وأجهزة الحاس

الدشروعات الصػغتَة تستطيع برقيق النجاح من خلاؿ  فالدتاجر و .ستخ امها بصيعا في عملية البيعإ
الخ مات  لاف عن الدنتجات وىناؾ الع ي  من الطرؽ للإع نتًنت، ومنتجاتها عبر الإ التًويج لنفسها و

ؿ إنشاء مواقع أو ال ولية من خلانتًنت تتضمن بذهيز صفحات على شػبكة الدعلومػات عبر الإ
التي توفر خ مات  و( Yahoo)لزركات بحث أخرى مثل يػاىو  ستخ اـ خ مات تق مها أدلة، وإ

 2.نتًنتإعلانية عبر الإ

 
                                                             

 (.87-86، ص ص)مرجع سابق، عب  الله فرغلي علي موسى1
 (.113-95)، ص صنفس المرجع السابق2
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 )المشاركون(:الناس -5

مضموف التقابلات الخ مية بتُ الأطراؼ الدشاركة  تصاؿ من شكل وغتَت تكنولوجيا الدعلومات و الإ 
التعامل الدباشر  الزبائن للتواصل و ات حيث أتاحت الفرصة لدق مي الخ مات وتق لص الخ م في إنتاج و

كما أتاحت في الع ي  من نتًنت أو عن طريق البري  الإلكتًولش،  خلاؿ موقع الدنظمة على الإ من
البرلريات لإبساـ عمليات تق لص الخ مات ذاتيا،  ستب اؿ مق مي الخ مات نفسهم بالأجهزة والحالات إ

تقليل  الزبائن، و الذي ترتب عنو تقليص التقابلات الخ مية الدباشرة بتُ مق مي الخ مات والأمر 
ستجابة أو تباين مستوى الجودة في أداء الع ي  من الخ مات بسبب التقابلات إحتمالات التأختَ في الإ

 مي الخ مات لية بتُ مقنعكس ذلك على طبيعة العلاقات التفاعق  إ  مية التي تعتم  على البشر والخ
 على م ار الساعة. بحيث أصبحت تتم بشكل أفضل وو الزبائن 

 الأدلة المادية: -6

ادية أدلتها الد ح اث نقلة نوعية في بيئة الخ مة الدكانية وتصاؿ في إالإ كنولوجيا الدعلومات وسالعت ت 
ولوجيا مواقع الويب ن خلاؿ تكنالزماف فم فتًاضية غتَ مقي ة بالدكاف ومن خلاؿ برويلها إلذ بيئة إ

غتَىا أمكن  العرض الدرئي، الصوت و الجرافيك و الوسائط الدتع دة و البرلريات و فتًاضية والإ
نتًنت من الزبائن الوصوؿ صورة رقمية، بحيث لؽكن لزائري الإللمنظمات بذسي  واقع بيئتها الدادية في 

ل إلكتًولش في الوقت الحقيقي عبر قارات تلقي الخ مات الدتاحة بشك إليها بسهولة و الإطلاع عليها و
 1العالد الدختلفة.

 العمليات: -7

تصاؿ في تصميم العمليات الخ مية بشكل فعاؿ بحيث أصبحت الإ لومات وسالعت تكنولوجيا الدع 
 م بشكل إلكتًولش سواء عن طريق الإنتًنت أوإجراءات تق لص الخ مات تت الع ي  من عمليات و

للزبائن للبري  السريع معلومات  Fedexلوقت الحقيقي. فعلى سبيل الدثاؿ توفر شركة الذواتف الذكية في ا
 وصولذا كما تم في نتًنت عن الحركة الفعلية للطرود البري ية من إرسالذا وحتىفي الوقت الحقيقي عبر الإ

سط التفاوض بعمليات أب ستب اؿ بعض عناصر تق لص الخ مات مثل مقارنة الأسعار وىذا الجانب إ
 يتولاىا الزبائن أنفسهم من خلاؿ عمليات الخ مة الذاتية. 

                                                             
 .167، ص2010علمية للنشر والتوزيع، عماف، الأردف، دار اليازوري ال التسويق الحديث مدخل شامل،و آخروف،  الطائي1
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 خلاصة الفصل:

تكنولوجيا  لتسويق وختاما لذذا الفصل الذي تم من خلالو التطرؽ إلذ لستلف الجوانب النظرية ل 
         تصاؿ الإ تكنولوجيا الدعلومات وتصاؿ توصلنا إلذ أنو في لراؿ التسويق غتَت الإ الدعلومات و

طريقة الدمارسات التسويقية  التسويق الإلكتًولش شكل و التطبيقات الدرتبطة بها كالتجارة الإلكتًونية و و
 فضلا عن الطرؽ التي تتعامل بها الدنظمات لاسيما الخ مية منها مع زبائنها.

 تصاؿ في تعزيز لشارسات التسويق أصبح واقعا بسليو الظروؼالإ فإستخ اـ تكنولوجيا الدعلومات و 
ق رتها على  التي ق  تؤثر على بقائها و التنافسية التي تعمل بها الدنظمات و التعقي ات البيئية و الدتغتَة و

  لتي يعتم  وجودىا من الأساس على إستخ اـ تكنولوجيا الدعلومات العمل بكفاءة لاسيما الدنظمات ا
نتًنت الذي فرض نفسو ولش عبر الإونية كالتسويق الإلكتً ما يرتبط بها من تطبيقات إلكتً  تصاؿ والإ و

    لسرجاتو  كأسلوب ج ي  يتكامل مع أساليب التسويق التقلي ية لتحستُ آليات الأداء التسويقي و
 زيادة الق رة التنافسية في الدنظمة. و
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 تمهيـد

تنوع الإستًاتيجيات والأساليب  فسة والتطور في بيئة الأعماؿ الحالية ىي الدنا القاع ة الوحي ة للنمو و 
 تصاؿ التي أثرت على تطور الأسواؽ الإ جة تطور تكنولوجيا الدعلومات وحيث تزداد ح ة الدنافسة نتي

الذي أدى ب وره إلذ وسائل تق لؽها  تغتَ عملياتها و برولذا لشا ساىم في سرعة تقادـ الدنتجات و و
          ق رة التنافسية للمؤسسات من أجل المحافظة على بقائها ال ظهور الحاجة إلذ الديزة التنافسية و

 ستمرارىا.إ و

منهجي في التوصل إلذ منتجات  دوره كنشاط منظم و ب أت ت رؾ الدؤسسات ألعية إدارة التميز و 
ن بتكار لتمكنها مزة تنافسية قائمة على التميز والإوسائل تق لص ذات تقنية عالية برقق لذا مي متمايزة و

 مواجهة الدنافسة الحادة في قطاع الصناعة.

يف سوؼ نتناوؿ فكرة توظ بتكار في عالد الأعماؿ والإ   من الد اخل الخاصة بالتميز وىناؾ الع ي و 
التًكيز على ما يسمى بالتسويق تصاؿ في لشارسة النشاط التسويقي بالإ م خل تكنولوجيا الدعلومات و

 ذلك من خلاؿ ثلاثة مباحث: لكتًولش كأح  أدوات التميز، والإ

 التسويق الإلكتًولش.أساسيات : المبحث الأول 

 : ماىية الق رة التنافسية للمؤسسة. المبحث الثاني 

 الإستًاتيجيات التنافسية.  :المبحث الثالث 
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 لكتروني.لمبحث الأول: أساسيات التسويق الإا
لكثتَ من العقبات التي كانت بروؿ دوف أداء بعض لق  سمحت ىذه الشبكة العالدية الدفتوحة بت ليل ا 

الأعماؿ بكفاءة ,كما سمحت بتخطي الح ود الجغرافية و أداء الأعماؿ على نطاؽ عالدي ,و عرؼ 
نشاط التجارة برولا كبتَا من الشكل التقلي ي إلذ الشكل الإلكتًولش الح يث في إطار ما يعرؼ 

الدستمر لع د  زديادالإالتوسع الكبتَ لشبكة الإنتًنت و  رىازدىاإبالتجارة الإلكتًونية التي ساىم في 
الإنتًنت بدنأى عن نشاط  نتشارإو لد يكن ىذا التحوؿ الذي شه ه نشاط التجارة بفعل مستخ ميها. 

 تغتَ ملحوظ , فق  برولت الوظائف التسويقية إلذ مفهوـ ج ي   الآخرالتسويق و الذي شه  ىو 

 لية مع شبكة الإنتًنت, لشا ساع  على نشوء التسويق الإلكتًولش.  و باتت تأخذ شكلا أكثر فعا

 مفهوم التسويق الإلكتروني الأول:المطلب 
إذ يعتبر سلسلة من الوظائف  التسويق,يعتبر التسويق الإلكتًولش من الدفاىيم الح يثة و الدبتكرة في عالد  

 مات بل ىو أبع  من ذلك.الدتخصصة و م خل شامل لا يقتصر على التجارة بالسلع و الخ 

 الإلكتروني.تعريف التسويق  أولا:

 الحاسب تصالاتإالدباشر و  تصاؿالإقوة شبكات  ستخ اـإحسب تعريف كلتَ يعرؼ بأنو "   

 .1و الوسائل التفاعلية الرقمية لتحقيق الأى اؼ التسويقية " 

 ن الدفهوـ التقلي ي للتسويق ,و يرى الصمي عي " أف التسويق الإلكتًولش لغب أف لا يعرؼ بدعزوؿ ع 

 ثنافالإالإنتًنت و  ستخ اـإو إلظا ىو تطبيق لدفهوـ التسويق الح يث و عناصره و مزلغو من خلاؿ 
يركزاف على تلبية حاجات و رغبات الزبائن, و بذ ي  الدنافذ التوزيعية التي بسكن الدنظمات من الوصوؿ 

 .2للسوؽ الدسته ؼ"

"أف التسويق الإلكتًولش ىو ذلك العلم الذي يطبق في الحاسب و تكنولوجيا يشتَ فارس عب  الله إلذ  
التكنولوجيا للربط  ستخ اـإلتسويق السلع و الخ مات على شبكة الإنتًنت و يعرؼ بأنو  تصالاتالإ

 1. بتُ الدنتج و الدستهلك و كذلك تفاعل الوظائف التي يوفرىا البائعوف و الدشتًوف"

                                                             
 1لزم  سمتَ أبض  " التسويق الإلكتروني ", دار الديسرة للنشر و التوزيع, الأردف , 2009, ص132. 

 2الصمي عي لزمود جاسم , "التسويق الإلكتروني", دار الديسرة للنشر و التوزيع و الطباعة, الأردف,2012 , ص81.
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كتًولش كذلك بأنو " تعامل بذاري قائم على تفاعل أطراؼ التبادؿ إلكتًونيا ب لا و يعرؼ التسويق الإل 
 2الدادي الدباشر". تصاؿالإمن 

لشا سبق لؽكن أف نعرؼ التسويق الإلكتًولش على أنو لرموعة من الأنشطة التسويقية التي تستخ ـ  
 من أجل تسويق السلع  , في مق متها شبكة الإنتًنتالاتصاؿالحاسب و تكنولوجيات الإعلاـ و 

 و الخ مات.

 قة بمفهوم التسويق الإلكتروني.المفاىيم و المصطلحات ذات العلا ثانيا:

ىناؾ الكثتَ من الخلط و التشابك بتُ مفهوـ التسويق الإلكتًولش و مفاىيم أخرى مثل التسويق عبر  
لة الغموض حوؿ ىذه الدفاىيم ذات لذا سنحاوؿ إزا الإلكتًونية,الأعماؿ الإلكتًونية, التجارة  الإنتًنت,

 العلاقة بدفهوـ التسويق الإلكتًولش:

على الرغم من أف التسويق عبر الإنتًنت لؽثل أح  وسائل التسويق التسويق عبر الإنترنت :  -1
الإلكتًولش, فإف البعض يراه بأنو مرادؼ التسويق الإلكتًولش نظرا لأنو لؽثل الأسلوب الأكبر لشارسة من 

 ليب التسويق الإلكتًولش الأخرى.بتُ أسا

شبكة الإنتًنت و التكنولوجيا الرقمية الدرتبطة بها  ستخ اـإحيث أف التسويق عبر الإنتًنت ىو"  
 3لتحقيق الأى اؼ التسويقية و دعم الدفهوـ الح يث".

ىذا  و يتضح لشا سبق أف التسويق الإلكتًولش أوسع نطاقا و أشمل من التسويق عبر الإنتًنت, أي أف 
 الأختَ لؽثل أح  وسائل التسويق الإلكتًولش.

الأمثل للوسائط  ستخ اـالإ: تعرؼ الأعماؿ الإلكتًونية على أنها " الأعمال الإلكترونية  -2
 4الإلكتًونية بدا فيها الإنتًنت في أداء أعماؿ الدنظمة ".

ليس في لراؿ الأعماؿ  صالاتتالإتكنولوجيا الدعلومات و  ستخ اـإو أيضا الأعماؿ الإلكتًونية تعتٍ  
إلصاز الدعاملات و تبادؿ الدعلومات و لكن من أجل إح اث بروؿ   فقط من أجل اليسر و السرعة في

 كيفي في طرؽ أداء الأعماؿ.
                                                                                                                                                                                         

1عب  الله فارس "مشكلات تسويق الخدمات المصرفية الإلكترونية في العراق و علاقتها برضا الزبائن", لرلة كلية بغ اد للعلوـ الاقتصادية ,2013,ص181.
 

 2نواعرة أبض  "الاتصال و التسويق بين النظرية و التطبيق" , دار أسامة للنشر و التوزيع, الأردف, عماف,2010,ص305.
3علي موسى ,عب  الله فرغلي ," تكنولوجيا المعلومات ودورىا في التسويق التقليدي و الإلكتروني", دار النشر, مصر, القاىرة, 2007, ص130.

 

 4أبو فارة يوسف أبض  , "التسويق الإلكتروني", "عناصر المزيج التسويقي عبر الإنترنت" , الأردف, عماف, 2004, ص113.
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إذف الأعماؿ الإلكتًونية ليست لررد أداة أو وسيلة ج ي ة إلظا ىي منهج متكامل و أوسع و أشمل من 
 ا تتضمن عمليات التسويق و الإنتاج و الدالية و عمل الدوارد البشرية التسويق الإلكتًولش حيث أنه

 .الخو البحث و التطوير الإلكتًولش.... 

 كافة أنواع التعاملات التجارية التي تتم إلكتًونيا فيتتمثل التجارة الإلكتًونية التجارة الإلكترونية :  -3
 ت ال ولية.اعبر شبكة الدعلوم

التي يتم نقلها إما ماديا أو حسابيا من  الدنتجاتالإنتًنت في شراء و بيع   اـستخإكما تعرؼ بأنها " 
 1, و تبادؿ الدعلومات بتُ البائعتُ و الدشتًين من خلاؿ الشبكة"آخرموقع إلذ 

و الشبكات التجارية  تالإنتًنإذف فالتجارة الإلكتًونية ىي ببساطة شراء و بيع الدنتجات عبر شبكة  
 العالدية الأخرى.

خاطئ, فمصطلح التجارة  عتقادالإىناؾ من يعتق  أف التجارة الإلكتًونية ىي تسويق إلكتًولش و ىذا  
أف التسويق ىو م خل أو مفهوـ لؽكن  عتباربإالإلكتًونية ىي أقرب إلذ التجارة منو إلذ التسويق 

ت البيع و الشراء  كفلسفة إرشادية لوظائف و نشاطات الدنظمة كافة, و لا يقتصر على عمليا  استخ امو
 كما في حالة الدتاجرة. 

و تأسيسا على ذلك لؽكن القوؿ" أف التجارة الإلكتًونية ىي متاجرة عبر التقنيات الرقمية, بينما  
التسويق الإلكتًولش ىو سلسلة وظائف تسويقية متخصصة و م خل شامل يقتصر على عمليات 

 2الدتاجرة بالسلع و الخ مات"

 3ا و عيوب التسويق الإلكترونيمزاي الثاني:المطلب 
فيما لؼص كل من مزايا و عيوب التسويق الإلكتًولش فبإمكاننا التعبتَ عنها من خلاؿ نظريتتُ أح لعا  

 منظور كل من الدؤسسة و الزبائن. ختلاؼإبالنسبة للزبوف, و ذلك نتيجة  الأخرىبالنسبة للمؤسسة و 

 

 
                                                             

 1إدريس ثابت عب  الربضاف, لزم  الدرسى بصاؿ ال ين, "التسويق المعاصر", ال ار الجامعية , مصر, 2005, ص220.
 2الطائي بضي  و آخروف , "الأسس العلمية للتسويق الحديث , "مدخل شامل", دار البازوري , الأردف, 2007, ص105.

3حجيم سلطاف الطائي, ىاشم فوزي," التسويق الإلكتروني", الأردن, عمان, 2009, ص 183-181.
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 أولا: بالنسبة للمؤسسة .

 المزايا : -1

 وفتَ التكلفة لشا ينعكس ذلك على سعر الدنتج.ت -

 القابلية على تطوير العلاقات مع الزبائن. -

 ع ـ وجود حاجة إلذ الوسطاء. -

 الإنتًنت كقناة ترولغية. استخ اـالدبيعات الإضافية من خلاؿ  -

 العيوب :  -2

 .أخربتُ شخص إلذ شخص  تصاؿالإق  تت ىور خ مة الزبوف ب وف  -

 دارة موقع الشبكة مكلف بسبب التح يثات الدتكررة.ق  تكوف إ -

 ع ـ وجود سرية في التعامل فق  يتم كسر و دخوؿ لدعلومات الدؤسسات من قبل ىكر الإنتًنت. -

 ثانيا: بالنسبة للزبون.

 المزايا : -1

 التكاليف. لطفاضإأسعار معت لة بسبب  -

 الدؤسسة الأوفياء. سهولة الشراء و مراقبة التسليم خاصة بالنسبة لزبائن -

 توفتَ الدعلومات الح يثة عن الدنتجات و دعم الزبائن بالخ مات. -

 القوي للإنتًنت.   نتشارالإسهولة الحصوؿ على معلومات عن أي سلعة و ميزاتها بسبب  -

 العيوب :  -2

 الفوبيا أو ما يعرؼ بالخوؼ التكنولوجي. -

 .افالإنتًنت في بعض البل  نتشارإ لز ودية -

 و الدصالح الراسخة ل ى الزبائن التي بذعل من الصعوبة تفاعلهم مع الوسائل الج ي ة. ىتماماتالإ -
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 .المطلب الثالث : مزيج التسويق الإلكتروني
الباحثوف في تقسيم عناصر الدزيج التسويقي الإلكتًولش, فهناؾ من يرى بأنو نفس العناصر  ختلفإلق   

 في الدمارسات و التطبيق. ختلافاتإالتقلي ية الأربعة مع 

 4psيروف أنو يتكوف من عناصر الدزيج التسويقي التقلي ية الأربعة الدعروفة ب  آخروفأما لزم  رافي و  
 : 1و المجتمع و بالتالر تصبح عناصر الدزيج التسويقي الإلكتًولش كالتالر تصالاتالإبالإضافة إلذ عنصري 

 الدنتج. -1  

 التسعتَ. -2

 .تصالاتالإ -3

 المجتمع. -4

 التوزيع. -5

 التًويج. -6

 لظوذجا مغايرا لعناصر الدزيج التسويقي الإلكتًولش  Mclntyreو  Kalyanamفي حتُ ق ـ الباحثاف 

 و يتألف ىذا الدزيج من العناصر التالية :

 :  productالمنتج   -1

ية العناصر الأخرى, فهو ما يع  الدنتج جوىر عناصر الدزيج التسويقي الإلكتًولش, إذ تعتم  عليو بق  
تعرضو الدنظمة على الإنتًنت بقص  برقيق أى افها من خلاؿ إشباع حاجات و رغبات و أذواؽ الزبائن 

 3:. و من أىم سمات الدنتج عبر الإنتًنت ما يلي2الدسته فتُ

ة في العالد بإمكاف الدشتًي عبر الإنتًنت أف يقوـ بشراء الدنتج الذي يري ه و يرغب فيو من أية منظم -
 ىذه الدنظمة و في الوقت الذي يري ه. فيو في أي مكاف تقع

                                                             
1 Rafi Mohamed culture of profit 

 2أبو فارة يوسف أبض , "التسويق الإلكتروني", "عناصر المزيج التسويقي عبر الإنترنت", الأردف, عماف, 2004, ص147. 
نفس الدرجع و نفس الصفحة .  3 
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, فالدستهلك يتجو إلذ الدنتجأصبح مستوى توفر البيانات و الدعلومات يلعب دورا حاسما في لصاح  -
 شراء الدنتجات التي يتوفر عنها بيانات و معلومات أكثر.

و ذلك  الدنتجنت ىو أح  الشروط الأساسية لنجاح إف توفر علامة بذارية للمنتج الدطروح على الإنتً  -
 لأنها الذوية التي بسيز الدنتج عن غتَه من الدنتجات الدعروضة.

لق  سالعت تكنولوجيا الدعلومات و نظم الدعلومات الإدارية في تسريع و تقصتَ م ة تصميم و تطوير  -
 قو .الدنتج الج ي  , بدا يتوافق بحاجات الدستهلك و رغباتو و أذوا

 : price1التسعير -2

تعتبر عملية تسعتَ الدنتجات من سلع و خ مات و أفكار تباع عبر شبكة الإنتًنت عملية ديناميكية   
و مرنة تتغتَ يوميا و أحيانا في اليوـ الواح , و تتقلب الأسعار وفقا لدتغتَات متع دة مثل الفوائ  و الدزايا 

شراء و حجم مبيعات الدنتج. و ىناؾ الع ي  من طرؽ التسعتَ التي تتحقق للمشتًي بع  إجراء عملية ال
 منها : 

التسعتَ على أساس ق رات العملاء , التسعتَ على  التسعتَ على أساس نسبة الإضافة الدعتادة, -  
 أساس الدنافسة .

 و لؽكننا القوؿ أف الإنتًنت أدت إلذ ظهور مناىج ج ي ة للتسعتَ ألعها :

و ىي تلك التي لؽكن بر يثها في الوقت الحقيقي, وفقا لنوع الزبوف أو ظروؼ  :التسعير الديناميكي-
 الأسعار. لطفاضإأو  رتفاعإينتج عنو  التسويق الحالية, ما

: ب أت مواقع الدزادات تغتَ ىياكل التسويق الدسيطر عليها من قبل  التسعير عبر مزادات الإنترنت -
لقوة من مؤسسات الأعماؿ إلذ الزبوف, ق  تكوف مزادات برويل ا ستطاعتهابإمؤسسات الأعماؿ, كما 

أو بتُ  B to Cأو بتُ مؤسسات الأعماؿ و الزبائن  B to Bالبيع ما بتُ مؤسسات الأعماؿ نفسها 
 ساعة.24, تكوف أسعار الدزادات صالحة لد ة تتًاوح بتُ ساعتتُ إلذ  C to Cالزبائن نفسهم 

 ستخ اـإميز بأنها معت لة عكس التسويق التقلي ي, و لؽكن كما أف أسعار التسويق الإلكتًولش تت 
 النقود الإلكتًونية أثناء ال فع كالبطاقات البنكية و البطاقات الذكية و الشيكات الإلكتًونية.

                                                             
 1 أبو فارة, مرجع مذكور سابقا, ص193.
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 :place/distributionالتوزيع  -3

ث ته ؼ إدارة تعتبر إدارة سلسلة قنوات التوزيع من العناصر الأساسية لنجاح أي بذارة إلكتًونية, حي 
الدناسبة في الوقت الدناسب إلذ الدواقع الدناسبة  الدنتجاتالإنتًنت إلذ توصيل  ستخ اـبإقنوات التوزيع و 

. بالإضافة إلذ توفتَ الدنتجات و توزيعها و بيعها على مستوى 1بالكميات الدلائمة و بأقل تكلفة
 .  2الأسواؽ العالدية

و فيما يلي توضيح 3)خ مة( لؼتلف أسلوب التوزيع و التسليم طبيعة و صورة الدنتج ختلاؼإو حسب  
 ذلك:

 المادية:توزيع السلع  -أ/

على نظم التوزيع التقلي ية و التي بسر  عتمادالإتوزيع السلع الدادية على الإنتًنت يكوف من خلاؿ  
وفرت على بدرحلة الشحن ثم النقل و أختَا التسليم, و ق  تتكفل الدؤسسة بوظيفة التوزيع إذا ت

الإمكانيات اللازمة أو توكل ىذه الوظيفة إلذ طرؼ ثالث و ىي مؤسسات متخصصة في عملية 
 الشحن و التسليم مثل مؤسسات البري  السريع.

 :توزيع الخدمات -ب/

 منها:بزتلف عن توزيع السلع و ذلك نظرا لطبيعتها, و لذا ع ة أساليب 

و ذلك من خلاؿ السماح للمشتًي بالحصوؿ على  البائعة:توزيع الخدمات عبر موقع المؤسسة  -
الخ مة الدطلوبة عبر كلمة السر لػصل عليها بع  أف ي فع بشن الخ مة مثل: الخ مات التعليمية, البرامج, 

 الأفلاـ.

و ذلك من خلاؿ برميل الخ مة بع  دفع  :download:التحميلتوزيع الخدمات بأسلوب  -
 ...الدلفات.البرامج و  بشنها و يعتم  ىذا الأسلوب في بيع

  الافتًاضي: و ىو الذي لغري جزء منو بصورة إلكتًونية على الواقع التوزيع المختلط "الهجين" -

  .يكوف في العالد الواقعي )الواقع( الآخرو الجزء 
                                                             

1لزم  الصتَفي ,إدارة التسويق, مؤسسة حورس ال ولية للنشر و التو زيع, الأردف , 2009, ص136 
 

 2الصمي عي لزمود جاسم ,عثماف يوسف ردينة، "التسويق الإلكتروني", دار الديسرة للنشر و التوزيع و الطباعة, الأردف,2012, ص317
 3يوسف أبض  أبو فارة, "التسويق الإلكتروني", مرجع سبق ذكره, ص255.



 القدرة التنافسيةو صياغة  لكترونيالتسويق الإ               الفصل الثاني                

 
 
 51 

: و ىو تسليم الدنتجات من خلاؿ البري  الإلكتًولش مثل  التوزيع من خلال البريد الإلكتروني -
يستخ ـ البري  الإلكتًولش في إرساؿ  آخرجز في الفنادؽ و الطائرات , و من جانب خ مات الح

 إشعارات إلذ الزبائن تؤك  وصوؿ طلباتهم.

 :promotionالترويج -4

 الأسواؽتأتي وظيفة التًويج لت ليل العقبات التي تواجو الدستهلك )نتيجة الكم الذائل من الدنتجات في  
 فعة الدشتًكة لكل من الدؤسسة و الزبوف . العالدية ( و برقيق الدن

لضو التسويق  بذاهالإفي ظل  نتشاراإيع  الإعلاف الإلكتًولش من أكثر وسائل التًويج جاذبية و  
غتَ شخصية لتق لص الأفكار و السلع و الخ مات  تصاؿإو يعرؼ الإعلاف على أنو "وسيلة  تًولشالإلك

 1جهة معلومة مقابل أجر م فوع"و تأكي  حضورىا و الإشادة بها من خلاؿ 

أما الإعلاف الإلكتًولش أو الإعلاف عبر الإنتًنت نعتٍ بو "كل فضاء م فوع الثمن على الدوقع الشبكي  
 أو على شكل بري  إلكتًولش.

 : customers serviceخدمة الزبائن  -5

ء الع ي  من العناصر  , و تشمل خ مة العملاالأخرىتعتبر وظيفة متشابكة و متعلقة بكافة الوظائف  
 .2بالزبائن ... تصاؿالإ, بزطيط الخ مات, خ مات ما بع  البيع , تالدنتجاكتوفتَ 

 :personalizationالتخصيص  -6

البيانات و الدعلومات التي بزصو من أجل تصميم  ستخ اـإيركز ىذا العنصر على معرفة الزبوف و  
زيادة مستوى رضا الزبوف و زيادة مستوى  منتجات أفضل و تق لص خ مات أحسن, فهو يسعى إلذ

 ولائو للمنظمة من خلاؿ بناء علاقة وطي ة معو.

 

 

 
                                                             

 1يوسف حجيم سلطاف الطائي, مرجع سبق ذكره, ص277.
2
Kalyanam an Mclntyre ."the e marketing mix contribution of the tailings wers" p 495. 
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 :  privacyالخصوصية -7

 تالدؤسساتعتبر من العناصر الأساسية للمزيج التسويقي, و ىي تعبر عن حق الأفراد و الجماعات و  
بزصهم, كتح ي  نوع و كمية في تقرير لرموعة من القضايا بخصوص البيانات و الدعلومات التي 

 و من لو الحق في الوصوؿ إليها. ستخ امهاإمن جانب الدوقع و كيفية  ستخ امهابإالدعلومات الدسموح 

 و ىنا تواجو الدنظمات صعوبة في برقيق التوازف بتُ الحصوؿ على الق ر الكافي من الدعلومات  

 خصوصية الزبوف. نتهاؾإو البيانات و بتُ ع ـ 

 :   virtual communitiesة فتراضيالإعات المجتم -8

ينبثق عبر شبكة الإنتًنت, يتوافر على لرموعة من الأشخاص لغروف  جتماعيإيعرؼ بأنو بذمع  
نقاشات حوؿ موضوعات لز دة لفتًات زمنية طويلة, ق  تربط بينهم علاقات في العالد الواقعي, لغري 

 : فتًاضيالإالمجتمع  , و من خصائص1بناء ىذه العلاقات عبر الإنتًنت

 و حاجات مشتًكة. ىتماماتإبذمع ع د من الأعضاء ذوي أى اؼ و  - 

 ق  يتضمن ىذا التجمع علاقات ودية و عاطفية.  - 

 ..و غتَىا.أكادلؽية., قتصاديةإسياحية,  لرالات:ىذه الجماعات في  ستخ اـإلؽكن  - 

 :securityالأمن -9

بادلذا عن  إبراـ صفقات الأعماؿ الإلكتًونية من القضايا الدهمة ج ا أمن و سرية الدعلومات التي لغرى ت 
خصوصا إذا تعلق الأمر بأسرار العمل أو بقضايا مالية مثل أرقاـ حسابات البائعتُ و الدشتًين و أرقاـ 

الدختصتُ في  ىتماـإعلى  تستحوذمن الدسائل التي  , فمسالة أمن و سرية البيانات ىيئتمافالإبطاقات 
ؿ الأعماؿ الإلكتًونية عبر الإنتًنت و تلجأ إلذ أساليب متنوعة لتحقيق الأمن و السرية مثل لرا

 التشفتَ.

 

 

                                                             
 1أبض  يوسف أبو فارة, مرجع ذكر سابقا, ص316.
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 :site design1تصميم الموقع الإلكتروني  -10

 ىو عنصر مهم و حيوي, فالدنظمة تسعى إلذ برقيق زيارات الزبائن إلذ موقع الويب و تعظيمها  

يهم أكثر من خلاؿ الأنشطة التسويقية الخارجية, و من العناصر الزبائن و المحافظة عل ستقطابإو 
 الدهمة لتصميم الدوقع :

 الأوؿ حولو. نطباعرئيسية للموقع : ىي واجهة الدوقع و الإالصفحة ال -

بصميم و ترتيب بصيع صفحات      ىتماـ الإ: و ذلك عن طريق ميم الدوقع و ترتيب باقي الصفحاتتص -
                            الدوقع بعناية.     

وف من خلالو التعرؼ على : يع  مكونا مهما حيث يستطيع الزبستكشاؼ و البحثالإشريط  -
 الدوقع. لزتويات 

 بسهولة. ستخ اموؿ إليو و إمكانية إ: تسعى إدارة الدوقع بتسهيل الوصو ستخ اـالإسهولة و إمكانية  -

مثل النظم الخاصة بالطلبيات, نظم ال عم الدالر, نظم و النظم التكنولوجية:  الأدوات ستخ اـإ -
 التحميل و التوزيع. 

 يوضح الشكل التالر تطور عناصر الدزيج التسويقي : -

 

 

 

 

 

 

 
                                                             

 1,شتَوؼ فضيلة, مذكرة ماجستتَ , أثر التسويق الإلكتًولش على جودة الخ مات الدصرفية ، جامعة منتوري, قسنطينة, كلية العلوـ التجارية و علوـ التسيتَ, 2010-2009.
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 (: تطور عناصر المزيج التسويقي.1-2لشكل رقم )ا
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 المبحث الثاني : ماىية القدرة التنافسية للمؤسسة.
تغتَات و برولات و تطورات تقنية متزاي ة بفعل تأثتَ الدنافسة الحادة  قتصاديةالإتشه  بيئة الدؤسسات  

في لراؿ التكنولوجيا, الأمر الذي جعل الدؤسسات الكبتَ للأسواؽ و التطور السريع  نفتاحالإالنابذة عن 
في موقف صعب و الذي يستلزـ منها العمل على برستُ أدائها إلذ مستويات عالية بسكنها من التفوؽ 

فالق رة التنافسية ىي الغاية الأسمى التي تسعى الدؤسسات لتحقيقها و الدتمثل في الدوقع  على منافسيها.
لذا النجاح و النمو و البقاء على الد ى الطويل و برقيق الأى اؼ  الريادي في السوؽ حيث يضمن

 الدرجوة.

 ىية الق رة التنافسية لدؤسسة. سنتطرؽ فيما يلي عن ما

 .: البيئة التسويقية للمؤسسةالأولالمطلب 

 تواجو الدؤسسات و الدنظمات خلاؿ دورة حياتها الع ي  من الدتغتَات و المح دات التي تؤثر فيها بشكل 
على ق راتها في التكيف مع الظروؼ  عتماداإ, كما لؽكن للمؤسسة أف تؤثر في البيئة المحيطة بها بآخر أو

 البيئية لشا يعزز من فرص بقائها, لظوىا و تطورىا.

 أولا: تعريف البيئة التسويقية.

 بر د على أنها "لرموعة من القيود التي Trestو  Emreعرفت البيئة التسويقية في ظل إسهامات   
سلوؾ الدنظمة, كما أف البيئة بر د لظاذج أو طرؽ التصرؼ اللازمة لنجاح و بقاء الدنظمة أو برقيق 

 , ركز ىذا التعريف على الجانب السلوكي للمؤسسة.1أى افها"

عرفت أيضا على أنها "كافة القوى و الدؤثرات الخارجية التي لا بزضع لسيطرة إدارة التسويق بالدنظمة     و  
لكنها تؤثر في ق رتها على تنمية و الحفاظ على معاملاتها الناجحة مع عملائها في أسواقها و 

 2الدسته فة"

 ىذا التعريف ركز على متغتَات البيئة التسويقية الخارجية للمؤسسة دوف الدتغتَات الأخرى.

                                                             
1عب  السلاـ أبو قحف, مقدمة في الأعمال, الدكتب العبري الح يث, مصر, 2008, ص106.

 

 2ثابت عب  الربضاف إدريس, بصاؿ ال ين لزم  مرسي, التسويق المعاصر, ال ار الجامعية, مصر, 2005, ص116.
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كفاءة الإدارة   على أنها "لرموعة القوى و الدتغتَات الخارجية التي تؤثر على kotlerو ق  عرفها  
 .1التسويقية و تستوجب القياـ بالأنشطة و الفعاليات لإشباع رغبات الدستهلكتُ"

 .2فق  عرؼ البيئة التسويقية على أنها "بحر و أف الدنظمة ما ىي إلا سفينة ب اخلو" proctorأما 

 3.خصائص البيئة التسويقية ثانيا:

عب الفصل بتُ الأجزاء الدكونة لذا, فمنها ما ىو : تعتبر أنها مركبة و مت اخلة بحيث يص التعقد -
لػ ث ع ة مستويات من التأثتَات ق  تكوف متزامنة أو متسلسلة و التي  مباشر و غتَ مباشر و ىذا ما

 إلغابا على بعض القطاعات. أوتؤثر سلبا 

يتخذ  أفر و تتمثل في صعوبة الإدراؾ و ىي الحالة التي يصعب فيها على متخذ القرا عدم التأكد : -
بر ي  درجة  ستحالةإقراره و ينحصر ع ـ التأك  في : نقص الدعلومات, ع ـ الق رة على التوقع, 

 الح ث. حتماليةإ

 لستلف الدنظمات في حالة قلة الدوارد بحيث يصعب الحصوؿ عليها.تشت  الدنافسة بتُ  العدائية : -

ة, و يعتم  كأساس للتميز بتُ الدؤسسات الدؤسسات في الدوارد النادر  شتًاؾإ: و ىو  عتماديةالإ -
 و المحافظة على الإسقلالية. استغلالذاو من منظور برصيل الدوارد النادرة  الفعالة

 مطالب متمايزة لكثتَ من العملاء يشتَ تنوع العوامل البيئية إلذ وجود تفضيلات و التنوع : -

 .مكونات البيئة التسويقية ثالثا:

 نات البيئة التسويقية :الشكل التالر يوضح مكو  

 

 

 
                                                             

1https://manara.edu.sy/downloads/files/1614083730_MarketingPrinciplesLecture2MarketingEnvironment. 
 جامعة المنارة .مقال

2لزمود جاسم الصمي عي, ردينة عثماف يوسف, إدارة الأعمال الدولية, دار الدناىج للنشر و التوزيع, الأردف, 2007, ص32.
 

 3 مقاؿ جامعة الدنارة, مرجع تم ذكره سابقا مع موقع الويب الخاص بو. 

https://manara.edu.sy/downloads/files/1614083730_MarketingPrinciplesLecture2MarketingEnvironment
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 مكونات البيئة التسويقية.(: 2-2الشكل رقم )

 
 : من إع اد الطالبتُ اعتمادا على لرموعة من الدراجع. المصدر  

 .المطلب الثاني: المنافسة و التنافسية

رة على أصبحت عبارة الدنافسة و التنافسية ذات وقع متزاي  الألعية في عالد اليوـ و لد تع  حاجة مقتص 
ت حاجة ملحة لل وؿ التي ترغب في الشركات لكي تبقى و تنمو و للأفراد ليحظوا بفرص عمل, بل بات

ىتماـ بدناخ زداد الإو مشاركتهم في التق ـ العلمي, و إست امة و زيادة مستويات معيشة أفرادىا إ
فهناؾ من لؼلط بتُ الدنافسة التنافس نظرا إلذ التغتَات الحاصلة التي شه ىا العالد في لستلف المجالات, 

 و التنافسية, إلا أف ىناؾ فرؽ بتُ الدفهومتُ, و ىذا ما نري  توضيحو في ىذا الدبحث.
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 أولا: المنافسة.

 المنافسة:تعريف  -1

تعرؼ الدنافسة بأنها "مكوف أساسي للنظاـ التسويقي, و ىي تتعلق بالشركات التي تنتج نفس السلعة,  
ختيار )السوؽ بشكل كبتَ على ق رة الدؤسسة في إ ا, و درجة الدنافسة تؤثرأو السلع الشبيهة لذ

. ينظر ىذا التعريف إلذ الدنافسة نظرة 1...(جالدنتالدسته فة, الوسطاء, الدوردين, الدزيج التسويقي, مزيج 
 تسويقية.

الدسته ؼ  "ىي التنافس و الصراع بتُ الشركات التي تبيع منتجات لشاثلة أو تسته ؼ نفس الجمهور 
الدزي  و تعظيم الحصة السوقية  كتسابإبغية الحصوؿ على الدزي  من الدبيعات و زيادة الإيرادات و 

 2".بالآخرينمقارنة 

على أساليب لستلفة   عتمادبالإو تعرؼ أيضا على أنها "تع د الدسوقتُ و تنافسهم لكسب العميل,   
 3 مات ما بع  البيع..."كالأسعار, الجودة, توقيت البيع, أسلوب التوزيع, خ

 المنافسة:أنواع  -2

 4تنقسم إلذ: :المنافسة من حيث تأثيرىا على المؤسسة -2-1

تتمثل في الضغط الذي بسارسو كل الدؤسسات الأخرى التي تنتج منتجات  :المباشرةالمنافسة  -أ/
 شبيهة أو ب يلة لدنتجات الدؤسسة, و ىي ته د حصتها السوقية.

, و ىي تتنافس قتصادالإو ىي منافسة تتعرض لذا كل الدؤسسات في  المباشرة :المنافسة غير  -ب/
لأنها لا  ىتماـإ. أغلب الدؤسسات لا توليها أي لخإعلى الدوارد الدوجودة كالي  العاملة, الدواد الأولية...

 تؤثر بصورة مباشرة عليها.

 

                                                             
 1توفيق لزم  عب  المحسن, بحوث التسويق و تحديات المنافسة الدولية, دار النهضة , بتَوت, لبناف, 2000, ص152.

https://manara.edu.sy/downloads/files/1623156289_10.pdf2لزاضرة بجامعة الدنارة, سوريا.
 

 3فري  النجار, المنافسة و الترويج التطبيقي, مؤسسة شباب الجامعة, الإسكن رية, مصر, 2000, ص20.
4عب  السلاـ أبو قحف, التنافسية و ت يير قواعد اللعبة, ال ار الجامعية, الإسكن رية, مصر, 1996, ص25.

 

https://manara.edu.sy/downloads/files/1623156289_10.pdf
https://manara.edu.sy/downloads/files/1623156289_10.pdf
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 1لذ:لؽكن تقسيم الدنافسة إ :المنافسة من حيث النطاق الج رافي -2-2

 و ىي التي تتم بتُ مؤسسات تنشط على مستوى ال ولة الواح ة. المحلية:المنافسة  -أ/

حيث يتع ى نشاط منظمة الأعماؿ ح ود دولتها بحثا عن العميل مهما   :الدوليةالمنافسة  -ب/
 كانت جنسيتو, و ىي أكثر تعقي ا و ت اخلا.

 إلذ:و تنقسم  :المنافسة حسب مستوى التنافس -2-3

 في ىذه ال راسة نأخذ مفهوـ القطاع و الصناعة بنفس الدعتٌ,  :المنافسة على مستوى القطاع -أ/

 2و ىو لرموع الدؤسسات التي تنتج سلعا و خ مات ب يلة بساما لبعضها البعض.

و ىي منافسة بر ث ما بتُ مؤسسات تق ـ منتجات لستلفة,  :المنافسة على مستوى السوق -ب/
 3حيث الدنفعة التي تق مها للعميل. لكنها ب يلة لبعضها من

 منها:لؽكن بسييز نوعتُ  التنافس:المنافسة حسب وسيلة  -2-4

 : تعتم  الدؤسسة على بزفيض السعر مقارنة مع منافسيها لجذب العملاء لذا. المنافسة السعرية -أ/

ب العملاء  : تلجأ فيها الدؤسسة إلذ أساليب أخرى بخلاؼ السعر لجذ المنافسة غير السعرية -ب/
 .الخكالجودة, و خ مات ما بع  البيع ...

 : حسب ع د الدت خلتُ في السوؽ لص  : المنافسة حسب معيار ىيكل السوق -2-5

 الرأسمالر. قتصادالإو ىي الحالة الدثلى للمنافسة في  المنافسة التامة : -أ/

 حيث يتنافس ع د قليل من الدنظمات. : حتكاريةالإسوق المنافسة  -ب/

 حيث يوج  ع د لز ود من الدنافستُ. القلة: حتكارإسوق  -ج/

 حيث توج  مؤسسة وحي ة تسيطر على السوؽ. :حتكارالإ -د/

 
                                                             

 1فرحات غوؿ, مؤشرات تنافسية المؤسسات الاقتصادية في ظل العولمة الاقتصادية, أطروحة دكتوراه, جامعة الجزائر,2005-2006, ص72.
2christiangenthon. Analyse sectorielle 2004.p11 et jean carassus. Construction. 2003. P19. 

 3توفيق لزم  عب  المحسن, بحوث التسويق و تحديات المنافسة الدولية, بتَوت, لبناف, دار النهضة العربية, 2001, ص153.
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 ثانيا: التنافسية.

 تعريف التنافسية : -1

 1:تعريف التنافسية على مستوى المؤسسة )المنشأة( -1-1

 تهلكتُ, و ذلك بتوفتَ منتجات "يتمثل في ق رتها على تلبية الرغبات الدختلفة و الدتنوعة للمس 

في السوؽ, كما  الآخرينو خ مات ذات جودة معينة و سعر معتُ, بشكل أكثر كفاءة من الدنافستُ 
 الصعي  المحلي  علىيستطيع الدشتًي شرائها من بصيع ألضاء العالد, لشا لػقق لصاحا مستمرا للشركات 

 ومة". و العالدي في ظل غياب ال عم و الحماية من قبل الحك

 تعريف التنافسية على مستوى القطاع :  -1-2

"ىي ق رة مؤسسات قطاع صناعي معتُ في دولة ما على برقيق لصاح مستمر في الأسواؽ ال ولية,  
 2. على التحكم و الحماية الحكومية, و بالتالر بسيز تلك ال ولة في ىذه الصناعة" عتمادالإدوف 

 تنقسم إلذ : قتصادالإ: حسب درجة التطور في  لوطنيتعريف التنافسية على المستوى ا -1-3

العالدي, من  قتصادالإ: تعتٍ ق رتها على الحفاظ على موقعها الريادي في  الدول المتقدمة -1-3-1
الأمثل لعوامل الإنتاج, أي وصولذا  ستخ اـالإ, و ذلك بع  أف قامت بتحقيق بتكارالإخلاؿ الإب اع و 

 نتاجية.إلذ مستويات مرتفعة من الإ

: تعتٍ ق رتها على النمو و الحصوؿ على حصة سوقية في المجالات التي الدول النامية  -1-3-2
تتوفر فيها فرصة لتحويل الديزات النسبية التي بسلكها إلذ مزايا تنافسية, و تبتٍ لرموعة من الإصلاحات 

 لتنافسية.الدناسبة لإلغاد الدزي  من الدزايا ا قتصاديةالإالذيكلية و السياسات 

 و يوج  تعاريف أخرى حوؿ التنافسية نذكر منها : 

 

                                                             
 1الدرص  الوطتٍ للتنافسية,التقرير الوطني الأول لتنافسية الاقتصاد السوري 2007, برنامج الأمم المتحدة الإنمائي و ىيئة تخطيط الدولة, سوريا, 2008, ص24.

جامعة لزم  خيضر، قسم علوـ التسيتَ، جامعة لزم  خيضر بسكرة،  الملتفى الدولي الأول حول تنافسية المؤسسات وتحولات المحيط،مس ور فارس، كماؿ رزي، 2
 .105، ص2002الجزائر،
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 عرفها على "أنها لرموعة الدؤسسات  :WEF*العالمي للتنافسية  قتصاديالإتعريف المنتدى  -

, و تعتبر البل اف الأكثر تنافسية بأنها قتصادالإو السياسات و العوامل التي بر د مستوى الإنتاجية في 
 1.ى الد ى الدتوسط و الطويل"الأق ر على النمو عل

: عرفها على "أنها ق رة البل  على تولي  القيمة IMD*تعريف المعهد الدولي للتنمية و الإدارة  -
 2.للشعوب" زدىارالإالدضافة العالية, و بالتالر زيادة الثروة الوطنية و برقيق 

 التنافسية.أنواع  ثانيا:

 لراؿ البحث , حيث تتمثل أنواعها في : من التنافسية و ذلك حسب  أنواعيوج  ع ة  

 3و تنقسم إلذ التنافسية السعرية و التنافسية غتَ السعرية: :التنافسية حسب معيار السعر -1

: تعتٍ أنو لؽكن للبل  ذي التكاليف الأقل من تص ير السلع إلذ الأسواؽ التنافسية السعرية -1-1 
ك بت نية تكاليف الإنتاج مع المحافظة على ىامش الخارجية بصورة أفضل من البل اف الأخرى, و ذل

 الربح كما أف سعر صرؼ العملة الوطنية لو تأثتَ كبتَ على ق رتها التنافسية.

 : و تنقسم إلذ :التنافسية غير السعرية -1-2

تعتم  على إنتاج منتجات ذات جودة مرتفعة, ما لؽكن البل  من  :النوعيةالتنافسية  -1-2-1
 الدبتكرة ذات النوعية الجي ة بأسعار مرتفعة. تص ير الدنتجات

 : إذ تعتم  على الصناعات عالية التقانة ذات القيمة الدضافة الدرتفعة.التنافسية التقانية -1-2-2

 

 

                                                             
1https://www.weforum.org/.  
* World Economic Forum.  
2https://www.imd.org/. 
* International Institute for Management Development. 
3MulkayBeniot ; « La competitivitéduntérritoire » ;document pour le colloque de cries ; université de 
Montpellier ;2006. 

https://www.imd.org/
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 1إلذ:و تنقسم : التنافسية حسب الزمن -2

سية على الد ى : تركز على العوامل التي تساىم في زيادة التناف التنافسية المستدامة )الكامنة( -2-1
 . بتكارالإفي رأس الداؿ البشري ,  ستثمارالإالطويل مثل 

 تركز على مستوى التنافسية الحالية, و مناخ الأعماؿ,  :)الجارية(التنافسية الظرفية  -2-2

 و عمليات الشركات و إستًاتيجيتها.

 قة بين المنافسة و التنافسية.العلا ثالثا:

نصراف الأساسياف لأي إطار برليلي للإنتاج و التجارة ال ولية و تشارؾ الدنافسة و التنافسية لعا الع 
و الإجراءات ى ؼ موح  ىو التوجو لضو الفعالية سياسات الدنظمة و سياسات رفع الق رة التنافسية في 

الدتخذة لضو أح لعا في أي من الديادين بلا شك تؤثر على تطور الأخر, فالإجراءات الذادفة إلذ الدزابضة 
 الأسواؽ المحلية تزي  أيضا من التنافسية, و الإجراءات الدوجهة إلذ رفع مكانة السوؽ ال ولر تؤثر  في

 .  2كذلك على ىيكل السوؽ المحلي

 .: مؤشرات القدرة التنافسيةالمطلب الثالث

 أولا: تعريف القدرة التنافسية.

افسة في نفس السوؽ بالنسبة تعرؼ على أنها " ق رة الدؤسسة على منافسة الدؤسسات الأخرى الدن 
 3.لنفس السلع و الخ مات, و على برقيق كفاءات مساوية أو تفوؽ كفاءات الدنافستُ"

نعرؼ على أنها " الق رة على الصمود أماـ الدنافستُ بغرض برقيق أى اؼ الربحية, النمو,  كما   
 4.و التج ي " نتصارالإالتوسع, 

 

                                                             
 1الدرص  الوطتٍ السوري للتنافسية. "التنافسية في الفكر الاقتصادي", سوريا, جويلية,2011.

قاص س مرباح , جامعة تعزيز القدرة التنافسية للمؤسسة الاقتصاديةالجزائرية,الملتقى الوطني الأول حول المؤسسة الاقتصادية الجزائريةرزيق كماؿ, مس ور فارس, 2
 203,ص2003أفريل 23ورقلة, 

3Bertrand et autres; organisation et gestion de lentreprise ; les editionsd organisation ;France 
1998 ;p336. 

 4فري  راغب النجار, إدارة الإنتاج و العمليات و التكنولوجيا, مكتبة الأسعار للطباعة و النشر و التوزيع, الإسكن رية, مصر, ص33.
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 لمؤسسة .تحقيق القدرة التنافسية لسبل  ثانيا:

توج  الع ي  من السبل و الطرؽ التي بسكن الدؤسسة من برقيق ىذه الق رة التنافسية و أىم ىذه السبل  
 الشكل التالر:لؽكن توضيحها في 

 (: سبل تحقيق القدرة التنافسية  للمنظمة. 3-2شكل رقم )

 

 

 

 

 

 

 

 

 

، الطبعة الأولذ، دار لعمليات، "مدخل إستراتيجية"إستراتيجية الإنتاج و ا: نبيل لزم  مرسي, مصدر ال
 .30، ص2000الجامعة الج ي ة، الإسكن رية،

 مؤشرات قياس القدرة التنافسية للمؤسسة : ثالثا:

 1لؽكن قياس الق رة التنافسية للمؤسسة من خلاؿ ع ة مؤشرات ألعها:  

 

 
                                                             

 1 لزم  ع ناف وديع, القدرة التنافسية و قياسها, سلسلة جسر التنمية, منشورات الدعه  العربي للتخطيط,الكويت, الع د24, 2003, ص11. 

 السعر

 القدرة

تميز  الجودة
 المنتج

 المرونة

 التوقيت

 التنافسية
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 :بالنسبة للمؤسسة -1

 الربحية :  -أ/

على التنافسية الحالية للمنظمة, فإذا كانت ربحية الدنظمة التي تبحث عن البقاء  تع  مؤشرا ىاما و كافيا 
ينبغي أف بست  إلذ فتًة من الزمن, فإف القيمة الحالية لأرباح الدنظمة تتعلق بالقيمة السوقية لذا. كما تعتم  

 ات و لد ة أطوؿ, الإنفاؽللمنظمة على إنتاجيتها, تكلفة عوامل الإنتاج, جاذبية الدنتج ةالدنافع الدستقبلي
 ختًاع.على البحث و التطوير, براءات الإ

 تكلفة الصنع: -ب/

بسثل تكلفة الصنع بالدقارنة مع تكلفة الدنافستُ مؤشرا على تنافسية الدنظمة في فرع نشاط ذي إنتاج  
 ة متجانس, ما لد يكن ضعف التكلفة على حساب الربحية الدستقبلية للمنظمة. و لؽكن لتكلفة وح

العمل أف بسثل ب يلا جي ا عن تكلفة الصنع الدتوسطة عن ما تكوف تكلفة الي  العاملة تشكل النسبة 
 الأكبر من التكلفة الإبصالية.

 الإنتاجية الكلية لعوامل الإنتاج :  -ج/

ف ىذا , غتَ أتتقيس الإنتاجية الكلية للعوامل الفاعلية التي بروؿ الدنظمة فيها عوامل الإنتاج إلذ منتجا 
الدفهوـ لا يوضح مزايا و مساوئ تكلفة عناصر الإنتاج, كما أنو إذا كاف الإنتاج يقاس بالوح ات 
الفيزيائية أو الأع اد من الوح ات فإف الإنتاجية الإبصالية للعوامل لا توضح شيئا حوؿ جاذبية الدنتجات 

 الدعروضة من طرؼ الدنظمة.

  على الدستويات المحلية و ال وليةلعوامل أو لظوىا لع ة منظمات و من الدمكن مقارنة الإنتاجية الكلية ل 

و لؽكن إرجاع لظوىا سواء إلذ التغتَات التكنولوجية و بررؾ دالة التكلفة لضو الأسفل أو إلذ برقيق توفر 
 الحجم, كما يتأثر دليل لظو الإنتاجية الكلية للعوامل لفروؽ الأسعار الدستن ة إلذ التكلفة الح ية.

: تعتبر من أىم و أوضح الدؤشرات, فإذا كانت الدنظمة بستلك أكبر حصة من الحصة من السوق -د/
السوؽ فإنها تنافسية و رائ ة, أما إذا كانت حصتها السوقية منخفضة فنقوؿ أف تنافسية الدنظمة ضعيفة 

 )مع النظر إلذ ظروؼ الدنظمة(.
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زء ىاـ من السوؽ ال اخلية ب وف أف يكوف من الدمكن لدنظمة ما أف تكوف مربحة و مستحوذة على ج 
بذاه التجارة ال ولية, كما لؽكن إتنافسيا على الدستوى ال ولر بسبب الإجراءات الحمائية للسوؽ المحلية 

حتفاظ بالدنافسة بذاه بررير ة أنية و لكنها غتَ قادرة على الإللمنظمة الوطنية أف تكوف ذات ربحي
 ليف الدشروع مع تكاليف منافسيو ال وليتُ.التجارة, لذلك ينبغي مقارنة تكا

و عن ما يكوف ىناؾ حالة توازف تعظم الدنافع ضمن قطاع نشاط ما ذي إنتاج متجانس, فإنو كلما   
 كانت التكلفة الح ية للمنظمة ضعيفة بالدقارنة بتكاليف الدنافستُ, كلما كانت حصتو من السوؽ أكبر

الأمور الأخرى, فالحصة من السوؽ تتًجم إذف الدزايا في ساوي تفتًاض و كانت الدنظمة أكثر ربحية مع إ
 الإنتاجية أو في تكلفة عوامل الإنتاج.

 قتصادي )الصناعة( :بالنسبة لفرع النشاط الإ -2

: حيث يكوف فرع النشاط تنافسيا إذا كاف مستوى تكاليف الوح ة يساوي الإنتاجية و التكاليف -أ/
فستُ الأجانب, و غالبا ما يتم إجراء الدقارنات ال ولية حوؿ إنتاجية أو أقل من تكاليف الوح ة للمنا

 الي  العاملة أو التكلفة الوح وية للي  العاملة.

: يستعمل في ىذا المجاؿ الديزاف التجاري و الحصة السوقية   الحصة في السوق الدولي -ب/
رع النشاط لؼسر تنافسيتو كمؤشرات على الق رة التنافسية على مستوى فرع النشاط, و ىكذا كاف ف

 عن ما تتناقص حصتو من الصادرات الوطنية الكلية, أو أف حصتو من الواردات تتزاي .

ضمن الصناعات, فكلما  يبتُ ىذا ال ليل الصلات التجارية :الصادراتدليل التجارة ضمن  -ج/
 الدعتٍ.رتفعت قيمتو كلما دؿ ذلك على تق ـ الصناعة في البل  إ

 منها:ىناؾ الع ي  من الدؤشرات الدقتًحة  :بلدلل بالنسبة -3

: إف لظو ال خل الحقيقي للفرد و لظو الإنتاجية مفهوماف متًابطاف, فال خل  الدخل الحقيقي للفرد -أ/
بيعية و ح ود التجارة,  الحقيقي للفرد يعتم  على إنتاجية العوامل الكلية, و عل رأس الداؿ و الدوارد الط

نتاجية العوامل الكلية يزي  من دخل الفرد, إذف فيعتبر مؤشرا عن الق رة التنافسية رتفاع في إكما أف الإ
 للبل .
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 تتمثل في بعض الدقاييس منها : :التجاريةالنتائج  -ب/

: حيث أف العجز في الديزاف التجاري يعبر عن ضعف الق رة التنافسية للب  الميزان التجاري - 
 )والعكس صحيح(.

: إذا كانت نسبة الصادرات لبل  ما كبتَة نسبيا أو تتزاي , في ؿ ذلك إلذ برسن             تركيبة الصادرات -
 الق رة التنافسية للبل . 

 (: مؤشرات القدرة التنافسية.1-2الجدول رقم )

 الدستوى  مؤشرات الق رة التنافسية

 الربحية. -

 تكلفة الصنع. -

 الإنتاجية الكلية لعوامل الإنتاج. -

 من السوؽ الحصة  -

 
 الدؤسسة

 التكاليف و الإنتاجية. -      
 الحصة في السوؽ ال ولر. -  
 دليل التجارة ضمن الصادرات. -  

 )الصناعة(القطاع

 ال خل الحقيقي للفرد-
 التجارية:النتائج  -   

 * الديزاف التجاري        
 * تركيبة الصادرات         

 

 

 البل 

 في لستلف الدستويات. : من إع اد الطلبة  مؤشرات الق رة التنافسيةالمصدر
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 الإستراتيجيات التنافسية.الثالث:المبحث 
ستقرار، من والإبش ة الدنافسة لكوف ىذه الأختَة بذعلها في حالة الأ مرتبطإف لصاح أو فشل الدؤسسة  
سة بذ  لدواجهة ىذه الدناف و ةستحواذ على حصصها السوقييث لؽكن لدنافسيها وفي أي وقت الإح

ىكذا  عتماد إستًاتيجية تنافسية تسمح لذا بزيادة حصتها في السوؽ. وإالدؤسسة نفسها لربرة على 
 ستطاعة الإستًاتيجية التنافسية أف بسكن الدؤسسة من الحصوؿ على مكانة رائ ة ودائمة ضمن بيئتهاإفب

بتُ البيئة  نسجاـالإشاملة تتعلق بتحقيق التوافق و  فهي تعتبر بدثابة خطط طويلة الأجل و, التنافسية
 .  1التنافسية و ق رة الإدارة العليا على برقيق الأى اؼ

 دراسة و تحليل البيئة التنافسية  الأول:المطلب 
تعمل الدؤسسات ضمن بيئة تنافسية بزضع لقوى لستلفة, في ىذا السياؽ سن رس أىم خصائص البيئة  

 الدؤسسة ضمنها, و لستلف القوى التي بركمها و تؤثر و تتأثر بها. التنافسية التي تعمل

 .بيئة المؤسسةمفهوم  أولا:

 2"فرص و الته ي ات للمؤسسةعة العوامل التي تؤدي إلذ خلق ال"ىي لرمو  

 كذلك ىي "لرموعة العوامل و الأبعاد و الدكونات التي تؤثر في الدمارسات الإدارية و التنظيمية  

 .3جية, و تتطلب من الإدارة التحليل الدعمق لذذه البيئة و تفاعلاتها"و الإستًاتي

 التنافسية.البيئة  ثانيا:

الدؤسسة بطبعها تنشط في بيئة تتميز بالتغتَات الدستمرة, فهي في صراع دائم مع لزيطها التنافسي  
 لضروري معرفة نو يكوف من اإابهة الته ي ات التي تواجهها, فو ق رتها على لر ستمرارىاإلضماف 

و دراسة ىذه البيئة لمحاولة التأقلم معها, فلم تع  الدؤسسة تواجو منافستُ ينشطوف في نفس القطاع 
 فحسب بل تع اه الأمر إلذ قوى أخرى تشكل البيئة التنافسية.

 
                                                             

 1فلاح حسن ع ادي الحسيتٍ, "الإدارة الإستراتيجية", الطبعة الأولذ, دار وائل للنشر, الأردف, عماف, 2000, ص17.
2كاظم نزار الركابي,"الإدارة الإستراتيجية: العولمة المنافسة", الطبعة الأولذ دار وائل للنشر, الأردف, 2004, ص119.

 

3ماج  عب  الده ي مساع ة, الإدارة الإستراتيجية, الطبعة الأولذ, دار الديسرة للنشر, الأردف, 2013, ص150. 
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 الدوالر:التي جس ىا في الشكل  Michel Porterو ىنا نذكر القوى الخمس ؿ 

 .س للبيئة التنافسية لمايكل بورترلقوى الخم: نموذج ا(4-2) الشكل رقم

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Source :Porter.E.M" compepetivestrategie technique for analysin gin-
dusrie and comprtitors" 

 :تهديدات المنافسين الجدد -أ/

السوؽ و بهذا  حاـقتإلػمل ال اخلوف الج د إلذ القطاع ق رات ج ي ة, حيث تكوف ل يهم الرغبة في  
تكاليف الدؤسسات  رتفاعإيؤثروف في مردودية قطاع النشاط من خلاؿ بزفيض أسعار العرض, أو 

 الدتواج ة سلفا في القطاع.

 

  ي  من ال اخلتُ الج د الته                                        

 

 

 قوة الدشتًين على الدساومة                                                قوة الدوردين على الدساومة

 

 

 

 

 

                                  

 ته ي  الدنتجات والخ مات الب يلة                                   

 المنافسين الجدد 

القوة التفاوضية 
 للمشترين

شدة المنافسة ما 
بين المنافسين 

 الحاليين

القوة التفاوضية 
 للموردين

البدائل )منتجات و 
 خدمات(
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أما إذا كانت عراقيل ال خوؿ إلذ السوؽ كبتَة أو تنبأ الدنافسوف الج د بدنافسة ش ي ة من منافسيهم  
إلذ رأس الداؿ,  حتياجالإ, الدنتجحواجز ال خوؿ في : بسيز  فإف درجة الخطورة تكوف قليلة, و تتمثل

 تكاليف التب يل...

 البديلة:تهديدات المنتجات  -ب/

الدقصود بو تأثتَ الدؤسسات التي تق ـ منتجات ب يلة عما تق مو الدؤسسة, حيث تعتبر الدنتجات  
لشا لغذب الدستهلكتُ إلذ في السعر بشكل كبتَ  ختلافاتإالب يلة عائقا رئيسيا إذا توفرت فيها 

ىذه الب ائل, و ذلك لقلة تكلفتها مقارنة مع الدنتجات الأصلية, خصوصا في حالة الدنتجات  ستعماؿإ
 .1ذات الأسعار العالية و التي تؤثر على ميزانية الدستهلك

 )الزبائن(:قوة تفاوض المشترين  -ج/

 خ مات جي ة و سلع بأحسن جودة لغته  الزبائن لتخفيض أسعار الدنتجات و التفاوض بشأف  

 و تكوف ىذه العملية على حساب مردودية القطاع.

 :  2الزبائن أقوياء إذا توفرت فيهم الشروط التالية Porterيعتبر 

 إذا كانت أرباح الزبائن قليلة. - 

 ب رجة بسركز كبتَة كانت مشتًياتهم كبتَة. متازواإ إذا - 

 ملة.إذا كاف الزبوف لؽلك معلومات كا - 

 إذا كانت مشتًياتهم لظطية أو غتَ متميزة . - 

 الموردين:قوة تفاوض  -د/

تتمثل قوة الدوردين في ق رتهم على رفع أسعار منتجاتهم أو خ ماتهم التي يق مونها و بالتالر يقوموف  
تكاليفو عن أسعاره, و تزداد قوة  رتفاعإبالضغط على مردودية القطاع الذي لا يستطيع أف يعكس 

 3:فاوض الدوردين إذا توفرت الشروط التاليةت

                                                             
 1ب ر جاسم الفيلكاوي, الجدوة الاقتصادية و الميزة التنافسية للمشروعات, مكتبة زىراء الشرؽ, القاىرة, مصر, 2001, ص54.

2M.Porter ; « choix stratégique et concurrence » ; editioneconomica ; Paris ;1982 ; p27. 
3M Porter la concurrence selon porter ; op ;cit ;p33. 
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إذا كانت ىذه المجموعة مسيطر عليها من طرؼ ع د قليل من الدؤسسات و كاف ىؤلاء الدوردين  -
 أكثر بسركزا من القطاع الذي سيباع لو الدنتج.

 إذا كاف منتجها وحي ا أو على الأقل متميزا. -

 تجات الأخرى عن  بيع منتجهم للقطاع.إذا كاف الدوردوف غتَ مضطروف لدقاومة الدن -

 .خصائص البيئة التنافسية ثالثا:

لتأخذ منافسة   تسعتإإف الدنافسة في عصرنا الحالر لد تع  مقتصرة ضمن الح ود الإقليمية فقط, بل  
و من  ستمراربإكونية تضم دوؿ العالد ككل, و يتضح ذلك من خلاؿ ظهور منافستُ ج د و 

 1: أصبحت بسيز البيئة التنافسية , ما يليالخصائص الج ي ة التي 

 :للتنافس تحقيقا للميزة التنافسيةالتركيز على وضع إستراتيجيات  -1

عنصرا أساسيا و جوىريا للنجاح في  عتبارىابإب أت الدؤسسات في التًكيز على مفهوـ الديزة التنافسية  
لضو إجراء برليلات  ىتمامهاإ خلق قيمة لدستهلكي سلعها و خ ماتها, لذا ب أت الدؤسسات توجو

 نتهاءالإإستًاتيجية للصناعة, كما تقوـ ب راسة الأطراؼ الرئيسة الدشاركة داخل ىذه الصناعة, و بع  
إلذ الخطوة التالية, و ىي قياـ الدؤسسات بوضع إستًاتيجياتها للمنافسة  نتقاؿالإمن ىذه التحليلات يتم 

 به ؼ برقيق ميزة تنافسية مستمرة.

 :ور المنافسة المعتمدة على الزمنهظ -2

و ىي الدنافسة على أساس بزفيض عنصر الزمن لصالح الدستهلك, و من ثم برستُ الق رة التنافسية  
 للمؤسسات, و تتمثل أبعاد ىذا النوع الج ي  من الدنافسة:

 زمن دورة حياة الدنتج. ختصارإأي  الأسواق:تخفيض زمن تقديم المنتجات إلى  -

 : يقص  بو الفتًة الدنقضية بتُ شراء الد خلات من الدواد ن دورة التصنيع للمنتجات تخفيض زم -

 و إنتاج الدنتج النهائي.

                                                             
 1نبيل مرسي خليل, الميزة التنافسية في مجال الأعمال, مركز الإسكن رية للكتاب, مصر, 1998,ص ص)23-17(.
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يقص  بو الفتًة الدنقضية بتُ طلب الدستهلك للمنتج و تسليمو  للمستهلك:تخفيض زمن الدورة  -
 إياه.

 .أداء المؤسسة و ربحيتها:كيفية تأثير المنافسة المعتمدة على الزمن على (5-2) الشكل رقم

 

 

 

 

 

 .19: نبيل مرسي خليل ص المصدر

 : و الت ير التكنولوجي بتكارتزايد معدلات الإ -3

ات ج ي ة في الأسواؽ, لذا يتم أدى إلذ بزفيض دورة حياة الدنتج ما أدى إلذ تسريع وتتَة تق لص منتج 
ءة عالية, بحيث تقوـ الع ي  من الدؤسسات الكبرى ىتماـ بعمليات تصميم الدنتجات بسرعة و كفاالإ

بوضع خططها بغرض المحافظة على مع ؿ حياة أكبر للأفكار الدق مة من جانب فرؽ العمل الدكلفة 
 بتصميم الدنتجات, على الرغم من ىذه الجهود إلا أنو يبقى التح ي الذاـ في ىذا المجاؿ ىو كيفية

 ار.بتكتشجيع و زيادة بضاس الدصممتُ للإ

 :نحو إدارة العلاقات مع الموردين ىتمامتوجيو الإ -4

ىتماـ اتيجيات للتنافس, تطلب الأمر الإبذاه لضو التخصص و التًكيز على وضع إستً في ظل تزاي  الإ 
ات جي ة مع الدوردين, عن طريق أكثر بوظيفة الشراء و الدكونات اللازمة لعملية الإنتاج, و برقيق علاق

الدشاركة و التعاوف معهم من خلاؿ تق لص الدساع ة اللازمة لذم بشأف تصميم الدواد قتًاب منهم و الإ
 الخاـ أو الدكونات, ت ريب القوى العاملة ل يهم, و تق لص الدعونة الفنية اللازمة لذم.

 

أداء أسرع من حيث 
 الزمن

توفتَ الدنتجات للمستهلكتُ بشكل 
 أسرع

كفاءة أعلى, إنتاجية أعلى, 
اف مصاريف إضافية أقل, مع ؿ دور 
 أسرع للمخزوف و رأس الداؿ

حصة أكبر من 
 السوؽ

 سعر أعلى

 ربحية أعلى

 تكلفة أقل
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 : لتركيز على مفاىيم الجودة الكليةا -5

الصناعية أو الخ مية على ح  سواء, لذا تع  الجودة ى فا إستًاتيجيا للإدارة العليا بدعظم الدؤسسات  
ب أت معظم الدؤسسات بإع اد برامج برستُ الجودة به ؼ تطوير الطريقة التي تعمل بها, و تسته ؼ 

 بذلك إح اث تغيتَ أو تطوير على الدؤسسة ككل و ليس على مستوى منتج و فقط.

 المطلب الثاني: دراسة و تحليل الميزة التنافسية.

 لتنافسية إلذ نقاط القوة أو الخاصية التي بسيز الدؤسسة عن غتَىا من الدؤسسات الدنافسة تشتَ الديزة ا 

و التي بسكنها من الصمود لأطوؿ فتًة لشكنة, لشا جعل مفهوـ الديزة التنافسية لػتل مكانة كبتَة في 
 راستها.صطلاح لدفهوـ الديزة التنافسية و داتيجي, و على ىذا الأساس سنحاوؿ إالتفكتَ الإستً 

 التنافسية.تعريف الميزة  أولا:

بأنها:" تلك الق رة على أداء الأعماؿ بأسلوب معتُ أو لرموعة من  Philipe Kotlerيعرفها  
 1الأساليب التي بذعل الدنظمات الأخرى عاجزة عن لراراتها في الأم  القريب أو في الدستقبل".

لدؤسسة على صياغة و تطبيق الإستًاتيجيات التي يرى مصطفى لزمود الق رة التنافسية بأنها "ق رة ا 
 2بذعلها في مركز أفضل بالنسبة للمؤسسات الأخرى العاملة في نفس النشاط".

يوضح بأف الديزة التنافسية "تعتٍ إلغاد ميزة منفردة تتفوؽ الدنظمة على  Heizer and Renderأما  
 3ري ة و متميزة عن الدنافستُ الآخرين".الدنافستُ بها, أي أف الديزة التنافسية بذعل الدنظمة ف

إلذ أف الديزة التنافسية "ىي ميزة الدنظمة في منظور سوؽ الدنتج الذي لغلب  Li and Liuكما أشار    
 4أكثر من مركز تنافسي للمنظمة, أي أنها تعتٍ حصوؿ الدنظمة على مركز تنافسي متق ـ في السوؽ".

 

                                                             
1Philipe Kotler.Bernard Dubois et Delphine ;le marketing mangement ;11éme édition ;paris ;2004 ;p265. 

2مصطفى لزمود أبو بكر, الموارد البشرية: مدخل لتحقيق الميزة التنافسية, ال ار الجامعية, الإسكن رية, مصر, 2003-2004, ص13.
 

3Heizer and Render ;2011 ;principles of operations management; Global edition; pearson higher Ed. 
4Li and Liu ;strategic orientaions ; journal of manegment study ;نقلا عن كتابالإدارة الأستراتيجية, أ,لر  صقور, سوريا 
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 ثانيا:أنواع الميزة التنافسية.

 1نوعتُ رئيسيتُ من الدزايا التنافسية و لعا: ىناؾ 

: و ذلك من خلاؿ الضغط على التكاليف بأدائها لوظائفها بكفاءة أكبر من التكلفة الأقل -1
 منافسيها.

, مصادر أرخص للمواد حيث برقق الدؤسسة الديزة التنافسية من خلاؿ: بسلك التكنولوجيا الأفضل 
ت الإنتاجية, كفاءة العمليات التسويقية, فعالية نظم الإنتاج و نظم ستغلاؿ الأمثل للطاقاالأولية, الإ

 الصيانة, كفاءة و فعالية عمليات النقل و التخزين.

: عن طريق التميز في السلعة أو الخ مة الدق مة سواء على مستوى الجودة, الإب اع تمييز المنتج -2
 التكنولوجي أو خ مات ما بع  البيع.

الديزة التنافسية من خلاؿ: التميز في نوعية و جودة الدواد الأولية, التميز في بحيث برقق الدؤسسة  
أساليب البيع و إمكانية الحصوؿ على السلعة في أي مكاف و في أي وقت, التميز في طريقة صنع 

 السلعة.

 ثالثا: مصادر الميزة التنافسية.

 2ما يلي:  Porter تتع د مصادر الديزة التنافسية للمنظمة, و نذكر منها وفقا ؿ 

 : Innovationبتكارالإ -1

الوطتٍ و العالدي نفجار تنافسي على الدستوى في ع د الدنظمات, و الذي صاحبو إ لض ار الدتزاي إف الإ 
عتباره الح  الأدلس من الأسبقيات لذ درجة إبتكار و التًكيز عليو إأدى إلذ تصاع  إىتماـ الدنظمات بالإ

كلفة و الجودة, حيث أصبحت الق رة على الإب اع مص را متج دا للميزة التنافسية إلذ جانب الت
ستخ مت درجة رابعة في الطائرة أسمتها "الدسافر التي إ British Airway))التنافسية مثل: شركة 

 الج ي ".

 

                                                             
 رتيبة نحاس, لرلة علوـ الإقتصاد و التسيتَ و التجارة, إستراتيجيات التنافس و الميزة التنافسية, جامعة الجزائر, ص84.  

1
 

2Porter M ;competitive advantage of nations; palgravemacmillan UK; 1998. 
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 :Timeالزمن  -2

الدنافستُ لؽثل  الوقت في كل أقساـ الدنظمة عاملا مهما, فالوصوؿ إلذ الزبوف أسرع من ستثمارإيعتبر  
 : 1من خلاؿ ما يلي Ginterميزة تنافسية, و نشتَ إلذ ألعية الزمن في برقيق ميزة تنافسية حسب 

 بزفيض زمن تق لص الدنتجات الج ي ة إلذ الأسواؽ ميزة السبق. - 

 بزفيض زمن دورة التصنيع للمنتجات. - 

 تج و التسليم(.بزفيض زمن ال ورة للزبوف ) الفتًة الفاصلة بتُ طلب الدن - 

 بج اوؿ الجودة لتسليم الدكونات ال اخلة في عملية التصنيع. لتزاـالإ - 

 :  Knowledgeالمعرفة  -3

الدعرفي, حيث  نفجارالإأصبحت الدعرفة البشرية في حالة متق مة تؤدي بشكل متزاي  إلذ ما يسمى  
نظمات الناجحة ىي التي برقق بشكل أصبحت الدورد الأكثر ألعية في خلق ميزة تنافسية, و منو فإف الد

 مسبق الدعرفة الج ي ة و بذس ىا من خلاؿ تكنولوجيا, أساليب, سلع و خ مات ج ي ة . 

  و ىناؾ أيضا مصادر أخرى لتحقيق الديزة التنافسية حسبWitcher 2:وفق مايلي 

العوامل  مثل:وسة ىي الدصادر الدرتبطة بدوارد الدنظمة الدلموسة و غتَ الدلم :الداخليةالمصادر  -
 .الخالأساسية للإنتاج, الطاقة و الدوارد الأولية, قنوات التوزيع...

: و ىي كثتَة و تتشكل من متغتَات البيئة الخارجية و تغتَىا لشا يؤدي إلذ إلغاد  المصادر الخارجية -
 الدواردفرص لؽكن أف تستغلها الدنظمة و تستفي  منها مثل : ظروؼ العرض على الدواد الأولية, 

 .الخالبشرية...

 

 

 
                                                             

1GinterPM ; strategic manegement of health care organizations; new jersy ;2018. 
2WhitcherJ ;absolute essentials of strategic management;NY; USA:2020. 
 . 
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 المطلب الثالث : دراسة و تحليل الإستراتيجيات العامة للتنافس.

إف معرفة الدؤسسة لبيئتها التنافسية يساع ىا على صياغة إستًاتيجية واضحة و دقيقة لدواجهة  
ستمراريتها. و في ىذا اء ميزة تنافسية و بالتالر ضماف إالدنافستُ, فالإستًاتيجية تعتبر الركيزة الأساسية لبن

 السياؽ سوؼ نتطرؽ إلذ دراسة و برليل الإستًاتيجيات العامة للتنافس.

 مفهوم الإستراتيجية أولا:

" و تعتٍ "فن الحرب", لذلك فإف Strategiaتعود جذور مصطلح الإستًاتيجية إلذ الأصل الإغريقي" 
 1.فن الإدارة أو القيادة"نقل ىذا الدصطلح إلذ الإدارة سيعتٍ بصورة أولية على الأقل "

على أنها "إع اد الأى اؼ و الغايات الأساسية طويلة  Chandlerو تعرؼ الإستًاتيجية حسب  
 2.خطط العمل و بزصيص الدوارد الضرورية لبلوغ ىذه الغايات" ختيارإالأجل, و 

 . ةالإستراتيجية التنافسيمفهوم  ثانيا:

جل و شاملة تتعلق بتحقيق التوافق                "خطط طويلة الأتعرؼ الإستًاتيجية التنافسية على أنها  
 3.بتُ البيئة التنافسية و ق رة الإدارة العليا على برقيق الأى اؼ" نسجاـالإو 

     الديزة التنافسية للمؤسسة ضمن إطار  ستمرارإو تعرؼ أيضا على أنها الإستًاتيجية التي تهتم بخلق و  
عمل فيو, و لؽكن أف يتحقق ذلك من خلاؿ التًكيز قطاع الأعماؿ, منتجات, و قطاع الأعماؿ الذي ت

خ مات, منفعة سوقية أو مستهلك معتُ, و ىذا الإطار يتفق بشكل جوىري مع وجهة نظر 
Porter. 

 4:و تشمل عملية صياغة الإستًاتيجية التنافسية على أربعة عوامل رئيسية

 نقاط قوة و ضعف الدؤسسة. - 

 شخصية لدستَي الدؤسسة.القيم ال - 

 الفرص و الته ي ات. - 
                                                             

 1علي حستُ علي و آخروف, الإدارة الحديثة لمنظمات الأعمال, دار الحام  للنشر و التوزيع, عماف, الأردف, 1999, ص434. 
 2ناصر دادي ع وف, كتاب الإدارة و التخطيط الإستراتيجي, ديواف الدطبوعات الجامعية, الطبعة الثانية, الجزائر, 2001, ص08.

 3فلاح حسن ع ادي الحسيتٍ, الإدارة الإستراتيجية: "مفاىيمها, مداخيلها, عمليات المعاصرة", الطبعة الأولذ, دار وائل للنشر, عماف, 2000, ص17.
 فلاح حسن عدادي الحسيني, نفس المرجع ص18.

4
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 .جتماعيةالإالتوقعات  - 

 و الشكل التالر يبتُ الإستًاتيجية التنافسية: 

 (: الإستراتيجية التنافسية.6-2الشكل رقم )

 

 

 

 

 

 

 

 

 .17: فلاح حسن ع ادي الحسيتٍ, صالمصدر 

 العامة للتنافس: الإستراتيجيات ثالثا:

 من التصرفات تؤدي إلذ برقيق ميزة متواصلة و مستمرة عن الدنافستُ". متكاملةد بها "لرموعة الدقصو  

 : 1إذ تتح د إستًاتيجيات التنافس من خلاؿ ثلاث مكونات أساسية تتمثل في -

 : و تشمل على ع ة إستًاتيجيات كإستًاتيجية التسعتَ, إستًاتيجية التوزيع.طريقة التنافس -أ/ 

 ختيار الأسواؽ و الدنافستُ.: و يتضمن إلتنافسميدان ا -ب/ 

: و يتضمن الأصوؿ و الدهارات الدتوفرة ل ى الدؤسسة و التي تعتبر أساس الديزة                      أساس التنافس -ج/
  التنافسية الدتواصلة.

                                                             
 1نبيل مرسي خليل, الإدارة الإستراتيجية: تكوين و تنفيذ إستراتيجيات التنافس, مؤسسة الدعارؼ للطباعة و النشر, الإسكن رية, مصر,1995, ص74.

 نقاط القوة و الضعف فرص و ته ي ات 

 القيم الشخصية للم راء الاجتماعيةالتوقعات 

الإستراتيجية 
 التنافسية
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 :  P.kotlerو  M.porterو نعرض فيما يلي الإستًاتيجيات العامة للتنافس حسب كل من 

 Porter1: الإستراتيجيات العامة للتنافس حسب -1

 إستراتيجية قيادة التكلفة: 1-1

ته ؼ ىذه الإستًاتيجية إلذ برقيق تكلفة أقل بالدقارنة مع الدنافستُ و ذلك أف بزفض كل ما لؽكن  
 2:في بزفيضو من أوجو التكلفة, تتمثل شروط برقيق ىذه الإستًاتيجية

 ف( مع المحافظة على الجودة.بزفيض السعر )أي أف يكوف مر - 

 لظطية السلعة الدق مة. - 

 في بزفيض تكاليف الإنتاج الدباشرة. ستمرارالإ - 

 بأسعار تنافسية. الأوليةالحصوؿ على الدواد  - 

تطبيق ىذه الإستًاتيجية يست عي من الدؤسسة أف تكوف الوحي ة السائ ة في التكاليف, لأنها تصبح  
حالة وجود منافستُ يقل وف الدؤسسة في نفس إستًاتيجيتها, و بتطبيق ىذه  في ستمرارللإغتَ قابلة 

 الإستًاتيجية يصبح للمؤسسة موقع أفضل بالنسبة لدنافسيها من حيث الدنافسة على أساس السعر,
 موقعا تنافسيا لشتازا لؽكنها ذلك من مواجهة أي ىجوـ من الدنافستُ المحتملتُ الج د.   حتلالذافبإ

  ما يلي :  و عيوب إستراتيجية قيادة التكلفةمن مزايا 

 المزايا : -أ/

 ليس ىناؾ من ينتج السلعة بسعر أرخص. الإنتاج : -

 .تناسب الديزانية قتصادية: أسعار إ التسويق -

عنصر السعر كسلاح ىجومي أو  ستخ امهالإ: برتل موقع أفضل  إمكانية تخفيض سعر السوق -
 دفاعي.

 
                                                             

1Grant R ;contemporary strategy analysis; MajdSakkour; concepts and essentials;Syria;2021;p84. 
.194, 2001, دار الغريب للطباعة و النشر, القاىرة , مصر, السياسات الإدارية في عصر المعلوماتعلي اسلمي,  2
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 العيوب :  -ب/

 ز الدؤسسة على جانب واح  من جوانب التكلفة.تركي - 

 إلعاؿ بعض جوانب التكاليف من التكلفة الكلية للمؤسسة. - 

وقوع الدؤسسة في مشكلة نتيجة لزاولة التقليل من أشكاؿ و أنواع و ملامح الدنتج سعيا وراء بزفيض  - 
 التكاليف.

 :التمييز إستراتيجية-1-2

ج ي ة بدنتجات ج ي ة, فإستًاتيجية التمييز ىي  أسواؽإلذ بأنو دخوؿ الدؤسسة  berryيعرفو  
        ستثمارالإإستًاتيجية تنافسية موجهة للسوؽ ككل. حيث تكمن الدؤسسة من برقيق عائ  على 

و مع لات عالية من الربحية تفوؽ الدستوى الدتوسط للقطاع بسبب ولاء العملاء للعلامة, لشا يقلل 
زا ل خوؿ الدنافستُ الج د, إذ أف التكاليف الدرتفعة للمنتج يتحملها حساسيتهم للسعر و يضع حاج

 اد نذكر منها : تتخذ إستًاتيجية التمييز ع ة أبع العميل, و

 تصميم لشيز للمنتج عن الدنتجات الدنافسة. - 

 خصائص لشيزة للمنتج و تكنولوجيا لشيزة. - 

 خ مات ما بع  البيع أو طرؽ لشيزة في التوزيع. - 

 يا و عيوب إستراتيجية التمييز : مزا 

 المزايا :  -أ/

 .منتجاتهابسييز الدنتج لػمي الدؤسسة من الدنافستُ ل رجة أنو لؼلق ولاء ل ى العميل لضو  - 

 عن  العميل ب فع أسعار أعلى من السعر الحقيقي. ستع ادإبسيز الدنتج لؼلق رغبة و  - 

 .لق حواجز ل خوؿ الدنافستُ الج دالتميز لؼ - 
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 1العيوب: -ب/

 .إستًاتيجية التمييز مكلفة ج ا -

 ئ ة بالتكلفة.لذ منتجات الدؤسسات الدنافسة الرابروؿ العملاء إ - 

 ته ي  ما يستلزـ اليقظة ال ائمة.    أخطربالتمييز الذي يعتبر  حتفاظالإع ـ الق رة على  - 

 التركيز: إستراتيجية -1-3

قطاع لز ود من السوؽ الدسته ؼ بحيث تكتفي الدؤسسة من  تنافسية موجهة إلذ إستًابذيةو ىي  
نشاطها التسويقي في ىذا القطاع فقط, أو إلذ لرموعة معينة من العملاء, فهي بزتلف عن 
الإستًاتيجيتتُ السابقتتُ في أنها تعتم  على خ مة جزء من السوؽ و ليس السوؽ كلو و تسعى من 

ب التًكيز بسبعن طريق تق لص منتجات بأسعار أقل من الدنافستُ من ميزة تنافسية  ستفادةالإخلالذا إلذ 
على خفض التكلفة أو تق لص منتجات متميزة ذات جودة عالية أو التًكيز على قطاع معتُ من السوؽ, 

 2:بحيث تنقسم إلذ قسمتُ

 : البحث عن ميزة في قطاع مسته ؼ في ظل التكاليف الدنخفضة. التركيز على أساس التكاليف -

 : تتمثل عن طريق التمييز في قطاع مسته ؼ. كيز على أساس التكاليفر الت -

 : مزايا و عيوب إستراتيجية التركيز 

 المزايا : -أ/

 أجسن لدتطلبات العملاء. ستجابةإق رة الدؤسسة على  - 

 بشكل أسرع من الدؤسسات التي تسته ؼ السوؽ ككل. بتكارالإإمكانية برقيق التج ي  و  - 

 .احتياجاتهملاء من العملاء و التقرب منهم أكثر لتلبية كسب الو   - 

 

 

                                                             
11FrédérieLéry ;Les stratégies de lentreprise ;2éme éditoion ;Ed Dunod ;France ;2004 ;p45. 
2Porter M ;laventage concurrentiel ;Dunod ;Paris ;p27. 
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 العيوب : -ب/

 زيادة الكلفة غتَ الدباشرة للوح ة الواح ة نتيجة لز ودية الإنتاج. - 

 بتُ الدنتجات و خ مات الدؤسسة و منافسيها. ختلاؼالإتضييق  - 

 ر ب يل في السوؽ.على منتج واح  أو خط منتجات واح  يؤدي إلذ مشكلة ظهو  عتمادالإ - 

 .: الإستراتيجيات العامة للتنافس لبورتر(7-2الشكل رقم )

 

 

 التمييز                           تكاليف أقل إرتفاعا        القطاع ككل            

 لراؿ الدنافسة            

 

 أو لز ودضيق  سوؽ       

 

 

 
Source : Gerard Garibaldi (analyze strategiqueenrollseditiond'organiza-
tion( ;Paris ;2008 ;p54. 

 

 

 

 

 
 التمييز

 
 بزفيض التكلفة

 
 التًكيز

 
 التخصص
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 : Kotlerالإستراتيجيات العامة للتنافس حسب  -2

 1:تتمثل في أربع إستًاتيجيات و ىي 

 : la Strategy de leaderإستراتيجية الرائد  -2-1

ادر بتق لص منتجات ج ي ة و تغيتَ الأسعار و التي براوؿ كل في كل سوؽ توج  مؤسسة رائ ة تب 
الدؤسسات الأخرى منافستها عن طريق تقلي ىا بطرح نفس الدنتج في السوؽ, و لكي تتجنب الدؤسسة 

 الرائ ة الدنافسة و برتفظ بدكانتها في السوؽ لا ب  لذا القياـ بدا يلي : 

  .رفع الطلب الأولر لأجل تنمية حجم السوؽ 
 باع إستًاتيجيات دفاعية لحماية حصتها من السوؽ عن طريق دراسة منافسيها و معرفة نقاط إت

 منهم. ستفادةالإضعفهم و 
  توسيع حصة السوؽ للتمكن من زيادة أو رفع أرباحها من خلاؿ توفتَ منتج ج ي  ذو نوعية 

 و جودة عالية و بسعر معقوؿ.

 : La Strategy du Challengerإستراتيجية المتحدي  -2-2

كل مؤسسة برتل الدراتب: الثانية, الثالثة, الرابعة في السوؽ تكوف في وضعية الدتح ي, بحيث يه ؼ    
الدتح ي دائما إلذ قيادة السوؽ يقوـ بوضع أى افو و العمل على زيادة حصتو السوقية على حساب 

نافستُ من خلاؿ ع ة طرؽ كمهابصة الرائ  أو باقي الد ستخ اـبإ, و ذلك الآخرينالدنافستُ 
 الإستًاتيجيات التالية :

 تستعملها الدؤسسة الدتح ية حيث تعرض نفس الدنتج الذي ينتجو الرائ   التخفيض إستراتيجية :
 و بسعر أقل.

 على  عتمادبالإ: تقوـ الدؤسسة الدتح ية بدجابهة الدؤسسة الرائ ة  إستراتيجية تنوع المنتجات
 ت الدعروضة.تنويع الأذواؽ و التصاميم للمنتجا

                                                             
1Kotler P et Dubois B ; Marketing management ;op ;cit ;p262-266. 
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 بتكارالإ: أف تسبق الدؤسسة الدتح ية الدؤسسة الرائ ة فيما يتعلق بعنصر بتكارالإ إستراتيجية 
 التكنولوجي و التجاري.

 القياـ بتحستُ الخ مات و تق لؽها للزبوف بنفس السعر السابق. إستراتيجية تحسين الخدمة : 
  نتاج بطريقة بسكن من التخفيض في القياـ بتخفيض تكاليف الإ :التكاليفإستراتيجية تقليص

 الي  العاملة. قتصادياتإالأسعار بفضل التموين الجي  و 

 :La Strategy du Suiveurإستراتيجية التابع  -2-3

يتأقلم التابع دوما مع القرارات الدتخذة من قبل القائ , بحيث يبحث عن التواج  في سلاـ,  
تار الذجوـ على الدؤسسة الرائ ة, و لكنها تعمل على فالدؤسسات التي ىي في حالة تبعية ق  لا بز

المحافظة على وضعيتها في السوؽ من خلاؿ الإحتفاظ بزبائنها, متابعة كل التحركات و تغتَات السوؽ,  
 كما لؽكن للتابع بلوغ مع لات عالية من الأداء الدالر على الرغم من حصتو الضعيفة في السوؽ.

 : La Strategy du Specialistإستراتيجية المتخصص  -2-4

ىذه الإستًاتيجية شبيهة بإستًاتيجية التًكيز الدق مة من طرؼ بورتر إذ أف ىناؾ مؤسسات تسعى إلذ  
الحصوؿ على حصة صغتَة من السوؽ, بحيث تتخصص في لراؿ معتُ يكوف مهملا من قبل الدنافستُ 

 الدزيج التسويقي للزبائن. و توجو كل جهودىا إليو عن طريق التعريف بالدنتج و كل عناصر
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 خلاصة الفصل :

      لطتم ىذا الفصل الذي تم من خلالو التطرؽ إلذ ما لػملو التسويق الإلكتًولش من مفاىيم متع دة  
ة رابط بتُ الدؤسسة البارزين, إذ  يع  التسويق الإلكتًولش بدثاب قتصاديتُالإو لستلفة للع ي  من الدفكرين 

رتبط م ى لصاحها بد ى تكيف الدنظمة مع بيئتها بدا يكفل لذا مصالحها و لغعلها برتل و يو بيئتها  
 في الأسواؽ المحلية أو ال ولية. سواءأحسن الدراتب في ظل إمكانياتها و مواردىا مقارنة بالدنافستُ 

نافسية بدختلف كما توصلت النتائج أيضا إلذ أف التغتَ الدستمر في السوؽ و تطور مفهوـ الدنافسة و الت   
أنواعها أدى إلذ تغتَ فلسفات و لشارسات الدنظمات, بحيث كاف ىذا التغتَ عاملا رئيسيا في توجو 

لؼلقو من ميزة تنافسية فعالة, حيث أف ىذا  أكثر بالتسويق الإلكتًولش و ما ىتماـالإالدنظمات إلذ 
                    مع بيئة الدؤسسة و نظامها  لاءـتتالتميز لا يأتي من الع ـ بل عن طريق وضع إستًاتيجيات تنافسية 

يادة السوؽ أو المحافظة على الدكانة السوقية أو ضماف الحصة السوقية ز لدوارد الدتاحة لذا لزاولة بذلك و ا
     إستًاتيجيات معينة بسكن الدنظمات من الظفر بحصة سوقية  نتهاجإعلى لظاذج و  عتماداإبالأحرى, 

 .سسات الدنافسة لذا في الأسواؽو مواجهة الدؤ 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

دراسة تحليلية للعلاقة بين التسويق  الفصل الثالث:
الإلكتروني والقدرة التنافسية في مؤسسة إتصالات 

 ARDLر بإستخدام نموذج الجزائ
 تمهيد.

 .ماىية مؤسسة اتصالات الجزائرالمبحث الأول: 

 الدزيج التسويقي وفق الذيكل التنظيمي للمؤسسة.المبحث الثاني: 

ال راسة القياسية لأثر التسويق الإلكتًولش على الدؤسسة المبحث الثالث: 
 .ARDLالخ مية في الجزائر )إتصالات الجزائر( بإستخ اـ لظوذج 

 خلاصة الفصل.
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 دتمهي

نتهاء من الفصلتُ النظريتُ و شرح جل ما يتعلق بالتسويق الإلكتًولش و الق رة التنافسية   الإبع 

بزاذ إستًاتيجيات تي تنتهج التسويق الإلكتًولش في إسنسلط الضوء على بعض الدؤسسات الجزائرية ال

وارد الدؤسسة و منتجاتها و الأى اؼ الدرجوة لذا و التي أصبح فيها ىذا الجانب أمر تنافسية تتلاءـ مع م

ـ بتُ الدؤسسات الدتنافسة, ضروري من أجل برقيق البقاء أو ضماف حصة سوقية نتيجة الصراع المحت 

 تصالات الجزائربالأخص مؤسسة إ الخ مية في الجزائر و الدؤسسة بالإشارة إلذ في ىذا الفصلسنقوـ 

Algerie Télécom من خلاؿ تقسيم الفصل إلذ ثلاث مباحث: ذلك و 

 .تصالات الجزائرماىية مؤسسة إالمبحث الأول: 

 الدزيج التسويقي وفق الذيكل التنظيمي للمؤسسة.المبحث الثاني: 

 ت ال راسة القياسية لأثر التسويق الإلكتًولش على الدؤسسة الخ مية في الجزائر )إتصالا المبحث الثالث:

 .ARDLالجزائر( بإستخ اـ لظوذج 
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 الجزائر.  تصالاتإالمبحث الأول : ماىية مؤسسة 
يعتبر قطاع الجزائر من أىم القطاعات لصاحا لدا يشه ه من درجة التسارع في النمو و ما حققو من  

اشرتها أرباح و مردودية و تغطية, خاصة مع تفتحو على الدنافسة الخارجية بفعل الإصلاحات التي ب
أجانب ليكوف لذم الفضل في برستُ  قتصاديتُإال ولة الجزائرية و التي سمحت ب خوؿ متعاملتُ 

التنافسية و الجودة و الأسعار. و سوؼ نتطرؽ إلذ تق لص لمحة عن الدؤسسة و كذلك أىم النشاطات التي 
 تقوـ بتق لؽها.

 :1الجزائر تصالاتإالمطلب الأول : تقديم عام لمؤسسة 

 ـتق , قوياً لظوًا تشه  التي و ,الجزائريةتصالات الإ سوؽ في الرائ ة الشركة ىيالجزائر تصالات إشركة  
 الدوقف ىذا بناء تم ,الشركات و الأفراد من للعملاء البيانات و الصوت خ مات من كاملة لرموعة
 .ةالج ي  ستخ اماتالإ لضو موجهة و العملاء توقعات مع تتكيف قوية بتكارإ سياسة على

 الجزائر. تصالاتإ تعريف مؤسسة أولا:

 تم الخ مات سوؽ و الإلكتًونيةتصالات الإ شبكات في تعمل عاـ برأسماؿ مسالعة شركة و ىي 
 قطاع ىيكلة بإعادة ،الدتعلق 2000 أغسطس 5 الدؤرخ 2000/03 القانوف بدوجب ولادتها تكريس
 , لذلكتصالاتالإ أنشطة عن بري يةال الأنشطة ملحوظ بشكل يفصل والذي ،تصالاتالإ و البري 
 القانولش الشكل في عامة قتصاديةإ شركة مكانة لؽنحها الذي القانوف لذذا تصالاتللإ الجزائر بزضع
 .SPA*لز ودة مسالعة لشركة

جتماعي تنشط في لراؿ إرأس ماؿ ذات أسهم ب قتصاديةإالجزائر مؤسسة عمومية  تصالاتإلتصبح  
 تصاؿوالإالبري  وتكنولوجيات الإعلاـ  اميتُ وبع  دراسات قامت بها وزارةبع  أزي  من ع ,تصالاتالإ

 .2003تصالات الجزائر حقيقة جس ت سنة إ، أضحت 03/200تبعت القرار 

                                                             
1https://www.algerietelecom.dz/ar/contact. 
* Société Par Actionشركة مساهمة 

https://www.algerietelecom.dz/ar/contact
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لكي تب أ الشركة   2003نتظار حتى الفاتح من جانفي سنةت الجزائر و إطاراتها الإتصالاإكاف على  
لكن برؤى مغايرة بساما لدا كانت عليو قبل ى ا التاريخ ،  ,ستقلاؿالإ ذشوارىا الذي ب أتو منفي إبساـ م

حيث أصبحت الشركة مستقلة في تسيتَىا على وزارة البري ، ولربرة على إثبات وجودىا في عالد لتَحم، 
 1.تصالات على الدنافسةقوى والأج ر خاصة مع فتح سوؽ الإفيو الدنافسة شرسة البقاء فيها للأ

الذي نص على  2001مارس  01بتاريخ  (CNPE) لس الوطتٍ لدسالعات ال ولةفضلا عن قرار المج 
إنشاء مؤسسة عمومية إقتصادية أطلق عليها إسم " إتصالات الجزائر". وفق ىذا الدرسوـ الذي ح د 

جتماعي دينار جزائري إانونية لدؤسسة ذات أسهم براسماؿ نظاـ مؤسسة عمومية إقتصادية برت صيغة ق
 .دج  61.275.180.000الدق ر ب   2002ماي  11الدركز السجل التجاري يوـ والدسجلة في 

 . 02B 0018083برت رقم  -  

 .000216299033049تعريف جبائي رقم :  -  

 .16293838021بن  ضريبي  -  

  .ماؿ برأسالجزائر مؤسسة ذات أسهم  تصالاتإ -  
 .الجزائر,  1630المحم ية ,مسةال يار الخ 05الطريق الوطتٍ رقم  :جتماعيالدقر الإ -  

  38 38 82 (21) (213) الذاتف -
 82.38.39 (21) (213)  الفاكس -
 contact@algerietelecom.dz  لكتًولشالبري  الإ -  

  www.algerietelecom.dz: الدوقع الإلكتًولش -  

تقع الوكالة الرئيسية في حي معروؼ أبض  : –تيارت  -ر وكالة الجزائ اتصالاتتعريف مؤسسة  ثانيا:
 ACTELتصالاتللإتتفرع منها الوكالة التجارية  2UOTتصالاتللإبرتوي على الوح ة العملية 

 عامل. 218 –تيارت  -الجزائر  تصالاتإتيارت , ع د عماؿ 

                                                             
1 https://www.algerietelecom.dz/ar/page/ 
2UOT = unité opérationnel de télécommunication  

mailto:contact@algerietelecom.dz
http://www.algerietelecom.dz/
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, فإف وكالة تيارت وضعت ار برستُ نوعية خ ماتها, وكغتَىا من الوكالات الدنتشرة عبر الوطنو في إط 
لستلف الفروع  و Actel1و الذي لؽكن من خلالو تبادؿ الدعلومات ما بتُ  GAIAلرالآ لإعلاـنظاما ل

ذا ي خل في , و لؽكن الزبوف كذلك من الإطلاع على فاتورتو الذاتفية عبر الإنتًنت كل ىآلياخرى الأ
, تقع الدؤسسة بوسط الد ينة شارع جبهة التحرير الوطتٍ ن مستوى الخ مات لإرضاء الزبائنإطار الرفع م

 لتالر :في الشكلاو برتوي على أربعة وكالات بذارية موزعة 

 .الوكالات التجارية لولاية تيارت(: 1-3الشكل رقم )

 

 
 الجزائر وكالة تيارت. اتصالاتمؤسسة :  المصدر

                                                             
1Actel= agence commercial de télécommunication  

 

 

 

 

 

 

 

   

   

 

 

  الجزائر تيارتاتصالات

 وكالة تيارت وكالة فرندة  وكالة سوقر وكالة قصر الشلالة

فرع تجاري زمالة الأمير 
 عبد القادر

فرع تجاري  فرع تجاري دحموني
 مهدية

فرع تجاري قايد  فرع تجاري رحوية
 أحمد

 إتصالات الجزائر تيارت
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 المطلب الثاني : النشاطات التسويقية و خدمات المؤسسة

الجزائر الع ي  من الخ مات إلذ زبائنها و تقوـ بدختلف النشاطات التي تسعى  تصالاتإتق ـ مؤسسة  
 من خلالذا كسب ولاء الزبوف و تلبية حاجاتو و رغباتو و في نفس الوقت برقيق أى افها الدسطرة.

 : 1للمؤسسةنشاطات التسويقية ال أولا:

الجزائر أيضا في  تصالاتإبالإضافة إلذ خ مات الذاتف الثابت و التي بسثل النشاط الأساسي, تنشط  
و كذلك  Tasram Inو Vsatو في القمر الصناعي  ATMالذاتف النقاؿ عبر فرعها موبيليس

 التالر :الإنتًنت, و خ مة الخطوط الدتخصصة الوطنية و ال ولية, تنقسم نشاطاتها على النحو 

 :سوق الهاتف  -1-1

 السمعي, و فيو نوعاف : تصاؿالإ: ىو عبارة عن طريقة الهاتف الثابت  1 -1-1

 :خدمة الهاتف الثابت السلكي  -أ/ 

ذات جودة عالية بفضل شبكة الذاتف السلكي الثابت و التي تغطي كامل  تصاليةإتق ـ خ مات  
 من الخ مات التالية :الدشتًكتُ  ستفادةإالتًاب الوطتٍ, كما لؽكن 

 -برويل الن اء -الثلاثي جتماعالإخ مة  -خ مة الدنبو -ن اء دوف ترقيم  -إشارة الن اءات الدنتظرة -
الرقم الدختصر, الرقم )خ مة الأرقاـ الخاصة: -الفاتورة الدنفصلة  -ال ولر تصاؿالإخ مة الحجز لد اخل 

 . la hotlineخ مة  –( الأخضر, الرقم السحري

 :Wireless Loop Local (WLL)خدمة الهاتف الثابت اللاسلكي  -ب/

لدق مي الخ مات, و تتمثل  تصالاتالإو الربط بتُ الدشتًؾ و مركز  تصاؿالإىي تقنية لاسلكية برقق  
خ مة الولوج في شبكة عبر ال ائرة المحلية,  -الذاتف العمومي -الفاكس -الصوت -خ ماتها في : 

 نتًنت و الفي يو.بالإضافة إلذ خ مات الإ

 
                                                             

 1 -تيارت  –الجزائر وكالة  تصالاتسة إإعتمادا على وثائق مق مة من طرؼ مؤس
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  (:مؤشر تطور عدد المشتركين في شبكة الهاتف الثابت في الجزائر )من 1-3الجدول رقم )
 1:(2018لى إ 2010

ولوجيات و الرقمنة, الد يرية العامة : وزارة البري  و الدواصلات السلكية و اللاسلكية و التكن المصدر
 الرقمي. قتصادللإ

نلاحظ من خلاؿ الج وؿ السابق أف تطور ع د الدشتًكتُ في شبكة الذاتف الثابت في الجزائر لؽيل لضو  
ملايتُ مشتًؾ بحلوؿ سنة  04النمو الإلغابي في السنوات الثلاث الأختَة, حيث و صل إلذ أكثر من 

 الذاتف الثابت.  شتًاكاتإالسكتٍ على  شتًاؾلإا. مع سيطرة 2018و 2017

                                                             
قتصاد الرقمي لرقمنة, الد يرية العامة للإت و اوزارة البري  و الدواصلات السلكية و اللاسلكية و التكنولوجيا 1 
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 Mobilis1: خدمة الهاتف النقال موبيليس -1-1-2

فرع يعتبر موبيليس أوؿ متعامل للهاتف النقاؿ بالجزائر بحيث لػصي أكثر من عشرة ملايتُ مشتًؾ, و   
تقلاليتها كمتعامل سإأقرت  موبيليس ؿ متعامل للهاتف النقاؿ بالجزائرالجزائر و أو  تصالاتإمن لرمع 

 82965وكالة بذارية و  178, لػوز على شبكة بذارية متطورة تشمل أكثر من 2003وت منذ أ
 .BTSلزطة تغطية * 5000نقطة بيع غتَ مباشرة و أكثر من 

اللاسلكية الخاصة بالذاتف النقاؿ بالجزائر )سنتطرؽ إليو لاحقا(   تصالاتللإالنظاـ الكلي  GSMلؽثل  
 ي  من الخ مات تبرز ألعها في :خ مات التعبئة الإلكتًونية, الرسائل الصوتية, الدكالداتو ل يو الع 

 . الخالدزدوجة, الدكالدات ال ولية, مكالدات الفي يو...

إلى  2010** )من سنة 2ATM(: عدد مشتركي المتعامل موبيليس2-3الجدول رقم )
2018): 
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 قتصادللإوزارة البري  و الدواصلات السلكية و اللاسلكية و التكنولوجيات و الرقمنة, الد يرية العامة  المصدر:
 الرقمي.

 1:وبيليس بالنسبة لبقية الشبكاتم ATMشبكة  (: نسبة متعاملي2-3الشكل رقم )
                                                             

1 https://www.mobilis.dz/ar/apropos.php 
وزارة البري  و الدواصلات السلكية واللاسلكية و التكنولوجيات و الرقمنة, الد يرية العامة للإقتصاد الرقمي.  2 

* BTS: base transceiversation – لزطة الإستقباؿ الأساسية 
** ATM : Algérie Télécom Mobile. 
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Source:https://www.mpt.gov.dz/ar/content/. 

بالتالر تأكي ىا   و %42بنسبة  2018سبة الأكبر في عاـ بحيث بستلك الجزائر تيليكوـ موبيليس الن -
 كرائ ة في السوؽ للعاـ الثالث على التوالر .

 :تتصالابالإسوق الأنشطة المرتبطة   -1-2

الكبتَ لنظاـ الرقمنة من أجل تسيتَ  ستعماؿللإ: أدى التصميم الواسع  شبكة المعطيات  -1-2-1
 الجزائر حلا مق ما على أساس العناصر تصالاتإقتًحت إالدؤسسات خلاؿ السنوات الأختَة بحيث 

 التالية : 

 متخصصة رقمية على خطوط ذات ألياؼ بصرية. تصالاتإ - 

 .DJAWEBشبكة  - DZPACشبكة -RTCشبكة  - RMSشبكة - 

 عبر الأقمار الصناعية :  تصالاتالإ -1-2-2

ة قادرة على تأمتُ خ مات عبر الأقمار الصناعي تصالاتللإ: ىي تكنولوجيا ح يثة VAST -أ/
 و النسخ, نقل الدعطيات و المحاضرات الدرئية في نطاؽ تغطية الأقمار.الذاتف 

عبر الأقمار الصناعية كانت في الأصل  تصالاتللإ : شبكة عالدية IN MARSATشبكة  -ب/
 موجهة لخ مات النقل الجوي و البحري و ق  تم توسيع ىذه الخ مات إلذ النشاطات البرية.

                                                                                                                                                                                         
وزارة البري  و الدواصلات السلكية واللاسلكية و التكنولوجيات و الرقمنة, الد يرية العامة للإقتصاد الرقمي  1 
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 2018الحصص السوقية لمتعاملي الهاتف النقال عام 
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  :1الإنترنت   -1-3

: و التي تعبر عن مصطلح "الجزائر عبر الواب" ىي الدموؿ لخ مات و م اخل  Djawebجواب  -
الشبكة الخاصة بو تغطي كل التًاب الوطتٍ. و ق  أنشئت ىذه الخ مة  الجزائر, و تصالاتلإالإنتًنت 

 , بسكن "جواب" من ال خوؿ للإنتًنت برت ع ة أشكاؿ :2001وفقا لدرسوـ الدؤرخ في أوت 

 Asymmetric: (ADSL)رقمي غير متماثل  اشتراكمدخل عريض النطاق متمثل في خط  -

Digital Subsriber Line  لفرعي الرقمي غتَ الدتماثلالخط ابأي ما يعرؼ. 

والذاتف" الدوجهة  نتًنتللإتصالات الجزائر عروضها "إتطلق : Idoom Fibre2الألياف البصرية  -
، (FTTH) للمهنيتُ في إطار الشبكة الج ي ة للألياؼ البصرية الدتمثلة في : الألياؼ البصرية إلذ الدنزؿ

، (FTTC) الدكاف الدقصود أو بصرية إلذ الرصيف، الألياؼ ال(FTTB) الألياؼ البصرية إلذ الدبتٌ
 ..بت فقات عالية ج ا نتًنتالإإلذ  منافذو 

الجزائر و لو  تصالاتإ: و ىو عرض من عروض مؤسسة  34G LTE Fixالجيل الرابع الثابت  -
بالذاتف الثابت و حتى خ مة  تصاؿالإالع ي  من الدزايا كخ مة الإنتًنت من مودـ خاص أو خ مة 

 بالذاتف النقاؿ من خلاؿ رقم خاص بالزبوف. تصاؿالإو الشحن 

كلمة قصتَة تعتٍ التشغيل البيتٍ في بصيع ألضاء العالد من أجل الوصوؿ إلذ :  Wimaxالوايماكس -
 يستعمل اليوـ في غالب الأحياف كوسيلة إرساؿ , تصالات اللاسلكيةمعيار للإ الديكروويف( و ىو)

 .السريعق و وصوؿ إلذ الإنتًنت ذات الت ف

 2011الدوافق عليو في  802.16.ستنادا إلذ معيار إرساؿ راديوإكما يغطي مساحة جغرافية واسعة،   
 .من قبل الدنظمة ال ولية للتوحي  القياسي

                                                             
1 https://www.algerietelecom.dz/ar/ 
2 https://www.algerietelecom.dz/ar/entreprises/idoom-fibre-professionnel-prod53 
3Algérie Télécom Agence de Tiaret 
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ناطق الدعزولة و يه ؼ إلذ نتًنت في الدل و مناسب للشركات و لدستعملي الإأثتَ ولؽاكس عرض كام 
نتًنت ذات الت فق السريع. يعتم  على تكنولوجية ث الوصوؿ إلذ الإات الشركات من حيحتياجإتلبية 

 .إرساؿ لاسلكية ذات ت فق سريع عبر موجات راديو

 1:: عدد مشتركي الإنترنت الثابت( 3-3رقم ) الجدول

 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 
ADSL 1154748 1283241 1518629 1838746 2083098 2246918 2172896 

لياف الأ
 البصرية

/ / / / / 714 11369 

4G 
LTE 

Fix 

 
/ 

 
/ 

 
80693 

 
423280 

 
775792 

 
920244 

 
861235 

Wimax / 179 216 233 661 621 619 
 3063835 3202505 2859551 2262259 1599538 1283420 1154748 المجموع

ت و الرقمنة, الد يرية العامة : وزارة البري  و الدواصلات السلكية و اللاسلكية و التكنولوجيا المصدر
 الرقمي. قتصادللإ

 2:(: تطور مشتركي إنترنت الهاتف النقال4-3الجدول رقم )

 2013 2014 2015 2016 2017 2018 
3G 308019 8509053 16684697 24227985 21592863 19239448 
4G / / / 1464634 9867671 20621452 

 39860900 31460534 25692619 16684697 8509053 308019 المجموع
ت و الرقمنة, الد يرية العامة وزارة البري  و الدواصلات السلكية و اللاسلكية و التكنولوجياالمصدر : 

 الرقمي. قتصادللإ

                                                             
1 https://www.mpt.gov.dz/ar/content/ 
2 https://www.mpt.gov.dz/ar/content/ 
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 الجزائر: لاتصالاتخدمات الوكالة التجارية  -ثانيا

 في الذاتف الثابت أو النقاؿ.  شتًاؾالإخ مات  -

 بتُ الزبوف و الوكالة. ياتتفاقالإبررير العقود و  -

 خ مة البطاقات الدسبقة ال فع. -

 خ مة نسخ و تق لص نسخ م ققة عن فواتتَ الزبائن. -

 التكفل بعملية إرساؿ الفواتتَ و إعلاـ الزبوف في مكاف إقامتو )العنواف(. -

 خ مة الحصوؿ على رقم و خط مع ضماف الخصوصية. -

 و توقف الخ مة.تق لص الشكاوي في حالة حصوؿ عطب أ -

 .ئتمافالإإمكانية تعبئة البطاقات من خلاؿ بطاقات  -

 الجزائر: تصالاتإمؤسسة  أىدافالمطلب الثالث : مهام و 

 :الجزائر تصالاتإ لشركة الرئيسي )مهام( النشاط أولا:

  تسويق خ مات الدؤسسة نقل الصورة و الصوت و الرسائل الدكتوبة و البيانات الرقمية و الإعلاـ -
 السمعي البصري.

 الخاصة. و العامةتصالات الإ شبكات و تسيتَ تطويرتعمل على  -

 .قتصادالإالعمل على رقمنة المجتمع و  -

 و متطلبات الزبائن و إرضائهم, مع الدسالعة في برقيق رفاىيتهم و راحتهم. حتياجاتإتلبية  -

 . مع بصيع مشغلي الشبكات تصالاتالإو تسيتَ  ستثمارإإنشاء و  -
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 .المؤسسة أىداف ثانيا:

الأى اؼ  لتحقيق تصالاتالإ و الدعلومات تكنولوجيا عالد في ALGERIE TELECOMل تعم 
 :التالية

 1.تعتم  عل ثلاثة أى اؼ أساسية في برنالرها و ىي الجودة, الفعالية, نوعية الخ مة -

 زيادة العرض من الخ مات الذاتفية. -

 و تطلعات الزبوف ق  تكوف ج  مغرية.  توفتَ خ مات بأسعار تتماشى -

 .للمعلومات السريعة بالطرؽ مرتبطة موثوقة وطنية تصالاتإ شبكة تطوير -

 رقمي في الجزائر مع تهيئة حلقة إلغابية لإضفاء القيمة. قتصادإإرساء  -

 العمل على كسب سمعة حسنة و المحافظة عليها. -

 تطوير لدؤسسة الإعلاـ و الإتصاؿ في الجزائر. الدشاركة كممثل رئيسي فب لراؿ فتح برنامج -

 التًويج و التسويق و خ مة بيع و قياس رضا العملاء. -

 

 

 

 

 

 

 

                                                             
1 https://www.algerietelecom.dz/ar/page/le-groupe-p2 
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 1للمؤسسة الهيكل التنظيمي المزيج التسويقي و المبحث الثاني: .
 2:يارتت الجزائر تصالاتإ ؤسسةم: الهيكل التنظيمي لالمطلب الأول

 الهيكل التنظيمي للمؤسسة :( 3-3الشكل رقم ) -

 
 

                                                             
.-تيارت   -مؤسسة إتصالات الجزائر وكالة    1 

2Algerie Télécom Agence de Tiaret. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 المدير العملي

 مصلحة الأمن الاتصالاتخلية 

 قسم الموارد البشرية

 قسم المالية و المحاسبة

نيابة المديرية لوظيفة 
 الدعم

 نيابة المديرية التجارية

 نيابة المديرية التقنية
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 قسم وظيفة الدعم: -
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 :القسم التجاري -

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 نيابة المديرية التجارية

 قسم المبيعات قسم المؤسسات و الشركات قسم الدعم التجاري

مكلفة بالشبكات التجارية و  مكلف بالأعمال الدعم العملي التجاري
 العلاقة مع الزبائن

 مكلف بالبيع وتسيير المخزون  مكلف بالبيع و تسيير المخزون
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 القسم التقني : -

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 نيابة المديرية التقنية

 قسم توصيل الشبكات

 قسم التخطيط و المتابعة

 قسم شبكات النقل

 مكلف بشبكات الراديو

مكلف بالشبكات 
 الحضرية

 مكلف بمعدات التوصيل

مكلف بالدراسات و 
 الهندسة

مكلف بتطوير الشبكات و 
 المتابعة

  FHمكلف بشبكات الراديو

 مكلف بمعدات النقل

مكلف بشبكات الكوابل 
FO 
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 1:قسم الموارد البشرية و المحاسبة

 
 -تيارت –الجزائر وكالة  تصالاتإوثائق مق مة من طرؼ مؤسسة : المصدر

 

 
                                                             

1Algérie Télécom Agence de Tiaret 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

والمحاسبةقسم المالية  قسم الموارد البشرية  

مصلحة الرواتب 
الاجتماعية والخدمات  

مصلحة تطوير الموارد 
والتكوينالبشرية   

مصلحة الخدمات 
 الاجتماعية

مصلحة الميزانية 
 والتقارير

مصلحة المالية 
 والخزينة

 مصلحة المحاسبة
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 الجزائر  تصالاتإ: المزيج التسويقي لمؤسسة المطلب الثاني

 1:نتجالم -1

 و ىو الخ مة التي تق مها الدؤسسة أو بالأحرى لرموعة الخ مات الدق مة و الدتمثلة أغلبها في : 

 :  تعتبر أح  عروض و خ مة من خ مات الدؤسسة IdoomFixخدمة الهاتف الثابت  -1-1

 لية و لذذه الخ مة ع ة مزايا من رقم خاص بالزبوف, مكالدات لرانية في أوقات معينة, مكالدات لز

 و دولية...إلخ.

 الجزائر تصالاتإفي إطار بذ ي  منتجات الدؤسسة, قامت :  WLLخدمة الهاتف بدون كابل  1-2
ابل, ىذه الأجهزة سهلة من ىاتفو الثابت ب وف ك تصاؿالإبإنتاج أجهزة ىاتفية و التي تسمح للمشتًؾ 

في و الدسماة باللغة نتاج الذاتلا برتاج إلذ أعم ة لوضع الكابل بتُ الدشتًؾ و مركز الإالتًكيب و 
 ".Wireless Local Loopية "الإلصليز 

 ATM: و ذلك من خلاؿ الدتعامل " ***GSMخدمة الهاتف النقال حسب نظام  -1-3
mobilis الجزائر, بحيث تق ـ خ مة الذاتف النقاؿ عن طريق  تصالاتإ"  و الذي يعتبر فرع لدؤسسة

الدسبق ال فع أي مستحقات العق  من جهة و دفع  شتًاؾالإبىذا النظاـ يسمح للزبوف  GSMنظاـ 
 .الذاتفي كل شهرين من جهة ثانية ستهلاؾالإفاتورة 

 : تتميز خ مة الإنتًنت في ع ة عروض و تنقسم إلذ ع ة خ مات أبرزىا : خدمة الإنترنت -1-4

1-4-1- Idoom ADSL ىو أح  عروض الإنتًنت الدق مة من طرؼ الدؤسسة ذات ت فق : 
و ذلك من خلاؿ مزود الخ مة  مع رغبات و حاجات الزبائن يتلاءـشهري أو أكثر بدا  شتًاؾإعالر و 
 ."Easy ADSLسم بإ" الدعروؼ سابقا Djaweb"جواب

 

                                                             
1https://www.algerietelecom.dz/ar/ 

*** GSM: Global System For Mobile Communication.          النظاـ العالدي لإتصالات الذواتف المحمولة وىو الجيل الثالش من نظم الإتصالات 

https://www.algerietelecom.dz/ar/
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: ىي خ مة ج ي ة من طرؼ الدؤسسة في IdoomFibre1خدمة الألياف البصرية  -1-4-2
 طريق التوسع و النمو حيث برتوي على ثلاثة فروع :

   - * FTTH .ألياؼ بصرية إلذ الدنزؿ : 

   - **FTTB .ٌألياؼ بصرية إلذ الدبت : 

   - FTTX(C)   .ألياؼ بصرية لتوفتَ خ مات النطاؽ العريض إلذ الدنطقة الدعنية : 

: تعتبر من الخ مات الج ي ة تتميز بسعر لشيز نتيجة  4G LTEخدمة الإنترنت  -1-4-3
 شهرا. 12في ىذه الخ مة ب  لتزاـالإاخل الدودـ, تق ر م ة إخلاؼ مزود الخ مة الشرلػة د

: تكوف إما بطريقة التعبئة الكلاسيكية على مستوى إح ى وكالات 2بطاقات التعبئة -1-4-5
 .1500بطاقة أو تذكرة التعبئة بتشكيل الرقم  ستعماؿبإ أوالجزائر  تصالاتإ

 :3التسعير  -2

 للخروج بسعر نهائي للخ مة يتناسب مع أى اؼ الدؤسسة  و ىو العملية التي تتكفل بها الدؤسسة 

 الجزائر. تصالاتإو رغبات الزبائن , حيث سنقوـ بعرض أسعار بعض الخ مات الدق مة لدؤسسة 

ق مة من طرؼ مؤسسة فيما يلي عرض لبعض خ مات الذاتف الدار خدمة الهاتف: أسع -2-1
 تصالات الجزائر:إ

 المات الدولية للهاتف الثابت .لمكتسعيرة ا :(5-3الجدول رقم )

 

                                                             
1Algérie Télécom Agence de Tiaret. 
* Fibre to the home. 
** Fibre to the building. 

(Global Systéme For Mobile)***GSM , خلاؿ الدؤبسر الأوروبي لإدارات البري  1982ىو معيار رقمي للاتصالات الذاتفية الدتنقلة. تم إنشاء ىذا في عاـ :  
CEPTوالاتصالات السلكية واللاسلكية ) .1991(. ب أ إستخ امو في أوائل عاـ   
2 https://www.algerietelecom.dz/ar/particuliers/carte-idoom-adsl-prod4. 

.-تيارت  –وثائق مقدمة من طرف مؤسسة إتصالات الجزائر وكالة  
3
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 نحو شبكة الهاتف النقال نحو شبكة الهاتف الثابت 
 التسعيرة بالدقيقة التسعيرة بالدقيقة الإتجاه
 دج 26 دج 9 أوروبا

 دج 34 دج 20 الدول العربية
 دج 21 دج 21 أمريكا الشمالية
 دج 34 دج 34 آسيا-إفريقيا-أمريكا الجنوبية

 دج 55 دج 55 الشماليةريا كو -الصومال-كوبا

 .-تيارت  –الجزائر وكالة  تصالاتإ: مؤسسة  المصدر

 1:تسعيرة المكالمات الوطنية للهاتف الثابت :(6-3الجدول رقم )

 تسعتَة ال قيقة / ب وف رسوـ الاتجاه

 دج 3 اتف الثابت لزليا و وطنياالدكالدات لضو الذ

 دج 8 الدكالدات لضو الذاتف النقاؿ

 .-تيارت  –الجزائر وكالة  تصالاتإ: مؤسسة  رالمصد

 :2للهاتف الثابت  Idoomأسعار خدمات : (7-3الجدول رقم )

المحلية لضو الذاتف الثابت داخل الولاية غتَ  تالدكالدابصيع  دج للشهر ب وف رسم 250
 .لز ودة

ت داخل الولاية بصيع الدكالدات المحلية و الوطنية لضو الذاتف الثاب دج للشهر ب وف رسم 500
 غتَ لز ودة.

 
 دج للشهر ب وف رسم 1000

بصيع الدكالدات المحلية و الوطنية لضو الذاتف الثابت داخل الولاية 
 لضو الذاتف المحموؿ و ال ولر. 11%غتَ لز ودة مع بزفيضات 

 .-تيارت  –تصالات الجزائر وكالة مؤسسة إ:  المصدر

                                                             
1Algérie Télécom Agence de Tiaret. 
2Algérie Télécom Agence de Tiaret. 
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 تصالاتإر بعض خ مات الإنتًنت نقلا عن مؤسسة سنعرض أسعاأسعار خدمة الإنترنت : -2-2
 (: أسعار خدمة الانترنت.8-3الجدول رقم ) :–تيارت -الجزائر وكالة 

 السعر  العروض
 Idoom 250 500 شهردج/ 

IdoomFix Idoom500 1500 شهردج/ 

 Idoom 750 3000 شهردج/ 

 10Mb 1600 شهردج/ 

Idoom ADSL 15Mb 1999 شهردج/ 

 20Mb 2599 شهردج/ 

Idoom Fibre   4500 /يوـ30دج 

Idoom 4G LTE  4500  يوـ30/دج 

  
ADSL 

+ 
Fibre 

 أياـ10دج/ 500 -
 يوـ20دج/ 1000 -
 يوـ37دج/ 2000 -
 يوـ56دج/ 3000 -

 بطاقات
 التعبئة

 
 

4G 

 ساعة24دج/ 100 -
 ساعة48دج/ 200 -
 أياـ10دج/ 500 -
 دج/شهر 1000-2500 -
 دج/شهر 3500-6500 -

 

 تصالاتإعلى لرموعة من الوثائق الدق مة من طرؼ مؤسسة  عتماداإ: من إع اد الطالبتُ المصدر -
 -تيارت  -الجزائر وكالة 
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 :1الترويج -3

الجزائر مزيج ترولغي و جعلتو عنصر أساسي من عناصر الدزيج التسويقي  تصالاتإمؤسسة  ستخ متإ 
 التًولغية التي قامت بها الدؤسسة نستعرض ما يلي : بغية برقيق أى افها الدسطرة و من بتُ النشاطات

, نتيجة التغطية الجغرافية تصاؿالإ: يلعب دورا كبتَا كونو العنصر الرئيسي لعملية  الإعلان -3-1 
 الواسعة و لذلك فإف الدؤسسة تستخ ـ ع ة وسائل للإعلاف من بينها :

 التلفاز. - 

  .الرسائل القصتَة - 

 .الصحف و المجلات - 

 .اللافتات و الدلصقات الدوجودة في الأماكن العمومية - 

 : و ذلك من خلاؿ : تنشيط المبيعات -3-2

 مثل : العروض الخاصة المقدمة -

  تصالات الجزائر عرضا ترولغيا على إتطلق  ,2022بدناسبة حلوؿ شهر رمضاف الدعظم لعاـ
 .نائيةستثإيستفي  زبائننا الخواص من ى ايا ، حيث نتًنتالإخ مات 

 4 أصبح العرض التًولغي الخاص بتعبئات خ مة الجيل الرابعG LTE  ضا دائما، وفي ىذا عر
من خلاؿ فئات التعبئة  نتًنتالإتصالات الجزائر للاستفادة الكاملة من خ مة إالص د ت عوكم 

 .جتماعيونفاذ لرالش لشبكات التواصل الإدج، بدزايا مغرية  )...(الج ي ة

 التخفيضات. - 

 المجانية في الأعياد الوطنية و ال ينية.   تصالاتالإ - 

                                                             
. -تيارت  –مؤسسة إتصالات الجزائر وكالة  
1
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الجزائر بالع ي  من الأنشطة في إطار برامج العلاقات  تصالاتإ: تقوـ مؤسسة  العلاقات العامة -
 العامة مع الزبوف, به ؼ الوصوؿ إلذ قلب المجتمع الجزائري و من أمثلة ذلك :

 .رعاية بصعيات مكافحة السرطاف 
  القرآفساف رعاية برنامج فر. 

 التوزيع :  -4

الجزائر, و نقاط البيع الخاصة بها  تصالاتلإتعتم  الدؤسسة على التوزيع من خلاؿ الوكالات التجارية  
التي تغطي كامل التًاب الوطتٍ لتق لص خ ماتها و تع  التوزيع من أىم الإستًاتيجيات التي تعتم  عليها 

التوزيع الدباشر أي تق لص الخ مات من الد يرية إلذ الزبوف  لتسويق منتجاتها و ذلك إما عن طريق قنوات
 وسطاء في تق لص الخ مة كالأكشاؾ  ستخ اـإعلى قنوات التوزيع غتَ الدباشرة أي  عتمادالإمباشرة  أو 

 .الخمقاىي الإنتًنت ... 

 الجزائر :  تصالاتإت مؤسسة ئالتوزيع الدتكامل أنش تطبيق و لضماف سياسة

 وكالات بذارية في ولاية تيارت . 04 ة بذارية منتشرة عبر الوطن, منهاكالو  166 -      

 دائرة بذارية منتشرة عبر الوطن . 110 -      

 ساعة . 24توزيع الخط الذاتفي الثابت في م ة  -      

 فوريا .WLLتوزيع الخط الذاتفي  -      

 ساعة . 48ا م ة ربط الزبوف بشبكة الإنتًنت تتم في م ة أقصاى -      

الفاكس بالنسبة للمناطق البعي ة أو الزبائن الذين ليس ل يهم الوقت الكافي و ىذا  ستعماؿإ -      
 من شأنو ربح الوقت , و توفتَ الراحة .

وجود أعواف تقنيتُ و الذين يقوموف بتًكيب و توصيل شبكة الإنتًنت إلذ الدنازؿ و لستلف  -    
 .الدؤسسات
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 تصالات الجزائر: إنصر البشري( في الأفراد )الع -5

          يعتبر جزءا من الخ مات التي تق مها الوكالة و مؤثرا على جودتها و سمعتها حيث تقوـ الوكالة بتأىيل 
 و تكوين الدوظفتُ ضمن أساليب عمل ح يثة خاصة في جانب التعاملات مع الزبائن. 

العنصر وفي ىذا الص د شرعت الدؤسسة منذ سنوات تصالات الجزائر رعاية كبتَة لذذا إأولت مؤسسة  
م والتطورات التي يشه ىا في تطبيق سياسة تأىيل وتكوين الدوظفتُ ضمن أساليب عمل ح يثة تنسج

تصالات العالدي خاصة في الجانب التسويقي منها حيث عملت الدؤسسة على خلق الروح نشاط الإ
 التسويقية ل ى كوادرىا البشرية. 

ستح اث م يرية الدوارد البشرية إة على أرض الواقع قامت الدؤسسة بلتجسي  ىذه السياس وسعيا منها 
ضمن ىيكلها التنظيمي ووضع برت تصرفها برنامج معلوماتي به ؼ تسهيل مهمتها في تسيتَ الدسار 

 الدهتٍ والتكويتٍ. 

أصبحت تضم ىذا وق  بسكنت إدارة الدؤسسة من تكوين ع ة موظفتُ في لستلف التخصصات حتى  
عبر السنوات مستخ متُ وإطارات ذو ق رات وكفاءات عالية بالإضافة إلذ بركمهم في الع ي  من 

 لرالات العمل الح يثة على غرار "الدكلفتُ بالعملاء".

 تصالات الجزائر:إالعمليات )تقديم الخدمة( في  -6

وكالة حيث يقوـ كل فرد بوظيفة تعتبر الخ مة عنصرا أساسيا و ذلك لتحقيق الرضا الذي تسعى إليو ال 
توجيو الزبائن الج د و توضيح خطوات إبراـ عق  التأمتُ كما لؽكن للعميل من الحصوؿ على كل ما 
يري ه من خ مات من مكتب واح  ب ؿ من الدرور على لرموعة من الدكاتب و ذلك ما يساع  في 

 بزفيض م ة الانتظار . 

 ف أكثر على كاىل العملاء من خلاؿ تق لص بعض الخ ماتزيادة على ذلك حاولت الدؤسسة التخفي 
بذاىهم إىتماـ الدؤسسة إكبتَا ل ى العملاء الذين شعروا بستحسانا  إدوف مقابل وق  لقيت ىذه الفكرة 

 أكثر من ذي قبل.

تصالات الجزائر على توفتَ أح ث الخ مات لدواكبة التطور التكنولوجي وذلك بالإضافة إحيث تعمل  
 مات التي تق مها تقوـ بتشغيل خ مات ج ي ة.إلذ الخ 
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تصالات الجزائر على تسهيل وصوؿ الزبائن للإدارات الدعنية وتق لص الشكاوي لذا سعيا إكما عملت  
 العمل على معالجة مشاكلهم بفعالية. منها لإلصاح التغذية العكسية من الزبائن كأساس للتطور و

 تصالات الجزائر:إفي  )التسهيلات المادية( المادي الدليل -7

قامت بتزوي  كل تظهر ذلك من خلاؿ مظهرىا الخارجي  الدؤسسةف إلتحستُ مستوى تق لص خ ماتها ف 
تصاؿ بأي نتظار مقابلة للمكاتب و يسهل الإمزودة بجهة خاصة للإىي و بالدع ات اللازمة مكتب 
الدكاتب بأسلوب  عبارة عن فضاء شخصي مكشوؼ توزع فيو لرموعة من ىذا الدفهوـ ىو مكتب
 الذي يليق بو لدعالجة لرمل عملياتو. ختيار العوفإمكيف حيث يكوف للعميل فرصة  منظم و

 الأثاث، فق  تم إنشاؤه  ال يكورات و تصالات الجزائر جي ا من حيث الدبالش ويعتبر الدظهر العاـ لإ - 

 في العملاء. يبعث الراحة  ختيار تصميمو بدا يضاىي وينافس الدؤسسات الأخرى وو إ

  من ثم لغ   التًتيب حيث أف الزائر لذا لغ  م اخلها ولسارجها واسعة و تتسم الدؤسسة بالذ وء و - 
يوضع أمامهم شاشة عرض كبتَة تعرض فيها  مرلػة و نتظار تتناسب مع ع د الزائرين ومقاع  الإ

 الدنتجات التي تق مها الدؤسسة. لستلف الخ مات و

القارئ  طابعات الداسح الضوئي و جهزة والدع ات الح يثة مثل أجهزة الحاسوب وبذهز الدؤسسة بالأ -
جهزتها بر يث أ شاشات العرض حيث قامت الدؤسسة في السنوات الأختَة بتعميم و الضوئي و

ستخ اـ أجهزة الإعلاـ الآلر ذات السعة الكبتَة والأكثر تطورا لتسهيل إالدعلوماتية حيث شرعت في 
 ت حيث أصبحت كل التعاملات اليوـ تتم من خلاؿ جهاز الكمبيوتر. لستلف العمليا

من العمليات  بززين كميات ىائلة بستلك الدؤسسة أيضا برامج تشغيل متنوعة تسمح بدعالجة و ىذا و 
طوؿ الوقت لتسهيل تق لص مواصلة العمل على  ستًجاع البيانات الدخزنة وإفضلا عن سرعتها في 

 . بذاه العملاءإالخ مات 
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ثر التسويق الإلكتروني على المؤسسة لأالدراسة القياسية  :المبحث الثالث
 .ARDLالخدمية في الجزائر )إتصالات الجزائر( بإستخدام نموذج 

في الفتًة  الخ مية في الجزائر عن طريق برليل بعض الأرقاـ و البيانات الخاصة بالدؤسسةسنقوـ بذلك  
 شارة لدؤسسة إتصالات الجزائر.مع الإ 2019و  2000الدمت ة بتُ سنة 

 المطلب الأول : تعريف النموذج 
 وذج وشروطو.تقديم النم أولا:

الدطورة من  ARDLالذاتي للفجوات الزمنية الدوزعة  لض ارالإتستخ ـ منهجية  تقديم النموذج: -
قة ( في الكثتَ من ال راسات القياسية التي ته ؼ إلذ دراسة العلا2001) Pesaran et alطرؼ 

 بتُ الدتغتَات, نظرا لسهولة تطبيقها. 

في أنها لا تشتًط أف تكوف كل  قتصاديالإو ىذه الدنهجية بزتلف عن باقي منهجيات القياس   
 :1إذا كانت الدتغتَات  اعتمادىاالدتغتَات مستقرة من نفس ال رجة, إذ لؽكن 

 كلها مستقرة عن  الدستوى .  - 

 وؿ .أو كلها مستقرة عن  الفرؽ الأ - 

 .الأوؿأو بعضها مستقرة في الدستوى الأوؿ و البعض الأخر مستقر في الفرؽ  - 

ىذه الدنهجية في حالة السلاسل الزمنية القصتَة, فضلا عن  ستخ اـإكما لؽكن    شروط النموذج : -
 واح , لكن تشتًط ىذه الدنهجية أف لا آفإمكانية الحصوؿ على تق يرات الد ى القصتَ و البعي  في 

تكوف من  بتُ الدتغتَات لزل ال راسة من ىي مستقرة من ال رجة الثانية, و قرار التكامل الدشتًؾ يعتم  
الح ود الذي يقيس ع ـ وجود علاقة التكامل الدشتًؾ بالفرض الع ـ مقابل وجود علاقة  ختبارإعلى 

 تكامل الدشتًؾ بالفرض الب يل.

                                                             
1Pesaran ;M ;H ; Shin ;Y ; and Smith R J 2001. Bounds testing approaches to the analysis of level relation-
ships.Journal of applied econometrics; 16(3); p 289-326. 
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المحسوبة مع الح ود العليا للقيم الحرجة الج ولية  Fو يفصل في ذلك من خلاؿ مقارنة إحصائيات  
 .Narayan(2005)1أو الخاصة ب  Pesaran et al (2001)الخاصة إما ب 

 ثانيا: مرتكزات النموذج وخطواتو.

 مرتكزات النموذج: -

 30إذا كاف حجم العينة يتًاوح ما بتُ  Narayan(2005)يتم إعتماد القيم الحرجة الخاصة ب  
ى ة, و إذا كشف إختبار الح ود عن وجود علاقة تكامل الدشتًؾ, يتم تق ير معاملات مشا 80إلذ 

 صتَة الأجل و معامل سرعة التع يلطويلة الأم  و لظوذج تصحيح الخطأ الذي يضم معاملات ق

 , SCو  AICبالإعتماد على معايتَ الدعلوماتية و أشهرىا  و بخصوص فتًات الإبطاء فيتم إختيارىا 

 ARDL(p-q1-q2…)لذ لظوذج منهجية الإلض ار الذاتي للفجوات الزمنية الدوزعة ب و يشار إ
 تشتَ إلذ فتًات إبطاء الدتغتَات الدستقلة,  q2و  q1تشتَ إلذ فتًات الإبطاء الدتغتَ التابع,  pحيث 

 يكتب بالصيغة التالية :  ARDLو لظوذج 

     ∑        ∑∑    

 

   

 

   

 

   

            

 خطوات النموذج : -

 برليل الإستقرارية. - 

 إجراء إختبار الح ود )إختبار التكامل الدشتًؾ(. - 

 تق ير معاملات طويلة الأم . - 

 تق ير لظوذج تصحيح الخطأ. - 

                                                             
1Narayan ;P.K 2005 . the saving and investment nexus for China :evidence from cointegrationtests.Applied 
economics;37(17); 1979-1990. 
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إختبار ع ـ ثبات التباين الإختبار الذاتي للبواقي , و  تشخيص النموذج من خلاؿ إجراء إرتباط - 
بالإضافة إلذ إجراء إختبار ثبات النموذج و الدتمثل في كل من إختبار المجموع التًاكمي للبواقي 

CUSUM  و إختبار مربع المجموع التًاكمي للبواقيSUCUMSQ. 

 المطلب الثاني : أثر التسويق الإلكتروني على المؤسسات الخدمية في الجزائر
 ويق الإلكتروني  ومستوى الض ط التنافسي:ردودية التسمأولا:

 م ى لصاح على الحكم في يعتم  ىاما مؤشرا كونها التسويق الإكتًولش برظى بها فعالية التي الألعية إف 
السياسة  أى اؼ برقيق في دور من الأختَة لذذه ما مؤسسة ،و التسويقية لأي السياسة فشل أو

مردودية  لظو مع ؿ بزيادة أي الحصيلة حجم بسيزت بتصاع حيث فعالة ،  أداة تشكل التي التسويقية
 خلاؿ الجزائر شه تها السياسية التي و الإجتماعية و الإقتصادية التطورات إلذ ذلك يرجع و التسويق،
  .(2019-2000الفتًة )

 سجلت حيث الإلكتًوتي منها، لتسويقبا كبتَا إىتماما مؤسسة إتصالات الجزائر أولت أف جليا يتضح 
لسنوات ل %37.5، %36.5، %34، %32 ،% 30الد اخيل العامة  لرموع الد اخيل من لرموع
 تطور حالة في مؤسسة إتصالات الجزائر م اخيل أف الدلاحظ( على التوالر، ومن 2019-2014)من 

 .حصيلتها من للرفع ةؤسسالدجهود  خلاؿ من وىذا طفيفة

 .(2019-2012) مداخيل إتصالات الجزائر: تطور (4-3)الشكل رقم

 
Source:Annuaire statistique de l’algerie.www.ons.dz. 

http://www.ons.dz/
http://www.ons.dz/
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ما يقارب   2019مليار دج وفي جواف   9 720ما يقارب  2018 إذ بلغت الد اخيل سنة -
 التغطية ةنسب مليار دج  ، أما من حيث نسبة تغطيتها لمجموع إيرادات الدؤسسة فق  سجلت 7 775

  ، 32.98 %نسبة 2010 سنة و الإيرادات لرموع من  31.74 %حوالر2008 سنة 
، حيث شكلت فيها م اخيل التسويق الإلكتًولش الدباشرة  40.55% ب نسبة كأعلى2013  وسنة 

  .2019، 2018مليار دج للسنتتُ  034 362مليار دج و  660 345قيمة 
 حجم خلاؿ زيادة إشباع السوؽ من الخ مات الدتع دة من إلذ لزاولة الزيادة في السبب ويرجع 

الأجراء ال ائمتُ ق  إرتفعت نسبة  و . 2018  سنة دولار مليوف100  حجم بلغ الذي الإستثمارات
، إحتوى قطاع % 4.3الأجراء غتَ ال ائمتُ ب  و  2018مقارنة بسنة  %9  بنسبة 2019سنة 

 ملة.من لرموع القوة العا %50نسبة   الخ مات 
 في الجزائر: إنفاق خدمات الإتصالاتتطور حجم  ثانيا:

توضيح لؽكن يستخ ـ التسويق الإلكتًولش و لواحقو ل عم و تشغيل و برريك الألة الإقتصادية, و  
 : ذلك من خلاؿ
  : لكترونيةنفاق الخدمات الإإ(: تطور حجم 5-3الشكل رقم )

 

 
 .تصالات الجزائرإمعطيات مؤسسة  -:صدرالم
 www.Ons.dz جتماعيالإ و قتصاديالإ الوطتٍ تقارير المجلس -          

http://www.ons.dz/
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 في والأجنبي للمسالعة المحلي الداؿ برأس لج  ومشجعا الإستثماري في قطاع الخ مات لزفزا يعتبر الدناخ 
 على مستَتو الجزائري الإقتصاد واصلةلد الأساسية الركائز إح ى قتصادية والتي تع التنمية الإ مشاريع
  الإقتصادية الرفاىية و الإنتاجية من مرتفعة مستويات برقيق أجل من و ذلك الإصلاح طريق

 .للمواطنتُ الإجتماعية و
 مق ر فرد لكل الخاـ ال اخلي الناتج فإف 2019 سنة الإجتماعي و الإقتصادي المجلس تقرير فحسب 

،لشا عاد ذلك بالإلغاب  2009 سنة عن % 20 تفوؽ نسبةب  2018 ةسن تنامى الأمريكي بال ولار
على حجم الإستهلاؾ العاـ لخ مات إتصالات الجزائر من طرؼ الأفراد والدؤسسات ولؽكن توضيح 

 ذلك من خلاؿ الشكل الدوالر:

والمؤسسات لخدمات مؤسسة  للأفراد(:تطور مستوى إستهلاك العام 6-3رقم ) الشكل
 .2019-2010 الجزائر إتصالات

 

source: ambassade de france en algerie – service économique-, 
Indicateurs internes, Février 2019. P2. 
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 لكتروني  على سوق الخدمات في الجزائر:لقياسية لأثر مت يرات التسويق الإالدراسة ا ثالثا:
والتي طبقت في  الأختَةؿ السنوات تصالات الجزائر خلاإالإصلاحات التي نفذت  في مؤسسة  ركزت 

ير لظوذج قياسي يضم تق ذلك تم  ولأجلتعزيز  الأمن السيبرالش والأمن الدعلوماتي  الكثتَ من ال وؿ
 ذات العلاقة. (2019-2000)لكتًولش خلاؿ الفتًة الزمنية الإ التسويقتغتَات ملرموعة من 

 البيانات وتوصيف النموذج: 1
  -التًويج  –التوزيع   –الخ مة   –لض ار الدتغتَات الدستقلة إتلك التي بذمع  نمذجة  الرياضية تع  ال

 الشكل التالر: تأخذغاية في قياس أثر العلاقة ، والصيغة الرياضية 
 
 
، وذلك  OLSستعماؿ طريقة الدربعات الصغرى العادية إلمفاضلة بتُ النماذج المحتملة  بل و 
لرموعة مؤشرات  إلذستناد بالإ ية الدزدوجة والنصف لوغاريتميةيتمستخ اـ الصيغة الخطية واللوغار إب

إحصائية 2 2, ,F R R  تتضح النتائج كالتالر: ، و  قل قيمة لػ أوكذلك           و 
 .الأمثل يالرياض( النموذج 9-3الجدول رقم )

المؤشرات 
 الإحصائية

 لوغاريتميةالصي ةنصف الصي ة اللوغاريتمية الصي ة الخطية
0 1 2 inft t tcons imp    

 
0 1 2 inft t tlpib imp l    

 
0 1 2 inft t tlcons imp l    

 
   0.08 0.02 0.019 
  ̅̅ ̅ -0.23 -0.07 -0.09124 
F 0.82 0.93 0.19245 
s.e 6954821 0.5143 0.64523 

AIC 31.22 1.42 2.4153 
H.Q 25.02 1.48 2.5710 
SC 32.05 1.38 2.7419 

 

 eviews 10.0بناء على لسرجات برنامج  طالبتُال إع ادالمصدر:

 

 ,t t tCONS f IMP INF
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 الصيغة اللوغاريتمية ىي الدثلى  للنموذج أف أعلاهالج وؿ  من بتُت و 
0 1 2lim inft t tlcons p l    قيمة لػ   أعلىسجلت  إذالإحصائية مثلى ،  ف مؤشراتهالأ

 2 2, ,F R R  وأدلس  قيمة لػs.eregression  وق  تم           وكذا  فتًات الإبطاء ،
 https://www.ons.dz عتماد على النمذجة ببيانات  الإ

 .ARDLنحدار الذاتي لفجوات الزمنية الموزعة المتباطئة منهجية نموذج الإ 2

 :ستقراريةدراسة الإ -2-1
من تتضح النتائج لعينة ، ىذا لصغر حجم ا و adfو  PP الإحصائيةختبارات الإعتماد على بالإ 

 خلاؿ:
 ADF ,PPختبار إنتائج  (: 10-3)الجدول رقم -

 

 eviews 10.0لسرجات برنامج  طالبتُال إع ادالمصدر:

PP AtLevel 

  
CONS IMP INF 

  Prob.  0.9998 0.2411  0.0015 

  
At First 

Difference       

  Prob. 0.0118  0.0001  0.0000 

ADF AtLevel 

  Prob. 0.0978 0.2275  0.4565 

  At First Difference 

  Prob.  0.0001  0.0000  0.0000 
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عن  الدستوى  مستقرة السلاسل كل أف adf ختبارإخلاؿ  من تُيتب  
 ،   %5قيما أ قل من  أوحتمالية إحيث بلغت ( )      ( )     ( )     أي

سلسلة  متغتَ الخ مة  مستقرة عن  الدستوى أي  أف PP ختبارإمن  إليوىو ما تم التوصل  و
أي  الأوؿالتًويج مستقرتتُ عن  الفرؽ  بينما السلسلتتُ  لدتغتَي التوزيع  و  ( )     
 التكامل وفق طريقتي الصل جرالصر ستعماؿإ، و عليو لا لؽكن ( )       ، ( )     

 . ARDL ية ىو ما لػتم  تطبيق منهج وجسيليوف ، و وجوىانسن

 ARDL BOUND)ستعمال منهج تحليل الحدود إختبار التكامل المشترك بإ-2
TEST) : 

، والتكامل الدشتًؾ التي الأجلالدوزع لؽتاز بتعاملو مع العلاقات طويلة  للإبطاءلض ار الذاتي لظوذج الإ 
لق   ، ولظوذج تصحيح الخطأ مثل لظوذج جوىانسوف و VAR الزمتٍ  الإبطاءتعتم  على لظاذج 
،    و ىذا  (pesaran and shin 1999 and pesaran et al 2001)طورىا كل من 

ليو إىو ماتشتَ  املة من نفس ال رجة، وتكوف السلاسل الزمنية متك أفلا يتطلب  ختبارالنوع من الإ
 I(0) ,I(1)الدتغتَات متكاملة من ال رجات  أفتبتُ  إذستقرارية ، من خلاؿ الإ إليهاالنتائج الدتوصل 

في البحث عن وجود علاقة توازنية  ختبارات الح ود الح يثةإتطبيق طريقة  بإمكانيةىذا ما يسمح   و
 .بتُ متغتَات النموذج الأجلطويلة 

 يكتب بالشكل الآتي:النموذج لزل ال راسة يأخذ الشكل الرياضي التالر  و -
                                      

 ∑     

 

   

        ∑     

 

   

       

 ∑     

 

   

           

 (           )معلمة تصحيح الخطأ، أما     بطاء الدوزعة و فتًات الإ (     )حيث بسثل  
 العشوائي. الخطأ   الح  الثابت،  وبدثل    بسثل معلمات ى الد ى القصتَ، ولؽثل 
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 إختبار فترات الإبطاء المثلى للفروق.-
ار فتًات بختإتلخصت نتائج  ات ( بشكل تلقائي، وفتً  04تم بر ي  ) akaikeعماؿ معيار تسإب 
 :وضح ذلكيو الشكل التالر  .ARDL(1,4,3)ختيار النموذج إلذ إبطاء الدثلى الإ

 المثلى للنموذج الإبطاءار فترة بختإ(: 7-3الشكل رقم )
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 eviews 10.0لسرجات برنامج بناء  إع اد الطالبتُالمصدر:

 Bounds Testالحدود    ختبارإنتائج -
الدتغتَات التفستَية  وستهلاؾ الفردي الإتوازنية طويلة الأجل )تكامل مشتًؾ( بتُ الالعلاقة  لإختبار 
 موضح في الج وؿ التالر: ائج كما تتبتُ النت (الق رة التنافسية، تسويق الإلكتًولش)ال

 ARDL Bounds Testاختبارات الحدود (:11-3)رقم الجدول 
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F-Bounds Test Null Hypothesis: No 
levels relationship 

Test Statistic Value Signif. I(0) I(1
) 

F-statistic 8.458
216 

   

K 2    
ActualSample Size 16  FiniteSample: 

n=35 
 

  10%   2.841 3.5
82 

  5%   3.451 4.3
22 

  1%   4.827 6.1
04 

   FiniteSample: 
n=30 

 

  10%   2.921 3.6
71 

  5%   3.253 4.4
11 

  1%   5.241 6.3
51 

 eviews 10.0لسرجات برنامج  بناء على  الطالبتُ إع ادالمصدر:

 تقع خارج (F= 8.458216)سوبة قيمة إحصائية فيشر المح أفيتبتُ  (11-3)من الج وؿ رقم  
،  H0وبالتالر   نرفض فرضية الع ـ   % 5عن  مستوى  الدعنوية   -  الأقصىالح   -القيم الحرجة  

 التًويج . الطويل بتُ الخ مة  و الأجلي  وجود تكامل مشتًؾ تكامل مشتًؾ في أ
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 عة المتباطئةنحدار الذاتي للفجوات الزمنية الموز تقدير النموذج وفق مقاربة الإ-

قمنا بتق ير  ARDL(1,4,3)النموذج الأمثل  بر ي   ستيفاء شروط التكامل الدشتًؾ وبع  إ
 القصتَ الدوضحتُ في الج ولتُ أعلاه. معلمات النموذج للم ى الطويل و

 )المدى الطويل( ARDL(:تقدير معلمات مت يرات نموذج 12-3) الجدول رقم
Variable Coeffici

ent 
Std. 

Error 
t-

Statistic 
Prob

. 
LINF 0.898728 0.125470 7,162891

528 
0.001

2 

IMPO -
0.256255 

0.0.07850 -
3,264394

9 

0.034
1 

C 15.51846 0.258145 720,3815
80 

0.000
0 

R2 =0.974152                     dw=2.451426               f- statistic 
=46.66607              pro(f-statist)= 0.000263 

 eviews 10.0لسرجات برنامج بناء على  الطالبتُ إع ادالمصدر:

ىذا ما ي ؿ عليو  ، والنموذج يتمتع بق رة تفستَية عالية نلاحظ  (12-3)من خلاؿ الج وؿ رقم  
معامل التح ي  بلغت نسبتو (  حيث بلغ Bourbonnais, 2015, p54-55) معامل التح ي 

% الدتبقية  ترجع 3( والخ مة% الدتغتَ التابع )97بالتالر فإف الدتغتَات الدفسرة تشرح  ، و0.97
 . الأجلف ىناؾ علاقة توازنية طويلة أيلزمنا ب ما و، لعوامل عشوائية 

معالد لظوذج العلاقة التوازنية  ف أنلاحظ ( Test de Studentتبار ستودينت )خإمن خلاؿ  و 
 أفختبار فيشر حيث إىذا ما دلنا عليو  و عليو فالنموذج مقبوؿ ، . وإحصائياطويلة الأجل معنوية 

(prob F-stat =0 < 0,05) ، إأما( ختبار ديربنH ي ؿ على ع ـ وجود )رتباط ذاتي بتُ إ
 .الأخطاء
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   (  ̂)

 
  

  

 
 

 
   (  ̂)

           

يث لؽكن تفستَ معاملات  ف إشارات الدعلمات الدق رة  حإف الإحصائيةبع  الجودة  يتضح لشا سبق و 
 قتصاديا  على النحو التالر:إالنموذج 

 %.0.25التوزيع  بػ   يؤثر عكسيا  على%1: كل تغتَ في نسبة معامل التًويج  بػػػػ الخدمة -
 %.0.89بػػػ  التوزيع على يؤثر  طردا  %1تفستَ معامل التكلفة  فكل تغتَ في نسبتو بػػ  التنافسية: -
ي  أشارتو سالبة و قيمتو معنوية إفكانت   CoinEq( -1ما فيما لؼص معامل ح  الخطأ )أ
(Prob=0.0007<0.05لشا يؤك  على وجود علاقة توازنيو طوي )ل كما يوضحو الج وؿلة الأج. 
 .(ARDLنمـوذج )(لECMنموذج  تـصحيح الخطـأ ) -

 )المدى القصير( ECMتقديرات نموذج تصحيح الخطأ (:13-3)رقم الجدول 

Variable Coefficient Std, Error t-Statistic Prob, 

D(LINF) 0,1626065 0,04001634 3,98227018 0,009506 
D(LINF(-1)) -0,3137744 0,05847856 -5,2583076 0,00294 
D(LINF(-2)) -0,1351234 0,05324928 -2,4868225 0,05096 
D(LINF(-3)) -0,0987174 0,02563288 -3,7742044 0,01176 

D(IMP) -0,0725592 0,03339448 -2,1293224 0,000262 
D(IMP(-1)) 0,07575988 0,03844148 1,93135362 0,003684 

DIMP(-2)) 0,09868306 0,02903446 3,33080244 0,018914 

CointEq(-1)* -0,615392 0,08272376 -7,2903494 0,000686 

EC = LGDP - (0.8987*LINF  -0.2562*FDI + 15.5185  ) 

 eviews 10.0بناء على لسرجات برنامج  طالبتُال إع ادالمصدر:
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 إبطاءإحصائيا ما ع ا التضخم بفتًة كل معاملات الد ى القصتَ معنوية   أف أعلاهنلاحظ من الج وؿ  
 .ثالثة ثانية و

 :الج وؿ التالر ؿختبارات  من خلاوتتضح نتائج الإ:لجودة النموذجالبعدية ختبارات الإ -
 ختبارات البعدية لجودة النموذج المقدرالإ(:14-3)رقم الجدول

 Breusch-Godfrey Serial Correlation LMختبـار إرتباط سلسلة البـواقي إ
Test 

 ( :  لا توج  مشكلة إرتباط ذاتي تسلسلي لبواقي معادلة الالض ارH0فرضية الع ـ )

0.03854 Prob F (2,3) 1.425615 F-statistique 

0.03 Prob Chi-
Square (2) 7.65117 Obs*R-au carré 

 Heteroskedasticity Test ARCHختبار عـدم ثبـات التبـاين إ

 ات التباين( :  ثبH0فرضية الع ـ )

0.4113 Prob F 
(1,25) 0.644258 F-statistique 

0.3796 Prob Chi-
Square (1) 0.738124 Obs*R-au carré 

 Jarque-BeraNomality testختبار التوزيع الطبيعي للأخطاء العشوائية إ

 ( :البواقي موزعة توزيعا طبيعيا H0فرضية الع ـ )
0.43 Prob 1.59 Jarque-Bera 

 Ramsey Reset Testار مدى ملائمة النموذج ختبإ
 ( :   النموذج لز د بشكل صحيح H0فرضية الع ـ )

0.8624 Prob 0.169824 t-statistique 
0.8624 Prob 0.28246 F-statistique 

 eviews 10.0لسرجات برنامج على  الطالبتُ إع ادالمصدر:
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 موذج مايلي:للن البع ية ختبارات من الج وؿ تؤك  نتائج الإ -
  َالدعنوية  تقل عن درجة   0.03رتباط التسلسلي للبػواقي بأف احتمالية فيشر تساوي إختبػار إيشت

معادلة  رتباط ذاتي تسلسلي لبواقيإالع ـ القائلة بأنو توج  مشكلة  لشا لغعلنا نرفض فرضية %،5
 لض ار.الإ

  َ5درجة  الدعنوية تفوؽ    0.41ي ختبػار عػ ـ ثبػات التبػاين بأف احتمالية فيشر تساو إيشت،% 
 لشا لغعلنا نقبل فرضية الع ـ القائلة بثبات تباين البواقي.

 حتمالية إالطبيعي للأخطاء العشوائية فإف  بخصوص التوزيعJack-Berra تفوؽ   0.43 تساوي
 فرضية الع ـ القائلة إف البواقي موزعة توزيعا طبيعيا. %، لشا يؤك  قبوؿ 5درجة الدعنوية 

  ُختبار إيبتRamsey  ال الر، ودلالة أف النموذج لا يعالش من مشكلة ع ـ ملائمة للشكل
 %.5الدعنوية  تفوؽ درجة   0.86حتمالية تساوي ذلك أف القيمة الإ

  ُستقرار الذيكلي لنموذجختبار الإإيبت (Stability Test)مستقر. نوأ 
 CUSUM of Squaresو CUSUMختبار إ(: 8-3الشكل رقم )
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 eviews 10.0لسرجات برنامج :المصدر
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 خلاصة الفصل:

لى ما تم ستناد ع، بالإالجانب التطبيقيالنظري على  الجانب إسقاطلنا من خلاؿ ىذا الفصل او ح 
 التسويق الإلكتًولشقة بتُ لاستكشاؼ العإه ال راسة بذقامت ىالتحصل عليو من معلومات حيث 

ؿ لاخأو بالأحرى الدؤسسات ذات الطابع الخ مي في الجزائر الق رة التنافسية في سوؽ الخ مات  و
لك بع  دراسة إستقرارية ذو  (ARDL) ستخ اـ منهجيةإب (2019-2000) الدمت ة بتُ الفتًة
من  ىو ما مكننا و الأوؿمستقرة بع  الفرؽ  سلاسل، فتحصلنا على  اتالدتغتَ سل الزمنية لكل لاالس

 Test  Bounds)) ختبار منهج الح ود للتكامل الدشتًؾإظهر أكما ( ARDL) تق ير لظوذج
انو ىناؾ  إلذبع  تق ير النموذج تم التوصل  ل بتُ متغتَات ال راسة ، وجالأقة توازنية طويلة لاوجود ع
 الأجلطويل و ال الأجلفي الجزائر في سوؽ الخ مات التي تؤثر على التسويق الإلكتًولش ؤشرات مبعض 
 . القصتَ
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 عامة خاتمة

إف التطورات و التحولات التي شه ىا المجاؿ الإقتصادي و التجاري و حتى الإجتماعي فرضت على  
من خلاؿ وضع لرموعة  الدؤسسات بصفة عامة التأقلم مع التغتَات الدستمرة التي يشه ىا العالد و ذلك

لأنشطة التي تعمل على إكتشاؼ رغبات العملاء و تطوير لرموعة من الدنتجات من العمليات أو ا
ى اؼ الدؤسسة الدسطرة إلا أنو , و برقق أسواءا كانت سلعا أو خ مات التي تشبع رغبات الدستهلكتُ

مع تطور تكنولوجيا الدعلومات و الإتصاؿ ظهر ما يسمى بالتسويق الإلكتًولش الذي حافظ على مبادئ 
التقلي ي لكن ق ـ إضافات كبتَة ب وره ما فتح المجاؿ للمنافسة لتبلغ ذروتها حيث أصبحث  التسويق

 ىذه الاختَة ش ي ة بتُ الدؤسسات في بصيع الأسواؽ المحلية منها و الوطنية .

إذ قلص تطور وسائل الإتصاؿ و بالأخص شبكة الإنتًنت الدسافات و جعل للوقت ألعية كبتَة في  
لخ مة ( إلذ الزبوف في الدكاف و الزماف الدناسبتُ بالدواصفات التي لػتاجها الزبوف و يرغب إيصاؿ الدنتج )ا

 فيها.

 إختبار الفرضيات :  -1

كيف يمكن أن يساىم التسويق الإلكتروني في الرفع و الزيادة من  "للإجابة على إشكالية ال راسة
 "؟  القدرة التنافسية للمؤسسة

 ختبار صحة الفرضيات التالية:بإ قمنا -

  الع ي  من  الجزائر بستلك اتصالاتأظهرت نتائج ال راسة الدي انية أف الفرضية الأولذ
" فرضية صحيحة" الخيارات والسبل التي بسكنها من برقيق ميزة تنافسية ابذاه منافسيها.

برقيق ميزة ق رتها على  رىا مرىوف بد ىراستمإ و تصالات الجزائرمؤسسة إف بقاء لأ
إتصالات الجزائر مصممة على الحفاظ على مكانتها  , كما أفبذاه منافسيهاإتنافسية 

الرائ ة في سوؽ خ مات و شبكات الإتصالات السلكية و اللاسلكية و ىذا بإتباع 
 الخيارات التالية : 

  .تطوير خ مات ج ي ة للعملاء -                  

 .ة البنية التحتية بر يث شبك –                  

  .ضماف جودة الخ مات و برستُ الإنتاجية –                  
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 و مواكبة التطورات. مسايرة التكنولوجيا –                

 إستخ اـ الإنتًنت و الدوقع الإلكتًولش به ؼ تسهيل الأنشطة التسويقية مع الزبائن  –                

 اظ عليهم و تعزيز الق رة التنافسية.و الحف                    

 أثر   لق  كاف لظهور التسويق الإلكتًولش أظهرت نتائج ال راسة الدي انية أف الفرضية الثانية
 ىناؾ لأنو ائر. "فرضية صحيحة "تصالات الجز وير الوظيفة التسويقية لإكبتَ على تط

 مؤسسة.التسويقية لل لدختلف عناصر الوظيفة الإلكتًولشتطورات كثتَة أضافها التسويق 
 كما أف التسويق الإلكتًولش يعتم  بشكل أساسي على الإنتًنت كوسيلة إتصاؿ سريعة   
 و أقل تكلفة في لشارسة كافة النشاطات التسويقية, و لؼتصر الكثتَ من و سهلة   
 .مر الذي يؤدي الوصوؿ إلذ أسواؽ ج ي ةالتوزيع الأمنافذ   

 نا في ختاـ ىذا العمل بالنتائج التالية :و ق  توصل:نتائج الدراسة  -2

 الدراسة النظرية : -أ/

 ستًجاع ات التي تساىم في بززين، إتصاؿ ىي كل الأدو الإ تكنولوجيا الدعلومات و -   

 الدعلومات من أجل برقيق التميز مقارنة بالدنظمات الدنافسة.معالجة  و     

 إستجابة للتغتَات الحاصلة  ها أكثر مرونة وإف تبتٍ الدؤسسة للتسويق الإلكتًولش لغعل -   

 في البيئة العالدية وذلك للتغلب على بعض القيود والإستفادة من بعض الفرص.     

 الق رة التنافسية بتُ الدؤسسات، كما  إف التسويق الإلكتًولش يعمل على برستُ الكفاة و -   

 الاستفادة من الدق رة التسويقية عبرتيح الفرصة لزيادة حجم عمليات البيع من خلاؿ ي       

 نتًنت خارج الح ود المحلية.الإ       

 على الديزات التنافسية للتسويق الإلكتًولش تساىم ب عم الدؤسسات لشا ينعكس إلغابا  -   

 الإنتاج وزيادة ال خل القومي.مستوى       
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 الدراسة التطبيقية :  -ب/

يل بتُ الخ مة و التًويج في سوؽ الخ مات في وجود تكامل مشتًؾ في الأجل الطو  -
 الجزائر.

أف مؤسسة إتصالات الجزائر أولت إىتماما كبتَا في التسويق الإلكتًولش بحيث إرتفع  -
 (. 2019-2000لرموع الد اخيل العامة الخاص بها خلاؿ الفتًة الد روسة )

 .مية بالجزائر(تم برفيز الدناخ الإستثماري في قطاع الخ مات )الدؤسسات الخ  -
  زيادة حجم الإستهلاؾ العاـ لخ مات إتصالات الجزائر من طرؼ الأفراد و الدؤسسات. -

 التوصيات :  -3

 .بشكل صحيح مؤسسة إتصالات الجزائرفي  الإلكتًولشضرورة تطبيق التسويق  -

 مؤسسات إتصالات الجزائر.تفعيل الدنافسة بتُ  -             

 للمؤسسة.بالوظيفة التسويقية  رتقاءالإعنصر البشري القادر على العمل على تطوير ال -
 نشر  تكوين الدورد البشري اللازـ لتسيتَ أنشطة التسويق عبر الإنتًنت، و توظيف و -
 .العاملتُ العمل عبر شبكة الإنتًنت وسط الدوظفتُ و ثقافة   
  ستعانةالإ إلذ ةبالإضاف المجاؿستفادة من خبرات الدؤسسات الرائ ة في ىذا الإ -

 لإلكتًولش.ستشارة الدتخصصة في مي اف التسويق االإ الخبرة و بدكاتب    
 لتكنولوجيا الدعلوماتتعزيز البتٍ التحتية  ستًاتيجيات تكوين وإضرورة تبتٍ الدؤسسة  -
عناصر الديزة  ستفادة من تطبيقاتها في برستُ أداء الدؤسسة بشكل عاـ ولزاولة الإ و    

 .ية بشكل خاصالتنافس
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 Idoom Fibreالملحق  :  -
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 Idoom 4G LTEالدلحق : 
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دار اليازوري العلمية للنشر والتوزيع، عماف،  التسويق الحديث مدخل شامل،الطائي و آخروف، -
 .2010الأردف، 

 تكنولوجيا المعلومات في منظمات الأعمال الاستخدامات و التطبيقات، اللامي و البياتي، -
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2005. 
، دار الحام  للنشر و التوزيع، عماف، 3، الطبعةالاتصالات التسويقية و الترويجثامر البكري، -

 .2015الأردف، 
ة نبيل جواد، لر  الدؤسسة الجمعية لل راسات ، تربص1طبعة إدارة الموارد البشرية،جاف مارؾ أوناؿ،  -

 . 2008و النشر و التوزيع، بتَوت، لبناف، 
 .2009 ,التسويق الإلكتروني"," حجيم سلطاف الطائي, ىاشم فوزي -
دار اليازوري العلمية للنشر والتوزيع،   الأسس العلمية للتسويق الحديث،بضي  الطائي وآخروف، -

 .2007عماف، الأردف، 
 التجارة الالكترونية والأعمال الالكترونية من منظور تجاري وتقني،ر مصباح الطبطبي، خض -

 .2008، دار الحام  للنشر والتوزيع، عماف، الأردف، 1الطبعة
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، دار الدناىج للنشر والتوزيع، 1الطبعة التسويق المصرفي،ردينة عثماف و لزمود جاسم الصمي عي، -
 .2001عماف، الأردف، 

مبادئ التسويق الحديث بين النظرية و اـ, عب  الباسط حسونة, مصطفى الشيخ, زكريا عز  -
 .2008, دار الديسرة, عماف, التطبيق

، دار الدناىج للنشر والتوزيع، عماف، 1الطبعة تحليل و تصميم نظم المعلومات،سع  غالب ياستُ، -
 .2011الأردف، 

ومفاىيم وتطبيقات في المصارف التسويق الالكتروني أسس عاكف يوسف زيادات وآخروف، -
 .2013زمزـ ناشروف و موزعوف، عماف، الاردف،  التجارية،

, دار الجامعة للنشر, الإسكن رية, مصر, 1, الطبعةأساسيات التسويقعب  السلاـ أبو قحف,  -
2002. 

 .1996, ال ار الجامعية, الإسكن رية, التنافسية و ت يير قواعد اللعبةعب  السلاـ أبو قحف,  -
 .2008, الدكتب العبري الح يث, مصر, , مقدمة في الأعمالعب  السلاـ أبو قحف-
 .2005لنشر، الإسكن رية، مصر، ال ار الجامعية ل مبادئ التسويق،عب  السلاـ أبو قحف،  -
 تحسين فاعلية الأداء المؤسسي من خلال تكنولوجيا المعلومات،عب  الكرلص وصفي الكساسبة،  -

 .2011يازوري للنشر والتوزيع، عماف، الأردف، ، دار ال1الطبعة
تكنولوجيا المعلومات ودورىا في التسويق التقليدي والإلكتروني، عب  الله فرغلي علي موسى،  -

 .2007باعة والنشر، القاىرة، مصر، ، ايتًاؾ للط1الطبعة
 ,, القاىرةر, دار الغريب للطباعة و النشالسياسات الإدارية في عصر المعلوماتعلي اسلمي,  -

 .2001 مصر,
, دار الحام  للنشر و التوزيع, الإدارة الحديثة لمنظمات الأعمالعلي حستُ علي و آخروف,  -

 .1999 الأردف, عماف,
تكنولوجيا المعلومات ودورىا في التسويق التقليدي و ," علي موسى ,عب  الله فرغلي  -

 .2007 مصر, , دار النشر. القاىرة,الإلكتروني"
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 الأردف, ف للنشر و التوزيع, عماف,وصفي عقيلي, قحطاف العب لر, بض  الغ ير, دار زىرا عمر -
2009. 

 .2000, مؤسسة شباب الجامعة, الإسكن رية, مصر, , المنافسة و الترويج التطبيقيفري  النجار -
النشر و  عة ومكتبة الأسعار للطبا ,, إدارة الإنتاج و العمليات و التكنولوجيافري  راغب النجار-

 ة, مصر.التوزيع, الإسكن ري
 تكنولوجيا الإعلام والاتصال الحديثة استخدام والتأثير،فضيل دليو و فضة عباسي بصلي، -

 .2001 الجزائر, ، مؤسسة الكنوز للنشر والتوزيع،1الطبعة
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عة الأولذ, دار الديسرة للنشر, الأردف, , الطبالإدارة الإستراتيجية, ماج  عب  الده ي مساع ة -

2013. 
 .2000دار الوائل للنشر والتوزيع، الأردف،  سلوك المستهلك،لزم  إبراىيم عبي ات،  -
 .2009 الأردف,  , مؤسسة حورس ال ولية للنشر و التوزيع,إدارة التسويقلزم  الصتَفي , -
 ، م يرية الكتب 2الطبعة كمي،التسويق وإدارة المبيعات مدخل تحليلي  لزم  الناش ،  -

 .1989 سوريا, و الدطبوعات الجامعية، منشورات جامعة حلب،
, 2009, دار الديسرة للنشر و التوزيع, الأردف , " التسويق الإلكتروني "لزم  سمتَ أبض   -
 . 132ص
 .2004دار الحام  للنشر والتوزيع، عماف، الأردف،  التسويق الإلكتروني،لزم  طاىر نصتَ،  -
، دار الثقافة للنشر والتوزيع، عماف، الأردف، 1الطبعة التجارة الإلكترونية،لزم  عب  الحستُ الطائي، -

2010. 
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وزيع, , دار الدناىج للنشر و الت1, طإدارة التسويقف, لزمود جاسم الصمي عي, ردينة عثماف يوس-
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 .2015معي، الإسكن رية، مصر، ، دار التعليم الجا1الطبعة التجارة الإلكترونية،-الإلكتروني
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