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 مقدمة عامة 

 أ 
 

ابؼؤسسات ت ىامة أفرزتها معطيات بـتلفة أدت إلذ تعدد التحديات البٍ تواجهها العابؼي برولا قتصادمالايعرؼ 
التحديات إف ىذه  ،ابؼضطربةابؼنافسة الشديدة ك التوسع في الأسواؽ العابؼية ك ظركؼ البيئة الاقتصادية   أبرزىا

سوؼ تنجح فقط  إذ ابؼتغبّةالبٍ تواجو ابؼؤسسات اليوـ كالبٍ دكف شك سوؼ يكوف أداؤىا حساسا بذاه البيئة 
التقليل من التهديدات البٍ  القادرة علىتلك ابؼؤسسات الاكثر قدرة على التكيف ك الاكثر إستفادة من الفرص ك 

 .تواجهها
إف حدة ابؼنافسة كظهور حالة عدـ اليقبْ ادخلت ابؼؤسسات حتمية التنافسية العابؼية، اف تكوف قادرا على 

ي أبرز التحديات البٍ تواجو ابؼؤسسات لذلك لا بد من الاختلاؼ عن الاخرين ى ابؼنافسة مع بضاية نفسك
كذلك بالبحث ابؼستمر عن التميز ك برديد اسبَاتيجيات تعتمد على إنتاج ك استغلاؿ الفرص ، ك اسبَاتيجيات 

ضمن الطريق تؤدم إلذ ابلفاض عوامل الإنتاج ك الاستعداد الدائم لتقلبات الطلب ك ىجمات ابؼنافسبْ كبذلك ت
 الذم يضمن بؽا الاستمرارية ك البقاء .

إف ظهور تكنولوجيا ابؼعلومات ك تطورىا في السنوات الأخبّة أدل على برولات عميقة ك خلق أبماط جديدة 
للاستهلاؾ ك الشراء ،حيث برولت الوظائف التسويقية إلذ مفهوـ جديد أكثر فاعلية مع التكنولوجيا الرقمية ك 

ر الانبَنت ك اتساع استخدامها عبر بـتلف ابكاء العالد برزت مفاىيم جديدة كالتسويق الإلكبَكني خاصة مع انتشا
 .ك التجارة الإلكبَكنية ك الاعماؿ الإلكبَكنية

ك يعتمد التسويق الإلكبَكني  بصفة كببّة على إمكانيات شبكة الانبَنت ك الذم ساعدت في انتشاره عبر العالد 
سيس الألاؼ من  الشركات ابؼتخصصة في التسويق الإلكبَكني ك ذلك لابلفاض تكلفتو    بسرعة مذىلة إذ تم تأ

ك ازدياد قدرتو على بزطي ابغواجز ك ابؼسافات ك الوصوؿ إلذ أكبر عدد من العملاء ك الأسواؽ البعيدة فهو يوفر 
يئة الاعماؿ أصبحت بـتلفة إمكانيات لا نهائية لعرض السلع ك ابػدمات دكف التقيد بالزماف ك ابؼكاف ك لأف ب

جدا ك اكثر تعقيدا بفا كانت بابؼاضي ،أصبحت ابؼؤسسات تعمل جاىدة بؼواكبة ىذه التغبّات ك التكيف معها 
لأجل مواجهة ابؼنافسة ك البٍ تتطلب استخداـ اسبَاتيجيات تسويقية بسكن ابؼؤسسة من برقيق بسيز تنافسي من 

لعملاء لرفع قيمة عوائدىا كأرباحها ك برقيق رضاىم من خلاؿ تقدنً أكبر عدد بفكن من اإلذ خلاؿ  الوصوؿ 
 .ك تعزز قدرات التنافسية للمؤسسة ك تقوم بها مركزىا التنافسي  احتياجاتهممنتجات ك خدمات تنافسية تلبى 

نفس  فالبرغم من مزايا التسويق الالكبَكني ك ما يقدمو من تسهيلات للمؤسسة ك الزبائن على حد سواء فإنو في
الوقت يشكل برديا اماـ ابؼؤسسات البٍ أصبحت أماـ زبائن أكثر تطلبا ك انفتاحا ك اقل كفاءا للعلامات        

ك ابؼنتجات، كفي ظل ابؼنافسة الشديدة في العالد الرقمي ك في ظل اقتصاد السوؽ ك انفتاح الأسواؽ أصبحت 
ارعة في بؾاؿ التسويق ك التميز حبٌ تتمكن من الصمود في ابؼؤسسة ابعزائرية اليوـ ملزمة بدواكبة التطورات ابؼتس

 كجو ابؼنافسة.



 مقدمة عامة 

 ب 
 

ك نظرا بؼا يكتسيو ابؼزيج التسويقي الإلكبَكني من أبنية بالغة في العملية التسويقية إذ يعتبر الوسيط ببْ ابؼؤسسة    
فسية ،لذلك ك من خلاؿ ىذا ك عملاءىا ك العامل الرئيسي في برقيق الأداء التنافسي ك ابغصوؿ على ابؼيزة التنا

البحث سنحاكؿ إبراز  دكر التسويق الإلكبَكني من خلاؿ أبعاده ابؼختلفة في برقيق ابؼيزة التنافسية للمؤسسة      
 ك ذلك  بطرح الإشكالية التالية:

 .إشكالية البحث:1

في  ابعزائر اتصالاتبؼؤسسة تدكر إشكالية الدراسة حوؿ مدل مسابنة التسويق الإلكبَكني في برقيق ميزة تنافسية 
 كمؤسسة اتصالاتأصبحت ابؼؤسسات الاقتصادية بصفة عامة  التنافسية إذبغدة ظاىرة  كذلك نظرا تيارتكلاية 

 .ابعزائر بصفة خاصة تعرؼ صعوبات برد من حصصها السوقية ك تهد د بقاءىا ك استمرارىا
 صياغة الإشكالية كالاتي: كعليو بيكن

 يق الإلكتروني في تحسنٌ تنافسية مؤسسة اتصالات الجزائر لولاية تيارت؟ما مدى مساهمة التسو 
 ك تتفرع من السؤاؿ الرئيسي التساؤلات الفرعية التالية:

 ما مدل تطبيق التسويق الإلكبَكني داخل مؤسسة اتصالات ابعزائر لولاية تيارت -
 ما ىي أبعاد ابؼيزة التنافسية داخل ابؼؤسسة ك ما ىي مصادرىا. -
 ما أبنية ك دكر عناصر ابؼزيج التسويقي الإلكبَكني داخل مؤسسة اتصالات ابعزائر في برقيق ابؼيزة التنافسية من -

 ك جهة نظر العاملبْ  في مؤسسة اتصالات ابعزائر لولاية تيارت.
 فرضيات الدراسة:.2

بؼؤسسة  التنافسية ابؼيزة كبرسبْ التسويق الالكبَكني ببْ الارتباطية العلاقة في :كتتمثل 1الفرضية الرئيسية
 :التالر الشكل كتأخذ اتصالات ابعزائر لولاية  تيارت،

:H0 الدلالة مستول عند احصائية دلالة ذات ارتباطية علاقة توجد لا  α≤0,05  في للتسويق الالكبَكني 
 لولاية تيارت ابعزائر اتصالات بدؤسسة التنافسية ابؼيزة برسبْ
H1 :الدلالة مستول عند احصائية دلالة ذات ارتباطية علاقة توجد  α≤0,05  برسبْ في كبَكنيلللتسويق الا 

 لولاية تيارت ابعزائر اتصالات بدؤسسة التنافسية ابؼيزة
 كتتفرع من ىذه الفرضية الفرضيات ابعزئية التالية:-

: H0ك التسعبّ الالكبَكني ك البَكيج  ابػدمة الالكبَكنية ( من لكل احصائية دلالة ذات ارتباطية علاقة توجد لا
الالكبَكني ك التوزيع الالكبَكني ك امن ابؼعلومات ك المجتمعات الافبَاضية ك خدمة العملاء ك ابؼوقع الالكبَكني ك 

 ابػصوصية ك التخصيص) في برسبْ ابؼيزة التنافسية بؼؤسسة اتصالات ابعزائر لولاية تيارت
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H1: ابػدمة الالكبَكنية ك التسعبّ الالكبَكني ك البَكيج  ( من لكل احصائية دلالة ذات ارتباطية علاقة توجد
الالكبَكني ك التوزيع الالكبَكني ك امن ابؼعلومات ك المجتمعات الافبَاضية ك خدمة العملاء ك ابؼوقع الالكبَكني ك 

 ابػصوصية ك التخصيص) في برسبْ ابؼيزة التنافسية بؼؤسسة اتصالات ابعزائر لولاية تيارت
لدؤسسة اتصالات الجزائر  التنافسية الديزة تحسنٌ في التسويق الالكتروني أثر في : وتتمثل2الفرضية الرئيسية

 لولاية تيارت
 :التالر بالشكل كتصاغ
H0 الدلالة مستول عند احصائية دلالة ذك أثر يوجد لا α≤0,05   ابؼيزة برسبْ للتسويق الالكبَكني على 

 ابعزائر لولاية تيارت اتصالات مؤسسة في التنافسية
H1 الدلالة  مستول عند احصائية دلالة ذك أثر يوجدα≤0,05  ابؼيزة برسبْ على) للتسويق الالكبَكني 

 ابعزائر لولاية تيارت اتصالات مؤسسة في التنافسية
 :كتتفرع من ىذه الفرضية الفرضيات ابعزئية التالية

0 H ابػدمة الالكبَكنية ك التسعبّ الالكبَكني ك البَكيج الالكبَكني ك  ( من لكل احصائية دلالة ذك أثر يوجد لا
التوزيع الالكبَكني ك امن ابؼعلومات ك المجتمعات الافبَاضية ك خدمة العملاء ك ابؼوقع الالكبَكني ك ابػصوصية ك 

 بؼؤسسة اتصالات ابعزائر لولاية تيارت ابؼيزة التنافسية برسبْ في ) التخصيص
1 H ابػدمة الالكبَكنية ك التسعبّ الالكبَكني ك البَكيج الالكبَكني ك  ( من لكل احصائية دلالة ذك أثر يوجد

التوزيع الالكبَكني ك امن ابؼعلومات ك المجتمعات الافبَاضية ك خدمة العملاء ك ابؼوقع الالكبَكني ك ابػصوصية ك 
 يارت.اتصالات ابعزائر لولاية ت ابؼيزة التنافسية برسبْ في ) التخصيص

 ،التعليمي ابؼستول السن، ابعنس،( الدبيوغرافية  للمتغبّات تبعا التنافسية ابؼيزة تستجيب :03الرئيسية الفرضية
 لولاية تيارت. ابعزائر اتصالات مؤسسة لدل ) ابؼهنية ،الوظيفة ابػبرة

ابؽامة البٍ شغلت اىتماـ  يعتبر موضوع ابؼيزة التنافسية ك التسويق الإلكبَكني أحد ابؼواضيع .أهمية الدراسة:3
الباحثبْ ك ابؼهتمبْ في بؾاؿ الإدارة ك التسويق خاصة مع ارتفاع كتبّة ابؼنافسة ك حدكث نقلة نوعية في بؾاؿ 
التكنولوجيات ابغديثة ك حرية التجارة العابؼية ، فقد ارتبطت ابؼزايا التنافسية بقدرة ابؼؤسسات على استغلاؿ ىذه 

أعمابؽا ك أنشطتها التسويقية ك يعتبر التسويق الإلكبَكني الوظيفة أكثر احتكاكا بالزبائن  التكنولوجيات في بفارسة
ك تواصلا معهم بفا ينعكس ابهابا على الأداء التسويقي للمؤسسة ك الأداء الكلي ،لذلك جاء ىذا البحث 

ئرية ك مدل برقيقو للميزة لتسليط الضوء على كاقع استخداـ التسويق الإلكبَكني في ابؼؤسسة الاقتصادية ابعزا
 التنافسية للمؤسسة.

 برقيق بصلة من الأىداؼ نذكر منها: تهدؼ ىذه الدراسة إلذ.أىداف الدراسة 4
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 كابؼيزة بؼفاىيم التسويق الإلكبَكني ك بـتلف أبعاده ك خصائصو ك كذلك مفهوـ التنافسية النظرم التأصيل-
 .كأنواعها مصادرىا كمؤشراتها كبـتلف التنافسية

 .العلاقة ببْ التسويق الإلكبَكني ك برقيق ابؼيزة التنافسية داخل ابؼؤسسة بؿل الدراسة اختبار-
 .دراسة الأثر التسويق الإلكبَكني بأبعاده في برقيق أبعاد ابؼيزة التنافسية داخل ابؼؤسسة بؿل الدراسة-
في برقيق اسبَاتيجية لتحقيق ابؼيزة  الوصوؿ الذ بؾموعة من النتائج البٍ تدعم فاعلية التسويق الإلكبَكني  -

 التنافسية .
 كافة يستعرض كالذم: اعتمدت ىذه الدراسة على ابؼنهج الوصفي التحليلي .الدنهج الدتبع في الدراسة 5

 كتفسبّىا برليلها ثم كتصنيفها كترتيبها كالبيانات ابؼعلومات بذميع على يقوـ كالذم النظرية، كالافكار ابؼفاىيم
 كابؼقابلات الاستبياف خلاؿ من ابؼعلومات بصع في التحليلي الاحصائي ابؼنهج استخداـ كمع بينها، الربط كبؿاكلة
 في الاحصائية البيانات برليل حزمة ببرنامج للاستعانة احصائيا معابعتها ثم الدراسة بؿل ابؼؤسسات في ابؼباشرة

 SPSS الاجتماعية العلوـ
 .الدراسات السابقة6

أثر تقنيات التسويق الإلكتروني في تحسنٌ فعالية التواصل مع العملاء،أطروحة  (2015)سليمان،سام عدنان 
ىدفت ىذه الدراسة ىو بؿاكلة للربط ببْ ، تصاد،جامعة دمشق سورياقدكتوراة في إدارة الاعمال، كلية الا

) ITكببْ تقانة ابؼعلومات( الفكر التسويق ابؼعاصر الذم يعتبر العميل بؿور لكافة ابؼمارسات التسويقية،
حيث يسعى البحث لكشف .كالتكنولوجيا الرقمية كأدكاتها في خدمة التسويق ضمن مفهوـ التسويق الالكبَكني

العلاقات الارتباطية كالتأثبّية ببْ عملية الاستخداـ الأمثل كابؼتقن للتكنولوجيا الرقمية كأدكاتها التواصلية مع 
العميل الكبَكنيا، الإحساس بالأماف في التعامل  كبَكني) متمثلة :بالتوجو ابعيد بكوالعملاء (تقنيات التسويق الال

في -الشخصنة–الالكبَكني، كفاءة الرد على العميل الكبَكنيا، سهولة الاتصاؿ الالكبَكني، درجة التشخيص
،كاعتمد  بذاكب، مواظبة) العميل بدراحلو الثلاث (تقبل، التعامل الالكبَكني، كببْ فعالية التواصل الالكبَكني مع

 282 الباحث على ابؼنهج الوصفي بأسلوب برليلي، كاستخدـ الاستبياف كأداة رئيسية على عينة مكونة من
يتأثر  أىم النتائج البٍ توصل اليها البحث: مفردة من عملاء ابؼوقع الالكبَكني بؼؤسسة الطبّاف العربية السورية.

كني بابعهود البٍ تقوـ بها ابؼنظمة للتوجو ابعيد بكو العميل على موقعها تقبل العميل لعميلة التواصل الالكبَ 
الالكبَكني لد يظهر أم ارتباط لأم متغبّ من ابؼتغبّات ابؼستقلة البٍ تناكبؽا الباحث مع فعالية التواصل  

عامل الالكبَكني تأثر إجابات ابؼبحوثبْ حوؿ بؿور الإحساس بالأماف في الت ابؼواظبة كمتغبّ تابع،–الإلكبَكني
–حوؿ بؿور التواصل الالكبَكني تؤثر درجة التعليم في الاختلاؼ بإجابات ابؼبحوثبْ باختلاؼ الفئات العمرية،

 .التقبل
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التسويق الالكتروني و دوره في تحقيق الدزايا التنافسية للمؤسسة : دراسة حالة  (2016)مساعد، العياشي-
كلية العلوم الاقتصادية و التجارية و علوم فلاحة و التنمية الريفية وكالة الدسيلة رسالة ماجسيتر  بنك ال

لتعرؼ على طبيعة العلاقة ببْ التسويق الإلكبَكني كابؼيزة التنافسية؛ اكمن اىداؼ الدراسة  التسينً جامعة الجزائر.
الكفاءة كابعودة كالتحديث كالإستجابة (إضافة الذ العلاقة ببْ التسويق الإلكبَكني كأبعاد ابؼيزة التنافسية بفثلة في 

يفية بولاية ابؼسيلة،عن طريق للزبوف) كذلك على مستول ابؼؤسسة ابؼصرفية كالبٍ بسثلت في بنك الفلاحة كالتنمية الر 
فرد من مسبّين كزبائن كمن اىم نتائج الدراسة كجود علاقة خطية طردية قوية ببْ التسويق   68العينة القصدية ؿ 

كجود علاقة طردية قوية ببْ التسويق الإلكبَكني  .الإلكبَكني كابؼيزة التنافسية في ابؼؤسسة ابؼصرفية بؿل الدراسة
كجود علاقة طردية قوية ببْ التسويق الإلكبَكني كالتحديث في ابؼؤسسة  .صرفية بؿل الدراسةككفاءة ابؼؤسسة ابؼ

 .كجود علاقة طردية قوية ببْ التسويق الإلكبَكني كابعودة في ابؼؤسسة ابؼصرفية بؿل الدراسة .ابؼصرفية بؿل الدراسة
عدـ  .دل ابؼؤسسة ابؼصرفية بؿل الدراسةكجود علاقة طردية قوية ببْ التسويق الإلكبَكني كالاستجابة للزبوف ل

عدـ كجود  .كجود فركؽ دالة ببْ تقييم ابؼسبّين كالزبائن للتسويق الإلكبَكني في ابؼؤسسة ابؼصرفية بؿل الدراسة
عدـ كجود فركؽ ببْ  .فركؽ دالة ببْ تقييم ابؼسبّين كالزبائن للميزة التنافسية في ابؼؤسسة ابؼصرفية بؿل الدراسة

 .يزة التنافسية في ابؼؤسسة ابؼصرفية بؿل الدراسةأبعاد ابؼ
دور التسويق الإلكتروني في تحقيق الديزة  (2022) سليم برشيد عبد القادر منى عبد الله محمد بن نمشو،-

ىدؼ . لبنان–المجلة الدولية للعلوم الإنسانية و الاجتماعية  مقال التنافسية في شركات الاتصالات السعودية 
 التعرؼ على دكر التسويق الإلكبَكني في برقيق ابؼيزة التنافسية في شركة الاتصالات السعوديةالبحث إلذ 

(STC) كقد استخدـ البحث ابؼنهج الوصفي التحليلي، كاعتمد على الاستبانة كأداة بعمع البيانات، كابؼكونة ،
في فركع مدينة  (STC) فقرة، ككاف بؾتمع البحث عبارة عن موظفي شركة الاتصالات السعودية (30)من 

موظفنا، كتوصل البحث إلذ عدة نتائج؛ أبنها:  (145)(الرياض، أبها، بقراف)، اختبّ منهم عينة عشوائية عددىا 
قد جاء بدرجة   (STC) أف دكر التسويق الإلكبَكني في برقيق ابؼيزة التنافسية في شركة الاتصالات السعودية

)، كبابكراؼ معيارم بلغ 81.2ة موافقة (موافق)، كبوزف نسبي بلغ ()، بدرج4.06كببّة، بدتوسط عاـ يساكم (
). كقد أشارت النتائج إلذ كجود فركؽ ذات دلالة إحصائية ببْ التسويق الإلكبَكني في شركة الاتصالات 1.06(

 في استجابات عينة الدراسة كببْ ابؼيزة التنافسية، كعدـ كجود فركؽ ذات دلالة إحصائية  (STC)السعودية 
حوؿ دكر التسويق الإلكبَكني تعزل للمتغبّات الدبيوغرافية (ابعنس، العمر، ابػبرة في الوظيفة، ابؼستول التعليمي، 
ابؼستول الوظيفي)، كعدـ كجود فركؽ ذات دلالة إحصائية في استجابات عينة الدراسة حوؿ برقيق ابؼيزة التنافسية 

برة في الوظيفة، ابؼستول التعليمي، ابؼستول الوظيفي)، كقدـ تعزل للمتغبّات الدبيوغرافية (ابعنس، العمر، ابػ
البحث بؾموعة من التوصيات؛ من أبنها: ضركرة التأكيد على أبنية دكر التسويق الإلكبَكني بفثلان بعناصر ابؼزيج 

https://dspace.univ-alger3.dz/jspui/browse?type=author&value=%D9%85%D8%B3%D8%A7%D8%B9%D8%AF%D8%8C+%D8%A7%D9%84%D8%B9%D9%8A%D8%A7%D8%B4%D9%8A
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حقيق ابؼيزة التسويقي الإلكبَكني (ابػدمة ابؼقدمة، السعر، البَكيج، التوزيع)، كمواكبة التطورات التكنولوجية لت
 .التنافسية، كأف تقوـ الشركة بتطوير موقعها الإلكبَكني لكي يسهل على العميل الوصوؿ إلذ ابػدمة ابؼطلوبة

كلية العلوم الاقتصادية   التسويق الالكتروني في الجزائر واقع و افاق  أطروحة دكتوراه (2015)ليلى مطالي-
ت الدراسة إلذ التعرؼ على التسويق الإلكبَكني  مع التأكيد ىدف  و التجارية و علوم التسينً جامعة الجزائر.

على اىم الأدكات التسويقية ابؼتاحة للمؤسسات للإستفادة منو ك كذا التعرؼ على دكر الانبَنت في عمليات 
كما تضمن البحث صورة عن قطاع تكنولوجيا ابؼعلومات في تسويق ابؼنتجات ك بسييزىا عن ابؼنتجات ابؼنافسة ،

ئر ك كذا التعرؼ على مدل إستعداد الافراد للتسويق عبر الانبَنيت تم استخداـ ابؼنهج الوصفي التحليلي في ابعزا
منهج ددراسة حالة حيث تم تصميم استبياف الكبَكني موجو بؼستخدمبْ الانبَنيت في ابعزائر  الدراسة بالإضافة إلذ

الفرد ابعزائرم بشكل عاـ لتببِ التسوؽ عبر الانبَنيت   لذ بصلة من النتائج أبنها عدـ إستعدادت الدراسة إك توصل
،كما انو لا يوجد تأثبّ كما تعتبر إنعداـ الثقة في ىذا النوع من ابؼعاملات من أىم العوائق البٌ بروؿ دكف ذلك 

لوظيفة للعوامل للدبيوغرافية على ابزاذ قرار الشراء عبر الانبَنت بإستثناء الوظيفة ،حيث أظهرت الدراسة تأثبّ ا
من أكثر فئات ك التجار  فئة الطلبة  على ابذاىات الأفراد بكو استخداـ التسويق الإلكبَكني ،كما تشبّ النتائج أف

،كما أظهرت الدراسة بصلة من العوامل البٍ تؤثر على قياـ الأفراد لاستخداـ الانبَنيت في التسوؽ ابذاىاالمجتمع 
تنوع ابؼنتجات ابؼعركضة ،سهولة استخداـ ابؼوقع، بالإضافة إلذ عوامل بالشراء من موقع بذارم معبْ ،من أبنها 

 أخرل كإبلفاض أسعار العلامة كعلامة ابؼنتجات.
(أثر التجارة الإلكترونية على تننافسية الدؤسسة مقال في لرلة الاقتصاد الصناعي 2017جماني مسعود)-

 رة الالكبَكنية في برسبْ تنافسية ابؼؤسسة،ىدفت ىذه الدراسة إلذ التعرؼ على أثر التجا .جامعة باتنة
 من منطلق أف التجارة الالكبَكنية أصبحت عاملا مهما في بمو اقتصاديات الدكؿ كتعزيز بذارتها

ابػارجية، كغدت كسيلة مهمة في زيادة القدرة التنافسية كلتحقيق الغرض من الدراسة تم استخداـ استبياف بعمع 
 .الإلكبَكنية  تجارةللبحث ابؼتعلقة بالأثر الإبهابي لالدراسة، اختبار فرضية ا ك سيتم من خلاؿ ىذه البيانات

عينة بطريقة احتمالية، كبالتالر فهي الكقد اختبّت  تتكوف العينة من بؾموعة من الوكالات السياحية بولاية باتنة،
ائرم ك من بينها ابػاصة ك ة ابعز حعينة عرضية، تتكوف من بؾموعة من الوكالات السياحية منتمية لقطاع السيا

ك مفردة ، ك توصلت الدراسة  بعد ابؼعابعة الإحصائية الذ بؾموعة من النتائج  11ابغكومية تتكوف في بؾملها من 
إف ابؼواقع الالكبَكنية بسكن من عرض خدمات، كبالتالر فتح سوؽ جديدة بؽذه الوكالات السياحية كقطاع كىي :

يسهل  لاف الدفع الإلكبَكني احيةيرفي كىذا ما يعود بالسلب على الوكالات السعدـ تطور النظاـ ابؼص،السياحة 
م ىتسا لكبَكنيةالعملية ك يقلل التكاليف ، اف شبكة الانبَنت تساىم في تركيج مبيعات ابؼؤسسة، اف التجارة الإ
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ابؼقدمة من طرؼ  ك بؽا أثر في بذسبْ جودة ابػدماتالسياحية ، للوكالاتفي رفع كفاءة العملية الإنتاجية 
 الوكالات السياحية.

على الديزة التنافسية  الإلكترونيأثر عناصر الدزيج التسويقي ( 2019،عبد الفادر مطاي)كريمة بن شنينة-
ىدفت ىذه الدراسة  ،الدركز الجامعي تدنراست. للدراسات القانونية والاقتصادية الاجتهادللبنوك الجزائرية،لرلة 

البنوؾ  لرئيسي التالر : مدل مسابنة عناصر ابؼزيج التسويقي الالكبَكني في اكتسابالاجابة على التساؤؿ ا
اسة حالة في بنك الفلاحة ك ابعزائرية بؼيزة تنافسية قادرة من خلابؽا على الإستمرارية ك تنويع منتجاتها من خلاؿ در 

       التسويقي الإلكبَكني ابؼصرفي ابؼتمثلة فيجراء دراسة ميدانية للتعرؼ على أثر عناصر ابؼزيج إتم ،ك ةالتنمية الريفي
( ابؼنتج ابؼصرفي الإلكبَكني،التوزيع ابؼصرفي الإلكبَكني،البَكيج ابؼصرفي الإلكبَكني،التسعبّ ابؼصرفي الإلكبَكني،العنصر 

العملاء) صرفية،ابػصوصية،خدمات دعم ت،ابؼالبشرم،عمليات تقدنً ابػدمة ابؼصرفية ،البيئة ابؼادية،أمن ابؼعلوما
 ككالة عبْ–بؼوظفي بنك الفلاحة كالتنمية الريفية على ابؼيزة التنافسية للبنوؾ ابعزائرية من خلاؿ اجراء استقصاء

مفردة ك من نتائج الدراسة ىناؾ العديد من ابؼؤشرات البٍ تدؿ على  30الدفلى من خلاؿ توزيع استبياف على 
ملاء، توسيع حصتو السوقية، تقدنً خدماتو بجودة عالية، إضافة إلذ برقيق البنك للميزة التنافسية كمنها كسب  الع

بنك  موقع الكبَكني معركؼ لكافة عملائو للك ، في تقدنً خدماتو ابؼصرفية ابؼنخفضة ك السرعة العالية التكاليف
ني بنسبة يعتمد البنك في البَكيج بؼنتجاتو على الإعلاف الالكبَك ،كيقدـ خدماتو ابؼتطورة عبر شبكة الانبَنت

كىي من أىم عناصر ابؼزيج البَكبهي الإلكبَكني،يعتمد  البنك   21.9ك على الدعاية الإلكبَكنية ب  51.9%
تلتزـ الإدارة العليا  %33.3ك أجهزة الصراؼ الالر بنسبة  %44في توزيع منتجاتو على ابؽاتف النقاؿ بنسبة 

 لاء.رات اللازمة بؼلائمة احتياجات العماللبنك بتكوين ابؼه
Kin   Meng, Sam(2013) Measuring E-Marketing Mix Elements for Online  

  )   Business قياس عناصر ابؼزيج التسويقي الإلكبَكني للأعماؿ التجارية عبر الإنبَنت(
 International Journal of E-Entrepreneurship and Innovation 

أبنية كل أداة من أدكات التسويق الإلكبَكني كعلاقتها بعنصر ابؼزيج التسويقي يقوـ ىذا البحث على برليل 
علاكة على ذلك، يتم برديد الدرجة ابؼركبة لكل عنصر من عناصر ابؼزيج التسويقي  .الإلكبَكني الداعم بؽا

معادلة قياس عناصر ابؼزيج التسويقي الإلكبَكني على بيكن تطبيق  الإلكبَكني ك ذلك من خلاؿ معادلة رياضية 
تقوـ دراسة ابغالة بدقارنة درجات عناصر مزيج التسويق  ،دراسة حالة تتضمن شركتبْ كبنيتبْ (الشركة أ ك ب)

ب) أكزاف أدكات التسويق الإلكبَكني  الإلكبَكني برت افبَاضبْ: أ) أكزاف أدكات التسويق الإلكبَكني بـتلفة ؛
شبّ نتائج قياس عناصر ابؼزيج التسويقي الإلكبَكني إلذ أنو بيكن أف بودث فرقان كببّان إذا تم بذاىل ت ،ةمتساكي

https://www.researchgate.net/journal/International-Journal-of-E-Entrepreneurship-and-Innovation-1947-8593?_tp=eyJjb250ZXh0Ijp7ImZpcnN0UGFnZSI6InB1YmxpY2F0aW9uIiwicGFnZSI6InB1YmxpY2F0aW9uIn19
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كنتيجة لذلك فإف الأكزاف النسبية للمزيج التسويقي الإلكبَكني تلعب  الأكزاف النسبية لأدكات التسويق الإلكبَكني
 .دكران ىامان في قياس عناصر ابؼزيج التسويقي الإلكبَكني

ما بييز ىذه الدراسة اف الدراسة طبقت على مؤسسة اتصالات ابعزائر *ما يميز ىذه الدراسة عن باقي الدراسات:
ف ىذه الدراسة بزتلف عن ىذه الدراسات في تطبيق أبعاد التسويق الإلكبَكني ابؼتمثلة في ابؼزيج ألولاية تيارت ك 

  ) P4(  أك ابؼزيج التسويقي التقليدم القدنً   )7Pالتسويقي () بدؿ ابؼزيج 10Pالتسويقي الإلكبَكني ابغديث (
كىي  (ابػدمة الإلكبَكنية،التسعبّ الإلكبَكني  البَكيج الإلكبَكني،التوزيع الإلكبَكني،أمن ابؼعلومات،المجتمعات 

 الإفبَاضية،خدمة العملاء،ابؼوقع الإلكبَكني،ابػصوصية،التخصيص) 
 البٍ كالعلاقة ابؼطركحة الاشكالية مضموف على بناء الدراسة بموذج اقبَاح تم :نهدراسة انفرضي اننمىذج .7

 كابؼيزة التسويقي الالكبَكني ابؼزيج بعناصر التسويق الإلكبَكني كابؼعبر عنو كبنا ألا الأساسيبْ ببْ ابؼتغبّين تربط
التابع  كابؼتغبّ كعناصره الإلكبَكنيالتسويق  في ابؼتمثل ابؼستقل ابؼتغبّ يتضمن فرضي بموذج تم بناء التنافسية،

 :التالر الشكل يوضحو كالذم التنافسية ابؼيزة في كابؼتمثل
 ( نموذج الدراسة   1.1الشكل) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 اعداد الباحثةمن الدصدر:                                           

 المتغٌر التابع المتغٌر المستمل

 الميزة التنافسية التسويق الإلكتروني

 

 الخدمة الإلكترونٌة-

 التسعٌر الإلكترونً -

 التروٌج الإلكترونً-

 التوزٌع الإلكترونً-

 من المعلوماتأ-

 المجتمعات الإفتراضٌة-

 خدمة العملاء-

 المولع الإلكترونً-

 الخصوصٌة 

 التخصٌص-

الجودة-  

التكلفة الألل-  

الكفاءة -  

المرونة-  

التمٌز-  

الإستجابة للعملاء-  
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 .حدود اندراسة8

 بعض توزيع تم كما تيارت، بولاية ابعزائر اتصالات مؤسسة في ىذه الدراسة أجريت حيث :الدكانية الحدود
 .تيارت لولاية ابعزائر اتصالات على موظفي الاستبياف استمارات

 2023أكت شهر أكاخر غاية الذ 2023شهر جواف   ابؼيدانية بداية امتدت الدراسة حيث :الزمانية الحدود -
 اللازمة كالبيانات ابؼعلومات برصيل بهدؼ بصعها تم كبعد ، ابؼؤسسة بؼوظفيت الاستبيانا استمارات توزيع تم ذإ 

ك كانت صعوبات الدراسة  فيما بىص ابعانب ابؼيداني عدـ اسبَجاع كافة الإستمارات ك امتناع بعض .للدراسة
الأسئلة ابؼيدانية بدافع التحفظ ك السرية كعدـ كجود كقت للإجابة على أسئلة ابؼوظفبْ التعاكف في الإجابة على 

 الاستبياف.
 :الدراسة موضوع اختيار دوافع .9

 :موضوعية الدوافع
حداثة موضوع التسويق الإلكبَكني كاعتباره بؾاؿ اىتماـ ابؼؤسسات كقفزة نوعية في تطوير الوظيفة التسويقية من -

 أجل برسبْ الأداء ك كسب مزايا تنافسية 
دراسات في موضوع التسويق الالكبَكني ك ابؼيزة التنافسية  تعتبر معتبرة ك بالتالر يعتبر ىذا البحث إضافة الذ  -

 كادبيي البحث الأ
 :الذاتية الدوافع

 اىتماـ شخصي بدوضوع التسويق الإلكبَكني ك دراسة مدل برقيقو بؼوضوع التميز للمؤسسة ابعزائرية .-
 :الدراسة صعوبات.10

من أىم صعوبات الدراسة ىو حداثة موضوعي التسويق الإلكبَكني ك ابؼيزة التنافسية ك ككجود مراجع قليلة خاصة 
ابؼوضوعبْ معا ،صعوبة إبهاد ابؼؤسسات البٍ يتبلور فيها موضوع التسويق الإلكبَكني في ابؼؤسسات البٍ تربط 
 ابعزائرية .

 :الدراسة ىيكل ..11
 :البحث إلذ اربع فصوؿ كالاتي تقسيم تم لقد ابؼقبَحة الاشكالية كبؼعابعة الدراسة، كفرضيات اىداؼ ضوء في

حيث قمنا بالتطرؽ الذ ابؼفاىيم البٍ بؽا علاقة الإطار الدفاىيمي للتسويق الإلكتروني   تناكلنا فيوالفصل الأول 
بالتسويق الإلكبَكني اذ تطرقنا بؼفاىيم لكل من التسويق ك الانبَنت ك التجارة الإلكبَكنية ك التسويق الإلكبَكني  

 كتم تقسيمو الذ ثلاث مباحث كالأتي:
 التسويق مفاىيم أساسية حول الدبحث الأول:

 الدبحث الثاني: الانترنت ، التجارة الالكترونية و التسويق الالكتروني
 الدبحث الثالث: الدزيج التسويقي الالكتروني.
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اذ تطرقنا بؼفهوـ التنافسية ك ابؼيزة التنافسية ك كتم تقسيمو الذ الإطار الدفاىيمي للتنافسية  تناكلنا فيوالفصل الثاني 
 ثلاث مباحث كالأتي:

 مفهوم التنافسية ومؤشرات قياسها ابؼبحث الأكؿ:
 مفهوم الديزة التنافسية،أنواعها،مصادرىاابؼبحث الثاني:

 أبعاد الديزة التنافسية ابؼبحث الثالث:
كتم تقسيمو الذ  الى التسويق الالكتروني كمصدر لتحقيق الديزة التنافسية في الدؤسسةتطرقنا فيو الفصل الثالث 

 :ثلاث مباحث كالأتي
 بيئة الدؤسسة و ملامح بيئة الاعمال الدعاصرة ابؼبحث الأكؿ:
 الاستراتيجيات التنافسية و قوى التنافس ابؼبحث الثاني:

 دور التسويق الالكتروني في تحقيق الديزة التنافسية. ابؼبحث الثالث :
 دور التسويق الإلكتروني في تحسنٌ الديزة التنافسية في مؤسسة اتصالات الجزائر تناكلنا فيو الفصل الرابع

التسويق  كاقع الذ التطرؽ خلاؿ التطبيقي،من ابؼيداف على النظرم ابعانب لإسقاط ابؼيدانية للدراسة خصص
 كتطور نشأة ابراز كمع التنافسية ، ابؼيزة برقيق على ثرهأك  تيارت بولاية ابعزائر اتصالات مؤسسات في الإلكبَكني 

 ثم .النتائج كمناقشة الفرضيات اختبار خلاؿ من ابؼتغبّين ببْ العلاقة دراسة كاخبّا ابعزائر، في الاتصالات قطاع
 كتم تقسيمو الذ ثلاث مباحث كالأتي: ..كاقبَاحات توصيات كتقدنً عامة بخابسة ىذا بحثنا بلتم
 ابعزائر في الاتصالات لقطاع عاـ عرض :الأول الدبحث-
 ابعزائر اتصالات بؼؤسسة التطبيقية الدراسة :الثاني الدبحث -
 كبرليلها النتائج كعرض الدراسة فرضيات اختبار :الثالث الدبحث -
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 تدهيد
كببّا في أدبيا ت الفكر التسويقي ابؼعاصر ك قد جاء ىذا   اىتماماالبٍ لاقت حد ابؼفاىيم أالتسويق الالكبَكني من يعد 

الأعماؿ ك البٍ تأثرت بدرجة كببّة بالتطور التقبِ ابؼتواصل ك العوبؼة ك شبكة الانبَنت   بيئةكنتاج طبيعي لتطور   الاىتماـ
كصوؿ ابؼنظمات إلذ ىؤلاء  ك اتصاؿالأمر الذم أثر بالتبعية  على بمط الطلب ك درجو تنوع حاجات العملاء ك أساليب 

ظهور أبماط جديدة للاستهلاؾ ك الشراء لا . فبظهور الانبَنت حصلت برولات عميقة في أساليب الاتصاؿ ك العملاء
سيما بركز مفاىيم جديدة مثل التجارة الالكبَكنية ك باعتبار اف التسويق الالكبَكني جزء من عملية التجارة الالكبَكنية 

ك في بؾاؿ فالتسويق الإلكبَكني يلعب دكرا ىاما في تطوير التجارة الالكبَكنية باعتباره أداة تفاعل ببْ ابؼؤسسة ك ابؼستهل
بيع ابؼنتجات ك البحث ك الشراء ك غبّىا من الوظائف البٍ تقوـ عليها ابؼعاملات التجارية ك نظرا لارتباط ىذه ابؼفاىيم 

 مع بعضها البعض قمنا بتقسيم الفصل الر الاتي:
 مفاىيم أساسية حول التسويق الدبحث الأول:
 تسويق الالكترونيو ال الالكترونية التجارة ، الانترنت الدبحث الثاني:

 الدزيج التسويقي الالكتروني. الدبحث الثالث:
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 مفاىيم أساسية حول التسويق:  الدبحث الأول
يعد التسويق الالكبَكني من احد ابؼفاىيم الأساسية ابؼعاصرة الذم استطاع كخلاؿ السنوات القليلة ابؼاضية من الألفية 

العصر ابغالر ابغالية من أف يقفز بدجمل ابعهود كالأعماؿ التسويقية كبدختلف الأنشطة إلذ ابذاىات معاصرة تتماشى مع 
الأدكات كالوسائل ابؼتطورة كالتكنولوجيا ابغديثة في تنفيذ العمليات كالأنشطة ذلك بالاستعانة بدختلف ، ك كمتغبّاتو

التسويقية خاصة فيما يتعلق بالاتصالات التسويقية كتكنولوجيا ابؼعلومات كتقدنً ابؼنتجات كإبساـ العمليات التسويقية عبر 
 .راؼ عبر تلك الوسائلكسائل متعددة ، يأتي في مقدمتها تسويق ابػدمات ابؼصرفية إلذ بـتلف الأط

كقبل التطرؽ بؼفهوـ التسويق الالكبَكني لابد اف نتطرؽ إلذ مفهوـ التسويق أكلا حبٌ نستطيع فهم ك معرفة ما ىو التسويق 
 الالكبَكني.

 الدطلب الأول: مفهوم التسويق
صاؿ ك تكنولوجيا ابغديثة    يعتبر التسويق إحدل أىم عوامل بقاح الأنشطة التجارية ك الصناعية ك مع ظهور تقنيات الات

ك ككسائل التواصل كاف لا بد بؼختلف ىذه ابؼؤسسات استغلاؿ ىذه التقنيات للوصوؿ على عدد غبّ بؿدكد من العملاء 
 ك تركيج انشطتها ك منتجاتها كمن ىنا ظهر التسويق الإلكبَكني كلكن قبل التطرؽ إلذ ماىي التسويق الإلكبَكني لا بد أف 

ليس فقط كما يدكر في أذىاف الناس اف تتم عملية البيع بنجاح اك الدعاية ك الإعلاف ك الذم التسويق  نتطرؽ بؼفهوـ
ىذين لعنصرين كلكنو أكسع بكثبّ فهو يشمل بصيع النشاطات ابؼتعلقة بتلبية رغبات الزبائن ك  لفقط  فهو بالطبع يشم
 1العملاء مع برقيق ربح.

 مفهوم التسويق: .1
تعود  بدايات التسويق إلذ  جذكر تاربىية قدبية  الذ تعود الذ معرفة الانساف بالتجارة ك عمليات التبادؿ حيث كانت تتم 

اف بداية ظهور التسويق كوظيفة متخصصة ك ىادفة للربح كاف  Druckerبدقابل نقدم اك مادم ( ابؼقايضة)..كيشبّ 
أصبح التسويق  20ك في أكائل القرف ، وم أكؿ متجر بؽا في توكيوعندما أنشأت الأسرة اليابانية ميتس  1650مند 

أما في منظمات الأعماؿ فقد ظهر أكؿ  قسم تسويق ك بحوث ،تسويق ابؼنتجات  اسميدرس في جامعة بنسلفانيا برت 
ة بدأت ابؼؤسسات الصناعية كالتجارية الأمريكية في إدراؾ أبني 1917ك منذعاـ ك curtis1911 تسويق في شركة 

 2ىذا النشاط بدجلاتو ابؼختلفة ،ك استمر ىذا الاىتماـ حبٌ الآف.
 

                                                           
1
-،كتاب ألكبَكني على ابؼوقع:09،ص2009شبايك،التسويق للجميع،شبكو ابو نواؼ ،إصدار مارس ،رؤؼ  

https://www.dawahmemo.com/download.php?id=1714 –consulte le 13/10/2019 
2
 28،ص26ص، 2009الأردف  ،عماف ، ،1ط يوسف ابغجيم، ىاشم فوزم دباس العبادم، التسويق الألكبَكني، مؤسسة الركاؽ للنشر ك التوزيع،  
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ك التكنولوجية  الاجتماعيةك  الاقتصاديةالظركؼ ابغياتية ك  اختلاؼك لقد مر مفهوـ التسويق بدراحل بـتلفة من ناحية  
 لكل ،ك بيكن حصرىا فيما يلي:

ك كاف البَكيز حوؿ ابؼنتج كليس ابؼستهلك فمعظم  الإنتاجبسيزت ىذه الفبَة بالتوجو بكو كظيفة : الإنتاجيالدفهوم  1.1-
بأذكاؽ ابؼستهلكبْ أك فهم حاجة الزبوف  اىتماـك بزفيض التكاليف كلد يكن ىناؾ  الإنتاجابؼؤسسات كاف ىدفها زيادة 

1. 
أف الأنتاج بىلق طلبو ابػاص ام اف ابؼنتجات تبيع  كقد كصف جاف باتست سام أحد الإقتصاديبْ الفرنسيبْ ىذه الفبَة

2نفسها بنفسها ام أف إىتماـ الكببّللمنظمات بالأنتاج ك ليس التسويق.  
 الدفهوم البيعي:  2.1 -
فهدؼ ابؼؤسسات في  ىذه الفبَة ىو القياـ ببيع ما ىو موجود لدل ابؼؤسسة من منتجات ، فقد إكتشفت ابؼؤسسات  

انها تنتج أكثر من حاجات الزبائن كفي نفس الوقت أصبحت ابؼنافسة حادة ك اصبح الوصوؿ إلذ الأسواؽ امر معقد 
ئن جدد ك ذلك باستخداـ أنشطة البٍ تساعد في عملية لذلك اصبح ابغل ىو تكليف ككلاء مبيعات بإبهاد أسواؽ ك زبا

البيع مثلا الإعلاف،ابؼهارات البيعية لرجاؿ البيع العاملبْ لديها، مع إعطاء  أبنية بؿدكدة جدا لرضا ابؼستهلك بعد قيامو 
 3بعملية الشراء

 .4ستهلكابؼ كرغبات بغاجات اىتمامات يعطياف لا البيعي ك الإنتاجي ابؼفهومبْ كلا أف يلاحظ
 :الدفهوم التسويقي3.1-
، يقوـ ىذا ابؼفهوـ على إنتاج ما بيكن تسويقو، 1960ظهر ىذا ابؼفهوـ بعد ابغرب العابؼية الثانية ك بداية ابػمسينيات  

ك تركز ابؼؤسسات على التسويق ابؽادؼ لإشباع الرغبات ك حسب أذكاؽ ك إمكانات ابؼستهلكبْ ابؼستهدفبْ ك ليس 
زبائن ابؼستهدفبْ ، ثم إنتاج ذلك ابؼزيج التسويقي السلعي أك على بيع ما تم إنتاجو ، أم برديد حاجات رغبات ال

ابػدمي ابؼوافق كابؼنسجم مع تلك ابغاجات ك الرغبات ك التوقعات البٍ يتم تقدبيها بناء على دراسات ك بحوث التسويق 
في عملية كضع فعليبْ   كمؤثرينىكنا ظهر دكر رجاؿ التسويق   البيئيةك بصورة منتظمة ك دكرية بؼختلف ابؼستجدات 

 5ابػطط ك البرامج القصبّة   كالطويلة الأجل في ابؼؤسسات .
 
 

                                                           
 32،ص1983 لبناف،ببّكت، النشر، ك للطباعة العربية النهضة الفتاح،التسويق،دار عبد سعيد محمد .  1

 34، ص2004محمد فريد الصحن، نبيلة عباس، مبادمء التسويق، الدارابعامعية الأسكندرية،مصر،  2
 21،ص2000ك  التوزيع ،الأردف، محمد أمبْ السيد علي، أسس التسويق، مؤسسة الوراؽ للنشر 3
 .21 ص ، 1999 مصر، ابغديث، ابعامعي ابؼكتب التسويق، السيد،مبادئ إبظاعيل 4

33-32يوسف ابغجيم، ىاشم فوزم دباس العبادم، مرجع سبق ذكره،ص
 5
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 :الاجتماعيالدفهوم التسويقي  -4.1-
التسويق  ارتبطك  ىذا ابؼفهوـ  نتيجة للانتقادات ابؼوجهة للمفهوـ السابق، ك يعتبر من ابؼفاىيم ابؼعاصرة للتسويق  ظهر

ضركرة العناية بتوفبّ حياة أفضل لكافة شرائح المجتمع مع السعي ابعاد للحفاظ ك الذم يفرض على ابؼعنيبْ بو بالمجتمع 
 برقيقستطاعة ابؼؤسسة اك السعي برقيق رغبات ابؼستهلكبْ ك تقدنً أفضل منتوجات للزبائن مع  على بيئة نقية غبّ ملوثة

فة اجتماعية عادلة ك متوازنة تقتنع من خلاؿ فلس الاجتماعيأرباح من خلاؿ مبيعاتها بواسطو تطبيقها بؼفهوـ التسويق 
 1بها كافة أطراؼ العملية ابؼتبادلة.

تعبِ السوؽ ،ك كذلك من  ك Mercatusك ىي  مشتقة من ابؼصطلح اللاتيبِ   Marketingكلمة" تسويق" 
 .2ك تعبِ ابؼتجر Marcariالكلمة اللاتينية 

بصيع أنشطة الأعماؿ البٍ توجو تدفق السلع ك ابػدمات ''أنو: 1960في عاـ  الجمعية الأمريكية للتسويقك قد عرفتو 
 3''.من ابؼنتج إلذ ابؼستهلك النهائي أك ابؼستعمل الصناعي

 ك السلع توزيع ك تركيج ك تسعبّ ك تطوير عمليات تنفيذ ك بزطيط ىو التسويق ''أنو :  1985كما عرفتو أيضا عاـ 
 4.''ابؼنشآت ك الأفراد أىداؼ برقق البٍ التبادؿ عمليات خلق بغية ابػدمات

 بل بذلك يكتفي كلا ابغاجة إشباع على يقوـ اجتماعي بشرم نشاط ىو التسويقي النشاط أف فبّل كوتلركبالنسبة ؿ  
 أف طابؼا كابؼستمر الدائم كالاستقصاء البحث على يقوـ نشاط بهعلو ما كىو تلبيتها، على كيعمل الفرد رغبات في يبحث

 5القيمة. خلق عن يبحث فهو كبالتالر .كالتطور بالتغبّ تتميز كالرغبات ابغاجات ىذه
 أىداف التسويق:.2

التسويق النتائج النهائية البٍ ترغب ابؼؤسسة بتحقيقها من خلاؿ نشاط إدارة التسويق ، ىناؾ إبصاع إف  بأىداؼيقصد 
 ىي :الربح ، النمو ، البقاء. اسبَاتيجيةطبيعتها تسعى إلذ برقيق ثلاث اىداؼ  اختلفتابؼؤسسة مهما 

 :6بالنسبة للمؤسسة-
 ىدؼ الربح: -
 
 

                                                           
1
 21 ص،2001 ، القاىرة التوزيع، ك النشر ك للطباعة قباء دار العشرين، ك ابغادم القرف التسويق حسن، اسبَاتيجيات العزيز عبد أمبْ 

 49،ص2002الأعمالػ ،كلية التجارة،جامعة الأسكندرية، مصر، إدارةعبد السلاـ أبو قحف، أساسيات التسويق، قسم     2
 .28، ص1999محمد صالح ابؼؤذف، مبادئ التسويق، مكتبة دار الثقافة، عماف، الأردف،  3
 18 ،ص 2008 الاكلذ عماف،الطبعة التوزيع، ك للنشر ابؼسبّة التطبيق،دار ك النظرية ببْ ابغديث التسويق مبادئ الشيخ، مصطفى ،حسونة الباسط عبدـ،عزا زكريا4

5
 Kotler. P et autres ,Marketing management, edition Publi -union , 10eme edition., Paris ,1997, p 40 

6
 13،15،16،ص 2015نشر،الاردف،لابؼنظومة التسويقية،دار أبؾد ل إدارة،أشرؼ خليل مصطفى 

https://www.google.dz/search?hl=fr&tbo=p&tbm=bks&q=inauthor:%22%D8%A3%D8%B4%D8%B1%D9%81+%D8%AE%D9%84%D9%8A%D9%84+%D9%85%D8%B5%D8%B7%D9%81%D9%89%22&source=gbs_metadata_r&cad=6
https://www.google.dz/search?hl=fr&tbo=p&tbm=bks&q=inauthor:%22%D8%A3%D8%B4%D8%B1%D9%81+%D8%AE%D9%84%D9%8A%D9%84+%D9%85%D8%B5%D8%B7%D9%81%D9%89%22&source=gbs_metadata_r&cad=6
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يأتي في مقدمة اىداؼ ابؼؤسسة تعظيم ارباحها، إلا اف البيئة المحيطة بها تقيد حريتها مثل تصرفات ابؼنافسبْ، الرقابة 
ابؼؤسسة من خلاؿ إدارة  دكف   تعظيم ارباحها لذلك تسعى بووؿ  بفا.ابغكومية على الأسعار، التشريعات ابعبائية..

التسويق برقيق حجم مربح من ابؼبيعات عن طريق خلق فرص تسويقية جديدة، البحث عن القطاعات السوقية ابؼربحة، 
 تشجيع البحث عن سلع جديدة...

 ىدؼ النمو:-
 ي أكعن برقيق ىدؼ النمو من خلاؿ التسويق يكوف من خلاؿ التوسع ك ذلك بزيادة حصة ابؼؤسسة من حجم السوق

 غزك أسواؽ جديدة ك بالتالر زيادة في حجم ابؼبيعات ك اىم دكافع النمو:
 *زيادة الطلب على الانتاج:

 تقوـ ابؼؤسسة بتوسيع قاعدتها الإنتاجية من خلاؿ زيادة عدد الأقساـ ك الوحدات ك ىو ما يطلق عليو بالنمو الداخلي.
 زيادة شدة ابؼنافسة: *

 جديدة بفا يبَتب عنو زيادة في التكلفة الثابتة. باستثماراتقياـ ابؼؤسسة 
 ىدؼ البقاء:-

نشاطها ك لكي يقوـ أنشطة التسويق برقيق  استمرارتشبَؾ بصيع أقساـ ككحدات ابؼؤسسة مسؤكلية بقاء ابؼؤسسة ك 
 :الآتيبْابؼؤسسة بفعالية لا بد من توفر العاملبْ  استمرارية

لأسواؽ أخرل جديدة اك التحوؿ  الامتدادبتويع حيز ابؼؤسسة في السوؽ اك  *إقتناص الفرص التسويقية ابعديدة ك ذلك
 إلذ سلع تسويقية أكثر ربحية.

 القرارات السليمة في بصيع بؾالات انشطة ابؼؤسسة. ابزاذ*تطوير نظم ابؼعلومات التسويقية بشكل يسمح للمؤسسة من 
 1:بالنسبة للمستهلك-

 اقتناءبهعل  ىدؼ الرئيسي التسويق البحث استهداؼ ابؼستهلك ك إقناعو   تباين رغبات ك حاجيات ابؼستهلكبْ بفل
 ابؼكاف في ك ابؼناسب كالسعر ابؼناسبة، ابعودة ك السلعة اك ابػدمة  بشكل يشبع رغباتو ك حاجتو ك تقدبيها  بابؼواصفات

ابؼؤسسة ك برقيق الربح كما يسعى ابؼلائم ك إبقاءه كفيا للمؤسسة مع ابغفاظ على برقيق اىداؼ  الوقت ك ابؼناسب
 التسويق إلذ بؾموعو من الأىداؼ الاخرل نذكر:

 . الفرد معيشة مستول من الرفع-
 خلق العديد من فرص العمل-

                                                           
1
 57ص-53،ص1998محمد فريد الصحن،التسويق:ابؼفاىيم ك الإسبَاتيجيات،الدار ابعامعية،الإسكندرية، 
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استفادة  ابؼستهلك يستفيد فسوؼ بزفيفها أمكن إذا الأسعار مستويات على كاضحا تأثبّا البَكيج نفقات تؤثر _
 كل يستطيع بفتاز، تسويقي أسلوب طريق عن عرضها تم البٍ ابؼنتجات خفض في التسويق مسؤكؿ بقح فإذا كاضحة،
 .أخرل أصناؼشراء أك الوحدات من أكبر عدد شراء في يستخدمو ما، مبلغ اقتصاد مستهلك

 :أهمية التسويق.3
 اهمية التسويق بالنسية للمؤسسات:-1.3

 كلا ككل كالمجتمعم الفرد ابؼستول على ابؼستهلكبْ رغبات إشباع السعي إلذ برقيق   من الاىداؼ الرئيسية للتسويق 
 ىذه كبتوفبّ ابؼستقبل، كفي حاليا ابؼستهلكبْ كحاجات لرغبات مناسب فهم خلاؿ من إلا ابؽدؼ ىذا برقيق بيكن

 إشباع فيها يتم سوؽ بدكف لأنو كذلك ابؼؤسسة، في الأخرل الأنشطة توجيو في الأساس ىو التسويق يكوف ابؼعلومات
كقبل دراسة  .ابؼنتوج إنتاج حبٌ أك الأفراد على ابغصوؿ أك ابؼاؿ رأس توفبّ ابؼتعذر من يصبح فإنو كابغاجات الرغبات
أم مشركع تقوـ بو ابؼؤسسة تقوـ اكلا بدراسية تسويقية حوؿ ابؼنتج في ما إذا كاف ىناؾ طلب إقتصادم على  جدكل

 ابؼنتج اك لا .
 بالنسبة للمستهلكنٌ:أهمية التسويق -2.3

 يقوـ التسويق بتحقيق لمجموعة من ابؼنافع للمستهلك نذكر:
ىي ابؼنفعة البٍ بزلق من عملية بززين السلعة في كقت قلة ك ابلفاض الطلب عليها ك إظهارىا كقت  *ابؼنفعة الزمانية:

 يشتد الطلب عليها فتكوف ابؼنفعة الزمنية من السلعة.
 ىذه ابؼنفعة من خلاؿ عملية النقل، كذلك بالقياـ بنقل السلع ك ابؼواد في الأماكن ابؼناسبة.*ابؼنفعة ابؼكانية: تكوف 

 *ابؼنفعة ابغيازية: ك تعبِ ابغصوؿ على السلعة مع حق استخدامها أك استهلاكها عند نقلها من ابؼنتج إلذ ابؼستهلك .
ضركرة توصيل معلومات إلذ ابؼستهلك توضح لو ابؼنافع بدعبُ خلق ابؼنفعة الادراكية للمستهلكبْ أم   *ابؼنفعة الشكلية:

 ابؼنتوجات. تاستخداماك 
 :اهمية التسويق بالنسبة للمجتمع-3.3

ابؼنتجات ك  تطوير ابؼستول ابؼعيشي ك ذلك من خلاؿ البحث عن  حاجات كرغبات أفراد المجتمع ك العمل على توفبّ-
 ابػدمات .

 التسويق ساىم في توفبّ فرص العمل لأفراد المجتمع.اتساع النشاط التسويقي  ك إدارة -
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 البيئة التسويقية:.4
ابؼؤسسة مرىوف بقدرتها على التكيف مع متغبّات البيئة الواسعة المحيطة بها كلزـ عليها رصد بصيع  استمراريةإف بقاح ك 

العوامل البٍ تؤثر في ناطها سواء بشكل مباشر اك ير مباشر .برليل البيئة التسويقية للمؤسسة يكتسي أبنية بالغة بفا يوفره 
رص ك التحديات البٍ تساعد مديرم التسويق في تقييم الاداء من فهم كإدراؾ الف ابؼؤسسةمن موارد معلوماتية بسكن 

 مستقبلية في ظل تلك ابؼعطيات. اسبَاتيجياتالتسويقي ابغالر ك تطوير 
 أعمابؽا فيو  الذم تزاكؿ ابػارجي المحيط كفي ابؼنظمة داخل ابؼوجودة القول كافة" -: بأنها التسويقية البيئة تعريف بيكن
 مع ناجحة علاقات كتطوير بناء بشأف ناجحة قرارات ابزاذ في الإدارة فاعلية كمدل للمنظمة التسويقية القدرة على كتؤثر

 1''.بؼسبّتها كإعاقة تعطيل عناصر أك للمنظمة دفع عناصر تتضمن انها كما السوؽ
 2سوؼ نستعرضها في الاتي:كتتكوف البيئة التسويقية من عوامل بيئية خارجية(جزئية ك كلية) ك عوامل بيئة داخلية ك البٍ 

لذلك  كىي عوامل تتميز بعدـ التأكد ك التعقد ك لا تستطيع ابؼؤسسة التحكم فيها عوامل البيئة الخارجية الكلية:-أ
 فعلى ابؼنظمات أف برتاط بؼتغبّات ىذه البيئة كالتكيف معها ك ىي كالاتي:

ابؼستهلكبْ ك مستول ثقافتهم  ابذاىاتك اذكاؽ ك  الاجتماعيةك يقصد بها العادات ك القيم   :اجتماعيةعوامل ثقافية -
كتصميم اسبَاتيجيات ابؼزيج التسويقي  ك تأىيلهم لذلك ك جب دراسة ىذه العوامل لأنها بؽا أثر كببّ في برديد

 (ابؼنتجات، التسعبّ، التوزيع، البَكيج) ك ذلك بناءا على تفضيلهم ك إختيارىم للسلع .
:   كىي ابػصائص البٍ يتسم بها المجتمع كذلك  بدراسة الأفراد ك السكاف إبصالا مثل حجم عوامل ديمو غرافية-

السكاف، ك معدؿ ابؼواليد ك توزيع السكاف كفقا للعمر ك ابؼناطق السكنية ك الديانة ك ابعنس ك التعليم ك الدخل ك 
البٍ بيكن  الاسبَاتيجياتم قطاعات السوؽ ك غبّىا،ك يساعد التحليل الدبيغرافي للسكاف مدير التسويق في برديد ك تفه

 استخدامها مع كل قطاع من ىذه القطاعات.
: ىي ابؼتغبّات كابؼؤشرات البٍ تعكس الوضع الاقتصادم في المجتمع (مستويات الدخوؿ، معدلات عوامل إقتصادية-

 رائية للفرد..)البطالة، معدؿ التضخم، مستويات الأسعار، السياسات النقدية كالضريبية، القوة الش
إف ابؼستهلك بذذبو التطورات التكنولوجية ك من السهل اف يتحوؿ من سلعة إلذ أخرل كلذلك   التغنًات التكنولوجية:-

كجهت   ابؼؤسسات اىتمامها بالبحوث كالتطوير كخصصت الشركات ادارات متخصصة بؽذه الأنشطة لأنها تشكل 
 دعامة عملية التطوير التسويقي كالانتاجي.

 

                                                           
1
 .31،ص2003الاردف، للنشر، كائل دار الثالثة، الطبعة التسويق، اصوؿ ،رائف توفيق ناجي، معلا،  
 27ص-23،ص2011ابؼعاصر،الأكادبييوف للنشر ك التوزيع،عماف،بضد يوسف دكدين،إدارة التسويق ا  2
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على ابؼؤسسة اف لا تتجاىل أك تستهبْ بقول ابؼنافسة في السوؽ سواء المحلية أك الدكلية لذلك أصبح لزاما  الدنافسة :-
البٍ  عليها رصد برركات منافسيها ك مقارنة منتجاتها ك أسعارىا طرؽ التوزيع البٍ يستخدمونها، كسائل البَكيج

ها متابعة حركة دخوؿ منافسبْ جدد للسوؽ كخركج منافسبْ من يستخدمونها ككيفية استخدامهم بؽا) كمايلزـ علي
 السوؽ.

: تتضمن البيئة القانونية أك التشريعية بؾموعة القوانبْ ابؼؤثرة على الأنشطة التسويقية الإجراءات و السياسات الحكومية-
لمحددة ك القوانبْ ابؼتعلقة بالنقل ك بها لبعض ابؼنتجات ك الأسعار ابعبرية ك ا الالتزاـمثل ابؼواصفات القياسية البٍ بهب 

التأمبْ ك القوانبْ ابػاصة بالإعلاف ك التوزيع ك القواعد ك قوانبْ بضاية ابؼستهلك ك البيئة ك كل ما يتعلق بالقوانبْ ك 
 الإجراءات ابغكومية ك تكوف ىذه القواعد ملزمة ك بسثل قيودا بهب أف تؤخذ في ابغساب عند رسم السياسة التسويقية.

 كىي بؾموعة العوامل البٍ بؽا تأثبّ مباشر على الاداء التسويقي للمؤسسة كىي: عوامل البيئة الخارجية الجزئية: -ب
: ك يقصد بهم كافة ابؼستهلكبْ الذين بؽم رغبة في ابغصوؿ على سلع ك خدمات ابؼؤسسة ك يعتبركف الدستهلكون-

 نسبة للمؤسسة لتحقيق أىدافها ك عليها برقيق رضاىمعملاء حاليوف أك مستقبليوف كيشكلوف مفتاح النجاح بال
ىم الأطراؼ البٍ بسد ابؼنظمة بابؼدخلات (مواد خاـ، آلات، طاقة ككقود،...الخ) البٍ : Suppliersالدوردون  -

 تستخدمها في عملياتها الانتاجية لتحوبؽا الذ سلع كخدمات
فالوسطاء حلقة كصل ببْ ابؼؤسسة ك مستهلكبْ  يساعدكف ابؼؤسسة : كىم الوكلاء ك بذار ابعملة ك التجزئة الوسطاء-

 في ابغصوؿ على ابؼستهلكبْ ك الاحتفاظ بولائهم بؼنتجات ابؼؤسسة.
 :  كىي الاماكن البٍ يتم فيها صرؼ سلع ك خدمات ابؼؤسسة سواء كانت أسواؽ بؿلية اك دكليةالأسواق-
 نتاج نفس السلع ك ابػمات البٍ تؤديها ابؼؤسسة: كىم الأطراؼ ك الشركات البٍ تقوف بإالدنافسون-
البٍ بهب أف تعمل بصيعها ك  : كىي القول الداخلية البٍ تؤثر على السياسة التسويقية للمؤسسة عوامل البيئة الداخلية-

 بتوافق كتكامل لتحقيق الأىداؼ التسويقية ك ىي:
 موارد بشرية: ابؼدراء، ابؼوظفوف، العماؿ، ابػبراء

 تكنولوجية: أجهزة حاسب آلر، مكائن تصنيع، آلات نقلموارد 
 موارد مالية: رأس ابؼاؿ، الأرباح ابؼبَاكمة، ابؼصادر الائتمانية

 بظعة الشركة، الثقافة التنظيمية للمؤسسة،ابؼوقع ابعغرافي للمؤسسة، ابؽيكل التنظيمي للمؤسسة
  التكامل ببْ انشطة التسويق كالانشطة الأخرل

 كمعلوماتية: معامل كأنشطة البحوث كالتطوير، قواعد البيانات، أنظمة التخزينموارد بحثية 
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 الوظيفة التسويقية في الدؤسسة: الدطلب الثاني:
تسعى الوظيفة الرئيسية للتسويق بابؼؤسسة في البدء  لتحديد أىداؼ ابؼستهلكبْ ابؼستقبلية كإبهاد الطرؽ ابؼثلي لإشباع 

قوـ بذلك عن طريق  بؾموعة من الأنشطة ابؼتكاملة البٍ تؤديها لتسهيل عمليات التبادؿ تلك ابغاجات كالرغبات ك ىي ت
 قبل تأديتها تتم البٍ ابؼتكاملة الطبيعة ذات ابؼتخصصة، الأنشطة من بؾموعة:"بأنها التسويقية الوظيفةك بصفة عامة تعرؼ 

 قبل من تؤدم أف بيكن كالبٍ استهلاكها، أماكن إنتاجها إلذ أماكن من كابػدمات للسلع ابؼادم التحريك كبعد كأثناء
ك بزتلف الوظيفة التسويقية تبعا  1 ."ابؼتخصصة التسويق منشأت من أكثر أك كاحدة إلذ تسند أك نفسو، ابؼنتج

 2لإختلاؼ خصائص ابؼنظمة ك اىدافها ك تتمثل الوظائف البٍ يؤديها التسويق كالاتي:
 السلع على للحصوؿ نطوم كظيفة الشراء على برديد نوعية السلع اللازـ شراؤىا كجودتها ككميتها، *كظيفة الشراء:

 الصناعي ابؼشبَم إلذ أك الاستهلاكية'، االسلع 'النهائي ابؼستهلك إلذ بيعها إعادة بقصد الإنتاج مستلزمات أك كابؼواد
 الإنتاجية'. 'السلع

 .الزبائن بغاجيات ابؼنتجات لتوافق الدعاية ك الإعلاف ك الشخصي البيع ك البَكيج استخداـ *كظيفة البيع:
 .للمشبَم موقع إلذ إنتاجها نقطة من ابؼنتجات نقل*كظيفة النقل: 

 * كظيفة التخزين: الإحتفاظ بالسلع بغبْ ابغاجة إليها تلبية للطلبات ابؼستمرة.
  .ابؼستهلك قبل من الشراء عملية تسهل حيث حجمها ك نوعيتها حسب السلع تصنيف كظيفة*

 ككيفية كنشاطاتو، التسويق بأعماؿ للقياـ اللازمة الأمواؿ على ابغصوؿ طرؽ على تشتمل الوظيفة ىذه *كظيفة التمويل:
 .كمراقبتها كتوجيهها الأمواؿ ىذه إدارة

تتغبّ الأسعار أك الأشكاؿ ابؼرغوبة للسلع (ابؼوضة)  ابؼخاطر: تتحمل كظيفة التسويق ابؼخاطر النابذة عن  برمل *كظيفة
 بفا ينتج عنها قبوؿ ابؼستهلك بؽا أك الإعراض عنها ، ك كذلك بـاطر  تتعرض السلع للسرقة أكالتلف.

كتفيد ابؼعلومات ابؼتحصلة من خلاؿ إجراء بحوث التسويق ك الدراسات السوقية ك لنظمة  . :ابؼعلومات تأمبْ كظيفة *
ت التسويقية  في ابزاذ القرارات الفعالة في بؾالات التسويق ابؼختلفة كخاصة حوؿ حاجات الزبائن كرغباتهم كدكافع ابؼعلوما

 السكاف خصائص ابؼوقع، السوؽ، حجم .الشراء لديهم كبظات السلع كابػدمات كخصائصها البٍ تلبي حاجاتهم كرغباتهم
 ابؼنافسة... السلع قوة ابؼنافسة،خصائص،

 ابؼنتجات. ك للسلع بائعبْ ك مشبَكبْ عن البحث تستهدؼ البٍ الأنشطة في فتتمثل الاتصالية * الوظيفة
 
 

                                                           
1
 39 ص ، 2002 مصر، القاىرة، للنشر، كالتوريدات للتسويق ابؼتحدة العربية الشركة التسويق، مبادئ معلا، ناجي ،توفيق رائف 

 .54،ص53ص ذكره، سبق مرجع ، حسونة الباسط عبد، عزاـ زكريا 2
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 كبفا سبق نستنتج اف الوظيفة التسويقية تنطوم على ىدفبْ رئيسبْ بنا:-
  Obtaining Demandخلق الطلب علي ابؼنتجات 

كالاعلاف كالبيع الشخصي كتركيج ابؼبيعات كذلك من خلاؿ برديد الفرصة التسويقية كالبحوث كبزطيط ابؼنتجات 
 كالتسعبّ كالتمييز.

كذلك من خلاؿ التحقيق الفعلي لعملية التبادؿ كيتم ذلك عن طريق كظائف  Servicing Demandخدمة الطلب 
يل التسويق التخزين كالنقل كتنفيذ الطلبات كالتبادؿ كابػدمة الفنية كالضماف كمنافذ التوزيع كاختيار قطاعات العملاء كبسو 

 كالتصدير.
 و التسويق الالكتروني الالكترونية التجارة ، الانترنت:الثاني الدبحث

 شبكات طبيعة البٍ غبّت ابعديدة الفرص من إلذ خلق العديد الإنبَنت كتكنولوجيا الإلكبَكنية التجارة من سابنت كل
 فقد ، ذلك كمع الافبَاضية ابؼشاريع كتشكيل الوساطة إعادةأك  كذلك من خلاؿ عدـ الوساطة  ، التجارية الأعماؿ

 الإنبَنت قدرة على الغالب في الإلكبَكنية التجارة أدبيات في التحولات ىذه مثل في الإنبَنت دكر حوؿ ابؼناقشات ركزت
ك إبساـ عمليات البيع بفعالية ك سرعة على إختلاؼ ابؼناطق ابعغرافية ك إنشاء علاقات  ابؼعاملات تكاليف خفض على

 إتصالية تفاعلية  ببْ ابؼؤسسة ك المحيط ابػارجي ك العديد من ابؼزايا للمؤسسة ك الافراد على حد سواء..
ك بإعتبار التسويق الالكبَكني جزء من التجارة الالكبَكنية ك كلابنا يعتمداف على شبكة الانبَنت فلا بد التطرؽ بؽذين 

 ابؼفهومبْ قبل التطرؽ الذ التسويق الالكبَكني 
 مفهوم الانترنت:طلب الأول:الد

ك البٍ تعبِ الشبكات ابؼتصلة اك ابؼرتبطة فيما   Interconnected Networksكلمة الانبَنت ىي إختصار لكلمة 
شبكة الشبكات " ، إلذ " شبكة ما بعد الشبكة "، " بيت العنكبوت بينها على غرار تعدد تسميات الانبَنت من 

فقد تعددت التعريفات  ، ك "فضاء السيبرم " رة الإلكبَكنيةلمجالإلكبَكنية " ، ك كذا " االعابؼية " ، إلذ"بيت العنكبوت 
فهي بسثل حاليا نظاما عابؼيا لتبادؿ الوثائق الإلكبَكنية نصوص ملفات صور أصوات كمقاطع فيديو كما  بالانبَنت ابػاصة

 كقد   IP(Internet Protocol3.           (2  الإتصاؿ 1ة العابؼية العامة البٍ تستخدـ برتوكوؿكتعرؼ على أنها شب
  إتصاؿ  شبكة نهاأ 1994  عاـ  ابؼتحدة  للأمم  لتابع ا التنمية  برنامج  عن  الصادر   الكتاب في     تعريفها   تم 
 
 

                                                           
 واسيبالبرتوكوؿ ىو بؾموعة من صيغ الرسائل ك القواعد البٍ تتبادؿ ببْ ابغواسيب كىي تصف بشكل دقيق التفاصيل حوؿ الطريقة البٍ تتصل بها ابغ  1
 32ص ببّكت ،لبناف ،،الوجيز في التسويق الالكبَكني،دار الكتب العلميةػليلى مطالر ،  2
  بشكل دائم أك مؤقت لكل جهاز متصل بشبكة كمبيوتر تستخدـ بركتوكوؿ الإنبَنت. برتوكوؿ الانبَنت ىورقم تعريف يتم تعيينو 3
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 يكوف اف  بيكن تعريف  ىناؾ ك ابؼستخدمبْ  بؼلايبْ الإتصاؿ تؤمن ك ، ابغواسيب  شبكات  بؾموعة  من  تتألفدكلية
 في معبْ   موضوع  أم حوؿ  ابؼعلومات  على ابغصوؿ فيها للمشاركبْ بيكن عملاقة دائرة انهأ إلذ يشبّ للأنبَنت أكسع

 تتبادؿ ابغواسيب  شبكات من ابؼلايبْ تضم انهلأ بينهم فيما البَاسل أك خرائط أك مرسوـ  أك  مكتوب    نص   شكل 
 حاصل عن عبارة" اأنه على نبَنتكما عرفت الأ1.''الربط  بركتوكوؿ بواسطة مرتبطة تكوف البٍ ك بينها فيما ابؼعلومات

 باستخداـ (Internet Protocol) أك (IP)، من بؾموعة عن عبارة البركتوكوؿ ك ابؼبَابطة الأجهزة إبصالر بصع
 (Technical agreements) ابؼواثيق أك (Conventions) يتم البٍ القواعد بردد البٍ الانبَنت بركتوكوؿ

 "2.ابػدمات تكوين بدقتضاىا الفنية الاتفاقيات
 كبيكن تعرفها على أنها نظاـ عابؼي من ابغواسيب اللامتناىية ابؼرتبطة ببعضها  البعض كفق برتوكولات ك مراسيم معينة.

 ظهور شبكة الانترنت:.1
 ARPA   ابؼتقدمة التابعة لوزارة الدفاع الأمريكية كمشركع تابع لوكالة مشاريع البحوث  31969ظهرت الانبَنت سنة 

، كىي شبكة لا مركزية   ARPANET4كقد بظيت في بداية الأمر ىذه الشبكة  تعتمد مبدأ برويل الرسائل إلذ حزـ
(switching packets)  ،(، كىو مبدأ ينص على تقسيم الرسائل الالكبَكنية إلذ كحدات تدعى ابغزـ(packets) 

ثم بذمع ىذه ابغزـ لدل ابؼستقبل لتشكل رسالة ك كانت ىذه  (nodes)إرسابؽا عبر بؾموعة من العقد، بيكن للمرسل
 حيث 1971 سنة الشبكة ىذه توسيع كقد تم  تربط بؾموعة قليلو من ابغواسيب في الولايات ابؼتحدة الامريكيةالشبكة 
 من ترسل صغبّة نصية ملفات ابؼواقع ىذه ببْ التبادؿ حركة جامعي،كتضمنت بحث موقع عشرين ببْ تربط أصبحت
 البيانات ملفات ك الكببّة النصوص أما  e-mail الإلكبَكني  بالبريد التبادؿ من ىذ النوع كبظي آخر، إلذ مستخدـ

ك في عاـ  FTP(File Transfer Protocol).أك ابؼلفات نقل ببركتوكولات يسمى ما باستخداـ فكانت تنقل
قامت ىذه ابؼؤسسة بتسليم برنامج  حيث  NSFشبكة بظيت    USNSFأنشأت ابؼؤسسة الوطنية للعلوـ  19865

ك البٍ طورت في لإستخداـ تكنولوجيا ابؼستعملة في الاربانات ك بدأت البحث ك بتمويل منها إلذ ابعامعات ك ابؼختبرات 
يب في مؤسسات البحث ك ابعامعات ك في الإتساع بشكل كببّ إذ أصبحت تربط يبن ألاؼ ابغواس NSFشبكة 

 يسمى حكرا على ابؼؤسسات الكببّة ك البٍ كانت تعتمد على ما    البدء  الدكائر ابغكومية ك لقد كانت الانبَت في 
 
 

                                                           
 التجارة اعتماد إشكالية ك ابعزائرية البنوؾ في الدفع نظاـ عصرنة حوؿ الرابع الدكلر ابؼلتقي،''الإلكبَكنية للتجارة التحتية البنية الأنبَنت'' بعنواف مداخلة ، بصاؿ بوزياف ك ىاركف بوالفواؿ  1

 .  2011 أفريل ،26-27مليانة بطيس ابعامعي ابؼركز الإلكبَكنية
 18ص،17 ص ، 2003 عماف، التوزيع، ك للنشر ابؼناىج دار التسويق، في الانبَنت العلاؽ،تطبيقات عباس بشبّ  2

3 Manuel Castells ,The internet Galaxy :reflection on the internet business , Oxford University PressUSA,2003, p10. 
4
 ARPANet :Advanced .Research.Projects.Agency.Network. 

5
 Subhajit Basu, Global Perspectives on E-Commerce Taxation Law, Ashgate Publishing,England,2013,p10. 
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كالذم يسمح بإتصاؿ ابغواسيب ببعضها البعض ك في بداية التسعينيات أصبحت FTP ببرتوكوؿ نقل ابؼلفات   
شهد العالد في التسعينات    1990الأفراد ك الشركات ك الأسواؽ ك ابؼدارس ك ابؼعاىد ك في عاـ الانبَنت بؿل إىتماـ 

ابؼخبَع من ) www) "web wide world" في تاريخ الانبَنت، كىو ظهور الشبكة العنكبوتية الدكلية أىم تطور
كابؼلفات كالصور كالرسوـ كالأصوات على طرؼ تيم بارنا ،زلر كاعتمد على تكنولوجيا النص الفائق للربط ببْ الوثائق 

بدأت إستخدامات الأنبَنت في بؾاؿ الأعماؿ ك التجارة الإلكبَكنية على  1995-1994  كمنذ  (html) الشبكة
 …yahoo, amzonمواقع مثل 

 تطبيقات الانترنت في الأعمال الإلكترونية:.2
 : الانبَنات الأكسبَنات ك ابؼوقع.1تطبيقات من الانبَنت كىي 3تعتمد الأعماؿ الإلكبَكنية على 

بؾموع الصفحات ابؼتناسقة البٍ بزدـ ابؼؤسسة ،منتج، حدث، شخص...كىو متاح بعميع site web ) ( كىوالدوقع
 مستخدمي الانبَنت .

فهي بؾموع خدمات الانبَنت الداخلية للمؤسسة ك ىي متاحة إنطلاقا من بؿطات تابعة  (intranet)  ناتلإنتر ا
لية  أك بؾموع شبكات بؿددة ككاضحة من ابػارج ،كتعتمد على إستخداـ تقنيات الانبَنت مثل إستخداـ لشبكة بؿ

 بؿركات البحث أك قاعدة بيانات الانبَنت من أجل بناء نظاـ معلوماتي داخلي خاص بابؼؤسسة .
بشكل أمن يسمح ىي بسديد لنظاـ معلومات ابؼؤسسة إلذ شركاء ابؼؤسسة كىي متاحة (extranet) لإكسترناتا

بدخوؿ أفراد خارجيبْ إلذ نظاـ معلومات ابؼؤسسة كشركاء ك القطاعات التابعة للمؤسسة ك الزبائن من خلاؿ كسيط 
 لكن مع دخوؿ بؿدد.    site webكاجهة الواب كتعد إكسبَنات نوع من ابؼوقع 

 ذلك ك   التسويق  كظائف  كافة  في أخرل  منافع  بوقق  الانبَنت  استخداـ :  التسويق  في الانترنت استخدام.3
 2 : في
 بفا الزبائن من إضافي عدد بجذب يسمح ابػط على الشراء بسكبْ ك الأنبَنت عبر ابػدمات ك السلع عرض : الدبيعات -

 .ابؼؤسسة مبيعات حجم زيادة في يساىم
 ك كالإعلاف التسويقي ابؼزيج عناصر تفعيل في تساىم قوية تأثبّ كسيلة ترنت الاف أصبحت : التسويقية الاتصالات -

 كظهور التلفزيوني الإعلاف أساليب تغبّ إلذ ابعديدة التكنولوجيات تطبيق أدل كقد ابؼبيعات تنشيط ك العامة العلاقات
 
 

                                                           
1 Olivier de Wasseige, e-Commerce, e-Marketing, eBay: 3 Leviers de croissance pour les enterprises,edipro,Belgique,p37. 
 

2
 39-38،ص2002الأردف، ،الأكلذ ،عماف التوزيع، الطبعة ك للنشر الوراؽ مؤسسة ، الانبَنيت، عبر التسويق العلاؽ، عباس بشبّ 
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 ك ابؼباشر البريد إعلاف على تعتمد التسويق في حديثة أساليب ظهور  ابؼشاىدة مقابل الدفع ك الطلب حسب الإعلاف 
 .ابغاسوب ك ابؽاتف خلاؿ من ابؼباشرة الإستجابة 

 .العميل إرضاء في عاؿ مستول إلذ الوصوؿ على ابؼتميزة خصائصها بفضل الانبَنت كصلت: العميل خدمة -
 آخر كبث نشر فرصة القناة ىذه توفر حيث العامة، للعلاقات جديدة كقناة استخداـ بيكن: العامة العلاقات -

 .كالناس كالسوؽ ابؼنتجات حوؿ الأخبار
 كفعاؿ سريع بشكل التسويق بحوث إجراء من ابؼنظمات بسكبْ في حيويا دكرا اليوـ الانبَنت يلعب: التسويق بحوث-

 القيمة لتقييم الانبَنت استخداـ بيكن كما. التقليدية التسويق بحوث أساليب على ابؼبَتبة تلك مع بابؼقارنة أقل كبتكاليف
 ..الشبكي للموقع كالتشغيلية الإسبَاتيجية

لقد أصبحت الانبَنت أداة تسويقية ىامة لتزكيد ابؼلايبْ من العملاء المحتملبْ ك الفعليبْ بأحدث ابؼعلومات حوؿ 
ابؼنتجات ك ابػدمات ك التطورات التكنولوجية كباستخداـ الانبَنت أصبح بدقدكر الشركات الوصوؿ إلذ قواعد البيانات 

 ككضعية ابؼنافسة ابغكومية ك إحصائيات الصناعة 
إف الشركات البٍ تستخدـ الانبَنت في تعاملاتها بشكل إلكبَكني قد ساىم في تقليل  التكاليف خاصة أف التعاملات 
الورقية ك التجارية تكلف الكثبّ من الوقت ك ابعهد ك ابؼاؿ، كما توفر الانبَنت للزبائن الوصوؿ إلذ ابؼعلومات ابؼختصة 

ات ككل مايتعلق بابؼنتجات ابغديثة ك طرؽ الدفع ك التسليم ك خدمات البيع ك غبّىا من بأسعار ابؼنتجات ك ابػدم
ابؼعلومات لقد أصبحت الانبَنت أداة عابؼية تستخدـ من طرؼ كلا العملاء ك الشركات ما يضمن تفعيل الإتصاؿ مع 

 البعض عبر بصيع الأماكن في العالد.
 

 التجارة الالكترونيةالدطلب الثاني:
شهد العالد العديد من ابؼتغبّات ابغديثة كاف من أبرز بظاتها ثورة ابؼعلومات ك البٍ غبّت العديد من الأدبيات في بؾاؿ لقد 

الاقتصاد ك الأعماؿ، كلعل من أىم ىذه ابؼتغبّات ظهور التجارة الإلكبَكنية البٍ أدت إلذ ثورة في شكل التجارة العابؼية ك 
العالد ،فقد إعتبرىا المحللوف الاقتصاديوف بؿرؾ جديد للتنمية الاقتصادية كونها أصبحت البٍ أثرت في أسلوب ابغياة في 

كسيلة فعالة في إبراـ الصفقات ك تركيج السلع ك ابػدمات لذلك سوؼ نستعرض أىم ماجاء في تعريف التجارة 
 الإلكبَكنية
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مات الانبَنت ك التسليم الإلكبَكني "ىي تلك التجارة البٍ تشتمل على ثلاث أنواع من الصفقات ،ىي تقدنً خد
للخدمات أين تسليم صفقات ابؼنتجات ابػدمية للمستهلك في شكل معلومات رقمية ك استخداـ الانبَنت كقناة لتوزيع 

 .  1ابػدمات ك عن طريقها يتم شراء عبر الشبكة،لكن ليتم تسليمها بعد ذلك للمستهلك بشكل غبّ إلكبَكني" 
 كتسويقها كتوزيعها كابػدمات السلع إنتاج أنشطة '':على الالكبَكنية التجارة لعابؼيةا التجارة منظمة كتعرؼ
 . الالكبَكنية الوسائط خلاؿ من للمشبَم تسليمها أك كبيعها

 :العمليات من أنواع ثلاثة التجارية ابؼعاملات تشمل التعريف ىذا حسب ك
 .عنو البحث كعمليات ابؼنتج عن الإعلاف عمليات -أ

 .ابؼشبَيات بشن كسداد الشراء طلب تقدنً عمليات -ب
 ''.ابؼشبَيات تسليم عمليات -ج
 بصفة شبكةالأنبَنت فيها سابنت ابؼشبَم ك البائع ببْ بذارية معاملة كل ىي الإلكبَكنية التجارة فإف"كفي تعريف أخر ''

 سلعة أك خدمة بزص(أخرل بذارية شبكات أك الإنبَنت شبكة طريق عن ) بدعلومات كالتزكيد ، جزئية بصفة أك إبصالية
 .2"أخرل بطريقة أك ، التسليم .عند نقدا ، كرقي بصك ، إلكبَكنيا التسديد تم كسواء ، لاحقا لإقتنائها معينة

 الصفقات إبراـ ك التجارية  الأنشطة كل تشمل ك التجارة من متطور شكل التجارة الإلكبَكنية ىي أفنستنتج  قكبفا سب
 تكنولوجيا تقنيات بإستخداـ حكومات أك مؤسسات أك أفراد سواء الإقتصاديبْ ابؼتعاملبْ ببْ تتم البٍ العقود ك

 .الدكلر ابؼستول أك المحلي ابؼستول على بست سواءا الأنبَنت الدكلية الإتصاؿ شبكة عبر ك الإتصالات ك ابؼعلومات
 نشأة التجارة الإلكترونية: .1

حيث كانت عمليات التحويل النقدم تتم بطريقة إلكبَكنية من  1970ظهر أكؿ تطبيق للتجارة الإلكبَكنية في بداية 
منظمة إلذ أخرل كلكن ىذه الطريقة كانت بؿصورة على الشركات ابؼالية الكبرل إلذ أف توسع ىذا ابؼفهوـ ليشمل 

ريع للبربؾيات ك البرتوكولات ظهرت تطبيقات أخرل للتجارة عمليات نقل ك إرساؿ الوثائق إلكبَكنيا ،كمع التطور الس
أصبحت  1995الإلكبَكنية كالتطور في نظاـ حجز التذاكر للسفر ك السوؽ ابؼالر، ك بعد ظهور شبكة الواب كمنذ 

 يث ظهرا تطبيقات جديدة في التجارة الإلكبَكنية ح 1999معظم الشركات الكببّة ك ابؼتوسطة موقع إلكبَكني كفي عاـ 
 
 
 

                                                           
 12،ص2016،عماف، الاردف،دار ابعناف للنشر كالتوزيعمحمد فاتح بؿمود ابؼغربي،التجارة الإلكبَكنية،  1
2
 4 ،ص 2005 ابعزائر ،1 ط ، ابعامعية، ابؼطبوعات ديواف-ابؼؤسسة في التطبيق كإسبَاتيجيات مفاىيم-الإلكبَكنية التجارة بخبٍ، إبراىيم 
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ك لتشمل من ابؼنظمات للمنظمات  b2cإمتدت التجارة الإلكبَكنية من منظمات الأعماؿ للمستهلك  1996منذ 
b2b 1ك مع التطور السريع ظهرت مفاىيم أخرل كابغكومة الإلكبَكنية ك التعليم الإلكبَكني . 

 :2ىا عن التجارة التقايدية فيما يليبزتص التجارة بالعديد من ابػصائص البٍ بسيز  خصائص التجارة الإلكترونية.2
عملية ابؼبادلة تتم عبر الانبَنت ك البٍ توفر بدا يسمى سوؽ الفضاء الإلكبَكني ك الذم يلتقي فيو الباعة ك ابؼشبَكف -

 كبالتالر لا يوجد مكاف جغرافي بؿدد كما ىو ابغاؿ في التجارة التقليدية
من الكفاءة ك الفعالية ك بأقل تكلفة إذ يعتمد على خاصية التبادؿ  التبادؿ التجارم يتم إلكبَكنيا بدرجة عالية-

 الالكبَكني للبيانات كإرساؿ ابغولات ك الكمبيالات ك نظم معلوماتية اخرل عبر ىذا النظاـ
 إبقاز ابؼعاملات ك الصفقات بسهولة دكف العناء التنقل كلا ابؼشبَم ك البائع إلذ مكاف عرض ابؼنتجات ك ابػدمات.-
 كانية عرض السلع ك ابؼنتجات على مدار الساعة بفا بوقق فائدة قصول لكلا من ابؼنتجبْ ك ابؼستهلكبْ.إم-
تساعد التجارة الإلكبَكنية ابؼؤسسسات الصغبّة ك الناشئة الدخوؿ إلذ الأسواؽ العابؼية بفا يساعد على زيادة قدرتها -

 التنافسية كتوسيع اسواقها.
تتميز التجارة بالعديد من الفوائد البٍ تعود على منظمات الأعماؿ، الزبائن ك المجتمع  ة مزايا التجارة الإلكتروني.3

 :3كالاتي
 بالنسبة لدنظمات  الأعمال:-1.3

*الطابع الدكلر:إذ بسكن التجارة الإلكبَنية ابؼنظمات من الدخوؿ إلذ الاسواؽ العابؼية ك ابغصوؿ على ابؼزيد من الزبائن ك 
 بتكاليف قليلةابؼوردين ك الشركاء 

*بزفيض تكاليف الأعماؿ :الإتصاؿ عبر شبكة الانبَنت منخفضة التكلفة بابؼقارنة مع كسائل الإتصاؿ الأخرل التقليدية 
ككذلك البَاسل عبر البريد الإلكبَكني منخفض مقارنة مع البريد التقليدم إضافة إلذ تقليل تكاليف إنشاء كمعابعتو ك 

 ك أف التكاليف ترتفع عبر إستعماؿ الوثائق الورقية ك الطباعة. توزيع ك بززين الوثائق خاصة
*برسبْ الإنتاجية:سابنت تطبيقات التجارة الإلكبَكنية بتوفبّ إمكانيات ىائلة للتنسيق ببْ بـتلف الأطراؼ في سلسة 

 توريدات.التوريد بفا يساعد على تقليص عمليات ك أحكاـ التخزين إلذ أدنى حد ك بالتالر حل مشكلة تأخر ال
سا كل أياـ الاسبوع ك كذلك خاصية توفبّ ابػدمات حسب تفضيلات 24سا/سا:تواجد الشركة الاعماؿ 24*التواجد

 .الزبوف حسب ابؼواصفات البٍ بوددىا الزبوف بفا يوفر للشركة ميزة تنافسية ىامة 

                                                           
1
    26،ص2009،عماف،الاردف،1،محمد نور صالح ابعداية،التجارة الإلكبَكنية،دار ابغامد للنشر،طسناء جودت خلف 

 21،ص2017 محمد لله،،التجارةالإلكبَكنية ببْ التحديات ك فرص النمو ،دارر بضيثرا للنشر ك البَبصو،القاىرة،مصر،شاىبْ  2
 33-31،صمرجع سبق ذكره،محمد الفاتح بؿمود ابؼغربي3  

https://www.google.dz/search?hl=fr&tbo=p&tbm=bks&q=inauthor:%22%D8%B3%D9%86%D8%A7%D8%A1+%D8%AC%D9%88%D8%AF%D8%AA+%D8%AE%D9%84%D9%81%22
https://www.google.dz/search?hl=fr&tbo=p&tbm=bks&q=inauthor:%22%D8%B3%D9%86%D8%A7%D8%A1+%D8%AC%D9%88%D8%AF%D8%AA+%D8%AE%D9%84%D9%81%22
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للاحتياجات ابؼادية ابػاصة كتقليل زمن *برسبْ عملية الشراء:كفرت التجارة الإلكبَكنية في ابغصوؿ على أسعار أفضل 
 ابغصوؿ عليها كبالتالر التخفيض في تكاليف الشراء.

التفاعلية مع الزبائن: مكنت التجارة الإلكبَكنية الشركات من برسبْ علاقاتهم مع الزبائن ك العملاء من خلاؿ العمل 
لاؿ نشر معلومات ابؼنتجات ك الاسعار ك على برديد إحتياجاتهم ك توفبّ احدث ابؼعلومات ك بصورة مستمرة من خ

 الاعلانات ك الكتالوجات ك برديثها بشكل يومي.
 بالنسبة للزبائن:-2.3

 .إمكانية التسوؽ على مدار الساعة ك من أم مكاف -
قل تنوع ابؼنتجات كحداثتها كإمكانية شراء ابؼنتجات من أم مكاف في العالد ك كذلك ابؼقارنة ببْ ابؼنتجات كشراءىا بأ-

 .الاسعار
 .توصيل ابؼنتجات بشكل فورم أك رقمي إلذ ابؼستهلك-
مكاف ابؼشبَم التعرؼ على خصائص ابؼنتجات ك ابػدمات خلاؿ ثواف من خلاؿ توفر ابؼعلومات حوؿ ابؼنتجات ك بإ-

 .نقرة كاحدة
البيع للطرفبْ البائع كمايرغب  ابؼشاركة في ابؼزادات يسمح للزبوف الاشبَاؾ في ابؼزادات من خلاؿ الشبكة بفا يسرع عملية-

 .في بيعو ك ابؼشبَم الذم يبحث عن ابؼنتج ثم تتم عملية التفاكض
كخدمة شركة ما عبر أتبادؿ ابػبرات ببْ الزبائن: من خلاؿ المجتمعات الإلكبَكنية كذلك بطرح خبراتهم حوؿ منتج ما -

 الانبَنت عن طريق حوارات ك تعليقات .
لطلب الزبوف ك يقصد بالتخصيث توفبّ معلومات ك عرض الصفحات لكل زبوف حسب  التخصيص ك التفضيل كفقا-

 .إىتماماتو ك إختياجاتو أما التفصيل فهو تكبْ الزبوف من برديد مواصفات ابؼنتج ك تقوـ الشركة بالعمل على توفبّىا
 بالنسبة للمجتمع:3.3

داء أعمابؽم من ابؼنزؿ دكف العناء الذىاب إلذ ابؼكتب بفا *العمل عن بعد إذ اصبح بالإمكاف العديد من افراد المجتمع بأ
 .يقلل حركة ابؼركر ك التلوث البيئي

*توفبّ فرص العمل كفرت التجارة الإلكبَكنية مناصب كفرص عمل للافراد الطموحبْ في بؾاؿ التقنيات ك للعديد من 
 ة بؾالا كاسعا لعرض خدماتهم كمنتجاتهم.أصحاب ابؼهن ك الشركات ك البٍ كفرت بؽم تطبيقات التجارة الإلكبَكني

*برسبْ ابؼستول ابؼعيشي:إذ أصبح بإمكاف الأفراد ابغصوؿ على مايريدكنو من  منتجات مهما كانت غبّ متوفرة من 
 أبكاء أخرل من العالد ك بأسعار ك مزايا تنافسية كبالتالر تلبية إحتياجاتهم ك إرتفاع ابؼستول ابؼعيشي.
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 الإلكترونية: سلبيات التجارة.4
 رغم كجود العديد من ابؼزايا في التجارة الإلكبَكنية إلذ أنها لا بزلو بؾموعة من النقائص ك السلبيات ك أبنها: 

 .مشكل في جودة ابؼنتجات أك عدـ تطابقها مع ما يعرض عبر الانبَنت اك أحيانا تلف ابؼنتجات عبر البريد-
 .تبدك مواقع بذارة إلا انها مواقع ىدفها النصب ك سرقة امواؿ ابؼستخدمبْ مشكل الاحتياؿ في ابؼواقع إذ ىناؾ مواقع-
صعوبة التحقق من ىوية ابؼتعاملبْ إذ يتم الشراء عبر بـتلف ابلاء العالد دكف قيود جغرافية بفا يصعب عملية الإتصاؿ -

 .مع البائع
 .تلاعب ك تزكير في البيانات ك التوفبّغياب التعامل الورقي يهدد مصالح الشركات ك العملاء إذ بودث أحينا -
 حدكث إخبَاقات في شبكة الانبَنت بفا يؤدم إلذ سرقة البيانات السرية للعملاء كسرقة أرقاـ بطاقاتهم الإئتمانية.-
 

 مفهوم التسويق الالكتروني  الدطلب الثالث:
ابؼاضية من أف يقفز بدجمل الأعماؿ التسويقية التسويق الالكبَكني الألفية ابغالية ك خاصة في السنوات القليلة ستطاع ا

كذلك بالاستعانة بدختلف الأدكات ، كبدختلف الأنشطة إلذ ابذاىات معاصرة تتماشى مع العصر ابغالر كمتغبّاتو
كالوسائل ابؼتطورة كالتكنولوجيا ابغديثة في تنفيذ العمليات كالأنشطة التسويقية خاصة فيما يتعلق بالاتصالات التسويقية 

 كتكنولوجيا ابؼعلومات كتقدنً ابؼنتجات كإبساـ العمليات التسويقية عبر كسائل متعددة .
إف ابؽدؼ من أم نشاط تسويقي ىو ابغفاظ على قاعدة العملاء ك تنميتها ك برفيز ابؼبيعات في ابؼستقبل، إف إستخداـ 

لاء في فضاء تفاعلي يسمح لكلا من أدكات الاتصاؿ الرقمية تساىم في ربط ك بناء علاقات طويلة الأمد مع العم
 العملاء 

بالاختيار الذاتي ك يتيح للمتسوقبْ بالتواصل مع العملاء ك فهم ابؼتسوقبْ بشكل أفضل من خلاؿ ردكد الأفعاؿ          
 ك استكشاؼ رغباتهم ك توجهاتهم 

اث سلع ك خدمات جديدة         إف استخداـ الرقمية أثر كببّ على ابؼسوقبْ في استخداـ طرؽ جديدة للبيع ك استحد
 ك تسويقها ك بيعها في أسواؽ جديدة.
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 .تعريفات التسويق الالكتروني:1
 لقد قدـ العديد من الباحثبْ تعاريف بـتلفة للتسويق الإلكبَكني فقد عرؼ 

كفء ( مقدرة جوىرية) سويق الإلكبَكني على أنو "عملية الاستخداـ ك التطوير الفعاؿ (كفق رؤية رقمية كاضحة)  كالالت
ى الانبَنت من لا)  كالأدكات ابؼتاحة عى، ابؼعارؼ، القواعد، البيانات، العلاقات كغبّ ابػبراتالتسويقية الرقمية (  بؼوارد

 1أجل برقيق ميزة تنافسية  في سوؽ الأعماؿ الإلكبَكنية 
"الاستخداـ الأمثل للتقنيات الرقمية، بدا في ذلك تقنيات ابؼعلومات كالاتصالات  نويعرؼ التسويق الإلكبَكني عمى أ

لتفعيل إنتاجية التسويق  كعملياتو ابؼتمثلة في الوظائف التنظيمية،كالعمليات ك النشاطات ابؼوجهة لتحديد حاجات 
 2نظمة.الأسواؽ ابؼستهدفة   كتقدنً السمع كابػدمات إلذ العملاء  كأصحاب ابؼصلحة في ابؼ

"ىو استخداـ الانبَنت كالتقنيات الرقمية ذات الصلة برقيق الاىداؼ التسويقية كإنشاء  ابؼفهوـ  الإلكبَكنيتسويق لا
 .3التسويقي ابغديث، كتتضمن التقنيات أشياء مثل كسائل الأنبَنت ككسائل الرقمية الأخرل

قمية لتحقيق الأىداؼ التسويقية للشركات كتدعيم كالتكنولوجيا الر  الأنبَنتشبكة  استخداـكيعرؼ على أنو عملية 
أف يقوموا بنشر ابؼعلومات  عن منتجاتهم كشركائهم  الأنبَنتابؼفهوـ التسويقي ابغديث كبالتالر بيكن للمسوقبْ عبر 

 4بسهولة أكبر كحرية أكثر.
 خلاؿ من التسويقية كالتقنيات ابؼبادئ تطبيق " أنو كىو الالكبَكني لتسويقل بسيطا تعريفا قدـ الآخر البعض أف في حبْ 

 الالكبَكني، التسويق مصطلحات الأحياف غالب في تعتبر حيث الانبَنت، برديدا كأكثر الالكبَكنية الإعلاـ كسائل
  ".5متبادلة بصفة مبَادفة،تستعمل مصطلحات ابػط على كالتسويق الانبَنت عبر التسويق

 الأخرل التكنولوجية الوسائل ك الانبَنت استخداـ ىو الالكبَكني التسويق أف استخلاص بيكن التعاريف ىذه خلاؿ فمن
 التجارة من جزء الالكبَكني التسويق كأف التسويقية، الأنشطة في كالاتصالات ابؼعلومات تكنولوجيا عن ابؼنبثقة

 .الالكبَكنية
 خصائص التسويق الألكتروني:.2

 6 :يلي ما الالكبَكني التسويق خصائص من
 
 

                                                           
1
 .325،ص2004بقم عبود بقم، الإدارة الإلكبَكنية، دار ابؼريخ للنشر، الرياض، 

.329-328، ص2006العملية للتسويق ابغديث، دار اليازكرم العلمية للنشر ك التوزيع ، عماف،بضيد الطائي كآخركف، الأسس   2   
 .109،ص2009،الأردف،3ويق الألكبَكني عناصر ابؼزيج التسويقي عبر الأنبَنت ،دار كائل للنشر ك التوزيع ،طيوسف أبضد أبو فارة،  التس  3

 427.،ص2006ابؼكتب ابعامعي ابغديث، الأسكندرية،عبد السلاـ أبو قحف كأخركف , التسويق ,   4
5
 13 ص ، 2004 عماف، كائل، دار الانبَنت، عبر التسويقي مزيج عناصر :الالكبَكني أبوفارة،التسويق أبضد يوسف  
 66ص2010 ،الفكر،عماف، دار الالكبَكني، التسويق قنديل، سيد محمد علاء،عامر ابؼطلب عبد سامح  6
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  .اليوـ في ساعة 24 طواؿ الانبَنت شبكة على عرضها بيكن البٍ ابؼعلومات كمية على قيود كجود عدـ-
 بصيع إلذ الوصوؿ كقت بفا يوفر للمتسوقبْ إمكانية أم في معو التعامل ك التسوؽ الالكبَكني ابؼوقع مع للمتعاملبْ بيكن-

 أسعارىا.منتجاتها ك ابؼقارنة ببْ  على كالتعرؼ العابؼية الأسواؽ
ك   جديد معلومات التسويقية بسهولة لإضافة ابؼواقع مع إمكانية برديثابؼركنة في عرض ابؼعلومات في ابؼوقع    -

 يدفعهم  للعودة بفا عناصر بعذب ابؼتصفحبْ عبر الانبَنت كإستخداـ الإثارة ك التشويق في عرض ابؼعلومات إستخداـ 
 .أخرل مرة ابؼوقع لزيارة

 ردكد عن حوؿ  بابؼعلومات العملاء بحيث تتزكد الشركة  ك  ببْ الشركات  الالكبَكني علاقة تفاعلية  التسويق يعتبر-
 .شكواىم تلقي ككذلك أذكاقهم تغبّات ك العملاء أفعاؿ

 .العالد أبكاء بصيع في العملاء مع قوية علاقات بناء-
 معلومات مع إمكانية ابغصوؿ على  قصبّ كقت في كاسع نطاؽ على العملاء من ضخم عدد إلذ الوصوؿ إمكانية-

ك   السوؽ برليل كتطوير برسبْ في يساعد بفا الالكبَكني كالتقييم الاستقصاء العملاءمن اجل إجراء عمليات عن تفصيلية
 ذلك من اجل تطوير ابؼنتج اك ابػدمة أك العمل على طرح منتجات اك خدمات جديدة.

كذلك بدعبُ بتوفبّ كل ابؼعلومات اللازمو حوؿ ابؼنتجات اك ابػدمات  كمناسب كحقيقي  مضموف بومل صادؽ تسويق-
ج اك بؼمنت ابؼميزة ابػصائص لقبوؿ للزبائن الشبكة في ابؼوقع بىلقها البٍ التأثبّية ، أم القدرة رقمي بطريقةابؼعركضة للبيع 

 ك الشكل الاتي يوضح ما سبق:  .ابػدمة
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 التسويق الالكبَكنيخصائص  1.1لشكل ا

 
 الفعال الإلكتروني التسويق متطلبات .3
 : 1كمنها العناصر من عدد فيها يتوفر أف ينبغي فإنو فعالة، من أجل أف تكوف الإلكبَكني التسويق عمليات إف
برقيق منفعة قبل اف تقوـ بطرح منتجاتها عبر الانبَنت اف تسعى إلذ  ابؼؤسسة على  ينبغي :للزبون الدنفعة تحقيق -

كاضحة ك كاملة للزبوف حبٌ يواصل ك يكرر عمليات الشراء بؼنتجاتها ك من اجل ذلك لابد أف تقوـ  ابؼؤسسة بصورة 
  .   مستمرة بتغيبّ بؿتول متجرىا الإلكبَكني بالشكل الذم يتضمن بصيع ابػدمات التعزيزية البٍ تستجيب لرغبات الزبوف

 الإلكبَكني التسويق ببْ التكامل برقيق ابؼؤسسة إلذ تسعى أف ينبغييق الإلكتروني أنشطة التسو    التكامل بنٌ جميع-
 كأنشطة للموقع، كالأمن ابغماية كنظم الإنبَنت عبر الدفع نظم كالبٍ منها بو ابؼرتبطة الإلكبَكنية الأعماؿ أنشطة كبقية

 الإنبَنت. شبكة كاستغلاؿ ابؼعلومات تكنولوجيا استخداـ كابؼوظفبْ على العماؿ تدريب

                                                           
1
 138،139ص،2000 ، ،عماف كائل دار الإلكبَكني، التسويق فارة، أبو أبضد يوسف   
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كذلك عن طريق عرض بؿتويات ابؼتجر الإلكبَكني في  :فعالة صورة في الإلكتروني الدتجر لزتويات عرض على القدرة-
 .للأعماؿموقع الويب  بصورة حديثة ك جذابة للزبوف بطريقة تلائم الطبيعة ابعديدة 

على ابؼؤسسة مراعاة طريقة بناء ابؼوقع الإلكبَكني بشكل    :  الإلكتروني الدتجر لدوقع والابتكارية في بناء طةالبسا -
 كالتفاعل عمليات التبادؿ كإجراء كابؼعلومات البيانات على ابغصوؿ يكوف بسيط كابتكارم حبٌ يتمكن  من للزبوف

 بصورة سهلة كبسيطة.
  :مراحل التسويق الإلكتروني.4

 .مرحلة ابعذب ك  مرحلة التحويل ك مرحلة البيع :1بير التسويق الإلكبَكني بثلاث مراحل كىي
 مرحلة الجذب-

يتم جذب الزبوف عبر الانبَنت ك إثارة إىتمامو من أجل تكوين رغبة لديو للشراء ك ذلك بعرض تركبهي للمنتج أك ابػدمة 
 من حيث جودتو ك سعره ك كذلك إذا كجدت بزفيضات أك خصومات في حالة الشراء.

 مرحلة التحويل-
ذه ابؼرحلة تركز ابؼؤسسة من اجل برويل الزبوف من زبوف إلذ مستهلك ك بعد ترغيب الزبوف بابؼنتج تقوـ بحثو على في ى

 أطوؿ.الشراء ك توفر لو كل ابؼعلومات ابػاصة بابؼنتوج ك كلما كانت تكلفة الشراء كببّة كلما كانت عملية التحويل 
     مرحلة البيع-
 بوصل الزبوف على ابؼنتوج الذم قاـ بشراءه ك برصل ابؼؤسسة على  ابؼقابل ابؼالر . 

التسويق الإلكبَكني لا بىلو من بؾموعة من التحديات البٍ تؤثر ك تقلل  استخداـ: إف تحديات التسويق الإلكتروني.5
 2ق الإلكبَكني ك أىم ىذه التحديات:من فعاليتو على ابؼنظمة اف تتداركها حبٌ تضمن ابغصوؿ على بصيع مزايا التسوي

إف إستخداـ إسبَاتيجيات التسويق الإلكبَكني بوتاج إلذ تغيبّ ىيكل ك مسار ابؼؤسسات  التحديات التنظيمية-
التنظيمية بشكل يسمح بتحديث إجراءات العمل بساشيا مع التطورات التكنولوجية من جهة ك دمج الأنشطة ك 

 الإتصالات التسويقية ابػاصة بالتسويق الإلكبَكني من جهة اخرل.
ف عملية إنشاء ك تصميم ك بناء موقع على الشبكة الإفبَاضية لا تقل تكلفة عن إ:واقع إلكترونيةإرتفاع تكلفة إنشاء م-

 إنشاء موقع على أرض الواقع فكلابنا بومل ابؼنظمة بؾموعة من التكاليف خاصة أف إنشاء موقع على الانبَنت بوتاج إلذ
 
 

                                                           
 217-216ص، 2015 ،2، العدد جامعة بلعباسالزبوف، بؾلة الإبتكار ك التسويق ، كلاء برقيق في الالكبَكني التسويق دكر، علاؿ بن مرنً، قريش العشعاشي 1
2
 54-53،ص2010،عماف،1للنشر ك التوزيع،طبظر توفيق صبرة،التسويق الإلكبَكني،دار الإعصار العلمي   
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ذب العملاء ك يقدـ خدمات برقق ميزة تنافسية خبرة ك كفاءة في التصميم ك التطوير ابؼستمر بشكل يعمل على ج 
 للمنظمة.

لا بد للمنظمة أف تكوف دائما مواكبة لكل التطورات التكنولوجية البٍ بردث في بيئتها  تسارع التطورات التكنولوجية-
 من اجل ضماف إستمراريتها ك زيادة فعاليتها ك زيادة تنافسيتها ػمتم ابؼنظمات الأخرل.

التحديات البٍ تواجو ابؼنظمات ىي اللغة ك الثقافة لذاؾ لا بد مراعاة ىذا ابعانب  اىم: من الثقافةتحديات اللغة و -
عند عملية تصميم ابؼوقع ك ذلك بتوفبّ بربؾيات تسمح بتوفر اللغات ك مراعاة الثقافات ابؼختلفة ك العادات ك التقاليد ك 

 .القيم للعملاء
ل لتتسوؽ الإلكبَكني يقابلو توفر أمن ك بضاية كافية لو عبر ابؼوقع بتوفبّ أحدث إف فكرة تقبل العمي الأمن و الخصوصية-

 كرقم بطاقاتهم الإئتمانية.... عنوانيهمالبربؾيات البٍ تهتم بابغفاظ على سرية ك خصوصية بيانات العملاء من أبظائهم ك 
 ىي البطاقة الإئتمانية لذلك لا بد أف توفر : إف من أكثر طرؽ الدفع الإلكبَكنيعدم الثقة في وسائل الدفع الإلكتروني-

 Secure Electronics Transactions) (برنامجابؼنظمة تامبْ لوسائل السداد الإلكبَكني مثل 
 : فرص التسويق الإلكتروني.6

 إف اىم الفرص البٍ بوققها التسويق الإلكبَكني في ظل العوبؼة ك بيئة الأعماؿ ابؼتغبّة ىي :
كالتغلغل إلذ الأسواؽ العابؼية لا يعبَؼ التسويق الإلكبَكني بابغدكد ابعغرافية فهو يسمح للمنظمات  مكانية النفاذإ-

بزيادة ابغصة السوقية ك يسمح للعملاء بإختيار منتجاتهم بإختلاؼ مواقعهم ابعغرافية ك أكدت الدراسلات اف التسويق 
 . %10ك% 3ة للشركات بنسب تبَكاح ببْ الإلكبَكني يؤدم إلذ توسيع الأسواؽ ك زيادة ابغصة السوقي

بغصوؿ على معلومات مرتدة  لتطوير ابؼنتجات :ك ذلك بإستشعار السوؽ بواسطة أليات التفاعل في التسويق ا-
 الإلكبَكني ك ظلك بدمج حاجات الزبائن مع التطورات التكنولوجية.

ق الإلكبَكني بناء علاقات تفاعلية مع العميل ك التسوي اسبَاتيجياتفعيل إدارة العلاقات مع الزبائن: إف من اىم ت-
 إعتباره شريك إسبَاتيجي ك يتم ذلك من خلاؿ تفعيل الديناميكية ك إستمرارية الإتصاؿ ابؼباشر معو.

بسركز إسبَاتيجي في السوؽ ك برقيق ميزة تنافسية: أف بيئة التسويق الإلكبَكنية ك ما يصاحبها من تطورات ىائلة في -
 1بؼعلومات قد خلقت فرصا كاسعة في دعم الإسبَاتيجيات ابؼميزة ك برسبْ الوضع التنافسي للمنظمات.تكنولوجيا ا

 

                                                           
1
  201يوسف حجيم سلطاف الطائي،ىاشم فوزم دباس العبادم،مرجع سبق ذكره،ص 
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توفبّ منتجات تبعا لرغبات الزبائن فتح التسويق الإلكبَكني للزبائن بؾالا كاسعا لإختيار منتجاتهم حسب الرغبة ك اتاح -
عبو التسويق الإلكبَكني من كسائل إتصالية تفاعلية البٍ تعمل على  بؽم ابؼقارنة ببْ الاسعار ك ابعودة ك ىذا نظرا بؼا يتم

 إشباع حاجات ك رغبات الزبائن ك كسب رضاىم.
بزفيض التكاليف ك إستخداـ التسعبّ ابؼرف: تعتمد إسبَاتيجات التسعبّ  في التسويق الإلكبَكني على العوامل ك -

غبّ دائم إستجابة بغالة السوؽ كيوفر التسويق الإلكبَكني للزبائن ابؼتغبّات الداخلية ك ابػارجية البٍ تكوف في حالة ت
 تقنيات بسنو من العثور على أفضل الأسعار ابؼتوفرة

إستخداـ أشكاؿ ك قنوات توزيع جديدة: يقدـ التسويق الإلكبَكني سوؽ إلكبَكني قائمة على التبادؿ ببْ أطراؼ -
يقدـ التسويق الإلكبَكني الوسطاء بشكل حديث يطلق عليهم كسطاء ابؼعرفة العملية التجارية دكف اللجوء إلذ الوسطاء ك 

 الإلكبَكنية ك ىي منظمات تسهل عملية التبادؿ ببْ ابؼنتجبْ ك الزبائن ك عملهم ىو عمل مزكدم ابػدمة التجارية.
لإلكبَكني ىي الإعلانات ستخداـ كسائل تركبهية تفاعلية مع الزبائن من أىم كسائل البَكيج الإلكبَكني في التسويق اإ

الإلكبَكنية حيث تقدـ ابؼنظمات رسائل خاصة بها ك بدنتجاتها من خلاؿ مواقع إلكبَكنية بؿددة في بيئة تسويقية 
 1مستهدفة على شكل إعلانات تركبهية جذابة.
 الدبحث الثالث:الدزيج التسويقي الالكتروني.

 الدزيج التسويقي : الدطلب الأول:
وحد كذلك في التسويق التقليدم ك لكن قبل ملا يوجد تقسيم موحد للتسويق الإلكبَكني ك ذلك لعدـ كجود تقسيم 

ببعضهما  لارتباطهماالتحدث عن ابؼزيج التسويقي الإلكبَكني لا بد من التعرض للمزيج التسويقي التقليدم ك ذلك 
للجمعية الأمريكية للتسويق ك الذم  اجتماعفي 1953سنة   فقد ظهر مصطلح ابؼزيج التسويقي لأكؿ مرة  ،البعض
ابؼزيج التسويقي الرباعي الذم  McCarthy قدـ مكارثي 1960كفي عاـ  2أثناء خطابو Neil Bordenقدمها 

 .بأنو بصيع العناصر البٍ تساعد ابؼدراء في زيادة تلبية حاجات السوؽ كرضا الزبائن ك الذم عرفو  4p نعرفو حاليا  ب 
 ت ىذه العناصر إلذ أربع فئات كاسعو كىي:كقد قسم

1- product              2ابؼنتج-place   ابؼكاف 
-3  price                4السعر-  promotion البَكيج 

 

                                                           
48-47بظر توفيق صبرة،مرجع سبق ذكره،ص  1  

-1،العدد17المجلات الأكادبيية العلمية العراقية،المجلدات كالإتصالات،للمحتول الرقمي:دراسة تطبيقية في جامعة تكنولوجيا ابؼعلوم الإلكبَكنيضمياء عبد اإلله ، ابؼزيج التسويقي  ،صباح رحيمو2
 27،ص2،2016
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حجم الانشطة التجارية  اتساعك  الإلكبَكنيكلكن مع إزدياد شبكة الانبَنت ك ظهور شركات ك مواقع الويب ك التسويق 
أخرل للمزيج التسويقي بدا ك يتناسب مع النماذج ابعديدة للتجارة الإلكبَكنية حيث أصبح  تقسيماتعبر الأنبَنت ظهرا 

البدائي إلذ بموذج يتناسب مع  4pلابد على ابؼسوقبْ البَكيز اكثر على عناصر جديدة ك تطويرىا لتحل بؿل بموذج 
، C7)، بموذج 4C ,1990 ) Lauterbornالعديد من التقسيمات نذكر منها  بموذج السوؽ الرقمي  كقد قدمت 

  McIntyre (Kalyanam and 2002)، بموذج (S Constantinides4 ,2002بموذج،( P8،بموذج 7Pبموذج 
    :الشكل الأتي نلخصها في   

 بماذج ابؼزيج التسويقي الالكبَكني :2.1الشكل
4p                 4c                         7c -7p                    8p 
حاجات الزبائن  منتج   consumer wants        Customer  الزبون      Product المنتج    
  السعر Price            التكمفة cost    cost  التكمفة سعر
ترويج  ملائمة    convenince to buy      convenince to buy      ملائمة     Promotion الترويج               + ةنتاجية والجودلإا    
communication      communicationالإتصالات        توزيع الإتصالات        Place المكان      productivity Quality    
 Caring الإهتمام People الناس 
                                             Co-ordinated التنسيق       Process العممية 
                                                        Confirmation  التأكيد        Physical Evidence المادي  الدليل  

 
 
 
 المزيج التسويقي الخدمي الثماني          مزيج تسويقي موسع لمخدمات             مزيج تسويقي رباعي  ا لمزيج التسويقي 
Bon Lauterbon        التقميدي   0991   

 
 : من إعداد الباحثةدرصالد

 
 :Lauterbon (4C 1990نموذج).1 

ىو أكثر توجهان  4Pبيكننا أف نرل كل من ىذه ابؼفاىيم ىي نفسها. كالفرؽ الوحيد ىو أف  4Pمع  4Cإذا قارنا ىذه 
 موجهة بكو ابؼستهلك. 4Cبكو الشركة حيث أف 

  1الذم اقبَح أف اسبَاتيجيات التسويق البٍ تتضمن: 4C) بموذج ابؼزيج التسويقي لػ 1990كقد طرح لوتبّبوـ (
 

                                                           
1 Kin Meng, Sam, Chris, Chatwin, Measuring E-Marketing Mix Elements for Online Business, International Journal of 
E-Entrepreneurship and Innovation, 3(3), 13-26, July-September 2012 ،P13. 



 الإطار الدفاىيمي للتسويق الإلكتروني                                                الفصل الأول 

26 
 

 
(استبداؿ ابؼنتج): بهب أف يتم بيع ما يريده العملاء كليس ما بيكنك  costumer wants احتياجات الدستهلك. أ

 صنعو.
(استبداؿ السعر): بهب على ابؼؤسسة أف تبذؿ كل جهد بفكن لتقليل تكلفة تلبية طلب costلإرضاء  التكلفة .ب

 .من خلاؿ التسهيلات ابؼختلفة ك الظركفة ابؼهيئة لإقنتاء ابؼنتج العميل
 راحة للعملاء للشراء. (استبداؿ ابؼكاف): ينبغي أف تبذؿ ابؼؤسسة كل جهد لتقدبيها convenienceشراءل. الراحة لج
 .  (استبداؿ البَقية): التواصل مع العملاء ىو أكثر أبنية من البَكيجcommunicationالاتصال. د
  P-7C7نموذج  الدزيج التسويقي الدوسع للخدمات .2

ظهرت تغيبّات على ابؼزيج التسويقي فالبعض كاف مع اف ابؼزيج التسويقي للخدمات  يبق  ك مع ظهور تسويق ابػدمات
إضافة اربع عناصر الذ النموذج السابق حيث أضاؼ  ىو بحيث تتغبّ فقط ابؼضامبْ في حبْ إقبَح البعض الاخر

 People ىيكابذاه بكو ابػدمات كىذه العناصر  P أضافا ثلاث عناصرؿ(Bitner &Booms)بومزكبتنر
 .Physical Evidence 1 ابؼاديةالعملية، الدليل أك البيئة  Processفرادالأ

ىو عن الإنتاجية كابعودة (الإنتاجية كابعودة). يعد برسبْ  P 8ىذا  ،أخرل أبنية في خدمات التسويق مرة Pاكتسب 
ميل ، أمر ضركرم لتمييز نفسو عن موردين الإنتاجية شرطنا ضركريان لإدارة التكاليف ؛ كابعودة ، كما ىو بؿدد من قبل الع

 آخرين.
 من تسويق ابػدمات.ك ابؼتضمن : 7C، ابؼمتد أيضنا ، بفا بهعل  3" ابؼمتد Cتم إضافة الامتداد "*
 : برتاج الشعوب إلذ رعاية كل من العملاء كابؼوظفبْ في ابؼنظمة.الرعاية-
 على عملية معينة كتتطلب التنسيق ببْ العماؿ كالآلات.: لإنتاج أك تصنيع منتج نهائي ، بهب ابغفاظ التنسيق-
 : التأكيد على أف بذربة العميل مع ابػدمة كانت إبهابية. كىو جانب مهم للغاية في إدارة علاقات العملاءالتأكيد-
 
 
 
 
 
 

                                                           
1
 29،مرجع سبق ذكره،صضمياء عبد الإلو ،صباح رحيمو 
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 الدطلب الثاني:الدزيج التسويقي الإلكتروني :
 .تقسيمات الدزيج التسويقي الالكتروني :1
 4Pول:الدزيج التسويقي الإلكتروني الإتجاه الا-

 4pاف عناصر ابؼزيج التسويقي الإلكبَكني ىي نفسها العناصر التقليدية  بذاه يرل أصحاب ىذا الإ
 ابؼنتج التسعبّ البَكيج ك التوزيع مع إختلافات في ابؼمارسة ك التطبيق.

 4P+2Dالدزيج التسويقي الإلكتروني الإتجاه الثاني:-
مع إضافة عنصرين  4pأف ابؼزيج التسويقي الإلكبَكني ىو نفس عناصر ابؼزيج التسويقي jean.j.Rechenmann يرل

 2D:1جديدين ك بنا 
): بدعبُ التواصل مع الزبوف من خلاؿ ابغوار ك ىو مستجد في عالد التسويق حيث كاف الاتصاؿ دائما (Dialog*ابغوار

 في ابذاه كاحد من خلاؿ البَكيج.
:بدعبُ بززين بيانات الزبائن ك معابعتها ضمن نظاـ ابؼؤسسة ك من ثم التعامل معهم كل ) (Data base*قاعدة لبيانات 

 على حدل.
 (4P+P2+C2+S3الإتجاه الثالث:الدزيج التسويقي الإلكتروني) -
 فقد أضاؼ  (4P + p2+C2 +S3)أك بدا يعرؼ بنموذج   (Kalyanam and McIntyre,2002)وذج  بم

 الخصوصية، المجتمعات الإفتراضية الامن ، ترويج الدبيعات، لتخصيص،اتصميم الدوقع،خدمة الزبونلباحثاف كل من :
2 

 
 
 
 
 
 
 
 

                                                           
392ص،01،2016،العدد،3الاقتصادم،جامعة ابعلفة،المجلدسفياف رقيق،على عز الدين،الإبذاىات ابغديثة للمزيج التسويقي الإلكبَكني في ظل العصر الرقميي ابعديد،بؾلة البديل  1  

2 Kirthi Kalyanam, Shelby McIntyre, The E-Marketing Mix: A Contribution of the E-Tailing Wars, OURNAL OF 
THE ACADEMY OF MARKETING SCIENCE,volume 40, N03,2002,p490-491-492. 
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 4P+P2+C2+S3 : ابؼزيج التسويقي الإلكبَكني:3.1الشكل

 
 Kirthi Kalyanam, Shelby McIntyre, The E-Marketing Mix: A Contribution of the E-Tailingابؼصدر:

Wars, OURNAL OF THE ACADEMY OF MARKETING SCIENCE,volume 40, 
N03,2002,p492. 

  أما يوسف ابو فارة  قد قاـ بإدراج تركيج ابؼبيعات مع البَكيج ك بالتالر يصبح ابؼزيج التسويقي الإلكبَكني كالاتي:-
 )4P+P2+C2+S2( 
يعتبر نقطة كصوؿ رقمية يتم الوصوؿ إليها في أم كقت ك في أم مكاف ك ىو عبارة عن علاقة تبادلية تفاعلية الدوقع -

بيكن للعميل ابغصوؿ على معلومات عن ابؼنتجات كالأسعار ، كالوصوؿ لأحدث تركيج للمبيعات أك تساعد الزبوف 
 :1اط الاتيةكحبٌ يكوف ابؼوقع فعالا بهب توفر النق طلب دعم العملاء

جاذبية الصفحة الرئيسية :لاف الصفحة الرئيسية تعبر عن صورة ابؼؤسسة فلا بد أف تكوف ذات طابع جذاب يبرز -
 علامتها التجارية ك إسبَاتيجيتها 

تصميم إطار ابؼوقع: يتمم عرض كافة ابؼنتجات ك ابػدمات البٍ تقدمها ابؼوقع عبر بؾموعة من الرفوؼ في بؾموعة من -
 ك الكتابات ك أزرار بؼعاينة كل منتوج الصور

التنقل ك البحث: لابد اف يكوف ابؼوقع سهل التحكم بالنسبة للزائر حبٌ يتمكن من التجوؿ بحرية في ابؼوقع ك يتم ذلك -
 .بشريط متنقل بىبر الزبوف الأقساـ الذم يريد التجوؿ فيها ك موقعو ابغالر

                                                           
1
 76-75،ص2014عماف،،التسويق الإلكبَكني أسس ك مفاىيم كتطبيقات في ابؼصارؼ التجارية،زمزـ ناشركف ك موزعوف ،الأردفعاكف يوسف زيادات ك أخركف،  
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فإف مسؤكلر قسم ابؼبيعات يقوموف بتحديد أصناؼ ابؼنتجات ك ابػدمات ك أدكات ابؼوقع:على عكس التسويق التقليدم 
تقدنً كافة ابػدمات ك ابغلوؿ للزبائن أما في  التسويق الإلكبَكني يسمح ابؼوقع بتحديد الإختيارات ك البدائل مباشرة 

 للزبوف
تعتبر خدمة الزبائن كظيفة أساسية لإبساـ عملية التبادؿ في عملية التسويق كتتطلب التفاعل ابؼباشر مع  خدمة الزبون-

العملاء ك إعلامهم بتوفر ابؼنتجات ،الأسعار ،البَكيج ،كيفية التوزيع ك غبّىا من ابؼعلومات البٍ بوتاجها العميلل ك 
 التسويق الإلكبَكنيلذلك تعتبّ ىذه الوظيفة أساسية ك متداخلة في عملية 

يعدد التخصيص من اىم عناصر ابؼزيج التسويقي الإلكبَكني ك ىو  تعبِ برديد كبصع معلومات حوؿ   لتخصيصا-
 الزبائن حوؿ إىتماماتهم ك تفضيلاتهم بناءا على سلوكياتهم ك تصرفاتهم.

كرية كىي مصدر قيمة للمنظمة كتنبع فإمتلاؾ منظمة الأعماؿ الإلكبَكنية لبيانات ك معلومات الزبائن تعتبر ملكية ف
أبنيتها أف ابؼنظمة قادرة على دراسة ك برليل أسواقها ابؼستهدفة في ضوء ابؼعلومات ك البيانات البٍ بصعتها ك خزنتها في 

يم منتجات تتماثل لتفضيلات الزبائن في يقاعدة بياناتها كمن ثم تقوـ بتحليل تلك البيانات ك ابؼعلومات من اجل تق
تول ك الشكل ك بهذا تسعى ابؼنظمة إلذ كسب كلاء زبائنها بؼنتجاتها ك خدماتها من خلاؿ بناء علاقات فردية ببْ المح

ابؼتجر الإلكبَكني ك الزبوف كىذا عن طريق بزصيص لو مستخدـ ك حساب خاص على موقعها ك يقوـ الزبوف بوصف 
 massولوجية  ك ىو ما يسمى بالإيصاءابػصائص البٍ يريدىا في ابؼنتوج ك ذلك بإستخداـ ك سائل تكن

customization  كمن أحد الامثلة عن ذلك ما قامت بو شركة ياىو عن طريق بزصيص لكل زائر موقع خاص بو 
 my yahoo (...ك الذم يتضمن اخبار الشركات ،الطقس،العملات 

ظهرت أبنية ابػصوصية خاصة بعد حدكث مشاكل نابذة عن كشف عن بيانات خاصة بالعملاء بعد  الخصوصية-
زيارتهم بؼواقع الويب للحصوؿ على بعض ابػدمات  ك من ىنا أصبح العميل لا يزكد مواقع الويب ببياناتو إلا بعد 

قا فبعض مواقع الويب تقوـ ببيع قوائم التزامات يقدمها ابؼوقع ك عدـ إستخدامها إلا في شركط بؿددة متفق عليها مسب
إزعاجا للزبوف كىنا تواجو ابؼتاجر  يسببالزبائن على شركات أخرل ك البٍ تستخدمها في إرساؿ إعلانات اك صور بفا 

الإلكبَكنية صعوبة في ابغصوؿ على بيانات ك معلومات الزبائن ك عدـ إنتهاؾ خصوصيتهم من جهة اخرل كمن ىنا 
اجر الإلكبَكنية بزصص جزءا كاضحا  تة بردد ك تنظم كيفية حفظ خصوصية ابؼوقع ك أصبحت بعض ابؼظهرت قوانبْ كثبّ 

برت عنواف  سياسة ابػصوصية كىي توضح كيفية إستخداـ بيانات العملاء البٍ بهمعها ابؼوقع كيوافق الزبوف عليو كمن 
 اسات البٍ بوددىا ابؼتجر اك ابؼوقع:يببْ ىذه الس

يانات ك ابؼعلومات ابػاصة ك الشخصية بالزبائن ك يتعهد بعدـ إستخدامها اك نشرىا دكف تصريح اك بهمع ابؼتجر الب-
 موافقة الزبوف
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الإفصاح الكامل عن الطريقة البٍ يتعامل بها ابؼوقع في التعامل بالبيانات ك ابؼعلومات ك تكوف عن طريقة برديد -
 بعملية بصع ابؼعلومات ملاحظات تدرج ضمن سياسة ابػصوصية للموقع قبل البدء

 بسكبْ الزبوف من التحقق ك التأكد من ابؼعلومات البٍ بصعت حولو ك التحقق من دقتها-
 كضع خيارات اماـ الزبوف حوؿ موافقتو حوؿ ابؼعلومات البٍ تم بصعها ك البٍ سيتم إستخدامها لاحقا. -

تعلقة ببيانات الزبوف الشخصية ك كسب ثقتو  لقد أصبحت ابػصوصية ليست سياسة فقط بل اسلوب لإزالة ابؼخاطر ابؼ
بل صار ت برنامج إسبَاتيجي كمن اجل ذلك ظهرت شركات مستقلة ك متخصصة في بؾاؿ بضاية ابؼعلومات ك تلجأ 
ابؼواقع ك ابؼتاجر الإلكبَكنية للتسجيل لدل ىذه الشركات مقابل رسوـ ككضع شعارىا  ك إعتمادىا كدليل للأمن ك 

 وقع بفا يعزز كسب ثقة الزبوف ككلاءه ابػصوصية داخل ابؼ
فيما  تعبِ بصع معلومات حوؿ الزبائن ك بززينها مع مراعاة ابػصوصية كىي معبَؼ بها كىي تعد جانبا معقدا خاصة

 يتعلق ابؼزيج التسويقي الدكلر.
باب إقتصادية أك بذمعات إجتماعية عبر الانبَنت قد تكوف لأسباب إجتماعية ثقافية أك أس المجتمعات الإفتراضية-

سياسية أك سياحية أك أكادبيية أك ترفيهية  ك ىي تتكوف من أعضاء يتم بناء علاقة بينهم عبر الانبَنت قد تكوف بينهم 
علاقة في العالد الواقعي أك قد لا تكوف أيو علاقة سابقة ك بذمع المجتمعات الإفبَاضية الأعضاء فيكونوف ذكم إىتمامات 

شبَكة ك بذرل بينهم بؾموعة من النقاشات ك الأراء حوؿ بـتلف ابؼواضيع ك بهرل تفاعل ك حاجات أك نشاطات  م
مكثف بينهم لفبَات زمنية طويلة ك في ميداف الأعماؿ تتيح المجتمعات الإفبَاضية للمنظمات الأعماؿ نشاط تسويقي عبر 

ة مع الزبائن ك إكتساب زبائن جدد من الانبَنت يتمثل في تقدنً أنشطة جديدة ك إمكانات جديدة ك بناء علاقات قوي
 بـتلف العالد.

: من الوظائف الأساسية في التسويق الإلكبَكني  ك قد برزت أبنية الأمن في تبادلات الأعماؿ ك التجارة لأمنا-
البيانات ابؼالية للبائع ك ابؼشبَم ك القياـ  استغلاؿك التخريب البٍ أحدثتها من خلاؿ  الاخبَاؽالإلكبَكنية كأعماؿ 

ليس فقط إبساـ الصفقة ك إبما ىي ابغرص على الثقة ببْ ابؼسوؽ ك العميل عن طريق  فالأمر   الاحتياؿبعملية النصب ك 
توفبّ الأمن  الكامل بػصوصيتو ك للمسوؽ بحد ذاتو خاصة ك اف العميل يقوـ بإدخاؿ بؾموعة من الأرقاـ السرية 

اقات ائتمانو ك ىذا ما يعرضو للخطر كىذا ما يستدعي ابؼنظمة ابغرص على ابغفاظ على كل بيانات عملاءىا ك لبط
ك القرصنة ،فقد قدمت العديد من ابؼؤسسات عبر الانبَنت بؾموعة  الاخبَاؽعن عمليات  ةبياناتها لتجنب ابػسائر النابذ

 قيق الأمن ك السريةمن البربؾيات ك طرؽ التشفبّ ك بؿاربة الفبّكسات لتح
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 التسويق الالكتروني على عناصر الدزيج التسويقي: الدطلب الثالث:تاثنً
 .ماىو الدنتج الالكتروني1

فابؼنتج ىو كل ما يعرض في  يتطابق جوىر عنصر "ابؼنتج" في التسويق الإلكبَكني مع جوىر مفهوـ العنصر التقليدم
عبارة عن بؾموعة من الفوائد ك الأرباح البٍ تلبي إحتياجات ابؼؤسسات كما  ىو 1السوؽ بطريقة تسمح بإشباع حاجة 

اك ابؼستهلكبْ أك البٍ من اجلها يرغبوف بتبادؿ ابؼاؿ أك مواد أخرل ذات قيمة .من ابؼمكن أف يكوف ابؼنتج بضاعة 
الامريكية  أما ابػدمة فهي بحسب بصعية التسويق  . 2ملموسة أك خدمة أك فكرة أك شخص أك مكاف أك شيء أخر

على أنها   kotler &bloom''نشاط ،منفعة أك إشباع يقدـ للبيع قد تكوف متعلقة ببيع سلع مادية ''.كقد عرفها  
''كل نشاط أك منفعة تقدـ من طرؼ لطرؼ اخر ك تكوف غبّ ملموسة كلا تلزـ ملكية ك إنتاجها قد يرتبط أك لا يرتبط 

تشجع البيئة الافبَاضية على إنتاج السلع  الإلكبَكنية،خلق فرص إضافية لتطوير قنوات التوزيع  كلأجل3بدنتوج مادم ''.
 .كالبٍ ىي أكبر في الطلب ببْ ابؼستهلكبْ عبر الإنبَنت الاستهلاكية،كالسلع 

 سواء من حيث حيث أصبح لزاما على ابؼنظمة إنتاج السلع كابػدمات ابؼطلوبة فقط من قبل الزبائن  البٍ يتم إنتاجها ،
 ).ميزات ملموسة (اللوف كابغجم كالوظائف إلخ) ، ككذلك من حيث غبّ ملموس منها (النقل ، خدمات ما بعد البيع

 4:ىذه ابؼنتجات كابػدمات تنقسم إلذ ثلاث فئات رئيسية ،كىي
 .ابؼنتجات ابؼادية أك ابؼلموسة مثل ابؼلابس كالكتب كالالكبَكنيات كالأثاث •
 .تذاكر كالتأمبْ على السفر كالعطلات ابػدمات غبّ ابؼادية ، مثلاابؼنتجات /  •
 .إلخ ...ابؼنتجات الرقمية مثل الإلكبَكنية كالكتب ، منتجات البرامج •

مفهوـ آخر متعلق بدسائل ابؼنتجات في التسويق   "قدـ ألفن توفلر في كتابو بعنواف "ابؼوجة الثالثة 1980كفي عاـ 
ك كلمة ابؼستهلك  professional "   كىي كلمة بذمع ببْ ابؼهنية " "prosumer"الإلكبَكني كىو مفهوـ

consumer" " تكوف لدية معرفة  ك أكثر دقة من ابؼستهلك العادم ك حيث يعتبر أف ابؼستهلك تكوف متطلباتو اكثر عددا
حيث بزيل عابؼا بيكن   ستهلاؾكافية بابؼنتج أك ابػدمة بشكل بؿبَؼ  حيث يرل توفلر مستقبلان بىلط ببْ الإنتاج كالا

 البديلة ،   التطبيقات  مع  "prosumer" تم تطوير فكرة .تعاكني بشكل   منتجات   "إنشاء"   للمستخدمبْ ابؼبَابطبْ

                                                           
1
 Philip Kotler,Marketing Management,Analysis,Planing,and Control,Englewoodscliffs,N.J.Printice-Hall inc1989,p139 

 281،ص2005محمد طاىر نصبّ ،التسويق الإلكبَكني،دار حامد للنشر ك التوزيع ،عماف ،الأردف،  2
3 Rama mohana rao ,services marketing,pearson,india,2007,p06 
4 Alexandra tălpău, The marketing mix in the online environment, Bulletin of the Transilvania University of Braşov 
Series V: Economic Sciences • Vol. 7 (56) No. 2 – 2014,p54 
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 1:على النحو التالر "prosumer" يعرؼ "Logophilia WordSpy" حيث مع تطبيق كببّ في التسويق الإلكبَكني
ابؽواة في بؾاؿ معبْ ، كلكن من ىو على دراية كافية بدا يتطلب ابؼعدات البٍ لديها بعض ابؼستهلك الذم ىو أحد  -

 .)"ابؼيزات ابؼهنية ("بؿبَؼ" + "ابؼستهلك
 .)"الشخص الذم يساعد على تصميم أك بزصيص ابؼنتجات ("منتج" + "ابؼستهلك -
 .)"الشخص الذم بىلق السلع لاستخدامها ابػاص ("إنتاج" + "ابؼستهلك- 

الشخص الذم يتخذ خطوات لتصحيح ابؼشاكل مع الشركات الاستهلاكية أك لتوقع ابؼشاكل في ابؼستقبل ("استباقي"  .
 .)"+ "ابؼستهلك

قدـ مفهوـ "القيمة الرقمية" للعملاء كاقبَح  ، اقبَح غوش تطوير عركض ابؼنتجات باستخداـ الإنبَنت 1998كفي عاـ 
 :لى أنفسهمعلى الشركات طرح الأسئلة التالية ع

 ىل بيكنبِ تقدنً معلومات إضافية أك خدمات معاملات إلذ قاعدة عملائي ابغالية؟ *
ىل بيكنبِ تلبية احتياجات شرائح العملاء ابعديدة من خلاؿ إعادة بذميع أصوؿ معلوماتي ابغالية عن طريق إنشاء *

 مقبَحات أعماؿ جديدة باستخداـ الإنبَنت؟
 بعذب العملاء؟ىل بيكنبِ استخداـ قدرتي  *
 ىل سيتم توظيف عملي ابغالر بشكل كببّ من قبل شركات أخرل تقدـ بعضنا من القيمة البٍ أقدمها حالينا؟*

إف من أىم التحديات البٍ يواجهها ابؼنتج في الوسط الإلكبَكني أف  بعض طبيعة ابؼنتجات لا بيكن بؼسها كاختبارىا في 
كمن أمثلة ذلك منتجات العطور ك الذم يعتبر تسويقها أمرا صعبا خاصة أف البيئة الرقمية عكس ابؼنتجات ابؼادية  

أك منتجات مثل الطعاـ كىنا العميل لا يستطيع القياـ  الاختيارالعميل لا يستطيع أف يشتم رائحة العطور من أجل 
بؼزايا للمنتج ك تقدبيو بعملية التذكؽ ك من اجل تدارؾ ىذا التحدم لابد للمنظمة أف توفر كم ىائل من ابؼعلومات ك ا

بأفضل صورة بفكنة ك بطريقة جذابة كمن كل الزكايا خاصة أف التكنولوجيا ابغديثة تسهل القياـ بتقدنً ابؼنتج بهذا الشكل 
من خلاؿ  عرض صور ك تكببّىا ك بتقنيات كثبّة أك فيديوىات إلخ ىذا ما يضيف للمنظمة أبنية أكثر للعلامة التجارية 

كسب كلاء ابؼستهلك في بيئة الإنبَنت يلعب دكرا ىاما كيستند  أيضا ؿ من ثقة العملاء عبر الإنبَنت ككبناء مستول عا
 .أكثر من ذلك بناء علاقة الثقة  في ابؼنتج نفسو

 
 
 

                                                           
1 PR Smith, Dave Chaffey, eMarketing eXcellence,the heart of e-business,butterworth heinemann,england,2002,p31-
p41 

https://www.google.dz/search?hl=fr&tbo=p&tbm=bks&q=inauthor:%22PR+Smith%22&source=gbs_metadata_r&cad=6
https://www.google.dz/search?hl=fr&tbo=p&tbm=bks&q=inauthor:%22Dave+Chaffey%22&source=gbs_metadata_r&cad=6
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 خصائص الدنتج الإلكتروني:1.1
إمكانية ابغصوؿ على ابؼنتج من أم مكاف في العالد ك في أم كقت مع إمكانية ابغصوؿ على بصيع ابؼعلومات ك البيانات -

 ج.ا يلعب دكرا حابظا في بقاح ابؼنتبف استخداموحوؿ ابؼنتج قبل الشراء مع إمكانية توفبّ خدمة بذربة ابؼنتج قبل 
ك بالتالر إمكانية ابؼنظمة إشراؾ العميل في عملية تصميم ابؼنتج بناءا على كجود علاقة تفاعلية ببْ ابؼنظمة ك العميل  -

 تفضيلاتو ك رغباتو ك بالكمية البٍ يريدىا.
توفر طرؽ الدفع إلكبَكنيا بفا يسهل في توفبّ الوقت ك إختصار ابؼسافات فبدؿ الذىاب إلذ بلد ما أصبح العميل -

لتنقل لبلد أخر أك برمل مشقة السفر كمن منزلو أك مكاف عملو ك دكف اف بكبسة زر أف يقوـ بعملية الشراء دكف عناء ا
 يضطر إلذ الذىاب إلذ البنك.

 خاصية التسليم  الرقمي لبعض ابؼنتجات كالكتب أك البربؾيات اك استشارات طبية اك قانونية ...الخ-
البيئة ك خصائص ابؼنتج ألزـ ابؼنظمة  إختلاؼ إسبَاتيجية  التسويق الإلكبَكنية عن التقليدية ك ذلك إختلاؼ خصائص-

 إجراء تعديلات أكثر مركنة ك تكيفا مع خصائص العالد الإفبَاضي .
 ك لتلبية إحتياجات الزبائن يتم مراعاة عدة جوانب يلزـ توفرىا في ابؼنتج الذم يتم طرحو عبر الانبَنت كىي: 

 توفر مواصفات ابعودة في ابؼنتج 
كىي العلامة البٍ بسيز الشركة عن منافسيها ك مركزىا في السوؽ كىي تبرز بؾموعة ابػصائص توفر علامة بذارية للمنتج  

البٍ تعبر عن مستول جودة ابؼنتج ك درجة الإعتمادية ..ك تعتبر  العلامة التجارية عامل مهم من اجل إبراز ك ترسيخ 
 ابؼركز الإسبَاتيجي للمنتج في الأسواؽ ابؼستهدفة عبر شبكة الانبَنت.

التمييز كذلك بتوفبّ معلومات كاملة عن ابؼنتج بوضع ملصقات مباشرة حوؿ ابؼنتج عبر الانبَنت  بردد كيفية إستخداـ 
 ابؼنتج مكوناتو مدة صلاحيتو ...

خدمات الدعم : كىي جدا مهمة خلاؿ عملية الشراء كما بعد الشراء تتفاعل فيها الشركة مع زبائنها بشكل مباشر البريد 
 للموقع تساعد الشركة بتوطيد علاقتها أكثر مع زبائنها ك كسب رضائهم ككلائهم . الإلكبَكني

دورة حياة الدنتج الإلكتروني:2.1  
1بير ابؼنتج العادم كما ىو متعارؼ بدراحل أساسية ك ىي :  

كىي مرحلة تقدنً ابؼنتج في السوؽ لأكؿ مرة كيتم إنفاؽ مبالغ كببّة  ز إرتفاع تكلفة التوزيع ك البَكيج حلة التقدنً مر
 لإقناع ابؼستهلك بجودتو  ك إستمالة ابؼوزعبْ للتعامل مع ابؼنتج ك برفيزىم لقبولو نسبة النمو بطيئة ك إبلفاض في الأرباح 

                                                           
1
 46-45،ص2014، مصرالإسكندرية،،1ط،لتسويق كمدخل لتحسبْ القدرة التنافسية للمؤسسة،مكتبة الوفاء القانونية،ىشاـ حريز،بوشماؿ عبد الربضاف،ا 
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نتج تبدأ الأرباح بالتزايد ثم تصل إلذ مرحلة إلذ الإبلفاض فتقوـ الشركة كىي  مرحلة  إنطلاؽ ك تطور ابؼ مرحلة النمو-
 بتخفيض الأسعار ك إبزاذ إجراءات 

 برسبْ ابؼنتج أك إضافة خصائص جديدة لو-
 البحث عن منافذ جديدة للتوزيع لتغطية أكبر حجم من السوؽ-
ر بالأخذ بعبْ الإعتبار القوة الشرائية لكل البحث عن قطاعات جديدة من السوؽ ك إجتذابها بعمل بزفيضات للأسعا-

 قطاع ك من ثم السيطرة على حصة كببّة من السوؽ الكلي.
: تبدأ السوؽ بدرحلة تشبع من ابؼنتج بشكل تدربهي ك تبدأ الأسعار بالتنتاقض كتعتبر ىذه ابؼرحلة أطوؿ مرحلة النضوج-

ابؼنظمة على إطالة عمر ابؼنتج من خلاؿ تكثيف  مرحلة للمنتج إذا سارت الامور بشكل طبيعي كلأجل ذلك تعمل
 عملية البَكيج ك إضافة تغيبّات ك تعديلات على ابؼنتج ليصبح أكثر تنافسية ك لالتالر ابغفاظ على حصتها السوقية

:كىي مرحلة الإبلفاض السريع في ابؼبيعات ك تدىور ك سقوط ابؼنتج ك يكوف ىذا التدىور في الأرباح  مرحلة التدىور-
لى مدل زمبِ طويل اك قصبّ ك ىنا تبدأ مرحلة الإنسحاب من ميداف إنتاج السلعة أك التخلي عن الأصناؼ البٍ لا ع

 تلقى إقبالاك الإبقاء على البٍ لازلت مطلوبة 
 أما بالنسبة للمنتوج الإلكبَكني غابدا ما تكوف دكرة حياتو في مرحلتبْ اساسيتبْ

ك البٍ تكوف اطوؿ نسبيا ك إذا اـ يتلق ابؼنتوج بقاحا يتم إستبدالو بدنتج اخر أك علامة بذارية اخرل ك  مرحلة التقدنً-
 ذلك من اجل كسب الوقت .

ك ىي مرحلة سريعة جدا ك لا بد للمنظمة أف يكوف بؽا اسبَاتيجيات معينة لعملية إستبداؿ ابؼنتج بأخر  مرحلة التدىور-
إلذ جانب تقدنً  "e-book"أمازكف إلذ تنويع منتجاتها كتقدنً الكتاب الإلكبَكني ك كمثاؿ على ىذا تسعى شركة 

الذم يتيح السمع أثناء القراة بتسليط الضوء على النص من أجل تسهيل ك  "Audio-book"الكتاب السمعي
 1إستيعاب أكثر كما دخلت شركة أمازكف سوؽ ابؽواتف الذكية في إطار سياسة تنويع منتجاتها.

 عر الإلكتروني: الس.2
 السعر :1.2
 العناصر باقي أف حبْ في الإيراد للشركة، بيثل الذم الوحيد العنصر ىم عناصر ابؼزيج التسويقي بإعتبارهأ السعر  كيعد 

 يتم دراستها كآليات أسس ككفق مناسب بشكل بتحديده القياـ إلر الشركة ىلذلك تسع الشركة، علي تكاليف بسثل
  .كجيد دقيق بشكل

                                                           
 69،صكمرجع سبق ذكرهليلى مطالر ، 1
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 .ابػدمات السعر ليس بؾرد مبلغ يدفعو العملاء مقابل استخداـ منتج أك كجود منتج
السعر ىو العامل الأكثر تأثبّان في شراء ابؼنتج (كجهة نظر ابؼستهلكبْ) كللحصوؿ على ربح من بيع ابؼنتج (كجهة نظر 

ؤسسة بزفيض أسعارىا ك ذلك بؼل تقدمو ك تتميز عملية التسعبّ عبر الانبَنت بابؼركنة ،إذ يسهل على ابؼ ; ابؼصنعبْ).
الانبَنت من معلومات حوؿ حالة السوؽ ،كضعية ابؼنافسبْ ،أذكاؽ ك رغبات الزبائن ك العديد من العوامل في برديد 

 عملية التسعبّ.
ك يتم تعيينو   ك يكوف فيو الزبوف على إستعداد لشراءه  على استعداد  لبيع ابؼنتج البائعىو مبلغ من ابؼاؿ الذم يكوف فيو 

إلذ مستول يضمن تغطية تكاليف إنتاجو كيوفر حافز ربح كاؼ بؼواصلة إنتاج ابؼنتج ك تقدنً خدمة عملاء جيدة كيوفر 
كيعتبر السعر من اىم عناصر ابؼزيج التسويقي نظرا بؼا لو من تأثبّ على ابؼستهلك ك    1.حافزنا كافينا للعميل ك يلبي رغبتو

إيرادات الشركة .ك تقوـ كل شركة بتسعبّ منتجاتها حسب الإسبَاتيجية البٍ تتناسب مع  كذلك على حجم ابؼبيعات ك
أىدافها ك خططها كتعبر عملية التسعبّ عملية صعبة برتاج خبرة مهنية ك مهارة ك أفراد أكفاء قادركف على دراسة ك 

 يع.برليل الشركة ك السوؽ ك بصيع العوامل البٍ بؽا علاقة بعملية التسعبّ ك الب
 يعتبر السعر من اىم عناصر ابؼزيج التسويقي ك تظهر أبنيتو كالاتي: أهمية السعر:1.1.2

 مصدر للعائد ك الربح الذم الذم يغطي تكاليف باقي عناصر ابؼزيج التسويقي-
 ابؼرتفعةمؤشر للجودة ككسيلة إتصاؿ بالزبوف إذ في التصور الذىبِ للزبائن ىناؾ علاقة ببْ ابعودة ك الأسعار -
السعر بؾاؿ للتنافس ك كسيلة للتغلغل في السوؽ ك زيادة ابغصة السوقية إذ بيكن أف يكوف بديلا عن البَكيج لتسويق -

 ابؼنتوج.
: تسعى ابؼنظمة من خلاؿ عملية التسعبّ على البَكيز  أىداؼ عديدة ك بررص على برقيقها ك  أىداف التسعن2.1.2ً

 :2لى بطس أىداؼ رئيسيةبسكن الساسة السعرية أف تركز ع
أه ابؽدؼ الأساسي لكل شركة ىو ضماف البقاء ك الإستمرارية لذلك تلجأ إلذ بزفيض أسعارىا في بؿيط يتميز  البقاء:-

 بابؼنافسة الشديدة من أجل إحداث ردة فعل في السوؽ .
ك يعد أحد أىم أىداؼ التسعبّ ك برقق ابؼنظمة السعر ابؼناسب الذم بوقق بؽا تعظيم في الأرباح كىذا  تعظيم الأرباح-

ابؽدؼ ليس بالسهولة برقيقو فعليها اف تكوف دقيقة في تقدير حجم الطلب ك التكاليف ك مراعاة التأثبّات على باقي 
 عناصر ابؼزيج التسويقي ك ردكد ابؼنافسبْ ك أسعار السوؽ .

 

                                                           
1
 Ira.s.kalb,e-marketing what went wrong and how to do it right,K&A press,santa monica california,2edition,2002,p11 

2
 83،صمرجع سبق ذكرهليلى مطالر،  
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:تسعى ابؼنظمة إلذ تعظيم ارباحها من أجل زيادة في حصتها السوقية اك على الأقل ابغفاظ  تعظيم الحصة السوقية-
ل بأف زيادة حجم ابؼبيعات بيكن أف بينحها فرصة في بزفيض كلفة الوحدة الواحدة مع على حصتها السوقية لأنها تر 

بغجم تكاليف منخفضة ك بالتالر أرباح معتبرة ك تطبق بدا يسمى زيادة الأرباح على الأمد البعيد أم بفضل إقتصاديات ا
 سعر الإخبَاؽ.

: ك ىنا تقوـ الساسة السعرية للمنظمة على أساس النوعية ك بالتام تكوف أسعارىا مرتفعة مقارنة مع  الريادة في الجودة-
ة في السوؽ ك ىي تتببُ ىنا سياسة سعر منافسيها بؼا تتميز بو منتجاتها من جودة مقارنة بابؼنتجات البديلة أك ابؼشابه

الكشط كىو يبرز أفضلية ابؼنتوج من خلاؿ تسليط الضوء على برسبْ أك بذديد للمنتوج ك ىي ساسة سعريو تتبناىا شركة 
apple . 

 :السعر الإلكترونيتعريف 2.2
إلكبَكنيا بواسطة الدفع الإلكبَكني أك التقليدم ها الزبوف فعكبيكن تعريف السعر الإلكبَكني على انو القيمة النقدية البٍ يد

 مقابل ابغصوؿ على ابؼنتوج الإلكبَكني الذم تم شراؤه بواسطة الانبَنت بدا يوافق حاجاتو ك رغباتو.
تقدـ الإنبَنت العديد من  ابؼزايا الشركات البٍ تستخدـ قدراتها في الإعداد كإدارة الأسعار بدزيد من الكفاءة بؼنتجاتها 

ىذه ابؼزايا يسمح بتحديد السعر بدقة أكبر كفي الوقت ابؼناسب اخذه بعبْ الإعتبار قيمة العميل ، كالأسعار .ماتهاكخد
 التنافسية ك  ظركؼ السوؽ ك برليلها.

ك في دراسة برليلية السلوؾ الفعلي للشراء عبر الإنبَنت  سواء للشركات أك ابؼتسوقبْ باستخداـ عينة من أكثر الأنشطة 
 شخص كجدت: 50000الأمريكي الذم يضم  Media Metrix ا عبر الإنبَنت من ببْ فريقنشاطن 
 81للمشبَين لفئة الالعاب ك  84من ابؼشبَين عبر الأنبَنت يشبَكف من كأكؿ زيارة للموقع فئة الكتب ك بنسبة  89%

، يبحثوف أكثر  "Simplifiers" في ابؼئة من ابؼستخدمبْ ىم 29أكثر من  للمشبَين للإلكبَكنيات 76للموسيقى ك 
 .عن كعد الراحة "نهاية إلذ نهاية" متفوقة بدلان من السعر

في ابؼئة الذين يستخدموف الإنبَنت في ابؼقاـ الأكؿ للاتصاؿ بالأصدقاء ك العائلة إذا قاموا بشراء عبر الإنبَنت فإنهم  36
 ).offlineيفضلوف نفس العلامات التجارية البٍ يشبَكنها في الواقع (

في ابؼائة فقط من ابؼستخدمبْ ىم "مساكموف" ، الذين يبحثوف عن البَفيو عن طريق البحث بقوة عن أفضل العركض  8
 .عبر الإنبَنت
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  :خصائص التسعنً الالكتروني3.2
ابؼنافسة كحسب غبّ  الانبَنت ترتبط حسب درجة  أف عملية التسعبّ سواء على الإنبَنت أك :مزايا التسعنً الإلكتروني

ك بفضل الانبَنت ك على كل ابؼستويات الاسبَاتيجية كالتكتيكية ،  الأىداؼ الاسبَاتيجية لتحقيق مستول الأرباح.
 1: الاتيتسمح الانبَنت للشركات برسبْ أسعارىا على ثلاثة أبعاد ك بدرجة مركنة بسكنها من تعزيز أرباحها على النحو 

في  اسبَاتيجيةىذه الدقة نابصة عن مدل توفبّ الانبَنت للبيانات ك ابؼعلومات اللازمة لرسم  الدقة في تحديد الأسعار-
برديد السعر الإلكبَكني إف الدقة في برديد الاسعار تساعد ابؼنظمات بشكل كببّ على كضع مستويات أسعار مناسبة ك 

أسواؽ معينة خاصة اف الانبَنت تتيح إجراء بحوث تسويقية ك بتكاليف  استهداؼعدد من الزبائن ك  استقطاببالتالر 
 منخفضة.

إف خاصية التحديث الفورم في شبكة الانبَنت تساعد ابؼنظمات على تغيبّ  :الإستجابة السريعة لتغنًات السوق-
 الاقتصاديةبّ في الظركؼ لتغبّات السوؽ السريعة مثل العرض ك الطلب تغبّات أسعار ابؼنافسبْ ،التغ استجابةالاسعار 

 بىلق ميزةالتقليدم حيث  بالتسعبّ،منافسة ابؼنتجات البديلة ك بالتالر يكوف التسعبّ عبر الانبَنت أكثر مركنة مقارنة 
 .للمنظمات أف يكوف بؽا قراءة صحيحة كفي الوقت ابؼناسب لصناعتها التوازف ببْ العرض كالطلب

بهعل الزبائن مستعدين   الاختلاؼج ك فوائده بزتلف حسب نظرة كل زبوف ىذا إف عملية تقييم ابؼنت تجزئة الأسعار:
تساعد  الارتباطلدفع أسعار متباينة إف بصع قواعد البيانات ابؼخزنة على أجهزة كمبيوتر العملاء من خلاؿ ملفات تعريف 

يد سعر مناسب لكل شربوة من ابؼنظمة بتحديد القطاعات السوقية البٍ تناسبها بالأسعار البٍ برقق أىدافها ك برد
 . بعركض تركبهية  مصممة خصيصا بؽم استهدافهمالزبائن ك ذلك بتتبع سلوكيات شرائهم ك 

ك نظرا للمزايا البٍ تقدمها الانبَنت ك التسويق الإلكبَكني يسعى الزبوف أك ابؼتسوؽ إلذ البحث عن ابؼنتجات ك ابؼقارنة 
، لذلك بوتاج 2ببْ أسعارىا كما يعطي فرصة للمنتجبْ لإجراء مقارنة ببْ تكاليف إنتاجهم ك تكاليف ابؼنتجات ابؼنافسة 

ضل صورة للشركة ، كبسوقعها ، كالعمل على تطوير اسبَاتيجيات ابؼنتج ابػاصة بهم حبٌ ابؼسوقوف الإلكبَكنيوف إلذ تقدنً أف
يتمكنوا من إقناع ابؼشبَين بأف الشراء منهم سوؼ بوقق أكبر عائد على الاستثمار بغض النظر عن سعر الشراء للمنتج 

 حيانا في اليوـ الواحد.،ك تعتبر عملية التسعبّ عملية ديناميكية مرنو كمتغبّة بإستمرار كيوميا ك أ
في بيئة الأعماؿ التقليدية ،برسب الأسعار بعد  حساب بصيع التكاليف كمن ثم بودد بشن ابؼنتج أك ابػدمة. أما  في بيئة 

 الانبَنت فقد بظحت بإنشاء أسعار تنافسية  مقارنة بالبيئة التقليدية بسبب  نقص تكاليف مثل التخزين كابؼوظفبْ

                                                           
1
 McKinsey Marketing Practice, Internet Pricing A Creator of Value – Not a Destroyer, McKinsey&Company,2000, 

p3-p4-.p5. 
 136،ص2008مصر،محمد الصبّفي، التسويق الإلكبَكني،دار الفكر ابعامعي، الإسكندرية، 2
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تفت أك تضاءلت بشكل ملحوظ بسبب المحلات التجارية على الإنبَنت، فعندما يتعلق الأمر بالمحلات كابؼواقع لديها اخ 
٪ من السعر ىو تكلفة التخزين ، مراقبة ابؼخزكف كالتسليم..أما في بيئة الإنبَنت ،  15-10التجارية التقليدية فحوالر 

د السريع تسمح لتجار التجزئة على الانبَنت ىذه التكلفة تدخل ضمن تكلفة التوصيل  كما ظهرت  شركات البري
 1.بؼمارسة التسليم ابؼنخفض  بأقل تكاليف التسليم  بؼنتجاتهم ك بأقل بكثبّ في الوقت 

 2ت:من أىم بؿددات تسعبّ ابؼنتجات البٍ تسوؽ ك تباع عبر الانبَن لزددات السعر في بيئة الأعمال الإلكترونية:4.2 
 لزددات داخلية:

حسب أىداؼ تسعبّ  ابؼنظمة قد تكوف من أجل تعظيم الربح اك زيادة ابغصة السوقية اك مواجهة ابؼنافسة ك بالتالر -
 تتغبّ الأسعار حسب ىذه التغبّات 

 مستول تقدنً خدمات ما بعد البيع بفا بهعل الإدارة التسويقية تضع أسعار مناسبة للمنتجات ك ابػدمات-
 تطوير كالتحسبْ ابؼستمر للمنتجات ك ابػدمات ابؼقدمةمستول القياـ بعمليات ال-
 التكاليف ك ىامش الربح-
 مستول الإبتكار في التصميم ك ابؼواصفات الفريدة للمنتوج-
 الإسم ك العلامة التجارية لكل صنف من ابؼنتجات ابؼقدمة للبيع عبر الانبَنت  -

 لزددات خارجية:
 ك أسعار الانبَنت ابؼتغبّة بشكل سريع كمرف. تقلبات الاسعار ابؼستمرة إستجابة لظركؼ-
 أسعار ابؼنتجات ابؼنافسة ابؼطركحة للبيع عبر الانبَنت.-
 .درجة الإبغاح في الطلب ك القوة التفاكضية للمشبَين عبر الانبَنت-
 .الشركات البٍ تنشط عبر الانبَنت التشريعات القانونية ك ابغكومية البٍ بركم نشاطات-

: 3تستند طرؽ التسعبّ على حيث السلع في التجارة الإلكبَكنية كفقا لقواعد تكوين السعر الكلاسيكييتم تشكيل سعر 
 :الطلب  ك التكلفة ، كقيمة العميل ، كابؼنافسبْ

بررص ابؼنظمة على برديد سعر يغطي كل تكاليف الإنتاج التوزيع ك البيع كما براكؿ  :التسعنً الدستند للتكلفة-أ-
 ابؼنظمة بزطي نقطة التعادؿ الذم بوقق فيو مستول النشاط لا ربح ك لا خسارة ك تغطي كافة التكاليف الثابتة ك ابؼتغبّة.

                                                           
1 Alexandra tălpău,op cite,p54 

 172-182 ص مرجع سبق ذكره، ،3طالإلكبَكني، التسويق فارة، أبو أبضد وسفي 2
3
 .91،ص90ليلى مطالر ،مرجع سبق ذكره،ص  
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يها بحيث براكؿ كضع سعر يلائم بردد ابؼنظمة السعر على ضوء أسعار منافس التسعنً على أساس الدنافسة-ب-
معرفة ردكد ابؼستهلك ك  صعوبةالصناعة البٍ تنمي بؽا في السوؽ ك تكمن الصعوبة ىنا صعوبة التقدير في كضع السعر ك 

 ابؼنافسبْ  حوؿ تباين الاسعار في السوؽ.كتشمل الإسبَاتيجيات التسعبّية ابؼستندة على ابؼنافسة حوؿ:
 دـ في الشركات البٍ تتبع إقتصاديات ابغجمكتستخ *التسعبّ الإخبَاقي:

: ك بوصل ىذه الإسبَاتيجية خاصة في بداية الأمر عندما تقرر ابؼنظمة كضع أسعار عالية لإسبَداد كشط السعر*
 مصاريف الإستثمار في البحث ك التطوير.

تستند ابؼنظمات على برديد السعر حسب الطلب على ابؼنتوج ك كلما إرتفع الطلب  التسعنً على أساس الطلب:-ج-
إرتفع السعر ك ينخفض بإبلفاض الطلب في حبْ تلجا الفنادؽ في رفع أسعارىا في فبَات الذركة ك بزفضها في فبَات 

ا لكن تدخل عوامل لذ إبلفاض الطلب عليهإالبٍ يكوف الطلب منخفضا  ك إف كاف يفبَض اف رفع الاسعار يؤدم 
أخرل مثل ابعودة كصورة  العلامة بفا يبرر إرتفاع السعر ك يدخل خذا بدا يسمى مركنة الطلب في تفسبّ العلاقة ببْ 

 الطلب ك السعر.
يتم برديد السعر بناءا على الأبعاد السيكولوجية للعميل سواء كاف فرد أك مؤسسة بإعتبار  د للعميل:نالتسعنً الدست-د-

بالنسبة للمنظمة عند إعداد  ضركرياا يكوف لديو فكرة عن السعر ابؼناسب لبعض ابؼنتوجات كىذا ما يعتبر أمر اف كلابن
إسبَاتيجية سعرية  كذلك بالقياـ ببحوث ك دراسات ميدانية بهدؼ تشخيص سلوكيات ك إدراؾ ابؼستهلكبْ ك توجهاتهم 

 السعرية لوضع أسعار ك بؾالات سعرية مناسبة ك مقبولة.
:  لقد احدثت ابؼزادات ثورة في عالد التسعبّ  ك ىي من اكثر الطرؽ شعبية في الشراء عبر في التسعنً لوب الدزاداتأس

أسلوب ابؼزادات بكثرة على الانبَنت حيث  بهرم إبقاز صفقات بذارية بتجميع أصناؼ كببّة من  انتشرك قد  الشبكة
سا ك 24سا إلذ 2بفا يسمح بذميع أعداد كببّة من ابؼشبَين ك تكوف ابؼزادات غاليا صابغة بؼدة تبَكاح ببْ   ابؼنتجات

 1.ابؼنظمات غالبا إلذ أسلوب ابؼزايدة كخيار تركبهي اك كخيار تسعبّمأ تلج
ا تتوقف ابؼنظمة عن كخيار تركبهي تلجا ابؼنظمة الذ ىذا ابػيار في حالة رغبتها تصريف فائض من ابؼنتجات اك عند-

 من اجل برفيز البيع. الاسبَاتيجيةتقدمو التكنولوجي بؽذا تتبع ىذه  بسببتصنيع منتج ما 
 ابؼنظمة إلذ اسلوب ابؼزاد كخيار تسعبّم من اجل الوصوؿ إلذ الأسعار البٍ ترغب فيها . أكخيار تسعبّم: تلج-

 2ك يوجد العديد من أشكاؿ ابؼزادات عبر الأنبَنت :
 
 

                                                           
1
 204-203ص،2،2007طيوسف أبضد أبو فارة ،التسويق الإلكبَكني عناصر ابؼزيج التسويقيّ،دار كائل للنشر ك التوزيع،الاردف، 
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 الدزاد من حيث تحديد سعر أدنى-أ
*مزاد ذات حد سعرم أدنى:  بردد ابؼنظمة حد سعرم أدنى ك يكوف عبّ معلن عنو ك برتفظ بو ابؼنظمة سرا ك لا يرسو 
ابؼزاد على احد ابؼزايدين إذا لد يصل إلذ ابغد السعرم الأدنى المحدد ك في ظل عدـ معرفة ابؼزايدين السعر فهذا بوفزىم في 

 ملية ابؼزايدة ك البٍ تدخل ضمنها عنصر ابؼغامرة ك التحدم زيادة ع
 مزاد دكف حد سعرم أدنى: كفق ىذا الأسلوب يرسو السعر على أعلى مزايد ك لا يكوف السعر بؿدد مسبقا-
: ك ىي مزادات تكوف إما على كحدة كاحدة من ابؼنتج أك على عدة كحدات من  الدزادات من حيث الصنف-ب

 ابؼنتجات.
من يقدـ أعلى سعر يربح ابؼزاد ك يسعى البائع للحصوؿ على أعلى سعر ك يتم برديد بداية ك  زاد العلنية العادية:الد-ج

 تاريخ إنتهاء ابؼزاد .
: عكس ابؼزاد العادم ك في ىذا ابؼزاد يعرض البائع عدة كحدات من السلع ك بيكن اف يفوز عدة الدزادات الذولندية -د

 ابؼزايد على ما يريده من الوحدات بأقل سعر زايد بو  . افراد في ابؼزايدة  بوصل
ك ىي عكس ابؼزادات السابقة حيث يكوف التحكم في السعر من طرؼ ابؼشبَم ك تكوف ابؼنافسة  الدزاد العكسي :-ه

 بيت البائعبْ ك بودد ابؼشبَم السلعة ك الكمية ك السعر ك يبدا البائعوف بتقدنً عركضهم.
ك البٍ تواجو الباعة ك ابؼشبَين في إبراـ صفقات من خلاؿ ابؼزادات عبر الانبَنت   بردياتد يلق كلكن يبق أسلوب ابؼزا

لذلك ظهرت شركات خاصة عبر الانبَنت بسارس عملية التخليص ك الضماف  ،كمشكل الثقة فيا بخص عملية الدفع
ىذه الشركة البٍ  ع بشن الصفقة إلذك ذلك باف يقوـ ابؼشبَم بدف الصفقاتحيث تعمل كوساطة من اجل إبراـ ك بزليص 

من مواصفات الصفقة فإذا كانت  للتأكدتقوـ بدكرىا بإبلاغ البائع بشحن ك تسليم السلعة ك يكوف اماـ ابؼشبَم يوماف 
لغاء الصفقة ك ىي تتقاضى عمولة بؿددة إما في حالة العكس يتم أ ،الشركة بدفع ابؼبلغ إلذ البائع تقوـمطابقة للصفقة 

 i-escrow inc1-شركة  شركةtrade directالضماف ك التخليص ك من أمثلة ىذه الشركات :مقابل 
 إستراتيجيات التسعنً الإلكتروني:5.2

 التسعبّ الثابت: أك تسعبّ القائمة ىو التسعبّ الذم لا يتغبّ ك أم اف البائع يضع سعر ك الكل يدفع نفس القيمة.-أ
 كي:تتحدد الأسعار حسب تغبّات السوؽ ك حسب الطلب ابؼنافسة ك التكاليف اك عوامل اخرل يالتسعبّ الدينام-ب
 الزبائن بحيث يكوف السعر لنفس السلعة اك ابػدمة اختلاؼالسعر ك الذم يكوف بـتلفا حسب  يتجزأالتسعبّ المجزأ: -ج
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لتجزئة الزبائن  كاسبَاتيجيةىذا التسعبّ  بسعرين اك اكثر بناءا على التجزئة ك ليس على التكلفة كتستخدـ ابؼنظمات 
 1ابؼنتج اك حسب متغبّات أخرل . استخداماتحسب 

 فوائد التسعنً الإلكتروني:6.2
 بالنسبة للبائع:-أ

 توفر الأنبَنت للبائع  ابؼعلومات حوؿ أسعار ابؼنتجات ابؼنافسة ك أسعار ابؼنتجات البديلة   بفا سهل عملية التسعبّ 
على الدكؿ الأخرل ك  الانفتاحتساىم الانبَنت في منح فرص تسويقية جيدة للباعة  للدخوؿ في الأسوؽ العابؼية ك -

 بالتالر زيادة عدد الزبائن المحتملبْ 
 زيادة حجم ابؼبيعات نتيجة إمكانية الوصوؿ إلذ أعداد كببّة من العملاء -
 ت ابغديثة في عملية التسعبّالتقنيا استخداـابؼنظمة نتيجة  تنافسيةبرسن من -
 بالنسبة للمشتري:-ب
ا حوؿ بدائل ابؼنتج أك ابػدمة ، كفوائد ابؼنتج ،  توفر الانبَنت كمية- ىائلة من ابؼعلومات حيث يتم إعلاـ العملاء جيدن

 الإعلانات ،  بؾموعات الأخبار ،  الشبكات الاجتماعية . كابؼيزات ، كالصفات كالأسعار عبر
بؼستهلكوف بطبيعتهم حساسوف للأسعار لأف انهم يريدكف ابغصوؿ على أقصى الفوائد بدا ارنة ببْ الاسعار فاإمكانية ابؼق-

 ك الوقت. بأموابؽمفيما يتعلق بوصلوف عليو من شراء منتج أك خدمة  لذلك  ىم  عقلانية جدا 
 إمكانية التواصل ك التفاعل ببْ ابؼشبَم ك البائع.-
 التوزيع الإلكتروني:.3

 عن عبارة فهو سواء حدان  علي التقليدم كالإلكبَكني التسويقي ابؼزيج عناصر في ىامان  عنصران  التوزيع ثلبيالتوزيع:1.3
 علي كابغفاظ ابغماية تضمن البٍ الأنشطة بصيع ككذلك ابؼستهدؼ، العميل إلر ابؼنتج خلابؽا توصيل من يتم البٍ الوسيلة

 .التلف أشكاؿ كافة من ابؼنتج
 استهلاكها مكاف إلذ إنتاجها مكاف من كابػدمات السلع نقل خلابؽا من يتم البٍ العملية على أنو التوزيعك يعرؼ 
 2.كاستعمابؽا
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 307،ص،مرجع سبق ذكرهنصبّ طاىر محمد 

2
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 أهمية التوزيع:2.3
ك تقدبيو إلذ الزبائن  ابؼنتجتسعى من خلابؽا ابؼؤسسة إلذ إيصاؿ  كالبٍك أساسية  تعتبر عملية التوزيع عملية جوىرية 

 :1بأحسن الطرؽ ك تتضح أبنية التوزيع فيما يلي
ابؼلائمة ببْ جانبي الإنتاج ك الإستهلاؾ من خلاؿ برقيق ابؼنفعة الزمانية ك ابؼكانية خاصة عند إشتداد الطلب ك في  -

 .اماكن عديدة
ليم الدقيق ك جدكلة العمل بفا بىلق توازف ببْ رفع مستول الأداء من خلاؿ بزفيض التكايف ك الإلتزاـ بابؼواعيد ك التس-

 .الكلفة ك الأداء الفعلي ك ابؼتوقع
 .بريق الإستقرار في الأسعار من خلاؿ تامبْ التوازف ببْ العرض ك الطلب-
تعظيم العائد ك ابغصة السوقية ك ابغفاظ على مستول معبْ من الارباح من خلاؿ بزفيض تكاليف التشعيل الكلية ك -

 .جم ابؼبيعات زيادة ح
 برقيق رضا الزبوف من خلاؿ تقليص حجم الإنتظار للحصوؿ على ابػدمة .

 الإلكترونية الأعمال ميدان في التوزيع طرق3.3
 أسلوب فيختلف )التسليم( ابؼباع ابؼنتج توزيع عملية ذلك يتبع الأنبَنت شبكة عبر ك الشراء البيع بعملية القياـ بعد

 2: خدمة أك سلعة ابؼنتج كطبيعة صورة بإختلاؼ التوزيع
 النظم على الإعتماد خلاؿ من فيكوف توزيعها اما عملية الشبكة على السلع كبيع تركيج عملية تتمالسلع  توزيع-

 . تتم على أرض الواقع التوزيع كعملية ضيااإفبَ  تكوف كالبيع البَكيج عملية  بدعبُ الداعمة اللوجيستية
 - : كثبّة بأساليب ابؼباعة بػدمات يتم توزيع الخدمات توزيع -
 ابؼشبَم عليها بوصل سر كلمة عبر ابؼطلوبة ابػدمة إلذ الدخوؿ خلاؿ من كذلك : البائعة ابؼنظمة موقع عبر -أ

 . كغبّىا الأفلاـأك  امجالبر  أك الوثائق بعض مشاىدة بينها من ابؼطلوب الثمن دفع بعد الإلكبَكني
 أف بعد كذلك ك كغبّىا كالصورة الصوت كملفات البرامج بيع في ر ا كثي الأسلوب ىذا يعتمد : التحميل بأسلوب -ب

 .ابؼطلوب الثمن ابؼنظمة برصل
مثل خدمات  كاقعي يكوف كالآخر الأنبَنت على الكبَكنية بصورة منو جزء بهرم الذم التوزيع كىو : ابؽجبْ التوزيع-ج

 تذاكر الطبّاف ك حجوزات الفندؽ
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 البريد خلاؿ من تسليمها كبهرم  نتبَ الأن عبر ابػدمات من لكثبّا تباع التوزيع في الإلكبَكني البريد استخداـ -د
ك يستخدـ البريد  )....تالطائرا ،تذاكرالفنادؽ في ابغجز كخدمات ابؼختلفة بيع ابؼلفات خدمات ( مثل الإلكبَكني

ك شحن طلبياتهم كما تتلقى من الزبائن  استلاـالإلكبَكني من خلاؿ إرساؿ إشعارات ببْ الزبائن ك ابؼنظمة لتأكيد 
 إشعارات حوؿ ابؼواصفات ابؼطلوبة ك ابؼوعد المحدد بفا يساعد ابؼنظمة في تطوير إدارة ابعودة الشاملة ك تطوير نظم التسليم  

 عناصر نظام التوزيع:4.3
 :ك يتكوف من بعدين أساسبْ

: أف عملية التوزيع ك البٍ تتطلب ابغصوؿ على ابؼنتوج ابؼناسب ك إيصالو إلذ الزبوف ابؼناسب في الزماف التوزيع الدادي-أ
ك ابؼكاف ابؼناسب ك بأقل تكلفة كما تعتبر عمليبٍ النقل ك التخزين أىم عاملبْ في عملية التوزيع فبالرغم من تطور 

ف التوزيع ابؼادم مازاؿ بؿافظا على مكانتو ك لد تستغن عنو كإبما التسويق الإلكبَكني ك ظهور التوزيع عبر الأنبَنت إلا أ
لشركات التوصيل ك البٍ أصبح يطلب  اللوجستيةطور بحسب التطورات ابعديدة في بؾاؿ التوزيع ك الإستعانة بالوسائل 

ميل الإلكبَكني تتبع منها فعالية أكثر في التوصيل ك النقل ك الشحن ك في مدة قصبّة نسبيا خاصة انو أصبح بإمكاف الع
 عمليات الشحن ك التوصيل.

 قنوات التوزيع:ب.
ناة التوزيع عبارة عن بؾموعة من الشركات ابؼستقلة تعمل معا لنقل منتج ك معلومات من ابؼزكد للزبوف ك ىي تتكوف من ق
:1 

 عبْ ك تسوم ابؼعاملات بينهمالوسطاء ك ىم الشركات البٍ تربط ببْ ابؼشبَين ك البائ،منتجي أك مصنعي ابؼنتج اك ابػدمة
ك تنقسم قنوات التوزيع إلذ قنوات توزيع مباشرة ك غبّ .ابؼستهلكوف أك الزبائن ك ىم الذين يستهلكوف ابؼنتج أك ابػدمة

 :مباشرة
ك تعتبر من أقصر قنوات التوزيع كتكوف دكف مشاركة الوسطاء ك تكوف عن طريق البيع ابؼباشر  قنوات التوزيع الدباشرة:-

اك الشخصي أك عن طريق البريد ك من بفيزات التوزيع ابؼباشر إبلفاض أسعار البيع لعدـ كجود كسطاء تستخدـ طريقة 
عندما يرغب ابؼنتج بتحقيق رقابة على السوؽ  التوزيع ابؼباشر في حالة عندما تكوف السلع ابؼسوقة سريعة التلف ك كذلك

 .اف تفعيل ابعهود البيعيةملض
عندما لا تتمكن ابؼنظمة من توزيع منتجاتها بشكل مباشر على زبائنها تستخدـ ك سيط أك  التوزيع غنً الدباشر-

 دة بيعو اك يكوف الوسيط بؾموعة من الوسطاء كىم بذار ابعملة ك بذار التجزئة ك الذين يقوموف بشراء ابؼنتج بهدؼ إعا
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عبارة عن ككلاء بيع أك ككلاء شراء أك بظاسرة ك ىم لا يقوموف بشراء ابؼنتج بل يقوموف بتحقيق الإتصاؿ ببْ ابؼنظمة ك 
 الزبوف مقابل ابغصوؿ على عمولة لقاء إتعابهم.

 1ك ىناؾ عدة منافذ للتوزيع غبّ ابؼباشر:
ابؼنافذ غبّ ابؼباشرة ك يوجد ببْ ابؼنظمة ك الزبوف كسيط كاحد كىو  تاجر منفذ ذك حلقة كسيطية كاحدة ك ىو أقصر  -

 .التجزئة
 .منفذ ذك حلقتبْ كسطيتبْ الوسيطبْ بنا تاجر ابعملة ك تاجر التجزئة-
 .منفذ ذك حلقات كسيطية ثلاث كىم تاجر التجزئة ك تاجر ابعملة ك السمسار-
تاجر بصلة خاصة في حالة ابؼنتوجات ابؼستوردة ك ابؼعاد تصديرىا أكثر من ثلاث كسطاء ك يكوف عند كجود أكثر من -

 للخارج.
 تقنيات التوزيع في ظل التسويق الإلكتروني:5.3

الانبَنت في عملية التوزيع لد يلغ كل قنوات التوزيع التقليدية الأخرل البٍ تعتمد على الوسطاء من بذار  استخداـف إ
كككلاء ك بظاسرة كإبما أصبحت توفر بؾالا ك إمكانيات كاسعة لتسهيل عملية التبادؿ بيم ابؼنتجبْ ك الزبائن كمن أىم ىذه 

 التقنيات 
ة البيع ابؼباشر عع الزبوف مباشرة عن طريق الأنبَنت أك البريد الإلكبَكني أك ابؽاتف تعمل ابؼنظمة في حالالبيع الدباشر:-أ

 ك يكوف تواصل مباشر بينهما دكـ ابغاجة إلذ كجود كسطاء
 كىي الالكبَكنية، ابؼعرفة بوسطاء لقد بظح التسويق الإلكبَكني بظهور ما يسمى ب  الوسطاء الإلكترونيون-ب
 حاجات تلبية خلاؿ من كالزبائن ابؼنتجبْ ببْ التبادؿ عملية لتسهيل الرقمي، السوؽ .في تتواجد افبَاضية مؤسسات"

 2 "منها كل
قرار الشراء من قبل العميل كما يضمن للمنظمة  ابزاذكيضمن كجود الوسطاء في الأسواؽ الإلكبَكنية بتسهيل عملية 

 ابغجم ك يقوـ الوسطاء بدكر خدمة مزكدم ابػدمات التجارية  اقتصادياتبإستقطاب العملاء ك الفرصة في ابغصوؿ على 
ية لكلا طرفي عملية ر ك ذلك بتوفبّ خدمات البحث ك التقييم ك برديد أفضل الأسعار ك غبّبنا من ابػدمات الضرك 

 3كمن أمثلة الوسطاء الإلكبَكنيوف نذكر: التبادؿ.
 البوابات الإلكبَكنية مثل ياىو-
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 i-villageالمجتمعات الإفبَاضية مثل -
 travelocityبؾمعي الصفقات مثل -
 internetmall.comابؼوؿ الإفبَاضي مثل:-
 الدتاجر الالكترونية:-ج

لقد بظح التطور التكنولوجي للمنظمات بإنشاء متاجر إلكبَكنية عبر الانبَنت إذ أصبحت ىناؾ شركات متخصصة تقدـ 
معايبّ قياسية عابؼية في لإنشاء مواقع إلكبَكنية للمنظمات ك البٍ توفر سعة بززينية كببّة ك خدمات متميزة ك تعتمد على 

عناكين بريد إلكبَكنية كما تقدـ مزايا مثل متابعة بيانات الزبائن ك ابؼبيعات ك ابؼشبَيات ك مصاريف الشحن ك توفر 
التلقائي ك إعطاء ابؼتجر القدرة على تنفيذ طلبات  كاجهات رسومية بؼتابعة إحصائيات ك برليلات ابؼوقع ك برامج للرد

الشراء ك تسديد أبشاف السلع بإستخداـ بطاقات الإئتماف أما بالنسبة لتكاليف إنشاء متاجر إلكبَكنية فهي بزتلف 
ضافة دكلار إ 100بإختلاؼ حجم أعماؿ ابؼتجر الإلكبَكني فبالنسبة للمتاجر الصغبّة لا تتجاكز التكاليف التأسيسة بؽا 
 إلذ ابؼصاريف الشهرية أما ابؼتاجر الإلكبَكنية الكببّة فقد تصل تكلفة إنشاؤىا إلذ ملايبْ الدكلارات.

:إف عملية إنشاء ك تصميم موقع إلكبَكني تستند إلذ بؾموعة من الأسس بهب  شاء و تصميم الدواقع الإلكترونيةنإ1ج.
 مراعاتها كىي كالاتي :

 من حيث الشكل -
 يم ابؼوقع بهذب إنتباه العميلأف يكوف تصم-
 يتم تصميم ابؼوقع بناءا على الفئة ابؼستهدفة-
 إختيار ألواف متناسقة ببْ النص ك ابػلفية ك تتسم بالثبات ك الوضوح-
 إختيار شكل ك حجم حركؼ النص يشكل كاضح ك ثابت-
 بذنب النصوص ابؼطولة الأكثر من اللزكـ-

 من حيث المحتوى:
 ابؼوقع سهلة ك بسيطة ك مفهومة اف تكوف عملية تصفخ-
 كمفهومة ,إستخداـ لغة بسيط-
 تسهيل الإطلاع على ابؼعلومات حسب أكلويتها.-
 توضيح ابؼضموف بإستعماؿ تصاميم بسيطة ك ملائمة ك ثابتة.-
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 تقسيمات الدتاجر الإلكترونية:2ج.
 *من حيث التصميم: 

كىي متاجر تتسم بالبساطة ك ىي توفر فرص للسوؽ ك ابغصوؿ على ابؼنتجات البٍ يرغب بها  متاجر إلكبَكنية بسيطة:-
الزبوف بكل سهولة ك تزكد الزبوف بدعلومات ك صور حوؿ السلعة ك إعطاءه بصيع الإختيارات ابؼتوفرة بخصوص الشراء ك 

 الدفع ك الثمن.
الإلكبَكنية البسيطة إضافة إلذ خدمات أخرل كمشاركة متاجر إلكبَكنية متقدمة: كىي البٍ تقدـ خدمات ابؼتاجر -

 الزبوف ابؼنتجات ابعديدة ك تقوـ بإستعراض إقبَاحات لو حوؿ سلع ك ىدايا للأعياد ك ابؼناسبات.
 من حيث الحجم *
 متاجر إلكبَكنية صغبّة كىي تتكوف من عدد قليل من ابؼنتجات ك تكوف ملكا لفرد أك شركة صغبّة ابغجم-
كبَكنية كببّة: كىي متاجر برتوم على أعداد كببّة من ابؼنتجات ك ترتبط بقاعدة بيانات لتغطي حجم متاجر إل-

 الطلبات الكببّة.
 من حيث العالدية و المحلية:*
متاجر بؿلية: كىي متاجر تنشط على ابؼستول المحلي ك تكوف عملية البيع ضمن أماكن بؿددة كقد بينع ىذه ابؼتاجر -

 ة ك عوامل قانونية بسنع التوجو العابؼي بؽا.كجود أسباب سياسي
متاجر عابؼية:ك ىي متاجر تتجاكز ابغدكد ابعغرافية ك بىتار الزبوف ابؼنتجات البٍ يريدىا ك يتم إرسابؽا لو في أم مكبً -

 .ابؼشهور الإلكبَكني amazonيتواجد بو ك من أمثلة ىذه ابؼتاجر متجر الكتب 
 الترويج الإلكترونيّ:.4

 الترويج:1.4
 ،كابؽادؼ التسويقي ابؼزيج عناصر من غبّه مع كابؼتفاعل الأشكاؿ ابؼتعدد العنصر ذلك أنو " على البَكيج تعريف كبيكن

 اشباع على تعمل الأفكار أك ابػدمات أك السلع من ابؼؤسسات تقدمو ما ببْ الناجحة الاتصاؿ عملية برقيق إلذ
 1.كتوقعاتهم إمكانياتهم ككفق كابؼؤسسات الأفراد من ابؼستهلكبْ كرغبات حاجات

 ." 2ابؼنتج بيع عملية تسهيل كفي للمعلومات، منافذ إقامة في البائعبْ جهود ببْ التنسيق"على انو   ك يعرؼ كذلك
ابػدمة من خلاؿ بؾموعة من الاتصالات ببْ ابؼنتج  كا ةكيتضح بفا سبق اف عملية البَكيج تهدؼ إلذ تسهيل بيع السلع

ك ابؼشبَم بغرض تقدنً أخبار أك خدمات اك منفذ للمعلومات للزبائن بغرض إقناعهم ك دفعهم للشراء ك تكرار عملية 
 .ة للمنظمةالشراء ك بالتالر برقيق الولاء للمنظمة ك تغيبّ الإبذاىات السلبية إلذ إبذاىات إبهابية برقق الأىداؼ التسويقي

                                   

                                                           
 181 ص ،2001عماف، كالتوزيع للنشر الصفاء دار التسويق، مبادئ السلاـ، عبد الغفور عبد الشرماف، محمد زياد  1

2Philip Kotler et Bernard Dubois –- la publicité- NATHAN, France- 1996– p603.  
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 : عملية البَكيج 4.1الشكل 
 كلاء                                                  

 
 

 ابؼنظمة                                                               الزبائن                            
 
 

 تفاعل    
 ابؼصدر : من تصور الباحثة           

 أىداف الترويج:2.4
حثهم على الشراء بدا يناسبهم من يعتبر البَكيج كسيلة من كسائل الإتصاؿ بالعملاء ك إيصاؿ ابؼعلومات ابؼناسبة بؽم ك 

 :1السلع ك ابػدمات ك يهدؼ البَكيج إلذ برقيق عدة اىداؼ كما يلي
خلق ابؼعرفة عند ابؼستهلك حاصة عند ظهور منتجات جديدة ك إمداده بكافة ابؼعلومات ك البيانات حوؿ السلعة اك -

 ابػدمة ابغالية ك البٍ تؤدم إلذ إشباع حاجياتهم .
 لك بفوائد كمزايا ابؼنتجات ك حثهم ك تشجيعهم على عملية الشراءإقناع ابؼسته-
تغيبّ إبذاىات ك الأبماط السلوكية للمستهلك إلذ إبذاىات ك أبماط سلوكية إبهايبة بكو السلعة اة ابػدمة ابؼطركحة -

 للتداكؿ 
ج ك العمل على إقبالو ك إستمراره بؿاكلة الوصوؿ لتحقيق الولاء من طرؼ ابؼستهلك ك ذلك بدحاكلة إثارة إىتمامو بابؼنت-

 بالشراء.
الإستفادة من التطور التكنولوجي في ابؼعلومات ك الإتصاؿ ك الإستفادة من الأنبَنت ك ابؽواتف النقالة ك إستخدامها  -

 كقنوات مباشرة بإعتبارىا كقنوات أكثر تفاعلية ك البٍ برقق إستجابة فورية ك بالتالر تسريع عملية إبزاذ القرار.
 الدزيج الترويجي:3.4

تستخدـ ابؼنظمة بؾموعة من الأدكات البَكبهية ك البٍ تشمل الإعلاف ،العلاقات العامة،تنشيط ابؼبيعات،البيع 
الشخصي،التسويق ابؼباشر ىذه الأدكات تعمل على إيصاؿ صورة كاضحة عن منتجات ابؼنظمة للسوؽ ابؼستهدؼ ك 

 ك سنحاكؿ شرح ىذه العناصر بإبهاز: في أذىاف العملاء صورة ذىنية طيبة للمؤسسة كمنتجاتهاتكوين 

                                                           
 22،ص2009القاىرة،  ،1ط محمد عبدك حافظ،ابؼزيج البَكبهي ،،دار الفجر للنشر ك التوزيع،  1

 المزٌج التروٌجً

 الإعلان

 البٌع الشخصً

 العلالات العامة

 تنشٌط المبٌعات
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: يعد الإعلاف احد أىم عناصر البَكيج ككسيلة إتصاؿ ببْ ابؼنتج ك ابؼستهلك في الأسواؽ ابؼستهدفة كيعرؼ الإعلان-أ
عملية إيصاؿ معلومات مقنعة عن منتج لاستهداؼ أسواؽ معينة عن طريق كسائل شفوية أك  مكتوبة أك مرئية  على انو

أم انو إتصاؿ غبّ شخصي تكوف فيو صفة ابؼعلن كاضحة  العملية تستثبِ البيع الشخصي ىذه  من خلاؿ التعريف
إعلانات في كسائل النقل كما تستخدـ لتلفزيوف للمستهلك ك تستخدـ فيو كسائل مثل ابعرائد الصحف المجلات الراديو ا

 1الانبَنت.
 البيع الشخصي:-ب

يتمثل البيع الشخصي في "فريق العماؿ الذين يتمثل دكرىم في بيع ابؼنتجات للزبائن المحتملبْ كىو بيثل ابغلقة الأخبّة 
 2للمؤسسة لزيادة مبيعاتها ىذه الأخبّة تضمن الإتصاؿ ابؼباشر في السوؽ"

يعرؼ على انو التقدنً الشخصي ك الشفهي لسلعة أك خدمة أك فكرة بهدؼ دفع العميل ابؼرتقب بكو شرائها أك كما 
 3الإقتناع بها

كتعتمد قوة البيع الشخصي على رجل البيع الذم يلعب دكرا مهما في بناء علاقة مع ابؼستهلك من خلاؿ الإتصاؿ 
ارات ك قدرات تسمح بإيصاؿ رسالة ابؼؤسسة ك برقيق اىدافها بحيث ابؼباشر ك لذا كجب اف يكوف رجل البيع يتمتع بده

يتوقف بقاح رجل البيع من خلاؿ مقدرتو على أكبر عدد بفكن من الوحدات ك إقناع أكبر عدد بفكن من ابؼشبَين على 
لدعاية اك الإعلاف الشراء كيعد البيع الشخصي من أىم الأدكات ابؼستخدمة في البَكيج خاصة في ابؼنظمات البٍ لا تقوـ با

 ك البٍ تقوـ بتوظيف رجاؿ بيع بدلا من ذلك.
 : البيع الشخصي 5.1الشكل

 
 

 أىداؼ فورية
 
 
 

 متابعة ما بعد البيع
 Gerald A. Cole, Management Theory and Practice,6 edition,geraldine lyons,london,2004,p281 ابؼصدر:

                                                           
1 Gerald A. Cole, Management Theory and Practice,6 edition,geraldine lyons,london,2004,p278 
2 Claude Demeur: Marketing, 2       édition, Edition Dalloz, Paris, France, 1999, P: 199. 

75 ليلى مطالر ،مرجع سبق ذكره،ص  3
 

 تأسيس إتصاؿ مع الزبوف
 إثارة إىتماـ الزبوف بابؼنتج

 خلق تفضيل للمنتج
 تقدنً إقبَاح للبيع

 عملية البيع
 الإستمرار في النشاط

https://www.google.dz/search?hl=fr&tbo=p&tbm=bks&q=inauthor:%22Gerald+A.+Cole%22&source=gbs_metadata_r&cad=8
https://www.google.dz/search?hl=fr&tbo=p&tbm=bks&q=inauthor:%22Gerald+A.+Cole%22&source=gbs_metadata_r&cad=8
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النتائج ابؼرجوة من خلاؿ العمل ، مثل زيادة الأرباح ، كزيادة مشاركة السوؽ ، كالصورة إف برقيق  :العلاقات العامة-ج
الإبهابية ، كالعلامة التجارية ابؼفضلة ابؼبنية ىي ىدؼ لكل مؤسسة. من أجل برقيق أىدافها كمن أجل التنمية ابؼستدامة 

العملاء كابؼوظفوف كأصحاب ابؼصلحة  بخيث تكوف صداقات مع .، بهب على كل شركة إقامة اتصالات مع بصهورىا
ك تؤثر عليهم بشكل إبهابي ك فعاؿ ك لذلك تعد العلاقات العامة بحد ذاتها سياسة في الشركة ك البٍ بهب  كعامة ابعمهور

 1ة.تنسيقها مع بقية الأنشطة البَكبهية ك التسويقية للمنظم
 كذلك القصبّ، ابؼدل على الطلب كتشجيع لدفع ابؼوجهة التقنيات من بؾموعة"ك يقصد بها  تنشيط الدبيعات-د

أم انها كسيلة اخرل  2."التجاريبْ الوسطاء أك ابؼستهلكبْ طرؼ من خدمة أك معبْ بؼنتوج ءار الش حجم زيادة بواسطة
تسعى بها ابؼنظمة إلذ تنشيط ك حث ابؼستهلكبْ إلذ زيادة معدلات إستخداـ ابؼنتجات كما تستخدـ لتحفيز ابؼوزعبْ ك 

البيع من أجل تصريف منتجاتهم ك زيادة فعالية ادائهم ك تعد ساسة تنشيط ابؼبيعات احد اىم عناصر الأساسية في  رجاؿ
ابؼزيج التسويقي ك البٍ أصبحت برظى بديزانية أكبر في ميزانية البَكيج ك ذلك بسسب ابؼنافسة الشديدة ك القوة ابؼتزايدة 

 ابؼسابقات انية،الكوبونات،لمجا العينات بقد ابؼبيعات تنشيط أساليب ببْن ببْ لتجار التجزئة ك إبلفاض الولاء للعلامة كم
 .... رعاية ابؼناسبات كابؼكافأة، ابعوائز التجارية، ابؼعارض ،لمجانيةا الكميات ابػصومات، ابؽدايا، اليانصيب، كسحب

أكثرللتأثبّعلى الزبائن بهدؼ ابزاذ قرار نظاـ تفاعلي يستخدـ كسيلة اتصاؿ كاحدة  ": ك يعرؼ :التسويق الدباشر-ح
كمن الوسائل البٍ 3ر"بؿددين يتم الاتفاؽ عليهما ببْ الزبوف كابؼسوؽ ابؼباش كمكاف شراء أك عقد صفقة بذارية في زماف

ستخدامها للوصوؿ للزبائن من خلاؿ التسويق ابؼباشر:البريد،الفاكس، الأنبَنت ،الكتالوجات،البيع بالتلفزيوف إبيكن 
 4.ابؼعارض ك المحلات ك أم كسيلة برقق إتصاؿ مباشر مع الزبوف،

 الترويج الإلكتروني:4.4
لقد أصبحت منظمات الأعماؿ تتنافس في الوصوؿ للزبائن ك إقناعهم بشراء منتجاتهم ك نظرا للتطورات ابؼتسارعة في 

تسويقيو خاصة بها من اجل عرض ك بيع ميداف الأعماؿ الإلكبَكنية ،أصبح من الضركرم إنشاء ابؼنظمات مواقع بذارية 
 1994ك تسويق منتجاتها عبر الانبَنت .ك تعتبر بفارسة الاعماؿ البَكبهية عبر الانبَنت حديثة نسبيا ك برديدا سنة 

 عندما قامت أحد ابؼؤسسات ك البٍ يديرىا كل من  لورنس كانبَ ك مارثا سينجل بنشر إعلاف بذارم في بؾموعات
 .5تذمر لإستغلاؿ الانبَنت لأغراض بذاريةرد سلبي ك  30000

                                                           
1 Almira CURRI-MEMETI , Public Relations as Promotional Activity,University “Ss. Cyril and Methodius”, Skopje, 
Republic of Macedonia ,Theoretical and Applied Economics Volume XVIII (2011), No. 11,p23 
2 Philip kotler et Bernand Dubois, op-cit, p603. 

 107،ص2009بضيد الطائي، البيع الشخصي كالتسويق ابؼباشر،الطبعة الأكلذ،دار اليازكرم العلمية للنشر كالتوزيع، عماف،الأردف، 3
4 Philip kotler,kevin keller et autre,marketing management,13eme  edition,pearson eductaion, 2009 ,p682 

5
 266-265مصمرجع سبق ذكره،2،طعناصر ابؼزيج التسويقيّ التسويق الإلكبَكني : يوسف أبضد أبو فارة، 
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:إف تعزيز التواصل ببْ ابؼؤسسة ك ابؼستهلك إحدل أىداؼ البَكيج الإلكبَكني خصائص الترويج الإلكتروني1.4.4
طويلة ابؼدل ك البٍ تسعى من خلابؽا ابؼؤسسة تكوين علاقة ك صورة ذىنية طيبة بينها ك ببْ ابؼستهلك ك كل ابؼتعاملبْ 

 المحيط الذاخلي ك ابػارجي بؽا ك أبرز خصائص البَكيج الإلكبَكني موضحة في ابعدكؿ الاتي : معها ،من
 :خصائص البَكيج الالكبَكني 1.1الجدول 

 لباحثةابؼصدر : من إعداد ا
 
 

 بالنسبة للمنتج بالنسبة للمستهلك العناصر  ابػصائص
تسهل الانبَنت عملية البحث عن ابؼنتجات ك  الأنبَنت

أسعارىا ك بالتالر التعرؼ عليها ك ابؼقارنة ببْ 
 يتمتع الزبوف بحرية إبزاذ قرار الشراء.

توفر للمنتج إستغلاؿ التقنيات ابغديثة للانبَنت 
في عملية البَكيج ،بفا يعطي فرصة للمؤسسات 
الصغبّة المجاؿ لتوسيع الأسواؽ البٍ تتعامل 

 فيها. 
توفر البَكيج الإلكبَكني للمستهلك عناء البحث  التكلفة

ود ك الإزدحاـ للبحث عن ما يود ك بذؿ المجه
 شراءه كىو في بيتو أك مكاف عملو

بزفيض التكاليف ابؼتعلقة بابؼتجر ك مصاريف 
الأجور ك ربح الوقت ك بزفيض تكاليف 
الطباعة من خلاؿ إبساـ ابؼعاملات إلكبَكنيا ك  

ينعكس على سعر  اكل ابؼعاملات التقليدية بف
 ابؼنتج

الزبوف مباشرة مع ابؼنتج ك يطرح طلباتو يتواصل  التفاعلية ك التواصل
ك بصيع إستفساراتو ك ابؼعلومات حوؿ ابؼنتج ك 

 الأسعار

الإستجابة ك الرد على إستفسارات الزبائن 
بشكل فورم، بفا يعمل علة برسبْ الإتصالات 
التسويقية ك زيادة فعالية العملية البَكبهية ك  

 كسب ثقة ككلاء الزبوف
توفبّ بصيع ابؼعلومات حوؿ ابؼنتج بفا يسهل  ى ادؽ التفاصيل ابػاصة بابؼنتج الإطلاع عل ابؼعلومات 

شراؤه ك جذب عملاء جدد ك البحث عن ما 
 يودكف شراءه

يسمح البَكيج الإلكبَكني للزبائن بالإطلاع على  العابؼية
 بصيع ما ىو متاح في بصيع أرجاء العالد

إستخداـ اتكنولوجيا ابؼعلومات ك الإتصاؿ 
للمؤسسة بتقدنً رسالتها البَكبهية عبر يسمح 

بصيع ابكاء العالد من خلاؿ الصوت ك الصورة ك 
 الفيديو ك بالتالر إقتحاـ الاسواؽ العابؼية
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 ة:الإلكتروني ةالأدوات الترويجي2.4.4
 إستخدام لزركات البحث:-أ

لإختيار ما يلائمهم ك يناسبهم من البدائل ابؼتوفرة ك تقدـ بؿركات البحث توفر بؿركات البحث للزبائن ابػيارات البديلة 
نوعبْ من البحث البحث العادم ك البحث ابؼتقدـ ك لضماف منظمات الأعماؿ تركيج ناجح لأعمابؽا الإلكبَكنية 

نية في بؿركات يتطلب تسجيل مواقعها ضمن بؿركات بحث البٍ تكوف معركفة ك تتم عملية التسجيل الأعماؿ الإلكبَك 
 1البحث على النحو الأتي:

 إختيار بؿرؾ البحث كيتم البَكيز على المحركات الاكثر شهرة ك الاكثر إستهدافا للسوؽ.-
ابػاص بو ثم البحث عن الإرتباط الذم بيكن من خلالو إضافة  )URL2 (الدخوؿ لمحرؾ البحث من خلاؿ العنواف -

 add)إرتباط بدحرؾ البحث ك الذم يكوف باللغة العربية (أضف أك سجل في موقع) أك يكوف باللغة الأجنبية 
site ;suggest url ;add url) 

 طلبها المحرؾ :تعبئة البيانات في بؿرؾ البحث ضمن خانات بـصصة لكل بند ك أىم البيانات البٍ ي -
في إنشاء مواقع ك تصميم صفحات ك ىي تستخدـ بؾموعة من ابؼعرفات  HTMLإسم ابؼوقع ك تستخدـ في لغة -

TAG 
 البٍ تقوـ بإصدار تعليمات للمتصفح ك تقوـ بتنظيم النص ك الصور ك العناصر الاخرل على صفحة الويب .

 .ابػاص بو URLعنواف ابؼوقع من خلاؿ -
 يتضمن كلمات مفتاحية بردد طبيعة النشاط اك العمل اك ابػدمات عبر موقع الانبَنتكصف ابؼوقع:ك -
فئة ابؼوقع:برديد فئة ابؼوقع يساعد في كصوؿ الزبائن بصورة اسرع عند البحث عن أصناؼ بؿددة ك ىناؾ مواقع فئاتها  -

تمع،التعليم،السياسة،الكبيوتر ك كثبّة عبر الانبَنت مثل: الأعماؿ ك الإقتصاد، العلوـ ،السياسة ،الأطفاؿ ،المج
 الأنبَنت،الدكؿ ....

 عنواف البريد الإلكبَكني حبٌ بوصل تفاعل ابؼوقع لا بد من تأكيد عملية التسجيل عبر بؿركات البحث.
 التأكد من إمكانية الوصوؿ إلذ موقع ابؼنظمة ك ذلك بعملية البحث ضمن المحرؾ من خلاؿ العنواف.-
رل :لكي تتسع عملية البَكيج بؼوقع ابؼنظمة   ك يكوف ناجحا تنتقل الذ التسجيل في بؿركات التسجيل في بؿركات اخ-

 :ا بؿركات البحث في ترتيب النتائجبحث أخرل بنفس ابػطوات السابقة.كمن أىم الأسس البٍ تعتمد عليه
 بؿتول ابؼوقع-
 

                                                           
 177،ص165بظر توفيق صبرة ،مرجع سبق ذكره،ص 1

2
 UNIFORM  RESSOURCE LOCATOR 
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 عدد الوصلات ك الركابط ابؼتعلقة بابؼوقع-
 يدفعها صاحب ابؼوقع لمحرؾ البحث.القيمة ابؼالية البٍ -
 شهرة ابؼوقع-
 اللغة ابؼستخدمة-
 ابؼركنة ك القدرة على التطوير.-
 الدوقع الإلكتروني-ب

من اىم الادكات البَكبهية فعالية في الاعماؿ الإلكبَكنية كلكن ىذا ليس كافيا فابؼوقع   web siteيعتبر ابؼوقع الإلكبَكني
بؾموعة مبَابطة من  حبٌ ينجح في برقيق  مهامو التسويقية ك البَكبهية ك يعرؼ ابؼوقع بأنو :بحد ذاتو بوتاج إالذ البَكيج 

كالشركات  الأفرادملفات شبكة الويب العابؼية كالبٍ تتضمن ملف يعمل في البداية يسمى الصفحة الرئيسية حيث ترشد 
 ميع بع الإنطلاؽ ة الرئيسية تستطيع الدخوؿ للمواقع عن طريق عنواف الصفحة الرئيسة للموقع ،كمن الصفح إلذ

 .1الصفحات ذلك ابؼوقع
بالإضافة إلذ برقيق تواصل  24سا/24إف تصميم  كإنشاء موقع إلكبَكني يضمن للمؤسسة تواجد اليومي على الشبكة  

 2اسبْ:مع الزبائن من خلاؿ توفبّ ابؼعلومات ككبصفة عامة لنجاح الأعماؿ الإلكبَكنية عبر ابؼوقع يتطلب أمرين أس
 إنشاء موقع لإلكبَكني ملائم -
 البَكيج الناجح بؽذا ابؼوقع بإستخداـ كافة الأدكات البَكبهية ابؼناسبة-
ظهرت ىذه ابػدمة في بداية سبعينيات القرف ابؼاضي، كتعتبر أكؿ خدمة ظهرت على الشبكة  :البريد الإلكتروني-ج

العنكبوتية، كىي أساس الشبكة في أيامها الأكلذ، إذ تسمح ىذه ابػدمة بإرساؿ كإستقباؿ رسائل إلكبَكنية من كإلذ بصيع 
ت، أك فيديوىات، بشرط أف تكوف بؿمولة ابؼشبَكبْ في الشبكة، حبٌ كإف تضمنت ىذه الرسائل ملفات، صور، مستندا

في شكل ملفات رقمية؛ كلكل مستخدـ في البريد الإلكبَكني عنواف خاص بو لا بيكن تكراره على مستول العالد، كما 
  .Gmail 3ك Hotmailك Yahoo :يوجد العديد من خادمي ابؼواقع الذين يوفركف ىذه ابػدمة على الإنبَنت أشهرىا

 
 

                                                           
242ص2009الأردف، دار كنوز ابؼعرفة العلمية للنشر كالتوزيع ،،ابقليزم-كابؼعلومات:عربيفي مفاىيم علوـ ابؼكتبات ،لصرايرة،خالد عبده.الكافي ا 1

  
2
 267،صسبق ذكرهمرجع 2،طعناصر ابؼزيج التسويقيّ التسويق الالكبَنوني : يوسف أبو فارة، 

3
 -37،ص 2002، 3الإقتصادية، (غبّ منشورة)، كلية العلوـ الإقتصادية كعلوـ التسيبّ، جامعة ابعزائر، أطركحة دكتوراه في العلوـ «دكر الإنبَنت كتطبيقاتو في بؾاؿ التسويق » إبراىيم بخبٍ،  

38. 
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 التسويقي الإلكتروني للخدمات:الدزيج -6
ارتبط ظهور ابؼزيج التسويقي الإلكبَكني بالتأثبّات البٍ فرضتها تكنولوجيا ابؼعلومات كالاتصالات كخاصة شبكة الأنبَنت 

 .من تغيبّ عناصره استجابة بؽذه التأثبّات لابدلذا كاف 
ن العناصر تعرؼ بعناصر ابؼزيج التسويقي نظرا لطبيعة كخصائص ابػدمات فاف تسويقها بوتاج إلذ كجود بؾموعة م

كالبٍ طورىا الكثبّكف من بعده،  ( 4pابؼتمثلة في ابؼنتج ، التسعبّ ، البَكيج التوزيع أك ما تعرؼ اختصارا بػ )ك التقليدم 
الأربعة  كبؼا ظهر التسويق الإلكبَكني ظهر بظهوره عناصر ابؼزيج التسويقي ابؼصرفي الإلكبَكني كالبٍ تشمل على العناصر

السابقة في شكلها الإلكبَكني بالإضافة إلذ عناصر أخرل تتمثل في ابؼزيج التسويقي ابؼتمدد أك ابؼوسع  للخدمات كمؤخرا 
 .تم إضافة ثالثة عناصر أخرل ك ىي لأفراد البيئة ابؼادية ك العمليات

إعداد مزيج تسويقي خاص بو ىو الأخر إف التسويق الالكبَكني للخدمات يتطلب على غرار تسويق ابؼنتجات ابؼادية 
 ذلك راجع بػصوصية ابػدمات الناشئة أساسها من طبيعتها غبّ ابؼلموسة.

 . الأكثر شيوعا كطرحا 7Pكيعد مزيج 
 ك بذلك تصبح العناصر الإضافية للمزيج التسويقي الالكبَكني ابػاص بابػدمات كالاتي:

 بؼا بؽم، بؽامة، سواء أكانوا موظفبْ لدل ابؼؤسسة أـ زبائن دبػا نًتقدب الأشخاص ابؼعنيبْ يقصد بالناس كل الأفراد: -
 1. على جودة ابػدمة ابؼقدمة، ك من ثم رضا الزبوف عنهابّمن تأث

بشكل مباشر أك غبّ مباشر على القيمة ابؼتوقعة للمنتج أك ابػدمة ، بدا في ذلك العاملبْ في بؾاؿ ابؼعرفة  ك يؤثر الافراد
 كابؼوظفبْ كالإدارة كابؼستهلكبْ.

إف ابنية الافراد تشكل عنصر ىاما  للخدمة ك أدائها فالأفراد ىم ابؼسؤكلوف عن إنتاج ابػدمة ك تقدبيها للعملاء لذلك 
العاملبْ ك تدريبهم ك برفيزىم حبٌ تكوف ىناؾ علاقة تفاعلية بينهم ك ببْ العملاء  رفي اختيا اتولر اىتمام علة ابؼنظمة اف

 .نك ابؼستفيدي
لقد أثر التسويق الالكبَكني على الافراد من خلاؿ إضافة ادكات جديدة كشبكة الانبَنت ك البريد الإلكبَكني كموقع 

كببّ في زيادة الاتصاؿ بعدد اكبر من الزبائن ك  التواصل معهم كبالتالر فرصة   ابؼؤسسة ،فقد سابنت ىذه الادكات بشكل
 تقدنً كل العركض ك ابػدمات ابعديدة .

                                                           
 307،ص2017،جواف07العددجامعة بومرداس ،على عناصر ابؼزيج التسويقي للخدمات،بؾلة أبعاد اقتصادية ، الأنبَنتميتالر ليلى، تأثبّ  1
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ك تعبِ الإجراءات ابؼتعلقة بأداء ابػدمة ،أك الكيفية البٍ يتم بها تقدنً ابػدمة  بشكل تفاعلي ببْ مقدـ : العملية-
ابؼستفيد من ابػدمة ىو عامل مشاركا في عملية التقدنً ذاتها، لذلك فأسلوب تقدنً كعلى اعتبار أف  ابػدمة ك متلقيها .

 ابػدمة من طرؼ مزكدم ابػدمة يعتبر غاية في الأبنية لكي يتم ضماف تقدنً ابػدمة للمستفيد على أتم كجو .
حابظا في عملية بيعها، لذلك  تعد عملية تقدنً ابػدمة جزءا من ابػدمة نفسها لذلك فطريقة إبقازىا ك أدائها يعد أمرا 

 1كلما بسيزت عملية التقدنً بالسهولة ك السلاسة ك السرعة كلما انعكس ذلك إبهابا على رضا العملاء ككسبهم.
لقد أثر التسويق الالكبَكني على زيادة كفاءة تقدنً ابػدمات عبر تقنيات الاتصاؿ بدؿ الاتصاؿ ابؼباشر بفا ساىم في  

 .ابؼسافات من خلاؿ تقدنً خدمات بشكل إلكبَكني ك في الوقت ابغالذ عبر الشبكة توفبّ الوقت ك اختصار

على سبيل السياسات ك الإجراءات ابؼتبعة من قبل مزكد ابػدمة لضماف تقدنً ابػدمة إلذ ابؼستفدين، : الدليل الدادي-
ية البٍ يتعبْ على العميل الانتظار فيها من قبل ابؼوظفبْ ، أك ابؼدة الزمن عملاءابؼثاؿ: الطريقة البٍ يعامل بها أحد ال

ك أم الطريقة البٍ يتم بها تقدنً ابػدمة ك يعبِ البيئة ابؼادية المحيطة بالعاملبْ ك الزبائن اثناء تقدنً للخدمة كما إلذ ذل
دم ك جعلو ابػدمة أم تعبِ الأدكات ك التجهيزات ابؼستخدمة في إنتاج ابػدمة كىنا يأتي دكر ابؼنظمة في توفبّ بؿيط ما

جذابا ك مطورا بأحدث التكنولوجيات ديكور أثاث التكييف ضوضاء شعارات تعريفية ..)بفا ينعكس على تقدنً خدمة 
إذ اف خلق جو مريح للموظفبْ ينعكس إبهابا على العامل النفسي لديهم بفا يزيد في 2ذات جودة ك بسرعة في الاداء.

لعملاء في تكوين صورة حسنة عن ابؼؤسسة .كبحلوؿ عصر الانبَنت لد إنتاجيتهم ك رضاىم الوظيفي كما ينعكس على ا
يعد الاىتماـ فقط بعناصر البيئة ابؼادية ابؼتكونة من ابؼباني ك ابؼكاتب ك ابؼساحات  فقد اثر التسويق الالكبَكني على 

مات بالكامل من خلاؿ ىذه ظهور البيئة الافبَاضية ابؼزكدة بالبربؾيات ك التطبيقات بحيث أصبح بالامكاف تقدنً ابػد
 3البيئة إضافة إالذ ظهور مواقع كاب البٍ اصبحت متاحة للجميع ك في كل الأماكن .

 
 
 
 

                                                           
1
المجلد: مركز جامعي بسنراست ، للدراسات القانونية كالاقتصادية، الاجتهادعلى ابؼيزة التنافسية للبنوؾ ابعزائرية،بؾلة  الإلكبَكنياصر ابؼزيج التسويقي كربية بن شنينة،عبد القادر مطام،أثر عن 

 585،ص2019، 01العدد08
2
العلمي الدكلر المحكم :الإبداع كالإبتكار في  رلات ابعزائر لولاية باتنة،ابؼؤبسمية،حالة مؤسسة إتصاكىيبة مربعي،دكر التسويق الإبتكارم في المحافظة على ابؼيزة التنافسية للمؤسسة الإقتصادية ابػد 

 726،ص5/5/2016-2منظمات الأعماؿ ،مؤسسة كراؽ للنشر ك التوزيع،عماف،الاردف،
التنافسية للمصارؼ،دراسة ميدانية على ابؼصارؼ التجارية العامة في اللاذقية،بؾلة جامعة تشرين صلاح محمد شيخ ديب،دبيا عدناف منصور،دكر عناصر ابؼزيج التسويقي الالكبَكني في تعزيز ابؼيزة  3

 236،ص2015، ،4،العدد37المجلد، سوريا للبحوث ك الدراسات العلمية،سلسلة العلوـ الإقتصادية ك السياسية ،
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 :خلاصة

 ابؼنبثقة الأخرل التكنولوجية الوسائل ك الانبَنت استخداـ ىو من خلاؿ ىذا الفصل استخلصنا اف التسويق الإلكبَكني
يقدـ العديد من الفرص ك ابؼزايا للمؤسسات ك  قية ،ك ىوالتسوي الأنشطة في كالاتصالات ابؼعلومات تكنولوجيا عن

الذم ساىم في   ابؼستهلك ففي ظل العوبؼة ك تغبّ بيئة الاعماؿ  كالتوسع ك الاقباؿ الكببّ على استخداـ الانبَنت، الأمر
ارنة الأسعار ك تتيح بؿاؿ توسع استخداـ التسويق الالكبَكني فهو يوفر للمستهلك فرص الشراء عبر الانبَنت ك مق

الاختيارات أمامهم كما يسمح بالتواصل مع العملاء ك التفاعل معهم ك تلقي ردكد الفعل بشاف ابؼنتجات ك سهولة 
ابغصوؿ على ابػدمة على مدار اليوـ كما يضمن للمؤسسات بتخطي ابغواجز ك ابؼسافات ك الوصوؿ إلذ أسواؽ بعيدة 

 عدد من العملاء، كما تساىم عناصر ابؼزيج التسويقي الالكبَكني بتسهيل عمليات ك متعددة ك استقطاب ك جذب أكبر
 ىداؼ ابؼنظمة.أالتسويق التقليدية ك تسهيل الوصوؿ إلذ 
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 تدهيد
بؿور ابؼؤسسات ك مسبّيها يرتكز على ضركرة إبهاد السبل ك الطرؽ البٍ برقق للمؤسسة النمو ك البقاء ك ذلك في  أصبح

الصراع ببْ ابؼؤسسات لتوسيع حصصها السوقية ك جلب اكبر عدد  ظل التقلبات ابؼتسارعة في بؿيط الاعماؿ ك اشتداد
 من العملاء ،ظهرت ابؼيزة التنافسية كمفهوـ جديد كأصبحت كوسيلة لتحقيق التفوؽ ك التميز عن ابؼنافسبْ .
مصادرىا ك حاكلنا في ىذا الفصل برديد مفهوـ التنافسىية ك مؤشرات قياسها ك برديد مفهوـ ابؼيزة التنافسية كأنواعها ك 

 الأبعاد البٍ برقق من خلابؽا ابؼؤسسات ميزة تنافسية.
 كقد فمنا بتقسيم الفصل الثالث كالاتي:

 مفهوم التنافسية ومؤشرات قياسها ابؼبحث الأكؿ:
 مفهوم الديزة التنافسية،أنواعها،مصادرىاابؼبحث الثاني:

 أبعاد الديزة التنافسية ابؼبحث الثالث:
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 الاول: مفهوم التنافسية مؤشرات قياسهاالدبحث 
في ظل ابؼنافسة الشديدة ك التوسع في الاسواؽ العابؼية كالبيئة الاقتصادية ابؼتميزة بالاضطراب ك التغبّ، اصبحت اىم 
التحديات البٍ تواجو ابؼؤسسات اليوـ كالبٍ سوؼ يكوف أداؤىا حساسا بذاه ىذه التحديات كسوؼ تنجح فقط تلك 

 لاكثر قدرة على الاستفادة من الفرص ك القادرة على تقليل التهديدات البٍ تواجهها.ابؼؤسسات ا
إف النقاش حوؿ مسالة التنافسية تم التطرؽ لقد ظهرت التنافسية كموضوع الاكثر ىيمنة في الإقتصاد ابغديث حيث ظهر 

مة الإنتاجية البٍ آؿ إليها الاقتصاد لو خلاؿ الثمانينات من القرف العشرين في الولايات ابؼتحدة الأمريكية عقب أز 
ك الذم عرؼ عجزان كببّان في ابؼيزاف التجارم للولايات ابؼتحدة الأمريكية (خاصة تبادلاتها مع الياباف)، كزيادة  الأمريكي،

كقد 1ككاف بؽذه الأزمة السبب في تقهقر ابؼؤسسات الأمريكية أماـ منافسيها الأكربية كالأسيوية حجم الديوف ابػارجية،
ازداد الاىتماـ بدوضوع التنافسي خاصة بعد انهيار الابراد السوفياتي ك ظهور العوبؼة إذ بعد تشكل النظاـ الاقتصادم 
العابؼي ابعديد تزامنا مع ظهور ثورة في الاتصالات، زاد الاىتماـ بالتجارة ابػارجية ك البٌ إعتمدت على مفهوـ ابؼيزة 

درة مواد الإنتاج النسبية ابػاصة بالدكؿ إذ تتخصص الدكؿ في نتاج ك تصدير السلع النسبية البٍ تعبِ مدل كفرة اك ن
ذات الإستخداـ الكثيف لعناصر الإنتاج ابؼتوفرة لديها ك بأسعار منخفضة نسبيا ك تستورد السلع كثيفة إستخداـ عناصر 

ة ذات جدكل في التحليل ك ظهرت ابغاجة الإنتاج النادرة لديها، ك منذ منتصف القرف ابؼاضي لد تعد النظريات التقليدي
لظهور نظريات جديدة ابنها بموذج الفجوة التكنولوجية، دكرة حياة السلعة، نظرية اقتصاديات ابغجم ك نظرية ابؼيزة 
النسبية في التخصص التجارم ك التبادؿ الدكلر كلكن لد تستطع ىذه النظريات تفسبّ خلق ابؼيزة النسبية ك المحافظة عليها 

هرت ابغاجة مرة اخرل لتطوير نظريات التجارة ابػارجية ك برديثها فظهرت بذلك نظرية ابؼيزة التنافسية البٍ اتصفت فظ
بالشمولية لاعتمادىا على أكثر من بؿدد كليس الوفرة اك الندرة النسبية لعناصر الإنتاج ك اتسمت بالتطور التجديد  ك 

 . 2لاقتصاديبْأصبح بؾاؿ الاىتماـ العديد من ابؼفكرين ك ا
 الدطلب الأول: مفهوم التنافسية 

 .تعريف التنافسية:1
، إضافة إلذ اف مفهوـ التنافسية  يصعب برديد مفهوـ كاحد ك دقيق للتنافسية فهي تتسم بديناميكية التغبّ في ابؼفهوـ
يتداخل مع عدة مفاىيم اخرل كالنمو ك التنمية الاقتصادية ك الازدىار الدكؿ في    بداية التسعينات كانت مفهوـ 

انينات ارتبطت بالسياسة الصناعية، أما في التسعينات فارتبطت مفهومها التنافسية مرتبط بالتجارة ابػارجية ك خلاؿ الثم

                                                           
 2، ص2002أكتوبر  30-29قسم التسيبّ جامعة محمد خيضر بسكرة،  ية ابؼؤسسات الإقتصادية كبرولات المحيطك الدكلة ، ابؼلتقى الدكلر الأكؿ حوؿ تنافس  مولو عبد لله،, التنافسية 1
 .267، 266، ص 2011،  12العراؽ،  العدد  علي طالب شهاب، أىم مقومات دعم القدرة التنافسية للاقتصاد البصرم، بصلة دراسات البصرة، 2
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مع السياسة التكنولوجية للدكؿ ك في الوقت ابغالر فالتنافسية مرتبطة بددل توفبّ الدكؿ مستويات عالية في ابؼعيشة 
 بؼواطنيها.

سعي معنا" ، ككذلك فكرة ) فكرة "الcompetereبّ مصطلح "التنافسية" ، الذم يستحضر أصلو اللاتيبِ (كيش
كيستخدـ كثبّا مصطلح في علم "الاجتماع في نفس النقطة" ، إلذ القدرة على مواجهة ابؼواقف التنافسية كابؼنافسة. 

، تم برديد ابؼفهوـ كفهمو في البداية على مستول الشركة ، ثم نقلو إلذ  الإقتصاد ك من طرؼ ابؼفكرين ك الإقتصاديبْ
 1، على مستول قطاع النشاط أك البلد. كمع ذلك ، فإف ىذا التحوؿ مثبّ للجدؿ. مستول الاقتصاد الكلي

أكثػػر ابؼصػػطلحات شػػيوعا فػػي أدبيػػات الاعمػػاؿ ابؼعاصػػرة اسػػتقطابها أكلويات كاىتمامػات  مػػنكتعتبرالتنافسية 
تنافسية باختلاؼ بؿل ابغديث فيما إذا كاف فهوـ الم فكما بىتل  ابغكومػات، ابؼؤسسػات،مراكػز البحػث كبـتلػف ابعهػات

 .عن شركة، قطاع أك دكلة
 تنافسية الدولة:1.1

 1990يعتبر "مايكل بورتر" أكؿ من قدـ الإطار النظرم بؼفهوـ تنافسية الدكلة في كتابو " ابؼيزة التنافسية للأمم" عاـ 
ابؼستول القومي كالبٍ تعد المحرؾ الرئيسي للتنافسية كالنمو ،كفيو يعتمد مفهوـ التنافسية للدكلة على القدرة الإنتاجية على 

 .في ابؼدل الطويل
لسكانها (الناتج المحلي الإبصالر /  ، بيكن تقديره من خلاؿ مستول ابؼعيشة دأك البلإف القدرة التنافسية لإقليم أك منطقة 

القدرة  الدخل أماكتوزيع  تشغيل بمو،ستول معيشة السكاف: بد ابػاصة العوامللعديد من فسية الوطنية باك ترتبط التنا الفرد)
كتعتبر التنافسية الدكلية ابؼصطلح الأكثر على أرضو.  التنافسية للإقليم ،مرتبطة بجاذبيتها كقدرتها على جذب الأنشطة

 2ك استخداما. شيوعا
 ك في الاتي تعاريف بعض ابؼنظمات ك الاقتصاديبْ للتنافسية الدكلية:

" تنافسية الدكلة في الدرجة البٍ بيكن  OCDE) )منظمة التعاون الاقتصاديريف تنافسية الدكلة حسب كبيكن تع
كفقهػا فػي شػركط سػوؽ حػرة كعادلػة إنتػاج السػلع كابػػدمات التػي تواجػو أذكاؽ الأسػواؽ الدكليػة، فػي الوقػت الػذم 

 3برػافظ فيػو علػى ابؼػداخيل ابغقيقيػة لشػعبها، ك توسع فيها على ابؼدل الطويل"

                                                           
1 Olivier crette et autre , L’affectation de la richesse créée : un des facteurs explicatifs du différentiel de compétitivité entre 
entreprises françaises et entreprises allemandes cotées,revue deconomie industrielle,2015,p37 
2 Matouk Belattaf  et autre, De La Compétitivité Des Entreprises À La Compétitivité DeL’ue: Défis et Avenir, Global 
Journal of Management and Business Research: B Economics and Commerce Volume 14 Issue 1 Version 1.0 ,2014, 
USA,p107 

،ص  2002أكتوبر  29، 30ابؼؤسسات كبرولات المحيط، قسم علوـ التسيبّ، جامعة محمد خيضر، بسكرة، مسدكر فارس: مفهوـ التنافسية، ابؼلتقى الدكلر الأكؿ حوؿ تنافسية ،كماؿ رزيق 3
106 
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التنافسية الدكلية بأنها " بؾموعة ابؼؤسسات كالسياسات كالعوامل البٍ بردد العالدي الدنتدى الإقتصادي كما يعرؼ 
 1."مستول الإنتاجية لبلد ما، ك تعتبر البلداف الأكثر تنافسية بأنها الأقدر على النمو في ابؼدل ابؼتوسط ك الطويل

توليد القيم ابؼضافة، كمن ثم زيادة الثركة  التنافسية ىي مقدرة البلد على '' الدعهد الدولي للتنمية الإداريةك بحسب 
الوطنية عن طريق إدارة الأصوؿ ك العمليات ك بابعاذبية ك ابؽجومية ، كبالعوبؼة ك الإقبَاب ك بربط ىذه العلاقات في 

 ك يربط ىذا التعريف برقيق النمو بدقدرة البلد على إدارة 2بموذج إقتصادم إجتماعي قادر على برقيق ىذه الأىداؼ''
 أصولو بطريقة فعالة تسمح لو بالتفوؽ في الأسواؽ الدكلية. 

تشبّ التنافسية ''إلذ زيادة مستويات الإنتاجية في الدكؿ كادارتها للتحديات كالقيود البٍ  صندوق النقد العربيك بحسب 
كابؼالية كالبنية التحتية  تفرض على منتجاتها كخدماتها من ابؼنافسبْ. لذلك تقوـ الدكؿ بدعم مواجهة قطاعاتها الاقتصادية

 3ؿ ابغواجز البٍ ت حد من قدراتها على جذب الاستثمارات البٍ تؤدم إلذ تنمية اقتصاداتها''
عن مفهوـ التنافسية الدكلية فهو يشبّ إلذ قدرة دكلة ما على    D’andrea Tysan Lauraتعريف ابؼقدـ من طرؼ 

ية ك تساعد في ذات الوقت على برقيق ارتفاع في متوسط نصيب إنتاج سلع ك خدمات تلبي احتياجات الأسواؽ العابؼ
 .4الفرد من الدخل القومي لرعيا الدكؿ ابؼعنيةػ،ك العمل على ابغفاظ عليو ك استمرارية ىذا الإرتفاع

ما كقدرتها على توليد ابؼوارد اللازمة بؼواجهة ابغاجات الوطنية، كىو تعريف  لأمةالتنافسية  Aldington كما عرؼ
ك ىو أف التنافسية لبلد ما ىي قدرتو على خلق ك إنتاج ك توزيع  Lodge et Scott مكػافئ للتعريف الذم تػبناه

 .5ابؼنتجات أك ابػدمات في التجارة الدكلية بينما يكسب عوائد متزايدة بؼوارده
ية التنافسية الدكلية أنها تشكل فرصة للبلداف الانفتاح على العالد ابػارجي ك الإستفادة من فرص العوبؼة ك كتكمن أبن

إنفتاح ابغدكد الدكلية أماـ الإستثمارات ابػارجية ك بالتالر جذب الامواؿ بفا يساىم في عملية التنمية البٍ بدكرىا تنعكس 
 ك بالتالر برسن ابؼستول ابؼعيشي. إبهابا على برسبْ مستول الأداء الإقتصادم

العديد من ابؼؤشرات كالأرقاـ القياسية لبَتيب الدكؿ من حيث التنافسية، مثل:  ثاستحداكقد قامت ابؼؤسسات الدكلية 
 Businessمؤشر تنافسية بيئة الأعماؿ  لكككذ Growth Competitiveness Index مؤشر تنافسية النمو 

Competitiveness Index الشبكات  ككذلك مؤشر استعداد،  بنا ينشر من قبل ابؼنتدل الاقتصادم العابؼيككلا

                                                           
  .71،ص 2016، 16، العدد  1جامعة سطيف  فريد لقرط، ، تنافسية الاقتصاد ابعزائرم في منطقة جنوب كشرؽ ابؼتوسط كدكؿ كسط كشرؽ أكربا ، بؾلة العلوـ الاقتصادية كعلوـ التسيبّ،  1
 21،ص2003ابؼعهد العربي للتخطيط تقرير التنافسية العربية،، 2
  7،ص2017،ابو ظبي،2صندكؽ النقد العربي،تقرير الإقتصادات العربية،العدد  3
4
 122،ص18/04/2006-17العربية،جامعة الشلف،قدكر بن فالة،ابؼعلومات مدخل لتحقيق ابؼيزة التنافسية،ابؼلتقى الدكلر حوؿ متطلبات تأىيل ابؼؤسسات الصغبّة ك ابؼتوسطة في الدكؿ  

5
 05،ص2003، 24كديع محمد عدناف ، "القدرة التنافسية ك قياسها"،ابؼعهد العربي للتخطيط،الكويت،العدد: 
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من التطورات ابؼتعلقة بتكنولوجيا  للاستفادة الاقتصاديقيس مدل تأىل  Network Readiness Index كالذم
 1كالاتصالات.ابؼعلومات 

 تنافسية القطاع: 2.1
معبْ في دكلة ما على برقيق بقاح مستمر في الأسواؽ الدكلية دكف أما تنافسية القطاع فتعبِ قدرة شركات قطاع صناعي 

الاعتماد على الدعم كابغماية ابغكومية، كبالتالر تتميز الدكلة في ىذه الصناعة، كتقاس التنافسية الصناعية من خلاؿ 
ضافة إلذ مقاييس متعلقة الربحية الكلية للقطاع كميزانو التجارم كبؿصلة الاستثمار الأجنبي ابؼباشر الداخل كابػارج إ

2بالكلفة كابعودة للمنتجات على مستول الصناعة
. 

قدرة مؤسسػات قطػاع صػناعي معػبْ فػي دكلػة مػا علػى برقيػق بقػاح مسػتمر فػي  "تنافسية فرع النشاط (القطاع) ىي:
 3"تلك الدكلة في ىذه الصناعة ػز الأسػواؽ الدكليػة، دكف الاعتمػاد علػى الػتحكم كابغمايػة ابغكوميػة، كبالتػالر بسي

التنافسية للقطاع بأنها " قدرة القطاع على تزكيد ابؼستهلك بدنتجات كخدمات بكفاءة كفعالية أفضل من ابؼنافسبْ 
الآخرين في السوؽ الدكلية كفي ظل غياب الدعم كابغماية من قبل ابغكومة، كذلك من خلاؿ رفع إنتاجية عوامل الإنتاج 

 4"العمل كرأس ابؼاؿ كالتكنولوجياكابؼتمثلة في 
كما تعرؼ تنافسية القطاع على انها" قدرة القطاع الإنتاجي السلعي أك ابػدمي على برقيق قيمة مضافة عالية، ضمن 
بيئة أعماؿ، ذات تشريعات مرنة كناظمة بؽا، تتماشى مع التطورات الاقتصادية، كضمن آليات فعالة لقول السوؽ، من 

 5كابػركج منها" ابؼستهلكبْ، فضلان عن حرية الدخوؿ إلذ سوؽ العملناحية ابؼوردين ك 
  :التنافسية على مستوى الدنشأة 1.3

قدرتها على تلبية الرغبات ابؼختلفة كابؼتنوعة للمستهلكبْ، كذلك بتوفبّ "تعرؼ التنافسية على مستول ابؼنشأة بأنها 
في السوؽ، كيستطيع  الآخرينمنتجات كخدمات ذات جودة معينة كسعر بؿدد، بشكل أكثر كفاءة من ابؼنافسبْ 

عتماد على الإ، كدكف المحلي ك العابؼيشراءىا في السوؽ المحلية كالعابؼية بفا بوقق بقاحا للشركات على الصعيد  هلكستابؼ
 6".نتاج ابؼستخدمةلإرفع إنتاجية عوامل ا خلاؿالدعم كابغماية من قبل ابغكومة، كذلك من 

، كىذا يعبِ بشكل  مؤسسةلل تعببّ عن الأداء طويل ابؼدلتنافسية ابؼؤسسة لل  تستخدـMucchielli كحسب  
 أك بدركز ابؼؤسسة، ك ىذا ما يعود بنا إلذلسعر أك با رتبطة بدنتجاتوابؼؤسسة مأساسي بموىا. بيكن أف تكوف تنافسية 

                                                           
 07،ص2004-2003المجلس الوطبِ ابؼصرم للتنافسية،تقرير التنافسية ابؼصرم  1
2
 14ص   ، 2005الدكلر حوؿ التنافسية الصناعية للمؤسسات الاقتصادية في ابعزائر ، البليدة كماؿ رزيق ، عمار بوعزكز، مداخلة ضمن ابؼلتقى  

 105،ص ،مرجع سبق ذكره مسدكر فارس، كماؿ رزيق  3
 03،ص 2003التجارب الناجحة في النفاذ إلذ الأسواؽ العابؼية، ملتقى حوؿ التنافسية العربية، ابؼهد العربي للتخطيط، الكويت،  بلقاسم العباس، 4
5
 .674،ص 2014،العدد الأكؿ،  30المجلدعامر محمد كجيو خربوطلي، العوامل ابؼؤثرة في القدرة التنافسية للصادرات السورية، بؾلة جامعة دمشق للعلوـ الاقتصادية  كالقانونية،  

 29،ص2012ابؼرصد الوطبِ للتنافسية،تقرير  السنوم لتنافسية الإقتصاد السورم،  6
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أداء متفوؽ على ابؼدل  قدرتها على برقيقابؼؤسسة على تنافسية  ، ك بذلك بيكن تعريفلسعر / ابعودة / التكلفةا الثلاثية
نت برقق ك المحاربة للحصوؿ على حصص من السوؽ ك بالتالر نستطيع اف نقوؿ اف ابؼؤسسة تنافسية إذا كا،  قصبّال

 1نتائج جيدة حسب ابؼتغبّين بمو/حصة سوقية.
حسب مايكل بورتر فاف ابؼيزة التنافسية تنشأ أساسا من القيمة البٍ استطاعت مؤسسة ما أف بزلقها لزبائنها، بحيث بيكن 

عوّض بشكل كاع أف تأخذ شكل أسعار أقل بالنسبة لأسعار ابؼنافسبْ بدنافع متساكية، أك بتقدنً منافع متفردة في ابؼنتج ت
 .2الزيادة السعرية ابؼفركضة

 :3كمن خلاؿ ىذا التعريف تنشأ ابؼيزة التنافسية ابؼقدمة للزبوف من خلاؿ طريقتبْ رئيسيبً
 إما أف ابؼنظمة تقدـ منتوجات بفاثلة للمنافسبْ بنفس ابؼنفعة كلكن بأقل الأسعار (الريادة بالتكلفة).-
 أفضل منفعة مقارنة بابؼنافسبْ كلكن بأسعار أعلى (التميز في ابؼنتج).أك أف تقدـ ابؼنظمات منتجات برقق -
دمات بػا " القدرة على إنتاج السلع كانهى أعل للمؤسسة بالنسبة التنافسية البريطانية كالصناعة التجارة بيئةتعرؼ  ك

بشكل أكثر كفاءة من  ابؼستهلكبْتلبية حاجات  كىذا يعبِاسب، بؼنالوقت ا فيناسب ك بؼة كالسعر ابعيدبالنوعية ا
 .4ابؼؤسسات الأخرل"

كمت تعرؼ تنافسية ابؼؤسسة على انها قدرة ابؼؤسسة على حيازة بؾموعة من القدرات البٍ تسمح بؽا حسب ابغالة 
تطوير نفسها ك الدخوؿ  في حقل تنافسي مؤلف من بؾموعة من القول البٍ تعيق ك تعاكسها في الاىداؼ،ابؼشاريع ك 

 5يات.العمل
من خلاؿ التعاريف السابقة نستنتج اف التنافسية مفهوـ متعدد ك متداخل ك بىتلف بإختلاؼ ابؼستول سواء قطاع اك 
مؤسسة اك مستول الدكلة ك ىي مفهوـ غبّ ثابت فهي ترتبط بالتغبّات الإقتصادية ك ظركؼ السوؽ الدكلية . لكن الأمر 

 ؤسسة ك بمو ك رفاىية للدكلة . الأساسي ابؼشبَؾ ىو برقيق بمو كإستدامة للم
نتيجة عن  ك بذلك بيكن تعريف التنافسية  الدكلية على انها قدرة الدكلة على الإندماج في السوؽ العابؼية ك برقيق  أرباح

إنفتاحها على العالد ابػارجي بالإضافة إلذ  برقيق معدات بمو عالية ك مستويات رفاىية مستدامة لسكانها  كيتم ذلك 
بيئة مناسبة بؼؤسساتها من أجل بسكينها من ابؼنافسة في الأسواؽ العابؼية، أما بالنسبة للمؤسسة ىي قدرة ابؼؤسسة  بتوفبّ

                                                           
1 JL Mucchielli, LA COMPÉTITIVITÉ : DÉFINITIONS, INDICATEURS ET DÉTERMINANTS, Accomex, numéro spécial" 
La France est-elle compétitive,2002,p09 
2Michel Porter. « L’avantage concurrentiel». Paris, Dunod, 2000, p. 08.  

 288،ص2017،جواف 03،العدد 08ار في دعم ابؼيزة التنافسية للمنظمة الاقتصادية،بؾلة دراسات العدد الإقتصادم،جامعة الأغواط،المجلد دكر الابتكىوارم معراج، فاطمة الزىرة بورناف،3 
الواقع كآفاؽ التطوير بذارب دكلية جامعة الشلف، مينية، مصنوعة أبضد، " تنمية الكفاءات البشرية كمدخل التعزيز ابؼيزة التنافسية للمنتج التأميبِ"، ابؼلتقى الدكلر الرابع حوؿ الصناعة التأ 4

  33 ، ص 2012ديسمر ، 4-3ابعزائر، يومي 
5
 Etienne Collignon, Michel Wissler, Qualité et compétitivité des entreprises, Economica, Paris, 1983, P15. 
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على التكيف مع بؿيطها ك برويل الفرص إلذ مزايا برقق بؽا أسبقية أماـ القول ابؼتواجدة في بؿيطها كالمحافظة على مكانتها 
 غبّ ك التعقيد.على ابؼدل الطويل في بيئة تتميز بالت

 بيكن التمييز ببْ التنافس ك التنافسية كالاتي:ك 
 : Competition الدنافسة.2

 كل إلذ منتجاتها تصريف لذإ للوصوؿ منها تهدؼ البٍ ابؼؤسسات ببْ السوؽ في بردث البٍ التفاعل عملية ىي كابؼنافسة
 .1ابؼستهدؼ الربح كبرقيق السوقة ابغصة رفع ذلك خلاؿ كمن العملاء
 ، بفكنة تكلفة كبأقل على ابؼوارد للحصوؿ السوؽ نفس في الناشطة ابؼؤسسات ببْ تدافع أنها على أيضا ابؼنافسة كتعرؼ

 . 2عالية ارباح لتحقيق كببّة بكميات منتجاتها كتصريف
إف ابؼنافسة ىي حالة ابؼزابضة ببْ شركتبْ أك اقتصادين من أجل كسب أكبر حصة سوقية بفكنة سواء أكاف في السوؽ  

المحلية أـ في السوؽ العابؼية، كبالتالر بىرج أحد األطراؼ رابح كالطرؼ الأخر كتعتبر شدة ابؼنافسة أحد مؤشرات التنافسية،  
 :3للمنافسة حيث يوجد أربعة أنواع كما أف ابؼنافسة ىي كصف بغالة السوؽ، 

يتميز سوؽ ابؼنافسة الكاملة بوجود عدد كببّ من ابؼشبَين ك الباعة كتنتج ابؼنظمات سلع متجانسة  الدنافسة الكاملة:-
 كتتوفر ابؼعلومات بشكل كامل كما توجد حرية للدخوؿ ك ابػركج من السوؽ.

سوؽ ابؼنافسة الإحتكارية بوجود عدد كببّ من ابؼنتجبْ يتنجوف سلع غبّ متجانسة مع  يتميز   الدنافسة الإحتكارية:-
 حرية الدخوؿ ك ابػركج من السوؽ.

يتميز السوؽ بوجود عدد بؿدكد من ابؼنتجبْ الذين يسيطركف على السوؽ ك الذم يتحكموف بسعر  إحتكار القلة:-
 ابؼشبَين. السلع البٍ يطرحونها في السوؽ مع كجود عدد كببّ من

:يتميز سوؽ الاحتكار التاـ بوجود منتج كاحد ك الذم ينتج سلع لا بديل بؽا ك يتحكم في السوؽ مع الاحتكار التام
 عدـ حرية الدخوؿ إلذ السوؽ.

 
 
 

                                                           
 للمؤسسات التنافسية تيجياتاالإسبَ  ك ابؼنافسة حوؿ الرابع الدكلر ،ابؼلتقىابؼؤسسة إسبَاتيجية ك الإقتصادية رياتالنظ في ابؼنافسة كشكل ىيكل ك كمكونات بؿدّدات برليل ، مرنً طالب 1

 ، 03 ص ، 2010نوفمبر 9-8 الشلف جامعة ،الدكؿ العربية في المحركقات قطاع خارج الصناعية
 الدكؿ في المحركقات قطاع خارج الصناعية للمؤسسات التنافسية بذياتاكالإسبَ  ابؼنافسة حوؿ الرابع الدكلر ابؼلتقى ، ابؼنافسة على كأثرىا الصناعية ابؼناكلة ك التنافسية ، أبنية لله، عبد قلش  2

 06،ص ، 2010 نوفمبر 9-8الشلف ، جامعة ، العربية
 
3
 32ابؼرصد الوطبِ للتنافسية،مرجع سبق ذكره،ص 
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 :القدرة التنافسية.3
ابؼنتج،أك كىي تعبِ قدرة ك قوة ابؼؤسسة على منافسة ك مزابضة مؤسسات أخرل كتنشط في نفس السوؽ،كتنتج نفس 

منتجات بديلة تلبي نفس ابغاجة،حيث بزتص بالفرص ابؼستقبلية ك بالنظرة طويلة ابؼدل من خلاؿ عدة دكرات 
 .1إستغلاؿ

لقدرة التنافسية ، يتمثل في قدرة لحدد تقرير التنافسية العابؼية الصادر عن ابؼنتدل الاقتصادم العابؼي تعريف  كقد
سريعة كمستدامة في مستويات ابؼعيشة ، حيث تعكس القدرة التنافسية الصفات الاقتصاد الوطبِ على برقيق مكاسب 

عوامل  9ابؽيكلية الأساسية لكل اقتصاد كطبِ ، كقد اعتمد ىذا التقرير بموذجا لقياس القدرة التنافسية للدكؿ يستند إلذ 
ات النظرية كالتطبيقية القياسية ، كتتمثل ىيكلية أساسية تم برديدىا كبيػاف كيفيػة قياسػها استنادا إلذ العديد من الدراس

دكر ابغكومة في النشاط  الاستثمار الأجنبي؛  مدل انفتاح الاقتصاد على التجارة ابػارجية ؛   :ىذه العوامل فيما يلي
مركنة  نوعية الإدارة في قطاع الأعماؿ؛  نوعية التكنولوجيا؛  نوعية البنية التحتية؛  تطور الأسواؽ ابؼالية؛  الاقتصادم؛ 

 .2نوعية ابؼؤسسات القضائية كالسياسي سوؽ العمل؛ 
كنستخلص أف القدرة التنافسية ىي العوامل البٍ بذعل ابؼؤسسة بسلك القوة على ابؼنافسة اماـ ابؼؤسسات الاخرل ك البٍ 

ك بؾموعة ابؽياكل البٍ بذعل الإقتصاد قادر على تنافسها في ابؼنتج ك السعر اك القدرة التنافسية للإقتصاد كىي كذل
 التنافس أماـ الإقتصاديات الاخرل كبرقيق مستويات رفاىية للمجتمع .

أف ىناؾ  رغم اف كلا من ابؼنافسة ك التنافسية ينصباف في ىدؼ كاحد كىو برقيق التميز ك الريادة للدكلة اك ابؼؤسسة إلا 
إذ لد يعد فقط الإنتاج سواؽ الدكلية الأ فيقدرة البلد على تصريف بضاعتو  نهافالتنافسية تعرؼ على أ في ابؼفاىيمفرؽ 

/التميز كىو بعودةترسيخ مبدأ افبظهور العوبؼة تغبّت إبذاىات تفكبّ ابؼؤسسات إلذ  بأقل التكاليف من بظات التنافسية 
مؤشر أك مفهوـ ديناميكي  بدثابةكن القوؿ اف التنافسية ىي بي ككخلاصة فسة بالرغم من ارتفاع التكاليفبابؼناما يسمح 

 فهي ابؼزابضة افسة ابؼنأما  حسب متغبّات البيئة الإقتصادية ابؼتقلبة كالتطوير ابؽيكلةعلى إعادة  ابؼؤسسةينطوم على قدرة 
 3معينة.تالر الشركط البٍ تصف سوؽ ، كبالالإنتاج ك التجارة في بلد مايتم كفقها  بٍالشركط ال ك
  .أسباب التنافسية:4

 4تعود الأسباب البٍ جعلت من عنصر التنافسية أحد الأعمدة الأساسية في بيئة الأعماؿ إلذ النقاط التالية:
 إنفتاح الأسواؽ اماـ حركة التجارة العابؼية ادل إلذ ظهور ك تعدد الفرص أماـ ابؼؤسسات في الاسواؽ المحلية ك العابؼية.-

                                                           
1
 38،ص2007،نوفمبر12من خلاؿ برقيق النجاح الإسبَاتيجي،بؾلة العلوـ الانسانية،جامعة محمد خيضر،بسكرة،العدد الطيب داكدم،مراد بؿبوب،تعزيز تنافسية ابؼؤسسة   
   127،ص2005مارس ،09- 08يوسف مسعداكم،القدرات التنافسية ك مؤشراتو،ابؼؤبسر العلمي الدكلر حوؿ الأداء ابؼتميز للمنظمات جامعة كرقلة  2

3
 170،ص 2017ديسمبر 31، 04مباركي،بماذج برليل البيئة الصناعية ك دكرىا في زيادة الأداء التنافسي،بؾلة الإقتصاد الصناعي،جامعة باتنة،العدد محمدتواتي، سامي   

12،ص2008،جواف 03عبد الناصر خرم،طرؽ ك أساليب برسبْ تنافسية ابؼؤسسة في ظل الإقتصاد ابؼفتوح ،بؾلة جديد الإقتصاد،العدد  4  
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ابؼعلومات ك الإتصاؿ ساىم في تطور أساليب بحوث السوؽ ك ذلك من خلاؿ تكوين قاعدة بيانات  تطور تكنولوجيا-
 حوؿ الأسواؽ ك متابعة كل التغبّات بكل سهولة ك سرعة.

سهولة الإتصاؿ ك تبادؿ ابؼعلومات ببْ ابؼؤسسات ابؼختلفة أك ببْ ابؼؤسسة ك فركعها نتيجة تطور شبكات الإعلاـ -
 بؼعلوماتية.الألر ك تقنيات ا

الإستثمارات الضخمة في عمليات البحث ك التطوير ك التحالفات الإسبَاتيجية ببْ ابؼؤسسات بفا ساعد على تسارع -
 عمليات الإبداع ك الإبتكار ك تدفق نتائج البحث

ك بأقل  تعدد فرص الإختيار ك ابؼفاضلة ببْ البدائل ابؼختلفة لإشباع حاجات ابؼختلفة للعملاء بكل سهولة ك يسر-
التكاليف كسهولة دخوؿ منافسبْ جدد إلذ السوؽ، الأمر الذم أدل إلذ إرتفاع حدة التنافس كبالتالر إرتفاع مستويات 

 ابعودة . 
 .أهمية التنافسية:5

 1لقد أصبحت ابؼؤسسات تولر ابنية قصول للتنافسية ك ذلك من اجل الاسباب التالية:
ابؼؤسسات التعامل في سوؽ مفتوح ك الذم لا تتوفر فيو أساليب ابغماية ك ظهور العوبؼة كنتائجها البٍ حتمت على 

 الدعم.
 حتمية برديث أساليب العمل النمطية إلذ أساليب مرنة ك تطورية بذارم حركية الأسواؽ ك ضغوط ابؼنافسة 

كن ابؼؤسسة من تطوير الإىتماـ بالبحوث كتطوير الإستثمار في الطاقة الفكرية ك الإبداعية للموارد البشرية حبٌ تتم
 مزاياىا التنافسية.

دراسة السوؽ كقراءة توجهات ابؼنافسبْ ك رصد رغبات العملاء من أجل إقتناص الفرص للتميز ك السعي إلذ رفع أداء 
 ابؼؤسسة ك كسب ثقة ككلاء العملاء

 ع متطلبات السوؽ.ضركرة تنمية ك إستثمار القدرات التنافسية للمؤسسة ك العمل على برديثها بشكل يتلائم م
 .أساليب التنافسية:6

ىنالك العديد من الأساليب لتحقيق التنافسية ك الشكل الاتي يوضح أىم الأساليب لتحقيق التنافسية في القرف الواحد ك 
 العشرين:

 
 

                                                           
ابؼلتقى الدكلر حوؿ ابؼنافسة ك الاسبَاتيجيات ية،زركخي فبّكز،سكر فاطمة الزىراء،دكر اليقظة الإسبَاتيجية في الرفع من تنافسية ابؼؤسسات الصناعية خارج قطاع المحرقات في الدكؿ العرب 1

 2010نوفمبر  8/9علي، الشلف ، ، جامعة حسيبة بن بو  التنافسية للمؤسسات الصناعية خارج قطاع المحركقات في الدكؿ العربية
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 أساليب ابؼنافسة1.2الشكل
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 158،ص2000ابؼصدر: فريد النجار،ابؼنافسة ك البَكيج التطبيقي،مؤسسة شباب ابعامعة،الإسكندرية،         
 الدطلب الثاني: مؤشرات قياس التنافسية:

إف ابنية قياس التنافسية تتمثل في إجراء ابؼقارنة ببْ الدكؿ ك ابؼؤسسات ك القطاعات كمعرفة مستول تطور كل منهم ك 
ترتيبها، الأمر الذم يتطلب كضع مؤشرات لقياس التنافسية كلكن لأف موضوع التنافسية مرتبط بالعديد من العوامل 

بؽا في ظل ىذه العوامل يتطلب مسحا عميقا ك شاملا كىذا ليس الاقتصادية ك السياسية ك الاجتماعية فوضع مؤشر 
 بالأمر ابؽبْ .

 ك بالاعتماد على برليل التنافسية بحسب ابؼستويات تم كضع مؤشرات قياس حسب كل مستول كالاتي:
 .قياس تنافسية البلد: 1

البلد برليلا دقيقا حوؿ العوامل البٍ  ىناؾ العديد من ابؼؤشرات ابؼقبَحة لتنافسية البلد  تقدـ مؤشرات قياس التنافسية
 :1تؤثر على النمو الإقتصادم للدكؿ ك ىي تنقسم إلذ مؤشرات جزئية ك مركبة كالاتي

                                                           
  2016أفريل  18/20للأعماؿ ،جامعة الزيتونة الأردنية، 15مدياني محمد،طلحاكم فاطمة الزىراء،برليل ك قياس القدرة التنافسية الدكلية،ابؼؤبسر العلمي الدكلر السنوم   1

 أساليب المنافسة

 الابتكارات البحوث و التطوٌر الاتصالات التسوٌمٌة

 أسالٌب التسعٌر

 العلوم و التكنولوجٌا

 البٌع المتزامن

التحالفات 

 الإستراتٌجٌة

 الصفمات المتكافئة

 مرالبة المخزون

الجودة الشاملةإدارة   

 المبادرة و السباق التسوٌمً الإسراع بدورة حٌاة السلعة

 التروٌج

 خفض التكالٌف

 التروٌج

 مرالبة الجودة

 تنمٌة المهارات

تحسٌن الإنتاجٌة 

 الكلٌة و النوعٌة

 التجارة الإلكترونٌة
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: تتمثل في بمو الإنتاجية ك الدخل ابغقيقي للفرد ،سعر الصرؼ،رصيد ابغساب ابعارم،تركيب  مؤشرات جزئية-
 الصادرات ك ابغصة السوقية

قارير البٍ تقدمها ابؼنظمات ك ابؽيئات الدكلية البٍ تعد تقارير دكرية حوؿ مؤشرات التنافسية ك كىي التمؤشرات موسعة:-
ابؼنتدل الإقتصادم العابؼي، ابؼعهد  البٍ تهدؼ إلذ تصنيف دكؿ العالد كمن ببْ ىذه ابؼنظمات ابؼعهد العربي للتخطيط،

 الدكلر للتنمية الإدارية،البنك الدكلر
 مؤشرات جزئية:1.1

 والدخل الحقيقي للفرد و نمو الإنتاجية:نم-
يعبر الدخل ابغقيقي للفرد عن مقدار الزيادة في نصيب الفرد من الدخل الوطبِ نتيجة الزيادة في الناتج المحلي الإبصالر 
 للدكلة، كيعتبر نصيب الفرد من الدخل الإبصالر أكثر ابؼعايبّ استخداما عند قياس مستول التقدـ الاقتصادم كرفاىية

بمو الدخل ابغقيقي للفرد ك بمو الإنتاجية مفهوماف مبَابطاف كغبّ متطابق فالدخل  يشكل،الأفراد في معظم دكؿ العالد
ابغقيقي يعتمد على إنتاجية العوامل الكلية ك على ابؼوارد من رأس ابؼاؿ ك الثركات الطبيعية ك حدكد التجارة، إف الارتفاع 

في ثركة البلد من موارد طبيعية ك راس ماؿ فيزيائي ك في دخل الفرد راجع إلذ ارتفاع الإنتاجية الكلية للعوامل ك الزيادة 
 .1التحسن في حدكد التجارة
 رصيد ابغساب التجارم:

 سعر الصرف الحقيقي:-
يعتبر التغبّ في مؤشر الأسعار المحلية مقارنة بالأسعار العابؼية بالعملة نفسها أسلوبا لقياس القدرة التنافسية لبلد ما مقارنة 

 بالاقتصاد ابػارجي ك العكس صحيح. باقتصاد أخر، مقارنة
إف تعدد تقلبات الأسعار لبلد ما لسنة معينة مقارنة بالأسعار العابؼية دليل على ضعف تنافسي البلد ابؼعبِ باستخداـ 

 .2مؤشر الاسعار بيكن استشراؼ بركز اختلالات ك العمل على تداركها
 رصيد الحساب الجاري:-

صادرات الطلب العابؼي على  إلذبيكن أف يستند ىذا الفائض  م،ار ابع احسابه في ئضفاالالتنافسية لبلد ما مع  تقبَف
معدؿ ادخار  اك أفالدكلة  موازنة بيكن أف ينتج عجز ابغساب ابعارم عن عجز في الدكلة أك نتيجة لعوامل أخرل بـتلفة.

 1.، أك كلا العاملبْ في نفس الوقت في الاقتصاد ككل مقارنة بدستول الاستثمار ابػاص منخفض

                                                           
 20كديع محمدعدناف،مرجع سبق ذكره،ص 1
2
امعة برج مكدخل لتحسبْ القدرات التنافسية للمؤسسات الإقتصادية،ابؼلتقى الوطبِ الأكؿ حوؿ دعم ابؼنتج الوطبِ ك تفعيل أليات بضايتو ك تسويقو،جعبد  ابغق طبّ،خالد مدخل،التأىيل  

 2013ديسمبّ 02/03بوعريريج،
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 و الحصة السوقية: لصادراتتركيب ا-
لقد إستعمل بعض الباحثبْ تقنية تقيس نسبة الصادرات لدكلة ما العائدة لقطاعات ذات القيمة ابؼضافة لكل عامل أك 

يعبِ كجود أك برسن ابؼيزة  إلذ القطاعات ذات التكنولوجيا العالية فإذا كانت ىذه النسبة كببّة نسبيا أك تبَتفع فهذا
النسبية في القطاعات البٍ تكوف فيها الأجور مرتفعة .من ابؼهم اكتساب حصة سوقية من السوؽ أكبر في سوؽ صاعدة 

 .2يوفر بؽا فرص لتحقيق التنافسية اما تراجع ابغصة من السوؽ أك ثباتها فهذا يعبِ فقداف الفرص لتحقيق التنافسية للدكلة
 موسعة:مؤشرات 2.1

 الدعهد العربي للتخطيط:-
ك التنافسية حسب ابؼعهد العربي للتخطيط الأداء النسبي ابغالر الكامن للإقتصاديات العربية في إطار القطاعات ك 

 الأنشطة البٍ تتعرض للمزابضة من قبل الإقتصاديات الأجنبية.
ن مؤشر التنافسية الكامنة  ك مؤشر التنافسية ك قد قاـ ابؼعهد العربي للتخطيط ببناء مؤشر مركب للتنافسية مكوف م

ابعارية، ك يركز مؤشر التنافسية ابعاريةعلى الأداء ابغالر ك العوامل ابؼؤثرة فيو ك يضم مؤشرات تتضمن مؤشرات الطاقة 
عوامل البٍ برقق الإبتكارية ك مؤشر رأس ابؼاؿ البشرم مؤشر الببُ التحتية التقنية أما مؤشر التنافسية الكامنة  فبّكز على ال

إستدامة التنافسية كالبٍ بدكرىا برقق إستدامة النمو ك التنمية فيضم مؤشرات الأداء الإقتصادم ك ديناميكية الأسواؽ ك 
 3مؤشر الإنتاجية ك التكلفة ك مؤشر بيئة الأعماؿ ك ابعاذبية.

 
 
 
 
 
 
 
 
 

                                                                                                                                                                                                 
1 Donald G. McFetridge, LA COMPÉTITIVITÉ : NOTIONS ET MESURES5, Document hors-série n05Université 
Carleton ,canada ,avril1995,p31 

 22ص-21كديع محمدعدناف،مرجع سبق ذكره،ص 2
 22،ص2011ابؼرصد الوطبِ السورم للتنافسية، التنافسية في الفكر الاقتصادم،  3
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 ابؼكونات الرئيسية بؼؤشر التنافسية العربية حسب ابؼعهد العربي للتخطيط 2.2الشكل  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 23،ص2011ابؼرصد الوطبِ السورم للتنافسية، التنافسية في الفكر الاقتصادم،  ابؼصدر:
مقره دافوس سويسرا ك ىو عبارة عن منظمة دكلية تضم كبار ابؼمثلبْ عن بؾتمع الأعماؿ الدنتدى الاقتصادي العالدي:-

رسنوية من خلاؿ تقييم سنوم للعوامل الدكلر ك كبار صانعي القرارات ك السياسات في العالد، ك يقوـ ابؼنتدل بإعداد تقاري
البٍ تدفع عجلة الإنتاجية ك التنمية في إقتصاديات دكؿ العالد كيقوـ ببَتيب الدكؿ تنازليا في خريطة التنافسية العابؼية.ك 

 مؤشر التنافسية العربية
مؤشر فرعي 70  

 التنافسٌة الجارٌة

مؤشر فرعً 53  

 التنافسٌة الكامنة

مؤشر فرعً 17  

 بٌئة الاعمال و الجاذبٌة

مؤشر 28  

الحاكمٌة و فعالٌة 

 المؤسسات

مؤشرات 3   

 الأداء الالتصادي الكلً

مؤشرات 9   

 دٌنامٌكٌة الأسواق

التخصص  و المنتجات و 

مؤشرات8  

التكلفةالإنتاجٌة و   

مؤشرات 8   

البنٌة التحتٌة لتوزٌع 

 السلع و الخدمات

مؤشرات 7   

جاذبٌة الإستثمار 

الأجنبً المباشر 

مؤشرات8  

تدخل الحكومة فً 

مؤشرات 3الإلتصاد   

 تكلفة الاعمال

مؤشرات7  

 الطالة الابتكارٌة 

 و توطٌن التمنٌة

مؤشرات 5   

 رأس المال البشري

مؤشرات8  

نوعٌة البنٌة التحتٌة 

 التمنٌة

مؤشرات 4  
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عنصرا كىي  12يقوـ منهج التقرير في احتساب مؤشرات التنافسية العابؼية بالاستناد على ثلاث ركائز أساسية تضم 
ك تشمل ابؼؤسسات ،البنية التحتية،بيئة الإقتصاد الكلي،الصحة ك التعليم الأساسي.بؿفزات الكفاءة  تطلبات الأساسيةالد

ك تشمل التعليم العالر ك التدريب،فعالية سوؽ السلع،فعالية سوؽ العمل ،تطوير السوؽ ابؼالية،ابعاىزية التكنولوجية،حجم 
 .1ول تطور الأعماؿ التجارية ك مستول الابتكاركتشمل مستالابتكار التطور السوؽ.عوامل 

 :ابؼكونات الرئيسية بؼؤشر التنافسية حسب ابؼنتدل الاقتصادم العابؼي 3.2الشكل  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 27،ص2011ابؼرصد الوطبِ السورم للتنافسية، التنافسية في الفكر الاقتصادم،  :الدصدر

                                                           
1
 2-1،ص2016،2016-2015ابعمعية الإقتصادية العمانية،قراءة سريعة لتقرير التنافسية العابؼية 

مؤشر التنافسية 

 العالمية

 المتطلبات الأساسية عوامل الإبتكار تعزيز الكفاءة

 المؤسسات

مؤشر 21  

 البنٌة التحتٌة

مؤشرات 9   

 بٌئة الإلتصاد الكلً

مؤشرات 6  

 التعلٌم العالً و التدرٌب

مؤشرات 8  

 كفاءة أسواق السلع

مؤشر 15   

 تطور الاسواق المالٌة
مؤشرات 9  

 حجم الاسواق
مؤشر 2  

 الجاهزٌة التمنٌة

مؤشرات 6   

الصحة و التعلٌم 

 الأساسً

مؤشرات 13  

 الإبداع و الإبتكار

مؤشرات 7  

 تطور لطاع الأعمال

مؤشرات 9  

 كفاءة أسواق العمل

مؤشرات 9   
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 الدعهد الدولي للتنمية الإدارية:-
مؤشرات التنافسية في أربع بؾموعات رئيسية ك ىي الأداء الاقتصادم، يقوـ ابؼعهد الدكلر للتنمية الإدارية برصد ك برليل 

ك الفاعلية ابغكومية، ك كفاءة قطاع الأعماؿ، ك البنية التحتية ك برت ىذه ابؼؤشرات الرئيسية تندرج بؾموعة من 
 1ابؼؤشرات الفرعية.

 ك الإدارةابؼكونات الرئيسية بؼؤشر التنافسية حسب ابؼعهد الدكلر للتنمية  :4.2الشكل
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 24،ص2011ابؼرصد الوطبِ السورم للتنافسية، التنافسية في الفكر الاقتصادم،  الدصدر:
 البنك الدولي:-

 يعد البنك الدكلر بؾموعة من ابؼؤشرات عن التنافسية للعديد من الدكؿ من بينها الدكؿ العربية كلكن لا يصدر تقارير ك 
 

                                                           
  1 24ابؼرصد الوطبِ السورم للتنافسية،مرجع سبق ذكره،ص

 المؤشر الإجمالي

لإقتصاد المحليا  

 
الإنتاجٌة و  التموٌل العام

 الكفاءة

البنية 

 الاساسٌة

 العمالة

التجارة 

 الدولٌة

الاستثمار 

 الدولً

 الأسعار

السٌاسات 

 المالٌة

الإطار 

 الإجتماعً

تشرٌعات 

 الاعمال

الإطار 

 المؤسساتً

 سوق العمل

 التموٌل

الممارسات 

 الإدارٌة

الموالف و 

 المٌم

 البنٌة التمنٌة

 البنٌة العلمٌة

الصحة و 

 البٌئة

التربٌة و 

 التعلٌم
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 1تتصمن ىذه ابؼؤشرات المجموعات الاتية:
 الإبقاز الإبصالر-
 الديناميكية الكلية ك ديناميكية السوؽ.-
 الديناميكية ابؼالية.-
 حتية ك مناخ الإستثمار.البنية الت-
 رأس ابؼاؿ البشرم ك الفكرم.-
 .قياس تنافسية الدؤسسة:2

 بيكن قياس تنافسية ابؼؤسسة من خلاؿ عدة مؤشرات من أبنها:
 الربحية: -1.2
 منها مطركحا الإنتاجي بالنشاط نتيجة قيامها ابؼؤسسة عليها برصل البٍ العائدات تلك المحاسبي بابؼفهوـ الربحية بسثل

 كمتوسط ابؼنتوج من الواحدة الوحدة بيع سعر ببْ خلاؿ الفرؽ من الربحية مؤشر يقاس كما الإنتاج التكاليف إبصالر
 .2السوؽ في التامة ابؼنافسة حالة تسود عندما ابؼؤسسات في الأداء كفاءة كمؤشر لقياس الربحية كتستخدـ تكلفتها،

تأثبّات فورية بينما  زمبِ لأف الربحية تقيس النشاط ابؼالر ابؼباشر معالبَتيب ال في  ك التنافسية الفرؽ ببْ الربحيةك يكمن  
. لا تضمن القدرة التنافسية للأعماؿ ذات ربحية تعكس القدرة التنافسية كفاءة أك قدرة كحدة صنع القرار على أف تكوف

حالة وف مربحة في حالة الركود الاقتصادم أك التجارية بالضركرة ربحيتها ابؼستقبلية؛ كبالتالر فإف الشركة التنافسية لن تك
 . 3ابؼنتجاتالسوؽ  تراجع

ك تعتبر الربحية مؤشرا كافيا على التنافسية ابغالية ك ابؼؤسسة ذات تنافسية ىي البٍ برقق أرباحا مقارنة بدنافسيها ك بيكن 
المحاسبية للمؤسسة ك ىذا من خلاؿ  قياس تنافسية ابؼؤسسة إنطلاقا من الربحية كمؤشر بالإعتماد  على معطيات ابعداكؿ

 4برليل النسب ابؼتعلقة بدؤشر الربحية.
ربحيتها بستد إلذ فبَة من الزمن،إذ أف القيمة ابغالية لأرباح  كحبٌ يتسبُ للمؤسسة البقاء في السوؽ لا بد اف تكوف

 سوقية للدين ك رؤكس الأمواؿ ابؼؤسسة تتعلق بالقيمة السوقية بؽا ك برسب عن طريق مؤشر توبن ك ىو نسبة القيمة ال
 . 5ابػاصة للمؤسسة على تكلفة إستبداؿ أصولو فإذا كانت ىذه النسبة أصغر من الواحد فابؼؤسسة لا تعد تنافسية

                                                           
23محمد عدناف،مرجع سبق ذكره،ص كديع  1

  
2
 218ص ، 2005 الأردف، الثانية، الطبعة للنشر، كائل دار الصناعي، الاقتصاد القريشي، مدحت 

3 Arnaud SERGENTLa compétitivité des filières locales pour la construction boisProject: COMEXT - Trade and 
competitiveness of forest-based products ministère del'Agriculture et de l'Alimentation ,France ,decembre 2018, p15 

425ص،2،2017،العدد7اني مسعود،أثر التجارة الإلكبَكنية على تننافسية ابؼؤسسة ،بؾلة الإقتصاد الصناعي،جامعة باتنة ،المجلدبص 4  
 11،صمرجع سبق ذكره، كديع محمد عدناف  5

https://www.researchgate.net/project/COMEXT-Trade-and-competitiveness-of-forest-based-products
https://www.researchgate.net/project/COMEXT-Trade-and-competitiveness-of-forest-based-products
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 الحصة السوقية:-2.2
تعتبر ابغصة السوقية من ابؼؤشرات ابؽامو في قياس تنافسية ابؼؤسسة كلكن لا بد من برديد نطاؽ تعامل ابؼؤسسة سواء في  

السوؽ المحلي أك الدكلر فقد تكوف ابؼؤسسة برقق ربحية ك حصة سوقية كببّة في السوؽ المحلية كلكن على ابؼستول الدكلر 
قد تكوف  ك. أ1قيود على التجارة الدكلية من طرؼ الدكلة بغماية السوؽ المحليةغبّ تنافسية كىذا راجع لوجود عوائق ك 

ابؼؤسسة برقق ربح أني كلكن عند بررير التجارة اك بسبب اكضاع السوؽ لا تكوف قادرة على التنافس لذا ينبغي مقارنة 
ك إنتاج متجانس كلما إبلفضت التكاليف ابؼؤسسة مع تكاليف ابؼنافسبْ فمثلا في حالة التوازف ك في قطاع نشاط  ذ

التكلفة ابغدية للمؤسسة مقارنة بابؼنافسبْ كلما زادت حصتها السوقية ك بالتالر زيادة ربحيتها  اما في قطاع ذك إنتاج غبّ 
متجانس فإف ضعف ربحية ابؼؤسسة راجع إلذ إرتفاع التكاليف الكلية أك قد تكوف ابؼنتجات البٍ تقدمها ابؼؤسسة أقل 

ارنة مع ابؼنافسبْ مع إفبَاض تساكم ابؼتغبّات الأخرل فتؤدم إلذ ضعف الربحية بفا يؤثر على ضعف ابغصة جاذبية مق
 .2السوقية

 تكلفة الدصنع:-3.2
حسب بموذج ابؼنافسة التامة ك في قطاع نشاط ذك منتجات غبّ متجانسة إذا كانت تكلفة الصنع ابؼتوسطة للمؤسسة 

فهذه ابؼؤسسة غبّ تنافسية ك ىذا بسبب إبلفاض الإنتاجية أك إرتفاع تكلفة عوامل تتجاكز سعر منتجاتها في السوؽ 
كىنا ناتج عن سوء إستخداـ بؼوارد ابؼؤسسة ك توزيعها بشكل سيء،إضافة إلذ بمط تسيبّغبّ  ; الإنتاج أك للسبببْ معا

بؼذكورة اعلاه إضافة الذ ابؼنتجات فعاؿ .أما في قطاع ذك نشاط منتجات متجانس  فضعف الإنتاجية يعود الر الأسباب ا
 البٍ تعرضها ابؼؤسسة أقل جاذبية مقارنة بدنافسيها بفا يؤدم الذ ضعف حصتها السوقية .

إف تكلفة الصنع ابؼتوسطة بالقياس إلذ تكلفة ابؼنافسبْ بسثل مؤشر كاؼ حوؿ التنافسية في فرع نشاط إنتاج متجانس ما 
ة ابؼستقبلية للمؤسسة، كما بيكن أف بسثل تكلفة كحدة اليد العاملة بديل جيد لد يكن ضعف التكلفة على حساب الربحي

عن تكلفة الصنع ابؼتوسطة ك ىذا عندما تكوف تكلفة اليد العاملة تشكل النسبة الأكبر من التكلفة الإبصالية كىذه ابغالة 
 .3قليلة الوجود

 
 
 

                                                           
، 2011، ،01العدد3المجلد ،جامعة الشلف  نسانية،برابنية براىيم،تدنية التكاليف كأسلوب ىاـ لتعزيز القدرة التنافسية للمؤسسة الإقتصادية،بؾلة الأكادبيية للدراسات الإجتماعية ك الإ  1

 102ص
 275، ص2018، 01رقم ، 35لة،بؾلة ابغقوؽ ك العلوـ الإنسانية، جامعة ابعلفة،العدد الإقتصادمعطا لله، ياسبْ،دراسة تقييمية لتنافسية ابؼؤسسات الصغبّة ك ابؼتوسطة لولاية ابؼسي 2

3 Donald G. McFetridge, op cite,p3-4 
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 الإنتاجية الكلية للعوامل:-4.2
افسية في ابؼؤسسة ، كبيكن النظر بؽا على انها ابؼقدرة على التنافس أك نتيجة التنافس. إنتاجية تعد الإنتاجية كبديل للتن

 1ابؼؤسسة تعبِ كفاءة ابؼؤسسة الكلية في القدرة على برويل ابؼدخلات إلذ بـرجات (نوعية ك كمية).
ك ابػدمات خلاؿ فبَة زمنية معينة ك   تعبر الإنتاجية الكلية للعوامل عن النسبة ابغسابية ببْ كمية ابؼخرجات من السلع

كمية ابؼدخلات البٍ استخدمت في برقيق ذلك القدر من الإنتاج ،إذ تقيس درجة بقاح ابؼؤسسة في إستغلاؿ مواردىا 
لإنتاج السلع ك ابػدمات ك مقياس الفاعلية لنجاعة نظاـ إنتاجي معبْ فتحسينها يؤدم إلذ تقليص مقدار كقت العمل 

 2صوؿ على ابؼنتجات، كمن ثم بزفيض سعر التكلفة ك بالتالر ابغصوؿ على اكبر منافسة في الأسواؽ.ابؼبذكؿ في ابغ
من ابؼمكن مقارنة الإنتاجية الكلية للعوامل أك بموىا لعدة مؤسسات على ابؼستويات المحلية ك الدكلية بيكن إرجاع بموىا 

الإنتاجية  ك إلذ برقيق كفورات ابغجم ، كما يتأثر دليل بمو الػسواء للتغبّات التقنية ك بررؾ دالة التكلفة بكو الأسفل ،أ
 .3بالفركقات عن الأسعار ابؼستندة إلذ التكلفة ابغدية الكلية للعوامل

 تنافسية قطاع النشاط:.قياس 3
غالبية مقاييس تنافسية ابؼؤسسة تنطبق على تنافسية قطاع النشاط، بحيث قطاع النشاط التنافسي يتضمن مؤسسات 
تنافسية ك يتم قياس تنافسية القطاع إنطلاقا من تنافسية ابؼؤسسات ابؼكونو لو، كما بيكن مقارنة تنافسية قطاع النشاط 

 يتم معو التبادؿ .اخر أك بلد اخر الذم  لإقليممع قطاع نشاط بفاثل 

كيتم برديد مقاييس لتنافسية قطاع النشاط عندما تكوف بيانات ابؼؤسسات البٍ تشكل القطاع متوفرة  ىذه ابؼقاييس بسثل 
متوسطات كالبٍ لا تعكس أكضاع مؤسسة معينة ضمن قطاع النشاط،إف قطاع النشاط الذم بوقق بشكل مستدنً مردكد 

 تنافسي بالرغم من ابؼنافسة ابغرة ببْ ابؼوردين الأجانب . متوسط اك أعلى من ابؼتوسط يعتبر
 ك اىم ابؼؤشرات ابؼستخدمة في تقييم تنافسية قطاع النشاط ىي:

    مؤشرات التكاليف و الإنتاجية:-1.3
 Markusenمن ابؼمكن إجراء مقارنة ببْ الدكؿ للإنتاجية ك التكاليف على مستول قطاع النشاط فبحسب  

 ، ك تكوف مساكية أك أكبر من منافسيها الأجانبت الإنتاجية الكلية للعوامل فيو النشاط منافسنا إذا كان قطاععتبر ي
     4.منافسيها الأجانبن تنافسية إذا كاف مستول تكاليف الوحدة (ابؼتوسط) مساكيان أك أقل م

                                                           
1 Measuring Competitiveness, Background documents for the European Semester, Centre for European Economic 
Research (ZEW), Germany Austrian Institute of Economic Research (WIFO), Austria ,2018, p14 

 102برابنية براىيم،مرجع سبق ذكره،ص 2
3 Donald G. McFetridge,op cite ,p05 
4 Donald G. McFetridge,op cite ,p12 
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 *cumoة لليد العاملة ك يتم إجراء ابؼقارنات الدكلية حوؿ إنتاجية اليد العاملة أك التكلفة ابغدي
 t: في الفبَة jفي البلد iبواسطة ابؼعادلة الاتية بيكن برديد دليل تنافسية  تكلفة اليد العاملة لفرع النشاط 

CUMO ijt = W ijt × R jt / (Q / L ) ijt  

 

:W بسثل معدؿ أجر الساعة في فرع النشاط i ك البلد j  خلاؿ الفبَةt 
R jt للدكلار الامريكي بعملة البلد:بسثل معدؿ سعر  الصرؼj  خلاؿ الفبَةt 

(Q / L ) ijt  :بسثل الانتاج الساعي في فرع النشاطi  ك البلدj خلاؿ الفبَةt 
 :1بالنسبة بؼثيلاتها في الدكؿ الاجنبية لسبب اك اكثر كما يلي jللبلد   cumoكبيكن اف ترتفع 

 في ابػارج.*اف يرتفع معدؿ الاجور ك الركاتب بشكل اسرع بفا بهرم 
 *اف ترتفع إنتاجية اليد العاملة بسرعة اقل من ابػارج .

 *ارتفاع قيمة العملة المحلية يالقياس لعملات البلداف الاخرل.
 مؤشرات التجارة و الحصة من السوق الدولية:- 2.3

في سوؽ التبادؿ  markusenيستخدـ ابؼيزاف التجارم ك ابغصة كمؤشرات تنافسية حسب قطاع النشاط، فحسب 
ابغر يصبح القطاع غبّ تنافسيا عندما تتناقص حصتو من الصادرات الوطنية الكلية أك تتزايد حصتو من ابؼستوردات 
الوطنية الكلية لسلعة معينة اخذا يعبْ الإعتبار حصة ىذه السلعة من الإنتاج أك الإستهلاؾ الوطبِ الكلي. كيصبح 

الصدارات الدكلية الإبصالية لسلعة معينة أك إرتفاع حصة الواردات الدكلية مع الأخذ القطاع غبّ تنافسي في حالة تناقص 
 2بعبْ الإعتبار حصة البلد ابؼعنية من التجارة الدكلية.

 مؤشر الديزة النسبية الظاىرة:-3.3
الدكلية من من الصادرات الكلية للبلد نسبة إلذ حصة صادرات  i نتجمن ابؼ j يقيس ىذا ابؼؤشر حصة صادرات بلد

فهذا ) RCA < 1من إبصالر الصادرات الدكلية الكلية. فإذا كانت قيمة ابؼؤشر أكبر من الواحد الصحيح ( i السلعة
دليل أف صادرات السلعة ابؼدركسة برتل مكانة أكبر في صادرات البلد أكثر من مكانة نفس السلعة في العالد.كفي ىذه 

 اىرة في تلك السلعة. كبوسب ىذا  ابؼؤشر عبر العلاقة الاتية:بغالة فإف البلد يتمتع بديزة نسبية ظا
   =j  RCAللبلد iالصادرات ابؼنتج/   jالصادرات الكلية للبلد

 iالصادرات الدكلية الكلية/الصادرات الدكلية للمنتج
                                                                                                                                                                                                 
* CUMO : Couts Unitaires de la Main- d’Oeuvre. 
 

15-14محمد عدناف كديع،مرجع سبق ذكره ص 1
  

2 Donald G. McFetridge,op cite ,p17 
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الفركع ابؼناظرة بؽا في اف قطاع النشاط الذم بستلك فيو البلد ميزة نسبية ظاىرة بيكن اف تكوف اقل اك اكثر انتاجية من 
ابػارج ،اك اف معدؿ انتاجيتها اكثر سرعة اك اكثر بطأ كتتضمن مصادر ابؼيزة النسبية الظاىرة تكلفة عوامل الانتاج،منافذ 

 1الذ الاسواؽ ك الابتكار.
 دليل التجارة ضمن الصناعات:-4.3

القدرة على اقتحاـ أسواؽ جديدة نتيجة ىذا يعبر ىذا ابؼؤشر عن درجة التخصص في صناعة معينة كبالتالر مدل 
التخصص، كيقاس ىذا ابؼؤشر بدرجة التجارة داخل صناعة ما بابؼقارنة مع إبصالر التجارة في نفس الصناعة ك ىو يقاس 

 2كفق العلاقة الاتية:
IITi= (Xi+Mi)-(Xi-Mi) 

(Xi+Mi)       
 حيث أف:   

Xi   (الصناعة) الصادرات من السلعة:i. 
:MI الواردات من السلعة (الصناعة i(. 

(Xi+Mi) : إبصالر قيمة التجارة. 
(Xi-Mi) : .بيثل التجارة ببْ الصناعات 

(Xi+Mi)-(Xi-Mi): .(كل التجارة البٍ لا بسثل تبادلان ببْ صناعات بـتلفة )قيمة التجارة في نفس الصناعة 
بذارة داخل صناعة ما لسلعة كاحدة ك لمجموعة من السلع ما في حالة القيمة صفر بؽذا ابؼؤشر تدؿ على إنعداـ كجود 

يعبِ ضعف التخصص في ىذه الصناعة بدعبُ الصادرات ك الواردات من السلعة أك السلع صفرية ،ما يعبِ قدـ القدرة 
تم داخل على ابؼنافسة بؿليا اك دكليا،أما إذا كانت قيمة ابؼؤشر كاحد أم الصادرات تساكم الواردات أم كل التجارة ت

 نفس الصناعة.
 ،أنواعها،مصادرىاالديزة التنافسيةالدبحث الثاني :مفهوم 

 الدطلب الأول:مفهوم  الديزة التنافسية
 . تعريف الديزة التنافسية 1

الذم  Selznick,1959ثم إلذ  Chamberlin,1939يظهر أف ابؼفهوـ الأساسي للميزة التنافسية يرجع إلذ 
ابؼيزة التنافسية  Hofer& Schendel حصل تطور في ىذا ابؼفهوـ حبْ كصف شاندلر كىوفرربط ابؼيزة بالقدرة، ثم 

                                                           
 .18محمد عدناف كديع،مرجع سبق ذكره،ص 1
2
 .44،ص2015دمشق،ضافر محمد بضود، القدرة التنافسية للمنتجات القطنية السورية في إطار بررير التجارة الدكلية،أطركحة دكتوراة في الإقتصاد،جامعة  
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 PORTER)كل من كضع من خلاؿ بزصيص ابؼوارد ثم بأنها الوضع الفريد الذم تطوره ابؼؤسسة مقابل منافسيها 
1984 & Day 1985)1.دفا إسبَاتيجياابعيل الثاني من الصياغة ابؼفاىيمية للميزة التنافسية،إذا إعتبراىا ى. 

ترجع النشأة الفعلية ك الاكادبيية بؼفهوـ ابؼيزة التنافسية إلذ بشانينات القرف ابؼاضي حيث يعود الفضل الأكبر في تطور ك 
إنتشار ىذا ابؼفهوـ إلذ إسهامات الباحث مايكل بورتر ك الذم كاف رائدا في برليل الإسبَاتيجيات التنافسية كعلاقتها 

 . 2سيةبابؼيزة التناف
تقدمها ابؼؤسسة لزبائنها. كابؼيزة التنافسية ىي ما يكوف  بٍالقيمة ال فيابؼيزة التنافسية: "تتمثل أساسا أف  porterكيرل 

ي أيضا قيمة أعلى بوصل عليها الزبوف إما بسبب السعر الذم يكوف أقل من سعر ابؼنافسبْ ىالزبوف مستعدا لدفعو،ك 
 ابؼقتبُ كإما بسبب مزايا خاصة بوصل عليها الزبوف مقابل السعر الاعلى المحصلة من الشيءمقابل نفس ابػدمة أك القيمة 

 3"من سعر ابؼنافسبْ
"تنشأ ابؼيزة التنافسية بدجرد توصل ابؼنظمة إلذ إكتشاؼ طرؽ جديدة أكثر فعالية من تلك ابؼستعملة   Porterك بحسب

الاكتشاؼ ميدانيا ،بدعبُ بدجرد إحداث عملية إبداع بدفهومو من قبل ابؼنافسبْ حيث يكوف بدقدكرىا بذسيد ىذا 
 4الواسع"

 هاتستطيع الإدارة تنسيق البٍ كالقدرات كابؼوارد كالتكنولوجيات هاراتكقد عرفها علي السلمي بػ " بؾموعة من ابؼ
  :أساسيبْ أمرين لتحقيقىا كاستثمار 

  .ابؼنافسوف وإنتاج قيم كمنافع للعملاء أعلى بفا بوقق- 
 5 ." هاتأكيد حالة من التميز كالاختلاؼ فيما ببْ ابؼؤسسة كمنافسي- 

  .6"عنصر تفوؽ للمؤسسة، يتم برقيقو في حالة إتباعها لإسبَاتيجية معينة للتنافس" كما عرفت على انها 

بفا  فبّل "أف ابؼؤسسة بستلك ميزة تنافسية إذا كانت قادرة على خلق قيمة اقتصادية أكبر  Barney &  petrafأما 
 "7.جسوؽ ابؼنتنفس  برقيقها في  يقدر ابؼنافس الاخر

                                                           
 06،ص2005ـ التسيبّ،جامعةابعزائر،و ،أطركحة دكتوراة في عل أثر التسيبّ الإسبَا تيجي للموراد البشرية كتنمية الكفاءات على ابؼيزة التنافسية للمؤسسة الإقتصاديةبظلالر بوضية،   1
  23،ص2017م بلعباس،بلخبّ فريد،التنافسية رىاف ابؼؤسسات الصغبّة ك ابؼتوسطة لبَقية الصادرات ابعزائرية،أطركحة دكتوراة في العلوـ الإقتصادية،جامعة سيد  2

3Michael Porter, l’avantage concurrentiel : comment devancer ses concurrents et maintenir son avance.1ère édition, paris, 
dunod, 1999, p13.  
4 M. PORTER. l’Avantage concurrentiel des nations. inter-éditions, 1993, p. 48  

ية ابؼؤسسات الاقتصادية ك برولات قى الدكلر " تنافسماؿ عيارم، رجم نصيب، " الاسبَاتيجيات ابغديثة للتغيبّ كمدخل لتعزيز القدرة التنافسية للمؤسسات ابعزائرية". مداخلة مقدمة في ابؼلتأ  5
 . 13،ص. 2002المحيط "، بسكرة ،

 37، ص 1998مصر ، ،نبيل مرسي خليل، ابؼيزة التنافسية في بؾاؿ الأعماؿ، مركز الإسكندرية للكتاب، الإسكندرية، ، د ط  6
7 Jay B. Barney, Delwing N. Clark, Resource based theory creating and sustaining competitive advantage, Oxford 
university press, New York, 2007, P24. 
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للعملاء كما تتحملو   ك القيمة الإقتصادية البٍ بزلقها ابؼؤسسة من خلاؿ السلع ك ابػدمات ىي الفرؽ ببْ ابؼنافع المحققة
 ابؼؤسسة من تكلفة إقتصادية.

تنقسم ابؼيزات البٍ يتمتع بها الاقتصاد إلذ ابؼيزات النسبية كابؼيزات التنافسية،  : النسبية والديزات التنافسية .الديزات2
 :1كبيكن التمييز بينهما كما يأتي

من موارد طبيعية كبشرية متوافرة، كيد عاملة رخيصة، كىي تعتمد على ما تتمتع بو الدكلة كبستلكو  :الديزات النسبية-
 فضلان عن ابؼناخ ابؼناسب، كابؼوقع ابعغرافي ابؼتميز البٍ تسمح للدكلة بإنتاج سلعو رخيصةو في السوؽ العابؼية

 إنتاج سلع كىي تعتمد على التوصل إلذ اكتشاؼ ك أك تطوير طرائق جديدة في الإنتاج، كمن ثم :الديزات التنافسية-
كخدمات ذات خصائص فريدة كمتميزة، من خلاؿ الإدارة كابؼعرفة كقياـ التحالفات الإسبَاتيجية كإنشاء البَابطات 

 .الشبكية
 2: تبرز ابنية ابؼيزة التنافسية بالنسبة للمنظمة من خلاؿ النقاط الاتية:.أهمية الديزة التنافسية3
 برقيق أفضلية على ابؼتنافسبْتسمح للمنظمة بتحقيق تفوؽ في الأداء ك بالتالر -
 تقدنً قيمو فيما تقدمو للعملاء ك برسبْ صورة ابؼؤسسة في اذىانهم -
تكوين صورة إبهابية ك برقيق ثقة لدل العملاء ك متعاملي ابؼؤسسة بفا يسمح بتحفيزىم على مواصلة التعامل مع -

 ابؼؤسسة
 دل البعيد لكونها تتسم بالتجدد ك الإستمرارية.تسمح ابؼيزة التنافسية بدتابعة التطور ك التقدـ على ابؼ-
 تسمح ابؼيزة التنافسية بإعطاءحركة ك ديناميكية للعمليات الداخلية للمنظمة لنها مستمدة من موارد ابؼنظمة ك قدراتها.-

راتها بشكل كمن ىنا نستنتج اف ابؼيزة التنافسية ضركرية لتحقيق التفوؽ الكمي ك النوعي لأنها تسمح للمؤسسة بتنمية قد
مستمر من خلاؿ متابعة التطور التكنولوجي ك العمل على تنمية القدرة على الابداع ك الابتكار من اجل مواجهة اماـ 
ابؼؤسسات ابؼنافسة ك كل ىذا من اجل برقيق الأىداؼ الرئيسية للمنظمة ك العمل على ابغفاظ على عملائها ك كسب 

 عملاء جدد.
 :3خصائص ابؼيزة التنافسية مايلي من أىم  .خصائص الديزة التنافسية:4
 اف تتسم ابؼيزة التنافسيةبخاصية الإستدامة ك الإستمرارية ام انها بكقق الأفضلية على ابؼدل الطويل.-
 اف تكوف ابؼيزة التنافسية تتميز بالنسبية أم انها تتحقق بابؼقارنة مع ابؼنافسبْ في فبَات زمنية بـتلفة.-
 ية عن طريق التجدد كفق معطيات البيئة ابػارجية ك قدرات ك موارد ابؼؤسسة الداخلية.برقق ابؼيزة التنافس-

                                                           
676عامر محمد كجيو خربوطلي،مرجع سبق ذكره،ص  1  

 309،ص 2007اتيجية منظور منهجي منهجي متكامل ،دار كائل للنشر ك التوزيع،عماف،الأردف،طاىر بؿسن منصور الغالبي،كائل محمد صبحي إدريس،الإدارة الإسبَ   2
نفس ابؼرجع، نفس الصفحة  3
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أف تكوف ابؼيزة التنافسية قابلة للإحلاؿ بديزات تنافسية أخرل حسب تغبّات في البيئة ابػارجية اك تغبّات في موارد اك -
 قدرات ابؼؤسسة الداخلية.

 النتائج البٍ سطرتها ابؼؤسسة في ابؼدل القصبّ كالطويل. أف تتناسب ابؼيزة التنافسية مع الاىداؼ ك -
كعلية فإف ابؼؤسسة لابد من تطوير ك المحافظة على ابؼيزة التنافسية  من اجل برقيق  السبق ك الأفضلية على ابؼنافسبْ ك  

لى الشراء منها ما كذلك برقيق التأثبّ في العملاء ككسب كلائهم ك إدراكهم للأفضلية فيما تقدمو ابؼؤسسة كبرفيزىم ع
 يضمن بؽا كضعا تنافسيا جيدا كمستمرا مقابل منافسيها.

 لزددات الديزة التنافسية.5
 تتحدد ابؼيزة التنافسية للمؤسسة من خلاؿ بعدين أساسبْ بنا :

 ػ حجم ابؼيزة التنافسية.*

 ػ نطاؽ التنافس.*
 حجم الديزة التنافسية:-5.5

البٍ تستطيع المحافظة على ميزتها التنافسية سواء ميزة التكلفة اك بسيز ابؼنتج فإنها سوؼ برقق بؽا ىذه ابؼيزة بظة  ةإف ابؼؤسس
 الإستمراربة،ككلما طورت كضاعفت ابؼؤسسة من حجم ميزتها التنافسية كلما صعب على منافسيها التغلب عليها.

 ل ابؼنتجات ابعديدة كما يوضح الشكل الاتي:بسر ابؼيزة التنافسية للمؤسسة بدكرة حياة مثلها مث
 دكرة حياة ابؼيزة التنافسية 5.2الشكل 

 
 للنشر، ابعديدة ابعامعة دار التنافس، اسبَاتيجيات كتنفيذ تكوين الإسبَاتيجية، الإدارة :ابؼرسي محمد نبيل :الدصدر

 . 86ص ، 2003 الإسكندرية،
للعميل بعد التفكبّ الإسبَاتيجي ك البشرم ك ابؼادم كىي تعتبر من أطوؿ :تتم تقدنً ابؼيزة التنافسية *مرحلة التقدنً

 ابؼراحل لأنها تأخذ كقتا طويلا للتحضبّ بؽا
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البحث عن نقاط التميز :في ىذه ابؼرحلة تعرؼ ابؼيزة نوعا من الاستقرار ك الانتشار كىنا يبدا ابؼنافسوف * مرحلة التبني
 البٍ تتميز بها ابؼؤسسة.

 : تتجو ابؼيزة التنافسية بكو البَاجع ك تبدأ بالركود كىنا يبدأ ابؼنافسوف بتقليد ابؼيزة التنافسية للمؤسسة .ليد*مرحلة التق
تأتي ىنا ضركرة برسبْ ابؼيزة ابغالية كتطويرىا بشكل سريع، أك إنشاء ميزة جديدة على أسس بزتلف  *مرحلة الضرورة:

بساما عن أسس ابؼيزة ابغالية،كإذا لد تتمكن ابؼؤسسة من التحسبْ أك ابغصوؿ على ميزة جديدة، فإنها تفقد أسبقيتها بساما 
 .كعندىا يكوف من الصعوبة العودة إلذ التنافس من جديد

 نطاق التنافس:2.5
يقصد بنطاؽ التنافس مدل إتساع أنشطة ك عمليات ابؼؤسسة من اجل برقيق مزايا تنافسية حيث يساعد إتساع النطاؽ 
برقيق كفورات في التكلفة عن ابؼؤسسات ابؼنافسة كمن امثلة ذلك تقدنً تسهيلات إنتاج مشبَكة،خبرة فنية كاحدة، 

اعات سوقية بـتلفة أك مناطق بـتلفة،كما بيكن للنطاؽ الضيق برقيق ميزة تنافسية إستخداـ نفس منافذ التوزيع بػدمة قط
من خلاؿ البَكيز على نطاؽ سوقي معبْ ك خدمتو بأقل تكلفة اك إبداع منتج بفيز بؽذا ىناؾ أربع أبعاد لنطاؽ التنافس 

 1من شأنها التأثبّ على ابؼيزة التنافسية ك ىي كالاتي:
:كيتم برديد إبذاه ابؼؤسسة ماببْ البَكيز على قطاع معبْ في السوؽ اك كل السوؽ كىنا حسب نطاق القطاع السوقي-

 بـرجات ابؼؤسسة ك حسب عملاءىا.
:يشبّ إلذ درجة اداء ابؼنظمة لأنشطتها سواء داخلية اك خارجية فالتكامل الرأسي ابؼرتفع مقارنة بابؼنافس النطاق الرأسي-

 ك التمييز.قد بوقق مزايا التكلفة الأقل ا
:مدل برقيق ابؼؤسسة بؼزايا تنافسية في عدد من ابؼناطق أك الدكؿ من خلاؿ تقدنً أنشطة أك العديد من النطاق الجغرافي-

 الأنشطة عبربـتلف ابؼناطق عبر العالد.
رص :ترابط ببْ الصناعات البٍ تعمل من خلابؽا ابؼؤسسة فوجود ركابط ببْ الأنشطة من شأنو خلق فنطاق الصناعة-

 تنافسية ،إذ بيكن تشارؾ التسهيلات ك التكنولوجيا ك ابػبرات ببْ الأفراد ك الصناعات البٍ تنتمي إليها ابؼؤسسة
 :2في ثلاث مراحل حسب بورتر كالاتي يتم بناء التنافسية مراحل بناء الديزة التنافسية:

جاذبية السوؽ في القطاع الذم تنمي إليو  كيتم ذلك كن خلاؿ برديد تحليل بنية القطاع الذي تنمي إليو الدؤسسة:أ.-
 ابؼؤسسة من خلاؿ برديد الوضعية التنافسية للمؤسسة عبر القول التنافسية لبورتر.

                                                           
88ص،مرجع سبق ذكره،نبيل مرسي خليل  1 
 خارج الصناعية للمؤسسات التنافسية كالاسراتيجيات ابؼنافسة حوؿ الرابع الدكلر ،ابؼلتقى"الاقتصادية للمؤسسة التنافسية ابؼيزة تفعيل في ابؼنتجات تطوير دكر" كآخركف، شوكاؿ الكرنً عبد 2

 2010 نوفمبر 09- 08 الشلف، جامعة ،"العربية الدكؿ في المحركقات قطاع
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بزتار ابؼؤسسة الإسبَاتيجية ابؼناسبة كفقا لقدراتها ك إمكانياتها ،ككلما إختارت  إقرار الإستراتيجية التنافسية:ب. -
 حققت ميزة تنافسية ناجحة ابؼؤسسة اسبَاتيجية مناسبة كلما

: كىي مرحلة لا تنتهي بإنتهاء تطبيق الإسبَاتيجية ابؼناسبة ك إبما مرحلة مستمرة تقوـ .تطبيق الإستراتيجية التنافسيةج-
 فيها ابؼؤسسة بتقييم دكرم ك منتظم لوضعيتها التنافسية في القطاع الذم تنشط فيو.

 .النموذج الداسي لبورتر:6-
 إطار برديد ابؼيزة التنافسية ما يعرؼ النموذج ابؼاسي اك النظرية ابؼاسية كىي عبارة عن أربع بؿددات لقد قدـ بورتر في

 تقوـ عليها برقيق ابؼيزة التنافسية كىي:
اسبَاتيجية ك ىيكل ابؼؤسسة ابؼنافسة بالإضافة 4-الصناعات ابؼرتبطة ك ابؼساندة3-عوامل الطلب2-عوامل الأنتاج1-

 ثانوين* دكر ابغكومة * الصدفةالذ عنصرين 
 ظروف عوامل الإنتاج:-1.6

ك يقصد بظركؼ عوامل الإنتاج بددل توفر ك ملائمة ك سهولة الوصوؿ ابؼؤسسة  الذ عوامل الإنتاج اذ اف ىذا يعد شرطا 
فاءة ك أساسا في برقيق ميزة تنافسية لصناعة ما ،فكلما توفرت عوامل الإنتاج ك ابلفضت تكلفتها حققت للمؤسسة ك

التقليدية الأرض كالعمل كرأس ابؼاؿ (بدا في ذلك رأس ابؼاؿ البشرم) اىم ظركؼ  النظريات التجارية كقد اعتبرت .فعالية 
ميز ببْ الفئات التالية: ابؼوارد البشرية، ابؼوارد ابؼادية، موارد ابؼعرفة، موارد رأس ابؼاؿ كالبنية  قد اما بورتركعوامل الانتاج، 

نقسم عوامل الإنتاج حسب بورتر الذ عوامل أساسية ك عوامل متقدمة ك تتمثل العوامل الأساسية في:ابؼوارد ك ت.1التحتية
 الطبيعية،الظركؼ ابؼناخيةػ،ابؼوقع، العمالة ابؼاىرة شبو ابؼاىرة ،رأس ابؼاؿ ابؼقبَض،ك ابؼواد الأكلية أما العوامل ابؼتقدمة فتتمثل

ية،الإبتكارات ك ابؼؤسسات البحثية للصناعات ك الأفراد ابؼتعلمبْ تعليما عاليا  في الاتصالات ابغديثة،البنية التحت
. ك يشبّ بورتر اف عوامل الإنتاج التقليدية لا بسثل ميزة تنافسية لأنو يسهل إنتقابؽا ك ابغصوؿ 2كابؼهندسبْ ك العلماء

اك تقليدىا مثل العمالة ابؼؤىلة، الاتصالات  عليها من طرؼ ابؼنافسبْ اما عوامل الإنتاج ابؼطورة اصعب اف يتم إنتقابؽا
 ابغديثة،ابؼعدات ك التكنولوجيات ابغديثة.

 
 

                                                           

الدكلر السابع حوؿ اقتصاديات الإنتاج الزراعي في ظل ابؼلتقى  داـ بموذج ابؼاسةلبورترلتحديد ظركؼ تنافسية القطاع الزراعي دراسة حالة القطاع الزراعي ابعزائرم،،ناصر طهار،استخمحمد فلاؽ  1
 105،جامعة الودام،ص2019  أكتوبر 31 -30خصوصيات ابؼناطق الزراعية في ابعزائر كالدكؿ العربية 

 114،ص2022لبناف ،الدراسات،ببّكت ،أبضد فتحي عبد المجيد قاسم،القدرة التنافسية للاعماؿ ك الإزدىار الاقتصادم ابؼستداـ في البلداف العربية، ابؼركز العربي للأبحاث ك   2
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 طبيعة الطلب:2.6
كيشبّ ىذا العامل إلذ مدل بمو ىيكل الطلب ك توافقو مع الطلب العابؼي بحيث كلما كاف ىيكل الطلب المحلي يتميز 

ذلك سيحفز ابؼؤسسات على تطوير ابؼنتجات ك رفع مستول جودتها  بارتفاع الأبنية النسبية للسلع كثيفة التكنولوجيا فإف
 .1مع برقيق ميزة تنافسية بؽذه ابؼنتجات في السوؽ العابؼي

كيعتبر حجم الطلب أحد القيود الرئيسية للقدرة التنافسية الوطنية فتحقيق اقتصاديات ابغجم في سوؽ بؿلية تتسم بصغر 
توسيع الأسواؽ للمنتجات من خلاؿ تنويع الإنتاج ك الصادرات بشكل بتناسب  ابغجم، يعتبر عائقا بفا سوؼ بوفز بكو

مع تنوع الطلب المحلي ك العابؼي من اجل استهداؼ الأسواؽ المحلية ك الدكلية ك ىذا ما سيدفع ابؼؤسسات الذ الابتكار ك 
 2الإبداع ك تفعيل التكنولوجيا من أجل مواجهة النمو في الطلب.

  لة و الدساندة:الصناعات الدكم3.6
كبحسب بورتر كجود مثل ىذه الصناعات بجانب الصناعات الأساسية تؤدم إلذ بزفيض تكاليف الإنتاج، كما بزلق ىذه 

كىي قادرة على التأثبّ على الاقتصاد المحلي  3الصناعات بصلة من التكاملات الافقية ك العلاقات ابػلفية ك الأمامية
ة التنافسية للصناعات ابؼرتبطة بها من خلاؿ دعم الصناعات في توفبّ ابؼدخلات بشكل إبهابي بحيث تزيد من القدر 

بفاعلية من ناحية التكلفة ك الكفاءة ك برقق نوعا من الوفورات الاقتصادية للاقتصاد المحلي نتيجة تبادؿ ابؼعلومات ك 
 4ارات إنتاجية ك إدارية افضل.الأفكار ك تبادؿ التكنولوجيا بفا يزيد من القدة التنافسية ك التطور ك خلق مه

 الإستراتيجيات و ىيكل الدنافسة:4.6
تعتبر الاسبَاتيجية ك ابؽيكل ك ابؼنافسة ابػاصة بابؼؤسسات داخل دكلة ما ابػاصية الرابعة للميزة التنافسية لنموذج بورتر 

 من حيث البَتيب في النموذج.
للاسبَاتيجية  ؤسساتفي أم بلد إلذ حد كببّ من خلاؿ كيفية كضع ىذه ابؼ مؤسساتيتم برديد القدرة التنافسية للك 

. بالإضافة إلذ ذلك ؤسساتكىيكلها. بيكن للحكومات التأثبّ على ذلك من خلاؿ القوانبْ البٍ تضع قواعد حوكمة ابؼ
ديد من ابغكومات البٍ لعإف استتأثر الشركات داخل الصناعة بشكل إبهابي بدستول معبْ من ابؼنافسة في ذلك البلد.  

أمر خطبّ ، لأنو على ابؼدل الطويل سيؤدم إلذ زكاؿ الصناعة.  وى عن طريق ابغد من ابؼنافسة مؤسساتهاتفضل بضاية 
فإنها  الابتكار،كعندما تفشل الشركات في  ،فإنها تصبح كسولة كتفشل في الابتكار منافسة،عندما لا تواجو الشركات أم 

ابؼختلفة. ابؼؤسسات السبب بهب على ابغكومات البَكيز على ضماف كجود منافسة صحية ببْ بسوت بكل بساطة. بؽذا 
                                                           

101،ص2016الأردف،بظية عامر بوراف،إدارة ابؼعرفة كمدخل للميزة التنافسية في ابؼنظمات ابؼعاصرة،مركز الكتاب الاكادبيي،  1
   
 117ابضد فتحي عبد المجيد قاسم،مرجع سبق ذكره،ص  2
   32،ص2018ة ابؼوارد  البشرية ،فلسطبْ،فراس بؿمود حسن مكاكم، ماسية بورتر ك دكرىا في الأداء التنافسي لشركات الألباف الفلسطينية، رسالة ماجيسبَ في بناء ابؼؤسسات ك تنمي 3
 .117ابضد فتحي عبد المجيد قاسم،مرجع سبق ذكره،ص   4
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حكومة الولايات ابؼتحدة ىي مثاؿ جيد لأنها سنت قوانبْ مكافحة الاحتكار (القوانبْ البٍ تضمن ابؼنافسة) ابؼوجودة في 
 رت حكومة الولايات ابؼتحدة أف، عندما شع 1998في عاـ  اقتصاد السوؽ ابؼفتوح كالبٍ يتم تنفيذىا بدقة

Microsoft 1كانت براصر نظاـ التشغيل كأسواؽ ابؼتصفح ، ىددت بتفكيك الشركة. 
 الحكومة:5.6

كىي لا  تعبِ التدخل ابؼباشر للحكومة في النشاط الاقتصادم ك غنما يتمثل دكرىا في برفيز ك تشجيع ابؼؤسسات على 
ابؼؤسسات ىي البٍ تتنافس ك ليست ابغكومة اك الدكؿ ك يظهر دكر ابغكومة رفع أدائها التنافسي .كبحسب بورتر فغن 

من خلاؿ السياسات ابغكومية في ىيئة تشريعات ك قوانبْ ضريبية ك قوانبْ الإحتكار ك قوانبْ الإستثمار ك ساسة سعر 
س على الأداء التنافسي الصرؼ ك بصفة عامة فإف الإجراءات ابغكومية من شانها برقيق الاستقرار الكلي ك الذم ينعك

 للمؤسسات في الأسواؽ المحلية ك الدكلية.
 الصدفة : 6.6

ا ك (تتأثر تقريبنا بالقطاع) مثل الاخبَاعات  تتكوف "الفرصة" من عوامل (خارجية بشكل أساسي للقطاع) غبّ متوقعة جيدن
ات السريعة في الأسواؽ ابؼالية أك أسعار ابعديدة ، كالقرارات السياسية من قبل ابغكومات الأجنبية ، كابغركب ، كالتغبّ 

الصرؼ ، كالارتفاعات ابغادة في الطلب العابؼي أك الإقليمي ، كالانقطاع في تكاليف ابؼدخلات ، كالتغبّات التقنية 
ت ، الناتج عن ابؽجماالتشديد الامبِابعذرية الأخرل (التكنولوجيا ابغيوية كالإلكبَكنيات الدقيقة). على سبيل ابؼثاؿ ، 

سبتمبر على الولايات ابؼتحدة ، بفا أدل إلذ تقويض حجم حركة الواردات من ابؼكسيك ، بفا كاف لو  11الإرىابية في 
 2.تأثبّ كببّ على ابؼصدرين ابؼكسيكيبْ

اف المحددات الأربع الاكلذ تعتبر بؿددات رئيسية ك ىي تشكل ماسة من حيث التداخل كالتشابك بحسب بورتر اما 
كومة فهما بؿدداف مساعداف يؤثراف على المحددات الرئيسية فالصدفة عبارة عن تغبّات اك أحداث مفاجئة الصدفة ك ابغ

إخبَاعات جديدة  تسمح بحدكث برولات تنافسية للصناعات أما ابغكومة فهي تؤثر الأخرل في المحددات الرئيسية 
التنافسية للصناعات .ك بودد بموذج ابؼاسي لبورتر  فالسياسات ابغكومية بيكن اف تشكل إجراءات داعمة اك معوقة للقدرة

 بؿددات التنافسية الوطنية البٍ تساعد ابؼؤسسات علة التنافس على ابؼستول الدكلر.
                                                           

1 Mohammed nayal, Porter’s Diamond Model and the Competitive Advantage of Nations,article publier sur le site 
https://www.meirc.com/articles/porters-diamond-model-and-the-competitive-advantage 20mars2020 consulte me 
03/12/2022 
 
2 İsmail Bakan  & İnci Fatma Doğan, COMPETITIVENESS OF THE INDUSTRIES BASED ON THE PORTER'S DIAMOND 
MODEL: AN EMPIRICAL STUDY, International Journal of Research and Reviews in Applied Sciences,volume11,2012,page446 

https://www.meirc.com/articles/porters-diamond-model-and-the-competitive-advantage%2020mars2020


 الإطار الدفاىيمي للتنافسيةالفصل الثاني                                                      

84 
 

كبفا سبق ماسية بورتر تعمل ضمن نطاـ  ديناميكي ببْ المحددات بحيث تتفاعل ك تتداخل مع بعضها البعض ككل بؿدد 
قيق تنافسية ابؼؤسسات على ابؼستول المحلي ك الدكلر يتم من خلاؿ تفاعل أحوؿ الطلب ك بتأثر بالمحددات الأخرل اف بر

عوامل الإنتاج ك الصناعات الداعمة ك الإسبَاتيجيات التنافسية لتكوين ظركؼ بودث فيها الإبتكار كيتم فيها رفع 
 القدرات التنافسية.

 الدطلب الثاني: انواع الديزة التنافسية:
يضعها العملاء على سلع الشركة أك خدماتها ،  البٍ  أساسياف بودداف ربحية الشركة: أكلان مقدار القيمةناؾ شرطاف ى

 .1التميزك ) (التكلفة الأقل تولد ىذه الظركؼ ميزتبْ تنافسيتبْ: قيادة التكلفة،شركة الانتاج لل كثانينا  تكاليف 
 بورتر ك بنا ميزة التكلفة الاقل ك ميزة التميز كما يلي:إف أىم تصنيفات في انواع ابؼيزة التنافسية ىو ما قدمو 

  .ميزة التكلفة الأقل:1
ك تعبِ ميزة التكلفة الأقل اك قيادة التكلفة ىي قدرة الشركة أك كحدة الأعماؿ على التصميم كالإنتاج ك تسويق نفس 

 .2ابؼنتج بكفاءة أكبر من منافسيو
تكاليفها مقارنة بابؼؤسسات ابؼنافسة بفا يؤدم إلذ برقيق عوائد أكبر،لأف  كىي تشبّ أيضا إلذ قدرة ابؼؤسسة إلذ بزفيض

التكاليف تعد مصدر أساسي للتنافسية بسبب تأثبّىا على الأسعار التنافسية للسلع ك ابػدمات لذلك التحكم ابعيد في 
 3الأقل ك ىذه العوامل تشمل: العوامل البٍ من شانها بزفيض التكاليف مقارنة بابؼنافسبْ تكسب ابؼؤسسة ميزة التكلفة

 مراقبة حجم الإنتاج من خلاؿ الإنتاج بوفورات ابغجم لاجل تغطية التكاليف الثابتة .-
 مراقبة التعلم من خلاؿ البَكيز على برسبْ التعليم للمستخدمبْ ك الإطارات .-
 ببْ الإنتاج ك قنوات التوزيع. مراقبة الركابط ببْ الانشطة ابؼنتجة للقيمة ك إستغلابؽا كالتنسيق ببْ العلاقة-
 مراقبة الإتصاؿ ببْ كحدات انشطة منظمة الأعماؿ ك نقل ابؼعرفة ك برقيق التفاعل ببْ النشاطات ابؼتماثلة.-
 مراقبة الإدماج ك الفصل ببْ النشاطات ابؼنتجة للقيمة بشكل يقلص تكاليف ىذه الانشطة.-
لدخوؿ إلذ ابؼنافسة ك ذلك حسب إمكانياتها ك خبراتها في السوؽ ك مراقبة الرزنامة اك الوقت أم التوقيت ابعيد ل-

 الوضعية التنافسية لقطاع النشاط.
 مراقبة الإجراءات من خلاؿ مراقبة التغبّ اك إلغاء بعض الإجراءات ابؼكلفة من اجل بزفيض التكاليف.-

                                                           
1  Benahcen ahcen salaheddine, Internal Strategic Assessment And Its Contribution In Enhancing Corporate   
Competitiveness:, A Field Study In A Sample Of Organizations In Bordj Bou Arreridj,el bahit 
review,volume19,numero1,universite Ouargla ,2019 ,p623 
2 Blocher, E. J., Stout, D. E., & Cokins, G, Cost Management – a Strategic Emphasis (éd. 5), McGraw-Hill, USA, 2010, 
P16.  
3 Michael porter, l’avantage concurrentiel,dunod,paris,2000,p85 
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 و بزفيض التكاليف.مراقبة التموضع أك التمركز ابػاص بالأنشطة ك بابؼوردين،بالعملاء من شان-
إف بؿافظة ابؼؤسسة على ميزة التكلفة الأقل ىي نتيجة جهود ك إىتماـ متواصل من قبل مسبّم ابؼؤسسة من أجل ضماف 
 إستمراريتها ك دكامها ك بزتلف قدرة بزفيض التكلفة من مؤسسة إلذ اخرل ك كذلك من قطاع نشاط لأخر كلذلك توجد 

 1ابؼيزة التكلفة الأقل كىي:عوامل تؤثر على إستمرارية كدكاـ 
 الإنتاج عن طريق إقتصاديات ابغجم مايصعب عملية الدخوؿ اك ابغركةداخل السوؽ.-
 تنسيق العلاقات ببْ ابؼنظمة،ابؼوردكف ك قنوات التوزيع ابؼستقلة.-
 ضركرة التعلم ك إكتساب ابؼعرفة من قبل افراد ابؼنظمة ك البٍ يصعب بؿاكاتها.-
طريق بضاية ابؼلكية ابػاصة بابؼنتوج أك التكنولوجية ابعديدة ابؼستعملة حبٌ يصعب تقليدىا من قبل  عمليات الانتاج عن-

 ابؼنافسبْ كذلك من خلاؿ براءة الإخبَاع.
 .تديز الدنتج:2
تتميز ابؼؤسسة عندما تكوف قادرة على تقدنً منتج متميز يوليو العملاء قيمة ىامة بفا بهعلهم يتعلقوف بو ،لذلك يتحتم  

على ابؼؤسسة فهم انشطة خلق القيمة حبٌ يتسبُ بؽا معرفة كل ابؼصادر المحتملة لتميز ابؼنتج عن طريق كصف كفاءاتها ك 
ج يكوف بـتلفا اك متفردا عن ما يقدمو ابؼنافسوف ك الذم لا يقتصر على ابػصائص قدراتها من اجل تزكيد ابؼستهلكبْ بدنت

 2الفنية ك إبما يتجاكز إلذ أنشطة اخرل كالإمداد،خدمات البيع،الضماف....
ك خبٌ برقق ميزة التميز في ابؼنتج البٍ تقدمو ابؼؤسسة لا بد أف يكوف ىذا ابؼنتج متفردا ك بفيزا من كجهة نظر 

 خدمات ما بعد البيع)-خصائص فريدة للمنتج-جودة عاليةابؼستهلك(
ك حبٌ يتسبُ للمؤسسة رفع قيمة منتجاتها ك إكسابها ميزة التميز عليها البحث في ابؼصادر البٍ برقق بؽا التميز في ابؼنتج 

 3من خلاؿ أنشطة خلق القيمة ك رصد الكفاءات البٍ برقق مصادر التميز.
 جودة ابؼنتج ، أك بالأحرل تصور ابعودة من ،ا ، من الضركرم أكلان فهم مصادر قيمة العميللبناء بسايز بهذب العملاء حقن 

  
الأكثر جاذبية يصبح  كلما كاف ابؼنتج أفضل يلبي الاحتياجات ابؼتصورة للمستهلك ، فإف ابؼنتج فقبل ابؼستهلك ، 

 .1للمستهلك

                                                           
1
الرابع حوؿ ابؼنافسة ك الإسبَاتيجيات الدكلر  امبْ بـفي،يوسف بن شبِ،دكر الإسبَاتيجيات التنافسية في إنشاء ميزات تنافسية بؼنظمات الأعماؿ الصناعية خارج قطاع المحركقات،ابؼلتقى  

  16،ص2008جامعة الشلف،التنافسية بؼنظمات الأعماؿ الصناعية خارج قطاع المحركقات،
، ، فيفرم  12العدد  ،ابعزائر،يمية،ك ابػدمات التعلغوؿ فرحات،ابؼيزة التنافسية الطريق لربح ابؼعركة التنافسية،بؾلة دراسات إقتصادية ،دكرية فصلية ،مركز البصبّة للبحوث ك الإستشارات   2

  99-98،ص2009
 85،صمرجع سبق ذكرهنبيل مرسي خليل،  3
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 2خلاؿ عوامل التفرد ك البٍ تشمل العناصر الاتية:ك تستمد ابؼؤسسة ميزة التميز من خلاؿ عوامل التميز من 
 الإجراءات التقديرية ابػاصة بتقدنً خدمات إضافية كخدمات ما بعد البيع..-
الركابط أم تفعيل الركابط مع ابؼوزعبْ ،ابؼوردين،التنسيق ببْ الشركة ك ابؼودين أم بسيز ابؼنتج يأتي من خلاؿ الركابط ما -

 ببْ الأنشطة
عبُ ابؼوقع اك ابؼواقع البٍ برتلها ابؼؤسسة ككحداتها الإنتاجية اك ابؼراكز التابعة بؽا بشكل يقربها من العملاء بفا التموضع بد-

 يضمن تقدنً خدمات للعملاء في الآجاؿ.
عمليات الإبغاؽ عن طريق الإستعماؿ ابؼشبَؾ لنشاط معبْ منتج للقيمة ببْ بـتلف الفركع أك الوحدات قد ينجم عنو -

 الانفراد ك التميز. عامل
 التكامل من خلاؿ أنشطة جديدة منتجة للقيمة بسارس من قبل موزعبْ أك موردين بفا بيكن اف تكوف مصدر للتميز.-
 التعليم ك الذم يؤدم لتفضيل ابؼعرفة الذ تطوير في الاداء ك بالتالر بسيز ابؼؤسسة.-

 حجم النشاط كالذم يتناسب ابهابا اك سلبا مع عنصر التميز للمنظمة 
إف إستمرارية ميزة التميز يتطلب من ابؼنظمة الفهم ابعيد للمجالات البٍ بيكن التفرد فيها ك مراقبتها بشكل دائم يساىم 

 في إكتشاؼ طرؽ ك مصادر جديدة للتميز.
إضافة إلذ ظهور منافسيبْ جدد من اىم ابؼخاطر البٍ تواجو ابؼنظمة ك  إف التغبّ ابؼستمر في رغبات ك إحتياجات العملاء

حبٌ تتمكن ابؼنظمة من المحافظة على دبيومة ميزة التميز لديها لابد من تعظيم القيمة ابؼقدمة للعملاء ك جعلهم يدركوف 
تكوف ىذه ابؼيزة باقل  تلك القيمة،ك أف تنوع من مصادر بسيزىا بشكل يصعب تقليدىا ك يزيد في إستمراريتها كأف

 التكاليف بفا يصعب على ابؼنافسيبْ تقليدىا . 
 الدطلب الثالث :مصادر الديزة التنافسية:

ابؼؤسسة في برقيق  إف برقيق ميزة تنافسية يتطلب كجود بؾموعة من ابؼوارد ك تسيبّىا بشكل فعاؿ يضمن بقاح
كالبٍ بسكن من  VRIO  طريقة)  barney) "1991أىدافها،لكن داخل ابؼؤسسة العديد من ابؼوارد لذلك قدـ "

 :3فحص ابؼوارد ذات القيمة ك البٍ تتوفر على ابػصائص التالية
 تنافسية؛لل رامصد يكوف أف بيكن ك ، للمؤسسة قيمة برقيق على قادرة ابؼوارد تكوف عندما : القيمة-
 للمؤسسة؛ تنافسية ميزة تقدنًنادر  يكوف ابؼورد اف بهب : الندرة-

                                                                                                                                                                                                 
1 Benahcen ahcen salaheddine,op cite,p624. 
2 Micheal porter ,advantage concurrentiel ;comment devancer ses concurrents et maintenir son avance ,1 er 
edition,dunod,paris,1999,p 159-161. 

3
 117،ص2016راة في علوـ التسيبّ،جامعة بسكرة،حامدم محمد،دكر إدارة ابعودة الشاملة في برسبْ تنافسية ابؼؤسسة الاقتصاديةػدارسة عينة من ابؼؤسسات الصغبّة ك ابؼتوسطة،أطركحة دكتو  
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 ابؼنافسبْ؛ طرؼ من بسهولة تقليدىا كابغصوؿ عليها  بيكن لا ابؼؤسسة ابؼوارد :الإحلال قابلية عدم-
 ميزة برقيق في هامن كالإستفادة كاستغلابؽا تنظيمها يتم لد إذا للمؤسسة ميزة أم بسنح لا نفسها ابؼوارد :التنظيمية القابلية-

 .مستدامة تنافسية
 نوعبْ:بيكن تصنيف ابؼوارد الذ و
 كتتمثل في كل من ابؼواد الأكلية،معدات الإنتاج،ابؼوارد ابؼالية. الدوارد الدلموسة-.1
: تؤثر ابؼواد الأكلية بشكل ىاـ على جودة ابؼنتجات لذلك فابؼؤسسة ملزمة باختيار موردين ك التفاكض الدواد الأولية-أ

 معهم حوؿ جودة ابؼواد الأكلية ك أسعارىا ك مواعيد تسليمها.
كىي من أصوؿ ابؼؤسسة ك البٍ تعمل على خلق القيمة ابؼضافة ك تشمل الالات ك الأدكات ك معدات الإنتاج: -ب

الأجهزة ابؼستخدمة في العملية الإنتاجية،اذ أف ابؼؤسسة ملزمة على مراقبة ك صيانة ك ضماف سلامة ىذه ابؼعدات بهدؼ 
بؼؤسسة إختيار بمط الاىتلاؾ ابؼناسب ك البٍ تتوافق مع برقيق فعاليتها لأطوؿ كقت ك حبٌ يتحقق ذلك بهب على ا

معدؿ التغبّ التكنولوجي بؽذه ابؼعدات كيتم تسيبّىا من خلاؿ حفظ البيانات ابػاصة بها كالرمز،ك التسمية ك سنة ابغيازة 
 . 1ك تكلفتها  ك بمط الإىتلاؾ

توفبّ احتياجاتها ك البٍ تساعد في توفبّ مواد أكلية كىي طرؽ التمويل البٍ برتاجها ابؼؤسسة من اجل الدوارد الدالية: -ج
ك بالتالر خلق منتجات جديدة ك طرحها في السوؽ.كلما كانت ابؼوارد ابؼالية متوفرة كلما كانت ابؼؤسسة قادرة على 

 الوفاء بإلتزاماتها اماـ عملاءىا ك تعزيز موقفها التنافسي ك تطويره.
غة لأنها تؤثر على أداء الأنشطة داخل ابؼؤسسة كىي متكاملة فيما بينها  لذلك لا بد تعد ابؼوارد ابؼلموسة  ذات أبنية بال

على ابؼؤسسة اف بررص على الكيفية ك الطريقة ابؼثلى للحصوؿ عليها ك استغلابؽا بشكل يسمح بتحقيقّ أداء جيد 
 للمؤسسة .

 الدوارد غنً الدلموسة: -2
لموسة لصعوبة برديدىا ك قد أبصع العديد من الباحثبْ في حصرىا في لا توجد قاعدة عامة لتحديد ابؼوارد غبّ ابؼ

 ابعودة،ابؼعلومات،ابؼعرفةػ،التكنولوجيا.
 الجودة: -أ

 .بدلان من ذلك ، دعونا ننظر إلذ ابعودة كتجربة .من الصعب تعيبْ تعريف كاحد لكلمة برمل العديد من الدلالات
داخل  .أعلى مستوياتها كأدناىا ، نشعر بها منذ اللحظة البٍ بلتبرىا فيهاابعودة ، في  .إنو ملموس ،ىناؾ اىتزاز بؽا

ابعودة ىي نتيجة  .ابؼنظمة  ابعودة ىي قرار ، بؿرؾ يوجو الناس لتسخبّ العمليات لتحسبْ أنفسهم كابؼؤسسة البٍ بيثلونها
                                                           

1
 49،ص2002، جامعة ابعزائر، علوـ التسسبّ،:مصادرىا،تنميتها كتطويرىا، رسالة ابؼاجستبّ، بزصص:ديةعمار بوشناؼ، ابؼيزة النتافسية في ابؼؤسسة الاقتصا  
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 أف الأطر كالإجراءات المحددة حقنا في حبْ .لا ينبغي ابػلط ببْ ابعودة كالعمليات .يعمل بها كل جزء -معيار  -عقلية 
 .1بؽا أبنية قصول في مراقبة ابعودة ، فإف ابعودة ىي أكثر من العمليات

كعرفت ابعودة على انها "ملائمة السلع ك ابػدمات لاستخداـ العملاء،ك مطابقتها للمواصفات البٍ تلبي احتياجاتهم ك 
 2توقعاتهم."

اسبَاتيجي ىاـ للمؤسسة،فهي تساعد في ابزاذ القرارت إذ تساعد ابؼعلومات : تعتبر ابؼعلومات مورد الدعلومات-ب
ابؼؤسسة البقاء يقظة في بيئة تنافسية كما تشكل مصدر بؼعرفة خطط ابؼنافسبْ ك برركاتهم  ككذا ترصد متغبّات في السوؽ 

 سوؽ.حبٌ يتسبُ لعا تعديل سياستها ك إسبَاتيجتها بدا يتلائم ك ابؼعطيات ابؼوجودة في ال
بؽا قهيمة في الاستخداـ  نفعا للمستقبل , كالبٍ بست معابعتها لتصبح بشكل اكثر البٍعرفها محمد حفناكم " بأنها البيانات 

 3ابغالر  أك في ابزاذ قرارات مستقبلهية.",
، ككسيلة ابؼنافسبْ   اكتشاؼ منتج جديد، إمكانية الوصوؿ إلذ السوؽ قبل" تعريف آخر فابؼعلومات بسثل للشركةك في

 4"ابؼشبَكة الأىداؼ ا ابؼستخدمبْ للوصوؿ إلذبهلتطوير كسائل الإنتاج بشكل أسرع، الطريقة البٍ يعبأ 
 :5كحبٌ تساعد ابؼعلومات بشكل صحيح ابزاد القرار لابد ات تتمتع بدجموعة من ابػصائص ابؼعينة كالاتي

من كافة الإدارات في ابؼنظمة بحيث تصبح متكاملة كلا : بدعبُ اف تشبَؾ ابؼعلومات ك البيانات التكامل و الشمولية-
 يكوف فيها نقص أك تضارب كىو ما ينعكس يشكل جيد على عملية ابزاذ القرار.

 مع احتياجات متخذ القرار ك تكوف نوع ابؼعلومة بصلة بدوضوع القرار. بحيث تكوف ابؼعلومات تتوافقالدلائمة: -
تم  حة الذ بؾموع ابؼعلومات البٍيالصحه  الأخطاء كتقاس ب نسبة ابؼعلوماتقصد بالدقة مدل خلوىا من يكه  الدقة:-

 معينة. كعادة ما تكوف ىذه الأخطاء من ابغساب اك النقل.ة نيها خلاؿ فبَة زمليابغصوؿ ع
 توفبّ ابؼعلومات الدقيقة في الوقت ابؼناسب بالسرعة ابؼناسبة .التوقيت: -
بدعبُ اف تكوف ابؼعلومات تتيم بالسهولة ليتم فهمهما كتكوف الاحصائيات ك ابؼعلومات في جداكؿ حبٌ  الوضوح:-

 يتكوف ذات فائدة بؼتخذ القرار.

                                                           
1 David Deram, Quality Is The Heartbeat Of Your Company,article sur le site 
https://www.forbes.com/sites/forbestechcouncil/2019/06/13/quality-is-the-heartbeat-of-your-ompany/?sh=68965a378aed 
publie le 13/06/2019 consulte me 10/10/2022 
 

2
 43،ص2019الث،بشنة حناف،بوعموشة نعيم،إدارة ابعودة الشاملة في ابؼؤسسة الاقتصادية،بؾلة التمكبْ الاجتماعي،جامعة الأغواط،المجلد الأكؿ،العدد الث  

3
 131،ص4،2005العدد العلوـ الاقتصادية كعلوـ التسيبّ، جامعة سطيف،بضود سراج، أبنية خصائص ابؼعلومات في بناء اختيار قرارات ابؼنظمة، بؾلة لله، عبد ا 

54عمار بوشنناؼ،مرجع سبق ذكره،ص  4  
 132ص،بضود سراج، مرجع سبق ذكرهلله، عبد ا 5

https://www.forbes.com/sites/forbestechcouncil/2019/06/13/quality-is-the-heartbeat-of-your-ompany/?sh=68965a378aed
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ك ىي بسثل التكاليف البٍ تتحملها ابؼؤسسة للحصوؿ على ابؼعلومة لذلك لا بد اف تكوف القيمة من إقتصادية الدعلومة:-
 حصوؿ عيها حبٌ يتم ابزاذ قررات بتكلفة مناسبة.ابؼعلومة اكبر بفا انفق لل

 :الدعرفة-ج
 لقد بروؿ الاقتصاد الصناعي في العقود الأخبّة من اعتماده على ابؼصادر الطبيعية الذ اعتماده على الأصوؿ الفكرية.

ت،مفاىيم فقد أصبحت ابؼعرفة مصدر أساسي للميزة التنافسية ك ىي تشمل منتجات الفكر الإنساني من تقنيات،نظريا
 .1ك غبّىا من الأشكاؿ

ك ابؼعرفة عبارة عن معلومات بؽا علاقة بالعمل في ابؼنظمة فهي تكتسب من خلاؿ ابػبرة الطويلة في العمل في بؾاؿ ما 
 . 2كضمن ظركؼ ك بيئات بـتلفة

فابؼعرفة ىي مزيج من ابػبرات ك القيم ك ابؼعلومات الساقية ك نظرة ابػبراء البٍ تقدـ إطار عاـ لتقييم    butlerكبحسب 
ك دمج ابػبرات ك ابؼعلومات ابعديدة البٍ تكوف أساسا متأصلة في ذىن العارؼ بها كغالبا ما تصبح ابؼعرفة جزء لا يتجزء 

الإجراءات التنظيمية ك العمليات ك ابؼمارسات ك القواعد ليس فقط كثائق ك مستودعات ابؼؤسسات كلكن أيضا في 
 3التنظيمية.

 :4ك تصنف ابؼعرفة البٍ تؤدم الر بسيز ابؼؤسسة الذ
يضمن كىي النوع الأدنى من ابؼعرفة، ىذا النوع يكوف مطلوبا من أجل البقػاء فػي قطػاع معبْ، لكنو لا :الدعرفة الجوىرية*

 للمؤسسة فرصة بقاء طويلة.
 كىي النوع الذم بهعل ابؼؤسسة تتمتع بقابلية بقاء تنافسية، فمع أف ابؼؤسػسة بستلػك بشكل عاـ في: الدعرفة الدتقدمة-*

في معرفتها  على قدرتها على التميز اعتمادىا ابؼستول كابعودة من ابؼعرفة البٍ بيتلكها ابؼنافسوف؛ إلا أنها بزتلف عنهم في
 أك عموما،   السوؽ مركز تنافسي في  ابؼؤسسة ذات ابؼعرفة ابؼتقدمػة تػسعى لتحقيق  لكسب ميزة تنافسية؛ كىذا يعبِ أف

  التميز في شربوة سوقية عليهم من خلاؿ معرفتها ابؼتقدمة.                                                         
 .في القطػاع الذم تنشط فيو  قواعد اللعبة نفسهاكىي ابؼعرفة البٍ بذعل ابؼؤسسة قادرة على تغيبّ:لدعرفة الابتكاريةا-*

                                                           
1
 121بظية عامر بوراف،مرجع سبق ذكره،ص 

24،ص2010خضر مصباح إبظاعيل الطيطي،إدارة ابؼعرفة،دار ابغامد للنشر،الأردف،  2  
3 Tom Butler, Making Sense of Knowledge: A ConstructivistViewpoint, Americas Conference on Information Systems, 
california.usa.2000. 

 270-269ص2007،،12جامعة  بسكرة العددفريد كورتل، الادارة الفعالة للمعرفة، مصدر لتحقيق ابؼيزة التنافسية في ظل المحيط الاقتصادم ابعديد، بؾلة العلوـ الانسانية،  4
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اف ابؼعرفة أصبحت ضركرة لاستمرارية ابؼؤسسة ك تنافسيتها فهي تتجسد في كل أنشطة ابؼؤسسة ك تساعد ابؼؤسسة على 
ى مواجهة التعقيدات ك حل ابؼشاكل بسرعة ة تعمل على زيادة التنسيق ببْ بـتلف الافراد ك ابؼنظمات ك البٍ تنعكس عل

 ابزاذ القرار ت ابؼناسبة.
تساىم التكنولوجيا في برقيق جودة ابؼنتجات ك ابػدمات ك تكاليفها لذلك عدـ بسلك ابؼؤسسات  التكنولوجيا:-د

للتكنولوجيا يضعها اماـ برد حقيقي إذ أف التكنولوجيا أصبحت أحد اىم العوامل البٍ برقق ميزة تنافسية للمؤسسات 
الإستفادة منها ك التحكم فيها حبٌ تصبح ذات لذلك على ابؼؤسسة أف بزتار التكنولوجيا ابؼناسبة لطبيعة منتجاتها ك 

 اسبقية اما ابؼنافسبْ.
 قبل من التقليد كصعبة جهة من تراكمية طبيعة ذات لأنها ابؼؤسسة أصوؿ من أصل الكفاءات تعتبر لكفاءات:ا-ق

 .البشرم العنصر بسس لأنها كىذا أخرل جهة من ابؼنافسبْ
بسثل بصيع ابؼهارات ذات الطابع ابػاص البٍ تشكل أساسا جيدا لقدرات ك ىي تعتبر من الأصوؿ غبّ ابؼلموسة ،فهي 

 .1ابؼؤسسة على التنافس ك برقيق ابؼيزة التنافسية
 2تتحدد الكفاءة في اربع بفيزات:  *مميزات الكفاءة:

تحدد في ذات غاية بدعبُ تشغيل ابؼعارؼ ابؼختلفة يكوف موجها لتحقيق ىدؼ معبْ اك تنفيذ نشاط معبْ ك الكفاءة ت-
 الشخص اذا كاف قادرا على تأدية النشاط بصفة كاملة.

 .ابؼعارؼ الفنيةغة من قة مفر لا يتفاعل في بضتتم بطريقة ديناميكية، حيث أف كل العناصر ابؼكونة بؽ هاصياغت -
 ىي مفهوـ بؾرد لا بيكن رؤيتها الا من خلاؿ الأنشطة ابؼمارسة ك الوسائل ابؼستعملة ك نتائج ىذه الأنشطة.  -
 ىي مكتسبة تتم من خلاؿ التدريب ك ابؼمارسة فالفرد لا يولد كفؤا . -

 *أنواع الكفاءات:
 ىيثلاثة مستويات ك  سم فيو الكفاءة إلذمن التصنيفات لأنواع الكفاءة ك ابرزىا يتم تق ف الباحثوف في كضع العديدلبىت

كيوافق الكفاءات ابعماعية كابؼستول التنظيمي يوافق ابعماعي ابؼستول الفردم يوافق الكفاءات الفردية كابؼستول 
 .أك الأساسيةالكفاءات الإسبَاتيجية  البعض والكفاءات التنظيمية أك ما يسمي

 ابؼختلفة؛ لأنشطة الفرد بفارسة نتيجة تتطور العملية كابؼعارؼ النظرية ابؼعارؼ من بؾموعة ىي : الكفاءات الفردية:-
تعتبر نتيجة لتآزر كمسابنة العديد من الكفاءات الفردية ابؼكتسبة من طرؼ الأشخاص، كبيكن   الكفاءات الجماعية:-

الكفاءات الفردية لتشكيلها القوؿ أف الكفاءات ابعماعية بؽا ضركريتها ابػاصة في كل ىيكل من ىياكل ابؼؤسسة. كامتزاج 
  1.  يعتبر ضركريا

                                                           
1
 .204ػص10،2011العدددلاؿ عظيمي ،مداخل برقيق ابؼزايا التنافسية بؼنظمات الاعماؿ في ظل بؿيط حركي،بؾلة العلوـ الاقتصادية ك علوـ التسيبّ،جامعة سطيفػ،  

 271،ص2005،جامعة تلمساف،01،العدد les cahies de mecasموساكم زىية، الكفاءة ك بذديدىا:مصدر لتحقييق التنافيسة،  2
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تسمى أيضنا" "ابؼهارات اسبَاتيجية "أك ابؼهارات الأساسية "ك ىي ابؼهارات البٍ تم إدراكها على كالكفاءات التنظيمية:-
تشخيص  .مستول الشركة ، كالبٍ تتيح بؽا ابغصوؿ على ميزة تنافسية مستدامة ، أم قادرة على برمل تهديدات ابؼنافسبْ

ظركؼ تنافسية متطابقة ،  ك في ظلفي نفس قطاع النشاط ، ففهم السبب ، لابؼهارات الإسبَاتيجية ضركرم 
 .2كباسبَاتيجيات قابلة للمقارنة ، بعض الشركات تنجح حيث يفشل الآخركف

يعد الابداع مصدرا ىاما في بناء ابؼيزة التنافسية لأنو يساىم في خلق منتوجات فريدة ك برسبْ طرؽ الإنتاج  الابداع:-و
 ك التنظيم ك التسويق داخل ابؼؤسسة بفا يسمح ببناء ميزة تنافسية على ابؼدل الطويل.

 بصيع في التغيبّ ذاك ك  الإنتاج في جديد أسلوب أك طريقة إنشاء عن النابصة النتيجة بأنو''  (Schumpeter):عرفو ك
 :3كىي للإبداع بطس اشكاؿ حدد كلقد تصميمو، كيفية أك ابؼنتج مكونات

 .جديد منتج إنتاج -
 .التسويق أك الإنتاج في جديدة طريقة إدماج -
 .الأكلية للمواد جديد مصدر استعماؿ -
 .جديدة سوؽ كغزك فتح -
 .للصناعة جديد تنظيم برقيق -
بناء قدرة تنافسية كاف تكوف ابؼؤسسة قادرة على التنافس عليها اف تكوف قادرة على   :الاستجابة للعميلدرجة -ي

  اشباع حاجيات عملائها بدا يتلاءـ مع رغباتهم ك في الوقت ابؼناسب .
 .معاينً الحكم على جودة الديزة التنافسية3

بػطر ابؼنافسة ك إبما يتحدد بددل بؿافظتها على ابؼيزة التنافسية إف كجود ميزة تنافسية لدل ابؼؤسسة لا يعبِ عدـ تعرضها 
 4بؼدة أطوؿ ك تتحد جودة ابؼيزة التنافسية  كفق ثلاث عوامل أساسية:

 :ك تنقسم كفق ىذا ابؼعيار الذ نوعبْ بنا: مصدر الديزة التنافسية- 1.3
عمل ك ابؼواد ابػاـ إذ يسهل تقليدىا من طرؼ مزايا تنافسية من مرتبة منخفضة مثل ابؼيزة التكلفة الأقل لقوة ال-

 ابؼؤسسات ابؼنافسة
مزايا تنافسية من مرتبة مرتفعة مثل ميزة التميز النابذة عن بؾهودات تسويقية مبَاكمة أك عاقات بفيزة مع العملاء ك -

 تتصف ىذه ابؼزايا ب:
 مستول عاؿ من ابؼهارات ك القدرات الفنية ك علاقات كطيدة مع العملاء-

                                                                                                                                                                                                 
 كالعلوـ ابغقوؽ كلية البشرية، كالكفاءات ابؼعرفة اقتصاد في كفرص الاندماج البشرية التنمية حوؿ الدكلر ابؼلتقى بابؼؤسسة، كتطويرىا الكفاءات تسيبّ شايب، بن محمد،رابح براؽ  1 

 .244 ، 2004 مارس10-09جامعة كرقلة،،الاقتصادية
2 Sabrina loufani fedida, Les quatre niveaux du management des compétences : individuel, collectif,stratégique et 
environnemental , Guide du management des compétences, Editions AFNOR ,France,2008,p11 

 123مساعد العياشي،مرجع سبق ذكره،ص 3
،رسالة ماجيسبَ في علوـ التسيبّ،جامعة condorفي برقيق ك تنمية ابؼيزة التنافسية في ابؼؤسسة الاقتصاديةػدراسة حالة مؤسسة  iso بن العربي بضزة،مسابنة ابؼواصفات العابؼية  4

 164ص،2015البويرة،
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تراكمات من الاستثمارات ابؼستمرة ك التعلم ابؼتخصص ك البحوث ك التطوير ك التسويق بفا ينتج عنو بظعة جيدة ك -
 علاقات كثيقة مع العملاء

اف تعدد مصادر ابؼيزة التنافسية للمؤسسة ك البٍ ستصعب عدد مصادر الديزة التنافسية التي تدتلكها الدؤسسة: -2.3
ة بدأمن من ابؼنافسة اما في حالة اعتماد ابؼؤسسة على ميزة تنافسية كاحدة فمن ابؼمكن تقليدىا تقليدىا بفا بهعل ابؼؤسس

 من طرؼ ابؼنافسبْ
على ابؼؤسسة اف تيق على يقظة دائمة من درجة التحسنٌ و التطوير و التجديد الدستمر في الديزة التنافسية: -3.3

 اجل المحافظة على ابؼيزة التنافسية اك التحرؾ من اجل إبهاد مزايا تنافسية جديدة ك من مرتبة مرتفعة 
 . إستدامة الديزة التنافسية:4
 تباينت كقد ابؼستقبلي، الزمن عامل إضافة مع التنافسية ابؼيزة مفهوـ من أساسنا ينطلق ابؼستدامة التنافسية ابؼيزة مفهوـ أف

 إلذ استند عندما غموضان؛ ابؼفاىيم أقل طرح قد بورتر بقد الاستدامة،إذ مفهوـ برديد في كالباحثبْ الكتاب نظر كجهات
 .1الاستدامة مفهوـ إلذ الإشارة في الأجل طويلة الربحية عبارة اعتماد

 :2لقد انقسم الباحثوف في ىذا المجاؿ إلذ فئتبْ
 ةالتنافسي ابؼيزة تكوف أف ابؼمكن و منتبنت مدخل الاستدامة أك ابؼيزة التنافسية ابؼستدامة على أساس أن الأولى

 (1986ك(Porter 1996دراسبٍ  أكدتو مايحقق استدامة. كىذا سعمل الاسبَاتيجي المستدامة، كأف 
Ghemawat( 
 التنافسية ابؼستدامة كانت بفكنة في ابؼاضي عندما كانت فقد تبنت مدخلا ن جديدا ن يقوـ على أف ابؼيزةأما الفئة الثانية 

إمكانيات مالية  ابؼؤسسات الأمريكية الكببّة تنافس ضد ابؼؤسسات الصغبّة كالمحلية على أساس اقتصاديات ابغجم كتراكم
انة للميزة التنافسية كإنتاجية ضخمة. أما الآف كفي ظل الأسواؽ سريعة التغبّ كابؼنافسة الفائقة على الصعيد العابؼي فلاضم

 )   HameletPrahalad1994ك(D’Aveni1995 ك بيثل ىذه الفئة دراسة ابؼستدامة،
 الدبحث الثالث :أبعاد الديزة التنافسية

، كبسثل ىذه الأبعاد اىم العوامل ابؼنافسبْن ع اىبسيز  البٍ الأبعاد نع ابؼؤسسة بحث يةلبعم لقتتع التنافسية ابؼيزة فكرة فإ
البعد التنافسي الذم بزتاره ك الذم بيكنها من  تساعد ابؼؤسسة في برقيق ميزتها التنافسية ك البٍ تنعكس أساسا في البٍ

لد يتفق الكتاب كالباحثوف على برديد ثابت الأسواؽ .لكن في ىذا الصدد  برقيق التميز ابؼستمر ك الأداء الأفضل في 
 .نظرىم حوؿ مفهوـ ابؼيزة التنافسية  هاتبؼصادر ابؼيزة التنافسية كىذا عائد لتعدد كج

فقد سارعت ابؼؤسسات لإكتساب ميزات تنافسية فمنها ما إعتمدت على بزفيض تكاليفها كمصدر أساسي لتحقيق 
ميزتها ك ابذهت مؤسسات أخرل لتببِ ابعودة كمصدر للتنافس  ك ابزذت مؤسسات أخرل من كفاءاتها ك مهارتها عامل 

دة في التنافس توجهت ابؼؤسسات لعامل ضركرة الإستجابة للعملاء كصدر اخر لتحقيق التنافسية للتميز ك مع زيادة ابغ

                                                           
 103،ص13،2015العدد ،11المجلدابؼستدامة للمؤسسة،بؾلة إقتصاديات شماؿ افريقيا، جامعة شلف،وش محمد دكر الذكاء الاسبَاتيجي في برقيق كتعزيز ابؼيزة التنافسية كن 1

 89:ص2018،،من منشورات ابعامعة الافبَاضية السورية، ابعمهورية العربية السوريةالادارة الاسبَابذيةعدالصرف،ار،بؾد صقور
2
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فحبْ مؤسسات أخرل رات اف التسليم في الوقت المحدد عامل أساسي ك مهم في بردم تنافسيتها اما ابؼؤسسات أخرل  
 كاف شعارىا التميز عن كل ابؼتنافسبْ.

 الدطلب الأول:التميز:
التميز ضركرة ك مطلب للمؤسسات برقيها لأعلى مستويات ابؼمكنة من الإتقاف ك التميز ك البٍ تضمن بؽابناء لقد أصبح 

قدرات تنافسية بسكنها من مواجهة التغبّات ك الأكضاع ابػارجية المحيطة بها من جهة ك برقيق التفوؽ ك بلوغ الأىداؼ ك 
 الغايات من جهة أخرل.

 .مفهوم التميز1
مة الاكركبية لإدارة ابعودة التميز بأنو "ابؼهارة في إدارة ابؼؤسسة ك برقيق النتائج بناءا على بؾموعة من كتعرؼ ابؼنظ 

ابؼمارسات الأساسية البٍ تشمل على : البَكيز على النتائج، الإىتماـ بالعملاء،القيادة ك ثبات ابؽدؼ ، إدارة 
ابؼنفعة ابؼتبادلة ببْ الشراكات ك ابؼسؤكلية الاجتماعية ابؼشبَكة ك  العمليات،اشراؾ الأفراد ك التحسبْ ابؼستمر، الإبداع  ك

 1برقيق ابؼنافع لأصحاب ابؼصلحة بشكل متوازف للافراد ك المجتمع ككل."
كما يقصد بالتميز:"التفرد ك التفوؽ الإبهابي في الأداء ك ابؼمارسات ك ابػدمات ابؼقدمة،ك يعتبر مرحلة متقدمة في 

ك الأداء الكفؤ ك  الفعاؿ ابؼببِ على مفاىيم إدارية رائدة تتضمن البَكز على الأداء ك النتائج ك خدمة الإجادة في العمل 
ابؼتعاملبْ ك القيادة ك الإدارة بابؼعلومات ك ابغقائق ،كتطوير العمليات ك إشراؾ ابؼوارد البشرية ك التحسبْ ابؼستمر ك  

 2الإبتكار ك بناء شراكات ناجحة."
، ك إسبَاتيجياتها ك عملياتها ةابؼنظم ز أىداؼالإبقستمر م مر ـ إدا انظ" وي ىسميز ابؼؤستأف ال  F. Breyfoglكيرل 
 3ك في الوقت الصحيح".  الصحيح بالشكل،  ةء الصحيحاالأشي بعملكل فرد يقوـ  بحيث 

جودة كل ابعوانػب  أكػبر يتضػمنبسيػّز ابؼنػتج أك ابػدمػة الػبٍ تقػدمها ابؼؤسسػة، كلكنػو مفهػوـ ك لا يعبِ التميز  فقط 
ترفعو العديد من  التنظيميػة اللازمػة لتحقيػق رضػا العميػل كقيػادة السػوؽ كبـتلػف نتػائج الأعمػاؿ الأخػرل، كىػو شػعار

 4".ابؼؤسسات ابغديثة كتتخذه رسالة أساسية لو
لبْ ك التشجيع على الإبتكار ك التفكبّ كمن ىنا نرل اف التميز ىو نظاـ متكامل يعتمد  على تنسيق جهود كل العام

ابؼبدع ،من اجل برقيق ىدؼ كاحد ك ىو تطوير ابؼؤسسة ك برقيق التفوؽ ك من اجل ذلك كجب تسخبّ كل ابؼوارد ك 
 إستغلابؽا امثل إستغلاؿ من اجل برقيق ابعودة الشاملة للمؤسسة.

                                                           
 403،ص2015، 19التميز ابؼؤسسي ،بؾلة معارؼ، البويرة، العدد شلالر عبد القادر،دكر العوامل ابؼعنوية في برقيق  1 

2
 71،ص2019بسمة عناف السيوفي،تدريب من أجل الإزدىار ،مركز ابػبرات ابؼهنية للإدارة،مصر،  

 55،ص2022، 01لة الإبتكار ك التسويق،سيدم بلعباس ،العدد،بؾ-دراسة حالة-بن أبضد نادية، بن دنيدينة سعيد،أثر السياسات البيئية لإدارة ابؼوارد البشرية لتحقيق التميز ابؼؤسسي 3 
 

4
 .3،ص.2003مصر،-الطريق إلذ منظمة ابؼستقبل، ابؼنظمة العربية للتنمية الإدارية،القاىرة:عادؿ زايد،الأداء التنظيمي ابؼتميز  
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د من النماذج للتميز كالنموذج سعت العديد من الدكؿ الذ التشجيع بكو التميز فأنشئت العدي دلق
) ك ابعائزة الأكركبية في UK Quality awardك في بريطانيا جائزة التميز( ، (MBNQA)الأمريكي

 .(EFQM)أكركبا
 1ك تتمثل جوانب التميز من خلاؿ:

 برقيق الدقة ك الإتقاف خلاؿ التحسبْ ابؼستمر ك تكوين ظركؼ جيدة لبيئة العمل.-
 ظركؼ بؿددة. مستول الأفراد في ظل -
 تنمية ك تطوير الأفراد باستمرار من خلاؿ تنمية معارفهم ك قدراتهم.-
 ارتباط التميز بدنتج أك خدمة يتم برديدىا.-
 :2.دوافع التميز2
 التغبّ السريع في بيئة العمل ابغدثة ك البٍ تؤثر بالضركرة في بيئة ابؼؤسسة.-
 حدة ابؼنافسة العابؼية نتيجة ظهور العوبؼة .-
 ضركرة ابغفاظ على ابؼركز التنافسي للمؤسسة  في بيئة شديدة التنافسية.-
 جودة الأداء البٌ اصبحت أىم عامل بييز ابؼنظمات ك البٍ ىدفها الرئيسي كسب العملاء ك ابغفاظ عليهم.-
و من أجل برقيق التطور التكنولوجي الذم يزيد من تطور الأعماؿ ك القدرة التنافسية للمنظمة ك الإستغلاؿ الأمثل ل-

 الإستمرارية ك التقدـ.
 :3و من اىم أىداف تبني التميز في الدنظمات

 البَكيز على برسبْ الثقة ببْ ابؼنظمة ك العملاء من خلاؿ الاقبَاب من العميل-
ؿ تفعيل ابؼشاركة ك تعميم ابؼسؤكلية ببْ العاملبْ من خلاؿ تشجيع ركح ابؼبادرة ك برفيزىم لتحقيق التميز من خلا-

 تدريبهم بأسلوب تطوير العمليات لتحقيق عملية الإنتاج. 
 تقييم أداء ابؼؤسسة من خلاؿ متابعة ك تطوير قياس اداء العمليات.-
 زيادة كفاءة ابؼنظمة ك برقيق الاىداؼ الرئيسية للمنظمة.-
النتائج ك خدمة  ك يتحقق التميز داخل ابؼنظمات من خلاؿ ثلاث عناصر ك ىي الشفافية،برقيق.ركائز التميز: 3

 العملاء ك ىذا ما يوضحو ابعدكؿ الاتي:

                                                           
72-71بسمة عناف السيوفي،مصدر سبق ذكره،ص 
1
  

 56نفس ابؼرجع،ص   2 

 .533ص 02،2018ا،العدد04بفارسة إدارة ابؼوارد البشرية في برقيق التميز ابؼؤسسي،دراسة حالة بعض البنوؾ بولاية الأغواط، بؾلة البشائر الاقتصاديةالمجلد أثر عمار رنً،  3 
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 ركائز التميز داخل ابؼنظمة 1.2الجدول

 86،صمرجع سبق ذكرهبسمة عناف السيوفي، الدصدر:
ك تتحقق ابؼيزة التنافسية من خلاؿ التميز عن طريق  موارد ابؼؤسسة ابؼتمثلة في ابؼوارد ابؼالية كابؼادية ك البشرية ك التنظيمية 

لتحقيق اءات إعداد ابؼوازنة، ك بزصيص الأمواؿ خلاؿ تقييم إجر كيتم من  كبزصيص الأمواؿفبالنسبة للموارد ابؼالية 
.أما 1كبسكن ابؼنظمة من الاستفادة من بـصصاتها الأىداؼ، كتصميم كتنفيذ الأنظمة المحاسبية البٍ تضمن ابؼساءلة ابؼالية

 منتجات ك خدمات بالنسبة للموارد ابؼادية فيكوف عن طريق استغلاؿ الأمثل للمعدات ك التكنولوجيا من اجل تقدنً
أفضل ك بـتلفة عن ابؼنافسبْ أما مصدر التميز الناتج عن ابؼوارد البشرية فهو مدل توفر ابؼنظمة على ابؼهارات ك القدرات 
ك مواىب الأفراد البٍ برقق بؽا التميز خاصة إذا كانت ابؼنظمة تعمل ضمن بيئة ثقافية تدفع إلذ التفرد ك التميز .اما ابؼوارد 

ة تكوف عن طريق إدارة نظم ابؼؤسسة ك افرادىا عن طريق سياسات الإدارة الناجحة ك القيادة الإدارية الفعالة ك التنظيمي
 توفبّ بؾموعة من العوامل كنظاـ ابؼكافآت ك ابغوافز ك العلاقات السليمة ك الاتصاؿ داخل ابؼؤسسة.

 الدطلب الثاني:التكلفة :
تكلفة أقل من  برسبْ قدرتها التنافسية من خلاؿ ابغصوؿ على أرباحها كتعملتهدؼ ابؼؤسسة الاقتصادية إلذ زيادة 
 ىي عليو. في السوؽ، كتتضمن عملية تدنية التكاليف جعلها أقل بفا منافسيها كتقدنً منتوج بابعودة ابؼطلوبة

بؼنافسبْ في الصناعة ك يقصد "بالتكلفة قدرة ابؼؤسسة على إنتاج ك توزيع ابؼنتجات بأقل ما بيكن من الكلف قياسا با
نفسها، حيث تسعى للحصوؿ على حصة سوقية أكبر كأساس لتحقيق بقاحها ك تفوقها ،إف التكلفة الأقل ىي ابؽدؼ 

                                                           
 234،ص1،2020،،العدد7دملاس حسيبة،ثقافة التميز ك دكرىا في برقيق ابؼيزة التنافسية الفعالة،بؾلة العلوـ الإنسانية جامعة اـ البواقي،المجل 1

 خدمة العملاء برقيق النتائج الشفافية
توافق ببْ مستويات ابؼنظمة من -

 خلاؿ الاتصاؿ ك تبادؿ ابؼعلومات
ابؼعلومات معتمدة للمؤسسات -

 ابغكومية
 نشر قصص النجاح-
في أداء ابػدمات ك ابراز ابؼعوقات -

التعاكف ببْ الافراد من اجل برقيق 
 النتائج

 فهم عمل ك رؤية ابؼنظمة-
 إبقاز الأىداؼ المحددة-
 ابعودة في الأداء بأقل كلفة-
 الاستغلاؿ الأمثل للموارد-

 تلبية طلبات العملاء-
 البَكيز على جودة ابػدمة-
 أخذ أراء ابؼوظفبْ حوؿ ابػدمة-
ك معابعة الاقبَاحات ك الشكاكم  

 بعناية
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الرئيسي للمؤسسات البٍ تتنافس من خلاؿ التكلفة ك حبٌ ابؼؤسسات البٍ تتنافس من خلاؿ ابؼزايا الأخرل غبّ التكلفة 
 .1للمنتجات البٍ تقوـ بإنتاجها" فإنها تسعى لتحقيق تكاليف منخفضة

النفقة على مستول نشاط  بيكن أف نفرؽ ببْ مصطلح التكلفة كسعر التكلفة في كوف أف التكلفة تتجسد في تلػكك 
 مة ما.منتج تاـ أك تقدنً خد إنتاج من خلابؽا  فهو عبارة عن بؿصلة لتكاليف أنشطة بـتلفة يتم معبْ، أما سعر التكلفة

ابؼنخفضة: ك تعبِ "التضحية بدجموعة من ابؼوارد الاقتصادية النادرة القابلة للقياس ابؼالر لأغراض المحاسبة ابؼالية التكلفة 
 2لتحقيق ىدؼ معبْ اك غرض معبْ."

 :3كحبٌ تتمكن ابؼؤسسات من بزفيض تكاليفها تتبع الأساليب الاتية
 برقيق الاستغلاؿ الأمثل للموارد-
 ذات تكاليف منخفضة الاستثمار بدواد أكلية-
 بزفيض تكلفة برسينات ابؼضافة ابؼنتجات -
 الوفورات ابؼتحققة من زيادة منحبُ ابػبرة ك أثر التعلم -
 تتوافق مع خصوصية ابؼنتج ك برقيق الاتصاؿ ابؼباشر مع ابؼستهلك الاعتماد على نظاـ ك قنوات توزيع-
 الاعتماد على قول العاملة ذات تكاليف منخفضة-

كبرسبْ  توجيو نفقاتها حبٌ تتمكن من بزفيض تكلفة إنتاجها ابؼؤسسة البٍ ترغب في تدنية تكاليفها عليها أف برسن
في الوقت  كل يوـ خاصة في ظل كجود منافسة شديدة ببْ ابؼؤسسات استغلاؿ مواردىا كىو مطلب تزداد ابغاجة إليو

 ابغاضر
  الدطلب الثالث :الدرونة

لأسواؽ ك ابؼنتجات لد بعد ابعودة اك التكلفة ابؼنخفضة كافيا لتحقيق كضع تنافسي للمؤسسة ك مع تزايد ديناميكية ا
إستدامتو فظهرت حاجة ابؼؤسسات ك تزايد إىتمامها بابؼركنة كعامل بؼسايرة التغبّات في رغبات ك طلبات الزبائن عن 

جهة ك التحكم في حجم الطلب ك تقلباتو من طريق الإنتاج ك التصميم حسب ما يلائم ابغاجات الفريدة لكل زبوف من 
 جهة أخرل .

                                                           
1
 en Economie mondiale   Revue des Réformes Economiques et Intégration عربية سلول،زايد مراد، التميز التنافسي للمؤسسة كبديل إسبَاتيجي،  
، l’Ecole Supérieure de Commerce d’Alger، Vol 15 N°1،2021290،ص 

،العدد 4،المجلد التكلفة ابؼستهدفة كاداة لتحقسق ابؼيزة التنافسية،دراسة ميدانية بدركب ابؼلح، الوطاية،بؾلة الدراسات الإقتصادية ابؼعاصرة ،ابؼسيلةعوادم عبد القادر،إستخداـ أسلوب  2 
 .74ص،2،2019
3
 290مرجع سبق ذكره،صعربية سلول،زايد مراد، 
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ك تعرؼ ابؼركنة على انها قدرة ابؼؤسسة على تنويع سلعها ك خدماتها ك تسويقها في الوقت ابؼناسب الذم تكوف فيو 
لزبائن ك الزبائن بحاجة إليها، كما اف مركنة التعامل مع ابؼتغبّات التسويقية تساعد على برسبْ بظعتها ك صورتها لدل ا

 .1تعزز كلائهم بؽا
ك يعتبر بعد ابؼركنة من الابعاد ابؼهمة كتعبِ قابلية الشركة على تقدنً منتجات متنوعة في الوقت ابؼطلوب،فضلا عن قدرة 

 . 2الشركة ابؼهمة من تطوير ابؼنتجات القائمة كبرسبْ عملياتها لتقدنً منتجات جديدة

بدعبُ قدرة 3تكييف نظامها الانتاجي للتغيبّات البيئية ك عمليات الطلب."كما انها تعبِ "مدل بقاح ابؼؤسسة في 
 :4ابؼؤسسة على تغيبّ كقت ك أداء العمليات ك ينعكس ذلك في أنواع ابؼركنة

 *ابؼركنة في العمليات الإنتاجية كتعبِ القدرة على تغبّابؼكاف كابؼعدات كالأنظمة.
  .ودة لرغبات الزبوف* مركنة مزيج ابؼنتوج تتمثل في استجابة ابع

 كتتمثل في الاستجابة لتقلبات الطلب بالزيادة اك الإبلفاض.: .*مركنةابغجم
 *مركنة التسليم: كتعبِ القدرة العمليات على تغيبّ أكقات التسليم 

ديدة ك بيكن أف تقاس ابؼركنة بعدد ابؼنتجات ابؼضافة إلذ ابؼزيج السلعي خلاؿ فبَة زمنية بؿددة أك عدد التصاميم ابع
ابؼضافة إلذ تصميم ابؼنتج خلاؿ فبَة زمنية معينة،أك حبٌ بعد التحسينات ابؼضافة الذ منتج خلاؿ فبَة زمنية،فضلا عن 

 5التحسينات البٍ أدخلا على العمليات داخل الشركة خلاؿ مدة زمنية بؿددة.
  الجودةالدطلب الرابع:

الأخبّة بدفهوـ ابعودة ك اعتبارىا من اىم الوسائل الفاعلة في  لقد إزداد إىتماـ ابؼنظمات ك رجاؿ الأعماؿ في الآكنة
برقيق ابؼيزة التنافسية كأصبحت جودة ابؼنتج لا تنحصر في تقدنً مزايا تنافسية ك إبما أصبحت ضركرة حتمية للمؤسسات 

خاصة بعد ضغط من اجل الاستمرارية ك البقاء،حيث أصبح برسبْ ابعودة في ابؼنتجات ك ابػدمات أكلوية للمؤسسات 
 ابؼنافسة ك متطلبات الزبائن.

                                                           
1
 363ص،01،2020،العدد13ابؼؤسسة الاقتصادية،بؾلة العلوـ الاقتصادية ك التسيبّ ك العلوـ التجارية،جامعة ابؼسيلة،المجلد زكاكم بضيدة،أثر إبداع ابؼنتج على ابؼيزة التنافسية في   

2
: دراسة كاقع ابؼيزة التنافسية في الصناعات الغذائية الوطنية الفلسطينية،بؾلة جامعة    ،1،عدد1،فلسطبْ ،بؾلدالاستقلاؿ للأبحاثيونس جعفرم، "ابؼيزة التنافسية حرب على ابػصوـ

 201،ص2016

 70،ص 2007، 05بومدين يوسف ، إدارة ابعودة الشاملة ك الأداء ابؼتميز ،بؾلة الباحث ،كرقلة، العدد  3 

،أثر ابؼيزة التنافسية في برقيق الفرص التسويقية،رسالة دكتوراة في الفلسفة ك إ  78،ص2319،دارة الأعماؿ،جامعة شندم،السودافبصيلة عبد لله، التوـ
4
  

5
 100،ص2022صباح أنور،أكرـ أبضد،رأس ابؼاؿ الفكرم ك إدارة ابعودة الشاملة ك أداء العمليات،دار اليازكرم للنشر ك التوزيع،الأردف،  
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كالبٍ  بداية الثمانينات من القرف ابؼاضي عن ابؼنظمات الأكثر بسيػزافي  peter & watermanفبحسب دراسة قاـ بها 
ك كػػز علػػى ابعػػودة حيػػث أف ذلػػىي ابؼنظمات البٍ تر  نتيجة بؿددة ىي أف ابؼنظمات الأكثر بسيزا ك بقاحا توصلت إلذ

 1.السوقية ك التمايز ربحيػة للمنظمػة مػن خػلاؿ زيػادة ابغصػةلبوقق ابؼيػزة التنافسػية ك ا بيكػػن أف

 أكالشػيء كدرجػة ا طبيعة الشػخصبهالبٍ يقصد qualitas الكلمػػػػػػةاللاتينيػػػػػػة إلذQualityرجػػػػػػع مفهػػػػػػوـ ابعػػػػػػودة
 .كالإتقاف ك كانت تعبِ قدبيا الدقة.صلاحيتو

منظمة تركز على ابعودة تعزز ثقافة السلوؾ كابؼواقف ىي اف كل ISO ودة من طرؼ ابؼنظمة العابؼية للمعبّةابعتعريف  اما
جودة  .كالأنشطة كالعمليات البٍ توفر القيمة من خلاؿ تلبية احتياجات كتوقعات العملاء الأطراؼ ابؼهتمة ذات الصلة

من خلاؿ القدرة على إرضاء العملاء كبواسطة التأثبّ ابؼقصود كغبّ ابؼقصود على تتحدد منتجات كخدمات ابؼنظمة 
ابؼنتجات كابػدمات لا تشمل فقط كظيفتها كأدائها ابؼتوقعة ، كلكن أيضنا القيمة  فيابعودة  .الأطراؼ ابؼعنية ذات الصلة
 .2كالفائدة البٍ يدركها العميل

بعدين  خلاؿ من يتم ذلكك ات جاذبية تنافسية ك البٍ برقق فائدة للزبائن،كحبٌ تتحقق ابعودة بهب اف تكوف ابؼنتجات ذ
على برويل   ابؼؤسسة للوظيفة، كنوعيةابؼطابقة،كتعبِ قدرة ابؼنتج تصميمالتصميم كتعبِ ملاءمة خصائص نوعية :بنا

 بديزة النوعية ينعكسعلى  البَكيز التصميم كأف المحددة فيابؼدخلات الذ بـرجات مطابقة أك منسجمة مع ابػصائص 
 3.كربحية تنافسية

ك تتحقق جودة ابػدمة عندما بودث تطابق ببْ مستول ابػدمة ابؼقدمة للزبائن مع توقعاتهم ك تتحدد جودة ابػدمة من 
 :4خلاؿ النقاط الأتية

 بدعبُ توفر ابػدمة بدا يناسب الزبائن في الزماف ك ابؼكاف. توفر الخدمة:-
 للتقنيات ابغديثة ابؼصاحبة للخدمة تتم بكل اماف. استعماؿ الزبوف لأمان:ا-
 حيث يكوف إلتزاـ بدواعيد ابػدمة من قبل موردم ابػدمة. الدصداقية :-
 ابؼعاملة ابعيدة ك تفهم متطلبات الزبوف. تفهم الزبون:-
 : تقدنً ابػدمة بأعلى مستول من خلاؿ ابؼهارات ك القدرات التحليلية ك ابؼعارؼ. الجدارة-
 :مظهر مقدمي ابػدمات يقدـ انطباع جيد في ذىن العملاء. الأشياء الدلموسة-

                                                           
 

1
  70نفس ابؼرجع ،ص 

2ISO 9000 :2015, « système de management de la qualité – principes essentiels et vocabulaire», édition, Afnor, France, 
2015.  

3
 .143، ص2007، 63الأردني،بؾلةالإدارةكالاقتصاد،ابعامعة ابؼستنصرية، العراؽ، العدد ابؼصرفي القطاع البيئي دراسةتطبيقيةفي كالتحليل ابؼيزةالتنافسية الركساف، العلاقةببْ بؿمود علي  

4
 178،ص34،2013،العراؽ،العدد ابؼتميز،بؾلة كلية بغداد للعلوـ الاقتصادية ابعامعةجودة ابػدمةىاكدكرفي الاداء ،بضزة محمد ابعبورم  
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 : اتصاؿ ك تنسيق ببْ الزبوف ك مقدـ ابػدمة حوؿ ابؼشاكل ك العراقيل البٍ تواجو تقدنً ابػدمات.الاتصالات-
دنً منتجات ك خدمات كبفا سبق يعتبر بعد ابعودة من الركائز ابؼهمة في بقاح ابؼنظمات في عالد الأعماؿ من خلاؿ تق

تلبي حاجيات ك رغبات الزبائن  ك توقعاتهم، فجودة ابؼنتجات ك ابػدمات تسهم في برسبْ بظعة ابؼؤسسة ك برقيق رضى 
الزبائن ك كسب ثقتهم ككفائهم بفا بهعلها قادرة على فرض أسعار عالية خاصة إذا كانت ابؼنتجات ذات جودة عالية لا 

الذم سوؼ يعزز ابؼيزة التنافسية لدل ابؼؤسسة فعندما تكوف ابعودة نابذة عن الكفاءة العالية  توجد عند ابؼنافسبْ ، الأمر
ك البٍ تضمن مراقبة ابعودة ك بالتالر تفادم الأخطاء ك تقليص الوقت سوؼ ينتج عنو بزفيض تكاليف الإنتاج كتكاليف 

إنتاجية عالية ك رقع قيمة الأرباح ذلك بحسب  إعادة التصنيع ك اكاليف ضماف ابؼنتجات بعد بيعها ك بالتالر برقيق
 الشكل الاتي:

 برقيق ابعودة للربح ك تعزيز التنافسية 6.2الشكل                                       
 
 
 
 
 
 

 
د رفاعي محمد رفاعي كمحمد سيد أبضد :شارلز ىل ك جاريث جونز، ، الإدارة الإسبَاتيجية، مدخل متكامل، تربصة الدصدر:

 281، ص2001عبد ابؼتعاؿ، دار ابؼريخ، السعودية،
 :الدطلب الخامس:الكفاءة

ابؼؤسسة على ابؼنافسبْ من خلاؿ تعتبر الكفاءة أصل من أصوؿ ابؼؤسسة ك ىي تعتبر مورد إسبَاتيجي يساىم في بسيز 
 القدرة على الابتكار ك الإبداع فهي مورد خالق للقيمة ك تطويرىا.

ك ينظر للكفاءة من عدة جوانب فهي تعبِ انتاج بـرجات معينة بأقل ابؼدخلات اك حسن استغلاؿ موارد ابؼنظمة 
 . 1ك ابؼخرجاتابؼختلفة في تقدنً بـرجات تفوؽ قيمة ابؼدخلات ابؼستعملة في إنتاج تل

                                                           
السادات ،المجلة العلمية للدراسات ك البحوث ابؼالية  عمار فتحي موسى،بقاح عوض محمد،دكر التسويق الريادم في تدعيم ابؼيزة التنافسيةابؼستدامة،دراسة تطبيقية على الشركات الصناعية بددينة  1
 . 08،ص2021،العدد الأكؿ،جواف 9الإدارية،مصر،المجلد ك

 زيادة الجودة

 زيادة الثقة في السلعة

 أرباح أعلى

 زيادة الإنتاجية تكاليف أقل

 أسعار أعلى 
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ك تتمثل الكفاءة من جهة أخرل في كفاءة ابؼوارد البشرية ك البٍ ىي عبارة عن توليفة من ابؼعارؼ النظرية ك العملية ك 
 .1السلوكية البٍ تتجمع في تنسيق ديناميكي مكيف ضمن متطلبات الوظيفة ك ابؼؤسسة بشكل يدنً ابؼيزة التنافسية بؽا

 :2ها في ابؼيزة التنافسية الذ ثلاث أقساـك تقسم الكفاءات حسب مسابنت
ك ىي الكفاءات البٍ ترتبط كجودىا بوجود ابؼنظمة ك تدخل في تسيبّ البنية الأساسية للمنظمة ك  الكفاءات الإضافية:-

غالبا ما تكوف مستقلة عن المجاؿ الذم تنشط فيو ابؼؤسسة كتلك البٍ بزتص بدجاؿ المحاسبة اك ابؼالية ك ىي نادرا ما 
 د عليها.تشكل مصدر للقيمة ك يصعب برقيق ميزة تنافسية مستدامة بالإعتما

الكفاءات الضركرية ك ىي البٍ ترتبط مباشرة بالمجاؿ الذم تنشط بو ابؼؤسسة،فكل قطاع يتطلب التحكم في بعض -
ابؼهارات ك الكفاءات ابػاصة ك بالرغم من اف ىذه الكفاءات ضركرية إلا انو يصعب برقيق ميزة تنافسية مستدامة بالبَكيز 

نظمات البٍ تتحكم بدستويات بـتلفة من القدرات ك نظرا لإمكانية تطوير عليها فكل قطاع يتكوف من بؾموعة من ابؼ
 ابؼؤسسات ابؼنافسة بؽذه الكفاءة فانو تزكؿ ابؼيزة بسرعة.

ىي بؾموعة من ابؼعارؼ ك ابؼعارؼ العلمية البٍ تتفرد ابؼؤسسة في ملكيتها ك تساىم بصفة فعالة في  الكفاءة الاساسية:-
سسات لإكتساب ىذه ابؼوارد الإسبَاتيجية ك البٍ تستغلها ابؼؤسسة في استغلاؿ الفرص خلق القيمة،ك تتسابق ابؼؤ 

 ابؼستقبلية.
 :3إف الكفاءة ك البٍ مصدرىا العنصر البشرم ك البٍ برقق ميزة تنافسية فإنها برقق للمؤسسة

 ضماف بقاح صناعة القرار ك تنفيذه-
 كفاءة  ك فعالية العملية الإنتاجية-
 الفرص ك التهديدات ابغالية ك ابؼستقبلية في بيئة ابؼؤسسةدقة برليل -
 التطور التكنولوجي ك التفاعل ك التكيف معو-

  :لاحتياجات العملاء الدطلب السادس:الاستجابة
إف تلبية احتياجات الزبائن ك الاستجابة لطلباتها يعد من اىم العوامل لقياس أداء ابؼنظمات ك الذم أصبحت اىتماـ 

الكتاب ك الباحثبْ لأف ىدؼ ابؼؤسسة ىو ابغصوؿ على الزبائن الاكفياء الأمر من شأنو اف يؤدم الذ برقيق  الكثبّ من
 الربحية ك ابؼيزة التنافسية.

                                                           
 240،ص2013مصطفى يوسف كافي،اقتصاديات البيئة ك العوبؼة دار رسلاف للنسر ك الطباعة ك التوزيع،سوريا،  1
2
 287-286،ص2019محمد فلاؽ،ابؼسؤكلية الاجتماعية بؼنظمات الأعماؿ،دار اليازكرم للنشر ك التوزيع،الأردف،  

3
 240يوسف كافي،مرجع سبق ذكره،ص مصطفى  
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إف  يرل بورتر أف ابؼؤسسة البٍ تستجيب بغاجيات عملاءىا ىي ابؼؤسسة البٍ تستفيد من كلاء زبائنها لعلامتها التجارية 
طاء عملاءىا ما يريدكنو كقت ما يريدكنو ما لد يؤثر ذلك على مستول ربحيتها على ابؼدل ، لذلك على الشركة إع

 1الطويل.
بوجػػػػود زبػػػػائن أكفيػػػػاء،ابؼؤسسة توفر على نفسها تكاليف  وفػػػػي ميػػػػداف ابػػػػػدمات أنػػػػ ك بحسب الكثبّ من الدراسات

 كذلك   ،بالزبوف ابغالرالإحتفاظ كثر من بطس مرات أ زبػوف جديػد يكلػف بالاسػتثمار فػي التسػويق، حيػث أف طل
يسػتغنوف عػن خػدمات ابؼؤسسػة،  %90ػودة ابػػدمات لا يقػدموف شػكاكل، كأف من الزبائن غبّ الراضيبْ بج 96 %

 .2إلذ ابؼؤسسات ابؼنافسة كيػػذىبوف
تقدنً ابؼنتجات ك ابػدمات ابعديدة ذات النوعية الأفضل ك اف احد اىم الطرؽ في برقيق ابؼيزة التنافسية ىي مواصلة 

ذات الاستجابة الأسرع من ابؼنافسبْ، بحيث يصبح رضى العميل ك التعرؼ على حاجياتو ك تقدنً خدمات تلائم توقعاتو 
و اف خاصة ك بكن نعيش في عصر ابؼعلوماتية يتمكن فيو العميل من ابؼفاضلة ببْ ابػدمات حسب اختياراتو ك رغبات

 ابؼؤسسات البٍ تكوف صورة ك بظعة جيدة لزبائنها يؤدم على استقطاب زبائن جدد.
 :3يتطلب مايلي  الإستجابة للعميل يص كقتلإف تق

 برويل طلبات العملاء بشكل سريع من قسم التسويق الذ قسم الإنتاج .-
 إستجابة بؼطالب العملاء ابؼتجددة.فعالية ك ظيفة الإنتاج ك إدارة ابؼواد في ضبط جداكؿ إنتاج بشكل سريع ك -
 ابؼتابعة ابؼستمرة لضماف تطوير ابؼنتجات ك ابػدمات بحسب احتياجات العملاء.-
 كضع خطط ك اجتماعات دكرية من اجل دراسة التغبّات في قطاع النشاط ك متابعة أسعار ابؼنافسبْ.-
ببْ بـتلف انشطة الإدارات إستجابة لرغبات  متابعة انشغالات ك شكاكم العملاء ز ذلك من خلاؿ التنسيق الفعاؿ-

 العملاء من خلاؿ تعديل اك تطوير السلع ك ابػدمات.
 تنفيذ ابػطط التسويقية في الوقت المحدد.-
 

 

 

                                                           
   31،صفراس بؿمود حسن مكاكم، مرجع سبق ذكره 1
2
 16،ص2006،بؾلة ابغقيقة،جامعة ادرار،العدد الثامن،مامالتنافسية من خلاؿ جودة ابػدمات ك رضى الزبائن بناء،جيلالر قالوف 

198-197،ص2018،جواف23أبحاث إقتصادية ك إدارية،جامعة بسكرة،العددالاستجابة ابؼتفوقة بغاجات العملاءضركرةأـ خيار،بؾلة  فبّكز بوزكرين، 3  
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 خلاصة
لقد تطرقنا في ىذا الفصل على برديد مفهوـ التنافسية باعتبارىا من اىم التحديات البٍ تواجو ابؼؤسسات ك البٍ تهدؼ 

 ك التحسبْ ابؼستمر للأداء ك برقيق الكفاءة ك ابعودة ك تعظيم الأرباح . أم التطوير
ك من خلاؿ ىذا الفصل استنتجنا اف ابؼيزة التنافسية ىي القيمة ابؼضافة البٍ برقق بها ابؼؤسسة بسيز عن ابؼنافسبْ ة تتحدد 

رة حياة مثل ابؼنتجات فهي بسر بدرحلة عن كريق حجم ابؼيزة التنافسية ك نطاؽ التنافس(السوؽ ابؼستهدؼ) كبؽا أيضا دك 
التقدنً كىي مرحلة التحضبّ لتقدنً ابؼيزة تنافسية ابػاصة بابؼؤسسة ،ثم مرحلة التببِ ك ىي ابؼرحلة البٍ يتم فيها اعتماد 

يتم فيها تقليد ابؼيزة التنافسية ك ىذه ابؼرحلة تتميز بالاستقرار ثم تأتي مرحلة التقليد كىي مرحلة الركود ك ىي ابؼرحلة البٍ 
ابؼيزة التنافسية من قبل ابؼنافسبْ، ثم ابؼرحلة الأخبّة ىي مرحلة الضركرة كىي ابؼرحلة البٍ بهب فيها برسبْ ك تطوير ابؼيزة 

 التنافسية البحث عن ميزة تنافسية جديدة حبٌ لا بزرج ابؼؤسسة من حلبة التنافس.
اتيجيا ك سلاحا تعتمده ابؼنظمات بؼواجهة برديات ابؼؤسسات ابؼنافسة إف امتلاؾ ك تطوير ابؼيزة التنافسية  يعد ىدفا اسبَ 

ك برقيق حصة سوقية أكبر ك يتحقق ذلك عن طريق التميز بتكاليف منخفضة أك بسيز منتجاتها لذاؾ على ابؼؤسسات 
بتحديد الأبعاد البٍ  البٍ تسعى الذ كسب مزايا تنافسية يتطلب منها معرفة العوامل ابؼؤثرة في برقيقها ك مصادرىا ك ذلك

 برقق بؽا ابؼيزة التنافسية ك استمراريتها.



 

 
 

 

 

 

 الفصل الثالث

لتحقيق الديزة التنافسية في الدؤسسة التسويق الالكتروني كمصدر  
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 تدهيد 
ف بركز ظاىرة العوبؼة ك ما نتج عنو من تلاشي للحدكد ابعغرافية ك ظهور الأسواؽ ابعديدة ك قواعد جديدة إ

ىاما أماـ للعمل إضافة إلذ التغبّ ابؼستمر في الأذكاؽ ك ابؼنتجات ك التكنولوجيا الامر الذم أصبح يشكل برديا 
 منظمات الأعماؿ ك البٍ أصبحا تعمل في بيئة أشد تعقيدا بفا سبق.

إف مواجهة ابؼشاكل ك التحديات ك رغبة ابؼؤسسة في النمو ك البقاء في ظل احتداـ ابؼنافسة ك شراستها لا يكوف 
ة ك البٍ أصبحت إلا عن طريق برديد ابؼؤسسة مسارىا ك توجهاتها ابؼستقبلية عن طريق ما يسمى بالاسبَاتيجي

ضركرة ك مهمة حيوية ترسم بها خططها ك اسبَاتيجياتها التنافسية بحيث برقق ابؼؤسسة تفاعل ك تكيف مع بيئتها 
 أخذة بعبْ الاعتبار ظركفها ك امكانياتها ك ظركؼ البيئة المحيطة بها.

ها ك نتيجة لظهور الثورة إف سعى ابؼنظمات للتميز ك برقيق موقع تنافسي ك بناء حصة سوقية ك المحافظة علي
ابؼعلوماتية ك التطور التكنولوجي ابؼستمر ك الذم انعكس على بصيع أنشطة ابؼنظمة بصفة عامة ك النشاط 
التسويقي بصفة خاصة ،أصبح التسويق الالكبَكني أحد أدكات التميز ك الابتكار في عالد الأعماؿ ك البٍ تستطيع 

سويقي كعامل لتحقيق ميزة تنافسية بيكنها من مواجهة ابؼنافسة ابغادة في ابؼنظمة توظيفو في بفارسة نشاطها الت
 قطاع الأعماؿ.

 ك بؽذا قمنا في ىذا الفصل بتقسيمو كالاتي:
 بيئة الدؤسسة و ملامح بيئة الاعمال الدعاصرة ابؼبحث الأكؿ:
 الاستراتيجيات التنافسية و قوى التنافس ابؼبحث الثاني:

 دور التسويق الالكتروني في تحقيق الديزة التنافسية. ابؼبحث الثالث :
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 الدبحث الأول:بيئة الدؤسسة و ملامح بيئة الاعمال الدعاصرة
 الدطلب الأول: بيئة الدؤسسة و العوامل الدؤثرة فيها

ا مع لقد كانت ابؼؤسسات منذ نشأتها الأكلذ تنشط في كسط ك شبكة من العلاقات ابؼعقدة ك البٍ تتبادؿ فيه
 بؾموعة من الفاعلبْ الاقتصاديبْ علاقة التأثبّ ك التأثر.

 ك يؤكد فيليب كوتلر أف بقاح ابؼؤسسة ىو مببِ على مدل استجابتها ك تكيفها مع التطورات ابؼختلفة في بيئتها.
 .مفهوم بيئة الدؤسسة:1

لتباين من مؤسسة إلذ أخرل ك إف مفهوـ البيئة ىو مفهوـ متعدد الأبعاد ك ابػصائص ك يتسم بدرجة عالية من ا
 ببْ بغظة زمنية إلذ أخرل.

 ب على ابؼؤسسة أف تقوـ بدراسة بـتلفبه موعة عناصر تؤثر على ابؼؤسسة، حيثعن بؾ إف البيئة عبارة
كديناميكية البيئة كبرديد تركيبة لاف ذلك بيكن ابؼؤسسة من فهم   العناصر ابؼكونة للبيئة التنافسية كبؿاكلة برليلها

 .كعوامل ابعذب ك الاستقطابالعوامل بدقة البٍ ينبغي البَكيز عليها  بـتلف 
 إف تعقد ك تركب بيئة ابؼؤسسة جعل من الصعب برديد مفهوـ بؿدد للبيئة لذلك أعطيت العديد من التعاريف: 

تعيش كسطها ابؼؤسسة كالأنشطة البشرية البشرية البٍ العناصر ك  ابؼادية ناصركمتطور من الع ديناميكينظاـ  "
على أنشطة ابؼؤسسة في زمن بؿدد كفي نطاقات  مباشر، قصبّ أك بعيد ابؼدل غبّ أك كالبٍ بؽا تأثبّ مباشر عامة،
  1"بؿددة

ك تعرؼ على انها" بصيع العناصر البٍ توجد خارج حدكد ابؼنظمة ك البٍ بؽا تأثبّ بؿتملا على أجزاء من ابؼنظمة اك 
 2عها"بصي

ك عرفت أنها "بؾموعة العوامل ك ابؼتغبّات البٍ تؤثر أداء ابؼنظمات ،حيث تتكوف بيئة ابؼنظمة بابؼعبُ الواسع من 
المحيط ابػارجي الذم نسميو بالبيئة الداخلية ك البيئة ابػارجية تعبِ كل ما ىو موجود خارج حدكد ابؼنظمة ك الذم 

،أما البيئة الداخلية فهي بؾمل الظركؼ ك القول البٍ توجد داخل اشربيكن أف يؤثر فيها بشكل مباشر اك غبّ مب
 3ابؼنظمة."

                                                           
1 Subodh Kulkarni: Environmental ethics and information asymmetry among organizational 
stakeholders،Journal of Business Ethics. No 27، 2007، P216. 

.44،ص2019ابؼنظمة:مدخل التصميم،دار اليازكرم العلمية للنشر ك التوزيع،الأردف،نعمة عباس ابػفاجي،طاىر بؿسن الغالبي،نظرية   2
  

51،ص2020أبضد يوسف دكدين،إدارة الاعماؿ ابغديثة،اليازكرم للنشر ك التوزيع،الأردف،  3
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صنفت بيئة ابؼؤسسة إلذ العديد من التصنيفات ك من ابرز تصنيفاتها ىي تقسيم البيئة .تصنيف بيئة الدؤسسة :2
 الذ البيئة الداخلية ك البيئة ابػارجية .

  البيئة الخارجية:-1.2
بابؼنظمة خارج حدكدىا ك بؽا تأثبّ مباشر ك غبّ مباشر عليها ك تتباين درجة التأثبّ بيم منظمة كىي كل ما بويط 

 ك أخرل حسب حجم ابؼنظمة ك نوع الصناعة.
 كقد تم تقسيم البيئة ابػارجية إلذ قسمبْ:

 البيئة ابػاصة بابؼنظمة-البيئة ابػارجية العامة     ب-أ
 البيئة الخارجية العامة:-أ

عوامل ك ابؼتغبّات البيئية ك البٍ تكوف خارج سيطرة ابؼنظمة ،كبقاحها يعتمد بدرجة أساسية الذ إبهاد ك تشمل ال
 التلائم ببْ أنشطتها ك ببْ ىذه ابؼتغبّات ك تتكوف ىذه البيئة من:

 العوامل الاقتصادية:*
ك البٍ تتأثر بها ابؼؤسسة  ك تشمل كل ابؼتغبّات البٍ بزص النظاـ ك الوضع الاقتصادم  الذم تنشط فيو ابؼؤسسة 

كأسعار التضخم  ك أسعار الفائدة ك أسعار ابؼواد الأكلية ،معدؿ الدخل القومي ،البطالة ك السياسات ابؼالية ك 
 النقدية...

 العوامل الاجتماعية:*
ة ك ك تشمل بصيع العوامل ابؼتعلقة بقيم ك عادات المجتمع ك سلوكيات الزبائن بالإضافة للخصائص الدبيوغرافي

 الثقافية للمجتمعات ك البٍ بهب مراعاتها 
 *العوامل القانونية و السياسية:

كىي ابؼتغبّات البٍ تشمل بؾموعة من السياسات ك النظاـ القانوني السائد في الدكؿ البٍ بسارس فيها ابؼؤسسة 
 أنشطتها

 *الدتغنًات التكنولوجية:
 ي ك العلمي ك البٍ بؽا دكر في برسبْ ك تطوير أداء ابؼؤسسةكىي بصيع التطورات البٍ برصل في ابؼيداف التكنولوج

 *العوامل الدولية:
ك ىي ابؼتغبّات الدكلية البٍ تتأثر ىا ابؼنظمة من ابؼنظمات في دكؿ أخرل بقوانينها ك تشريعاتها كالتكتلات 

 الاقتصادية ك العلاقات على مستول الدكؿ.
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 يئة التنافسية(:البيئة الخاصة بالدنظمة)بيئة الدهمة( )الب-ب
 فتنطلق ىذه).ابؼهاـ(كيطلق على البيئة ابػارجية ابػاصة عدة مفاىيم،البيئة الصناعية،البيئة التنافسية،بيئة النشاط

ابؼفاىيم من بؾمل ابؼتغبّات كالعناصر البٍ تؤثر كتتأثر مباشرة بعمليات ابؼؤسسة كىذه تتمثل بدجموعة كببّة من 
ابؼوردين، العملاء ،ك ابؼقرضبْ،أصحاب الأسهم كبؾمل بؾموعات ابؼنافسبْ ،يقع في مقدمتها ك البٍ  القول

 .1ىذه البيئة برتوم على العناصر الأكثر التصاقا بابؼؤسسة ك أىدافهاك  الضغط ابؼباشر على ابؼؤسسة
 البيئة الداخلية:2.2

التنظيمية ك التسويقية ك ابؼالية ك بؾموعة الأنشطة ك العناصر ابػاضعة لسيطرة ابؼنظمة ك إداراتها ك ىي الأنشطة 
 ابؼوارد البشرية ك الإنتاج ك العمليات ك البحث ك التطوير....

 2كىي تشمل: ابؼالكوف أك ابؼسابنوف ،بؾلس الإدارة، العاملوف، ابؽيكل التنظيمي، ابؼوارد ابؼختلفة، ثقافة ابؼنظمة...
 .العلاقة بنٌ الدنظمة و بيئتها :3

تعيش بعزلة من البيئة لأنها بزضع بؼؤثراتها ك درجة تأثبّ بزتلف من منظمة إلذ أخرل  لا بيكن لأم منظمة أف
فنجاح ابؼنظمة يعتمد على قدرتها علة الإبؼاـ بالبيئة البٍ ترتبط بالأىداؼ البٍ تسعى لادخارىا فحركية البيئة تنتج 

رجة التعقيد البيئي تعتمد على عدد مكونات عن العلاقة ببْ بعدين رئيسيبْ بنا التغبّ البيئي ك التعقيد البيئي ك د
 البيئة ك عناصرىا اما التغبّ البيئي فتعبِ مدل استقرار اك حركية البيئة.

 إف تقاطع ىذين البعدين بيثل أكبر برد يواجو ابؼنظمات ك ابؼسبّين ك الذم يشكل مستول عدـ التأكد البيئي:
 :3ك تنقسم البيئة كفق عدـ التأكد البيئي إلذ

 يئة البسيطة ابؼستقرة: كتتميز ىذه البيئة ك قلة العوامل ابؼؤثرة ك بساطتها*الب
 *البيئة البسيطة ابؼتغبّة: تتمثل عوامل ىذه البيئة بأنها قليلة ك بسيطة ك لكنها تتغبّ من فبَة لأخرل.

 حد ما. البيئة ابؼعقدة ابؼستقرة: تتميز عوامل ىذه البيئة بانها كثبّة ك لكنها مستقرة ككاضحة الذ*
 *البيئة العقدة ابؼتغبّة: كىي أصعب أنواع البيئات فالعوامل البيئية كثبّة ك صعبة ك غبّ كاضحة ك تتغبّ بسرعة.

 .أهمية دراسة البيئة:4
 :4ك تتمثل أبنية دراسة البيئة بالنسبة للمؤسسة في بؾموعة النقاط الاتية

                                                           
1
 117ص،01،2017،العدد6المجلدجامعة معسكر،التنظيم ك العمل،قياس تأثبّ عناصر البيئة التنافسية على القرار الاسبَاتيجي للمؤسسة،بؾلة  بن بيينة خبّة،يعفوب محمد، 
2
 54ابضد يوسف دكدين،مرجع سبق ذكره،ص 

3 56-55نفس ابؼرجع،ص
  

  97،ص2005للمؤسسة،رسالة ماجيسبَ في إدارة الاعماؿ،جامعة ابعزائر ، التنافسية ميزة برقيق في ابعودة فلة،دكر العيهار4
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السلع ك ابػدمات للعملاء ك كذلك سوؽ لاقتناء عوامل تعتبر البيئة سوؽ للتبادؿ فابؼؤسسة تقوـ بعملية بيع -
 الإنتاج اللازمة لنشاط ابؼؤسسة.

بزضع ابؼؤسسة لمجموعة من القيود ك ابؼتغبّات البيئية كالتغبّ في أسعار ابؼواد الأكلية ،برولات في الطلب ك -
 ؤسسة.بؾموعة من العوامل الاقتصادية ك السياسية ك الاجتماعية البٍ تؤثر في نشاط ابؼ

 ابؼؤسسة نظاـ مفتوح يؤثر ك يتأثر بالبيئة البٍ تنشط فيها.-
تنفيذ ابؼهاـ ك الوظائف الإدارية داخل ابؼؤسسات يعتمد على ابؼتغبّات ك القيود البيئية ك البٍ تؤثر على -

 مدخلات ك بـرجات البيئة..
ناتج عن قدرة ابؼؤسسة النسبية  اقتناص الفرص ك بذنب التهديدات البيئية ك استغلاؿ نقاط القوة ك الضعف-

 التكيف مع متغبّات البيئة ابؼختلفة.
 الدطلب الثاني:خصائص و ملامح بيئة الأعمال الدعاصرة:

 .خصائص البيئة الدعاصرة1
تفرض خصائص البيئة ابؼعاصرة برديات ك ضغوطات كثبّة ك البٍ بؽا تأثبّ مباشر على عملياتها ك ثقافتها ك 

 ف القرارات كمن بصلة ىذه ابػصائص ك التحديات:اسبَاتيجيتها ك بـتل
 :1كالبٍ فرضت على ابؼنظمات منهاالعولدة 1.1

* متطلبات ابعودة بحيث اصبح تفرض على ابؼؤسسة ضغوط من اجل تببِ معايبّ ادارة ابعودة الشاملة كيناء ثقافة 
 ابعودة داخل ابؼنظمة ك برسبْ ابؼنتج.

 البٍ تعيش فيها ابؼنظمة كثبّة التغبّات ك البٍ تتميز بنقص ابؼعلومات ك تضاربها.*عدـ التأكد البيئي: طبيعة البيئة 
 *التنوع البيئي: عدـ بذانس خصائص ك احتياجات الأطراؼ ابػارجية البٍ تتعامل معها ابؼؤسسة.

 *التعقد الفبِ:حاجة ابؼؤسسة الذ معلومات فنية بالغة من اجل ابزاذ القرارات اللازمة.
ناتج عن التغبّات في العوامل الاقتصادية ك السياسية ك الاجتماعية ك  بيئة و ديناميكيتها:اضطراب ال2.1

 التكنولوجية ك الثقافية البٍ بريط بابؼؤسسة  كل ىذه التغبّات تؤدم الذ تزايد حدة ك شدة ابؼنافسة العابؼية .
 تنوع القول العاملة من حيث الثقافة ك ابعنس ك التعليم-

                                                           
 340-339،ص2015التنظيمي،ابؼنهل،الامارات ،محمد يوسف القاضي،السلوؾ 

1
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إضافة إلذ تزايد معدلات الابتكار ك التغبّ التكنولوجي الامر الذم  ماتية ك غزارة ابؼعلومات ك تدفقهاالثورة ابؼعلو -
ساىم في تقصبّ دكرة حياة ابؼنتوج بفا بهعل ابؼؤسسات تسرع في تقدنً منتجات جديدة الذ الأسواؽ تتم فيها 

 عملية التصميم بجودة ك كفاءة
لاعماؿ ك تزايد الضغوط من اجل مواجهة القضايا الاجتماعية ك البيئية ك ابؼسؤكلية الاجتماعية ك اخلاقيات ا-

 القيم الأخلاقية ك الإنسانية.
 ضغوط من اجل ترشيد استخداـ ابؼوارد ك استغلابؽا في مصلحة الأجياؿ القادمة-
د الأدنى عمل ابؼنظمة ضمن القيود البيئية ك البٍ تضطرىا للعمل في قيود معينة مثل تسعبّ ابؼنتجات، ابغ-

 للأجور،قوانبْ العمالة،أسعار الصرؼ ك غبّىا.
 .التسويق في ظل البيئة التنافسية:2

تتغبّ الطبيعة الأساسية للمنافسة في العديد من الصناعات في العالد بإستمرار،فوتبّة التغبّ تتزايد بحيث أصبح 
 برديد حدكد الصناعة بيثل برديا .
بابؼنافسة لكن بصفة شكلية فقد ركز الباحثوف في بؾاؿ التسويق خلاؿ العقود كقد اىتم التسويق بصفة دائمة 

ابؼاضية على إشباع حاجيات ابؼستهلك ك اعتبارىا السبيل الذ برقيق الربح ، ككاف ابؼفهوـ التسويقي يقوـ على 
 مبدأ "إعرؼ أكلائك العملاء" بدؿ من "إعرؼ أكلائك ابؼنافسبْ".

ؿ كببّ في فلسفة التسويق إذ برولت الأنظار إلذ ابؼنافسة ك اصبح الفكر الاسبَاتيجي ك في الآكنة الاخية ظهر برو 
بدا بوملو من منظور ك توجهات ك رؤل مستقبلية بؼنظمات الاعماؿ ك البٍ باختلاؽ أنشطتها ك احجامها بحاجة 

 افسة ك برقيق النجاح.إلذ تطوير معلوماتها ك معارفها ك أساليب أداء أنشطتها حبٌ تصبح بؽا مورد دائم للمن
ك أصبح من أىم توجهات التسويق ابؼعاصر البَكيز ك الاىتماـ برضا ابؼستهلك بدؿ الاىتماـ بابؼنتج ك البيع      

ك البَكيز على حاجات ابؼستهلك  أكثر من البَكيز على السلع ك ابػدمات ك العمل على ابغفاظ على العملاء    
 جدد ك الاعتماد على ابؼنتجات ابؼخصصة بدؿ ابؼنتجات النمطية.ك كسب كلائهم بدؿ استقطاب عملاء 

كلاف الأسواؽ أصبحت أشد تنافسية أصبحت ابؼنظمات تركز أكثر على السعر ك ابعودة ك رضا العملاء كما 
 ابذهت اكثر إلذ الاىتماـ بالابتكار ك الابداع ك التعاليم ابؼستمر.
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 و قوى التنافس الدبحث الثاني: الاستراتيجيات التنافسية
 الدطلب الأول: الاستراتيجية و الإدارة الاستراتيجية

إف التغبّات كعدـ استقرار الظركؼ المحيطة بابؼنظمات أدل إلذ تركيز اىتماـ ابؼفكرين ك الإدارات العليا ابذاه 
 التخطيط لغايات بعيدة الأمد ككضع خطط ك رؤل مستقبلية تعكس طموحات ابؼؤسسة ك ما ترغب الوصوؿ

 إليو.
ك لكي تستطيع ابؼؤسسة التحكم في ابؼتغبّات البٍ بردث في البيئة المحيطة فإف عليها اللجوء إلذ تطبيق أسلوب 

الإدارة الاسبَاتيجية كونو بيثل منهجا فكريا حديثا يسمح من خلاؿ عملياتو برسبْ ابؼركز التنافسي للمؤسسة      
ابغاجة لتطبيق أسلوب الإدارة الاسبَاتيجية ضركرة ملحة ك حتمية ك المحافظة عليو ك تطوير أداءىا لذلك أصبحت 

 للمنظمات. 
 .مفهوم الإدارة الإستراتيجية:1

أك إسبَاتيجيات فعالة  سلسلة متصلة من القرارات كالتصرفات البٍ تؤدم إلذ تنمية أك تكوين إسبَاتيجية"فهي
الأىداؼ كصنع  ىي طريقة بيكن من خلابؽا برديد تساعد في برقيق أىداؼ ابؼنظمة،كعملية الإدارة الإسبَاتيجية

 1"القرارات الإسبَاتيجية
ك في تعريف أخر ىي منظومة من العمليات ابؼتكاملة ،ذات العلاقة بتحليل البيئة الداخلية ك ابػارجية ،كصياغة 

تعظيم إبقازىا في  اسبَاتيجيات مناسبة ك تطبيقها ك تقوبيها ك ذلك بدا يضمن برقيق ميزة اسبَاتيجية للمنظمة، ك
 .2أنشطة الاعماؿ ابؼختلفة

 .مهام الإدارة الاستراتيجية:2
 :3إف من ببْ ابؼهاـ الرئيسية للإدارة الاسبَاتيجية 

مواجهة تهديدات البيئة ك إستثمار الفرص ك ذلك من خلاؿ كضع اسبَاتيجية ابؼناسبة لذلك ك كذلك كضع -
 البديل الاسبَاتيجي ابؼناسب.

 العلاقة ببْ البيئة ك ابؼنظمة.ابغفاظ على -
 إعداد جداكؿ اعماؿ ك تطويرىا من اجل برديد قرارات الإدارة ك تنفيذىا.-

                                                           

1
 46ص، 03،2012،العدد 01الإدارة الإسبَاتيجية بؼنظمات ابؼستقبل ،بؾلة التنظيم ك العمل،جامعة معسكر،المجلد عدناف أمينة،  

2
 17،ص2007الأعماؿ،جامعة تشرين اللاذقية،سوريا، سوما علي سليطبْ،الإدارة الإسبَاتيجية ك أثرىا في رفع أداء منظمات الأعماؿ،رسالة ماجيسبَ في إدارة  

 .06،ص2007، ،15العدد،العراؽ  تغريد جلوؿ أيوب،أمل حسن علواف،دكر الإدارة الاسبَاتيجية في مستقبل منظمات الأعماؿ،بؾلة كلية بغداد للعلوـ الاقتصادية ابعامعة،  3
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 إعداد السياسات ك تطويرىا-
 مواجهة ابؼنافسبْ من خلاؿ الاستفادة من ابؼيزات التقنية ك تطوير طرؽ جديدة للمنافسة.-
 .مفهوم الاستراتيجية:3

قيق النجاح ك التميز أماـ ابؼنافسبْ عليها برديد ك صياغة اسبَاتيجية خاصة بها إف ابؼنظمة البٍ تسعى إلذ بر
تعتمد على تنفيذ برامج ك البٍ بردد من خلابؽا ابؼنظمة الأىداؼ ابؼستهدفة. إف الاسبَاتيجية تعد كبوصلة توضح 

 ىدافها.مسارات ك توجهات ابؼنظمة ابؼستقبلية ك بردد إمكانياتها ك الاليات البٍ برقق بها أ
يعد مفهوـ الاسبَاتيجية قدبيا في الفكر البشرم ،ففي ابغضارة اليونانية القدبية اشتقت كلمة اسبَاتيجية من الكلمة 

 .1كالبٍ تعبِ علم ابعنراؿ strategoesاليونانية 
نية بدأ كقد استخدـ القادة العسكريوف الاسبَاتيجية للتعامل مع خصومهم ك اعدائهم ك بعد ابغرب العابؼية الثا

 في الاسبَاتيجية مفهوـ تطبيق بدأ بحيث انتقاؿ مفهوـ الاسبَاتيجية من العلوـ العسكرية إلذ بؾاؿ إدارة الأعماؿ، 
 للمشركع التخطيط في الاسبَاتيجية أبنية على Newman  أكد عندما ـ،1951سنة الأعماؿ ميداف

ك قد أخذت ابؼنظمات تعتمد على الاسبَاتيجية لتحقيق أىدافها ك ذلك بالاعتماد على خطط  الاقتصادم،
 كبرامج ك سياسات.

بوضع الأسس الرئيسية للتخطيط  (andrews ,christansen ,ansoff )   كفي الستينيات قاـ كل من 
 The concept of corporate »الاسبَاتيجي كقد قدـ  كتابا بارز في اطار الإدارة الاسبَاتيجية 

strategy »  ك الذل عرؼ فيو الاسبَاتيجية على انها بفاثلة ما ببْ اف تستطيع ابؼنظمة عملو (أم برديد عناصر
 .القوة ك الضعف) ك ماذا بهب اف تفعلو (الفرص ك التهديدات)

  Mc.kinseyكبموذج ،(B.C.G) الاستشارية بوسبً بصاعة" مقدمتها في الأعماؿ، بؿفظة برليل بماذج ظهرت ثم
ك في مطلع الثمانينات قدـ بورتر بموذجا جديدا ك الذم اىتم فيو بتحليل ابؼيزة التنافسية الاسبَاتيجية ك مكوناتها    

 ك الاسبَاتيجيات التنافسية البٍ تسعى لتحقيق ميزة تنافسية متواصلة ك ذلك في إطار برليل ىيكل الصناعة .
اىيم جديدة مثل مفهوـ بؿفظة الكفاءات الأساسية ك مفهوـ مصفوفة القرارات ك مع بداية التسعينيات ظهرت مف

 2الخ...

                                                           
1
 15،ص2009،الأردف،2تطبيقية،دار بؾدلاكم،طأبضد القطامبْ،الإدارة الإسبَاتيجية مفاىيم ك حالات   

2
 22ص-21،صمرجع سبق ذكرهسوما علي سليطبْ، 
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كلكوف الاسبَاتيجية مفهوـ يتميز بالديناميكية كوف ابؼؤسسة تعيش في بيئة غبّ مستقرة،فقد تتعدد تعاريف 
 الاسبَاتيجية كالاتي:

الاسبَاتيجية "انها برديد ابؼنظمة لأىدافها ك غاياتها على ابؼدل البعيد ك بزصيص ابؼوارد  chandlerفقد عرؼ 
 1لتحقيق ىذه الأىداؼ ك الغايات ك أف عملية بزصيص ابؼوارد أك إعادة بزصيصها تعد مسؤكلية الإدارة العليا".

دد نطاؽ عمل ابؼنظمة ك أخركف بانها الأىداؼ ك السياسات ك ابػطط ك البٍ بر Mintzbergكما عرفها 
 لضماف بقاءىا ك بقاحها.

 :five ps for strategy2ينظر للإسبَاتيجية كمفهوـ شامل بوصفها  Mintzbergك حسب 
:تشمل على أفعاؿ مباشرة لتحقيق بؾموعة من الغايات ك ىي تتشابو مع مفهوـ التخطيط planخطة  -

 الاسبَاتيجي.
 ن سلوؾ ابؼاضي.: لكونها بسثل أبماطا مpatternبمط  - 

 :ك بردد الاسبَاتيجية من خلاؿ العوامل ابؼؤثرة خارج ابؼنظمة. patternموقف    -
 :عن طريق مناكرات مقصودة للتغلب على ابؼنافسبْ.  playمناكرة    -

:يعد منظور لتنفيذ الاسبَاتيجية اعتمادا على نظرية الاعماؿ اك ابؼنظور العقلي اك العقائدم  prospectiveمنظور
 للمنظمة.

 كمن خلاؿ التعريفبْ السابقبْ فالاسبَاتيجية ينظر إليها كونها خطة اك بؾموعة أفعاؿ اك سياسات.
إلذ تطوير قدرتها لبلوغ ابؼيزة انها الأساليب ك الوسائل البٍ تهدؼ من خلابؽا ابؼنظمة  evansكقد عرفها  

 التنافسية.
فهي تصميم بؾموعة من الأنشطة ابؼتميزة ك خلق ابؼوائمة ببْ ىذه الأنشطة ك التكيف  porter     ؿبالنسبة  اما

 .3مع البيئة بدا يعزز كضع مكانة ذات قيمة تتفرد بها ابؼنظمة ك برلق ميزة تنافسية
 اتيجية على انها كسيلة ك خطة تساعد ابؼؤسسة للحصوؿ على ميزة تنافسية.ككلا التعريفبْ السابقبْ ينظر للاسبَ 

 
 
 

                                                           
1
 18،ص2018إبراىيم العديلي،فن الإدارة الاسبَاتيجية،زىراف للنشر ك التوزيع ،عماف،  
 .22،ص 20،ص2021ىيم،اليازكرم للنشر ك التوزيع ،الأردف،دارة الاسبَاتيجية :نظرة برليلية كعلاقات تكاملية للمفالإصلاح عبد القادر النعيمي،الاسبَاتيجية ك ا 2

3
 21،ص2020،الأردف،01سعد علي الربواف المحمدم،الإدارة الاسبَاتيجية ك الإدارة ابؼعاصرة،اليازكرم للنشر ك التوزيع،المجلد   
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 لقد قسم الباحثوف مستويات الاسبَاتيجية كفقا للاتي .مستويات الاستراتيجية:4
: كتسمى أحيانا بالاسبَاتيجية الكلية لكونها تضم بصيع النشاطات ك البرامج البٍ تعد ك استراتيجية الدنظمة-1.4

 بزطط بؽا ك تنفذىا بالتعاكف ك التنسيق ابؼشبَؾ ببْ الإدارة العليا ك بصيع ابؼستويات الأخرل في ابؼنظمة ك تبَكز 
 1حوؿ التساؤؿ: كيف برقق ابؼنظمة رسالتها ك أىدافها بشكل جيد؟.

 ستراتيجية التنافسية أو مستوى وحدات الاعمال:الا-2.4
كحدات العمل الاسبَاتيجي ىي الوحدات الفرعية البٍ تؤدم كلها نشاط معبْ ك ىي عبارة عن إدارات مستقلة 
تشارؾ في برقيق أغراض ابؼنظمة من خلاؿ إدارة مواردىا ، لكي تتمكن من اف تنافس بفعالية في بؾاؿ معبْ من 

خ التساؤؿ:كيف بيكن "لوحدات الاعماؿ الاسبَاتيجية القياـ بدحاكلات لتحقيق رسالة النشاط ك ذلك بطر 
 2ابؼنظمة من خلاؿ اختيار بؾاؿ النشاط؟.

كتتولذ كحدات الاعماؿ صياغة ابػطة الاسبَاتيجية ك تنفيذىا على ىذا ابؼستول كفق الإمكانات ك ابؼوارد ابؼتاحة 
 بػارجية.لوحدة العمل ك برليل بؼتغبّات البيئة ا

 الاستراتيجية الوظيفية: -3.4
كىي النشاطات الاسبَاتيجية البٍ يتم إجراءىا على مستول كظائف ابؼنظمة(إدارة التسويق،إدارة ابؼوارد 

 .البشرية،إدارة الإنتاج ك التصنيع...)
يجية على ك يتولذ رؤساء الأقساـ الوظيفية ك مساعديهم بالتنسيق مع إدارة مستول الاعماؿ بوضع الاسبَات

 ابؼستول الوظيفي ك ىي اسبَاتيجيات موجهة من اجل برسبْ العمليات الوظيفية في ابؼنظمة.
 ك الشكل الاتي يوضح مستويات الاسبَاتيجية داخل ابؼنظمة.

 
 
 
 
 
 

                                                           
 28صلاح عبد القادر النعيمي،مرجع سبق ذكره،ص  1
2
 36سعد علي الربواف،مرجع سبق ذكره،ص   
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 :مستويات الإدارة الاسبَاتيجية 1.3الشكل 
 

 مستوى الدنظمة 
 ابؽيئة ابؼعاكنة)-الإدارةبؾلس -(الرئيس التنفيذم

 مستوى النشاط 
  (مديرم الأقساـ،ك ابؽيئة ابؼعاكنة)

 
 الدستوى الوظيفي 

  (مديرم الوظائف)
 
 

 .37ذكره ،صابؼصدر:شارلز ىل ك جاريث جونز،مصدر سبق 
 .مراحل صياغة الاستراتيجية داخل الدنظمة:5

تتكوف عملية صياغة اسبَاتيجية ابؼنظمة من مراحل متناسقة، بحيث بقاح مرحلة التالية مرتبط بفعالية ك بقاح 
 1ابؼرحلة البٍ قبلها ك ىي الاتي:

 :*الدرحلة الأولى التخطيط الاستراتيجي
كضع رؤية مستقبلية من خلاؿ كضع رسالة ابؼؤسسة ك تقييم البيئة ك ابؽدؼ من التخطيط الاسبَاتيجي ىو 

 ابػارجية ك الداخلية للمؤسسة ثم بناء اسبَاتيجيات ابؼناسبة ك تشمل ىذه ابؼرحلة على الأنشطة الأتية:
 اختيار الاسبَاتيجية ابؼناسبة-أ

 برديد الرؤية الاسبَاتيجية ك رسالة ابؼؤسسة.-ب
 جية.برديد البدائل الاسبَاتي-ج
 برديد الأىداؼ ك الغايات طويلة الاجل.-د
 
 

                                                           
  13ص -12ص-11،ص2016عبد القادر محمد الأسطة،أساسيات الإدارة الاسبَاتيجية ابغديثة،الاكادبييوف للنشر ك التوزيع،الأردف،  1

 المركز الرئٌسً

 لطاع ج لطاع ب لطاع أ

 نشاط وظٌفً نشاط وظٌفً

 سوق ج سوق أ

 نساط وظٌفً

 سوق ب
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 *الدرحلة الثانية تحليل البيئة:
يعتبر التحليل الاسبَاتيجي ابؼكوف الأساسي للاسبَاتيجية فهو ابؼسؤكؿ عن دراسة ك ضبط متغبّات البيئة 

ظل التهديدات  التسويقية بحيث يعمل على ابؼلائمة ببْ الفرص ابػارجية ك عناصر القوة الداخلية ك ذلك في
 ابػارجية ك عناصر الضعف الداخلية .
 *الدرحلة الثالثة تنفيذ الاستراتيجية:

ك تتمثل من خلاؿ برويل السياسات ك الاسبَاتيجيات الذ تصرفات فعلية من خلاؿ برامج تنفيذية ك ابؼيزانيات ك 
نظاـ الأجور،ابؼعلومات ،الرقابة)، الإجراءات ككجود ىيكل تنظيمي ملائم ك التأكد من اف النظم ابؼطبقة حاليا (

تتلاءـ مع تنفيذ الاسبَاتيجية ك اف الاسبَاتيجيات الوظيفية(التسويقية،ابؼالية،الإنتاجية) ذات دكر في برديد جدكل 
 الاسبَاتيجيات ابؼوضوعة على مستول اك الاعماؿ ككل.

 *الدرحلة الرابعة مراجعة و تقييم الاستراتيجية
مراحل الاسبَاتيجية بحيث تقيم الاسبَاتيجيات ك مدل ملاءمتها مع التغبّات في البيئة  كىي ابػطوة الأخبّة من

 الداخلية ك ابػارجية من خلاؿ:
 ابؼراجعة ك التقونً ك ابزاذ الإجراءات التصحيحية.-
 قياس الأداء مقارنة بالنتائج.-
 مراجعة العوامل الداخلية ك ابػارجية.-
 الديزة التنافسية: .الاستراتيجية كاستجابة لتحقيق6

 :1يعتبر التفكبّ الاسبَاتيجي أحد مصادر ابؼيزة التنافسية كيعتمد بقاح التفكبّ الاسبَاتيجي على التوفيق ببْ
 : ك ذلك بالعمل على إرضائهم ك معرفة احتياجاتهم ك تلبيتوالعملاء-
 :ك ذلك بالبحث عن مصادر التميز عنهم بشكل دائم. الدنافسنٌ-
 ك بدعرفة نقاط القوة ك البَكيز عليها ك تطويرىا ك معرفة نقاط الضعف ك برويلها إلذ مصادر قوة.: ك ذلالدنظمة-

 ك ىذا الشكل يببْ ما سبق
 
 
 

                                                           
1
 119،ص2007محمد بوطلاعة،دكر اسبَاتيجية ابؼؤسسة في برقيق ابؼيزة التنافسية،رسالة ماجيسبَ في علوـ التسيبّ،جامعة أـ البواقي،  
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 :الاسبَاتيجية كإستجابة للميزة التنافسية 2.3الشكل
 
 
 
 
 
 

 
 28،ص1995ابؼصدر:نبيل مرسي خليل،الإدارة الاسبَاتيجية،دار ابؼعارؼ،مصر،

تتبناه ابؼؤسسة بشاف ك يرل بورتر اف الاسبَاتيجية ىي المحرؾ الرئيسي للحصوؿ على ابؼيزة التنافسية فهي ابػيار البٍ 
بؿيطها التنافسي ابؼكوف من القول ابػمس ك عن طريق الاسبَاتيجية تسعى ابؼؤسسة برقيق التفوؽ التنافسي من 

 خلاؿ حصر العقبات ك تنمية قدراتها من خلاؿ استغلاؿ الفرص ك تنميتو.
ات أك ابػيارات ابؼتعلقة بدحفظة ك على نفس ابؼنواؿ فاف نظرية ابؼوارد ترل اف الاسبَاتيجية ىي بؾموعة العملي

ابؼوارد ابؼتميزة في ابؼؤسسة ك البٍ تساعد في بناء ك تطوير الأفضليات التنافسية. لذلك فإف ابؼؤسسة لا بد اف 
تسعى بكو اسبَاتيجيات البٍ تدعم مواردىا ك قدراتها من جهة ك اسبَاتيجيات تساعد في بناء موارد ك قدرات 

 .1يتدعم ابؼركز التنافسي للمؤسسة على ابؼدل الطويلإضافية من جهة أخرل حبٌ 
 الدطلب الثاني: الاستراتيجيات التنافسية:

تعتبر الاسبَاتيجية التنافسية ذك أبنية بالغة للمؤسسة نظرا لطبيعة بيئة ابؼتغبّة ك ابؼعقدة كسعيا من ابؼؤسسة لتحقيق 
 التنافسي لتحقيق اداء أفضل.اىدافها عليها برديد اسبَاتيجيتها التنافسية ك مسارىا 

كبيكن اعتبار الاسبَاتيجية التنافسية ''الالية البٍ تنافس بها ابؼنظمة لتحقيق التفوؽ على منافسيها كذلك من خلاؿ 
 .2مصادر قوتها لتحقيق اداء أفضل''

 :أساسيةثلاث مكونات  خلاؿ التنافس من اسبَاتيجيةتتحدد 
 .ابؼنتج ك التوزيع ك ابؼوقع ك التصنيع: كتشمل اسبَاتيجيات طريقة التنافس.أ

                                                           
1
 121نفس ابؼرجع،ص  

 ،08دفي تعزيز ابؼيزة التنافسية من خلاؿ الاسبَاتيجيات التنافسية ،بؾلة الدراسات ابؼالية ك المحاسبيةك الإدارية ،جامعة اـ البواقي،العد بن خليفة أبضد،بعلي بضزة،فعالية إدارة ابؼعرفة 2
 .553ص،2017

 البٌئة الداخلٌة البٌئة الخارجٌة

 التوافك إمكانٌات داخلٌة هٌكل المنافسة

نماط الموة و  فرص و تهدٌدات

 الإستراتٌجٌة الضعف

 مولع تنافسً

 مٌزة تنافسٌة
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 .: كتتضمن اختيار ميداف التنافس، الأسواؽ كابؼنافسبْمكان التنافس.ب
 مة.ابؼنظ لدل ابؼتوفرة بؼهارات: كيشمل الأصوؿ كاأدوات التنافس.ج 

 إسبَاتيجيات بيكن إستخدامها بؼواجهة ابؼنافسبْ ك تتمثل في: 03أف للمنظمة  porterكقد أشار 
على سوؽ أك شربوة سوقية معينة أك منتج معبْ  الاسبَاتيجيةباستخداـ ىذه ؤسسة تركز ابؼ :التركيز .استراتيجية1

مناطق امتياز قوتها من ابؼعرفة ابعيدة بالعميل كفئة ابؼنتج كالشركات تؤسس لنفسها  الاسبَاتيجيةكتستمد مثل ىذه 
  .1في الأسواؽ

تقسيم السوؽ إلذ عدة قطاعات ثم اختيار قطاع كاحد، بحيث توجو كافة مواردىا كتعتمد اسبَاتيجية البَكيز على 
إلذ ىذا القطاع كىذا التقسيم يكسب ابؼؤسسة القدرة على الاستجابة للتغبّات ابغاصلة في ىذا القطاع، مع بذنب 

 القطاعات البٍ يسيطر عليها قادة السوؽ.
بجعل من ابؼؤسسة تطور قدراتها بػدمة ىذه الشربوة  بطريقة أفضل اف البَكيز على فئة معينة من السوؽ اك العملاء 

ك بالتالر تعمل على توجيو بصيع مواردىا ك طاقتها لتوفبّ احتياجاتهم ابػاصة ك الاستجابة السريعة بؼتطلباتهم كعلى 
ه الفئة، الابتعاد عن ابؼؤسسة منة خلاؿ اتباعها ىذه الاسبَاتيجية أف توفر كل ابؼوارد ك ابؼهارات اللازمة بػدمة ىذ

 .2الأسواؽ البٍ فيها منافسة ك ابؼتابعة الدائمة ك اليقظة للمتغبّات ك تأثبّىا على حجم الطلب
كبفا سبق نستنتج اف اسبَاتيجية البَكيز تعتمد على المجاؿ اك القطاع البٍ تستطيع فيو ابؼؤسسة اف تكوف اكثر 

 فيو حبٌ تتمكن من تأسيس موقع جيد بؽا ضمن السوؽ.فاعلية ك كفاءة ك تتخصص فيو ك براكؿ اف تتفوؽ 
 :3ك تتحقق ابؼيزة التنافسية من خلاؿ اسبَاتيجية البَكيز عن طريق

 إما بسيز ابؼنتج بحيث يغطي حاجات السوؽ ابؼستهدؼ ك يكوف ذك جودة.-
 تكاليف ابؼنتج تكوف أقل.-
 التميز ك التكلفة الاقل معا.-

 استراتيجية التركيز:أما الحالات التي تتحقق فيها 
 عدـ كجود منافسبْ اخرين متخصصبْ في نفس القطاع السوقي ابؼستهدؼ-

                                                           
، فيفرم 08،العدد  04لمجلدجامعة البليدة  ا،بؾلة التنمية كإدارة ابؼوارد البشريةللمنظمة،بضزة،التحديات ابغديثة إلدارة ابؼوارد البشرية كأثرىا على القدرة التنافسية  بؼقادلة 1

 20،ص2018
لعدد السادس،المجلد الأكؿ ،ار أبضد،دكر إدارة التكاليف من منظور إسبَاتيجي في تعزيز ابؼوقف التنافسي،بؾلة الدراسات الاقتصادية ك ابؼالية،ا،جامعة الوادم امبْ بن سعيد ،زغدا 2
 14،ص2013،

3
للأجهزة الالكبَكنية ك الكهركمنزلية ،بؾلة العلوـ الإقتصادية ك علوـ التسيبّ،جامعة فراحتية العيد،دكر نظاـ ابؼعلومات التسويقية في صياغة الإسبَابذيات التنافسية،دراسة حالة كوندكر  

 35،ص2015، 15سطيف العدد

https://www.asjp.cerist.dz/en/PresentationRevue/357
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 موارد ابؼؤسسة موجهة لتغطية قطاع سوقي معبْ(بؿدكد).-
 بسيز ك اختلاؼ حاجيات ابؼشبَين ة تعدد طرؽ استعمابؽم للمنتج.-
 بينها. حجم ك معدؿ النمو ك ربحية القطاعات الصناعية بزتلف ك تتفاكت فيما-
 حدة التنافس بذعل بعض القطاعات الصناعية أكثر جاذبية من غبّىا.-

 1:البَكيز التطبيق العملي شكلبْ اسبَاتيجية تأخذك قد 
ى خفض تكلفة ابؼنػتج فػي ذلػك مػن خػلاؿ البَكيػز عمػى قطػاع معبْ لالبَكيز مع خفض التكلفة، أم الاعتماد ع*

 من السوؽ.
كيعتمد ىذا الشكل على بسييز ابؼنتج من خلاؿ استهداؼ قطاع بؿدكد من السوؽ أك  البَكيز مع التمييز،.*

 بؾموعة من ابؼشبَين.
 :2من مزايا ىذه الاسبَاتيجية نذكر.مزايا استراتيجية التركيز: 2.1

يع اتباع ابؼؤسسة لاسبَاتيجية البَكيز يوفر بؽا ابغماية من ابؼنافسبْ ما دامت تقدـ منتوج اك خدمة لا يستط-
 ابؼنافسوف تقدبيها .

تشكل ابؼؤسسة البٍ تتبع اسبَاتيجية البَكيز قوة ضغط على ابؼشبَين ك ذلك لقدرتها تقدنً منتجات متميزة يؤدم -
 لولاء ابؼشبَين للعلامة التجارية بفا يضعها في منطقة قوة ك قدرتها على التحكم في الأسعار.

 .عيوبها:3.1
 حجم الإنتاج.ارتفاع التكاليف الناتج عن صغر -
 تغبّ في أذكاؽ ابؼستهلكبْ بفا يؤدم الذ اختفائهم .-
 ظهور منافسبْ جدد في نفس المجاؿ ك تقدنً بؼنتج ذك جودة ك اقل سعر بفا يؤثر على ابؼؤسسة.-

بفا سبق نستنج أف اسبَاتيجية البَكيز تسمح للمنظمة بالبَكيز على زبائن معيبْ بصفة بؿددة بفا سيمح بؽا بتحديد 
تياجاتهم في سوؽ بؿددة ،الامر الذم سوؼ سيمح بؽا بإنشاء علاقات قريبة من الزبائن ك براكؿ ابؼنظمة من اح

خلاؿ ىذه الاسبَاتيجية اف بزتار برقيق ميزة التكلفة الأقل اك ميزة التميز لأنها تعمل ضمن نطاؽ سوقي بؿدد ك 
لزبائن في قطاعات بؿددة لا تسطيع ابؼؤسسات الكببّة يعتمد بقاح اسبَاتيجية البَكيز على اف بزلق ابؼنظمة قيمة ل

 ذات الاىتمامات الواسعة تلبيتها أك انها تقدـ فيها خدمات بؿدكدة  .

                                                           
   37فراس بؿمود حسن مكاكم،مرجع سبق ذكره،ص 1
 328-327 ص ، مرجع سبق ذكرهجونز، جاريث ىيل؛ شارؿ 2
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 .إستراتجية قيادة التكلفة:2
كىي الاسبَاتيجية البٍ تعتمد على ابؼيزة التنافسية على أساس التكلفة الأقل من خلاؿ إلغاء كل نشاط لا بوقق 

سوؽ ك تستهدؼ أسواقا كثبّة بحيث تتمكن من تسعبّ منتجاتها بأقل من ابؼنافسبْ مع القدرة على قيمة مضافة لل
  1برقيق ىامش ربحي معبْ

كبالتالر ىي اسبَاتيجية تسعى ابؼؤسسة من خلاؿ بزفيض تكاليف أقل من ابؼنافسبْ من اجل برقيق حصة سوقية 
 ابؼؤسسة تنتج بأقل كلفة ك تبيع بأقل سعر.مرتفعة من خلاؿ الاستغلاؿ الأمثل للموارد بدعبُ اف 

 2كمن شركط تطبيق ىذه الاسبَاتيجية:
 كجود طلب مرف للسعر بحيث تزداد مشبَيات السلع نتيجة بزفيض في السعر.-
 بمطية السلع ابؼوجودة. -
 عدـ كجود طرؽ كثبّة لتميز ابؼنتج. -
 كجود طريقة كاحدة لاستعماؿ السلعة لكل ابؼشبَين.-
 تكاليف التبديل أك عدـ كجودىا بابؼرة بالنسبة للمشبَين. بؿدكدية-
 :3برقق اسبَاتيجية الأقل تكلفة للمؤسسة مايليمزاياىا:1.2 

بسوقع تنافسي جيد للمؤسسة ببْ ابؼنافسبْ من خلاؿ ابؼنافسة على أساس السعر كبرقيق  أرباح ك بالتالر تصبح -
 للمؤسسة القدرة على رسم قواعد للدخوؿ في السوؽ

 قدرة ابؼؤسسة على مواجهة ابؼنافسبْ ابعدد ك ابؼنتجات البديلة من خلاؿ بزفيض الأسعار كسلاح للمواجهة-
اسبَاتيجية الأقل تكلفة بذعل ابؼؤسسة ابؼركنة في التحكم في الأسعار ك التحكم في ىامش الربح بذعلها بدأمن من -

 بفارسة ضغوط من ابؼوردين الأقوياء
 :4عيوب ىذه الاسبَاتيجية نذكرك من اىم  :عيوبها2.2

 .ككل الصناعة أرباح ابلفاض إلذ يؤدم قد بفا الاسبَاتيجية بتقليد ابؼنافسبْ قياـ-
 التغبّ التكنولوجي الذم من ابؼمكن اف يفقد ابؼؤسسة بؼيزة التكلفة الأقل.-

                                                           
 

1
 11،ص2010مامالأردف ،التنافسية،مذكرة ماجيسبَ،كلية الاقتصاد ك العلوـ الإدارية،جامعة الشرؽ الأكسط،لؤم صبحي دحبور،دكر ابؼعرفة السوقية في إختيار الاسبَاتيجية  
 .30فراحتية العيد،مرجع سبق ذكره،ص 2
 8،ص2015رقلة،عبد الرؤؤكؼ حجاج،دكر الإبداع التكنولوجي في تنمية ابؼيزة التنافسية للمؤسسة الاقتصادية،أطركحة دكتوراة في علوـ التسيبّػجامعة ك   3
4
 .9ابؼرجع،ص نفس  
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ك الكفاءة في استغلاؿ كنستنج اف بقاح اسبَاتيجية التكلفة ابؼنخفضة يعتمد بشكل كببّ على استخداـ ابػبرة 
ابؼوارد استخداـ الرقابة المحمة على التكاليف  ك ابؼصاريف بطريقة تسمح  بخلق منتجات  احسن من ابؼنافسبْ ك 

 سيمح بؽا بتحقيق موقع تنافسي ك دبيومة في برقيق الربح ك العوائد.
 .استراتيجية التمييز:3

متع بدزايا ك قيمة أفضل ك أكبر من ابؼنافسبْ بحيث يصبح لا كىي الاسبَاتيجية البٍ تعبِ تطوير منتج أك خدمة تت
يستطيع العملاء ابغصوؿ على منتجات بديلة عنها بؼا تتوفر يو من صفات فريدة ك بالتالر كضع أسعار استثنائية 

1بؽذه   ابػدمات اك ابؼنتجات.
 

للسعر، ك برقق ابؼنظمة التميز من ك تببُ ىذه الاسبَاتيجية من خلاؿ جعل الزبوف أكثر كفاءا ك أقل حساسية 
خلاؿ كسيلتبْ الأكلذ تتمثل في  بزفيض درجة التكلفة ك ابؼخاطرة عند حصوؿ الزبوف للمنتج ك الثانية تتمثل 

 . 2خلف مواصفات متميزة في ابؼنتج لا توجد عند  منتجات ابؼنافسبْ
التكاليف ك إبما يبنهما علاقة تبادلية  كحسب بورتر لا تعبِ اسبَاتيجية التمييز اف ابؼؤسسة لا تهتم بتخفيض

فابؼؤسسة أثناء سعيها للتميز في منتوجاتها فإنها تنفق أموالا على التصميم ك ابعودة ك على البحث ك التطوير لذلك 
تصبح تكلفة ابؼنتج عالية ك ىذا ما يبرر أحيانا بزلي الزبوف عن بعض ابؼواصفات في ابؼنتج ك يتجو بؼنتجات أخرل 

ا .كمن أجل ذلك تسعى ابؼؤسسة في بزفيض التكاليف البٍ ليست مهمة في بسيز ابؼنتج .إف تطبيق ىذه أقل سعر 
الاسبَاتيجية تتماشى مع إدراؾ الزبوف اف ىذا ابؼنتج متفرد ك متميز عن بافي ابؼنتجات فتكوف لديو القابلية بدفع 

  .3ابؼلابس أك العطور سعر أعلى ك مثاؿ عن ذلك سياراف مرسيدس أك ابؼاركات العابؼية في
ك نستخلص اف التميز قد ينتج اف ابؼنتج يكوف ذك تصميم بفيز اك حديث اك اف ابؼوارد البٍ استخدمت في إنتاجو 

 ذات جودة عالية بفا سيجعلو بـتلفا ك فريدا أك انو يباع بطريقة خاصة .
 :4صعوبات تحقيق استراتيجية التمييز1.3

 غة في عامل التمييزارتفاع التكاليف نتيجة ابؼبال-
 إمكانية فقد ابؼؤسسة بؼكانتها التنافسية نتيجة تغبّ حاجات الزبائن لعامل التميز في ابؼؤسسة-
 تقليد ابؼنتجات من طرؼ ابؼنافسبْ يفقد ابؼؤسسة عامل التميز كالتفرد-

                                                           
 33،مرجع سبق ذكره،دحبور لؤم صبحي  1
 13أمبْ بن سعيد، زغدار أبضد، مرجع سبق ذكره،ص 2
 231ص2014ابعزائر،عة التسويق الاسبَاتيجي ك برقيق ابؼيزة التنافسية دراسة تطبيقية لعينة من ابؼؤسسات الافتصادية،أطركحة دكتوراة في العلوـ التجارية،جامخالفي خالد،   3
 .255،ص2005اتيجية :مفاىيم عمليات كحالات دراسة،دار اليازكرم للنشر ك التوزيع ،الأردف،بَ زكريا مطلك الدكرم،الادارة الاس 4
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 الاسعار العالية نتيجة بسيز ابؼنتجات-
 :1و تأخذ استراتيجية التمييز الأشكال التالية

بحيث تتفرد ابؼؤسسة في كضع سعر بيع منخفض  كبرقق بو ميزة تنافسية مقارنة مع  التميز في سعر البيع-
 ابؼنتجات الأخرل . 

 بدعبُ اف ابؼؤسسة برقق ميزة تنافسية من خلاؿ بظعة علامتها التجارية. التميز في العلامة التجارية-
 بحيث يكوف بـالفا كجذابا  بالنسبة للمنتجات الأخرل. التميز في تصميم الدنتج-
 من خلاؿ تعزيز اداءة كىنا  يأتي دكر ابػبرة ك الكفاءة . التميز في صورة الدنتج-
 من خلاؿ البَكيز على التفاصيل الدقيقة للمنتج. التميز في التقنية-
اجاؿ تسليمو بفا يعزز من ميز تنافسية بدعبُ أسلوب تقدنً ابؼنتج أسلوب تسويقو مدة  التميز في دعم الدنتج-

 للمؤسسة.
 :2.مزايا إستراتيجية التمييز2.3

 برقيق ىامش ريح يعزز تعامل ابؼؤسسة مع ابؼوردين كسحب ابغاجة الذ خفض التكلفة.-
 توفبّ بضاية من ابؼنافسبْ راجع لولاء الزبائن للعلامة التجارية.-
 تشكيل حاجز قوم لدخوؿ ابؼنافسبْ.-

 :استراتيجية التمييز .عيوب3.3
إف اىم ما بييز اسبَاتيجية التميز ىو إمكانية تفضيل ابؼستهلك بؼنتجات أخرل أقل سعرا ك بالتالر تظهر مشكلة 
عدـ قدرة ابؼؤسسة على الاحتفاظ بعملائها على ابؼدل الطويل كما أف حرص ابؼؤسسة ابغفاظ على زبائنها قد 

البَكيج ك التطوير ...كمن العيوب الأخرل ىو قدرة ابؼنافسبْ على  يكلفها تكاليف إضافية كتكاليف البحث ك
تقليد ك ابؼنتجات ك بؿاكاة اسبَاتيجية ابؼؤسسة بسرعة الامر الذم يهدد العلامة التجارية للمؤسسة ك ابذاه الزبوف 

بد ا اف تبقى لعلامة بذارية أخرل اك انتهاء عامل التميز لدل ابؼؤسسة ك ظهور منتجات أخرل بديلة. لذلك لا 
ابؼؤسسة دائما على يقظة كإطلاع  على التغيبّات كمتابعة ابؼنافسة ك السوؽ كما عليها اف تبحث عن مصادر بسيز 

 يصعب بؿاكاتها ك تقليدىا في كقت سريع ك بأقل كلفة من ابؼنافسبْ.

                                                           
 158-157،ص2017يدم بلعباس،بن ابضد اسيا،أثر ابؼركنة الإسبَاتيجية على كدة ك فاعلية الأداء ك تنافسية ابؼؤسسة ،أطركحة دكتوراه في العلوـ الإقتصادية، جامعة س  1
 80-79،ص2010مايكل بورتر،الاسبَاتيجية التنافسية،دار الكتاب العربي،لبناف، 2
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الارباح توجهو  كلذلك كلأجل المحافظة على عامل التميز في ابؼؤسسة لا بد من ابؼؤسسة اف بزصص جزء من
لعملية البحث كالتطوير لضماف البقاء في كضعية تنافسية. ك يوضح الشكل الاتي   الاسبَاتيجيات التنافسية بناءا 

 على نطاؽ السوؽ        
 :  الاسبَاتيجيات التنافسية بناءا على نطاؽ السوؽ 3.3الشكل 

 
 
 
 
 
 
 

 
 39صمرجع سبق ذكره ،فراس بؿمود حسن مكاكم،  :ابؼصدر

الشكل أعلاه اف اسبَاتيجيبٍ قيادة التكلفة ك التمييز تتحقق ميزة تنافسية في بؾاؿ كاسع من السوؽ  ك يتضح من
اما اسبَاتيجيبٍ البَكيز(التميز،التكلفة) تركز على قطاع بؿدد من السوؽ بهدؼ برقيق حاجيات عملاءىا بشكل 

 افضل .
جهة القول التنافسية البٍ بسثل ىيكل الصناعة ك لقد قدـ بورتر بموذج يصف فيو ثلاث اسبَاتيجيات تنافسية بؼوا

ببُ بورتر ىذا النموذج بناءا على فكرة جوىرية ىي اف ابؼيزة التنافسية ىي قلب الاسبَاتيجية التنافسية ك لأجل 
برقيق ذلك على ابؼؤسسة عند صياغة الاسبَاتيجية التنافسية البَكيز على عاملبْ نوع ابؼيزة البٍ تبحث عنها 

الأقل اك التمايز)ك نطاؽ الأعماؿ الذم يكوف  بؾالا لتحقيقها. كىو المجاؿ التنافسي اما التنافس على  (الكلفة
قطاع كاسع (تعدد الزبائن ،تعدد ابؼنتجات ،تعدد الأسواؽ ابعغرافية) اك التنافس في قطاع ضيق(زبائن بؿددين 

مات اف عدـ تببِ ابؼنظمة احدل ،منتج كاحد،سوؽ كاحد).لقد كجد بورتر من خلاؿ دراستو لبعض ابؼنظ
 .1الاسبَاتيجيات الثلاث يعرض ابؼنظمة الفشل في ابغصوؿ على ابؼزايا التنافسية ك ستعاني قصورا في الأداء

 
                                                           

1
 199،ص194ص2019الاردف ،الإسبَاتيجية،دار اليازكرم للنشر ك التوزيع، سعد العنزم،جواد راضي،التحالفات 

 استراتيجية قيادة التكلفة

*سعر منخفض مع 

السوقنطاق واسع من   

 استراتيجية التمييز

*منتج فرٌد مع نطاق 

 واسع من السوق

استراتيجية التركيز مع 

 التميز

*منتج فرٌد مع نطاق 

 ضٌك من السوق

استراتيجية التركيز مع 

 التكلفة

*سعر منخفض مع نطاق 

 ضٌك من السوق
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 .الدفاضلة بنٌ الاستراتيجيات التنافسية:4
صناعة ما لذاؾ فإف برديد إف برقيق ابؼنظمة بؼيزة تنافسية تتحدد من خلاؿ الطريقة البٍ تتنافس بها في بؾاؿ ما أك 

الاسبَاتيجية البٍ تتنافس بها يعتمد على برقيق التناسق ك الانسجاـ ببْ اختيار الصناعة ابعذابة ك التموضع في 
 سوؽ ملائم.

اف اختيار الاسبَاتيجية التنافسية يتوقف على موارد ك إمكانيات نشاط ابؼنظمة، لذلك على ابؼنظمة قبل برديد 
 لائمة تقييم العوائد المحتملة من الاسبَاتيجية من حيث التكلفة ك برقيقها للربحية عند إتباعها.الاسبَاتيجية ابؼ

فاسبَاتيجية التميز ىي الأكثر ارتفاعا من حيث التكلفة لأنها تتطلب استثمار ابؼؤسسة في العديد من الوظائف في 
 البحث ك التطوير ك التسويق ك ابؼبيعات بفا يشكل تكاليف باىظة.

ما اسبَاتيجية التكلفة الأقل فهي الأقل ارتفاعا من حيث تكاليف الاحتفاظ بها اما اسبَاتيجية البَكيز فهي تعتبر أ
الأقل لأنها تتطلب القليل من ابؼوارد مقارنة بالاسبَاتيجيبْ الأخبّتبْ لأنها تنشط في سوقي بؿدد ك ليس السوؽ  

 كاملا.
أم اف تتبع   (stuck in the middle)قف ابؼختنق في الوسطكلقد شدد بورتر أف لا تكوف ابؼنظمة في مو 

 اسبَاتيجية كاحدة دكبما ابػلط بينهما لأنها سوؼ تفقد مكانتها التنافسية ك تقدـ أداء أقل من ابؼتوسط.
انو بيكن اتباع اسبَاتيجي القيادة في التكلفة ك التميز في   ) 2002wheelen، 1988Murray(ك بحسب 

بشرط مسبق بردده الصفات الذاتية للقطاع الذم تعمل فيو ابؼنظمة في ظل كجود تطور  نفس الوقت كاردة
تكنولوجي كمثاؿ ىن ذلك شركة تويوتا ك ىوندا للسيارات البٍ تقدـ منتج ذات تكلفة منخفضة مقارنة بابؼنافسبْ 

 1مع التميز بابعودة ك يستهدفوف اسواقا كاسعة.
  porterبطس اسبَاتيجيات إلذ اسبَاتيجيات   ) (wiseman1988 et Macmillan1984كما أضاؼ-

لتكوف اكث شمولية ،كقد أطلق على ذلك نظرية قول الاسبَاتيجيات الدفاعية التنافسية(ىجومية/دفاعية ) بيكن 
 برديدىا بخمس قول أساسية ك ىي:

 :2ك بيكن استخدامها بطريقتبْ التميز:-
 *بسيز منتجات بإضافة خصائص جاذبية تنافسية في السوؽ.  
 *من خلاؿ استخداـ تكنولوجيا ابؼعلومات.  

                                                           
1
 39،ص29لؤم دحبور،مرجع سبق ذكره،ص  

2
دكتوراة في علوـ التسيبّ،جامعة  بعلي بضزة،دكر تكنولوجيا ابؼعلومات ابؼساندة لإدارة ابؼعرفة في خلق ميزة تنافسية:دراسة حالة عينة من البنوؾ في كلاية عنابة،أطركحة  

  117،ص2016بسكرة،
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: من خلاؿ برقيق ثلاث أنواع بـتلفة من ميزة التكلفة: برقيق تكلفة متغبّة أقل اك برقيق مستول أقل التكلفة-
كوف كاحدة من ىذه الأنواع مصدر للميزة من نفقات التسويق أك نفقات التشغيل أك نفقات إدارية ك بالتتالر ت

 التنافسية.
: ك يتحقق من خلاؿ تأدية العمل من خلاؿ طرؽ جديدة ك برتاج إلذ مدير مبتكر يتخذ قرارات جريئة الابتكار-

 من اجل تطوير منتجات جديدة اك طرؽ إنتاج جديدة اك توزيع جديدة.
خلاؿ توسيع الرقعة ابعغرافية ك بالتالر ازدياد ابغصة  ك برقق ابؼيزة من خلاؿ التوسع بابغجم اك من النمو:-

 السوقية بالنمو.
اتفاقيات تعقدىا ابؼؤسسة مع مؤسسات أخرل من اجل برقيق كاحدة أك اكثر من اسبَاتيجياتها ك  التحالفات:-

 ىي حالة من الاندماج مع مؤسسات أخرل من خلاؿ اتفاقيات التسويق اك تشكيل مشاريع بـتلفة.
 الثالث :تحليل ىيكل الدنافسة) قوى التنافس(الدطلب 

تعتبر القول التنافسية من أىم الإسهامات البٍ جاء بها بورتر في إطار برليل البيئة التنافسية للمنظمة، كتستطيع  
ابؼنظمة من خلاؿ برليل ىذه القول فهم السوؽ الذم تنشط فيو بشكل أعمق ك برديد مدل جاذبية القطاع 

كانت قول عوامل التنافس مواتية أم في مصلحة ابؼؤسسة يقل الضغط أك التأثبّ السلبي على الربحية بدعبُ اخر "إذا  
 .1ك العكس بالعكس"

العامل الأكؿ الذم بودد مردكدية مؤسسة ما ضمن قطاع معبْ "ىذه القول أف  لك يؤكد بورتر من خلاؿ برلي
افسة بداخلو، كأف العامل الثاني ىو الوضعية التنافسية يتمثل في جاذبية ىذا القطاع البٍ يصنعها بذاذب قول ابؼن

 .2"النسبية بؼؤسسة ما إزاء منافسيها ضمن القطاع
كيهدؼ ىذا النموذج إلذ برليل العوامل ابؼؤثرة في تشكيل ىيكل ابؼنافسة البٍ بردد بدكرىا الفرص التنافسية في 

التنافسي للمنظمات ىو دالة لتأثبّ بطس قول في بيئة الصناعات البٍ تقدـ منتجات اك خدمات متكاملة،فالأداء 
 الصناعة كىي:

"كىم يتمثلوف في بصيع ابؼؤسسات العاملة في قطاع ما، كالبٍ تكوف في العادة .شدة الدنافسة الدنافسون الحاليون:1
قدنً حيث تتنافس ىذه ابؼنظمات فيما بينها للحصوؿ على ابؼوارد لت متقاربة من حيث ابغجم كالامكانيات

 1"متماثلة للزبائن منتجات أكخدمات

                                                           
 06،ص2007، ،20العدد ،نابة جامعة ع رجم نصيب،فاطمة الزىراء شايب،التنافسية في ظل الاكاع الراىنة،بؾلة التواصل، 1
 175،ص2017، ،13العدد ،جامعة باتنة  بماذج برليل البيئة الصناعية كدكرىا في زيادة الأداء التنافسي،بؾلة الاقتصاد الصناعي، محمد تواتي،سامي مباركي، 2
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 ك ترجع شدة أسباب شدة ابؼنافسة لعدة عوامل:
بحيث كلما كانت درجة النمة كببّة سوؼ تتحسن نتائج ابؼؤسسة أما إذا كانت درجة بمو  درجة نمو الصناعة:-.

برسبْ كضعيتها من القطاع ضعيفة فسيؤدم ذلك الذ ضعف مردكدية القطاع ك بالتالر سوؼ تعمل ابؼؤسسة على 
 اجل برقيق أىدافها بفا سؤدم إلذ تشكيل حركب سريعة.

 مع مقارنة مرتفعة نسبتها الثابتة التكاليف كانت كلما أنو حيث :الدضافة القيمة إلى الثابتة التكاليف نسبة-
 الإنتاجية، طاقتها ل أقص استغلاؿ إلذ الصناعة داخل بابؼتنافسبْ يؤدم ذلك فإف معبْ، قطاع في ابؼضافة القيمة

 .مستغلة غبّ فائضة طاقات كجود حالة في كىذا السعر، في متعاقبة بزفيضات إلذ تضطر بهعلها بفا
: الناتج عن الاستغلاؿ الأقصى للطاقات من اجل الوصوؿ إلذ اقتصاديات النسب الدرتفعة لإستغلال الطاقة-

 القطاع.ابغجم بفا يؤدم على ابلفاض الأسعار ك  بالتالر تدىور 
عاما بسيز ابؼنتج مهم جدا من اجل برديد شدة منافسة القطاع فكلما كاف ابؼنتج ذكجودة ك بفيز  تديز الدنتج:-

 يؤدم إلذ برقيق ميزة تنافسية للمؤسسة أما إذا مانت ابؼنتجات بمطية لا بيكن بسييزىا يؤدم إلذ تدىور القطاع.
 .قوة تفاوض الدوردين:2

الافراد اك ابؼؤسسات البٍ تعمل على تزكيد ابؼؤسسة بابؼوارد البٍ برتاجها في العملية الانتاجية  ك  يقصد بابؼوردين 
يبحث ابؼوردكف رفع تركيزىم في السوؽ ك تنويع منتجاتهم ك بالتالر رفع تكاليف التحوؿ من مورد الذ اخر بالنسبة 

 2للمؤسسة كىذا ما يزيد من قدرتهم التفاكضية.
ردين في قدرتهم على زيادة الاسعار أك التقليل من جودة ابؼنتج اك ابػدمات ابؼقدمة بفا يؤثر على ك تظهر قوة ابؼو 

 :3ربحية ابؼؤسسة ك التأثبّ على تكاليفها ك تظهر سيطرة ابؼوردين فيما يلي
ابؼنتج ذك ابنية للمؤسسة بفا يشكل عامل ضغط ـ طرؼ ابؼوردين خاصة اذا كانت بدائل ىذا ابؼنتج قليلة -

 فتكوف السيطرة للموردين في التحكم ك فرض الشركط ابؼناسبة لو على حساب ابؼؤسسة.
القطاع الذم تنتمي إليو ابؼؤسسة لا يشكل ابنية كبرل للموردين بفا بهعلهم أقل رغبة في خفض الاسعار اك -

 برسبْ ابعودة.
ضافة الذ اف ابؼنتج اك ابػدمة البٍ صعوبة التحوؿ إلذ موردين اخرين لأنو سيشكل ارتفاع في تكاليف للمؤسسة إ-

 يقدمها ابؼورد تتميز بابعودة ك التميز.
                                                                                                                                                                                     

 69،ص2007متكامل،داراليازكرم العلمية للنشركالتوزيع، الاردف،منهج -الاسبَاتيجية ك التخطيط الاسبَاتيجي"خالد محمد ببِ بضداف،كائل محمد صبحي إدريس،1
2Manuel Cartier et al, Maxi Fiches De Stratégie, DUNOD, Paris, 2010, P27   

 .149،ص2014،الاسكندرية،مصر  ،حريز ىشاـ، بوشماؿ عبد الربضاف،التسويق كمدخل إسبَاتيجي لتحسبْ القدرة التنافسية للمؤسسة، ،دار الوفاء لدنيا الطباعة ك النشر  3



      التسويق الالكتروني كمصدر لتحقيق الديزة التنافسية في لدؤسسة                          الثالث الفصل  
 

126 
 

 .قوة تفاوض الدشترين:3
للزبائن قوة تأثبّية ىامة على برديد ابؼركز التنافسي للمؤسسة، فابؼؤسسة أماـ قوة تفاكضية ك ضغط كببّ من طرؼ 

زبوف يتفاكض ك بيارس ضغوطا بخصوص السعر الزبائن بسبب كجود بدائل عديدة من طرؼ ابؼؤسسات ابؼنافسة فال
 بخصوص ابعودة،اجاؿ التسليم ،ابػدمة.

 ك ترتفع القوة التفاكضية للزبائن في حالة:
 تركز الزبائن مقارنة بالباعة.-
 بسركز عالر للمشبَين ك الشراء بكميات كببّة(توحيد مشبَياتهم).-
لكوف نفس ابؼنتج بفا سيمح للزبائن الإنتقاؿ من منتج إلذ بمطية السلع تزيد من قوة التفاكضية للزبوف فالباعة بي-

 1اخر.
تهديد التكامل ابػلفي سواء كلي أك جزئى ك تزداد قوتهم التفاكضية حبْ يكونوف بوضعية يطلبوف بها بتنازلات -

 تساكمية،كما بيكن للمؤسسات العاملة في الصناعة اف تشكل تهديدا عن طريق التكامل الأمامي مع الزبائن
 الرئيسبْ في الصناعة.

امتلاؾ الزبوف بؼعلومات كاملة حوؿ الطلب ك أسعار السوؽ ك تكاليف ابؼوردين فيعزز ذلك من قوتهم التفاكضية -
 .2ك العكس اذا كانت ابؼعلومات قليلة

ارتباط جودة ابؼنتجات ك خدمات الزبوف مع خدمات القطاع بدرجة كببّة بوعل الزبوف أقل حساسية للسعر ك -
 3عكس صحيح.ال
 :.تهديد الداخلنٌ الجدد أو المحتملن4ٌ
حسب برليل ىيكل الصناعة لبورتر فاف ابؼتنافسبْ ليس ىم فقػط ابؼتواجػدكف في القطػاع ك إبمػا ابؼنافسػوف المحتملػوف  

 دخوبؽم للسوؽ ك الذين بؽم موارد ك قدرات جديدة بحيث يرغبوف في التفوؽ ك اكتساب حصص سوقية .
 

                                                           
1
ادية ك التسسبّ ك العلوـ التحليل التنافسي باستخداـ النموذج ابػماسي لبورتر بالتطبيق على شركة كوندكر للصناعات الالكبَكنية ببرج بوعريريج،بؾلة علوـ الاقتص إلياس سالد،  

 294،ص 2016، ،15العدد ،جامعة ابؼسيلة  التجارية،
العدد الثاتي(خاص)، ،جامعة برج بوعريريج  حجازم إبظاعيل،عبداكم نواؿ،أثر برليل القول التنافسية لبورتر على الأداء الإسبَاتيجي للمؤسسة،بؾلة الباحث الاقتصادم،  2
 67،ص2015،

 181،ص2017، ،ديسمبر13العدد ،جامعة باتنة  الاقتصاد الصناعي،بماذج برليل البيئةالصناعية كدكرىا في زيادة الأداءالتنافسي،بؾلة  محمد تواتي،سامي مباركي،  3
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كيعتمد دخوؿ منافسبْ جدد حسب جاذبية القطاع فكلما إرتفعت جاذبية القطاع زادت رغبة ابؼؤسسات   
الدخوؿ إلذ القطاع ك العكس كلما ابلفضت جاذبيتو كلما خرج ابؼنافسوف منو،إف دخوؿ منافسبْ جدد يشكل 

 .عامل ضغط اضافي للمؤسسة لذلك عليها اف تكوف دائما على يقظة بدن يدخل القطاع
اف دخوؿ منافسبْ جدد يعتبر من  أكبر الأخطار البٍ تواجهها ابؼؤسسة فهم يهدفوف الذ برقيق موقع تنافسي بؽم 
ك إكتساب حصص من السوؽ فيخفضوف الاسعار ك بالتالر يؤثركف في ربحية القطاع كيتم التحكم في تهديد 

 1الداخلبْ ابعدد من خلاؿ حواجز يفرضها قطاع النشاط 
 مل كبرل تشكل حواجز تواجو الداخلبْ ابعدد  كىي:بقد ستة عوا

 :اقتصاديات الحجم*
ك تعبِ إبلفاض التكلفة الوحدكية للانتاج نتيجة الانتاج بكميات كببّة ك تعتبّ من العوائق اماـ الداخلبْ ابعدد ك 

مار كببّ ،أك الانتاج ىذا ما بهعلهم إما الإنتاج بحجم كببّ ك ىذا يعتبر بـاطرة بالنسبة بؽم إذ يتطلب حجم إستثث
بكميات قليلة بفا يزيد في التكلفة الوحدكية للانتاج كىذا ما سوؼ يؤثر في إرتفاع حجم التكاليف ككل. أما في 

 حالة إمتلاكهم لتكنوبوجيا متطورة فيمكنهم الانتاج بكميات كببّة.
 *تديز الدنتج:

ك لابد من إستقطاب زبائن القطاع  ك القياـ يسعى الداخلوف ابعدد طرح منتج جديد ك التموقع في القطاع لذل
بحملات تركبهية بفا سوؼ يكلفهم تكاليف باىظة كىذا قد يسبب بؽم خسائر في البداية ،ك ذلك أجل رسم 
صورة ابؼؤسسة كالذم يتطلب كقت طويل عكس ابؼؤسسات الاخرل فهي متموقعة في السوؽ ك بؽا صورتها ك 

 . منتجها ابؼتميز ك زبائنها الاكفياء
 *متطلبات رأس الدال:

في العديد من قطاعات النشاط الإستثمار ابؼالر الاكلر أك ما يسمى "تذكرة الدخوؿ ابؼالية" للدخوؿ لقطاع 
ك يتكبد الداخلوف ابعدد بـاطر كببّة خاصة إذا كانت ..2النشاط تعتبر من أىم العوائق البٍ تواجو الداخلبْ ابعدد

لإشهار ك الإعلاف أك البحث كالتطوير لانها يصعب التنبؤ بنتائجهم.ككذلك امواؿ الإستثمار موجهة لأنشطة ا

                                                           
1
 Micheal porter, competitive strategy :techniques for analyzing industries and competitors ,usa,free 

press,1980,p07. 
2
 Franck Brulhart ,Les 7 points clés du diagnostic stratégique (avec la méthode des cas), Eyrolles 

EditionD’Organisation, Paris, 2009, P49. 
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انشطة بذهيزات الإنتاج ابؼخزكنات قركض العملاء تتطلب امواؿ معتبرة، كعموما بيكن القوؿ اف كجود ابؼخاطرة 
 بْ ابعدد.ابؼالية عند دخوؿ قطاع نشاط جديد تعطي إمتيازا للمؤسسات ابؼتواجدة ك تشكل عائقا أماـ للداخل

 قنوات التوزيع:*
تكوف قنوات التوزيع عادة منظمة ك مستحوذة من طرؼ ابؼؤسسات ابؼتواجدة كالبٍ تربطهم ببعضهم علاقات 

سوؼ يكوف على الداخلبْ ابعدد إقناع ابؼوزعبْ بدنتجاتهم(بزفيضات سعرية، اشهارات..) أكخلق   طويلة لذلك
و كلما كانت قنوات التوزيع ضيقة كلما استحوذ عليها ابؼنافسوف كىو أمر مكلف ،إضافة أن 1قنوات توزيع خاصة

 . 2ابؼتواجدكف في القطاع بفا يصعب الامر على الداخلبْ ابعدد
 *تكاليف التبديل أو التحويل:

ك ىي التكاليف البٍ يتحملها الزبوف نتيجة إنتقالو من منتج منظمة إلذ منتج منظمة اخرل فاذا كانت تكاليف 
عة يقع على عاتق الداخلبْ ابعدد إقناع الزبائن التخلي عن ابؼؤسسات البٍ اعتادكا التعامل معها كذلك التبديل مرتف

 .3بتحقيق نتائج في ميداف التكاليف ك بسيز ابؼنتج
 *السياسة الحكومية:

الاجراءات من قوانبْ ك تشريعات تسنها ابغكومة من اجل منع دخوؿ قطاع ننشاط معبْ أك فرض شركط معينة  
 كإستعماؿ تكنولوجيا للحد من التلوث البيئي اك برفيزات للدخوؿ كالتسهيلات ابعبائية.. 
وحيد لتفسبّ إبذاىات لقد قدـ بموذج بورتر منظور كاسع لتحليل الصناعة ففي كقت كانت ابؼنافسة ىي ابؼؤشر ال

بيئة الصناعة ظهرت قول أخرل سابنت في تفسبّ الوضع التنافسي للمنظمات في ابؼنافسة .فابؼنافسة حسب بورتر 
لا تعبِ شدة التنافس ببْ ابؼنظمات ذات الصناعات البديلة اك البٍ تقدـ نفس القيمة ابؼضافة للزبوف فحسب بل 

لقوة التساكمية للمشبَين ك ابؼوردين ،فقد أثبتت الدراسات اف ابؼوردين تضم كثافة الداخلبْ ابعدد للصناعة ك ا
بإمكانهم اف يصبحوا منافسبْ عن طريق اسبَاتيجيات التكامل الامامي ك ابؼشبَين كذلك عن طريق اسبَاتيجيات 

 .4التكامل ابػلفي ك كذا بالنسبة للصناعات البديلة
 
 

                                                           
1
 IDEM ,P50 

2
 464،ص2005مارس 9-8ة كرقلة،أبضد بلالر، إسبَاتيجية التنافس كأساس بؼيزة تنافسية مستدامة،ابؼؤبسر العلمي الدكلر حوؿ الأداء ابؼتميز للمنظمات ك ابغكومات ،جامع 

 179سبق ذكره،صمحمد تواتي،سامي مباركي،مرجع  3
 94،ص2019بضد على صالح،زكربا الدكرم،الفكر الإسبَاتيجي ك انعكاساتو على بقاح ابؼنظمات،دار اليازكرم العلمية ،الأردف،أ  4
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 .ضغط الصناعات او الدنتجات البديلة:5
بّ إلذ ما تقدمو ابؼنظمات الأخرل من خارج الصناعة من منتجات ك خدمات برقق نفس القيمة ابؼضافة ك تش

للزبوف ك بؽا قوة تأثبّ في قوة مساكمة ابؼشبَين ك ابؼوردين اك الأسعار ك من ثم فغنها تقلل من جاذبية الصناعة ك 
عالية. كمن ىنا فإف التفوؽ التنافسي يتطلب معرفة  تزداد سرعة تقادـ ابؼنتجات عندما تكوف ابعودة ابؼدركة للبدائل

مستويات القيمة ابؼضافة البٍ برققها ابؼنتجات البديلة اك ابػيارات ابؼتاحة اماـ ابؼشبَين لتببِ الاسبَاتيجية التنافسية 
 .1ابؼناسبة

ة الإبداعية للمسبّين بكو إف  بموذج قول التنافس لبورتر لا يقلل من ابتكار طرؽ جديدة للتنافس ك ابما يوجو الطاق
ابعوانب ابؼهمة في ىيكل الصناعة ك البٍ تعمل على برقيق للمنظمة أرباح ك عوائد على ابؼدل الطويل ك بزتلف 

 قوة ىذه المحركات التنافسية من صناعة لأخرل فهي تتغبّ ك تتطور كلما تطورت ك تنامت الصناعة.
للقول التنافسية ك ىي قوة النسبية أصحاب  قوة سادسة) (wheleen&hunger 2004كما قد أضاؼ 

ابؼصالح كىي بؾموعة أصحاب ابؼصالح من البيئة ابؼهمة ك من بينها:ابغكومات،المجتمعات المحلية،الدائنوف،ابعمعيات 
 ك الشكل الاتي يوضح القول التنافسية  . 2التجارية،الابرادات ،بضلة الأسهم،ك الصناعات التكميلية

 لمحركة للتنافسالقول ا: 4.3الشكل 
 

  اؿ     اؿ      القوة التنافسية للحكومة                                     
 تهديدات الداخلوف ابعدد                 ك الابرادات                

 القوة التفاكضية                                      القوة التفاكضية                       
 للزبائن                                               للمجهزين       

 تهديدات ابؼنتجات البديلة                          
 
 

 
 187،مرجع سبق ذكره ،صسعد العنزم،جواد راضي ابؼصدر:

                                                           
1
 97نفس ابؼرجع،ص 

192،صمرجع سبق ذكرهجواد راضي،سعد العنزم،  2
  

 الداخلون الجدد

 الزبائن
 المجهزون

 البدائل

 المنافسون فً الصناعة

المنظمات الموجودةالتنافس بٌن   

 

أصحاب 

 المصالح
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 الدطلب الثالث:نموذج أوستن لتحليل الصناعة و قوى التنافس:
إف النموذج الذم يقدمو بورتر يركز على اسواؽ ك صناعات الدكؿ ابؼتقدمة ك حبٌ يتوافق مع برليل الصناعات 

 :1للدكؿ النامة قاـ أكسبً بإجراء تعديلبْ
:إضافة عنصر ابغكومة بإعتبارىا من أكبر القول البٍ تؤثر على ىيكل الصناعة ك ديناميكتها في ل*التعديل الأو 

الدكؿ النامية،فابغكومة ىي من بردد ابغصوؿ على ابؼوارد الرئسيسية ك ىي العنصر ابؼتحكم بالأسعار ك التكاليف 
 لذلك فابغكومة تؤثر بشكل كاسع ك مهم في الدكؿ النامية

:العوامل البيئية ك الاقتصادية ك الثقافية ك السياسية ك الدبيوغرافية تؤثر ىي الاخرل على بؾموع ني*التعديل الثا
 القول التنافسية .ك الشكل الأتي يوضح ىذه التأثبّات

 :إطار برليل الصناعة بالتضييق على الدكؿ النامية5.3الشكل 
  

 
 العوامل السياسية                                                                                    لعوامل الاقتصادية                            ا    

 
 
 
 
 

 العوامل
 العوامل                  الثقافية          كامل الثقافية                                                                                              

 الدبيوغرافية                                                                                                                                            

                                      
 

 219عبد المادر محمد الاسطة،مرجع سبك ذكره،ص الدصدر:
 

                                                           
 218صمرجع سبق ذكره،القادر محمد الاسطة،عبد  1

تحدٌد الداخلٌن   

 

 

 لوة المساومة و                                                              لوة المساومة 

 التفاوض                                                                       و التفاوض

 

     

 

 

 

 تهدٌد الإحلال

 

 الحكومة

 

 

التشرٌعات-السٌطرة على الموارد  

 

 الداخلٌن المحتملٌن

 الموردون

 
 المنافسون فً الصناعة

 البدائل

المشترون   
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لقد اقبَح اكسبً ىذا النموذج للدكؿ النامية الا انو ينطبق حقيقة كذلك على الدكؿ ابؼتقدمة اذ اف مفهوـ الدكلة  
كما بيكن إضافة   ابغارسة يبقى نظريا فالواقع يثبت تدخل  الدكلة بالإضافة اف المجاؿ بيق مفتوحا في ظل ابؼنافسة

العديد من القول الضاغطة بدختلف اشكابؽم كجمعيات بضاية البيئة ك ابؼستهلك ك النقابات ك عوامل أخرل 
 ثقافية ك اجتماعية ك دينية الخ

 الالكتروني في تحقيق الديزة التنافسية. الدبحث الثالث: دور التسويق
ابؼؤسسات ابغصوؿ على ميزة تنافسية بسيزىا عن ابؼؤسسات ابؼنافسة ك التسويق كغبّه من أنشطة تسعى بصيع 

ابؼؤسسة تأثر بجملة التغيبّات ك التطورات البٍ أحدثتها تكنولوجيا ابؼعلومات ك الاتصاؿ، ك بظهور التسويق 
لمجاؿ أماـ ابؼؤسسات ك حسن من جودة العملية التسويقية فهو يسمح للمؤسسة بعرض الالكبَكني الذم فتح ا

تشكيلة كاسعة من منتجاتها ك يضفي بؽا تفاعلا أفضل مع عملاءىا ك بأقل التكاليف، كما فتح المجاؿ للوصوؿ 
نبَنت الفرص للعديد بؼختلف الزبائن عبر العالد ك التعامل  ابؼباشر معهم دكف ابغاجة إلذ كسطاء،كما اتاحت الا

من ابؼؤسسات تسويق بػدماتها للزبائن دكف حاجاتهم للتقرب من مزكدم ابػدمة كابػدمات السياحية ك حجز 
الفنادؽ ك شراء تذاكر السفر اك حجز أماكن في ابؼطاعم ك ابؼنتجعات السياحية ك البٍ تتم بشكل إلكبَكني ك عبر 

لإلكبَكنية فأصبحت البنوؾ تقدـ خدماتها في إطار ما يعرؼ تطبيقات رقمية ،ك كذلك ابػدمات ابؼصرفية ا
 بالصبّفة ابؼصرفية الإلكبَكنية ك ابػدمات الاستشارية ك الإعلامية ك غبّىا ف ابػدمات.

 :1التنافسية عن طريق الاسبَاتيجيات سوؼ يساعد التسويق الالكبَكني ابؼسوؽ على تعظيم فاعلية
 التحديد الدقيق للسوؽ؛

 من الإعلانات على كجو الدقة؛ حساب العائد
 ربط الإعلاف كالبَكيج ببيانات ديناميكية تستعمل في تعظيم القيمة الكلية للمستهلك؛

 بناء علاقات طويلة ابؼدل مع العميل بدلا من البَكيز فقط على البحث عن عميل ك البيع لو.
 الدطلب الأول: دور التسويق الالكتروني في تحقيق الجودة: 

كظيفة التسويق أخطر ك أصعب بدخوؿ التسويق الالكبَكني لاف ابؼؤسسة أصبحت أماـ الإحتكاؾ  لقد أصبحت
بعامل متغبّ  ك ىي اذكاؽ ك رغبات ابؼستهلكبْ ،بفا يستوجب ديناميكية في التفكبّ ك حركة مستمرة في الإدارة ك 

                                                           
1
جامعة بطيس التسويق الالكبَكني في ابعزائر كسبل تفعيلو في ظل التطورات التكنولوجية كبرديات ابؼنافسة العابؼية،بؾلة الاقتصاد ابعديد، لله،،العيداني إلياس،علي عبد   

 58،ص2011،مام  ،ج03العددمليانة
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يع معرفة الأسعار ابؼنافسة ك مقارنتها الأساليب ك الطرؽ التسويقية فالعميل اليوـ أصبح يدرؾ جودة ابؼنتج ك يستط
 من خلاؿ ضغطة زر.

ك تسعى ابؼؤسسات من خلاؿ ابعودة برقيق حصص سوقية عالية ك تشبّ ابعودة إلذ قدرة ابؼنتج اك ابػدمة على 
الوفاء بتوقعات ابؼستهلك ك مو بمو الأسواؽ ك ازدياد الطلب اصبح الزبوف في ابؼفهوـ ابغديث للتسويق ىو مركز 

ىتماـ ك اف يتم انتاج ما بظكن تسويقو كأصبحت ابؼنظمات تركز اكثر على ابعودة بناءا على رغبات الزبائن ك الا
 بزلق في ابؼنتج قيمة يعبر عن قدرات ابؼنظمة.

ك بيكن قياس ابعودة من خلاؿ نتائج الرقابة النهائية البٍ تتحقق من درجة تطابق خصائص ابؼنتج للمعايبّ المحددة 
لبٍ بهب اف تكوف متطابقة بؼتطلبات العميل ،كما بيكن معرفة مستول جودة ابؼنتجات بدقارنتها مع سابقا ك ا

 Highككفق معايبّ قياس ابعودة ،بيكن اف تصنف ابؼنتجات إلذ منتجات عالية ابعودة ابؼؤسسات ابؼنافسة.
Quality) ،( أك ذات جودة جيدةGood Quality)  أك ذات نوعية معيارية اك قياسية،(Standard 
Quality)(أك رديئة ،Bad Quality)(،   أك مرفوضةRejected)(،  حيث يتم كضع ابؼعايبّ القياسية للجودة

 1كفق رغبات ابؼستهلك ،القدرات ابؼتاحة ك ابعدكل الاقتصادية.
تحكم في خصائص ابؼنتج ك لد يعد السعر ك مع تطور الانبَنت ك ظهور ابؼواقع الالكبَكنية اصبح ابؼستهلك ي

عاملا حابظا في ابزاذ قرار الشراء لذلك ابذهت ابؼؤسسات لتقدنً منتجات برقق ما يلائم توقعات ابؼستهلك ك 
 رضاه.

 ك بيكن للتسويق الالكبَكني اف بوقق بعد ابعودة من خلاؿ:
زبوف بحيق تكوف ىناؾ مطابقة للتصميم : ك تعبِ جودة التصميم ملائمة التصميم مع رغبات الجودة التصميم-

 مع توقعاتو.
لقد أصبحت بعض ابؼؤسسات بسنح الفرصة للزبائن اقبَاح أفكار لشكل ابؼنتج ككضع تصميم لو خاص بهم ثم يقوـ 

عبر  Nike فريق متخصص بلورة ىذه الأفكار لصناعة منتج يلائم تلك الرغبات ك نذكر مثاؿ على ذلك شركة
 اقبَاح رسم احذية رياضية حسب أذكاقهم ك برصل منهم على أفكار جديدة.موقعها الالكبَكني 

ك بسثل ادراؾ العميل بؼستول جودة ابؼنتج أك ابػدمة عند حصولو على ابػدمة ك يتم قياس رضى  جودة الدطابقة:-
دمة ك مدل العميل من خلاؿ التعليقات ك الآراء على مستول تقييم ابؼنتج. ك ىنا تتحدد صلاحية ابؼنتج اك ابػ

                                                           
1
 22العيهار فلة ،مرجع سبق ذكره،ص  
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قدرتو على تلبية احتياجات الزبوف ك ما يريده في ذلك ابؼنتج ك يساعد التسويق الالكبَكني في معرفة ك كشف 
 ابعوانب السلبية ك تقليلها كمنع ظهورىا الذ اقصى درجة بفكنة.

خدمات جودة ابؼنتج اك ابػدمة عنما تتبع بخدمات إضافية كخدمات ابعد البيع اك  تتوافقجودة الخدمة: -
التسليم اك خدمات إرشادية اك خدمات الصيانة ...الخ فكلها عوامل تسهم في زيادة قيمة كجودة ابؼنتج ك تعتبر  

 كعامل لزيادة ثقة ككلاء العملاء.
ك ىذا ما يسمح للمؤسسة بفرض  إف توفبّ منتجات عالية ابعودة يزيد من قيمة ىذه ابؼنتجات في أعبْ ابؼستهلك

تها ك تؤثر ابعودة العالية النابذة عن الكفاءة كالتكلفة ابؼنخفضة للوحدة ،فاختصار الوقت يؤدم أسعار عالية بؼنتجا
إلذ إنتاجية أعلى ك بالتالر ابؼنتج العالر ابعودة لا يسمح بفرض أسعار ك غنما يؤدم أيضا إلذ بزفيض التكلفة ك 

 . 1بالتالر برقيق أرباح أعلى
 وني في تحقيق التكلفة الأقل:الدطلب الثاني :دور التسويق الالكتر 

لقد أصبحت العديد من الشركات البٍ تستخدـ التسويق الإلكبَكني  تعتمد على امكانيات شبكة الانبَنت فدمج 
شبكة الأنبَنت مع الأنبَانت يتيح للشركة تكوين شبكة اتصاؿ داخلية ك خارجية ك البٍ بيكن استخدامها في 

لتفاكض حوؿ الأسعار ك انشاء مزادات ك اقتفاء اثر حالة الإنتاج ك متابعة ارساؿ الطلبيات ك دفع الفواتبّ ك ا
ككصوؿ ك مغادرة الشحنات ك كذلك من الاستخدامات ابؼتطورة بؽا التفاعل من خلاؿ مرحلة تصميم ابؼنتج 

ؽ ك  حيث يتفاعل ابؼوردكف ك العملاء مع ابؼنظمة في تطوير منتجات جديدة بهدؼ تقليل الوقت لطرحها في السو 
كذلك تقليل لتكاليف ابؼبَتبة عن الإنتاج ك التصنيع، كيعد نظاـ التبادؿ الإلكبَكني للبيانات أداة اتصاؿ الفنية 

 2الرئيسية للتفاعل ببْ ابؼنظمة ك شركائها.
تعتبر التكلفة ابغد الأدنى للسعر ك تشمل تكاليف الإنتاج ك التسويق ك النقل ك عندما تسوؽ السلعة دكليا 

 التكاليف الرسوـ ابعمركية ك التخزين ك النقل غبّ اف التسويق الالكبَكني بىفض الكثبّ من التكاليف يضاؼ إلذ
عما ىو في التسويق التقليدم مثل السفر ك الطباعة ك تقليل عدد ابؼوظفبْ ك بزتفي بعض التكاليف كليا اذا  

كانت التكاليف منخفضة كلما ساىم كانت السلعة رقمية فهي تسلم مباشرة دكف ابغاجة إلذ التغليف ،كلما  
 .3ذلك في بزفيض الأسعار

                                                           
1
 201،صمرجع سبق ذكره جونز جاريث ك ىل شارلز  

76،ص2019بشبّ العلاؽ،التسويق الإلكبَكني،دار اليازكرم للنشر ك التوزيع،الأردف،  2
  

3
 22رائد محمد عبد ربو،مرجع سبق ذكره،ص  
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كبهد التسعبّ ابؼرف تطبيقاتو من خلاؿ التسويق الالكبَكني من خلاؿ تقنيات بسكن ابؼشبَم من البحث ك العثور 
 ك ابؼزادات ك غبّىا. shopbootعلى أفضل الأسعار ابؼتوفرة مثل 

 :1 من البائع ك ابؼشبَم كما يأتيك توفر عملية التسعبّ عبر الأنبَنت فرصا لكلا
 بالنسبة للبائع:

 توفبّ تيار من ابؼعلومات يدعم قرار التسعبّ-
 سهولة تعرؼ البائعبْ على أسعار ابؼنافسبْ-
 زيادة حجم ابؼبيعات نتيجة سهولة التعامل الفورم عبر الشبكة.-
 ابغديثة في عملية التسعبّبرسبْ قدرة ابؼؤسسة ابؼنتجة اك البائعة في استخداـ التقنيات  -
 تتيح فرص تسويقية جديدك للبائع ك انفتاح اكبر على الأسواؽ العابؼية.-

 بالنسبة للمشتري:
 معلومات فورية حوؿ أسعار عدد كببّ من ابؼؤسسات حوؿ العالد-
 سرعة ك مركنة في البحث عن ابؼنتج ابؼرغوب من طرؼ الزبوف-
 بسنع رفع السعر من طرؼ البائع قدرة ابؼشبَم من إجراء مقارنة للسعر-
 برسبْ بمط التفاعل ابؼشبَين مع السلعة.-

اما بالنسبة لعملية البَكيج فيسمح التسويق الالكبَكني للمنظمة البَكيج على نطاؽ كاسع ك يسمح بؽا الوصوؿ 
البَكيج جاذبية ك للشرائح ابؼستهدفة بأقل كقت ك أقل تكلفة ،كما يعتبر الاعلاف الإلكبَكني احد أكثر كسائل 

استهداؼ للبيئات من خلاؿ ابؼوقع الالكبَكني بحيث لا توجد تكلفة على كمية ابؼعلومات البٍ بيكن عرضها عبر 
 الانبَنت اك ابؼوقع .

أما بالنسبة لعملية التوزيع فنلاحظ انو عبر التسويق الالكبَكني ىناؾ تقلص كاضح في انتشار الوسطاء التقليدين 
 ملاء مباشرة بكو ابؼنتجبْ بفا يوفر الوقت ك ابؼاؿ.فهناؾ توجو للع

فمثلا اختصار قنوات التوزيع يقلص عدد ابؼوظفبْ كما ىو ابغاؿ في شركة امازكف حيث أصبحت العلاقة مباشرة 
بابؼئة من صفقات بيع الورد تتم عبر الانبَنت ك أصبحت تنقل مباشرة إلذ  60مع ابؼستهلكبْ، ففي ىولندا مثلا 

                                                           
1
  https://foulabook.com/index.php/ar/bookمتوفر على ابؼوقع    22ص،2017فؤاد الكريزم،بؿاضرة في التسويق الالكبَكني،كتاب رقمي، 
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،إضافة الذ ظهور ابؼنتجات الرقمية ك البٍ يتم توزيعها مباشرة عبر الانبَنت ك لا برتاج إلذ توزيع مادم   ابؼستهلك
 .1كل ىذا من شانو اف يساىم في تقليص تكاليف الإنتاج ك التوزيع

 الدطلب الثالث :دور التسويق الالكتروني في تحقيق التميز
لف جذريا عما كل ما سبقة فقد برزت التنافسية كحقيقة بردد بقاح إف بظات العصر ابعديد ك الياتو ك معايبّه بزت

 أك فشل ابؼنظمات ،لذلك ادركت جل ابؼنظمات اف التميز كنشاط منظم ك منهجي أداة لتحقيق البقاء ك النمو.
 ك التميز ىو الابتكار ك برقيق الاختلاؼ ك اف تكوف الأفضل ببْ ابؼنافسبْ ك التوصل على كل ما ىو جديد    

 ك بشكل أسرع من ابؼنافسبْ.
 .قواعد التميز داخل الدؤسسة:1

 إف ابؼؤسسات البٍ ترغب في برقيق التميز ك النجاح في أنشطتها سواء على مستول الأفراد أك ابؼنظمات 
 لذلك أصبح التميز ك الابتكار من ببْ الاسبَاتيجيات البٍ بهب على ابؼنظمات اف تتبناىا بؼواجهة ابؼنافسة.

 :2مراعاة بؾموعة من القواعد عليها 
 الرغبة و التجربة:-

تعد الرغبة ابػطوة الأكلذ لتحقيق التميز ك الانطلاؽ فيو كلا شك أف التجربة عامل أساسي ك مهم يساعد ابؼؤسسة 
 في برقيق نتائج بفيزة من بذارب سابقة.

 :رفع مستوى الأىداف-
ابعاد على برقيقها ك بهب اف تكوف الأىداؼ قابلة بهب اف بردد ابؼؤسسة أىدافا عالية ككاضحة ك العمل 

 للتحقيق كفق ابؼوارد ك الإمكانيات .
 التعلم: -

 ك يعبِ أف تكوف ابؼؤسسة تساير كل التطورات التقنية ك العلمية ك أف بررص على تعلم كل ما ىو جديد.
 العمل الجاد و التركيز:-

بؼهارات البٍ تسخرىا ابؼؤسسة عن طريق العمل ابعاد ابؼتقن عن برقيق النتائج الإبهابية يعتمد على القدرات ك ا
 لتحقيق الأىداؼ 

 تحديد البداية و النهاية:-
                                                           

1
 17رائد محمد عبد ربو،مرجع سبق ذكره،ص  

 29،ص2022سعد المحمدم،إدارة التميز ك ابعودة صورة ابؼنظمات ابؼعاصرة،دار اليازكرم للنشر ك التوزيع،الادرف،  2
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 إف كل بقاح ك تفوؽ لا بد اف تكوف لو بداية ك أف تكوف مستمرة للنهاية.
 الدرونة و تحمل الدسؤولية :-

ة بحسب الظركؼ لاف تكرار العمل بنفس إف بؾاراة التغبّات ابغاصلة في طريقة العمل ك البٍ بهب اف تكوف مرن
الطريقة سيؤدم إلذ نفس النتائج كاف تكوف ابؼؤسسة قادرة على برمل ابؼسؤكلية عند الرغبة في التميز مهما تم 

 الوقوع في الفشل.

 عدم إستعجال النتائج:-
 الأىداؼ.عن طريق العمل الدؤكب من اجل الوصوؿ إلذ  بالعمل كالذم يكوف الاستمرارإف 
 الإستمرار بالنجاح:-

 اف التميز ابغقيقي ليس لو حدكد.
 الإستفادة من اللحظة:-

عن ابؼؤسسة ابؼتميزة ىي البٍ تقتنص الفرص ابؼناسبة ك تستثمرىا لصابغها من اجل برقيق ابؼزيد من 
 النجاح ك التميز.

 :1ك لأجل برقيق التميز على ابؼنظمة اف تتببُ امرين أساسبْ
 الافراد ابؼبتكرين  استقطاب الكفاءات ك-
عوامل تنظيمية ملائمة تدعم الابتكار ك ذلك من خلاؿ توفبّ جو ك مناخ تنظيمي بوفز على الابتكار ك يدعم -

 ابؼبتكرين.
ك تسعى أغلب ابؼنظمات لاف تكوف أعمابؽا متميزة ك متفردة عن ابؼنظمات الأخرل ك أف يكوف التميز في بؾموعة 

ستهلك ك ينجذب إليو ، ك يعد التميز مدخلا أساسيا كأحد أبعاد ابؼيزة من ابػصائص بشكل يشعر بو ابؼ
 التنافسية ك يتطلب القوة في بؾاؿ البحث ك التطوير ك الإبداع ك الابتكار بهدؼ النمو ك الاستمرار في التميز.

 :2فقد تتميز ابؼنظمة بتقدنً منتجات ذات جوده عالية ك ىذا يؤثر على ابؼيزة التنافسية كالاتي
 توفبّ منتجات عالية ابعودة يسمح بفرض أسعار عالية لأنها ذات قيمة لدل ابؼستهلكبْ-

                                                           
1
 02،ص2005،كبَكنية،جامعة ابؼلك خالد، السعوديةطايل،بؾدم محمد بؿمود،،توظيف التسويق الالكبَكني كأداة للتميز بدنظمات الأعماؿ،كرقة عمل مقدمة إلذ ندكة التجارة الال 

2
 125بضزة بعلي،مرجع سبق ذكره،ص  
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تؤثر ابعودة على برقيق الكفاءة ك بزفض في التكاليف للوحدة ك البٍ تنعكس على برقيق إنتاجية اعلى للعامل -
 ك تكاليف أقل للوحدة.

 ىا عن ابؼؤسسات الأخرل من خلاؿ:ك بوقق التسويق الالكبَكني للمؤسسة بؾموعة من ابػصائص بسيز 
خاصية السهولة ك الانتشار في الوصوؿ الذ الزبائن مع إمكانية الوصوؿ الذ عدد ضخم من العملاء في نطاؽ -

 كاسع ك كقت قصبّ.
 يسهل التسويق الالكبَكني عملية التواصل للمؤسسة مع البيئة ابػارجية.-
 منتجاتها في أم مكاف بالعالد.تفتح ابعاؿ اماـ ابؼؤسسات الصغبّة لتسويق -
 يساعد الزبائن الوصوؿ الذ الأسواؽ التخصيصية بؾاؿ اىتماماىم.-
 يسهل اختيار ابغملات الاعلانية ك البَكبهية للمؤسسة بأقل التكاليف.-
 يعمل على تنسيق التكامل مع بقية كظائف ابؼؤسسة.-

التسويق الإلكبَكني كأداة لتحقق ميزة تنافسية من  ك تتحقق إدارة التميز في منظمات الاعماؿ من خلاؿ استخداـ
 :1خلاؿ بسايز ابؼنتج السلعي اك ابػدمي ك ىو يتكوف من ثلاث مستويات

: ك يضم ابػصائص الأساسية البٍ يؤديها ابؼنتج ك بيكن للمنظمات البَكيز عليها أك على تدايز جوىر الدنتج-
ستول الأكؿ للمنتج السلعي اك ابػدمي ك يساىم في ابؼ )(core productبعض منها ك بيثل جوىر ابؼنتج 

 خدمات اك منافع إضافية يدركها العميل ك بسيزه عن ابؼنتج.
 )actual product(: ك بيثل ابؼستول الثاني للمنتج ك ىي ابػصائص الفريدة للمنتج الفعليتدايز الدنتج الفعلي-

 سيو.كتصميم ابؼنتج ك جودة ابؼنتج أك التغليف بسيزه عن مناف
: ك ىو ابؼستول الثالث ك الأخبّ ك يتمثل بابػدمات ابؼرافقة للمنتج تدايز الخدمات الدرفقة للمنتج-

augmented product) كخدمات البَكيب ك أساليب تقدنً الضمانات إلذ خدمة ما بعد البيع ك بيكن (
 تقدبيها من خلاؿ الوسائل التقليدية اك من خلاؿ الوسائل التكنولوجية.

 الدطلب الرابع: دور التسويق الالكتروني في تحقيق الكفاءة:
إف التوصل على خلق قيمة متفوقة ك ابغفاظ على ابؼزايا التنافسية يعتمد أساسا على تكوين الكفاءات ابؼميزة  

 للمؤسسة ك البٍ تعتبر القوة ك المحرؾ الأساسي في برقيق ابعودة ك الاستجابة للعملاء ك بزفيض التكاليف.
                                                           

1
ؤبسر العابؼي ابػامس يعنواف:بكو مناخ شاكر تركي إبظاعيل ك اخركف،التسويق الالكبَكني ك استخداـ الوسائل الالكبَكنية كادكات للتمايز بدنظمات الأعماؿ،مداخلة مقدمة ضمن ابؼ  

 .11،ص2007جويلية5-4أعماؿ مصرفية إلكبَكنية،كلية العلوـ الإدارية ك ابؼالية،جامعة فيلادلفيا،عماف ،الأردف،استثمارس ك 
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الكفاءة ىي بؾموع القدرات ك ابؼهارات ابؼتميزة البٍ تتميز بها ابؼؤسسة ك تشكل عاملا لتنافسيتها ك ىي ذات  ك
مصدر داخلي يضمن النمو ك الاستمرار ، ك تتجسد إدارة الكفاءات في ابعهود البٍ تهتم بتوفبّ الكفاءة ك تنميتها 

 يزىا بشكل يدعم التنافسية.ك المحافظة عليها ك توفبّ الظركؼ ابؼناسبة بؽا ك برف
ك تعتمد الكفاءة ابؼتميزة على كجود موارد ذات قيمة عالية ك قدرات خاصة القادرة على إدارة ىذه ا بؼوارد ك ىذا 

 ما يوضحو الشكل الاتي:   
 جذكر ابؼيزة التنافسية  : 6.3الشكل

                 
 
 
 
 
 
 
 
 

 .212جونز،مرجع سبق ذكره،ص جاريث و هل شارلز ابؼصدر: 

 .ك تقاس الكفاءة في مقدار ابؼدخلات ابؼطلوبة لإنتاج بـرجات معينة
الكفاءة=ابؼخرجات/ابؼدخلات ك كلما قلت ابؼدخلات ابؼطلوبة لإنتاج بـرجات معينة كلما زادت كفاءة ك بالتالر 

 ابؼؤسسة، إف عامل الكفاءة يساعد ابؼؤسسة في برقيق مزايا تكلفة الاقل.
 1كما تعبر الكفاءة للعديد من ابؼؤسسات في إنتاجية ابؼوظف ك تقاس بابؼخرجات لكل موظف.

 :2في بصيع مستوياتها التنظيمية ك الإنتاجية ك ابؼالية بواسطة عنصرين أساسبْ بناك تتحقق الكفاءة 
 :سواء  كانت طبيعية اك بشرية كعامل الوصوؿ السريع بؽا يزيد من ربحية ابؼؤسسة كاتساع حصتها السوقية.لدواردا-
 لتخصص في العمل.: كل مورد بوتاج على مهارات ك قدرات تتناسب معو ك ىذا ما يظهر طبيعة االقدرات-

                                                           
 198جونز،مرجع سبق ذكره،ص جاريث ك ىل شارلز 1
 120بضزة بعلي،مرجع سبق ذكره،ص  2

 أرباح

 عالٌة

 تكالٌف منخفضة

 التمٌز

 خلك

 المٌمة

 التمٌز 

 فً الكفاءة

 الجودة

 التحدٌث

 الاستجابة

 الموارد

 الكفاءات المتمٌزة

 المدرات الخاصة
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كلا تقدـ ابؼوارد لوحدىا ميزة تنافسية للمنظمة  بل لابد اف تكوف ابؼنظمة قادرة على برويل ابؼوارد الذ مقدرات 
 اسبَاتيجية من خلاؿ مزيج  من ابؼوارد ك ابؼهارات.

ئل اتصاؿ       ك ينطوم الإطار العاـ للتسويق الإلكبَكني على بفارسة الأنشطة من خلاؿ أجهزة ك بربؾيات ككسا
ك تبادؿ البيانات ك موقع يتيح للشركة عرض منتجاتها أك خدماتها عبر الانبَنت ك البٍ ارتبط بمو التسويق 
الإلكبَكني من خلابؽا ،كلا يقتصر التميز ك الابتكار بكل ما ىو مادم من خلاؿ العمليات ابعديدة أك ابؼنتجات 

ىاتو العمليات سواء كفاءة ابؼنتجات ك بسيزىا أك كفاءة تقدنً ابػدمات  ابعديدة ك إبما بيتد إلذ الكفاءة البٍ تسبّ
ك أيضا تشمل ابػبرة ك الكفاءة البٍ تقدـ ىذه العملية ك تكوف سبب في التطوير ك التغيبّ في ابؼنظمة ك مصدر 

ساعدت  للأفكار ابعديدة ك تقدنً ابؼقبَحات ك ابغلوؿ للمشاكل ك اتباع السليم للطرؽ ك الأساليب ، فقد
تقنيات ابؼعلومات البٍ تستخدـ في التسويق الإلكبَكني على تسريع أداء الأنشطة ك برسبْ كفاءة العمل من خلاؿ 
سرعة أداء العمليات ك زيادة فعاليتها ك برقيق التنسيق ك البَابط ببْ كظائف ابؼنظمة ك أسواقها ك ابؼتعاملبْ معها 

ء الاني لرغبات العملاء بفا ينعكس على تطوير ابؼزايا التنافسية ك سرعة الاستجابة بؼتغبّات السوؽ ك الوفا
 للمؤسسة ك تطويرىا.

 الدطلب الخامس :دور التسويق الالكتروني في تحقيق الاستجابة للعملاء

تعتبر الاستجابة للعملاء من الأدكات ابؽامة البٍ تساعد ابؼؤسسة على بناء ميزة تنافسية فبَكيز ابؼؤسسة على خلق 
 للزبوف ك ليس فقط البَكيز على ابؼنتج يتطلب فهم ك تشخيص الدراسة الكافية للزبوف.قيمة 

إف مفهوـ التسويق ابغديث ك كذلك الإلكبَكني يركز على بناء علاقات قوية مع الزبوف على أساس القيمة ابؼضافة 
 .للزبوف ك إرضاءه باعتبار أف الزبوف ىو المحرؾ الرئيسي لأنشطة ابؼنظمة أك زكابؽا

 :1ك تظهر أبنية العميل في الفكر التسويقي كالاتي
 بصيع أصوؿ ابؼنظمة ليس بؽا قيمة بدكف كجود العميل.-
 اجتذاب العميل ىو ابؽدؼ الرئيسي للمنظمة.-
 إف الوسيلة الأساسية بعذب العملاء ىو الوفاء بتحقيق الإشباع ابؼطلوب لرغباتهم ك حاجاتهم-
 يؤثر بالدرجة الأكلذ على الاشياع ابغقيقي لرغبات العملاء.أداء أقساـ ك إدارات ابؼؤسسة -

                                                           
  
-24،ص2015كلية الافتصاد،جامعة دمشق سوريا،  ساـ عدناف سليماف،أثر تقنيات التسويق الإلكبَكني في برسبْ فعالية التواصل مع العملاء،أطركحة دكتوراة في إدارة الاعماؿ، 1

25  
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 إف الواجب الرئيسي للتسويق ىو شرح ك تعريف ك تقدنً الوعود ك التأكد من اشباعها.-
 كجود ثقافة تسويقية موحدة مبينة على أسس تسويقية يتكامل مع الأنشطة التسويقية موجهة للعميل ك ارضاءه.-
 :يل و الربح.العلاقة بنٌ ولاء العم1

تتمثل العلاقة ببْ كلاء العميل ك ابؼؤسسة من خلاؿ فبَة الاحتفاظ بالعميل فكلما طالت فبَة احتفاظ ابؼؤسسة 
 بالشركة كلما زاد  حجم ابؼبيعات من كراء العميل.

إف قصر فبَة بقاء العملاء مع الشركة قبل بروبؽم على شركات منافسة ينجم عنو خسائر،كما سيوضحو الشكل 
 : العلاقة ببْ كلاء العميل ك الربح 7.3الشكل  لاتي:                                    ا

 
 256جونز،مرجع سبق ذكره،ص جاريث ك ىل ارلزابؼصدر:ش

إف عملية إرضاء العملاء ككلائهم تتحدد من خلاؿ معدلات بروؿ العملاء ك البٍ بسثل النسية ابؼئوية من عملاء 
يتحولوف سنويا إلذ شراء منتجات ابؼؤسسات ابؼنافسة ك بحسب الشكل توجد علاقة موجبة مع طوؿ الشركة الذين 

 بفاء العميل مع الشركة أم الولاء ك الأرباح بالنسبة لكل عميل.
لقد بقحت العديد من الشركات العاملة في التسويق الإلكبَكني في اكتساب ثقة العملاء عن طريق جودة ابػدمات 

ك ىناؾ علاقة ببْ اختيار العملاء بؼاركة ما ك كببْ ابذاىات العميل فمناؾ العديد من العوامل البٍ تؤثر  الالكبَكنية
مستول التنافسية على الانبَنت،عدد من -:نوع العميل ذكر/أنثى 1في نوع ك سبب ك توقيت الشراء ك تتمثل في

قع ك العوامل الدبيوغرافية كلها عوامل تؤثر العوامل ذات الطبيعة غبّ الشخصية كذلك بظات السلعة ك جودك ابؼو 
في ابذاىات العملاء ،إضافة إلذ ثقة العميل في ابؼوقع ك مدل تأمبْ معلوماتو ك بياناتو الشخصية ك مدل ملائمة 

                                                           
1
ركة الاتصالات في الكويت،بؾلة البحوث ابؼالية ك التجارية،كلية ك أخركف،التسويق الإلكبَكني ك اثره على جودة خدمة العملاء،دراسة ميدانية على ش ابؼطبّم نايف ناصر 

 .13،ص2013التجارة،جامعة بورسعيد،مصر،
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ابػدمة البٍ بوصل عليها من عملية الشراء عبر الانبَنت كلها عوامل تؤثر على عملية الشراء عبر مواقع التسويق 
 ني.الإلكبَك 

 الدطلب السادس :دور التسويق الالكتروني في تحقيق الدرونة
في ظل التنافس الشديد في بيئة الأعماؿ ،تعتبر ابؼنظمات ابؼوثوقة تلك ابؼنظمات القادرة على ابغفاظ على ابؼركنة 

إحداث ردكد في مواجهة الاضطرابات ابؼتغبّة ك أصبحت ابؼنظمات تدرؾ اف الاستمرار بالتنافس تكوف عن طريق 
 فعل غبّ مسبوقة من خلاؿ القدرة على الاستجابة بؼتطلبات ك متغبّات المحيط.

كابؼركنة تعبر عن قدرة ابؼؤسسة على التنبؤ ك التوقع للمتغبّات ابؼستمرة ك التأقلم مع تلك ابؼتغبّات  بدءا من الأمور 
 1النمطية إنتهاءا بالصدمات الكبرل البٍ بسكن اف بسر بها ابؼؤسسة.

 .أهمية الدرونة داخل الدنظمة:1
إف العصر ابغالر يفرض على ابؼنظمات أف تتصف بابؼركنة العالية ك اف تكوف ذات لامركزية مع استمرار الرقابة ك  

الإشراؼ ك ىذا ما بوتاج توفبّ العنصر البشرم الذم بيتلك قدرات ك مواىب إبداعية ك رغبات في إحداث التغيبّ 
ب اف تكوف على استعداد للاستجابة ابغاصلة في البيئة التنافسية لابد اف تكوف مرنة لكي أف ابؼؤسسات البٍ ترغ

تتمكن من ابغفاظ على ميزة تنافسية من خلاؿ التحكم ك السيطرة ك القدرة على إدارة الأزمات في بيئتها        
 :2أساسيبْ ابذاىبْ في تدبس وىيك الاستجابة للتغبّات في الأسواؽ ك طلبات الزبائن من السلع ك ابػدمات

 في كغبّه التقبِ كالتقدـ ابؼعلومات تكنولوجيا بؾاؿ في ابعديدةورات التط مسايرة في التنافسية ابؼؤسسة قدرة  -
 ابؼشبَم أك النهائي ابؼستهلك تفضيلات فق ك .صحيحة كبطريقة صحيح بشكل كابػدمات ابؼنتجات تصميم

 .الصناعي
 للسوؽ ابعديد لتقدنً كاستعدادىا جودتوك  الانتاج حجم في للتغبّ ابؼطلقة الاستجابة في التنافسية ابؼؤسسة قدرة -

 كتوقعات إدراكات مع بساشيا... كالرقمية كالاجتماعية كالاقتصادية كالتكنولوجية التنافسية البيئة تغبّات حسب
 .كالطويل ابؼتوسط ابؼدل في للزبوف قيمة برقق كرغبات

ك بوقق التسويق الالكبَكني ابؼركنة من خلاؿ انو يستخدـ العديد من الوسائط في عملية التسويق عبر بؿركات 
البحث أك عبر مواقع التواصل الاجتماعي  أك عبر البريد الالكبَكني ك البٍ بذمع ببْ أنواع عديدة من المحتول  

                                                           
1
 633ص،2021،سبتمبر  9،العدد2المجلد،داف بطيس ابؼربىي،دكر ابؼركنة الإسبَاتيجية في تعزيز التميز ابؼؤسسي:درايات على القطاع الأمبِ،بؾلة العلوـ الإنسانية ك الطبيعية،،السو  

  
-2020،جامعة ابعزائر،جنادم كرنً،بؿاضرات في التسويق الاسبَاتيجي للمؤسسات ابؼنافسة،مطبوعة بيداغوجية،كلية العلوـ الاقتصادية ك التجارية ك علوـ التسيب2ّ

   102،ص2021
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أماـ ابؼؤسسة لاختيار الدعاية ابؼناسبة ك ابؼركنة في  كالصور ك الفيديو ك الصوت ك دبؾهم، بفا يفتح بؾموعة كاسعة
 اختيار اك إيقاؼ ابغملات ذات الأداء الضعيف.

كذلك يوفر التسويق الالكبَكني للمؤسسة ك العميل معا بيئة تسويقية متطورة بحيث بوقق للعملاء ابؼزيد من 
مؤسسة يقظو تنافسية من خلاؿ متابعة الرفاىية ك ابؼتعة في البحث عن احتياجاتهم كاشباعها ، كما بوقق لل

ابؼنافسبْ ك إلقاء نظرة على أسعارىم ك اسبَاتيجيتهم ك بالتالر برسبْ ابؼنتجات ك ابػدمات من خلاؿ تقييمات ك 
مراجعات العملاء للمنافسبْ ك برديد فجوة في السوؽ ك استغلاؿ الفرص من خلاؿ معرفة نقاط القوة ك الضعف 

 لدل ابؼنافسبْ.
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 :خلاصة
لقد استخلصنا من ىذا الفصل أف ابؼؤسسة نظاـ مفتوح تؤثر ك تتأثر بالبيئة البٍ تعمل فيها عن طريق بؾموعة 

العوامل الداخلية ك ابػارجية ابػاصة بها، ك تواجو ابؼؤسسة مهما كاف نوعها برديات بـتلفة في ظل ىذه البيئة  
ديناميكية ابؼستمرة لذاؾ من الضركرم أف بردد ابؼؤسسة الاسبَاتيجيات البٍ التنافسية ك البٍ تتميز بالتعقد  ك ال

تستطيع التنافس بها كتتلائم مع بيئتها ك مواردىا ابؼتاحة ك كذلك ضركرة  دراسة البيئة المحيطة بها من خلاؿ 
 التعرؼ على القول البٍ تنشط في ىذه البيئة التنافسية.

كر التسويق الالكبَكني في برقيق ابؼيزة التنافسية ك استخلصنا اف التسويق كما حاكلنا في ىذا  الفصل ابراز د
 الالكبَكني بوقق مزايا ك خصائص تنافسية ك ذلك من خلاؿ بؾموعة أبعاد ابؼيزة التنافسية .
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 هيدتد
 بؾملها في لنا أكدت البٍ الدراسة متغبّات بدختلف ابػاصة ابؼفاىيم لأىم خصت البٍ النظرية للدراسة بعد التطرؽ

 البٍ بؽا التنافسية ابؼيزة برقيق خلاؿ من للمؤسسات التنافسية برسبْ في التسويق الإلكبَكني أبنية مدل على
 معقدة ك دائمة التغبّ. بيئة ظل في كالبقاء الاستمرارية على تساعدىا
 قطاع في تنشط بصفتها ابعزائر اتصالات مؤسسة على النظرم ابعانب اسقاط الفصل ىذا خلاؿ من سنحاكؿ
 داخل ابؼؤسسة، التنافسية برسبْ التسويق الالكبَكني  في أبعاد مسابنة مدل على التعرؼ بكاكؿ بحيث تنافسي،

 العاملبْ، كجهةنظر من ابؼيدانية الدراسة ستتم حيث
 :التالية ابؼباحث الفصل ىذا في سنتناكؿ حيث

 ابعزائر في الاتصالات لقطاع عاـ عرض :الأول الدبحث -
 ابعزائر اتصالات بؼؤسسة التطبيقية الدراسة :الثاني الدبحث -
 كبرليلها النتائج كعرض الدراسة فرضيات اختبار :الثالث الدبحث -
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 الجزائر في الاتصالات لقطاع عام عرض الدبحث الأول:
 في الجزائر:الدطلب الأول :قطاع الاتصالات 

، 2000شهد قطاع البريد كالاتصالات السلكية كاللاسلكية كتكنولوجيا ابؼعلومات كالاتصالات في ابعزائر منذ عاـ 
الذم بودد القواعد العامة ابؼتعلقة بالبريد ك ، 2000اكت 0 5ابؼؤرخ في  03-2000بعد اعتماد القانوف 

ك البنية كابؼواصلات السلكية كاللاسلكية، إصلاح كببّ بظح اليوـ بتسجيل نقلة نوعية ككمية في تطوير ابػدمات 
إلذ ذلك، ساعد بررير قطاع الاتصالات في ابعزائر على برسبْ شركط الوصوؿ إلذ  ةالتحتية للاتصالات. بالإضاف

 .لاؿ تعزيز برديث البنية التحتية، كتنويع عركض ابػدمة، كخفض الأسعارالشبكات من خ
ائر" ك البٍ كلفت بتسيبّ قطاع البريد  تم بدوجب ىذا القانوف إنشاء مؤسستبْ عموميتبْ، "بريد ابعز ك قد 

 . ابعزائر في الاتصالات شبكة تطوير مسؤكلية عاتقها على بضلت البٍ ك"اتصالات ابعزائر"
الاتصالات الإلكبَكنية نتائج جيدة على مستول الاقتصاد الوطبِ حيث عرؼ رقم الاعماؿ المحقق من كبوقق قطاع 

 404.42مليار دينار مقابل  421.96حوالر  2021طرؼ متعاملي الاتصالات الالكبَكنية خلاؿ السنة ابؼالية 
ل من ابؼتعاملبْ أصحاب ك تشمل مسابنة ك  %4.34، أم بارتفاع بلغت نسبتو 2020مليار دينار بؿقق سنة 

 2021كظيفة مباشرة في القطاع سنة  34835) ،كتسجيل VSAT2كGMPCS1الرخص (النقاؿ،الثابت،
 مقارنة بالسنة ابؼاضية. % 6،أم بإرتفاع قوة عاملة تقدر أكثر من  2020كظيفة مسجلة سنة  32958مقابل 

 شبكةالذاتف الثابت.1
                      نواتالسك تتفرد اتصالات ابعزائر بخدمة ىذا القطاع ك ابعدكؿ الاتي يوضح تطور عدد اشبَاكات ابؽاتف الثابت عبر 

 )2022-2013(ابؽاتف الثابت في ابعزائر تطورعددإشبَاكات:1.4الجدول 
 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 

 اشتراك
 سكني

2692289 2669241 2832238 2967737 3611735 3711765 4190162 4347326 4646559 5126100 

 اشتراك
 مهني

446625 429546 435354 436972 489247 452274 445055 438437 450400 450093 

 5576193 5097059 4785763 4635217 4164039 4100982 3404709 3267592 3098787 3138914 المجموع

https://www.mpt.gov.dz/wp-content/uploads/2023/04/2022 .-اللإتصالات-خدمات-تقريرتطورمؤشرات pdf : ابؼصدر    

                                                           
1 GMPCS : ا من سعة ساتليةكل منظومة للمواصلات السلكية كاللاسلكية عبر الساتل توفّر خدمات ابؼواصلات السلكية كاللاسلكية مباشرة للمستعملبْ النهائيبْ انطلاق      

VSAT  2 النفاذ إلذ السعة الفضائية لمحطات HUB شبكة للمواصلات اللاسلكية عبر السواتل الثابتة ابؼدار كالبٍ تسبّ بؿطة
 VSAT  : 

https://www.mpt.gov.dz/wp-content/uploads/2023/04/2022تقريرتطورمؤشرات-خدمات-اللإتصالات-.pdf-
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ابؽاتف الثابت خلاؿ السنوات مع ارتفاع عدد الاشبَاؾ السكبِ من ابؼلاحظ من خلاؿ ابعدكؿ تطور للمشبَكبْ في 
على عدد اشبَاكات ابؼهبِ بحيث نلاحظ ىيمنة الاشبَاكات السكنية على اشبَاكات ابؽاتف الثابت، كالبٍ كانت 

 ٪من إبصالر الاشبَا كات.92بنسبة2022 بسثل في نهاية عاـ
،كصل 2022سنة ففي نهاية في السنوات الأخبّة. بموا إبهابياابؽاتف الثابت في ابعزائر  تطور عدد اشبَاكات عرؼ

 .2021٪مقارنة بعاـ9.40مليوف مشبَؾ بزيادة قدرىا5.5ثر منكىذا العدد إلذ أ  
ك يدؿ ىذا التزايد الذ اىتماـ الزبائن بخدمات ابؽاتف الثابت ك خاصة الامتيازات البٍ بسنحها ابؼؤسسة الاتصالات 

 كات الانبَنت.خاصة اذا تزامنت مع اشبَا 
 )2022-2013:تطور اشبَاكات ابؽاتف الثابت حسب نوع الاشبَاؾ(1.4الشكل 

 
 ابؼصدر: من اعداد الطالبة بالاعتماد على معطيات ابعدكؿ أعلاه

 :شبكات الذاتف النقال.2
الصادر 2000/03القانوفابغقيقية كابعذرية بؽذا القطاع خاصة مع ظهور  الػبٍ عرفػت الإصػلاحات

الػػػذم بدوجبػػػو كضػػػعت الإصػػػلاحات ابعذريػػػة لقطػػػاع  ك كالاتصػػػالات ابؼتعلق بالبريد 2000أكت05بتاريخ
ابؽاتف النقاؿ كمنح تراخيص للمتعاملبْ للاستغلاؿ كالاستثمار  الاتصػػػالات بشػػػكل عػػػاـ، كمػػػا مهػػػد لفػػػتح سػػػوؽ

 Algerie)أكؿ رخصػػة للمتعامػػل الػػوطبِ مػػوبيليس ابعزائػر، حيػث منحػتفي اتصػالات ابؽػاتف النقػاؿ في 
Telecom Mobile)ٍك البٍ أقرت استقلاليتها كمتعامل منذ  تعد فرع مػػن بؾمػػع اتصالات ابعزائر ، كالػػب

، Orascom Telecom Algerie(2( بؼؤسسػةجيػػػػزم2001جويلية  31 ، ثم ثاني رخصة بتاريخ20031أكت

                                                           
1
 https://www.mobilis.dz consulte le 10/09/2022 

2
 https://www.djezzy.dz consulte 10/09/2022 
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كالػػػبٍ أصػػػبحت )Watania Telecom Algerie(بؼؤسسػػػػػةبقمػػػة 2003ديسػػػػػمبر23 ثالػػػػػث رخصػػػػة فيثم
 .1برػػػت العلامػػػة التجاريػػػةأكريدك 2013ػػػوفمبرف21في

 )2022- 2013( حسب طريقة الدفع الاشبَاكات ابؽاتف النقاؿتطورعدد  :2.4لجدولا
 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 

دفع 
 قبلي

36050727 38502333 39296986 41197999 41943543 41036380 40635183 43298886 44403382 46389101 

دفع 
 بعدي

3579620 4795841 4093979 4619847 3902122 6117884 4790350 2256787 2612375 2629665 

 49018766 47015757 45555673 45425533 47154264 45845665 45817846 43390965 43298174 39630347 المجموع

https://www.mpt.gov.dz/wp-content/uploads/2023/04/2022 .-اللإتصالات-خدمات-تقريرتطورمؤشرات pdf : ابؼصدر    

مليوف اشبَاؾ، أم بزيادة 49.02ابؽاتف النقاؿ حوالر  كات اشبَا  سجل إبصالر عدد 2022نهاية سنة في
٪ من سوؽ ابؽاتف النقاؿ مقارنة  94.64.ك بسثل اشبَاكات الدفع ابؼسبق 2021بسنة ٪مقارنة4.26قدرىا

 ٪اشبَاكات للدفع البعدم. 5.36بػ
 في  (3G)ابؼتنامي ك ابؼتسارع في شبكة ابؽاتف النقاؿ خاصة بعد إطلاؽ خدمة ابعيل الثالث ك يعود سبب التطور

 .2016في  (4G)كابعيل الرابع 2012ديسمبر
بستلك حصة "ATM"فيما يتعلق بتوزيع حصص السوؽ ببْ ابؼتعاملبْ، لا تزاؿ شركة اتصالات ابعزائرموبيليس

كتؤ كد ريادتها في السوؽ للعاـ السابع على التوالر منذ   2022٪نهاية سنة 43.04بدعدؿ في السوؽ  الأسد
 ٪..30.96بدعدؿ قدره"OTA"ابعزائر ،تليها شركة اكراسكوـ تليكوـ 2016عاـ
 .شبكة الانترنت:3

 ابعدكؿ الاتي يببْ عدد اشبَاكات في شبكة الانبَنت ابؽاتف الثابت  .شبكة الانترنت الثابت:1.3
 )2022-2013(مشبَكي الانبَنت للهاتف الثابت حسب نوع التكنولوجيا:تطور عدد  3.4الجدول

 2022 2021 2020 2019 2018 2017 2016 2015 2014 2013 ابؼؤشر
 أدم أس أؿ
ADSL 

1283241 1518629 1838746 2083098 2246918 2172096 2334005 2500080 2656942 2792695 

الألياؼ 
البصرم

FTTX 

/ / / / 714 11369 43115 72314 165244 478172 

ابعيل الرابع 
الثابت

4GLTE 

/ 80693 423280 775792 920244 861235 1191612 1204931 1340957 1423425 

                                                           
1 http://www.ooredoo.dz/consulte le 19/10/2022 

https://www.mpt.gov.dz/wp-content/uploads/2023/04/2022تقريرتطورمؤشرات-خدمات-اللإتصالات-.pdf-
http://www.ooredoo.dz/consulte
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FIXE 
كبياكس

WIMA
X 

179 216 233 661 621 619 444 443 443 0 

ركابط 
 LSبـصصة 

/ / / / 10781 10781 11280 11360 11786 11554 

 4705846 4175372 3789128 3580456 3063100 3202505 2859551 2262259 1599538 1283420 المجموع

https://www.mpt.gov.dz/wp-content/uploads/2023/04/2022 .-اللإتصالات-خدمات-تقريرتطورمؤشرات pdf : ابؼصدر    

)2022-2013(: تطور عدد مشبَكي الأنبَنت الثابث2.4الشكل    

 
 ابؼصدر:من إعداد الباحثة بالإعتماد على ابعدكؿ أعلاه

 الأخبّة السنوات خلاؿ خاصة ملحوظا تطورا تشهد الانبَنت شبكاتك نلاحظ من خلاؿ ابعدكؿ ك الشكل  أف 
ملايبْ  3ارتفع العدد الابصالر للمشبَكبْ بأكثر من  2013فمنذ الوطن، شرائح بـتلف عبر عليها الطلب زاد اذ

 حدث  2018إلا انو في سنة  ،2022مشبَؾ سنة   4705846إلذ  2013مشبَؾ سنة  1283420مشبَؾ من 
 الذ ابؼشبَكبْ ابذاه الذ راجع كىذا 2017بسنة مشبَؾ مقارنة 438123 بدقدار  ابلفاض في عدد الاشبَاكات

 الألياؼ دخوؿ نلاحظ كما الوطبِ، مستول على التغطية لنسبة عرؼ توسعا الذم ) 4G خاصة( المحموؿ ابؽاتف
 478172 الذ 2017 في مشبَؾ 241 من(FTTX) اشبَاكات في كالزيادة 2017 سنة ابػدمة حيز البصرية
من ابصالر الاشبَاكات لسنة 59.32%ىي السائدة فهي بسثل  ADSLلكن لا تزاؿ اشبَاكات.2022في  مشبَؾ
 .ركابط بـصصة %0.25ك ألياؼ بصرية   %10.16جيل رابع الثابت ك   %30.25مقابل  2022

 .اشتراكات الأنترنت للهاتف النقال:2.3
 )2022-2013خلاؿ الفبَة(3G/4Gابؽاتف النقاؿ  أنبَنت : تطور اشبَاكات4.4الجدول 

 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 
3G 308019 8509053 16684697 24227985 21592863 17422312 11989157 9265682 7272657 5961291 

4G / / / 1464634 9867671 18920289 24922271 29506880 34507542 38797214 

 44757505 41780199 38772562 36911428 36911428 31460534 2569619 16684697 8509053 308019 المجموع

 -اللإتصالات-خدمات-تقريرتطورمؤشراتhttps://www.mpt.gov.dz/wp-content/uploads/2023/04/2022 ابؼصدر:
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كفي شهر كاحد فقط تم تسجيل  2013في ابعزائر في ديسمبر  3Gبدأت خدمة ابؽاتف المحموؿ ابعيل الثالث
ك ما تم ملاحظتو بعد  2016أكتوبر  1كاف الانطلاؽ الربظي لو في   4Gمشبَؾ أما بخصوص ابعيل الرابع 308019

دخوؿ خدمة ابعيل الرابع تناقص في عدد مشبَكي ابعيل الثالث حيث تم تسجيل ىجرة متزايدة للاشبَاكات من 
 ك ذلك لارتفاع التدفق في خدمات ابعيل الرابع .ك  تقنية ابعيل الثالث إلذ تقنية ابعيل الرابع

ىو الرائد من حيث عدد اشبَا ات الإنبَنت عبر ابؽاتف "ATM"ابعزائر للاتصالات موبيليس ابؼتعامللا يزاؿ 
 تليكوـ اكراسكوـ ليهات٪من سوؽ الإنبَنت عبر ابؽاتف المحموؿ 43عن تزيد بحصةG/4G3المحموؿ
 .% 26بحصة تقدر ب WTA" '' ثم الوطنية للاتصالات ابعزائر ٪30بحصة تزيد عن"OTA"ابعزائر

 الدطلب الثاني :نبذة عن شركة اتصالات الجزائر
اتصالات ابعزائر ىي شركة ذات أسهم برأبظاؿ عمومي، تنشط في بؾاؿ الاتصالات السلكية كاللاسلكية كابؽاتف 

، ابؼتعلق بإعادة ىيكلة قطاع 2000أكت  05ابؼؤرخ في  2000/03. تأسست كفق القانوف كالأنبَنتالثابت 
السلكية كاللاسلكية، كالذم كرس الفصل ببْ نشاطات البريد كالاتصالات السلكية كاللاسلكية، البريد كابؼواصلات 

 01بتاريخ  (CNPE) كالمحدد للقواعد العامة للبريد كابؼواصلات، فضلا عن قرارات المجلس الوطبِ بؼسابنات الدكلة
 كبست ،"إتصالات ابعزائرالذم نص على إنشاء مؤسسة عمومية اقتصادية أطلق عليها إسم "  2001مارس 

 .2003سنة من جانفي الفاتح في اتصالات ابعزائر بؼؤسسة الربظية الانطلاقة
برأبظاؿ  "كفق ىذا القانوف الذم حدد نظاـ مؤسسة عمومية اقتصادية برت الصيغة القانونية "مؤسسة ذات أسهم

مام  11التجارم يوـ دج كمقيدة في ابؼركز الوطبِ للسجل  115.000.000.000,00اجتماعي قدره 
 .02B 0018083 برت رقم 2002

كتعد مؤسسة اتصالات ابعزائر شركة رائدة في سوؽ الاتصالات السلكية كاللاسلكية في ابعزائر فهي نشط في بؾاؿ 
 ابؽاتف الثابت كالنقاؿ موبيليس كخدمات الإنبَنت جواب كالاتصالات الفضائية

 .مهام مؤسسة اتصالات الجزائر:1
الرسائل ائر  التزكيد بخدمات الاتصاؿ البٍ تسمح بنقل الصوت،أىم نشاط لشركة اتصالات ابعز يتمثل في.1

 .ابؼكتوبة، ابؼعطيات الرقمية ابؼرئية كالصوتية
 .تقوـ بتنمية استغلاؿ كتسيبّ الشبكات العمومية كابػاصة للاتصالات.2
 .في الشبكة ابؼتعاملبْ تعمل على كضع استغلاؿ كتسيبّ الاتصالات المحلية مع.3
 ىداف مؤسسة إتصالات الجزائر.أ2
 ابػدمات؛ بؾاؿ في ابؼنافسة على قدرة أكثر كجعلها للزبوف؛ ابؼقدمة ابػدمات جودة كتطوير برسبْ.1

 ابؽاتفية؛ ابػدمات من العرض يادةز 2.
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 ابؼؤسسة؛ كإجراءات قرارات بؿور في الزبائن كضع 3.
 مغرية؛ جد تكوف قد الزبوف كتطلعات ل تتماش بأسعار خدمات توفبّ .4
 القيمة؛ لإضفاء ابهابية حلقة تهيئة مع ابعزائر في رقمي اقتصاد ارساء .5
 عليها؛ كالمحافظة حسنة بظعة كسب على العمل.6
 لدؤسسة اتصالات الجزائر  الالكتروني الدزيج التسويقي.3

تقوـ مؤسسة اتصالات ابعزائر بالوظيفة التسويقية بحيث تولر اىتماما كببّا بتطوير منتجاتها ك تقدنً خدمات فريدة 
تقوـ على أساس التكنولوجيا ابغديثة ك تزكيد السوؽ بدختلف خدماتها  ك توزيعها من خلاؿ سياسة توزيعية 

تعتمد على الاتصاؿ ببْ   تركبهيةن خلاؿ ساسة تنتهجها ابؼؤسسة  كما تعمل على ابغفاظ على كلاء الزبوف م
 .الافراد ك ابؼؤسسة مع البَكيز على البيع الشخصي ك فيما يلي ابؼزيج التسويقي الالكبَكني للمؤسسة

 خدمة تصنيف يتمخدمة ابؽاتف  :تقدـ مؤسسة اتصالات ابعزائر بؾموعة من ابػدمات ك من بينها الدنتج-3.1
 كالنقاؿ، الثابت ابؽاتف خدمة إلذ ابؽاتف

عن طريق الاتصاؿ السمعي كىي  متحدثافببْ أكثر من  بالاتصاؿك ىي شبكة تسمح  خدمة الذاتف الثابت*
  تغطي كامل البَاب الوطبِ ك من اىم خدمات البٍ بيكن الاستفادة منها من خلاؿ الاشبَاؾ بابؽاتف الثابت   

مة ابؼنبو ،المحاضرة الثلاثية ،التحويل ابؼؤقت للمكابؼة ،البَقيم لإعلاـ بدكابؼة قيد الانتظار ،مكابؼة دكف ترقيم ،خد
 ،حظر ابؼكابؼات الدكلية ،الفاتورة ابؼفصلة "CLIP" ابؼختصر،عرض رقم ابؼتصل
 ك موزع خدمات الشركة ببْ ابؼستهلك برقق الاتصاؿ  لاسلكية  ي تقنيةك ى  خدمة ابؽاتف اللاسلكي

 .الربطلابرتوم على اسلاؾ اك كوابل  ك
ابعزائر ك أكؿ متعامل للهاتف النقاؿ بابعزائر،يقدـ خدمات  اتصالاتفرع من بؾمع  الذاتف النقال  موبيليس*

 178أكثر من  ك بؽا تغطية كطنية للسكاف   ك بؽا مليوف مشبَؾ 20ابؽاتف النقاؿ ك الانبَنت كبرظى بأكثر من 
 BTS.بؿطة تغطية  5000أكثر من  ك نقطة بيع غبّ مباشرة 82.965أكثر من ك   ككالة بذارية

 أنشئت ابعزائر، كقد لاتصالات الانبَنت بػدمات كمداخل ىي ابؼموؿ  خدمة الانترنت  من خلال  جواب*
 ،Idoom adsl Idoom fibreكىي تقدـ بؾموعة من العركض  2003أكت في ابؼؤرخ بؼرسوـ كفقا ىذىابػدمة

 اجل كاحدة من رخصتبْ، تستغل كىي 2006 جويلية 29 في ATS  الفضائية ابعزائر اتصالات إنشاء تمكما 
VSAT ، نظاـ اجل من آخر كترخيص GMPCS. 

 تقدـ عبر موقعها ابػدمات أما بالنسبة للخدمات الالكبَكنية فمؤسسة اتصالات ابعزائر تقدـ بؾموعة من ابػدمات
كىي خدمة بؾانية بؼشاىدة   dzair  play vodخدمة،من خلاؿ  أياـ في الأسبوع7ساعة كخلاؿ24/24لزبوفل
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أك تطبيق  www.dzairplay.dzعبر ابؼنصة  للأطفاؿ برنامج بـصص كثائقيات، أفلاـ،بؿتويات عبر الانبَنت من 
الفواتبّ عن ك ذلك من خلاؿ تعبئة الاشبَاؾ الانبَنت ك برصيل  خدمة التعبئة الالكترونية. DZAIR  PLAY المحموؿ

تبليغ الفواتنً الذاتفية "خدمة ك ابغصوؿ على مزايا كابغصوؿ على أياـ إضافية من الانبَنت،  طريق الدفع الالكبَكني
خدمة ،آخر أجل لتسديدىا إضافة إلذ تعلمكم من خلابؽا بدبلغ فواتبّكم ابؽاتفية البٍ "عبر الرسائل النصية القصنًة

خدمة الأنبَنت  عبارة عن خدمة تسمح لكم بإعادة تفعيل اشبَاككم فيىي  IDOOMLY الاحتياطيةالتعبئة 
Idoom ADSL  أك Idoom Fibre   إضافية، كذلك في حالة انقضاء صلاحية اشبَاكهم في  ساعة 96بؼدة

ىي  "E-Facture" الفاتورة الالكترونية خدمة .ساعة متأخرة من الليل أك خلاؿ عطل نهاية الأسبوع أك الأعياد
تسمح لكم بتلقي الفواتبّ ابؽاتفية عبر البريد الالكبَكني إضافة إلذ الفاتورة الكلاسيكية، كىكذا فإنو يتسبُ خدمة 

 ضاء الزبونخدمة ف ،للزبوف تسديد فاتورتو على مستول الوكالة التجارية أك من خلاؿ استعماؿ الدفع الالكبَكني
اشتراكات  ككذا الاطلاع علىالذاتف الثابت  اشتراكاتكم لخدمةالذم بيكنكم من الاطلاع على عركضكم، 

سرعة تدفق من  فع كىي عبارة عن تطبيق يسمح بدجموعة من ابػدمات كالر   my idoom،خدمة الأنترنت
خدمة تبليغ الفواتنً الذاتفية .كخدمات أخرل،.إمكانية برديد مواقع الوكالات التجارية لاتصالات ابعزائر،الأنبَنت 

 "القصنًةعبر الرسائل النصية 
تسعى اتصالات ابعزائر الذ إيصاؿ خدمات الأنبَنت عبر كامل البَاب الوطبِ اما عملية التسعبّ .التسعنً:2.3

فهي موحدة عبر البَاب الوطن ك بردد اتصالات ابعزائر أسعار تنافسية تتفاكت ماين العركض من اجل استقطاب 
فأغلبها بؾانية كىي تدخل في اطار تسهيل ابػدمة على الزبائن    أكبر عدد من الزبائن أما أسعار ابػدمات الإلكبَكنية 

 ك كسب كلائهم  .
تعتمد عملية التوزيع من خلاؿ ككالات ك نقاط البيع التابعة بؼؤسسة اتصالات ابعزائر عبر كامل .التوزيع 3.3
تتم عملية التوزيع مباشرة مع الزبوف اك بشكل غبّ مباشر من خلاؿ الاكشاؾ ك مقاىي الانبَنت اك يتم  ،الوطن

التوزيع بشكل إلكبَكني مبُ خلاؿ ابؼوقع الالكبَكني ك الذم يقدـ خدماتو من خلاؿ ابؼتجر الالكبَكني ك فضاء 
 د الفواتبّ. الزبوف اللذاف يسمحاف بتقدنً خدمات مثل الدفع الإلكبَكني ك تسدي

تعتمد السياسة البَكبهية للمؤسسة على الإعلاف ك الاشهار ك ذلك من خلاؿ الإذاعة ك التلفاز ك  .الترويج:4.3
ابعرائد ككذا الإعلاف على موقعها الالكبَكني ك كذلك استخداـ ابؼلصقات ك اللافتات الالكبَكنية إضافة الذ 

ا تتم عملية البَكيج عن طريق البيع الشخصي من خلاؿ مندكبي الكتالوجات على مستول الوكالات التجارية. كم
 ابؼبيعات    ك تقربهم من الزبائن لتقدنً بـتلف العركض داخل الاحياء.

http://www.dzairplay.dz/
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يتميز ابؼوقع الالكبَكني للمؤسسة  بالوضوح ك السهولة فهو يسمح بتصفح بؿتويات ابؼوقع  .الدوقع الالكتروني:5.3
ك التعرؼ على أسعارىا كما يوفر معلومات عن ابؼنتجات ك ابػدمات ابعديدة ك البحث عن ابؼنتجات ك ابػدمات 

ك يسمح بالتواصل مع  الزبوف من اجل الاطلاع على الفواتبّ ك دفعها من خلاؿ عملية الدفع الالكبَكني أك بتقدنً 
 شكول .

تسعى اتصالات ابعزائر إلذ إثراء علاقاتها مع زبائنها، من خلاؿ مشاركتهم عبر  :المجتمعات الافتراضية.6.3
في منتديات النقاش،فتقريبا كل مؤسسات اتصالات ابعزائر عبر الوطن  ك صفحات على مواقع التواصل الاجتماعي

 كماأنشطتها   ر فيها كل ما ىو جديد ك كلنشتبها عبر مواقع التواصل الاجتماعي،بؽا حسابات ك صفحات خاصة 
 .مع الزبائن للاستفسارات ك الاستعلاـ بالتواصلتسمح 

تعديل مواصفات ابػدمة كفقا للطلبات البٍ تقوـ خدمة مندكبي ابؼبيعات بؼؤسسة اتصالات ابعزائر .التخصيص:7.3
و ابؼؤسسة بحيث يقوـ الزبوف باختيار العرض الذم يلائمو ك الطلبات بزتلف من زبوف لأخر كما تقوـ تتوج تتلقاىا

 لكل زبوف بإبظو من خلاؿ التعامل معو كإرساؿ رسائل قصبّة في حسابو.
التابعة للمديرية العامة بؼؤسسة إتصالات ابعزائر   مديرية التخطيط لنظم ابؼعلوماتتهتم  :.الامن و الخصوصية8.3

ابؼعنية ر تكوينية لتدريب الكوادل مستمر،، كما تقوـ الشركة بإجراء دكرات كبرديثها بشكبوضع خطة لأمن النظاـ 
رص على ضماف أمن كخصوصية ابؼعلومات ، كما برالنظاـ أمن بؾاؿ في ابؼستجدات ىمبأمن النظاـ باستمرار بأ

العمليات البٍ بذرم في حسابو  بجميع طرؼ الزبائن، فقد تم البَكيز على اعلاـ الزبوف بشكل خصوصي ابؼقدمة من
 ..SMSعن طريق رسائل 

لقد كضعت مؤسسة اتصالات ابعزائر برت تصرؼ زبائنها خدمة فضاء الزبوف عبر موقعها العملاء: .خدمة9.3
بػدمة العملاء للاتصاؿ بها  ك تقدنً  12الالكبَكني ك البٍ تتيح استعماؿ العديد من ابػدمات كما توفر الرقم 

 الشكاكم ك التكفل بانشغالاتهم .
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 الجزائر اتصالات لدؤسسة التطبيقية الدراسة : الدبحث الثاني
 الدطلب الأول :الإطار الدنهجي للدراسة:

الإجراءات ابؼنهجية للبحث كذلك من خلاؿ الأساليب الإحصائية البٍ استخدمت  الفصلسوؼ نستعرض في ىذا 
ة البحث في معابعة البيانات كابؼعلومات البٍ تم بصعها من أفراد عينة البحث، كأخبّا توضح كيفية بناء أدا

 كالإجراءات البٍ يستخدمها الباحث للتحقق من صدقها كثباتها.

 الوصفي ابؼنهج على الدراسة ىذه إعتمدت الدراسة لطبيعة كتبعا للإجابة على الاشكاليةالدنهج الدستخدم :.1
 تلك كثحد إلذ أدت البٍ الأسباب إلذ للوصوؿ ما ىرةظا لوصف يستخدـ الوصفي ابؼنهج أف حيث التحليلي،

 ابعانب فهوالدراسة  ىذه من الآخر ابعانب أما الظاىرة، تلك على تؤثر البٍ العوامل إلذ التعرؼ ككذلك الظاىرة
 النتائج أىم إستخلاص ثم كمن الدراسة فرضيات كإختبار البيانات كبرليل بصع على يعتمد الذم التحليلي

 ابؼؤشرات من بؾموعة خلاؿ من الإحصائي ابؼنهج على ابؼدركسة الظاىرة معابعة في الاعتماد تم كما كالتوصيات
 ادخاؿ خلاؿ من SPSS ابعاىزة الاحصائية الرزمة برنامج بدؤشرات ابػصوص كجو على كابؼتعلقة الاحصائية

 الذ الوصوؿ أجل من كالبيانات ابؼعطيات بؼعابعة الرياضية الادكات عرض لغرض المجمعة، البيانات كبرليل كبززين
 .ابؼطلوب ابؽدؼ

 بؾاؿ في الناشطة الاقتصادية ابؼؤسسات بصيع في الدراسة بؽذه الكلي المجتمع يتمثل لرتمع و عينة الدراسة:.2
 الوحدة في كابؼتمثلة ،لولاية تيارت بعزائرا اتصالات مؤسسة موظفي من عشوائية عينة اختيار تم حبْ الاتصاؿ في

  عشوائية بطريقة استبانة استمارة100 توزيع تم فقد بؽا، لتابعةا التجارية الوكالات كبعض ابعزائر لاتصالات العملية
 استمارات لعدـ صلاحيتها. 10استمارة ك تم استبعاد  80ك قد تم اسبَجاع 

 .الدعلومات والأساليب الإحصائية الدستخدمة:1
 برليل البيانات.نتناكؿ في ىذا ابؼطلب مصادر بصع البيانات كابؼعلومات كالأساليب الإحصائية ابؼستخدمة في 

 .مصادر جمع البيانات: 3.1
تم اعتماد الاستبياف كأداة رئيسة في بصع البيانات اللازمة بؼوضوع الدراسة، كالبٍ صممت في صورتها الأكلية بعد 
الاطلاع على الأدبيات كالدراسات السابقة ذات الصلة بدوضوع الدراسة، كقد تم اعتماد الاستبانة على النحو 

 التالر: 
عداد استبانة من اجل استخدامها في بصع البيانات كابؼعلومات بالاستعانة بفا توفر لنا من دراسات كابحاث في إ-

 ابؼوضوع.

عرض الاستبياف على ابؼشرؼ من أجل التأكد من ملائمة الأسئلة للموضوع كبالتالر ملائمة الاستبياف بعمع -
 كما تم الاعتماد على نوعبْ أساسبْ من البيانات: دراسة البيانات، تم توزيع الاستبياف على افراد العينة بؿل
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تم ابغصوؿ عليها من خلاؿ تصميم استبانة كتوزيعها على عينة من بؾتمع الدراسة، كمن تم  البيانات الأولية: -
الإحصائية ابؼناسبة بهدؼ الوصوؿ إلذ  ت، كباستخداـ الاختباراSpss V23تفريغها كبرليلها باستخداـ برنامج 

 الدلالات ذات قيمة، كمؤشرات تدعم موضوع البحث. 
قمنا بدراجعة الكتب كالدكريات كابؼنشورات الورقية كالإلكبَكنية كالرسائل ابعامعية كالتقارير  :البيانات الثانوية -

 ساعدتنا في بصع مراحل البحث. ابؼتعلقة قيد البحث كالدراسة سواء بشكل مباشر اك غبّ مباشرة، كالبٍ
 .الأساليب الإحصائية الدستخدمة 3.1

لتحقيق أىداؼ الدراسة كبرليل البيانات البٍ تم بذميعها، فقد تم استخداـ العديد من الأساليب الاحصائية ابؼناسبة 
البيانات الذ )، كذلك بعد ترميز كادخاؿ spssV23(باستخداـ برنامج ابغزمة الاحصائية للعلوـ الاجتماعية 

 Likert)  يابػماس ليكرت مقياس على الاعتماد تم ابغاسب الآلر كلتحديد طوؿ خلايا ابؼقياس ابػماسي،

Scale) ، غبّ موافق، غبّ بؿايد، موافق، بشدة، موافق( للمقياس ابؼتاحة ابػيارات عن يعبر الذم ابؼتغبّ أف كبدا 
 بشدة موافق( كىي  ، (Weights ) الأكزاف عن تعبر البرنامج في تدخل البٍ كالارقاـ ترتيبي، مقياس )بشدة موافق

 :ذلك يوضح ابؼوالر كابعدكؿ )1= بشدة موافق غبّ ،2= موافق غبّ ،3= بؿايد  ،4= موافق ،5 =
  ابػماسي ليكرت مقياس توزيع :5.4لجدولا

 ابؼتوسط ابغسابي ابؼرجح الرمز ابؼستول
 1.80 من كأقل 1 من 1 غبّ موافق بشدة

 2.6من أقل الذ 1.80 من 2 غبّ موافق
 3.4 من أقل الذ 2.6 من 3 بؿايد
 4.2 من أقل الذ 3.4 من 4 موافق

 4.2أكبر من  5 موافق بشدة
 ط ، SPSS باستخداـ كالاستدلالر الوصفي الاحصاء في مقدمة عبدالفتاح، حسن عز :بالإعتماد على:الدصدر

 113 ص ، 2338 السعودية، جدة، العلمية، . خوارزـ دار ،4
كللإجابة على اسئلة البحث، تم استخداـ أساليب الإحصاء الوصفي كالتحليلي كذلك باستخداـ برنامج ابغزـ 

 كالذم يتكوف من:  (SpssV23)الإحصائية للعلوـ الاجتماعية 
 كذلك لقياس ثبات اداة البحث. (:Cronbach’s Coefficient Alphaالثبات ألفا كرونباخ ) معامل

 : كذلك لقياس صدؽ أداة البحث الصدق الذاتي معامل

 الجداول البسيطة للبيانات الشخصية الدتعلقة بالدراسة.
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كذلػػك لوصػػف بؾتمػػع البحػػث كإظهػػار  (:descriptive statistic measures)مقــاييس الإحصــاء الوصــفي 
متغػبّات البحػث حسػب أبنيتهػا خصائصو، بالاعتماد على النسب ابؼئوية كالتكػرارات، كللإجابػة علػى أسػئلة كترتيػب 

 بالاعتماد على ابؼتوسطات ابغسابية.

 بؼعرفة التوقع ببْ ابؼتغبّات ابؼستقلة كابؼتغبّ التابع بؼوضوع الدراسة، كاختبار الفرضيات: معادلة خط الانحدار

 بّسوفلدراسة شدة كقوة العلاقة ببْ ابؼتغبّات من خلاؿ معامل ارتباط ب معامل الارتباط بنٌ الدتغنًات:

 باستخداـ اختبار ؤسسة (دراسة الفروقات للعوامل الديمغرافية على الدتغنً التابع ) تنافسية الد
 T test   كاختبار برليل التباينANOVA 
 صدق وثبات أداة البحث. .4

بصدؽ الأداة قدرة الاستبانة على قياس ابؼتغبّات البٍ صممت  : يقصدValidity)( البحثصدق أداة .3.4
 لقياسها. كللتحقق من صدؽ الاستبانة ابؼستخدمة في البحث نعتمد على ما يلي: 

 صدق المحتوى أو الصدق الظاىري:أ.

للتحقق من صدؽ بؿتول أداة البحث، كللتأكد من أنها بزدـ أىدافو، تم عرض الاستبانة على ىيئة من المحكمبْ  
كإبداء رأيهم فيها من حيث مدل مناسبة  لدراسة الاستبانة، العلوـ التجاريةابؼختصبْ في بؾاؿ  الأساتذة ابعامعيبْ

ة أداة البحث من حيث عدد العبارات، كشموليتها، العبارات للمحتول، كطلب منهم أيضا النظر في مدل كفاي
سبة، كتم القياـ بدراسة ملاحظات المحكمبْ كاقبَاحاتهم، اكبؿتول عباراتها، أك أية ملاحظات أخرل يركنها من

أف  اعتبركأجريت تعديلات على ضوء توصيات كآراء ىيئة التحكيم لتصبح أكثر برقيقا لأىداؼ البحث، كقد 
، حيث  كمبْ كإجراء التعديلات ابؼطلوبة ىو بدثابة الصدؽ الظاىرم، كصدؽ بؿتول الأداةالأخذ بدلاحظات المح

 كانت الاستبانة مصممة في شكلها التالر: 
لعينة الدراسة، كالبٍ تناكلت العناصر الدبيغرافية التالية: ابعنس، السن، ابؼستول  الشخصية البيانات :الاول القسم-

 ابػبرة.التعليمي، الوظيفة، سنوات 

 ، كالذم ينقسم إلذ بؿورين كبنا: البحث بموضوع متعلقة أسئلة :نيالثاالقسم -
ابػدمة الإلكبَكنية، التسعبّ  ) كالذم يضم الأبعاد التالية:التسويق الإلكترونييتعلق بدتغبّ الدراسة (*المحور الأول: 

ابؼعلومات، المجتمعات الافبَاضية، خدمة العملاء، ابؼوقع الإلكبَكني، البَكيج الإلكبَكني، التوزيع الإلكبَكني، أمن 
 الإلكبَكني، ابػصوصية، التخصيص.
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) كالذم يضم الأبعاد التالية: ابعودة، التكلفة أقل، الكفاءة، ابؼركنة، التنافسيةيتعلق بدتغبّ الدراسة (*المحور الثاني: 
 التميز، الاستجابة للعملاء.

 :الذاتي ب.الصدق

، إذ بقد أف معامل )كرونباخ ألفا(الثبات خلاؿ أخذ ابعذر البَبيعي بؼعامل  ن) مالصدق الذاتي( تم حساب معامل
، كىو معامل مرتفع جدا كمناسب لأغراض كأىداؼ ىذا البحث)، %99.2(الصدؽ الكلي لأداة البحث بلغ 

 كبهذا بيكننا القوؿ إف بصيع عبارات أداة البحث ىي صادقة بؼا كضعت لقياسو.

  ):Reliability)ثبات الأداة   .3.4

 باستخداـ الأداةكيقصد بها مدل ابغصوؿ على نفس النتائج أك نتائج متقاربة لو كرر البحث في ظركؼ متشابهة 
 ،Cronbach’s ألفا كركنباخ نفسها. كفي ىذا البحث تم قياس ثبات أداة البحث باستخداـ معامل الارتباط

 التالر:حيث كانت النتائج كما ىي موضحة في ابعدكؿ )، 60%( الذم بودد مستول قبوؿ أداة القياس بدستول
 : يببْ نتائج الثبات باستخداـ معامل ألفا كركنباخ كنتائج الصدؽ الذاتي 4.4جدول 

 ابؼقياس عدد العبارات معامل ألفا كركنباخ الصدؽ الذاتي
 الالكبَكنيالتسويق  36 3.979 3.989
 التنافسية 18 3.972 3.986

 spssبرنامج  بـرجات على بالاعتماد الباحثة إعداد من :الدصدر
 من خلاؿ ألفا كركنباخ، فمن خلاؿ ابعدكؿ بيكن أف نلاحظ أف قيمة ألفا كركنباخ للمقياس تم حساب الثبات

يشبّ الذ ثبات النتائج في حالة اعادة ، كىو ما 9.69كىو اكبر من  9.979بؼقياس التسويق الالكبَكني قدر بػ 
ة في اجابتها في حالة ما تمن عينة البحث ستكوف ثاب % 97.9فإف  تطبيق الاستبياف مرة اخرل، أك بصفة أخرل

ذا قمنا باستجوابهم من جديد كفي الظركؼ نفسها، كىي نسبة توضح ابؼصداقية العالية للنتائج البٍ بيكن إ
، كىو ما يشبّ الذ 9.69كىو اكبر من  9.972بؼقياس التنافسية بػ  ألفا كركنباخقيمة كما قدرت    استخلاصها.

من عينة البحث ستكوف  % 97.2فإف  ثبات النتائج في حالة اعادة تطبيق الاستبياف مرة اخرل، أك بصفة أخرل
ح ابؼصداقية العالية ذا قمنا باستجوابهم من جديد كفي الظركؼ نفسها، كىي نسبة توضإة في اجابتها في حالة ما تثاب

   للنتائج البٍ بيكن استخلاصها.
كيقدر الصدؽ الذاتي كىو ما يعبر عن ابعذر البَبيعي لػألفا كركنباخ حيث كانت قيمتو بالنسبة بؼقياس التسويق 

كىو ما يدؿ على  1كىي قيم كببّة قريبة جدا لقيمة  9.986كبالنسبة بؼقياس التنافسية  9.989الالكبَكني 
 ية العالية بؼقياسي الدراسة.ابؼصداق
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 :عرض وتحليل نتائج الدراسةالدطلب الثاني :
يتضمن ىذا ابؼبحث كصفا للخصائص الشخصية لأفراد عينة الدراسة، ككذا التعرؼ على مدل التوزيع الطبيعي 

 الابكدار. بالإضافة الذ دراسة الارتباط كمعادلة خط كتفسبّىا،بؼتغبّات الدراسة، كعرض نتائج البحث كبرليلها 
  :خصائص أفراد عينة البحث.1

 ابعنس. حسب العينة أفراد توزيع يوضح ابؼوالر ابعدكؿ *متغنً الجنس:
 توزيع ابؼبحوثبْ حسب ابعنس : 7.4جدول

 النسبة ابؼئوية التكرارات متغبّ ابعنس
 78,6 55 ذكر

 21,4 15 انثى

 100 70 المجموع
 spssبرنامج  بـرجات على بالاعتماد الباحثة إعداد من :الدصدر

 %78.6يوضح ابعدكؿ أعلاه عدد أفراد متغبّ ابعنس على عينة الدراسة، نلاحظ من خلاؿ ابعدكؿ أف ما نسبتو 

ىي النسبة ابؼوزعة على فئة جنس  %21.4ىي النسبة الغالبة لعينة الدراسة لفئة جنس الذكور، بينما ما نسبتو 
 فردة إحصائية.م   79الإناث لعينة الدراسة ابؼكونة من 

 السن. حسب العينة أفراد توزيع يوضح ابؼوالر ابعدكؿ *متغنً السن:
 السنتوزيع ابؼبحوثبْ حسب  8.4 جدول

 النسبة ابؼئوية التكرارات السن
 7,1 5 سنة 18-29

 32,9 23 سنة 39-39

 37,1 26 سنة 49-49

 22,9 16 سنة فأكثر 59

 100 70 المجموع

 spssبرنامج  بـرجات على بالاعتماد الباحثة إعداد من :الدصدر
 

 %37.1يوضح ابعدكؿ أعلاه عدد أفراد متغبّ السن على عينة الدراسة، نلاحظ من خلاؿ ابعدكؿ أف ما نسبتو 

ىي  %32.9فرد، بينما ما نسبتو  26سنة) بعدد  49-49ىي النسبة الغالبة لعينة الدراسة للفئة العمرية (
سنة)،  59للفئة العمرية أكثر من ( %22.9سنة)، بينما ما نسبتو  39-39النسبة ابؼوزعة على الفئة العمرية (
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م فردة  79من بؾموع عينة الدراسة ابؼكونة من  سنة) 29-18ىي الفئة العمرية ( %7.1بينما ما نسبتو 
ة ك ىي دلالة اف اغلب أفراد العينة بيتلكوف خبرة إحصائية.ك ابؼلاحظ أف الفئة العمرية الأكبر ىي الغالبة في ابؼؤسس

مهنية بسكنهم من تقدنً الكثبّ للمؤسسة ك بهعلهم قادرين على تكوين أراء مبنية على ابػبرة ك التجربة بكو موضوع 
 الدراسة.

 ابؼستول التعليمي حسب العينة أفراد توزيع يوضح ابؼوالر ابعدكؿ*متغنً الدستوى التعليمي:  
 ستول التعليميتوزيع ابؼبحوثبْ حسب ابؼ :9.4جدول 
 النسبة ابؼئوية التكرارات ابؼستول التعليمي

 2,9 2 متوسط

 12,9 9 ثانوم

 84,3 59 جامعي

 100 70 المجموع

 spssبرنامج  بـرجات على بالاعتماد الباحثة إعداد من :الدصدر
الدراسة، نلاحظ من خلاؿ ابعدكؿ أف ما نسبتو  يوضح ابعدكؿ أعلاه عدد أفراد متغبّ ابؼستول التعليمي على عينة

ىي  %12.9فرد، بينما ما نسبتو  59ىي النسبة الغالبة لعينة الدراسة بدرجة مستول جامعي بعدد  84.3%
من للفئة بدرجة مستول تعليمي متوسط،  %2.9النسبة ابؼوزعة على فئة درجة مستول ثانوم، بينما ما نسبتو 

 م فردة إحصائية. 79نة من بؾموع عينة الدراسة ابؼكو 
             .الوظيفة حسب العينة أفراد توزيع يوضح ابؼوالر ابعدكؿ*متغنً الوظيفة: 

 الوظيفةتوزيع ابؼبحوثبْ حسب  : 10.4جدول 
 النسبة ابؼئوية التكرارات الوظيفة
 5,7 4 مدير

 2,9 2 نائب مدير

 17,1 12 رئيس قسم

 44,3 31 رئيس مصلحة

 30,0 21 موظف

 100 70 المجموع

 spssبرنامج  بـرجات على بالاعتماد الباحثة إعداد من :الدصدر



ور التسويق الإلكتروني في تحسنٌ الديزة التنافسية في مؤسسة اتصالات الجزائرد         بع     الفصل الرا   

160 
 

 %44.3يوضح ابعدكؿ أعلاه عدد أفراد متغبّ الوظيفة على عينة الدراسة، نلاحظ من خلاؿ ابعدكؿ أف ما نسبتو 

ىي النسبة  %39نسبتو فرد، بينما ما  31ىي النسبة الغالبة لعينة الدراسة بدرجة مهنية رئيس مصلحة بعدد 
للفئة بدرجة مهنية رئيس قسم، بينما ما نسبتو على  %17.1ابؼوزعة على فئة درجة مهنية موظف، بينما ما نسبتو 

 79من بؾموع عينة الدراسة ابؼكونة من نائب مدبر)  -) ىي للمسمى الوظيفي (مدير % 2.9-5.7التوالر (
 م فردة إحصائية.

 سنوات ابػبرة. حسب العينة أفراد توزيع يوضح ابؼوالر ابعدكؿ*متغنً سنوات الخبرة: 
 سنوات ابػبرةتوزيع ابؼبحوثبْ حسب  : 11.4جدول 
 النسبة ابؼئوية التكرارات سنوات ابػبرة

 14,3 10 سنوات 19اقل من 

 20,0 14 سنة 19-15

 41,4 29 سنة 16-29

 24,3 17 سنة 29أكثر من 

 100 70 المجموع

 spssبرنامج  بـرجات على بالاعتماد الباحثة إعداد من :الدصدر
 %41.4يوضح ابعدكؿ أعلاه عدد أفراد متغبّ الوظيفة على عينة الدراسة، نلاحظ من خلاؿ ابعدكؿ أف ما نسبتو 

فرد، بينما ما نسبتو  29سنة) بعدد  29-16ىي النسبة الغالبة لعينة الدراسة لفئة سنوات ابػبرة ما ببْ (
لفئة سنوات ابػبرة ما  %29سنة)، بينما ما نسبتو  29بة ابؼوزعة لفئة سنوات ابػبرة (أكثر من ىي النس 24.3%

سنوات) من بؾموع عينة الدراسة  19لفئة سنوات ابػبرة (أقل من  %14.3سنة)، بينما ما نسبتو  15-19ببْ (
بية ابؼوظفبْ كاف فئة الشباب ىي م فردة إحصائية.ك ىذا يؤكد اف ابؼؤسسة بستلك خبرات مهنية لأغل 79ابؼكونة من 

 الفئة الأقل مقارنة بالفئة العمرية الأكبر . 
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 :تحليل لزاور الاستبانة.2
المحاكر بهدؼ معرفة  ككذلك بالنسبة لإبصالر ،قمنا بحساب ابؼتوسطات ابغسابية لكل عبارة من عبارات الاستبانة 

 كالنتائج موضحة في ابعدكؿ التالر: القياس الواردة في الاستبانةابذاه إجابات أفراد العينة على بـتلف عبارات 
 المحور الأول: التسويق الإلكتروني

يببْ ابؼتوسط ابغسابي كالابكراؼ ابؼعيارم كالرتبة كالابذاه كالأبنية النسبية لبعد  ابعدكؿ الاتي.الخدمة الإلكترونية:1
 .  ابػدمة الالكبَكنية

 ابؼستجوببْ ابذاه بعد ابػدمة الالكبَكنية.:برليل اراء  12.4جدول

 عبارات القياس

الدتوسط 
 الحسابي

 الانحراف
 الدعياري

الأهمية 
 النسبية

ترتيب 
 العبارات اتجاه العبارات

بررص ابؼؤسسة على تقدنً خدمات إلكبَكنية بالاعتماد .1
 .على التكنولوجيات ابغديثة

 موافق بشدة 1 85% 0,867 4,271

 موافق 2 %82 0,854 4,100 ابؼؤسسة خدمات إلكبَكنية تتميز بالكفاءة كالفعاليةتقدـ .2

يساعد التسويق الالكبَكني ابؼؤسسة في تقدنً ابػدمات .3
 بسهولة كسرعة أكبر

 موافق 5 82% 0,897 4,086

تتناسب ابػدمات البٍ تقدمها ابؼؤسسة مع احتياجات .4
 العملاء

 موافق 6 79% 0,976 3,943

يسمح التسويق الإلكبَكني في تقدنً خدمات إلكبَكنية بفيزة .5
 تلبي حاجات العملاء بفا ينعكس على برسبْ أداء ابؼؤسسة

 موافق 4 82% 0,880 4,086

يوفر التسويق الإلكبَكني عرض ابؼعلومات كالبيانات حوؿ .6
 ابػدمات كبرديثها بشكل مستمر

 موافق 3 82% 0,847 4,086

 اتجاه البعد بدرجة موافق 4,095 للمتغنًالقيمة الإحصائية 

 spssبرنامج  بـرجات على بالاعتماد الباحثة إعداد من :الدصدر
من خلاؿ نتائج ابعدكؿ يتببْ اف الابذاه العاـ للبعد ابؼتعلق بابػدمة الإلكبَكنية، يتجو بكو درجة موافق حسب 

  ىذا البعد لأبنية الدراسة عينة أفراد إدراؾ يفسر كىذا، 4.99اجابات افراد العينة، بدتوسط حسابي كلي يقدر بػػػ 
كما يتببْ أف درجة الاىتماـ الأكلذ حسب اعتقاد أفراد عينة الدراسة بؼوضوع البحث كانت للعبارة البٍ مفادىا: 

 ، بدتوسط حسابي قدره: تحرص الدؤسسة على تقدنً خدمات إلكترونية بالاعتماد على التكنولوجيات الحديثة
 
 



ور التسويق الإلكتروني في تحسنٌ الديزة التنافسية في مؤسسة اتصالات الجزائرد         بع     الفصل الرا   

162 
 

على التوالر في حبْ  4.98ك  4,100بدتوسط حسابي 3ك  2الرتبة  6ك العبارة  2في حبْ احتلت العبارة 4.27
ابؼرتبة الأخبّة بدتوسط حسابي  كنستخلص من ابعدكؿ اف تصورات ابؼبحوثبْ تتوافق أراءىم حوؿ  4احتلت العبارة 

أساسي من عملية تقدنً ابػدمات كما اف أفراد  أبنية ىذا البعد بدرجة عالية ك يدؿ على اف ابػدمة الالكبَكني جزء
البحث يوافقوف على اف ابػدمات تتميز بالكفاءة ك أف التسويق الالكبَكني يسمح بتقدنً ك عرض ابػدمات ك 
بردثيها بشكل مستمر كلكن اراء ابؼبحوثبْ حوؿ اف ابػدمات تتناسب مع احتياجات العملاء بويث احتلت ىذه 

ة كىنا على ابؼؤسسة النظر أكثر في تنويع ابػدمات بدا بلبي أكثر احتياجات العملاء لديها. ك العبارة ابؼرتبة الاخبّ 
ابؼلاحظ اف ابؼتوسط ابغسابي بعميع الفقرات متقارب بفا يدؿ على اف ابػدمة الالكبَكني جزء أساسي من عملية 

 تقدنً ابػدمات كىو ما يدعم عملية التسويق الإلكبَكني داخل ابؼؤسسة.
يببْ ابؼتوسط ابغسابي كالابكراؼ ابؼعيارم كالرتبة كالابذاه كالأبنية النسبية لبعد  ابعدكؿ الاتي .التسعنً الإلكتروني:2

 التسعبّ الإلكبَكني.

 الالكبَكني التسعبّبعد  :برليل اراء ابؼستجوببْ ابذاه 13.4جدول

 عبارات القياس

الدتوسط 
 الحسابي

 الانحراف
 الدعياري

الأهمية 
 النسبية

 ترتيب العبارات
 اتجاه

 العبارات
يساعد التسويق الإلكبَكني في التعرؼ على أسعار .1

 خدمات ابؼؤسسة
 موافق 1 83% 0,833 4,129

 موافق 5 %78 0,894 3,886 تتناسب أسعار ابؼؤسسة مع إمكانيات العملاء.2

تتميز أسعار خدمات ابؼؤسسة ابؼقدمة إلكبَكنيا .3
 بابؼؤسسات ابؼنافسة بالتنافسية مقارنة

 موافق 6 77% 1,034 3,871

يساىم التسويق الإلكبَكني في تقدنً عركض كبزفيضات .4
للخدمات البٍ تقدمها ابؼؤسسة بفا يساىم في زيادة الإقباؿ 

 عليها

 موافق 2 82% 0,717 4,086

يوفر التسويق الإلكبَكني الفرصة للزبائن بابؼقارنة ببْ .5
 ابؼقدمة كاختيار العركض ابؼلائمةأسعار ابػدمات 

 موافق 3 81% 0,798 4,029

يساعد التسعبّ الإلكبَكني في تسريع عملية ابزاذ كتنفيذ .6
 قرار التسعبّ

 موافق 4 80% 0,843 4,014

 القيمة الإحصائية للمتغنً
4,002 

 اتجاه البعد بدرجة موافق
 

 spssبرنامج  بـرجات على بالاعتماد الباحثة إعداد من :الدصدر
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من خلاؿ نتائج ابعدكؿ اف الابذاه العاـ للبعد ابؼتعلق بالتسعبّ الإلكبَكني، يتجو بكو درجة موافق حسب اجابات 
كما   ىذا البعد، لأبنية الدراسة عينة أفراد إدراؾ يفسر كىذا، 4.992افراد العينة، بدتوسط حسابي كلي يقدر بػػػ 

يساعد عتقاد أفراد عينة الدراسة بؼوضوع البحث كانت للعبارة البٍ مفادىا: يتببْ أف درجة الاىتماـ الأكلذ حسب ا
في حبْ احتلت  4.12، بدتوسط حسابي قدره: التسويق الإلكتروني في التعرف على أسعار خدمات الدؤسسة

العبارات على التوالر ابؼرتبة الثانية ك الثالثة ك الرابعة ما  4.91ك 4.92ك  4.98بدتوسط حسابي6ك5ك 4العبارة 
على التوالر ك بحسب ابعدكؿ ابذاىات افراد  3.87ك  3.88فد احتلتا ابؼراتب الأخبّة بدتوسط حسابي 3ك 2

العينة فيما يتعلق ببعد التسعبّ الإلكبَكني تتقارب اراءىم ك البٍ تتوافق بأف التسويق الالكبَكني يساعد في التعرؼ 
ليها من خلاؿ العركض ك التخفيضات كما يسمح بؽم بابؼقارنة على أسعار خدمات ابؼؤسسة ك يزيد من الاقباؿ ع

ك ابؼلاحظ اف ابؼتوسط ابغسابي بعميع الفقرات  .ببْ أسعار بـتلف العركض ك بالتالر تسريع ابزاذ قرار التسعبّ 
 متقارب بفا يدؿ على أبنية ىذا البعد بالنسبة لافراد العينة

يببْ ابؼتوسط ابغسابي كالابكراؼ ابؼعيارم كالرتبة كالابذاه كالأبنية النسبية لبعد  الاتي دكؿابع.الترويج الإلكتروني:3
 بَكيج الالكبَكنيال

 الالكبَكني البَكيجبعد  برليل اراء ابؼستجوببْ ابذاه  :14.4الجدول 

 عبارات القياس
الدتوسط 
 الحسابي

 الانحراف
 الدعياري

الأهمية 
 النسبية

ترتيب 
 العبارات

 العبارات اتجاه

ستخدـ ابؼؤسسة البَكيج الإلكبَكني مثل ابؽاتف كالبريد .ت1
كابؼوقع كوسيلة للإعلاف عن خدماتها كاعلاـ زبائنها بابػدمات 

 ابعديدة.
 موافق بشدة 1 84% 0,849 4,214

يساىم البَكيج الإلكبَكني في سرعة إيصاؿ ابؼعلومات .2
 لكافة العملاء

 موافق 2 83% 0,839 4,143

يساىم البَكيج الإلكبَكني في بزفيض تكاليف ابػدمة .3
 مقارنة بالبَكيج التقليدم

 موافق 5 81% 0,906 4,071

يساعد البَكيج الإلكبَكني في إقناع ابؼستهلكبْ بدنتجات .4
 ابػدمة

 موافق 6 80% 0,909 3,986

 موافق 3 %83 0,839 4,143 يزيد البَكيج الإلكبَكني من قدرة ابؼؤسسة على ابؼنافسة.5

 موافق 4 %81 0,748 4,071 يساىم البَكيج الإلكبَكني في زيادة كلاء العملاء.6

 اتجاه البعد بدرجة موافق 4,105 القيمة الإحصائية للمتغنً

 spssبرنامج  بـرجات على بالاعتماد الباحثة إعداد من :الدصدر
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من خلاؿ نتائج ابعدكؿ يتببْ اف الابذاه العاـ للبعد ابؼتعلق بالبَكيج الإلكبَكني، يتجو بكو درجة موافق حسب 
ا  ىذ لأبنية الدراسة عينة أفراد إدراؾ يفسر كىذا، 4.105اجابات افراد العينة، بدتوسط حسابي كلي يقدر بػػػ 

البعد،كما يتببْ أف درجة الاىتماـ الأكلذ حسب اعتقاد أفراد عينة الدراسة بؼوضوع البحث كانت للعبارة البٍ 
ستخدم الدؤسسة الترويج الإلكتروني مثل الذاتف والبريد والدوقع كوسيلة للإعلان عن خدماتها واعلام تمفادىا: 

ابؼراتب الثانية ك الثالثة ك  6ك5ك2ك قد احتلت العبارات  4.21، بدتوسط حسابي قدره: زبائنها بالخدمات الجديدة
فقد احتلت ابؼرتببْ الأخبّتبْ ك  4ك 3اما العبارات  4,071ك4,143ك4,143الرابعة بدتوسطات حسابية تقدر 

بحسب النتائج نستخلص اف البَكيج الالكبَكني من خلاؿ الوسائل الإلكبَكنية لو أبنية كببّة من خلاؿ الوصوؿ 
ك ابؼلاحظ اف ك ابؼلاحظ اف  ابؼعلومات الذ العملاء بسرعة بفا يزيد من تنافسية ابؼؤسسة ك زيادة كلاء العملاء
 ابؼتوسط ابغسابي بعميع الفقرات متقارب بفا يدؿ على أبنية ىذا البعد لأفراد العينة.

 

م كالرتبة كالابذاه كالأبنية النسبية لبعد يببْ ابؼتوسط ابغسابي كالابكراؼ ابؼعيار  الاتي دكؿابع.التوزيع الإلكتروني:4
 الالكبَكني التوزيع

 الالكبَكني التوزيعبعد  : برليل اراء ابؼستجوببْ ابذاه 15.4الجدول 

 عبارات القياس
الدتوسط 
 الحسابي

 الانحراف
 الدعياري

الأهمية 
 النسبية

ترتيب 
 العبارات

 العبارات اتجاه

مثل ابؽاتف كالبريد  تستخدـ ابؼؤسسة الوسائط الإلكبَكنية.1
إلكبَكني كابؼوقع كشبكات تواصل كقنوات لتوزيع بػدماتها 

 الإلكبَكنية
4,000 0,933 80% 2 

 
 موافق

 يسمح التسويق الإلكبَكني للمؤسسة بتوزيع خدماتها.2
 اياـ كخلاؿ العطل كالاعياد7سا/24

 موافق 1 82% 0,913 4,086

لأسواؽ جديدة يسمح التوزيع الإلكبَكني في الوصوؿ .3
 كبالتالر تغطية جغرافية كاسعة

 موافق 3 79% 0,892 3,957

برقق الوسائط الإلكبَكنية كفاءة كفعالية في عملية التوزيع .4
 مقارنة بالتوزيع التقليدم

 موافق 4 79% 0,955 3,957

يساىم التسويق الإلكبَكني في تقليص عدد قنوات التوزيع .5
 ابػدمة كبالتالر بزفيض تكاليف عملية

 موافق 5 78% 1,071 3,886

 اتجاه البعد بدرجة موافق 3,977 القيمة الإحصائية للمتغنً

 spssبرنامج  بـرجات على بالاعتماد الباحثة إعداد من : الدصدر
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من خلاؿ نتائج ابعدكؿ يتببْ اف الابذاه العاـ للبعد ابؼتعلق بالتوزيع الإلكبَكني، يتجو بكو درجة موافق حسب 
  ىذا البعد لأبنية الدراسة عينة أفراد إدراؾ يفسر كىذا، 3.97اجابات افراد العينة، بدتوسط حسابي كلي يقدر بػػػ 

راد عينة الدراسة بؼوضوع البحث كانت للعبارة البٍ مفادىا: كما يتببْ أف درجة الاىتماـ الأكلذ حسب اعتقاد أف
، بدتوسط حسابي والاعياد وخلال العطلايام 7سا/24يسمح التسويق الإلكتروني للمؤسسة بتوزيع خدماتها

ابؼرتبة الثانية ك الثالثة بدتوسط حسابي يقدر ب  3ك  1. في حبْ احتلت العبارة  %82بدا نسبتو  4.98قدره: 
ك نستخلص من  3.88ك  3.95احتلت ابؼراتب ابػبّة بدتوسط حسابي  5ك  4اما العبارات  3.95ك  4.99

 لأبنية دراسةال عينة أفراد إدراؾ يفسربفا ىذا ابعدكؿ اف ك ابؼلاحظ اف ابؼتوسط ابغسابي بعميع الفقرات متقارب 
بصيع افراد البحث يوافقواف على أبنية التوزيع الالكبَكني بانو يسمح للمؤسسة بتوزيع خدماتها على  ىذا البعد،بحيث

سا من خلاؿ الوسائط الالكبَكنية كما انو بوقق للمؤسسة تغطية جغرافية كاسعة ك   24مدار الأسبوع ك على 
 ات التوزيع.كفاءة في التوزيع كما انو سيمح بتخفيض نفق

أمن دكؿ يببْ ابؼتوسط ابغسابي كالابكراؼ ابؼعيارم كالرتبة كالابذاه كالأبنية النسبية لبعد ابع.أمن الدعلومات:5
 ابؼعلومات

 أمن ابؼعلوماتبعد  : برليل اراء ابؼستجوببْ ابذاه 16.4لجدول ا

 عبارات القياس
الدتوسط 
 الحسابي

 الانحراف
 الدعياري

الأهمية 
 النسبية

ترتيب 
 العبارات

 العبارات اتجاه

تتوفر ابؼؤسسة على برامج بضاية كطرؽ تشفبّ لأنظمتها 
 موافق 2 %82 0,903 4,100 يصعب اخبَاقها بذنبا لعملية الاخبَاؽ كالقرصنة

بررص ابؼؤسسة على السرية التامة للمعلومات أثناء 
 عملية التبادؿ الإلكبَكني لبيانات العملاء

 موافق 1 83% 0,862 4,157

 اتجاه البعد بدرجة موافق 4,129 القيمة الإحصائية للمتغنً

 spssبرنامج  بـرجات على بالاعتماد الباحثة إعداد من :الدصدر
  من خلاؿ نتائج ابعدكؿ يتببْ اف الابذاه العاـ للبعد ابؼتعلق بأمن ابؼعلومات، يتجو بكو درجة موافق حسب

ىذا   لأبنية الدراسة عينة أفراد إدراؾ يفسر كىذا ،4.129اجابات افراد العينة، بدتوسط حسابي كلي يقدر بػػػ 
كما يتببْ أف درجة الاىتماـ الأكلذ حسب اعتقاد أفراد عينة الدراسة بؼوضوع البحث كانت للعبارة البٍ   البعد،

 ،لبيانات العملاء  لإلكتروني  التبادل ا  عملية أثناء   للمعلومات  تحرص الدؤسسة على السرية التامةمفادىا: 
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.ك ىناؾ توافق لأبنية ىذا البعد باف ابؼؤسسة بررص على امن معلوماتها كما تتوفر   4.15بدتوسط حسابي قدره:  
 على أنظمة امنية برميها من الاخبَاؽ ك القرصنة.

ابغسابي كالابكراؼ ابؼعيارم كالرتبة كالابذاه كالأبنية النسبية لبعد يببْ ابؼتوسط الاتي دكؿ ابع.المجتمعات الافتراضية:6
 تمعات الافبَاضيةالمج

 المجتمعات الافبَاضيةبعد  :برليل اراء ابؼستجوببْ ابذاه  17.4الجدول 

 عبارات القياس
الدتوسط 
 الحسابي

 الانحراف
 الدعياري

الأهمية 
 النسبية

ترتيب 
 العبارات

 العبارات اتجاه

ابؼؤسسة منتديات، صفحات عبر التطبيقات الرقمية تستخدـ 
 للتواصل مع العملاء كإبداء أراءىم

 موافق 1 83% 0,850 4,129

تساعد المجتمعات الافبَاضية ابؼؤسسة في تطوير خدماتها من 
 خلاؿ الاىتماـ بأفكار العملاء كتثمبْ  أراءىم كمقبَحاتهم

 موافق 2 79% 0,915 3,943

 اتجاه البعد بدرجة موافق 4,036 للمتغنًالقيمة الإحصائية 

 spssبرنامج  بـرجات على بالاعتماد الباحثة إعداد من :الدصدر
من خلاؿ نتائج ابعدكؿ يتببْ اف الابذاه العاـ للبعد ابؼتعلق بالمجتمعات الافبَاضية، يتجو بكو درجة موافق حسب 

البعد  ىذ لأبنية الدراسة عينة أفراد إدراؾ يفسر كىذا، 4.936اجابات افراد العينة، بدتوسط حسابي كلي يقدر بػػػ 
أفراد عينة الدراسة بؼوضوع البحث كانت للعبارة البٍ مفادىا: كما يتببْ أف درجة الاىتماـ الأكلذ حسب اعتقاد 

، بدتوسط تستخدم الدؤسسة منتديات، صفحات عبر التطبيقات الرقمية للتواصل مع العملاء وإبداء أراءىم
كما اف افراد العينة يوفقوف على أف المجتمعات الافبَاضية تسمح للمؤسسة بالتقرب من   4.12حسابي قدره: 

شكل أكثر من خلاؿ الصفحات ك ابؼنتديات ك التطبيقات الامر يساعد على تطوير خدمات ابؼؤسسة عملاءىا ب
 . من خلاؿ الاىتماـ باراء ك مقبَحات العملاء

يببْ ابؼتوسط ابغسابي كالابكراؼ ابؼعيارم كالرتبة كالابذاه كالأبنية النسبية لبعد الاتي  دكؿ ابع.خدمة العملاء:7
 العملاء خدمة

 خدمة العملاءبعد  :برليل اراء ابؼستجوببْ ابذاه  18.4لجدول ا

 عبارات القياس

الدتوسط 
 الحسابي

 الانحراف
 الدعياري

الأهمية 
 النسبية

ترتيب 
 العبارات

 العبارات اتجاه

تعتمد ابؼؤسسة في إدارة علاقتها مع الزبائن تقدنً خدمات 
 إلكبَكنية تتسم بالتفاعلية كالوضوح كالسهولة في الاستخداـ

3,957 0,806 79% 1 
 موافق
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تتجاكب ابؼؤسسة بشكل سريع كفورم مع شكاكل 
 كاستفسارات الزبائن

3,786 1,020 76% 2 
 موافق

 اتجاه البعد بدرجة موافق 3,871 القيمة الإحصائية للمتغنً

 spssبرنامج  بـرجات على بالاعتماد الباحثة إعداد من :الدصدر
الابذاه العاـ للبعد ابؼتعلق بخدمة العملاء، يتجو بكو درجة موافق حسب اجابات من خلاؿ نتائج ابعدكؿ يتببْ اف 

كما   ىذا البعد لأبنية الدراسة عينة أفراد إدراؾ يفسر كىذا ،3.871افراد العينة، بدتوسط حسابي كلي يقدر بػػػ 
تعتمد يتببْ أف درجة الاىتماـ الأكلذ حسب اعتقاد أفراد عينة الدراسة بؼوضوع البحث كانت للعبارة البٍ مفادىا: 

الدؤسسة في إدارة علاقتها مع الزبائن تقدنً خدمات إلكترونية تتسم بالتفاعلية والوضوح والسهولة في 
ف توافق باف ابؼؤسسة تتجاكب مع شكاكم ك كما بناؾ توافق بأ  3.957، بدتوسط حسابي قدره: الاستخدام

 استفسارات الزبائن.
يببْ ابؼتوسط ابغسابي كالابكراؼ ابؼعيارم كالرتبة كالابذاه كالأبنية النسبية لبعد  الاتي دكؿابع.الدوقع الإلكتروني:8

 الالكبَكني ابؼوقع
 ابؼوقع الالكبَكني.بعد  : برليل اراء ابؼستجوببْ ابذاه 19.4الجدول 

 عبارات القياس
الدتوسط 
 الحسابي

 الانحراف
 الدعياري

الأهمية 
 النسبية

ترتيب 
 العبارات

 العبارات اتجاه

 موافق 3 %81 0,701 4,029 يتميز ابؼوقع الالكبَكني بابعاذبية ك التفاعلية مع الزبائن

يتميز ابؼوقع الإلكبَكني للمؤسسة سهولة الاستخداـ 
 كالأمن.

 موافق 1 82% 0,819 4,100

تقوـ ابؼؤسسة بالتحديث ابؼستمر للمعلومات ابؼتوفرة 
 على موقعها الإلكبَكني

 موافق 2 82% 0,819 4,100

 اتجاه البعد بدرجة موافق 4,076 القيمة الإحصائية للمتغنً

 spssبرنامج  بـرجات على بالاعتماد الباحثة إعداد من :الدصدر
للبعد ابؼتعلق بابؼوقع الإلكبَكني، يتجو بكو درجة موافق حسب من خلاؿ نتائج ابعدكؿ يتببْ اف الابذاه العاـ 

 ىذ لأبنية الدراسة عينة أفراد إدراؾ يفسر كىذا ، ؾ4.976اجابات افراد العينة، بدتوسط حسابي كلي يقدر بػػػ 
بٍ مفادىا: البعد ك يتببْ أف درجة الاىتماـ الأكلذ حسب اعتقاد أفراد عينة الدراسة بؼوضوع البحث كانت للعبارة ال

كما نو ىناؾ توافق   4.1، بدتوسط حسابي قدره: يتميز الدوقع الإلكتروني للمؤسسة سهولة الاستخدام والأمن
 بأف ابؼوقع يتميز بسهولة الاستخداـ ك التفاعلية مع الزبائن.
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يببْ ابؼتوسط ابغسابي كالابكراؼ ابؼعيارم كالرتبة كالابذاه كالأبنية النسبية لبعد  الاتي دكؿابع.الخصوصية:9
 صوصيةابػ

 ابػصوصيةبعد  برليل اراء ابؼستجوببْ ابذاه : 20.4الجدول 

 عبارات القياس
الدتوسط 
 الحسابي

 الانحراف
 الدعياري

الأهمية 
 النسبية

ترتيب 
 العبارات

 العبارات اتجاه

الطريقة كابؽدؼ لاستخداـ بيانات بردد ابؼؤسسة 
 كمعلومات العملاء عند تقدنً خدماتها الإلكبَكنية

 موافق 2 82% 0,617 4,100

برافظ ابؼؤسسة على السرية التامة كخصوصية معلومات 
 عملاءىا

 موافق 1 83% 0,797 4,129

 اتجاه البعد بدرجة موافق 4,11 القيمة الإحصائية للمتغنً

 
 spssبرنامج  بـرجات على بالاعتماد الباحثة إعداد من : الدصدر

 

من خلاؿ نتائج ابعدكؿ يتببْ اف الابذاه العاـ للبعد ابؼتعلق بابػصوصية، يتجو بكو درجة موافق حسب اجابات 
كما يتببْ   ىذا البعد لأبنية الدراسة عينة أفراد إدراؾ يفسر كىذا ،4.11افراد العينة، بدتوسط حسابي كلي يقدر بػػػ 

تحافظ أف درجة الاىتماـ الأكلذ حسب اعتقاد أفراد عينة الدراسة بؼوضوع البحث كانت للعبارة البٍ مفادىا: 
كما ػن بناؾ توافق بأف   4.1، بدتوسط حسابي قدره: الدؤسسة على السرية التامة وخصوصية معلومات عملاءىا

 ابؼؤسسة بردد لعملاءىا طريقة استخداـ بياناتهم .
 تخصيصدكؿ يببْ ابؼتوسط ابغسابي كالابكراؼ ابؼعيارم كالرتبة كالابذاه كالأبنية النسبية لبعد الابع.التخصيص:10

 التخصيصبعد  : برليل اراء ابؼستجوببْ ابذاه 21.4الجدول 

 عبارات القياس
الدتوسط 
 الحسابي

 الانحراف
 الدعياري

الأهمية 
 النسبية

ترتيب 
 العبارات

 العبارات اتجاه

تقوـ ابؼؤسسة بإجراء بحوث كدراسات استطلاعية من 
 اجل برديد اىتمامات كتفضيلات زبائنها

 موافق 2 77% 0,826 3,890

تصمم خدمات ابؼؤسسة حسب التنوع في رغبات 
 كاحتياجات الزبائن

 موافق 1 78% 0,854 3,900

 اتجاه البعد بدرجة موافق 3,895 القيمة الإحصائية للمتغنً

 spssبرنامج  بـرجات على بالاعتماد الباحثة إعداد من :الدصدر



ور التسويق الإلكتروني في تحسنٌ الديزة التنافسية في مؤسسة اتصالات الجزائرد         بع     الفصل الرا   

169 
 

من خلاؿ نتائج ابعدكؿ يتببْ اف الابذاه العاـ للبعد ابؼتعلق بالتخصيص، يتجو بكو درجة موافق حسب اجابات 
ا البعد ،كما  ىذ لأبنية الدراسة عينة أفراد إدراؾ يفسر كىذا، 3.89افراد العينة، بدتوسط حسابي كلي يقدر بػػػ 

تصمم يتببْ أف درجة الاىتماـ الأكلذ حسب اعتقاد أفراد عينة الدراسة بؼوضوع البحث كانت للعبارة البٍ مفادىا: 
كما اف ىنا توافق   3.9، بدتوسط حسابي قدره: خدمات الدؤسسة حسب التنوع في رغبات واحتياجات الزبائن

 ىتمامات ك احتياجات زبائنها.باف ابؼؤسسة تقوـ ببحوث من اجل دراسة ك برديد ا
 عينة أفراد إدراؾ يفسر كىذاالالكبَكني  سويقىناؾ توافق بيم كل افراد العينة بكو بصيع ابعاد الت ةبصفة عامك 

 ىذه الأبعاد في برقيق التسويق الإلكبَكني داخل ابؼؤسسة . لأبنية الدراسة
 ب.المحور الثاني: التنافسية

 ودةيببْ ابؼتوسط ابغسابي كالابكراؼ ابؼعيارم كالرتبة كالابذاه كالأبنية النسبية لبعد ابع الاتي دكؿابع.الجودة:1
 ابعودةبعد  :برليل اراء ابؼستجوببْ ابذاه  22.4الجدول 

 عبارات القياس
الدتوسط 
 الحسابي

 الانحراف
 الدعياري

الأهمية 
 النسبية

ترتيب 
 العبارات

 العبارات اتجاه

الالكبَكنية بابعودة مقارنة  تتميز خدمات ابؼؤسسة.1
 بابؼنافسبْ

 موافق 2 77% 0,931 3,871

تسعى ابؼؤسسة من خلاؿ التسويق الإلكبَكني برقيق .2
 تطابق ببْ جودة منتوجاتها كتوقعات الزبوف

 موافق 3 77% 0,947 3,829

تسعى ابؼؤسسة بتحسبْ كتطوير جودة خدماتها بصفة .3
 مستمرة

 موافق 1 82% 0,935 4,100

 اتجاه البعد بدرجة موافق 3,933 القيمة الإحصائية للمتغنً

 spssبرنامج  بـرجات على بالاعتماد الباحثة إعداد من :الدصدر
من خلاؿ نتائج ابعدكؿ يتببْ اف الابذاه العاـ للبعد ابؼتعلق بابعودة، يتجو بكو درجة موافق حسب اجابات افراد 

، كما يتببْ أف درجة الاىتماـ الأكلذ حسب اعتقاد أفراد عينة الدراسة 3.93العينة، بدتوسط حسابي كلي يقدر بػػػ 
، ؤسسة بتحسنٌ وتطوير جودة خدماتها بصفة مستمرةتسعى الدبؼوضوع البحث كانت للعبارة البٍ مفادىا: 

في ابؼرتبة الثالثة 2ك العبارة  3.87في ابؼرتبة الثانية بدتوسط حسابي  1ك جاءت العبارة  4.1بدتوسط حسابي قدره: 
ك نستخلص من ابعدكؿ اف افراد العينة يوافقوف على اف جودة خدمات ابؼؤسسة تتميز  3.82بدتوسط حسابي 

 ابؼؤسسة تسعى بإستمرار لتطوير جودة ابػدمات.بالكفاءة ة 
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التكلفة دكؿ يببْ ابؼتوسط ابغسابي كالابكراؼ ابؼعيارم كالرتبة كالابذاه كالأبنية النسبية لبعد ابع.التكلفة الاقل:2
 الأقل

 التكلفة الاقلبعد  :برليل اراء ابؼستجوببْ ابذاه  23.4الجدول 

 عبارات القياس
الدتوسط 
 الحسابي

 الانحراف
 الدعياري

الأهمية 
 النسبية

ترتيب 
 العبارات

 اتجاه
 العبارات

يساىم التسويق الإلكبَكني في بزفيض تكلفة ابػدمات بفا .1
 بوقق ميزة تنافسية للمؤسسة

 موافق 2 80% 0,876 4,014

تسعى ابؼؤسسة للحصوؿ على حصة سوقية أكبر من .2
الاستغلاؿ الأمثل خلاؿ بزفيض تكاليف الإنتاج عن طريق 

 للموارد

 موافق 1 81% 0,883 4,057

تستخدـ ابؼؤسسة سياسة البحث كالتطوير لتخفيض .3
 التكاليف

 موافق 3 78% 1,029 3,886

 اتجاه البعد بدرجة موافق 3,986 القيمة الإحصائية للمتغنً

 spssبرنامج  بـرجات على بالاعتماد الباحثة إعداد من :الدصدر
من خلاؿ نتائج ابعدكؿ يتببْ اف الابذاه العاـ للبعد ابؼتعلق بالتكلفة الاقل، يتجو بكو درجة موافق حسب اجابات 

، كما يتببْ أف درجة الاىتماـ الأكلذ حسب اعتقاد أفراد عينة 3.98افراد العينة، بدتوسط حسابي كلي يقدر بػػػ 
سعى الدؤسسة للحصول على حصة سوقية أكبر من خلال تالدراسة بؼوضوع البحث كانت للعبارة البٍ مفادىا: 

 2كجاءت العبارة  3.88، بدتوسط حسابي قدره: تخفيض تكاليف الإنتاج عن طريق الاستغلال الأمثل للموارد
في ابؼرتبة  3ك العبارة 4.914في ابؼرتبة الثانية بدتوسط حسابي   2كالعبارة 4.914في ابؼرتبة الأكلذ بدتوسط حسابي 

ك نستنتج من ابعدكؿ اف افراد العينة يوافقوف على أف ابؼؤسسة تسعى لتخفيض  3.886بدتوسط حسابي  الثالثة
 بزفيض من ابػدمات. دتكاليفها من خلاؿ الاستغلاؿ الأمثل للموارد ك ك أف التسويق الالكبَكني يساع
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 لكفاءةيببْ ابؼتوسط ابغسابي كالابكراؼ ابؼعيارم كالرتبة كالابذاه كالأبنية النسبية لبعد ا الاتي دكؿابع.الكفاءة:3
 الكفاءةبعد  :برليل اراء ابؼستجوببْ ابذاه  24.4الجدول 

 عبارات القياس
الدتوسط 
 الحسابي

 الانحراف
 الدعياري

الأهمية 
 النسبية

ترتيب 
 العبارات

 اتجاه
 العبارات

بظعة جيدة من خلاؿ تقدنً بستلك ابؼؤسسة .1
 موافق 2 %78 0,903 3,900 ابػدمات بكفاءة ك بشكل سريع

بستلك ابؼؤسسة كفاءات ذك خبرة ك كفاءة عالية لا .2
 بستلكها ابؼؤسسات ابؼنافسة

 موافق 3 77% 0,962 3,871

يساىم التسويق الإلكبَكني بزيادة الكفاءة داخل .3
 ابؼؤسسة

 موافق 1 82% 0,847 4,086

 اتجاه البعد بدرجة موافق 3,952 القيمة الإحصائية للمتغنً
 spssبرنامج  بـرجات على بالاعتماد الباحثة إعداد من :الدصدر

من خلاؿ نتائج ابعدكؿ يتببْ اف الابذاه العاـ للبعد ابؼتعلق بالكفاءة، يتجو بكو درجة موافق حسب إجابات افراد 
، كما يتببْ أف درجة الاىتماـ الأكلذ حسب اعتقاد أفراد عينة الدراسة 3.95العينة، بدتوسط حسابي كلي يقدر بػػػ 

، بدتوسط لتسويق الإلكتروني بزيادة الكفاءة داخل الدؤسسةساىم ايبؼوضوع البحث كانت للعبارة البٍ مفادىا: 
ابؼرتبة الثالثة بدتوسط  2ك العبارة  3.9فقد احتلت ابؼرتبة الثانية بدتوسط حسابي  1اما العبارة  4.98حسابي قدره: 

بحيث ك نستخلص اف افراد العينة بوافقوف على اف ابؼؤسسة بستاز بالكفاءة في تقدنً خدماتها  3.87حسابي ب 
يساىم التسويق الالكبَكني في برقيق الكفاءة داخل ابؼؤسسة من خلاؿ الكفاءات البٍ بستلكها ابؼؤسسة ك البٍ 

 تساىم في تكوين بظعو جيدة للمؤسسة من خلاؿ ابػبرات البٍ بستلكها.
 ابؼركنةالنسبية لبعد  يببْ ابؼتوسط ابغسابي كالابكراؼ ابؼعيارم كالرتبة كالابذاه كالأبنية الاتي دكؿابع.الدرونة:4

 ابؼركنةبعد  :برليل اراء ابؼستجوببْ ابذاه  25.4لجدول ا

 عبارات القياس
الدتوسط 
 الحسابي

 الانحراف
 الدعياري

الأهمية 
 النسبية

ترتيب 
 العبارات

 اتجاه
 العبارات

لدل ابؼؤسسة القدرة على الاستجابة للتغبّات في البيئة .1
 موافق 2 %79 0,866 3,943 المحيطة

يساعد التسويق الإلكبَكني في فهم كمعرفة احتياجات .2
 العملاء بفا ينعكس على برسبْ جودة الأداء

 موافق 1 81% 0,761 4,029

 موافق 3 %77 0,942 3,843 يتميز موظفو ابؼؤسسة بالقدرة على أداء مهاـ متعددة.3

 اتجاه البعد بدرجة موافق 3,938 القيمة الإحصائية للمتغنً
 spssبرنامج  بـرجات على بالاعتماد الباحثة إعداد من :الدصدر
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من خلاؿ نتائج ابعدكؿ يتببْ اف الابذاه العاـ للبعد ابؼتعلق بابؼركنة، يتجو بكو درجة موافق حسب إجابات افراد 
دراسة ، كما يتببْ أف درجة الاىتماـ الأكلذ حسب اعتقاد أفراد عينة ال3.93العينة، بدتوسط حسابي كلي يقدر بػػػ 

يساعد التسويق الإلكتروني في فهم ومعرفة احتياجات العملاء مما بؼوضوع البحث كانت للعبارة البٍ مفادىا: 
في ابؼرتبة الثانية بدتوسط 1ك جاءت العبارة  4.92، بدتوسط حسابي قدره: ينعكس على تحسنٌ جودة الأداء

ك نستخلص من ىذا ابعدكؿ اف افراد العينة  3.84بدتوسط حسابي  ةفي ابؼرتبة الثالث 3ك العبارة  3.94حسابي 
يوافقوف علة اف التسويق الالكبَكني يساعد غي برقيق مرنة غ=في الأداء كما اف للمؤسسة القدرة على الاستجابة في 

 التغبّات في البيئة المحيطة ك اف موظفي ابؼؤسسة القدرة على اداء مهاـ متعددة
 تميزيببْ ابؼتوسط ابغسابي كالابكراؼ ابؼعيارم كالرتبة كالابذاه كالأبنية النسبية لبعد ال الاتي دكؿابع.التميز:5

 التميزبعد  : برليل اراء ابؼستجوببْ ابذاه 26.4الجدول 

 عبارات القياس
الدتوسط 
 الحسابي

 الانحراف
 الدعياري

الأهمية 
 النسبية

ترتيب 
 العبارات

 اتجاه
 العبارات

بفيزة ك فريدة يصعب تقدـ ابؼؤسسة خدمات .1
 تقليدىا من ابؼنافسبْ

 موافق 3 74% 1,015 3,686

 موافق 2 %78 0,847 3,914 يوجد م ابؼؤسسة قسم خاص بالبحث ك التطوير.2

يساىم التسويق الإلكبَكني في خلق صورة ذىنية .3
 بفيزة لدل العملاء

 موافق 1 82% 0,705 4,100

 البعد بدرجة موافق اتجاه 3,900 القيمة الإحصائية للمتغنً

 spssبرنامج  بـرجات على بالاعتماد الباحثة إعداد من :الدصدر
من خلاؿ نتائج ابعدكؿ يتببْ اف الابذاه العاـ للبعد ابؼتعلق بالتميز، يتجو بكو درجة موافق حسب إجابات افراد 

، كما يتببْ أف درجة الاىتماـ الأكلذ حسب اعتقاد أفراد عينة الدراسة 3.9العينة، بدتوسط حسابي كلي يقدر بػػػ 
، سويق الإلكتروني في خلق صورة ذىنية مميزة لدى العملاءيساىم التبؼوضوع البحث كانت للعبارة البٍ مفادىا: 

في ابؼرتبة  1ك العبارة  3.91جاءت في ابؼرتبة الثانية بدتوسط حسابي  2ك اف العبارة  4.19بدتوسط حسابي قدره: 
ق ك نستخلص من ىذا ابعدكؿ اف افراد العينة يوافقوف على التسويق الالكبَكني بوق 3.68الثالثة بدتوسط حسابي 

التميز للمؤسسة فهي تقدـ خدمات فريدة يصعب تقليدىا كما انها نهتم بالبحث ك التطوير من اجل برقيق التطور 
 ك التميز داخل ابؼؤسسة.
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يببْ ابؼتوسط ابغسابي كالابكراؼ ابؼعيارم كالرتبة كالابذاه كالأبنية النسبية لبعد  الاتي دكؿابع.الاستجابة للعملاء:6
 الاستجابة للعملاء

 الاستجابة للعملاءبعد  برليل اراء ابؼستجوببْ ابذاه  :27.4الجدول 

 عبارات القياس
الدتوسط 
 الحسابي

 الانحراف
 الدعياري

الأهمية 
 النسبية

ترتيب 
 العبارات

 اتجاه
 العبارات

تلتزـ ابؼؤسسة باستمرار بابؼواعيد المحددة عند تسليم .1
 طلبات الزبائن

 موافق 3 76% 1,048 3,786

تتميز ابؼؤسسة بالسرعة في تقدنً كتطوير ابؼنتجات .2
 ابعديدة بشكل أسرع من ابؼنافسبْ

 موافق 2 76% 0,982 3,814

يساعد التسويق الإلكبَكني في تعزيز العلاقة ببْ .3
 ابؼؤسسة كزبائنها

 موافق 1 83% 0,748 4,143

 اتجاه البعد بدرجة موافق 3,914 القيمة الإحصائية للمتغنً

 spssبرنامج  بـرجات على بالاعتماد الباحثة إعداد من :الدصدر
من خلاؿ نتائج ابعدكؿ يتببْ اف الابذاه العاـ للبعد ابؼتعلق بالاستجابة للعملاء، يتجو بكو درجة موافق حسب 

اد ، كما يتببْ أف درجة الاىتماـ الأكلذ حسب اعتقاد أفر 3.91إجابات افراد العينة، بدتوسط حسابي كلي يقدر بػػػ 
يساعد التسويق الإلكتروني في تعزيز العلاقة بنٌ الدؤسسة عينة الدراسة بؼوضوع البحث كانت للعبارة البٍ مفادىا: 

 1ك العبارة 3.81جاءت في ابؼرتبة الثانية بدتوسط حسابي  2ك اف العبارة  4.14، بدتوسط حسابي قدره: وزبائنها
اف افراد العينة يوافقوف على أبنية بعد الاستجابة للعملاء بحيث  ك نستخلص 3.78في ابؼرتبة الثالثة بدتوسط حسابي 

أف التسويق الالكبَكني سيمح بتعزيز العلاقة بينها ك ببْ عملاءىا   كما اف ابؼؤسسة تستجيب لعملاءىا من خلاؿ 
 تقدنً منتجات جدية ك تلتزـ بابؼواعيد عند التسليم.

 الدراسة عينة أفراد إدراؾ يفسر كىذا ابؼيزة التنافسيةكل افراد العينة بكو بصيع ابعاد   ىناؾ توافق ببْ ةبصفة عامك 
 ىذه الأبعاد في برقيق ابؼيزة التنافسية داخل ابؼؤسسة . لأبنية
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 وتحليلها النتائج وعرض الدراسة فرضيات اختبار :ثالثال الدبحث
 ة الدراس أسئلة على الاجابة سيتم عليو كبناء الدراسة فرضيات اختبار الذ ابؼبحث ىذا خلاؿ من سنتطرؽ
 الدراسة متغنًات توزيع طبيعة اختبار :الأول الدطلب

تنافسية)، كعليو قمنا بحساب ابؼيزة اللاختبار الفرضيات بهب أكلا معرفة طبيعة التوزيع بؼتغبّم (التسويق الالكبَكني، 
 ابعدكؿ التالر:اختبار كوبؼغركؼ بظبّنوؼ، كالنتائج مبينة في 

 تنافسية)ابؼيزة ال نتائج اختبار طبيعة التوزيع بؼتغبّم (التسويق الالكبَكني،  :28.4جدول 
 الدلالة الإحصائية حجم العينة قيمة اختبار كوبؼوغركؼ ابؼقياس

 0.071 70 0.150 التسويق الالكبَكني
 0.067 70 0.175 تنافسية ابؼيزة الت

 SPSSمن إعداد الباحثة بناء على بـرجات برنامج  الدصدر:
التسويق كعليو فإف متغبّم  0.05من خلاؿ ابعدكؿ السابق بقد أف الدلالة الإحصائية في ابغالتبْ أكبر من 

اختبار تنافسية يتبعاف التوزيع الطبيعي، فهما إذف بوققاف شرط الاعتدالية، كعليو بيكننا حساب الالكبَكني كابؼيزة ال
 .معلميةػستخداـ الاختبارات الالفرضيات با

 الدراسة فرضيات وتحليل اختبار :الدطلب الثاني 

 :الارتباط علاقات اختبار و دراسة.1
 التنافسية ابؼيزة كبرسبْ التسويق الالكبَكني ببْ الارتباطية العلاقات دراسات سنحاكؿ الاختبار ىذا خلاؿ من

 كل ببْ الارتباطية العلاقات على منها كاحدة كل تتضمنعشرة ال  ابعزئية الفرضيات الذ بالإضافة رئيسية، كفرضية
  .التنافسية ابؼيزة برسبْ كىو التابع ابؼتغبّ بؿور مع التسويق الالكبَكني ابؼستقل ابؼتغبّ بؿاكر من بؿور

 ببْ احصائية دلالة ذات ارتباطية علاقة توجد " أنو على تنص كالبٍ :كتتمثل الأولى الفرضية الرئيسيةإختبار -
 :التالر النحو على صياغتها بيكن كالبٍ ، التنافسية ابؼيزة كبرسبْ التسويق الالكبَكني 

:H0 الدلالة مستول عند احصائية دلالة ذات ارتباطية علاقة توجد لا  α≤0,05  برسبْ في للتسويق الالكبَكني 
 .تيارتلولاية  ابعزائر اتصالات بدؤسسة التنافسية ابؼيزة

H1 :الدلالة مستول عند احصائية دلالة ذات ارتباطية علاقة توجد  α≤0,05   برسبْ في الإلكبَكنيللتسويق 
 .لولاية تيارت ابعزائر اتصالات بدؤسسة التنافسية ابؼيزة

 بـرجات حسب النتائج كتتضح ،( Pearson ) لببّسوف  r  الارتباط اختبار إلذ نعمد الفرضية تلك على كللإجابة
 :الآتي ابعدكؿ في كما SPSS برنامج
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 التنافسية ابؼيزة كبرسبْ التسويق الالكبَكني ببْ لببّسوف لارتباط ا علاقة اختبار :29.4  جدول
 الديزة التنافسية التسويق الإلكتروني 

أبعاد التسويق 
 الالكتروني

Pearson correlation 1 0.822 
sig  0.000 
N 70 70 

 Pearson correlation 0.822 1 التنافسيةالديزة 
sig 0.000  
N 70 70 

 SPSSابؼصدر: من إعداد الباحثة بالاعتماد على بـرجات 
 أم )0.05 (ابؼعنوية مستول من قيمة أقل كىي Sig=0.000 قيمة أف أعلاه ابعدكؿ يببْ

Sig=0.000<0.05 )، بلغ كقد ، % 95 الثقة مستول عند احصائية دلالة ذك ارتباط يوجد كأنو  
(r=0.822 ) بنٌ التسويق طردية قوية توجد علاقة كعليو: " بْ ابؼتغبّينطردم قوم بارتباط  الذ يدؿ ما كىو

 .لمؤسسة "لتنافسية الديزة الالالكتروني و 
 دلالة ذات ارتباطية علاقة توجدكالبٍ تنص على:  H1كنقبل الفرضية البديلة  H0كبهذا نرفض الفرضية الصفرية 

 ابعزائر اتصالات بدؤسسة التنافسية ابؼيزة برسبْ في الإلكبَكنيللتسويق   α≤0,05  الدلالة مستول عند احصائية
 .لولاية تيارت

 :التالية ابعزئية الفرضيات نشتق كالتابع ابؼستقل ابؼتغبّين ببْ الارتباطية العلاقة كلدراسة
 الالكبَكنية ابػدمة ببْ احصائية دلالة ذات ارتباط علاقة توجد " أنو على تنص كالبٍ :الأولى الجزئية الفرضية*

 كبنا الفرضية بؽذه احتمالبْ طرح بيكن أيضا كىنا .التنافسية ابؼيزة كبرسبْ
:H0الدلالة مستول عند احصائية دلالة ذات ارتباط علاقة توجد لا α≤0,05  برسبْ ك الالكبَكنية خدمةلل 

 لولاية تيارت. ابعزائر اتصالات بدؤسسة التنافسية ابؼيزة
H1:الدلالة مستول عند احصائية دلالة ذات ارتباط علاقة توجد  α≤0,05 (ابؼيزة برسبْك  الالكبَكنية خدمةلل 

 .لولاية تيارت. ابعزائر اتصالات بدؤسسة التنافسية
 بـرجات حسب النتائج كتتضح Pearson ببّسوف اختبار على نعتمد ابعزئية الفرضية تلك على كللإجابة
SPSS التالر ابعدكؿ في كما: 
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 التنافسية ابؼيزة كبرسبْ  ابػدمة الالكبَكنية ببْ لببّسوف لارتباط ا علاقة اختبار :30.4  جدول
 الديزة التنافسية الخدمة الإلكترونية 

 Pearson correlation 1 0.706 الخدمة الإلكترونية
sig  0.000 
N 70 70 

 Pearson correlation 0.706 1 الديزة التنافسية
sig 0.000  
N 70 70 

 SPSSابؼصدر: من إعداد الباحثة بالاعتماد على بـرجات 
 أم  (0.0.) ابؼعنوية مستول من أقل كىي Sig =0.000 قيمة أف أعلاه، ابعدكؿ خلاؿ من يتضح

Sig=0.000<0.05)( بلغ بحيث ، % 95 الثقة مستول عند احصائية دلالة ذك ارتباط يوجد كأنو 
r=0.706)  (ابؼتغبّالتابع كابػدمة الالكبَكنية  ابؼستقل ابؼتغبّ ببْ قوم طردم ارتباط كجود على يدؿ ما كىو 

 ببْ ارتباطية علاقة توجد أنو مفادىا كالبٍ H1 البديلة الفرضية قبوؿ الذ يدعونا ما كىو ، التنافسية ابؼيزة برسبْ
 لولاية تيارت. ابعزائر اتصالات بدؤسسة  التنافسية ابؼيزة كبرسبْ بػدمة الالكبَكنيةا
 التسعبّ الالكبَكني ببْإحصائية  دلالة ذات ارتباط علاقة توجد " أنو على تنص كالبٍ :الثانيةزئية الج الفرضية*

 :التالر النحو على الفرضية ىذه صياغة كبيكن التنافسية ابؼيزة كبرسبْ
H0:الدلالة مستول عند احصائية دلالة ذات ارتباط علاقة توجد لا ( α≤0,05 ) برسبْ ك للتسعبّ الالكبَكني 
 لولاية تيارت. ابعزائر اتصالات بدؤسسة التنافسية ابؼيزة

:H1الدلالة مستول عند احصائية دلالة ذات ارتباط علاقة توجد ( α≤0,05 ) (برسبْك  للتسعبّ الالكبَكني 
 لولاية تيارت. ابعزائر اتصالات بدؤسسة التنافسية ابؼيزة

ابعدكؿ  في كماSPSS بـرجات حسب النتائج كتتضح Pearson ببّسوف اختبار الذ نعمد ذلك على كللإجابة
 التنافسية ابؼيزة كبرسبْ  التسعبّ الإلكبَكني ببْ لببّسوف لارتباط ا علاقة اختبار :31.4  جدولالاتي: 

 الديزة التنافسية التسعنً الإلكتروني 
 Pearson correlation 1 0.742 الإلكترونيالتسعنً 

sig  0.000 
N 70 70 

 Pearson correlation 0.742 1 الديزة التنافسية
sig 0.000  
N 70 70 

 SPSS: من إعداد الباحثة بالاعتماد على بـرجات الدصدر
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 أم  (0.0.) ابؼعنوية مستول من أقل كىي Sig =0.000 قيمة أف أعلاه، ابعدكؿ خلاؿ من يتضح
Sig=0.000<0.05)( بلغ بحيث ، % 95 الثقة مستول عند احصائية دلالة ذك ارتباط يوجد كأنو 

r=0.742)  (التابع ابؼتغبّ ك التسعبّ الالكبَكني  ابؼستقل ابؼتغبّ ببْ قوم طردم ارتباط كجود على يدؿ ما كىو 
 ببْ ارتباطية علاقة توجد أنو مفادىا كالبٍ H1 البديلة الفرضية قبوؿ الذ يدعونا ما كىو ، التنافسية ابؼيزة برسبْ

 لولاية تيارت.  ابعزائر اتصالات بدؤسسة  التنافسية ابؼيزة كبرسبْ التسعبّ الالكبَكني
 البَكيج الالكبَكني ببْإحصائية  دلالة ذات ارتباط علاقة توجد " أنو على تنص كالبٍلثة الثازئية الج الفرضية* 

 :التالر النحو على الفرضية ىذه صياغة كبيكن التنافسية ابؼيزة كبرسبْ
H0:الدلالة مستول عند احصائية دلالة ذات ارتباط علاقة توجد لا ( α≤0,05 ) برسبْ للبَكيج الالكبَكني ك 
 لولاية تيارت. ابعزائر اتصالات بدؤسسة التنافسية ابؼيزة

:H1الدلالة مستول عند احصائية دلالة ذات ارتباط علاقة توجد ( α≤0,05 ) ( ابؼيزة برسبْك للبَكيج الالكبَكني 
 لولاية تيارت. ابعزائر اتصالات بدؤسسة التنافسية
ابعدكؿ  في كماSPSS بـرجات حسب النتائج كتتضح Pearson ببّسوف اختبار الذ نعمد ذلك على كللإجابة

 الاتي:
 التنافسية ابؼيزة كبرسبْ  البَكيج الإلكبَكني ببْ لببّسوف لارتباط ا علاقة اختبار :32.4جدول

 الديزة التنافسية الترويج الإلكتروني 
 Pearson correlation 1 0.670 الترويج الإلكتروني

sig  0.000 
N 70 70 

 Pearson correlation 0.670 1 الديزة التنافسية
sig 0.000  
N 70 70 

 SPSS: من إعداد الباحثة بالاعتماد على بـرجات الدصدر
 أم  (0.0.) ابؼعنوية مستول من أقل كىي Sig =0.000 قيمة أف أعلاه، ابعدكؿ خلاؿ من يتضح

Sig=0.000<0.05)( بلغ بحيث ، % 95 الثقة مستول عند احصائية دلالة ذك ارتباط يوجد كأنو 
r=0.670)  (التابع ابؼتغبّ كالبَكيج الالكبَكني   ابؼستقل ابؼتغبّ ببْ متوسط طردم ارتباط كجود على يدؿ ما كىو 

 ببْ ارتباطية علاقة توجد أنو مفادىا كالبٍ H1 البديلة الفرضية قبوؿ الذ يدعونا ما كىو ، التنافسية ابؼيزة برسبْ
 لولاية تيارت.  ابعزائر اتصالات بدؤسسة  التنافسية ابؼيزة كبرسبْالبَكيج الالكبَكني 
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 التوزيع الالكبَكني ببْإحصائية  دلالة ذات ارتباط علاقة توجد " أنو على تنص كالبٍرابعة الزئية الج الفرضية*
 :التالر النحو على الفرضية ىذه صياغة كبيكن التنافسية ابؼيزة كبرسبْ

H0:الدلالة مستول عند احصائية دلالة ذات ارتباط علاقة توجد لا ( α≤0,05 )  برسبْ الالكبَكني كللتوزيع 
 لولاية تيارت. ابعزائر اتصالات بدؤسسة التنافسية ابؼيزة

:H1الدلالة مستول عند احصائية دلالة ذات ارتباط علاقة توجد ( α≤0,05 ) ( ابؼيزة برسبْك للتوزيع الالكبَكني 
 لولاية تيارت. ابعزائر اتصالات بدؤسسة التنافسية
 ابعدكؿ في كماSPSS بـرجات حسب النتائج كتتضح Pearson ببّسوف اختبار الذ نعمد ذلك على كللإجابة

 :الأتي 
 التنافسية ابؼيزة كبرسبْ  التوزيع الإلكبَكني ببْ لببّسوف لارتباط ا علاقة اختبار: 33.4  جدول

 الديزة التنافسية التوزيع الإلكتروني 
 Pearson correlation 1 0.616 التوزيع الإلكتروني

sig  0.000 
N 70 70 

 Pearson correlation 0.616 1 الديزة التنافسية
sig 0.000  
N 70 70 

 SPSS: من إعداد الباحثة بالاعتماد على بـرجات الدصدر
 أم  (0.0.) ابؼعنوية مستول من أقل كىي Sig =0.000 قيمة أف أعلاه، ابعدكؿ خلاؿ من يتضح

Sig=0.000<0.05)( بلغ بحيث ، % 95 الثقة مستول عند احصائية دلالة ذك ارتباط يوجد كأنو 
r=0.616)  (التابع ابؼتغبّ كالتوزيع الالكبَكني   ابؼستقل ابؼتغبّ ببْ متوسط طردم ارتباط كجود على يدؿ ما كىو 

 ببْ ارتباطية علاقة توجد أنو مفادىا كالبٍ H1 البديلة الفرضية قبوؿ الذ يدعونا ما كىو ، التنافسية ابؼيزة برسبْ
 لولاية تيارت.  ابعزائر اتصالات بدؤسسة  التنافسية ابؼيزة كبرسبْالتوزيع الالكبَكني 

 أمن ابؼعلومات ببْإحصائية  دلالة ذات ارتباط علاقة توجد " أنو على تنص كالبٍامسة الخزئية الج الفرضية*
 :التالر النحو على الفرضية ىذه صياغة كبيكن التنافسية ابؼيزة كبرسبْ

H0:الدلالة مستول عند احصائية دلالة ذات ارتباط علاقة توجد لا ( α≤0,05 ) برسبْ لأمن ابؼعلومات ك 
 لولاية تيارت. ابعزائر اتصالات بدؤسسة التنافسية ابؼيزة

:H1الدلالة مستول عند احصائية دلالة ذات ارتباط علاقة توجد ( α≤0,05 ) ( ابؼيزة برسبْك لأمن ابؼعلومات 
 لولاية تيارت. ابعزائر اتصالات بدؤسسة التنافسية
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 ابعدكؿ في كماSPSS بـرجات حسب النتائج كتتضح Pearson ببّسوف اختبار الذ نعمد ذلك على كللإجابة
 :الأتي

 التنافسية ابؼيزة كبرسبْ أمن ابؼعلومات ببْ لببّسوف لارتباط ا علاقة اختبار: 34.4جدول
 الديزة التنافسية أمن الدعلومات 

 Pearson correlation 1 0.756 الدعلوماتأمن 
sig  0.000 
N 70 70 

 Pearson correlation 0.756 1 الديزة التنافسية
sig 0.000  
N 70 70 

 SPSS: من إعداد الباحثة بالاعتماد على بـرجات الدصدر
 أم  (0.0.) ابؼعنوية مستول من أقل كىي Sig =0.000 قيمة أف أعلاه، ابعدكؿ خلاؿ من يتضح

Sig=0.000<0.05)( بلغ بحيث ، % 95 الثقة مستول عند احصائية دلالة ذك ارتباط يوجد كأنو 
r=0.756)  (التابع ابؼتغبّ كأمن ابؼعلومات   ابؼستقل ابؼتغبّ ببْ قوم طردم ارتباط كجود على يدؿ ما كىو 

 ببْ ارتباطية علاقة توجد أنو مفادىا كالبٍ H1 البديلة الفرضية قبوؿ الذ يدعونا ما كىو ، التنافسية ابؼيزة برسبْ
 لولاية تيارت.  ابعزائر اتصالات بدؤسسة  التنافسية ابؼيزة كبرسبْأمن ابؼعلومات 

 المجتمعات الإفبَاضية ببْإحصائية  دلالة ذات ارتباط علاقة توجد " أنو على تنص كالبٍسادسة الزئية الج الفرضية*
 :التالر النحو على الفرضية ىذه صياغة كبيكن التنافسية ابؼيزة كبرسبْ

H0:الدلالة مستول عند احصائية دلالة ذات ارتباط علاقة توجد لا ( α≤0,05 ) المجتمعات الافبَاضية ك 
 لولاية تيارت. ابعزائر اتصالات بدؤسسة التنافسية ابؼيزة برسبْ
:H1الدلالة مستول عند احصائية دلالة ذات ارتباط علاقة توجد ( α≤0,05 ) ( برسبْك المجتمعات الافبَاضية 

 لولاية تيارت. ابعزائر اتصالات بدؤسسة التنافسية ابؼيزة
 ابعدكؿ في كماSPSS بـرجات حسب النتائج كتتضح Pearson ببّسوف اختبار الذ نعمد ذلك على كللإجابة

 :الأتي
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 التنافسية ابؼيزة كبرسبْ المجتمعات الإفبَاضية ببْ لببّسوف لارتباط ا علاقة اختبار :35.4جدكؿ
 الديزة التنافسية المجتمعات الإفتراضية 

المجتمعات 
 الإفتراضية

Pearson correlation 1 0.638 
sig  0.000 
N 70 70 

 Pearson correlation 0.638 1 الديزة التنافسية
sig 0.000  
N 70 70 

 SPSS: من إعداد الباحثة بالاعتماد على بـرجات الدصدر
 أم  (0.0.) ابؼعنوية مستول من أقل كىي Sig =0.000 قيمة أف أعلاه، ابعدكؿ خلاؿ من يتضح

Sig=0.000<0.05)( بلغ بحيث ، % 95 الثقة مستول عند احصائية دلالة ذك ارتباط يوجد كأنو 
r=0.638)  (ابؼتغبّ كالمجتمعات الافبَاضية   ابؼستقل ابؼتغبّ ببْ متوسط طردم ارتباط كجود على يدؿ ما كىو 

 ارتباطية علاقة توجد أنو مفادىا كالبٍ H1 البديلة الفرضية قبوؿ الذ يدعونا ما كىو ، التنافسية ابؼيزة برسبْ التابع
 لولاية تيارت.  ابعزائر اتصالات بدؤسسة  التنافسية ابؼيزة كبرسبْالمجتمعات الافبَاضية  ببْ
 خدمة العملاء ببْإحصائية  دلالة ذات ارتباط علاقة توجد " أنو على تنص كالبٍسابعة الزئية الج الفرضية*

 :التالر النحو على الفرضية ىذه صياغة كبيكن التنافسية ابؼيزة كبرسبْ
H0 :الدلالة مستول عند احصائية دلالة ذات ارتباط علاقة توجد لا ( α≤0,05 ) برسبْ ك بػدمة العملاء 

 لولاية تيارت. ابعزائر اتصالات بدؤسسة التنافسية ابؼيزة
:H1الدلالة مستول عند احصائية دلالة ذات ارتباط علاقة توجد ( α≤0,05 ) (ابؼيزة برسبْك  بػدمة العملاء 

 لولاية تيارت. ابعزائر اتصالات بدؤسسة التنافسية
 ابعدكؿ في كماSPSS بـرجات حسب النتائج كتتضح Pearson ببّسوف اختبار الذ نعمد ذلك على كللإجابة

 :الأتي
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 التنافسية ابؼيزة كبرسبْ خدمة العملاء ببْ لببّسوف لارتباط ا علاقة اختبار :36.4  جدول
 الديزة التنافسية خدمة العملاء 

 Pearson correlation 1 0.806 خدمة العملاء
sig  0.000 
N 70 70 

 Pearson correlation 0.806 1 الديزة التنافسية
sig 0.000  
N 70 70 

 SPSS: من إعداد الباحثة بالاعتماد على بـرجات الدصدر
 أم  (0.0.) ابؼعنوية مستول من أقل كىي Sig =0.000 قيمة أف أعلاه، ابعدكؿ خلاؿ من يتضح

Sig=0.000<0.05)( بلغ بحيث ، % 95 الثقة مستول عند احصائية دلالة ذك ارتباط يوجد كأنو 
r=0.806)  (التابع ابؼتغبّ ك خدمة العملاء  ابؼستقل ابؼتغبّ ببْ قوم طردم ارتباط كجود على يدؿ ما كىو 

 ببْ ارتباطية علاقة توجد أنو مفادىا كالبٍ H1 البديلة الفرضية قبوؿ الذ يدعونا ما كىو ، التنافسية ابؼيزة برسبْ
 لولاية تيارت.  ابعزائر اتصالات بدؤسسة  التنافسية ابؼيزة كبرسبْ خدمة العملاء

 ابؼوقع الإلكبَكني ببْإحصائية  دلالة ذات ارتباط علاقة توجد " أنو على تنص كالبٍثامنة الزئية الج الفرضية*
 :التالر النحو على الفرضية ىذه صياغة كبيكن التنافسية ابؼيزة كبرسبْ

H0:الدلالة مستول عند احصائية دلالة ذات ارتباط علاقة توجد لا ( α≤0,05 ) برسبْ ك للموقع الإلكبَكني 
 لولاية تيارت. ابعزائر اتصالات بدؤسسة التنافسية ابؼيزة

:H1الدلالة مستول عند احصائية دلالة ذات ارتباط علاقة توجد ( α≤0,05 ) (ابؼيزة برسبْك  للموقع الإلكبَكني 
 لولاية تيارت. ابعزائر اتصالات بدؤسسة التنافسية
 ابعدكؿ في كماSPSS بـرجات حسب النتائج كتتضح Pearson ببّسوف اختبار الذ نعمد ذلك على كللإجابة

 :الأتي
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 التنافسية ابؼيزة كبرسبْ ابؼوقع الإلكبَكني ببْ لببّسوف لارتباط ا علاقة اختبار :37.4جدول

 الديزة التنافسية الدوقع الإلكتروني 
 Pearson correlation 1 0.720 الإلكترونيالدوقع 

sig  0.000 
N 70 70 

 Pearson correlation 0.720 1 الديزة التنافسية
sig 0.000  
N 70 70 

 SPSS: من إعداد الباحثة بالاعتماد على بـرجات الدصدر
 أم  (0.0.) ابؼعنوية مستول من أقل كىي Sig =0.000 قيمة أف أعلاه، ابعدكؿ خلاؿ من يتضح

Sig=0.000<0.05)( بلغ بحيث ، % 95 الثقة مستول عند احصائية دلالة ذك ارتباط يوجد كأنو 
r=0.720)  (التابع ابؼتغبّ ك ابؼوقع الإلكبَكني  ابؼستقل ابؼتغبّ ببْ قوم طردم ارتباط كجود على يدؿ ما كىو 

 ببْ ارتباطية علاقة توجد أنو مفادىا كالبٍ H1 البديلة الفرضية قبوؿ الذ يدعونا ما كىو ، التنافسية ابؼيزة برسبْ
 لولاية تيارت.  ابعزائر اتصالات بدؤسسة  التنافسية ابؼيزة كبرسبْ ابؼوقع الإلكبَكني

 كبرسبْ ابػصوصية ببْإحصائية  دلالة ذات ارتباط علاقة توجد " أنو على تنص كالبٍتاسعة الزئية الج الفرضية*
 :التالر النحو على الفرضية ىذه صياغة كبيكن التنافسية ابؼيزة
H0:الدلالة مستول عند احصائية دلالة ذات ارتباط علاقة توجد لا ( α≤0,05 ) ابؼيزة برسبْ ك للخصوصية 

 لولاية تيارت. ابعزائر اتصالات بدؤسسة التنافسية
:H1الدلالة مستول عند احصائية دلالة ذات ارتباط علاقة توجد ( α≤0,05 ) (ابؼيزة برسبْك  للخصوصية 

 لولاية تيارت. ابعزائر اتصالات بدؤسسة التنافسية
 ابعدكؿ في كماSPSS بـرجات حسب النتائج كتتضح Pearson ببّسوف اختبار الذ نعمد ذلك على كللإجابة

 :الأتي
 
 
 
 



ور التسويق الإلكتروني في تحسنٌ الديزة التنافسية في مؤسسة اتصالات الجزائرد         بع     الفصل الرا   

183 
 

 التنافسية ابؼيزة كبرسبْ ابػصوصية ببْ لببّسوف لارتباط ا علاقة اختبار :38.4  جدول
 الديزة التنافسية الخصوصية 

 Pearson correlation 1 0.678 الخصوصية
sig  0.000 
N 70 70 

 Pearson correlation 0.678 1 الديزة التنافسية
sig 0.000  
N 70 70 

 SPSS: من إعداد الباحثة بالاعتماد على بـرجات الدصدر
 أم  (0.0.) ابؼعنوية مستول من أقل كىي Sig =0.000 قيمة أف أعلاه، ابعدكؿ خلاؿ من يتضح

Sig=0.000<0.05)( بلغ بحيث ، % 95 الثقة مستول عند احصائية دلالة ذك ارتباط يوجد كأنو 
r=0.678)  (برسبْ التابع ابؼتغبّ ك ابػصوصية  ابؼستقل ابؼتغبّ ببْمتوسط  طردم ارتباط كجود على يدؿ ما كىو 

 ابػصوصية ببْ ارتباطية علاقة توجد أنو مفادىا كالبٍ H1 البديلة الفرضية قبوؿ الذ يدعونا ما كىو ، التنافسية ابؼيزة
 لولاية تيارت.  ابعزائر اتصالات بدؤسسة  التنافسية ابؼيزة كبرسبْ

 كبرسبْ التخصيص ببْإحصائية  دلالة ذات ارتباط علاقة توجد " أنو على تنص كالبٍعاشرة الزئية الج الفرضية*
 :التالر النحو على الفرضية ىذه صياغة كبيكن التنافسية ابؼيزة
H0:الدلالة مستول عند احصائية دلالة ذات ارتباط علاقة توجد لا ( α≤0,05 )  ابؼيزة برسبْ كللتخصيص 

 لولاية تيارت. ابعزائر اتصالات بدؤسسة التنافسية
:H1الدلالة مستول عند احصائية دلالة ذات ارتباط علاقة توجد ( α≤0,05 ) (ابؼيزة برسبْك  للتخصيص 

 لولاية تيارت. ابعزائر اتصالات بدؤسسة التنافسية
 ابعدكؿ في كماSPSS بـرجات حسب النتائج كتتضح Pearson ببّسوف اختبار الذ نعمد ذلك على كللإجابة

 الأتي:
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 التنافسية ابؼيزة كبرسبْ التخصيصببْ  لببّسوف لارتباط ا علاقة اختبار: 39.4ل جدو
 التنافسية الديزة التخصيص 

 Pearson correlation 1 0.775 التخصيص
sig  0.000 
N 70 70 

 Pearson correlation 0.775 1 الديزة التنافسية
sig 0.000  
N 70 70 

 SPSS: من إعداد الباحثة بالاعتماد على بـرجات الدصدر
 أم  (0.0.) ابؼعنوية مستول من أقل كىي Sig =0.000 قيمة أف أعلاه، ابعدكؿ خلاؿ من يتضح

Sig=0.000<0.05)( بلغ بحيث ، % 95 الثقة مستول عند احصائية دلالة ذك ارتباط يوجد كأنو 
r=0.775)  (برسبْ التابع ابؼتغبّ ك التخصيص  ابؼستقل ابؼتغبّ ببْقوم  طردم ارتباط كجود على يدؿ ما كىو 

 التخصيص ببْ ارتباطية علاقة توجد أنو مفادىا كالبٍ H1 البديلة الفرضية قبوؿ الذ يدعونا ما كىو ، التنافسية ابؼيزة
 لولاية تيارت. ابعزائر اتصالات بدؤسسة  التنافسية ابؼيزة كبرسبْ

)، يليو بعد 0.806بقيمة ( خدمة العملاءنلاحظ من خلاؿ ابعدكؿ أف أقول العلاقات الارتباطية كانت مع بعد 
النتائج ابؼتحصل عليها من الاستبياف ابؼوزع على العينة. كترتبط )، كىذا ما يعكس 0.775بقيمة ( التخصيص

 الأبعاد حسب نتائج ابؼصفوفة مع ابؼتغبّ التابع تنافسية ابؼؤسسة كما يلي:
 : ابذاه ارتباط ابعاد التسويق الالكبَكني مع ابؼيزة التنافسية 40.4جدول 

 إرتباط طردم قوم الخدمة الإلكترونية

 إرتباط طردم قوم التسعنً الالكتروني
 إرتباط طردم متوسط الترويج الإلكتروني
 إرتباط طردم متوسط التوزيع الإلكتروني
 إرتباط طردم قوم أمن الدعلومات

 إرتباط طردم متوسط المجتمعات الافتراضية
 إرتباط طردم قوم خدمة العملاء

 إرتباط طردم قوم الدوقع الإلكتروني
 إرتباط طردم متوسط الخصوصية
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 إرتباط طردم قوم التخصيص
 من اعداد الباحثة الدصدر

 الأثر علاقات واختبار دراسة 2.
 ابؼيزة كبرسبْ التسويق الالكبَكني أبعاد ببْ فيما الأثر علاقات عن البحث سنحاكؿ الاختبار ىذا خلاؿ من

 كل ببْ الأثر علاقة على منها كاحدة كل تتضمن جزئية فرضياتعشرة  إلذ بالإضافة رئيسية، كفرضية التنافسية
 .ابعزائر اتصالات بدؤسسة التنافسية ابؼيزة برسبْ مع الأبعاد تلك بؿاكر من بؿور

 على للتسويق الإلكبَكني  احصائية دلالة ذات رأث علاقة توجد " أنو على تنص كالبٍ: الثانية الفرضية الرئيسية-
 :التالر بالشكل كتصاغ التنافسية ابؼيزة برسبْ
H0 الدلالة مستول عند احصائية دلالة ذك أثر يوجد لاα≤0,05  التنافسية ابؼيزة برسبْ على الإلكبَكني للتسويق 

 تيارت ةيلولا ابعزائر اتصالات مؤسسة في
H1 الدلالة  مستول عند احصائية دلالة ذك أثر يوجدα≤0,05  التنافسية بؼيزةا برسبْ على للتسويق الالكبَكني 

 ابعزائر لولاية تيارت اتصالات مؤسسة في
 لدراسة أثر التسويق الالكبَكني على برسبْ ابؼيزة التنافسية نقوـ بحساب الابكدار، كالنتائج كالتالر:

 التنافسية ابؼيزة برسبْ على للتسويق الالكبَكني لأثرالابكدار  اختبار نتائج برليل: 41.4جدول 
معامل  الدتغنً

 الارتباط
R 

معامل 
 التحديد

R
2 

 اختبارقيمة 
 فيشر

F 

 قيمة اختبار
 T ستودنت

ثابت 
 الانحدار

 

 ميل خط
 الانحدار

الدلالة 
 الإحصائية

التسويق 
 الإلكتروني

0.822 0.676 141.576 11.899 0.205 0.924 0.000 

 Y=0.205 + 0.924 X الدعادلة
 SPSSابؼصدر: من إعداد الباحثة بالاعتماد على بـرجات 

، ىذه القيمة أقل 9.999) عند مستول معنوية يساكم 141.576المحسوبة بلغت () Fيببْ ابعدكؿ أف قيمة (
، كبذلك يكوف ،كالتابع ابؼستقل ابؼتغبّين ببْ للعلاقة الابكدار خط ملاءمة الذيؤدم بفا ، 9.95من مستول ابؼعنوية 

بموذج خط الابكدار م فسر، كذلك يؤكد صلاحية النموذج ابؼتبع، كبناءان على ىذا بيكن صياغة معادلة خط الابكدار 
 Y=a+bXكفقا للشكل الرياضي التالر: 

 ابؼتغبّ أبعاد اف ابؼستقل،يشبّ ابؼتغبّ في التغبّ نتيجة التابع ابؼتغبّ تباين عن يعبر كالذم R² التحديد معامل أف كما
 مسابنة الذ يشبّ بفا ابؼيزةالتنافسية برسبْ في ابغاصل التباين من  % 67.6  بنسبة أم0.676 ب تقدر ابؼستقل
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التسويق  حالة غبّ أخرل عوامل فتفسرىا % 32.4  ابؼتبقية النسبة أما التابع، ابؼتغبّ سلوؾ في ابؼستقل ابؼتغبّ
 الالكبَكني.

ابؼيزة ) البٍ ت عبر عن درجة الارتباط  كابؼتعلق بعلاقة الارتباط ببْ متغبّ التسويق الإلكبَكني كمتغبّ Rأف القيمة (
 تنافسية ابؼؤسسة، يتضح انو توجد علاقة ارتباط دالة إحصائيان كىي نسبة موجبة طردية ببْ ابؼتغبّين.ال

 توجد وأن على أيضا يدؿ بفا ، 0.924 تقلابؼس التغبّ معامل بسثل كالبٍ الابكدار يل خطم قيمة بلغت حبْ في
، كبلغت الدلالة 0.205من خلاؿ ابعدكؿ بقد أف ثابت خط الابكدار يساكم احصائيا، ابؼتغبّين ببْ ابهابية علاقة

  0.05) كىي مقبولة لأنها أقل من Sig  )0.000الإحصائية
 كبتعويض القيم بقد ابؼعادلة التالية: 

Y=0.205 + 0.924 X 
 لمؤسسة لتنافسية  ابؼيزة بيثل ابؼتغبّ التابع Yبيثل ابؼتغبّ ابؼستقل التسويق الالكبَكني ك Xحيث أف 

تنافسية سيؤدم الذ برسبْ  ابؼيزة ال بدرجة كاحدةنستنج من معادلة خط الابكدار أف زيادة التسويق الالكبَكني 
  .0.924ابؼؤسسة بقيمة 

كنقبل الفرضية البديلة  H0بهعلنا نرفض الفرضية الصفرية ىذا ما ، الاختبار لنتائج التحليل من سبق ما فإف كبالتالر
H1  :الدلالة  مستوى عند احصائية دلالة ذو أثر يوجدكالبٍ مفادىاα≤0,05  على للتسويق الالكتروني 

 الجزائر لولاية تيارت اتصالات مؤسسة في التنافسية الديزة تحسنٌ
على  الالكبَكنية لخدمةل احصائية دلالة ذات أثر علاقة توجد " أنو على تنص كالبٍ :الأولى الجزئية الفرضية*

 :كبنا الفرضية بؽذه احتمالبْ طرح بيكن أيضا كىنا لولاية تيارت ابعزائر اتصالات التنافسية بدؤسسة ابؼيزة برسبْ
:H0 الدلالة مستول عند احصائية دلالة ذات أثر علاقة توجد لا α≤0,05  ابؼيزة برسبْ ك الالكبَكنية خدمةلل 

 لولاية تيارت. ابعزائر اتصالات بدؤسسة التنافسية
H1:الدلالة مستول عند احصائية دلالة ذات أثر علاقة توجد  α≤0,05 (على الالكبَكنية خدمةلل 

 لولاية تيارت. ابعزائر اتصالات بدؤسسة التنافسية ابؼيزة برسبْ
 خلاؿ من ابغصوؿ فتم البسيط الابكدار معادلة تقدير على الاعتماد تم الفرضية ىذه على الإجابة أجل كمن-

 :التالر كما ابعدكؿ ىي نتائج على SPSS)( الاحصائي التحليل برنامج
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 0التنافسية ابؼيزة برسبْ على للخدمة الالكبَكنية البسيط ابػطي الابكدار اختبار نتائج برليل :  42.4الجدول
معامل  الدتغنً

 الارتباط

معامل 
 التحديد

 قيمة اختبار
 فيشر

 قيمة اختبار
 ستودنت

ثابت 
 الانحدار

 ميل خط
 الانحدار

الدلالة 
 الإحصائية

الخدمة 
 الإلكترونية

0.706 0.499 67.721 8.229 1.258 0.654 0.000 

 Y1=1.258 + 0.654 X1 الدعادلة
 SPSSابؼصدر: من إعداد الباحثة بالاعتماد على بـرجات 

  التحديد معامل في كابؼتمثلة البسيط ابػطي الابكدار لنموذج التفسبّية القدرة أف السابق ابعدكؿ خلاؿ من يظهر
R2  في ابػدمة الالكبَكنية)( ابؼستقل ابؼتغبّ مسابنة الذ يشبّ كىو  49.9% بنسبة أم ،0.499 قيمة بلغت قد 
 الذ رجعي التابع ابؼتغبّ في التأثبّ من % .50.1 ب مقدرة نسبتو الباقي كأف ،) التنافسية ابؼيزة( التابع ابؼتغبّ سلوؾ
 علاقة كجود على يدؿ بفا ،0.706 القيمة R  الارتباط معامل كبلغ ،ابػدمة الالكبَكنية حالة غبّ أخرل عوامل
 ابؼستقل التغبّ معامل بسثل كالبٍ ميل خط الابكدار قيمة بلغت حبْ في كالتابع، ابؼستقل ابؼتغبّين ببْ موجبة

ثابت ( التقاطع معلمة الذ بالنسبة احصائيا، أما ابؼتغبّين ببْ ابهابية علاقة توجد أنع على أيضا يدؿ بفا ، 0.654
 .احصائيا معنويتها الذ يدؿ ما 0.05 من أقل كىي 0.000 بدستول 1.258 بلغت قفد )الابكدار

، ىذه القيمة أقل من 9.999) عند مستول معنوية يساكم 67.791) المحسوبة بلغت (Fيببْ ابعدكؿ أف قيمة (
، بفا يعبِ كجود أثر خطي، كبذلك يكوف بموذج خط الابكدار م فسر، كذلك يؤكد صلاحية 9.95مستول ابؼعنوية 
 توجد أنو مفادىا كالبٍ H1 فرضية قبوؿ الذ يؤدم الاختبار لنتائج التحليل من سبق ما فإف كبالتالرالنموذج ابؼتبع، 

 التنافسية ابؼيزة برسبْ في للخدمة الالكبَكنية ( 𝑎≤0.05 ) الدلالة مستول عند احصائية دلالة ذات تأثبّ علاقة
فتصبح معادؿ  كبناءان على ىذا بيكن صياغة معادلة خط الابكدار كفقا للشكل الرياضي.ابعزائر اتصالات بدؤسسة

 بقد ابؼعادلة التالية:خط الابكدار  كبتعويض القيم 
Y1=1.258 + 0.654 X1 

نستنج من ، مؤسسةللنافسية ابؼيزة التبيثل ابؼتغبّ التابع  1Y ك ةالالكبَكني ابػدمةبيثل ابؼتغبّ ابؼستقل  1Xحيث أف 
لمؤسسة لتنافسية ابؼيزة ال سيؤدم الذ برسبْ كاحدةكلو بقيمة  ةالالكبَكني ابػدمةمعادلة خط الابكدار أف زيادة 

 0.654بقيمة 
على  تسعبّ الالكبَكني لل احصائية دلالة ذات أثر علاقة توجد " أنو على تنص كالبٍ :لثانيةا الجزئية الفرضية*

 كبنا الفرضية بؽذه احتمالبْ طرح بيكن أيضا كىنا لولاية تيارت ابعزائر اتصالات بدؤسسة .التنافسية ابؼيزة برسبْ
:H0الدلالة مستول عند احصائية دلالة ذات أثر علاقة توجد لا α≤0,05  ابؼيزة برسبْ للتسعبّ الالكبَكني على 

 لولاية تيارت. ابعزائر اتصالات بدؤسسة التنافسية
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H1 :الدلالة مستول عند احصائية دلالة ذات أثر علاقة توجد  α≤0,05  ابؼيزة برسبْللتسعبّ الالكبَكني على 
 لولاية تيارت. ابعزائر اتصالات بدؤسسة التنافسية

 0التنافسية ابؼيزة برسبْ علىتسعبّ الالكبَكني لل البسيط ابػطي الابكدار اختبار نتائج برليل43.4  الجدول
معامل  الدتغنً

 الارتباط

معامل 
 التحديد

 قيمة اختبار
 فيشر

 قيمة اختبار
 ستودنت

 ثابت
 الانحدار

 ميل خط
 الانحدار

الدلالة 
 الإحصائية

التسعنً 
 الإلكتروني

9.742 9.559 83.333 9.129 9.999 9.757 0.000 

 Y2=0.909 + 0.757 X2 الدعادلة

 SPSSابؼصدر: من إعداد الباحثة بالاعتماد على بـرجات 
  التحديد معامل في كابؼتمثلة البسيط ابػطي الابكدار لنموذج التفسبّية القدرة أف السابق ابعدكؿ خلاؿ من ظهر

R2  في التسعبّ الالكبَكني)( ابؼستقل ابؼتغبّ مسابنة الذ يشبّ كىو % 55 بنسبة أم ،9.559 قيمة بلغت قد 
 الذ رجعي التابع ابؼتغبّ في التأثبّ من % .45 ب مقدرة نسبتو الباقي كأف ،) التنافسية ابؼيزة( التابع ابؼتغبّ سلوؾ
 علاقة كجود على يدؿ بفا ،9.742 القيمة R  الارتباط معامل كبلغ ،التسعبّ الالكبَكني حالة غبّ أخرل عوامل
 ابؼستقل التغبّ معامل بسثل كالبٍ ميل خط الابكدار قيمة بلغت حبْ في كالتابع، ابؼستقل ابؼتغبّين ببْ موجبة

ثابت ( التقاطع معلمة الذ بالنسبة احصائيا، أما ابؼتغبّين ببْ ابهابية علاقة توجد أنع على أيضا يدؿ بفا ،0.757
 .احصائيا معنويتها الذ يدؿ ما 0.05 من أقل كىي 0.000 بدستول 0.909 بلغت قفد )الابكدار

، ىذه القيمة أقل من 9.999) عند مستول معنوية يساكم 83.333) المحسوبة بلغت (Fيببْ ابعدكؿ أف قيمة (
، بفا يعبِ كجود أثر خطي، كبذلك يكوف بموذج خط الابكدار م فسر، كذلك يؤكد صلاحية 9.95مستول ابؼعنوية 
 توجد أنو مفادىا كالبٍ H1 فرضية قبوؿ الذ يؤدم الاختبار لنتائج التحليل من سبق ما فإف كبالتالرالنموذج ابؼتبع، 

 التنافسية ابؼيزة برسبْ في للتسعبّ الالكبَكني ( 𝑎≤0.05 ) الدلالة مستول عند احصائية دلالة ذات تأثبّ علاقة
فتصبح معادؿ  كبناءان على ىذا بيكن صياغة معادلة خط الابكدار كفقا للشكل الرياضي.ابعزائر اتصالات بدؤسسة

 كبتعويض القيم بقد ابؼعادلة التالية:  رخط الابكدا
Y2=0.909 + 0.757 X2 

نستنج من ، مؤسسةللتنافسية ابؼيزة التبيثل ابؼتغبّ التابع  2Yك التسعبّ الإلكبَكنيبيثل ابؼتغبّ ابؼستقل  1Xحيث أف 
لمؤسسة لتنافسية ابؼيزة ال سيؤدم الذ برسبْ كاحدةكلو بقيمة  ةالالكبَكني ابػدمةمعادلة خط الابكدار أف زيادة 

 .0.757بقيمة 
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 برسبْعلى  بَكيج الالكبَكني لل احصائية دلالة ذات أثر علاقة توجد " أنو على تنص كالبٍلثالثة ا الجزئية الفرضية*
 لاH0:: كبنا الفرضية بؽذه احتمالبْ طرح بيكن أيضا كىنا لولاية تيارت ابعزائر اتصالات التنافسية بدؤسسة ابؼيزة

 ابؼيزة برسبْ للبَكيج الالكبَكني على  α≤0,05 الدلالة مستول عند احصائية دلالة ذات أثر علاقة توجد
 لولاية تيارت. ابعزائر اتصالات بدؤسسة التنافسية

H1:الدلالة مستول عند احصائية دلالة ذات أثر علاقة توجد  α≤0,05 ( ابؼيزة برسبْللبَكيج الالكبَكني على 
 لولاية تيارت. ابعزائر اتصالات بدؤسسة التنافسية

 التنافسية ابؼيزة برسبْ علىبَكيج الالكبَكني لل البسيط ابػطي الابكدار اختبار نتائج برليل 44.4  الجدول
معامل  الدتغنً

 الارتباط

معامل 
 التحديد

 قيمة اختبار
 فيشر

 قيمة اختبار
 ستودنت

ثابت 
 الانحدار

 ميل خط
 الانحدار

الدلالة 
 الإحصائية

الترويج 
 الإلكتروني

9.679 9.449 55.362 7.441 1.189 9.672 0.000 

 Y3=1.180 + 0.672 X3 الدعادلة
 SPSSابؼصدر: من إعداد الباحثة بالاعتماد على بـرجات 

  التحديد معامل في كابؼتمثلة البسيط ابػطي الابكدار لنموذج التفسبّية القدرة أف السابق ابعدكؿ خلاؿ من ظهر
R2  في البَكيج الالكبَكني)( ابؼستقل ابؼتغبّ مسابنة الذ يشبّ كىو % 44.9 بنسبة أم ،9.449 قيمة بلغت قد 
 الذ رجعي التابع ابؼتغبّ في التأثبّ من % .55.1 ب مقدرة نسبتو الباقي كأف ،) التنافسية ابؼيزة( التابع ابؼتغبّ سلوؾ
 علاقة كجود على يدؿ بفا9.679 القيمة R  الارتباط معامل كبلغ ،البَكيج الالكبَكني حالة غبّ أخرل عوامل
 ابؼستقل التغبّ معامل بسثل كالبٍ ميل خط الابكدار قيمة بلغت حبْ في كالتابع، ابؼستقل ابؼتغبّين ببْ موجبة

ثابت ( التقاطع معلمة الذ بالنسبة احصائيا، أما ابؼتغبّين ببْ ابهابية علاقة توجد وأن على أيضا يدؿ بفا ،0.672
 .احصائيا معنويتها الذ يدؿ ما 0.05 من أقل كىي 0.000 بدستول1.180 بلغت قفد )الابكدار

، ىذه القيمة أقل من 9.999) عند مستول معنوية يساكم 55.362) المحسوبة بلغت (Fيببْ ابعدكؿ أف قيمة (
، بفا يعبِ كجود أثر خطي، كبذلك يكوف بموذج خط الابكدار م فسر، كذلك يؤكد صلاحية 9.95مستول ابؼعنوية 
 توجد أنو مفادىا كالبٍ H1 فرضية قبوؿ الذ يؤدم الاختبار لنتائج التحليل من سبق ما فإف كبالتالر النموذج ابؼتبع،

 في للبَكيج الالكبَكني ( 𝑎≤0.05 ) الدلالة مستول عند احصائية دلالة ذات تأثبّ علاقة
للشكل بناءان على ىذا بيكن صياغة معادلة خط الابكدار كفقا ك .ابعزائر اتصالات بدؤسسة التنافسية ابؼيزة برسبْ

 كبتعويض القيم بقد ابؼعادلة التالية:  رفتصبح معادؿ خط الابكدا الرياضي
Y3=1.180 + 0.672 X3 
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نستنج من ، مؤسسةللتنافسية ابؼيزة التبيثل ابؼتغبّ التابع  3Yك البَكيج الإلكبَكنيبيثل ابؼتغبّ ابؼستقل  3Xحيث أف 
لمؤسسة لتنافسية ابؼيزة ال سيؤدم الذ برسبْ كاحدةكلو بقيمة  البَكيج الالكبَكنيمعادلة خط الابكدار أف زيادة 

 .0.672بقيمة 
 برسبْعلى  توزيع الالكبَكني لل احصائية دلالة ذات أثر علاقة توجد " أنو على تنص كالبٍلرابعة ا الجزئية الفرضية*

 :كبنا الفرضية بؽذه احتمالبْ طرح بيكن أيضا كىنا لولاية تيارت ابعزائر اتصالات التنافسية بدؤسسة ابؼيزة
:H0 الدلالة مستول عند احصائية دلالة ذات أثر علاقة توجد لا α≤0,05  ابؼيزة برسبْ توزيع الالكبَكني علىلل 

 لولاية تيارت. ابعزائر اتصالات بدؤسسة التنافسية
H1:الدلالة مستول عند احصائية دلالة ذات أثر علاقة توجد  α≤0,05 (ابؼيزة برسبْتوزيع الالكبَكني على لل 

 لولاية تيارت. ابعزائر اتصالات بدؤسسة التنافسية
 التنافسية ابؼيزة برسبْ علىتوزيع الالكبَكني لل البسيط ابػطي الابكدار اختبار نتائج برليل: 45.4الجدول

معامل  الدتغنً
 الارتباط

معامل 
 التحديد

 قيمة اختبار
 فيشر

 قيمة اختبار
 ستودنت

 ثابت
 الانحدار

 

 ميل خط
 الانحدار

الدلالة 
 الإحصائية

التوزيع 
 الإلكتروني

9.616 9.379 41.581 6.448 1.859 9.523 0.000 

 Y4=1.859 + 0.523 X4 الدعادلة

 SPSSابؼصدر: من إعداد الباحثة بالاعتماد على بـرجات 
  التحديد معامل في كابؼتمثلة البسيط ابػطي الابكدار لنموذج التفسبّية القدرة أف السابق ابعدكؿ خلاؿ من ظهر

R2  في البَكيج الالكبَكني)( ابؼستقل ابؼتغبّ مسابنة الذ يشبّ كىو % 37.9 بنسبة أم ،9.379 قيمة بلغت قد 
 الذ رجعي التابع ابؼتغبّ في التأثبّ من % .62.1 ب مقدرة نسبتو الباقي كأف ،) التنافسية ابؼيزة( التابع ابؼتغبّ سلوؾ
 علاقة كجود على يدؿ بفا 0.616القيمة R  الارتباط معامل كبلغ ،التوزيع الالكبَكني حالة غبّ أخرل عوامل
 ابؼستقل التغبّ معامل بسثل كالبٍ ميل خط الابكدار قيمة بلغت حبْ في كالتابع، ابؼستقل ابؼتغبّين ببْ موجبة

ثابت ( التقاطع معلمة الذ بالنسبة احصائيا، أما ابؼتغبّين ببْ ابهابية علاقة توجد وأن على أيضا يدؿ بفا ،0.523
 .احصائيا معنويتها الذ يدؿ ما 0.05 من أقل كىي 0.000 بدستول6.448 بلغت قفد )الابكدار

، ىذه القيمة أقل من 9.999) عند مستول معنوية يساكم 41.581) المحسوبة بلغت (Fيببْ ابعدكؿ أف قيمة (
، بفا يعبِ كجود أثر خطي، كبذلك يكوف بموذج خط الابكدار م فسر، كذلك يؤكد صلاحية 9.95مستول ابؼعنوية 
 توجد أنو مفادىا كالبٍ H1 فرضية قبوؿ الذ يؤدم الاختبار لنتائج التحليل من سبق ما فإف كبالتالرالنموذج ابؼتبع، 

 التنافسية ابؼيزة برسبْ في للتوزيع الالكبَكني ( 𝑎≤0.05 ) الدلالة مستول عند احصائية دلالة ذات تأثبّ لاقةع
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كبتعويض  كبناءان على ىذا بيكن صياغة معادلة خط الابكدار كفقا للشكل الرياضي.ابعزائر اتصالات بدؤسسة
                                   كبتعويض القيم بقد ابؼعادلة التالية:

      Y4=1.859 + 0.523 X4 

نستنج من ، مؤسسةللتنافسية ابؼيزة التبيثل ابؼتغبّ التابع  4Yك التوزيع الإلكبَكنيبيثل ابؼتغبّ ابؼستقل  4Xحيث أف 
لمؤسسة بقيمة لتنافسية ال ابؼيزة سيؤدم الذ برسبْ كاحدةكلو بقيمة  التوزيع الالكبَكنيمعادلة خط الابكدار أف زيادة 

0.523 
 برسبْعلى  لأمن ابؼعلومات  احصائية دلالة ذات أثر علاقة توجد " أنو على تنص كالبٍلخامسة ا الجزئية الفرضية*

 كبنا الفرضية بؽذه احتمالبْ طرح بيكن أيضا كىنا لولاية تيارت ابعزائر اتصالات التنافسية بدؤسسة ابؼيزة
:H0الدلالة مستول عند احصائية دلالة ذات أثر علاقة توجد لا α≤0,05   ابؼيزة برسبْ على لأمن ابؼعلومات 

 لولاية تيارت. ابعزائر اتصالات بدؤسسة التنافسية
H1:الدلالة مستول عند احصائية دلالة ذات أثر علاقة توجد  α≤0,05 ( على لأمن ابؼعلومات 

 لولاية تيارت. ابعزائر اتصالات بدؤسسة التنافسية ابؼيزة برسبْ
 التنافسية ابؼيزة برسبْ على لأمن ابؼعلومات  البسيط ابػطي الابكدار اختبار نتائج برليل: 46.4 الجدول

معامل  الدتغنً
 الارتباط

معامل 
 التحديد

 قيمة اختبار
 فيشر

 قيمة اختبار
 ستودنت

 ثابت
 الانحدار

 ميل خط
 الانحدار

الدلالة 
 الإحصائية

أمن 
 الدعلومات

9.756 9.571 90.868 9.532 1.139 0.680 0.000 

 Y5=1.130 + 0.680 X5 الدعادلة
 SPSSابؼصدر: من إعداد الباحثة بالاعتماد على بـرجات 

  التحديد معامل في كابؼتمثلة البسيط ابػطي الابكدار لنموذج التفسبّية القدرة أف السابق ابعدكؿ خلاؿ من ظهر
R2  في أمن ابؼعلومات)( ابؼستقل ابؼتغبّ مسابنة الذ يشبّ كىو % 57.1 بنسبة أم ،9.571 قيمة بلغت قد 
 الذ رجعي التابع ابؼتغبّ في التأثبّ من % .42.8 ب مقدرة نسبتو الباقي كأف ،) التنافسية ابؼيزة( التابع ابؼتغبّ سلوؾ
 موجبة علاقة كجود على يدؿ بفا 0.756القيمة R  الارتباط معامل كبلغ ،أمن ابؼعلومات حالة غبّ أخرل عوامل

 بفا ،0.680 ابؼستقل التغبّ معامل بسثل كالبٍ ميل خط الابكدار قيمة بلغت حبْ في كالتابع، ابؼستقل ابؼتغبّين ببْ
 قفد )ثابت الابكدار( التقاطع معلمة الذ بالنسبة احصائيا، أما ابؼتغبّين ببْ ابهابية علاقة توجد وأن على أيضا يدؿ

 .احصائيا معنويتها الذ يدؿ ما 0.05 من أقل كىي 0.000 بدستول1.130 بلغت
، ىذه القيمة أقل من 9.999) عند مستول معنوية يساكم 99.868) المحسوبة بلغت (Fيببْ ابعدكؿ أف قيمة (

، بفا يعبِ كجود أثر خطي، كبذلك يكوف بموذج خط الابكدار م فسر، كذلك يؤكد صلاحية 9.95مستول ابؼعنوية 
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 توجد أنو مفادىا كالبٍ H1 فرضية قبوؿ الذ يؤدم الاختبار لنتائج التحليل من سبق ما فإف كبالتالر النموذج ابؼتبع،
 التنافسية ابؼيزة برسبْ في لأمن ابؼعلومات ( 𝑎≤0.05 ) الدلالة مستول عند احصائية دلالة ذات تأثبّ علاقة

 .ابعزائر اتصالات بدؤسسة
كبتعويض كبتعويض القيم بقد ابؼعادلة  كبناءان على ىذا بيكن صياغة معادلة خط الابكدار كفقا للشكل الرياضي 

                                   التالية:
      Y5= +1.130  0.680 X5 

نستنج من ، مؤسسةللتنافسية ابؼيزة التبيثل ابؼتغبّ التابع  5Yك أمن ابؼعلوماتبيثل ابؼتغبّ ابؼستقل  5Xحيث أف 
لمؤسسة بقيمة لتنافسية ابؼيزة ال سيؤدم الذ برسبْ كاحدةكلو بقيمة  أمن ابؼعلوماتمعادلة خط الابكدار أف زيادة 

0.680 
 للمجتمعات الافبَاضية  احصائية دلالة ذات أثر علاقة توجد " أنو على تنص كالبٍلسادسة ا الجزئية الفرضية*

 كبنا الفرضية بؽذه احتمالبْ طرح بيكن أيضا كىنا لولاية تيارت ابعزائر اتصالات بدؤسسةالتنافسية  ابؼيزة برسبْعلى 
:H0الدلالة مستول عند احصائية دلالة ذات أثر علاقة توجد لا α≤0,05   على للمجتمعات الافبَاضية 
 لولاية تيارت. ابعزائر اتصالات بدؤسسة التنافسية ابؼيزة برسبْ
H1:الدلالة مستول عند احصائية دلالة ذات أثر علاقة توجد  α≤0,05 ( برسبْعلى  للمجتمعات الافبَاضية 
 لولاية تيارت. ابعزائر اتصالات بدؤسسة التنافسية ابؼيزة

 التنافسية ابؼيزة برسبْ على للمجتمعات الافبَاضية  البسيط ابػطي الابكدار اختبار نتائج برليل 47.4 :الجدول
معامل  الدتغنً

 الارتباط

معامل 
 التحديد

 قيمة اختبار
 فيشر

 قيمة اختبار
 ستودنت

ثابت 
 الانحدار

 ميل خط
 الانحدار

الدلالة 
 الإحصائية

المجتمعات 
 الافتراضية

9.638 9.497 46.619 6.828 1.655 9.565 0.000 

 Y6=1.655 + 0.565 X6 الدعادلة
 SPSSابؼصدر: من إعداد الباحثة بالاعتماد على بـرجات 

  التحديد معامل في كابؼتمثلة البسيط ابػطي الابكدار لنموذج التفسبّية القدرة أف السابق ابعدكؿ خلاؿ من ظهر
R2  سلوؾ في أمن ابؼعلومات)( ابؼستقل ابؼتغبّ مسابنة الذ يشبّ كىو %40.7 أم ،9.497 قيمة بلغت قد 
 عوامل الذ رجعي التابع ابؼتغبّ في التأثبّ من % .59.3 ب مقدرة نسبتو الباقي كأف ،) التنافسية ابؼيزة( التابع ابؼتغبّ
 ببْ موجبة علاقة كجود على يدؿ بفا0.638 القيمة R  الارتباط معامل كبلغ ،أمن ابؼعلومات حالة غبّ أخرل

 يدؿ بفا ،0.565 ابؼستقل التغبّ معامل بسثل كالبٍ ميل خط الابكدار قيمة بلغت حبْ في كالتابع، ابؼستقل ابؼتغبّين
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 بلغت قفد )ثابت الابكدار( التقاطع معلمة الذ بالنسبة احصائيا، أما ابؼتغبّين ببْ ابهابية علاقة توجد وأن على أيضا
 .احصائيا معنويتها الذ يدؿ ما 0.05 من أقل كىي 0.000 بدستول1.655

، ىذه القيمة أقل من 9.999) عند مستول معنوية يساكم 46.919) المحسوبة بلغت (Fيببْ ابعدكؿ أف قيمة (
، بفا يعبِ كجود أثر خطي، كبذلك يكوف بموذج خط الابكدار م فسر، كذلك يؤكد صلاحية 9.95مستول ابؼعنوية 
 توجد أنو مفادىا كالبٍ H1 فرضية قبوؿ الذ يؤدم الاختبار لنتائج التحليل من سبق ما فإف كبالتالرالنموذج ابؼتبع، 

 في للمجتمعات الافبَاضية ( 𝑎≤0.05 ) الدلالة مستول عند احصائية دلالة ذات تأثبّ لاقةع
 .ابعزائر اتصالات بدؤسسة التنافسية ابؼيزة برسبْ

كبتعويض كبتعويض القيم بقد ابؼعادلة  كبناءان على ىذا بيكن صياغة معادلة خط الابكدار كفقا للشكل الرياضي
                                   التالية:

      Y6=1.655 + 0.565 X6 

نستنج ، مؤسسةللتنافسية ابؼيزة التبيثل ابؼتغبّ التابع  6Yك المجتمعات الافبَاضيةبيثل ابؼتغبّ ابؼستقل  6Xحيث أف 
لمؤسسة لتنافسية ابؼيزة ال سيؤدم الذ برسبْ كاحدةكلو بقيمة  أمن ابؼعلوماتمن معادلة خط الابكدار أف زيادة 

 .0.565بقيمة 
 برسبْعلى  بػدمة العملاء  احصائية دلالة ذات أثر علاقة توجد " أنو على تنص كالبٍلسابعة ا الجزئية الفرضية*

 كبنا الفرضية بؽذه احتمالبْ طرح بيكن أيضا كىنا لولاية تيارت ابعزائر اتصالات التنافسية بدؤسسة ابؼيزة
:H0 الدلالة مستول عند احصائية دلالة ذات أثر علاقة توجد لا α≤0,05   ابؼيزة برسبْ على بػدمة العملاء 

 لولاية تيارت. ابعزائر اتصالات بدؤسسة التنافسية
H1:الدلالة مستول عند احصائية دلالة ذات أثر علاقة توجد  α≤0,05 ( ابؼيزة برسبْعلى  بػدمة العملاء 

 لولاية تيارت. ابعزائر اتصالات بدؤسسة التنافسية
 التنافسية ابؼيزة برسبْ على بػدمة العملاء  البسيط ابػطي الابكدار اختبار نتائج برليل:48.4  الجدول

معامل  الدتغنً
 الارتباط

معامل 
 التحديد

 قيمة اختبار
 فيشر

 قيمة اختبار
 ستودنت

ثابت 
 الإنحدار

 ميل خط
 الانحدار

الدلالة 
 الإحصائية

خدمة 
 العملاء

9.896 9.649 125.756 11.214 1.193 0.732 0.000 

 Y7=1.103 + 0.732 X7 الدعادلة
 SPSSابؼصدر: من إعداد الباحثة بالاعتماد على بـرجات 

  التحديد معامل في كابؼتمثلة البسيط ابػطي الابكدار لنموذج التفسبّية القدرة أف السابق ابعدكؿ خلاؿ من ظهر
R2  سلوؾ في خدمة العملاء)( ابؼستقل ابؼتغبّ مسابنة الذ يشبّ كىو %64.9 أم ،9.649 قيمة بلغت قد 
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 عوامل الذ رجعي التابع ابؼتغبّ في التأثبّ من % .35.1 ب مقدرة نسبتو الباقي كأف ،) التنافسية ابؼيزة( التابع ابؼتغبّ
 ببْ موجبة علاقة كجود على يدؿ بفا0.806 القيمة R  الارتباط معامل كبلغ ،خدمة العملاء حالة غبّ أخرل

 يدؿ بفا ،0.732 ابؼستقل التغبّ معامل بسثل كالبٍ ميل خط الابكدار قيمة بلغت حبْ في كالتابع، ابؼستقل ابؼتغبّين
 بلغت دفق )ثابت الابكدار( التقاطع معلمة الذ بالنسبة احصائيا، أما ابؼتغبّين ببْ ابهابية علاقة توجد وأن على أيضا

 .احصائيا معنويتها الذ يدؿ ما 0.05 من أقل كىي 0.000 بدستول1.103
، ىذه القيمة أقل 9.999) عند مستول معنوية يساكم 125.756) المحسوبة بلغت (Fيببْ ابعدكؿ أف قيمة (

، بفا يعبِ كجود أثر خطي، كبذلك يكوف بموذج خط الابكدار م فسر، كذلك يؤكد 9.95من مستول ابؼعنوية 
 مفادىا كالبٍ H1 فرضية قبوؿ الذ يؤدم الاختبار لنتائج التحليل من سبق ما فإف كبالتالرلاحية النموذج ابؼتبع، ص
 ابؼيزة فيتحسبْبػدمة العملاء  ( 𝑎≤0.05 ) الدلالة مستول عند احصائية دلالة ذات تأثبّ علاقة توجد أنو

 .ابعزائر اتصالات بدؤسسة التنافسية
كبتعويض كبتعويض القيم بقد ابؼعادلة  الابكدار كفقا للشكل الرياضيكبناءان على ىذا بيكن صياغة معادلة خط 

     التالية:
Y7=1.103 + 0.732 X7 

نستنج من ، مؤسسةللتنافسية ابؼيزة البيثل ابؼتغبّ التابع  7Yك خدمة العملاءبيثل ابؼتغبّ ابؼستقل  7Xحيث أف 
لمؤسسة بقيمة لتنافسية ابؼيزة ال سيؤدم الذ برسبْ كاحدةكلو بقيمة  خدمة العملاءمعادلة خط الابكدار أف زيادة 

0.732. 
 برسبْعلى  للموقع الالكبَكني  احصائية دلالة ذات أثر علاقة توجد " أنو على تنص كالبٍلثامنة ا الجزئية الفرضية*

 كبنا الفرضية بؽذه احتمالبْ طرح بيكن أيضا كىنا لولاية تيارت ابعزائر اتصالات التنافسية بدؤسسة ابؼيزة
:H0الدلالة مستول عند احصائية دلالة ذات أثر علاقة توجد لا α≤0,05   برسبْ على للموقع الالكبَكني 

 لولاية تيارت. ابعزائر اتصالات بدؤسسة التنافسية ابؼيزة
H1:الدلالة مستول عند احصائية دلالة ذات أثر علاقة توجد  α≤0,05 ( على للموقع الالكبَكني 

 لولاية تيارت. ابعزائر اتصالات بدؤسسة التنافسية ابؼيزة برسبْ
 التنافسية ابؼيزة برسبْ على للموقع الالكبَكني  البسيط ابػطي الابكدار اختبار نتائج برليل: 49.4  الجدول

معامل  الدتغنً
 الارتباط

معامل 
 التحديد

 قيمة اختبار
 فيشر

 قيمة اختبار
 ستودنت

ثابت 
 الانحدار

 ميل خط
 الانحدار

الدلالة 
 الإحصائية

الدوقع 
 الإلكتروني

9.729 9.518 72.997 8.544 9.847 0.758 0.000 

 Y8=0.847 + 0.758 X8 الدعادلة
 SPSSابؼصدر: من إعداد الباحثة بالاعتماد على بـرجات 
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  التحديد معامل في كابؼتمثلة البسيط ابػطي الابكدار لنموذج التفسبّية القدرة أف السابق ابعدكؿ خلاؿ من ظهر
R2  سلوؾ في ابؼوقع الالكبَكني)( ابؼستقل ابؼتغبّ مسابنة الذ يشبّ كىو %51.8 أم ،9.518 قيمة بلغت قد 
 عوامل الذ رجعي التابع ابؼتغبّ في التأثبّ من % 48.2 ب مقدرة نسبتو الباقي كأف ،) التنافسية ابؼيزة( التابع ابؼتغبّ
 ببْ موجبة علاقة كجود على يدؿ بفا0.720 القيمة R  الارتباط معامل كبلغ ،ابؼوقع الالكبَكني حالة غبّ أخرل

 يدؿ بفا ،0.758 ابؼستقل التغبّ معامل بسثل كالبٍ ميل خط الابكدار قيمة بلغت حبْ في كالتابع، ابؼستقل ابؼتغبّين
 بلغت دفق )ثابت الابكدار( التقاطع معلمة الذ بالنسبة احصائيا، أما ابؼتغبّين ببْ ابهابية علاقة توجد وأن على أيضا

 .احصائيا معنويتها الذ يدؿ ما 0.05 من أقل كىي 0.000 بدستول0.847
، ىذه القيمة أقل من 9.999) عند مستول معنوية يساكم 72.997) المحسوبة بلغت (Fيببْ ابعدكؿ أف قيمة (

، بفا يعبِ كجود أثر خطي، كبذلك يكوف بموذج خط الابكدار م فسر، كذلك يؤكد صلاحية 9.95مستول ابؼعنوية 
 توجد أنو مفادىا كالبٍ H1 فرضية قبوؿ الذ يؤدم الاختبار لنتائج التحليل من سبق ما فإف كبالتالرالنموذج ابؼتبع، 

 في للموقع الالكبَكني ( 𝑎≤0.05 ) الدلالة مستول عند احصائية دلالة ذات تأثبّ لاقةع
 .ابعزائر اتصالات بدؤسسة التنافسية ابؼيزة برسبْ

كبتعويض كبتعويض القيم بقد ابؼعادلة  كبناءان على ىذا بيكن صياغة معادلة خط الابكدار كفقا للشكل الرياضي
     التالية:

Y8=0.847 + 0.758 X8 
نستنج من ، مؤسسةللتنافسية ابؼيزة التبيثل ابؼتغبّ التابع  8Yكابؼوقع الالكبَكني بيثل ابؼتغبّ ابؼستقل  8Xحيث أف 

لمؤسسة بقيمة لتنافسية ابؼيزة ال سيؤدم الذ برسبْ كاحدةكلو بقيمة  ابؼوقع الالكبَكنيمعادلة خط الابكدار أف زيادة 
0.758 

 برسبْعلى  للخصوصية  احصائية دلالة ذات أثر علاقة توجد " أنو على تنص كالبٍلتاسعة ا الجزئية الفرضية*
 كبنا الفرضية بؽذه احتمالبْ طرح بيكن أيضا كىنا لولاية تيارت ابعزائر اتصالات التنافسية بدؤسسة ابؼيزة

:H0الدلالة مستول عند احصائية دلالة ذات أثر علاقة توجد لا α≤0,05  ابؼيزة برسبْ للخصوصية على 
 لولاية تيارت. ابعزائر اتصالات بدؤسسة التنافسية

H1:الدلالة مستول عند احصائية دلالة ذات أثر علاقة توجد  α≤0,05 ( ابؼيزة برسبْللخصوصية على 
 لولاية تيارت. ابعزائر اتصالات بدؤسسة التنافسية
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 التنافسية ابؼيزة برسبْ علىللخصوصية  البسيط ابػطي الابكدار اختبار نتائج برليل:50.4  الجدول
معامل  الدتغنً

 الارتباط

معامل 
 التحديد

 قيمة اختبار
 فيشر

 قيمة اختبار
 ستودنت

ثابت 
 الانحدار

 ميل خط
 الانحدار

الدلالة 
 الإحصائية

 0.000 0.778 9.736 7.614 57.966 9.459 9.678 الخصوصية

 Y9=0.736 + 0.778 X9 الدعادلة
 SPSSابؼصدر: من إعداد الباحثة بالاعتماد على بـرجات 

  التحديد معامل في كابؼتمثلة البسيط ابػطي الابكدار لنموذج التفسبّية القدرة أف السابق ابعدكؿ خلاؿ من ظهر
R2  ابؼتغبّ سلوؾ في ابػصوصية)( ابؼستقل ابؼتغبّ مسابنة الذ يشبّ كىو %45.9 أم ،9.459 قيمة بلغت قد 
 أخرل عوامل الذ رجعي التابع ابؼتغبّ في التأثبّ من % .54.1 ب مقدرة نسبتو الباقي كأف ،) التنافسية ابؼيزة( التابع

 ابؼتغبّين ببْ موجبة علاقة كجود على يدؿ بفا0.678 القيمة R  الارتباط معامل كبلغ ،ابؼوقع الالكبَكني حالة غبّ
 أيضا يدؿ بفا ،0.778 ابؼستقل التغبّ معامل بسثل كالبٍ الابكدارميل خط  قيمة بلغت حبْ في كالتابع، ابؼستقل

 بلغت دفق )ثابت الابكدار( التقاطع معلمة الذ بالنسبة احصائيا، أما ابؼتغبّين ببْ ابهابية علاقة توجد وأن على
 .احصائيا معنويتها الذ يدؿ ما 0.05 من أقل كىي 0.000 بدستول0.736

، ىذه القيمة أقل من 9.999) عند مستول معنوية يساكم 57.966المحسوبة بلغت () Fيببْ ابعدكؿ أف قيمة (
، بفا يعبِ كجود أثر خطي، كبذلك يكوف بموذج خط الابكدار م فسر، كذلك يؤكد صلاحية 9.95مستول ابؼعنوية 
 توجد أنو مفادىا لبٍكا H1 فرضية قبوؿ الذ يؤدم الاختبار لنتائج التحليل من سبق ما فإف كبالتالرالنموذج ابؼتبع، 

 بدؤسسة التنافسية ابؼيزة برسبْ في للخصوصية ( 𝑎≤0.05 ) الدلالة مستول عند احصائية دلالة ذات تأثبّ علاقة
 .ابعزائر اتصالات

كبتعويض كبتعويض القيم بقد ابؼعادلة  كبناءان على ىذا بيكن صياغة معادلة خط الابكدار كفقا للشكل الرياضي
     التالية:

Y9=0.736 + 0.778 X9 
نستنج من معادلة ، مؤسسةللتنافسية ابؼيزة التبيثل ابؼتغبّ التابع  9Yكابػصوصية بيثل ابؼتغبّ ابؼستقل  9Xحيث أف 

 0.778لمؤسسة بقيمة لتنافسية ابؼيزة ال سيؤدم الذ برسبْ كاحدةكلو بقيمة  ابػصوصيةخط الابكدار أف زيادة 
 ابؼيزة برسبْعلى  للتخصيص  احصائية دلالة ذات أثر علاقة توجد " أنو على تنص كالبٍلعاشرة ا الجزئية الفرضية*

 :كبنا الفرضية بؽذه احتمالبْ طرح بيكن أيضا كىنا لولاية تيارت ابعزائر اتصالات التنافسية بدؤسسة
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:H0 الدلالة مستول عند احصائية دلالة ذات أثر علاقة توجد لا α≤0,05  ابؼيزة برسبْ للتخصيص على 
 لولاية تيارت. ابعزائر اتصالات بدؤسسة التنافسية

H1 :الدلالة مستول عند احصائية دلالة ذات أثر علاقة توجد  α≤0,05 ( ابؼيزة برسبْللتخصيص على 
 لولاية تيارت. ابعزائر اتصالات بدؤسسة التنافسية

 التنافسية ابؼيزة برسبْ علىللتخصيص  البسيط ابػطي الابكدار اختبار نتائج برليل: 51.4  الجدول
معامل  الدتغنً

 الارتباط

معامل 
 التحديد

 قيمة اختبار
 فيشر

 قيمة اختبار
 ستودنت

ثابت 
 الانحدار

 ميل خط
 الانحدار

الدلالة 
 الإحصائية

 0.000 9.749 1.929 19.115 192.318 9.699 9.775 التخصيص

 Y10=1.020 + 0.749 X10 الدعادلة
 SPSSابؼصدر: من إعداد الباحثة بالاعتماد على بـرجات 

  التحديد معامل في كابؼتمثلة البسيط ابػطي الابكدار لنموذج التفسبّية القدرة أف السابق ابعدكؿ خلاؿ من ظهر
R2  ابؼتغبّ سلوؾ في التخصيص)( ابؼستقل ابؼتغبّ مسابنة الذ يشبّ كىو %60 أم ،9.699 قيمة بلغت قد 

 غبّ أخرل عوامل الذ رجعي التابع ابؼتغبّ في التأثبّ من % .40 ب مقدرة نسبتو الباقي كأف ،) التنافسية ابؼيزة( التابع
 ابؼتغبّين ببْ موجبة علاقة كجود على يدؿ بفا0.775 القيمة R  الارتباط معامل كبلغ ،ابؼوقع الالكبَكني حالة

 أيضا يدؿ بفا ،0.749 ابؼستقل التغبّ معامل بسثل كالبٍ ميل خط الابكدار قيمة بلغت حبْ في كالتابع، ابؼستقل
 بلغت دفق )ثابت الابكدار( التقاطع معلمة الذ بالنسبة احصائيا، أما ابؼتغبّين ببْ ابهابية علاقة توجد وأن على

 .احصائيا معنويتها الذ يدؿ ما 0.05 من أقل كىي 0.000 بدستول1.020
، ىذه القيمة أقل 9.999) عند مستول معنوية يساكم 192.318بلغت () المحسوبة Fيببْ ابعدكؿ أف قيمة (

، بفا يعبِ كجود أثر خطي، كبذلك يكوف بموذج خط الابكدار م فسر، كذلك يؤكد 0.05من مستول ابؼعنوية 
 مفادىا كالبٍ H1 فرضية قبوؿ الذ يؤدم الاختبار لنتائج التحليل من سبق ما فإف كبالتالر صلاحية النموذج ابؼتبع،

 التنافسية ابؼيزة برسبْ في للتخصيص ( 𝑎≤0.05 ) الدلالة مستول عند احصائية دلالة ذات تأثبّ علاقة توجد أنو
 .ابعزائر اتصالات بدؤسسة

كبتعويض كبتعويض القيم بقد ابؼعادلة  كبناءان على ىذا بيكن صياغة معادلة خط الابكدار كفقا للشكل الرياضي 
     التالية:

Y10=1.020 + 0.749 X10 
نستنج من ، مؤسسةللتنافسية ابؼيزة التبيثل ابؼتغبّ التابع  10Yكالتخصيص بيثل ابؼتغبّ ابؼستقل  10Xحيث أف 

لمؤسسة بقيمة لتنافسية ابؼيزة ال سيؤدم الذ برسبْ كاحدةكلو بقيمة  التخصيصمعادلة خط الابكدار أف زيادة 
0.749. 
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 :الديموغرافية للمتغنًات تبعا الفروقات اختبار .3
 .ابعنس لطبيعة يستجيب متغبّا ابؼستدامة التنافسية ابؼيزة تعتبر :الأولى الفرضية -

:H0 عند مستول الدلالة  للجنس تبعا التنافسية ابؼيزة عينبٍ ببْ احصائية دلالة ذات فركقات توجد لا
(α=0.05) 

:H1لدلالة  ا عند مستول عند للجنس تبعا التنافسية ابؼيزة عينبٍ ببْ احصائية دلالة ذات فركقات توجد
(α=0.05) 

 Spss الإحصائي التحليل برنامج بـرجات خلاؿ من النتائج تتضح  (t test) ستودنت اختبار على كبالاعتماد
 :التالر ابعدكؿ في النتائج الذ توصلنا

 ابعنس بؼتغبّ تبعا التنافسية ابؼيزة عينبٍ ببْ للفركقات ستودنت اختبار:52.4  جدول
sig T test ابؼيزة التنافسية 

0.172 1.380 

 SPSSابؼصدر: من إعداد الباحثة بالاعتماد على بـرجات 
حيث يتم قبوؿ  0.05كىي أكبر من قيمة الدلالة  0.172قدرت ب Sig  نلاحظ من خلاؿ ابعدكؿ قيمة 

 ببْ عينبٍ ابؼيزة التنافسية (α=0.05)فرضية العدـ أم لا توجد فركؽ ذات دلالة إحصائية عند مستول الدلالة 
 لدل ابؼبحوثبْ تبعا ابعنس.

 .السن لطبيعة يستجيب متغبّ التنافسية ابؼيزة تعتبر :الثانية الفرضية-.
:H0 عند مستول الدلالة  سنلل تبعا التنافسية ابؼيزة لعينات احصائية دلالة ذات فركقات توجد لا(α=0.05) 
:H1لدلالة  ا عند مستول عند سنلل تبعا التنافسية ابؼيزةلعينات  احصائية دلالة ذات فركقات توجد(α=0.05) 

 النتائج تتضح (One way Anova) الأحادم التباين برليل ر اختبا نتبع الدراسة بؿل الفرضية على للإجابة-
 :التالر ابعدكؿ في النتائج الذ توصلنا Spss الإحصائي التحليل برنامج بـرجات خلاؿ من

 السن بؼتغبّ تبعا التنافسية للميزة التباين برليل:53.4  جدول
sig f Mean square df Sum of squares ابؼيزة التنافسية 

.0570 2.633 1.363 3 4.090 Between groups 

0.518 66 34.169 Within groups 

 69 38.259 total 

 SPSSابؼصدر: من إعداد الباحثة بالاعتماد على بـرجات 
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حيث  0.05كىي أكبر من قيمة الدلالة  0.057قدرت بػ Sig  نلاحظ من خلاؿ ابعدكؿ قيمة ثابت الدلالة 
 لعينات ابؼيزة (α=0.05)يتم قبوؿ فرضية العدـ أم لا توجد فركؽ ذات دلالة إحصائية عند مستول الدلالة 

 تنافسية لدل ابؼبحوثبْ تبعا للسن.ال
 التعليمي للمستول لطبيعة يستجيب متغبّ التنافسية ابؼيزة تعتبر :الثالثة الفرضية-

:H0 عند  التعليمي ابؼستول لطبيعة يستجيب تغبّم التنافسية ابؼيزة ببْ احصائية دلالة ذات فركقات توجد لا
 (α=0.05)مستول الدلالة 

:H1مستول ا عند عليميابؼستول الت لطبيعة يستجيب متغبّ التنافسية ابؼيزة ببْ احصائية دلالة ذات فركقات توجد 
 (α=0.05)لدلالة 

 :ابؼوالر ابعدكؿ خلاؿ من النتائج تلخيص بيكن ANOVA اختبار على كبالاعتماد
 التعليمي ابؼستول بؼتغبّ تبعا التنافسية ميزةلل التباين برليل 54.4:  جدول

sig f Mean square df Sum of squares ابؼيزة التنافسية 
0.638 0.452 0.255 2 0.509 Between groups 

0.563 67 37.750 Within groups 

 69 38.259 total 

 SPSSابؼصدر: من إعداد الباحثة بالاعتماد على بـرجات 
حيث  0.05كىي أكبر من قيمة الدلالة  0.638قدرت بػ Sig  نلاحظ من خلاؿ ابعدكؿ قيمة ثابت الدلالة 

 ببْ ابؼيزة التنافسية  (α=0.05)يتم قبوؿ فرضية العدـ أم لا توجد فركؽ ذات دلالة إحصائية عند مستول الدلالة 
 متغبّ يستجيب لطبيعة ابؼستول التعليمي.

 .ابؼهنية الوظيفة لطبيعة يستجيب متغبّ التنافسية ابؼيزة تعتبر :الرابعة الفرضية-
:H0 عند مستول  الوظيفة ابؼهنية لطبيعة يستجيب تغبّم التنافسية ابؼيزة ببْ احصائية دلالة ذات فركقات توجد لا
 (α=0.05)الدلالة 
:H1مستول  عند الوظيفة ابؼهنية لطبيعة يستجيب متغبّ التنافسية ابؼيزة ببْ احصائية دلالة ذات فركقات توجد

 (α=0.05)لدلالة ا
 :ابؼوالر ابعدكؿ خلاؿ من النتائج تلخيص بيكن ANOVA اختبار على كبالاعتماد
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 الوظيفة ابؼهنية بؼتغبّ تبعا التنافسية ميزةلل التباين برليل 55.4:  جدول
sig f Mean square df Sum of squares ابؼيزة التنافسية 

0.113 1.947 1.023 4 4.093 Between groups 

5260. 65 34.166 Within groups 

 69 38.259 total 

 SPSSصدر: من إعداد الباحثة بالاعتماد على بـرجات ابؼ
حيث  0.05كىي أكبر من قيمة الدلالة  0.113قدرت بػ Sig  نلاحظ من خلاؿ ابعدكؿ قيمة ثابت الدلالة 

الوظيفة  لطبيعة يستجيب تغبّم التنافسية ابؼيزة ببْ احصائية دلالة ذات فركقات توجد لايتم قبوؿ فرضية العدـ أم 
 .(α=0.05)عند مستول الدلالة  ابؼهنية

 .ابؼهنية ابػبرة لطبيعة يستجيب متغبّ التنافسية ابؼيزة تعتبر :الخامسة لفرضيةا-
:H0 عند مستول  ابػبرة ابؼهنية لطبيعة يستجيب تغبّم التنافسية ابؼيزة ببْ احصائية دلالة ذات فركقات توجد لا
 (α=0.05)الدلالة 

:H1لدلالة امستول  عند ابػبرة ابؼهنية لطبيعة يستجيب متغبّ التنافسية ابؼيزة ببْ احصائية دلالة ذات فركقات توجد
(α=0.05) 

 :ابؼوالر ابعدكؿ خلاؿ من النتائج تلخيص بيكن ANOVA اختبار على كبالاعتماد
 ابػبرة ابؼهنية بؼتغبّ تبعا التنافسية ميزةلل التباين برليل56.4  جدول

sig f Mean square df Sum of squares ابؼيزة التنافسية 
0.085 2.303 1.209 3 3.626 Between groups 

5250. 66 34.633 Within groups 

 69 38.259 total 

 SPSSصدر: من إعداد الباحثة بالاعتماد على بـرجات ابؼ
حيث  0.05كىي أكبر من قيمة الدلالة  0.085قدرت بػ Sig  نلاحظ من خلاؿ ابعدكؿ قيمة ثابت الدلالة 

ابػبرة  لطبيعة يستجيب تغبّم التنافسية ابؼيزة ببْ احصائية دلالة ذات فركقات توجد لا يتم قبوؿ فرضية العدـ أم
 (α=0.05)عند مستول الدلالة  ابؼهنية

 ، التنافسية ابؼيزة على الدبيغرافية للمتغبّات تبعا فركقات أم توجد لا أنو لنا اتضح الاختبار ىذا دراسة خلاؿ من
 .نشاطاتهم بفارسة في كالتكوين الفكرة نفس بؽم ابعزائر اتصالات مؤسسة في العاملبْ أف يثبت النوع ىذا أف بحيث
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 خلاصة

 كأثره  الالكبَكني  التسويق  تطبيق  ك  بفارسة أبنية مدل الدراسة ىذه في ابؼستخدمة الاحصائية الأدكات أثبتت لقد
 الدراسة، فرضيات بينتو ما كىذا العاملبْ، نظر كجهة من ابعزائر اتصالات مؤسسات في التنافسية ابؼيزة برسبْ على
 لمجمل احصائية معنوية بؽا ابهابية احصائية علاقة ىناؾ أف ظهرت حيث،احصائيا اختبارىا خلابؽا من تأكد كالبٍ

.التنافسية ابؼيزة متغبّات مع للتسويق الإلكبَكني الفرعية ابؼتغبّات
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ذاتها أىم ما بييز بيئة الأعماؿ ابغالية  ىو جو ابؼنافسة الشديدة ببْ بـتلف منظمات الأعماؿ البٍ تسعى لتمكبْ 
من خلاؿ البقاء ك النمو في الأسواؽ، فلقد أصبح بقاح ابؼؤسسات ك قوتها يقاس بقدرتها على برقيق ميزة تنافسية 
تؤمن بؽا التفوؽ على منافسيها من خلاؿ تأمبْ رغبات ك طلبات زبائنها الامر الذم ألزمها بإعادة ىندسة 

قعها في السوؽ أك المحافظة عليو ك مواجهة ضغوط خياراتها ك اسبَاتيجياتها ك توجهاتها من اجل برسبْ مو 
 ابؼنافسبْ .

ففي إطار العوبؼة ك حدكث ثورة في تكنولوجيات ابؼعلومات ك الاتصاؿ ابذهت العديد من ابؼنظمات بكو التحوؿ 
الرقمي أك ما يسمى بالرقمنة لذلك أصبحت ابؼنظمات على اختلاؼ أحجامها مطالبة بإحداث تغيبّات جذرية 

أساليب أنشطتها الإدارية ك التسويقية التقليدية ك البحث عن بفارسات إدارية على شكل رقمي بيكنها من في 
 الاستجابة بؽذه التغبّات

برقيق ميزة ك يعد التسويق الإلكبَكني أحد ىذه ابؼتغبّات الذم أصبح كسيلة تستطيع ابؼؤسسة من خلالو الوصوؿ 
 تنافسي يساعدىا علة النمو ك برقيق الاستمرارية. تنافسية تستطيع من خلابؽا برقيق أداء 

 بودثها البٍ الأثار أىم على التعرؼ كبعد كالتطبيقي، النظرم جانبها مستول على البحثية الدراسة ىذه ضوء كعلى
 :يلي فيما نوجزىا كالتوصيات النتائج أىم الذ توصلنا التنافسية ، ابؼيزة برسبْ على التسويق الالكبَكني

 النظري بالجانب متعلقة نتائج :أولا
ىذين لعنصرين كلكنو  لعملية البيع بنجاح اك الدعاية ك الإعلاف فقط  فهو بالطبع يشم أف التسويق ليس فقط-

ك قد مر التسويق  أكسع بكثبّ فهو يشمل بصيع النشاطات ابؼتعلقة بتلبية رغبات الزبائن ك العملاء مع برقيق ربح
 .ك التكنولوجية الاجتماعيةك  الاقتصاديةالظركؼ ابغياتية ك  ختلاؼبالعديد من ابؼراحل با

 التطور التقبِ ابؼتواصلك أف التسويق الإلكبَكني ظهر نتيجة تأثر بيئة الإعماؿ بظهور العوبؼة ك انتشار الأنبَنت -
حيث حدث ظهور أبماط جديدة للشراء ك الاستهلاؾ ك ظهور تنوع في الطلب ك في حاجيات العملاء فهو 

الانبَنت كالتقنيات الرقمية ذات الصلة برقيق الاىداؼ التسويقية كإنشاء  ابؼفهوـ التسويقي ضمن استخداـ يت
 .ابغديث، كتتضمن التقنيات أشياء مثل كسائل الأنبَنت ككسائل الرقمية الأخرل

 ك ابػصائص.يقدـ التسويق الإلكبَكني قيمة مضافة للمؤسسة ك الزبائن ك المجتمع ككل العديد من ابؼزايا -
تساىم تأثر ابؼزيج التسويقي التقليدم ك ظهور العديد من النماذج كصولا الذ ابؼزيج التسويقي الإلكبَكني إذ  -

 عناصر ابؼزيج التسويقي الالكبَكني بتسهيل عمليات التسويق التقليدية ك تسهيل الوصوؿ إلذ اىداؼ ابؼنظمة.
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إنتاج سلع كخدمات  اكتشاؼ أك تطوير طرائق جديدة في الإنتاج، كمن ثمالتوصل إلذ  تعبِ  ف ابؼيزة التنافسيةإ-
ح للمنظمة بتحقيق تفوؽ في الأداء ك بالتالر برقيق أفضلية على ابؼتنافسبْ فهي تسمذات خصائص فريدة كمتميزة،

بيكنها من البعد التنافسي الذم بزتاره ك الذم فهي تتحقق عن طريق بؾموعة من الأبعاد ك على ابؼؤسسة  برديد 
 الأسواؽ.برقيق التميز ابؼستمر ك الأداء الأفضل في 

أف التسويق الالكبَكني بوقق مزايا ك خصائص تنافسية ك ذلك من خلاؿ بؾموعة أبعاد ابؼيزة التنافسية فهو يؤثر -
 في كل بعد من أبعاد ابؼيزة التنافسية .

بزطو بإبهابية بكو التطور في قطاع الاتصالات بشكل  ك بالنظر الذ كاقع قطاع الاتصالات في ابعزائر فإف ابعزائر-
      مليوف اشبَاؾ49.02ابؽاتف النقاؿ حوالر  كات اشبَا  إبصالر عددعاـ خاصة قطاع ابؽاتف المحموؿ إذ بلغ 

مشبَؾ سنة   4705846ك كذلك تطور في اشبَاكات شبكة الانبَنت إذ بلغ عدد اشبَاكات الانبَنت 
 241 من(FTTX) اشبَاكات في كالزيادة 2017 سنة ابػدمة حيز،كمع دخوؿ خدمو الألياؼ البصرية 2022
ىي السائدة فهي بسثل  ADSL.لكن لا تزاؿ اشبَاكات2022في  مشبَؾ 478172 الذ 2017 في مشبَؾ

 .2022من ابصالر لاشبَاكات لسنة %59.32
 التطبيقي بالجانب متعلقة نتائج :ثانيا
 الدراسة في ابؼستخدمةالإحصائية  الادكات أثبتت الفرضيات، كتقييم كاختبار البيانات كتفسبّ برليل خلاؿ من

 الفرضيات بينتو أما كىذا ابعزائر اتصالات مؤسسة في التنافسية ابؼيزة برسبْ في لتسويق الإلكبَكنيا أبنية مدل
 :يلي ما الذ الدراسة نتائجال خلصت حيث احصائيا، اختبارىا خلاؿ من تأكد البٍ كابعزئية الرئيسية

 كأيضا الذكور فئة من ىم الدراسة بؿل ابعزائر اتصالات مؤسسة في العاملبْ أغلبية أف الدراسة نتائج ظهرتأ -
 .ذكم خبرة مهنية ك الشهادات حاملي من
 بينما ،4.02ب قدر كعاؿ مرتفع مستول التسويق الالكبَكني لأبعاد الكلي ابغسابي ابؼتوسط سجل حيث-

 يدؿ كىذا3.93   قدر كعاؿ مرتفع مستول  التنافسية ابؼيزة برسبْ التابع للمتغبّ الكلي ابغسابي ابؼتوسط سجل
 .التنافسية مزاياىا لتحسبْ للتسويق الالكبَكني كببّة أبنية تولر ابؼؤسسة على

أمن  بؿور تصدر حيث ،التسويق الالكبَكني  بؿاكر أغلب في مرتفع مستول تسجيل الدراسة نتائج أظهرت-
 بؿور سجل حبْ في ، 0.828 يبلغ معيارم كبابكراؼ 4.129 ب قدر حسابي بدتوسط المحاكر باقي ابؼعلومات

  قدره معيارم كبابكراؼ 3.87 ب قدر متوسط بدستول المحاكر لباقي حسابي متوسط أدنى خدمةالعملاء
0.820 
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التكلفة الأقل  بعد تصدر التنافسية ،حيث ابؼيزة أبعاد أغلب في مرتفع مستول تسجيل الدراسة نتائج أظهرت -
 بعد سجل حبْ في  0.835 يبلغ معيارم كبابكراؼ 3.952 ب قدر حسابي بدتوسط الأخرل الأبعاد باقي

 0.751 قدره معيارم كبابكراؼ 3.90ب قدر مرتفع بدستول الأبعاد لباقي بالنسبة حسابي متوسط أدنى التميز

 في اسبَاتيجية مؤسسة اتصالات ابعزائر.أم أفّ التكلفة ابؼنخفضة للخدمة أحد الأكلويات الأساسية 
 ابعزائر اتصالات مؤسسة أف ابػصوصيةك  بأمن ابؼعلومات ابػاصة للعبارات العالية ابؼوافقة درجة خلاؿ من يتضح-

بررص ا السرية التامة أثناء تبادؿ ابؼعلومات كمرص على تولر أبنية بالغة للمحافظة على امن ابؼعلومات  بحيث بر
 على المحافظة على خصوصية بيانات عملاءىا عند تقدنً خدماتها الالكبَكنية.

 التنافسيةابعزائر لتحسبْ ابؼيزة  اتصالات بؼؤسسة في دكر التسويق الالكبَكني اتفاؽ ىناؾ ابؼستوجببْ أراء حسب-
 بفا احصائية، دلالة كذك الواحد من يقبَب كىو ( R= 0.701 )وفلببّس الارتباط معامل بلغ للمؤسسة،حيث

 التنافسية ابؼيزة كبرسبْ أبعاده بدجمل التسويق الالكبَكني ببْ قوم طردم ارتباط كجود على يدؿ
  طردم ارتباط في بؿور التسويق الالكبَكني العملاءبعد ابػدمة  أف ابؼستوجببْ أراء حسب الدراسة نتائج أظهرت-

  لببّسوف     الارتباط    معامل بلغ حيث   ابعزائر، اتصالات   بؼؤسسة التنافسي ابؼيزة برسبْ في  قوم
(r=0.820)كىذا يدؿ على اف ابؼؤسسة تقدـ خدمات بالإعتماد  احصائية، دلالة كذك الواحد من يقبَب كىو

على التكنولوجيات ابغديثة ك البٍ تتسم بالسرعة ك السهولة ك لذلك فإف التسويق الالكبَكني  ك بالاعتماد على 
 بعد خدمة العملاء سيساىم في برقيق ميزة تنافسية أكبر للمؤسسة.

 ارتباط التوزيع الإلكبَكني في بؿور التسويق الالكبَكني  بعد أف ابؼستوجببْ أراء حسب الدراسة نتائج أظهرت -
 الارتباط معامل بلغ حيث ابعزائر، اتصالات بؼؤسسة التنافسية ابؼيزة برسبْ فيمتوسط  طردم

فهو ك بحسب اراء فراد العينة فهو بوتل ابؼرتبة الأدنى في ابعاد  ارتباطا ابؼتغبّات الأقل كىو (r=0.616)لببّسوف
لكبَكني كيعود السبب في ذلك، لاف ابؼؤسسة تقوـ بعملية التوزيع بشكل اكبر على الشكل التقليدم التسويق الإ

فهي تقوـ بزيارة الاحياء ك السكنات لتقدنً خدماتها ك توزيعها كما اف بعض توزيع ابػدمات يكوف بحضور الزبوف 
دمات متنوعة تستلزـ اف تكوف بشكل شخصي للوكالة التجارية من اجل إجراءات الشراء اك ابغصوؿ على ابػ

 .إضافة الذ الاقباؿ الضئيل من طرؼ الزبائن على الوسائط الالكبَكنية رغم توفرىا ، بشكل تقليدم أكبر
 على احصائية دلالة كذك قوم تأثبّ للتسويق الالكبَكني  أف ابؼستوجببْ أراء حسب الدراسة نتائج أظهرت -

 كجود على يدؿ بفا (R2=0.676) التحديد معامل بلغ حيث ابعزائر، اتصالات بؼؤسسة التنافسية ابؼيزة برسبْ
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 قوة كىي ابؼتغبّات نسبة تفسر % 67.6 بنسبة التنافسية ابؼيزة برسبْ على أبعاده بدجمل للتسويق الالكبَكني أثر
 .أخرل متغبّات الذ تعود % 32.4 كأف قوية، تفسبّية

 دلالة كذك قوم تأثبّ خدمة العملاء في التسويق الالكبَكني أف ابؼستوجببْ أراء حسب الدراسة نتائج أظهرت -
  (R2=0.649)التحديد معامل بلغ حيث ابعزائر، اتصالات بؼؤسسة التنافسية ابؼيزة برسبْ على احصائية

 حيث .أخرل متغبّات الذ تعود % 35.1 كأف قوية، تفسبّية قوة كىي ابؼتغبّات نسبة تفسر % 64.9 بنسبة
اف مؤسسة اتصالات ابعزائر تولر أبنية بالغة بػدمة عملاءىا كتلبية  ىكىذا يدؿ عل.تأثبّا ابؼتغبّات أكثر كاف

، فهي تطلق العديد من ابػدمات في كل مرة ك بزصص رقما احتياجات كطلبات زبائنها كالاستجابة لتطلعاتهم
موقعها الإلكبَكني ك الذم يشمل العديد من بؼصلحة الزبائن لديها كما انشئت موقعا لفضاء الزبوف داخل 

ابػدمات ابؼتنوعة كما تطلق استبيانات لاستطلاع مدل رضا الزبائن حوؿ ابػدمات ابؼقدمة ،ك ىي كمن خلاؿ 
 فتحها  للعديد من الوكالات التجارية تسعى لتقريب الزبوف منها .

 كذك ضعيف تأثبّ كني في التسويق الالكبَكنيلتوزيع الالكبَ ل أف ابؼستوجببْ أراء حسب الدراسة نتائج أظهرت -
 (R2=0.379) التحديد معامل بلغ حيث ابعزائر، اتصالات بؼؤسسة التنافسية ابؼيزة برسبْ على احصائية دلالة

 حيث أخرل متغبّات الذ تعود % 62.1 كأف ضعيفة، تفسبّية قوة كىي ابؼتغبّات نسبة تفسر % 37.9 بنسبة 
 .تأثبّا ابؼتغبّات أقل كاف

 كابؼستول كالسن ابعنس من لكل تعزل ابؼستوجببْ اجابات ببْ فركؽ تسجيل عدـ الدراسة نتائج أظهرت -
 .ابعزائر اتصالات مؤسسة في التنافسية ابؼيزة برسبْ بكو ابؼهنية كابػبرة ابؼهنية كالوظيفة التعليمي

 التوصيات:
عناصر ابؼزيج التسويقي الإلكبَكني كاسبَاتيجية فعالة ضركرة اىتماـ ابؼؤسسات ك مؤسسة اتصالات ابعزائر بكل -

 .لتحقيق التميز ك بناء مركز تنافسي
الاستفادة من بذارب الشركات العابؼية البٍ حققت بقاحا في تطبيق التسويق الإلكبَكني ك الاستفادة من نتائج -

 بذاربها.
 .ات تتناسب مع احتياجاتهمالعملاء لتوفبّ خدم حاجات الاطلاع الدائم على التغبّ فية ضركر -
من خلاؿ استقطاب افراد ك كفاءات في بؾاؿ الانبَنت تستفيد منها ابؼؤسسة  الإبداعالتشجيع على الابتكار ك -

 داخل ابؼؤسسة.تدريبية للموظفبْ بهدؼ رفع الكفاءة العملية  مع تقدنً برامج



 العامة الخاتدة

207 
 

لطلبات ك شكاكل الزبائن بفا ينعكس على برسبْ التحسبْ ك التطوير الدائم بعودة ابػدمات ك معابعة السريعة -
 .أداء ابؼؤسسة ك برسبْ الصورة الذىنية لدل عملاءىا

تشجيع البحث ك التطوير بشكل أكبر من خلاؿ خلق كحدات في كل مؤسسة ك ليس فقط على مستول -
 ابؼديرية العامة.
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          ،2007،الاردف،2التوزيع،ط
تسويقي عبر الأنبَنت ،دار كائل للنشر ك يوسف أبضد أبو فارة،  التسويق الألكبَكني عناصر ابؼزيج ال .68

          2009،الأردف،3التوزيع ،ط
   2009يوسف أبضد أبو فارة، التسويق الإلكبَكني، الطبعة الثالثة، دار كائل بؼنشر كالتوزيع، عماف،  .69
     ،2000يوسف أبضد أبو فارة، التسويق الإلكبَكني، دار كائل ،عماف ،  .70
يوسف أبضد أبوفارة،التسويق الالكبَكني: عناصر مزيج التسويقي عبر الانبَنت، دار كائل، عماف،  .71

2004  ، 
يوسف ابغجيم، ىاشم فوزم دباس العبادم، التسويق الألكبَكني، مؤسسة الركاؽ للنشر ك  .72

          2009،عماف ، الأردف ،1التوزيع،ط
 .الرسائل و الأطروحات:2 

، أطركحة دكتوراه في العلوـ الإقتصادية، (غبّ «دكر الإنبَنت كتطبيقاتو في بؾاؿ التسويق » إبراىيم بخبٍ،  .1
 2002، 3منشورة)، كلية العلوـ الإقتصادية كعلوـ التسيبّ، جامعة ابعزائر

بعلي بضزة،دكر تكنولوجيا ابؼعلومات ابؼساندة لإدارة ابؼعرفة في خلق ميزة تنافسية:دراسة حالة عينة من  .2
 2016في كلاية عنابة،أطركحة دكتوراة في علوـ التسيبّ،جامعة بسكرة،البنوؾ 

بلخبّ فريد،التنافسية رىاف ابؼؤسسات الصغبّة ك ابؼتوسطة لبَقية الصادرات ابعزائرية،أطركحة دكتوراة في  .3
 2017العلوـ الإقتصادية،جامعة سيدم بلعباس،
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الأداء ك تنافسية ابؼؤسسة ،أطركحة دكتوراه في  بن ابضد اسيا،أثر ابؼركنة الإسبَاتيجية على كدة ك فاعلية .4
 ،2017العلوـ الإقتصادية، جامعة سيدم بلعباس،

في برقيق ك تنمية ابؼيزة التنافسية في ابؼؤسسة  iso بن العربي بضزة،مسابنة ابؼواصفات العابؼية .5
 ،2015،،رسالة ماجيسبَ في علوـ التسيبّ،جامعة البويرةcondor الاقتصاديةػدراسة حالة مؤسسة

،أثر ابؼيزة التنافسية في برقيق الفرص التسويقية،رسالة دكتوراة في الفلسفة ك إدارة  .6 بجميلة عبد لله، التوـ
 2019الأعماؿ،جامعة شندم،السوداف،

حامدم محمد،دكر إدارة ابعودة الشاملة في برسبْ تنافسية ابؼؤسسة الاقتصاديةػدارسة عينة من ابؼؤسسات  .7
 2016ركحة دكتوراة في علوـ التسيبّ،جامعة بسكرة،الصغبّة ك ابؼتوسطة،أط

ساـ عدناف سليماف،أثر تقنيات التسويق الإلكبَكني في برسبْ فعالية التواصل مع العملاء،أطركحة دكتوراة  .8
 2015في إدارة الاعماؿ، كلية الافتصاد،جامعة دمشق سوريا، 

ية الكفاءات على ابؼيزة التنافسية للمؤسسة بظلالر بوضية،أثر التسيبّ الإسبَا تيجي للموراد البشرية كتنم .9
 2005الإقتصادية ،أطركحة دكتوراة في علوـ التسيبّ،جامعةابعزائر،

سوما علي سليطبْ،الإدارة الإسبَاتيجية ك أثرىا في رفع أداء منظمات الأعماؿ،رسالة ماجيسبَ في إدارة  .10
 ،2007الأعماؿ،جامعة تشرين اللاذقية،سوريا،

قدرة التنافسية للمنتجات القطنية السورية في إطار بررير التجارة الدكلية،أطركحة ضافر محمد بضود، ال .11
 2015دكتوراة في الإقتصاد،جامعة دمشق،

عبد الرؤؤكؼ حجاج،دكر الإبداع التكنولوجي في تنمية ابؼيزة التنافسية للمؤسسة الاقتصادية،أطركحة  .12
 ،2015دكتوراة في علوـ التسيبّػجامعة كرقلة،

اؼ، ابؼيزة النتافسية في ابؼؤسسة الاقتصادية:مصادرىا،تنميتها كتطويرىا، رسالة ابؼاجستبّ، عمار بوشن .13
 2002بزصص:علوـ التسسبّ، ، جامعة ابعزائر،

العيهار فلة،دكر ابعودة في برقيق ميزة التنافسية للمؤسسة،رسالة ماجيسبَ في إدارة الاعماؿ،جامعة ابعزائر  .14
،2005 

ماسية بورتر ك دكرىا في الأداء التنافسي لشركات الألباف الفلسطينية، رسالة فراس بؿمود حسن مكاكم،  .15
 2018ماجيسبَ في بناء ابؼؤسسات ك تنمية ابؼوارد  البشرية ،فلسطبْ،

لؤم صبحي دحبور،دكر ابؼعرفة السوقية في إختيار الاسبَاتيجية التنافسية،مذكرة ماجيسبَ،كلية الاقتصاد  .16
 ،2010لشرؽ الأكسط،الأردف ،مامك العلوـ الإدارية،جامعة ا

محمد بوطلاعة،دكر اسبَاتيجية ابؼؤسسة في برقيق ابؼيزة التنافسية،رسالة ماجيسبَ في علوـ التسيبّ،جامعة أـ  .17
 ،2007البواقي،
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 .المقالات3

إلياس سالد، التحليل التنافسي باستخداـ النموذج ابػماسي لبورتر بالتطبيق على شركة كوندكر للصناعات .1
، 15كبَكنية ببرج بوعريريج،بؾلة علوـ الاقتصادية ك التسسبّ ك العلوـ التجارية، جامعة ابؼسيلة ،العدد الال

أمبْ بن سعيد ،زغدار أبضد،دكر إدارة التكاليف من منظور إسبَاتيجي في تعزيز ابؼوقف .2 2016،
   2013،المجلد الأكؿ ،العدد السادسالتنافسي،بؾلة الدراسات الاقتصادية ك ابؼالية،ا،جامعة الوادم ،

برابنية براىيم،تدنية التكاليف كأسلوب ىاـ لتعزيز القدرة التنافسية للمؤسسة الإقتصادية،بؾلة الأكادبيية .3
     01،2011العدد3للدراسات الإجتماعية ك الإنسانية،،جامعة الشلف، المجلد 

الاقتصادية،بؾلة التمكبْ الاجتماعي،جامعة بشنة حناف،بوعموشة نعيم،إدارة ابعودة الشاملة في ابؼؤسسة .4
         2019الأغواط،المجلد الأكؿ،العدد الثالث،

دراسة -بن أبضد نادية، بن دنيدينة سعيد،أثر السياسات البيئية لإدارة ابؼوارد البشرية لتحقيق التميز ابؼؤسسي.5
  2022، 01،بؾلة الإبتكار ك التسويق،سيدم بلعباس ،العدد-حالة

خليفة أبضد،بعلي بضزة،فعالية إدارة ابؼعرفة في تعزيز ابؼيزة التنافسية من خلاؿ الاسبَاتيجيات التنافسية ،بؾلة ن .ب6
 2017، 08الدراسات ابؼالية ك المحاسبيةك الإدارية ،جامعة اـ البواقي،العدد

اتيجي للمؤسسة،بؾلة التنظيم ك بن بيينة خبّة،يعفوب محمد، قياس تأثبّ عناصر البيئة التنافسية على القرار الاسبَ .7
        01،2017،العدد6العمل،جامعة معسكر،المجلد

  2007، 05بومدين يوسف ، إدارة ابعودة الشاملة ك الأداء ابؼتميز ،بؾلة الباحث ،كرقلة، العدد .8
ة بغداد تغريد جلوؿ أيوب،أمل حسن علواف،دكر الإدارة الاسبَاتيجية في مستقبل منظمات الأعماؿ،بؾلة كلي.9

     ،2007، ،15للعلوـ الاقتصادية ابعامعة، العراؽ ،العدد
بصاني مسعود،أثر التجارة الإلكبَكنية على تنافسية ابؼؤسسة ،بؾلة الإقتصاد الصناعي،جامعة باتنة .10

 2017، 02،العدد7،المجلد
جية،كلية العلوـ جنادم كرنً،بؿاضرات في التسويق الاسبَاتيجي للمؤسسات ابؼنافسة،مطبوعة بيداغو .11

      ،2021-2020الاقتصادية ك التجارية ك علوـ التسيبّ،جامعة ابعزائر،
جيلالر قالوف،بناء التنافسية من خلاؿ جودة ابػدمات ك رضى الزبائن،بؾلة ابغقيقة،جامعة ادرار،العدد .12

           2006الثامن،مام
التنافسية لبورتر على الأداء الإسبَاتيجي للمؤسسة،بؾلة حجازم إبظاعيل،عبداكم نواؿ،أثر برليل القول .13

    2015الباحث الاقتصادم، جامعة برج بوعريريج ،العدد الثاتي(خاص)، ،
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في الاداء ابؼتميز،بؾلة كلية بغداد للعلوـ الاقتصادية ىا كدكر  بضزة محمد ابعبورم،جودة ابػدمة.14
          2014، 34ابعامعة،العراؽ،العدد

يس ابؼربىي،دكر ابؼركنة الإسبَاتيجية في تعزيز التميز ابؼؤسسي:درايات على القطاع الأمبِ،بؾلة العلوـ بط.15
       2021،سبتمبر 9،العدد2الإنسانية ك الطبيعية،،السوداف ،المجلد

صادية ك دلاؿ عظيمي ،مداخل برقيق ابؼزايا التنافسية بؼنظمات الاعماؿ في ظل بؿيط حركي،بؾلة العلوـ الاقت.16
        2011، 10علوـ التسيبّ،جامعة سطيفػ،العدد،

، 20ع الراىنة،بؾلة التواصل، جامعة عنابة ،العدد ضا رجم نصيب،فاطمة الزىراء شايب،التنافسية في ظل الاك .17
،2007،           

وـ الاقتصادية ك التسيبّ ك زكاكم بضيدة،أثر إبداع ابؼنتج على ابؼيزة التنافسية في ابؼؤسسة الاقتصادية،بؾلة العل.18
       2020 ،01،العدد13العلوـ التجارية،جامعة ابؼسيلة،المجلد 

سفياف رقيق،على عز الدين،الإبذاىات ابغديثة للمزيج التسويقي الإلكبَكني في ظل العصر الرقميي .19
     2016 ،01،العدد،3ابعديد،بؾلة البديل الاقتصادم،جامعة ابعلفة،المجلد

 2015، 19عبد القادر،دكر العوامل ابؼعنوية في برقيق التميز ابؼؤسسي ،بؾلة معارؼ، البويرة، العدد شلالر .20
صباح رحيمو، ضمياء عبد اإلله ، ابؼزيج التسويقي الإلكبَكني للمحتول الرقمي:دراسة تطبيقية في جامعة .21

 2،2016-1،العدد17ة،المجلدتكنولوجيا ابؼعلومات كالإتصالات،المجلات الأكادبيية العلمية العراقي
صلاح محمد شيخ ديب،دبيا عدناف منصور،دكر عناصر ابؼزيج التسويقي الالكبَكني في تعزيز ابؼيزة التنافسية .22

للمصارؼ،دراسة ميدانية على ابؼصارؼ التجارية العامة في اللاذقية،بؾلة جامعة تشرين للبحوث ك الدراسات 
     4،2015،العدد37السياسية ،سوريا،المجلد العلمية،سلسلة العلوـ الإقتصادية ك

الطيب داكدم،مراد بؿبوب،تعزيز تنافسية ابؼؤسسة  من خلاؿ برقيق النجاح الإسبَاتيجي،بؾلة العلوـ .23
       2007،نوفمبر12الانسانية،جامعة محمد خيضر،بسكرة،العدد

للصادرات السورية، بؾلة جامعة دمشق للعلوـ عامر محمد كجيو خربوطلي، العوامل ابؼؤثرة في القدرة التنافسية .24
        2014،العدد الأكؿ،  30الاقتصادية  كالقانونية، المجلد

بضود سراج، أبنية خصائص ابؼعلومات في بناء اختيار قرارات ابؼنظمة، بؾلة العلوـ الاقتصادية كعلوـ لله، عبد ا.25
         4،2005التسيبّ، جامعة سطيف، العدد

ر خرم،طرؽ ك أساليب برسبْ تنافسية ابؼؤسسة في ظل الإقتصاد ابؼفتوح ،بؾلة جديد عبد الناص.26
          2008،جواف 03الإقتصاد،العدد

،العدد 01عدناف أمينة،الإدارة الإسبَاتيجية بؼنظمات ابؼستقبل ،بؾلة التنظيم ك العمل،جامعة معسكر،المجلد .27
03 ،2012             
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 Revue des Réformesاد، التميز التنافسي للمؤسسة كبديل إسبَاتيجي،    عربية سلول،زايد مر .28
Economiques et Intégrationen Economie mondial ،l’Ecole Supérieure 

de Commerce d’Alger ،Vol 15 N°1،2021 
الإبتكار ك التسويق العشعاشي مرنً، قريش بن علاؿ ،دكر التسويق الالكبَكني في برقيق كلاء الزبوف، بؾلة .29

    2015، 02،جامعة سيدم بلعباس،العدد
عطا لله، ياسبْ،دراسة تقييمية لتنافسية ابؼؤسسات الصغبّة ك ابؼتوسطة لولاية ابؼسيلة،بؾلة ابغقوؽ ك العلوـ .30

       2018، 01،رقم  35الإنسانية، ،جامعة ابعلفة،العدد الإقتصادم
القدرة التنافسية للاقتصاد البصرم، بصلة دراسات البصرة، علي طالب شهاب، أىم مقومات دعم .31

          2011،  12،العراؽ،العدد 
علي عبد لله،،العيداني إلياس، التسويق الالكبَكني في ابعزائر كسبل تفعيلو في ظل التطورات التكنولوجية .32

   2011،ج ،مام 03مليانةالعددكبرديات ابؼنافسة العابؼية،بؾلة الاقتصاد ابعديد،جامعة بطيس 
عمار رنً، أثر بفارسة إدارة ابؼوارد البشرية في برقيق التميز ابؼؤسسي،دراسة حالة بعض البنوؾ بولاية الأغواط، .33

       2018، 02،ا،العدد04بؾلة البشائر الاقتصاديةالمجلد 
زة التنافسيةابؼستدامة،دراسة تطبيقية عمار فتحي موسى،بقاح عوض محمد،دكر التسويق الريادم في تدعيم ابؼي.34

،العدد 9على الشركات الصناعية بددينة السادات ،المجلة العلمية للدراسات ك البحوث ابؼالية ك الإدارية،مصر،المجلد
 2021الأكؿ،جواف 

ركب عوادم عبد القادر،إستخداـ أسلوب التكلفة ابؼستهدفة كاداة لتحقسق ابؼيزة التنافسية،دراسة ميدانية بد.35
    2019 ،2،العدد 4ابؼلح، الوطاية،بؾلة الدراسات الإقتصادية ابؼعاصرة ،ابؼسيلة،المجلد 

غوؿ فرحات،ابؼيزة التنافسية الطريق لربح ابؼعركة التنافسية،بؾلة دراسات إقتصادية ،دكرية فصلية ،مركز البصبّة .36
    ،2009، فيفرم   12للبحوث ك الإستشارات ك ابػدمات التعليمية، ،ابعزائر،العدد 

فراحتية العيد،دكر نظاـ ابؼعلومات التسويقية في صياغة الإسبَابذيات التنافسية،دراسة حالة كوندكر للأجهزة .37
   ، 15الالكبَكنية ك الكهركمنزلية ،بؾلة العلوـ الإقتصادية ك علوـ التسيبّ،جامعة سطيف العدد

لتحقيق ابؼيزة التنافسية في ظل المحيط الاقتصادم ابعديد، بؾلة فريد كورتل، الادارة الفعالة للمعرفة، مصدر .38
         12،2007العلوـ الانسانية، جامعة  بسكرة العدد

فريد لقرط، ، تنافسية الاقتصاد ابعزائرم في منطقة جنوب كشرؽ ابؼتوسط كدكؿ كسط كشرؽ أكربا ، بؾلة .39
      2016، 16العدد ،  1العلوـ الاقتصادية كعلوـ التسيبّ، جامعة سطيف 

فبّكز بوزكرين، الاستجابة ابؼتفوقة بغاجات العملاءضركرةأـ خيار،بؾلة أبحاث إقتصادية ك إدارية،جامعة .40
 2018،جواف23بسكرة،العدد



 

217 
 

على ابؼيزة التنافسية للبنوؾ  الإلكبَكنيكربية بن شنينة،عبد القادر مطام،أثر عناصر ابؼزيج التسويقي .41
  201، 01العدد08المجلد: مركز جامعي بسنراست ، للدراسات القانونية كالاقتصادية، الاجتهادابعزائرية،بؾلة 

كنوش محمد دكر الذكاء الاسبَاتيجي في برقيق كتعزيز ابؼيزة التنافسية ابؼستدامة للمؤسسة،بؾلة إقتصاديات .42
  2015، 13، العدد11شماؿ افريقيا، جامعة شلف،المجلد

بضزة،التحديات ابغديثة إلدارة ابؼوارد البشرية كأثرىا على القدرة التنافسية للمنظمة،بؾلة التنمية كإدارة بؼقادلة .43
      2018، فيفرم 08،العدد  04ابؼوارد البشرية،ا جامعة البليدة لمجلد

لة الاقتصاد محمد تواتي،سامي مباركي، بماذج برليل البيئة الصناعية كدكرىا في زيادة الأداء التنافسي،بؾ.44
        2017، ،13الصناعي، جامعة باتنة ،العدد 

بؿمود علي الركساف، العلاقةببْ ابؼيزةالتنافسية كالتحليل البيئي دراسةتطبيقيةفي القطاع ابؼصرفي .45
     ، 2007، 63الأردني،بؾلةالإدارةكالاقتصاد،ابعامعة ابؼستنصرية، العراؽ، العدد

ك دكرىا في برقيق ابؼيزة التنافسية الفعالة،بؾلة العلوـ الإنسانية جامعة  ملاس حسيبة،ثقافة التميز.46
         2020، 01،العدد7املبواقي،المجلد

،جامعة تلمساف les cahies de mecasوساكم زىية، الكفاءة ك بذديدىا:مصدر لتحقييق التنافيسة،م.47
           2005، 02،العدد

على عناصر ابؼزيج التسويقي للخدمات،بؾلة أبعاد اقتصادية ػجامعة ميتالر ليلى، تأثبّ الأنبَنت .48
          2017،جواف07بومرداس،العدد

ناصر نايف ابؼطبّم ك أخركف،التسويق الإلكبَكني ك اثره على جودة خدمة العملاء،دراسة ميدانية على شركة .49
  2013رة،جامعة بورسعيد،مصر،الاتصالات في الكويت،بؾلة البحوث ابؼالية ك التجارية،كلية التجا

ىوارم معراج، فاطمة الزىرة بورناف،دكر الابتكار في دعم ابؼيزة التنافسية للمنظمة الاقتصادية،بؾلة دراسات .50
      2017،جواف 03،العدد 08العدد الإقتصادم،جامعة الأغواط،المجلد 

  2003، 24 للتخطيط،الكويت،العدد:كديع محمد عدناف ، "القدرة التنافسية ك قياسها"،ابؼعهد العربي.51
: دراسة كاقع ابؼيزة التنافسية في الصناعات الغذائية الوطنية .52 يونس جعفرم، "ابؼيزة التنافسية حرب على ابػصوـ

  2016، 1،عدد1الفلسطينية،بؾلة جامعة الاستقلاؿ للأبحاث،فلسطبْ ،بؾلد

.الممتقيات4  

بؼيزة تنافسية مستدامة،ابؼؤبسر العلمي الدكلر حوؿ الأداء ابؼتميز أبضد بلالر، إسبَاتيجية التنافس كأساس  .1
 2005مارس 9-8للمنظمات ك ابغكومات ،جامعة كرقلة،

أماؿ عيارم، رجم نصيب، " الاسبَاتيجيات ابغديثة للتغيبّ كمدخل لتعزيز القدرة التنافسية للمؤسسات  .2
 2002بؼؤسسات الاقتصادية ك برولات المحيط "، بسكرة ،ابعزائرية". مداخلة مقدمة في ابؼلتقى الدكلر " تنافسية ا



 

218 
 

امبْ بـفي،يوسف بن شبِ،دكر الإسبَاتيجيات التنافسية في إنشاء ميزات تنافسية بؼنظمات الأعماؿ الصناعية  .3
خارج قطاع المحركقات،ابؼلتقى الدكلر الرابع حوؿ ابؼنافسة ك الإسبَاتيجيات التنافسية بؼنظمات الأعماؿ الصناعية 

 2008رج قطاع المحركقات،خا
براؽ محمد،رابح بن شايب، تسيبّ الكفاءات كتطويرىا بابؼؤسسة، ابؼلتقى الدكلر حوؿ التنمية البشرية كفرص  .4

مارس 10-09الاندماج في اقتصاد ابؼعرفة كالكفاءات البشرية، كلية ابغقوؽ كالعلوـ الاقتصادية،جامعة كرقلة،
2004  

في النفاذ إلذ الأسواؽ العابؼية، ملتقى حوؿ التنافسية العربية، ابؼهد العربي  بلقاسم العباس، التجارب الناجحة .5
  2003للتخطيط، الكويت، 

بوالفواؿ ىاركف ك بوزياف بصاؿ ، مداخلة بعنواف ''الأنبَنت البنية التحتية للتجارة الإلكبَكنية''،ابؼلتقي الدكلر  .6
إشكالية اعتماد التجارة الإلكبَكنية ابؼركز ابعامعي بطيس الرابع حوؿ عصرنة نظاـ الدفع في البنوؾ ابعزائرية ك 

 .  2011، أفريل 26-27مليانة
زركخي فبّكز،سكر فاطمة الزىراء،دكر اليقظة الإسبَاتيجية في الرفع من تنافسية ابؼؤسسات الصناعية خارج  .7

تنافسية للمؤسسات الصناعية قطاع المحرقات في الدكؿ العربية،ابؼلتقى الدكلر حوؿ ابؼنافسة ك الاسبَاتيجيات ال
 2010نوفمبر  8/9خارج قطاع المحركقات في الدكؿ العربية ، جامعة حسيبة بن بوعلي، الشلف ، 

شاكر تركي إبظاعيل ك اخركف،التسويق الالكبَكني ك استخداـ الوسائل الالكبَكنية كادكات للتمايز بدنظمات  .8
يعنواف:بكو مناخ استثمارس ك أعماؿ مصرفية إلكبَكنية،كلية  الأعماؿ،مداخلة مقدمة ضمن ابؼؤبسر العابؼي ابػامس

 2007جويلية5-4العلوـ الإدارية ك ابؼالية،جامعة فيلادلفيا،عماف ،الأردف،
طالب مرنً ، برليل بؿدّدات كمكونات ك ىيكل كشكل ابؼنافسة في النظريات الإقتصادية ك إسبَاتيجية  .9

سة ك الإسبَاتيجيات التنافسية للمؤسسات الصناعية خارج قطاع ابؼؤسسة،ابؼلتقى الدكلر الرابع حوؿ ابؼناف
  2010نوفمبر 9-8المحركقات في الدكؿ العربية، جامعة الشلف 

طايل،بؾدم محمد بؿمود،،توظيف التسويق الالكبَكني كأداة للتميز بدنظمات الأعماؿ،كرقة عمل مقدمة  .10
 ،2005دية،إلذ ندكة التجارة الالكبَكنية،جامعة ابؼلك خالد، السعو 

عبد  ابغق طبّ،خالد مدخل،التأىيل مكدخل لتحسبْ القدرات التنافسية للمؤسسات  .11
الإقتصادية،ابؼلتقى الوطبِ الأكؿ حوؿ دعم ابؼنتج الوطبِ ك تفعيل أليات بضايتو ك تسويقو،جامعة برج 

 2013ديسمبّ 02/03بوعريريج،
ابؼيزة التنافسية للمؤسسة الاقتصادية"،ابؼلتقى عبد الكرنً شوكاؿ كآخركف، "دكر تطوير ابؼنتجات في تفعيل  .12

الدكلر الرابع حوؿ ابؼنافسة كالاسراتيجيات التنافسية للمؤسسات الصناعية خارج قطاع المحركقات في الدكؿ 
 2010نوفمبر  09- 08العربية"، جامعة الشلف، 
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حوؿ متطلبات تأىيل قدكر بن فالة ، ابؼعلومات مدخل لتحقيق ابؼيزة التنافسية ، ابؼلتقى الدكلر  .13
 17-2006/04/18ابؼؤسسات الصغبّة كابؼتوسطة في الدكؿ العربية، جامعة شلف ، 

قلش عبد لله، ، أبنية التنافسية ك ابؼناكلة الصناعية كأثرىا على ابؼنافسة ، ابؼلتقى الدكلر الرابع حوؿ  .14
ات في الدكؿ العربية ، جامعة الشلف ابؼنافسة كالإسبَابذيات التنافسية للمؤسسات الصناعية خارج قطاع المحركق

  2010نوفمبر  8-9،
كماؿ رزيق ، عمار بوعزكز، مداخلة ضمن ابؼلتقى الدكلر حوؿ التنافسية الصناعية للمؤسسات  .15

 2005الاقتصادية في ابعزائر ، البليدة 
ولات كماؿ رزيق،مسدكر فارس: مفهوـ التنافسية، ابؼلتقى الدكلر الأكؿ حوؿ تنافسية ابؼؤسسات كبر .16

  2002أكتوبر  29، 30المحيط، قسم علوـ التسيبّ، جامعة محمد خيضر، بسكرة، 
محمد فلاؽ،ناصر طهار،استخداـ بموذج ابؼاسةلبورترلتحديد ظركؼ تنافسية القطاع الزراعي دراسة حالة  .17

ت ابؼناطق القطاع الزراعي ابعزائرم، ابؼلتقى الدكلر السابع حوؿ اقتصاديات الإنتاج الزراعي في ظل خصوصيا
 ،جامعة الودام2019أكتوبر   31 -30الزراعية في ابعزائر كالدكؿ العربية 

مدياني محمد،طلحاكم فاطمة الزىراء،برليل ك قياس القدرة التنافسية الدكلية،ابؼؤبسر العلمي الدكلر السنوم  .18
  2016أفريل  18/20للأعماؿ ،جامعة الزيتونة الأردنية، 15
فاءات البشرية كمدخل التعزيز ابؼيزة التنافسية للمنتج التأميبِ"، ابؼلتقى الدكلر مصنوعة أبضد، " تنمية الك .19

ديسمر  4-3الرابع حوؿ الصناعة التأمينية، الواقع كآفاؽ التطوير بذارب دكلية جامعة الشلف، ابعزائر، يومي 
،2012  

بؼؤسسات الإقتصادية كبرولات ك الدكلة ، ابؼلتقى الدكلر الأكؿ حوؿ تنافسية ا  مولو عبد لله،, التنافسية .20
 2002أكتوبر  30-29قسم التسيبّ جامعة محمد خيضر بسكرة،  المحيط
كىيبة مربعي،دكر التسويق الإبتكارم في المحافظة على ابؼيزة التنافسية للمؤسسة الإقتصادية ابػدمية،حالة  .21

:الإبداع كالإبتكار في منظمات الأعماؿ مؤسسة إتصالات ابعزائر لولاية باتنة،ابؼؤبسر العلمي الدكلر المحكم 
 ،5/5/2016-2،مؤسسة كراؽ للنشر ك التوزيع،عماف،الاردف،

يوسف مسعداكم،القدرات التنافسية ك مؤشراتو،ابؼؤبسر العلمي الدكلر حوؿ الأداء ابؼتميز للمنظمات  .22
 2005مارس ،09- 08جامعة كرقلة 
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 10الملحق زقم 

 2   حامعة أحمد بن أحمد وهران

 ية وعلوم الخسييرالحجار العلوم ،الاقحصادية العلوم كلية

 الحجاريةقسم العلوم 

ا  
 السيدات والسادة المحترمون 

  00000000بعدو طيبة ثحية

ة الاس اسحمارة ثمثل              ه ا ب ه ث ا ور ح ك د ل ا ة  د ا ه ش ل  ي ن ل رج  خ ح ل ا ة  ح رو ط أ ن  م ا  ء س ح ه  ذ ه

ة  وم وس لم وا ة  ي ج ي ث را ت س وا ل  ا م ع أ رة  ا د إ ص  ص خ ث وم  ل ي »ع و و ر ت ك ل الا ق  وي س ت ل ا

ة  سي ئ زا ج ل ا ة  س ؤس لم ا ة  ي س ف ا ى س–وث ئ زا ج ل ا لات  ا ص ث ا ة  سك ش ل ة  ي ق ي ب ط ث ة  س زا  "د

م       ح ل ظ ف ث ن  وإ  ، ي م ل ع ل ا ث  ح ب ل ا ض  را لأغ د  م ح ع ي ا  س ا ي ق م رة  ا م ح الاس ه  ذ ه د  ع وج

ف  ا د ه أ ق  ي ق ح ث سز  ع ي ا  م ب ة  ق ي ق د ج  ئ ا ح ه ى  ل ع ول  ص ح ل ا ي  ف م  ه س ي ة  ب س ا ن لم ا ة  ب ا لإح ا ب

م ل ع  0 ث ح ب ل ة  اا ل ص ح لم ا ت  ا وم ل ع لم ا ن  م ا د خ ح س ج ن  ل و  ة م ا ث ة  ري س ب ا  ه ع م ل  م ا ع ح ل ا م  ح ي س

 0 ط ق ف ي  م ل ع ل ا ث  ح ب ل ا رض  غ ل لا   إ

  الحقدير الشكرو فائق مع

  الشخصية   البياهات :الاول القسم
   

  المناسب: بع المر في   ( x )     شارةإوطع طريق عن المناسبة الاحابة اخحياريرجى 

  كرذ : لجنسا-

 

  نثىأ

فأكثر      50سنة         49-40سنة       39-30سنة       29-18: السن-   
  متوسط     : لتعليميا ىلمستوا-  

 

    مثانو

 

 أو مراكس الحكوين جامعي
مم

  مدير نائب   مدير : لوظيفةا-  

 

  قسم ئيسر

 

  موظف مصلحة ئيسر

 سنة 21 من كثرا   سنة         20 لذا 16 من سنة 15 لذا 10 من اتسنو 10 من قلأ :        ةلخبرا اتسنو-   
       

  البحث بموطوع محعلقة أسئلة :ويالثاالقسم 
 و خبرتكم الشخصية. مؤسستكم واقع عنو التي تعبر  رأيك تناسبالتي العبارة أمام ( x) اشارة وضعيرجى 

 
 
 
 
 
 .الشخصية وخبرثكم مؤسسحكم واقع عن جعبر والتي رأيك ثناسب التي العبارة أمام ) x ( اشارة طع 
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 1.لزور التسويق الإلكتروني:

غنً موافق 
 بشدة

غنً 
 موافق

موافق  موافق لزايد
 بشدة

  الرقم العبارات

بررص ابؼؤسسة على تقدنً خدمات إلكبَكنية بالاعتماد على التكنولوجيات      
 ابغديثة

1  
 
 

 الخدمة
 الإلكترونية

 2 تقدـ ابؼؤسسة خدمات إلكبَكنية تتميز بالكفاءة كالفعالية     
 3 يساعد التسويق الالكبَكني ابؼؤسسة في تقدنً ابػدمات بسهولة كسرعة أكبر     
 4 تتناسب ابػدمات البٍ تقدمها ابؼؤسسة مع احتياجات العملاء     
يسمح التسويق الإلكبَكني في تقدنً خدمات إلكبَكنية بفيزة تلبي حاجات      

 العملاء بفا ينعكس على برسبْ أداء ابؼؤسسة
5 

يوفر التسويق الإلكبَكني عرض ابؼعلومات كالبيانات حوؿ ابػدمات كبرديثها      
 بشكل مستمر

6 

 غنً موافق
 بشدة

غنً 
 موافق

موافق  موافق لزايد
 بشدة

  الرقم العبارات

  7 يساعد التسويق الإلكبَكني في التعرؼ على أسعار خدمات ابؼؤسسة     
 

 التسعنً 
 الإلكتروني

 8 تتناسب أسعار ابؼؤسسة مع إمكانيات العملاء     
تتميز أسعار خدمات ابؼؤسسة ابؼقدمة إلكبَكنيا بالتنافسية مقارنة      

 بابؼؤسسات ابؼنافسة
9 

يساىم التسويق الإلكبَكني في تقدنً عركض كبزفيضات للخدمات البٍ      
 تقدمها ابؼؤسسة بفا يساىم في زيادة الإقباؿ عليها 

10 

يوفر التسويق الإلكبَكني الفرصة للزبائن بابؼقارنة ببْ أسعار ابػدمات ابؼقدمة      
 كاختيار العركض ابؼلائمة

11 

 12 يساعد التسعبّ الإلكبَكني في تسريع عملية ابزاذ كتنفيذ قرار التسعبّ     
غنً موافق 

 بشدة
غنً 

 موافق
 موافق موافق لزايد

 بشدة
  الرقم العبارات

/ابؼوقع تستخدـ ابؼؤسسة البَكيج الإلكبَكني ابؽاتف/البريد إلكبَكني     
الالكبَكني/كسائل التواصل الاجتماعي كوسيلة للإعلاف عن خدماتها كاعلاـ 

 زبائنها بابػدمات ابعديدة.

13  
 
 

 الترويج
 الإلكتروني

 14 يساىم البَكيج الإلكبَكني في سرعة إيصاؿ ابؼعلومات لكافة العملاء     
يساىم البَكيج الإلكبَكني في بزفيض تكاليف ابػدمة مقارنة بالبَكيج      

 التقليدم
15 

 16 يساعد البَكيج الإلكبَكني في إقناع ابؼستهلكبْ بدنتجات ابػدمة     
 17 يزيد البَكيج الإلكبَكني من قدرة ابؼؤسسة على ابؼنافسة     

 
 

كلاء العملاء يساىم البَكيج الإلكبَكني في زيادة      18 
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غنً موافق 
 بشدة

غنً 
 موافق

موافق  موافق لزايد
 بشدة

  الرقم العبارات

/ابؼوقع ابؽاتف/البريد إلكبَكني(تستخدـ ابؼؤسسة الوسائط الإلكبَكنية      
الالكبَكني/كسائل التواصل الاجتماعي...) كقنوات لتوزيع بػدماتها 

 الإلكبَكنية.

19  
 
 
 

التوزيع 
 الإلكتروني

اياـ ك خلاؿ 7سا/24يسمح التسويق الإلكبَكني للمؤسسة بتوزيع خدماتها     
 العطل كالاعياد

 
20 

في الوصوؿ لأسواؽ جديدة كبالتالر تغطية جغرافية  يسمح التوزيع الإلكبَكني     
 كاسعة

21 

برقق الوسائط الإلكبَكنية كفاءة كفعالية في عملية التوزيع مقارنة بالتوزيع      
 التقليدم

22 

يساىم التسويق الإلكبَكني في تقليص عدد قنوات التوزيع كبالتالر بزفيض      
 تكاليف عملية ابػدمة

23 

غنً موافق 
 بشدة

غنً 
 موافق

موافق  موافق لزايد
 بشدة

  الرقم العبارات

تتوفر ابؼؤسسة على برامج بضاية كطرؽ تشفبّ لأنظمتها يصعب اخبَاقها      
لعملية الاخبَاؽ كالقرصنةبذنبا   

24  
 أمن الدعلومات

بررص ابؼؤسسة على السرية التامة للمعلومات أثناء عملية التبادؿ الإلكبَكني      
 لبيانات العملاء

25 

 غنً موافق
 بشدة

غنً 
 موافق

موافق  موافق لزايد
 بشدة

  الرقم العبارات

الرقمية للتواصل مع تستخدـ ابؼؤسسة منتديات، صفحات عبر التطبيقات      
 العملاء كإبداء أراءىم

26  
المجتمعات 
تساعد المجتمعات الافبَاضية ابؼؤسسة في تطوير خدماتها من خلاؿ الاىتماـ       الافتراضية

 بأفكار العملاء كتثمبْ  أراءىم كمقبَحاتهم
27 

غنً موافق 
 بشدة

غنً 
 موافق

 موافق موافق لزايد
 بشدة

  الرقم العبارات

تعتمد ابؼؤسسة في إدارة علاقتها مع الزبائن تقدنً خدمات إلكبَكنية تتسم      
 بالتفاعلية كالوضوح كالسهولة في الاستخداـ

28  
 خدمة العملاء

 29 تتجاكب ابؼؤسسة بشكل سريع كفورم مع شكاكل كاستفسارات الزبائن     

غنً موافق 
 بشدة

غنً 
 موافق

موافق  موافق لزايد
 بشدة

  الرقم العبارات

  30 يتميز ابؼوقع الالكبَكني بابعاذبية ك التفاعلية مع الزبائن     
الدوقع 

 الإلكتروني
 
 

 31 يتميز ابؼوقع الإلكبَكني للمؤسسة سهولة الاستخداـ كالأمن.    

 32 تقوـ ابؼؤسسة بالتحديث ابؼستمر للمعلومات ابؼتوفرة على موقعها الإلكبَكني     
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ابؼؤسسة الطريقة كابؽدؼ لاستخداـ بيانات كمعلومات العملاء عند بردد      
 تقدنً خدماتها الإلكبَكنية

33  
 الخصوصية

 34 برافظ ابؼؤسسة على السرية التامة كخصوصية معلومات عملاءىا      
غنً موافق 

 بشدة
غنً 
 موافق

موافق  موافق لزايد
 بشدة

  الرقم العبارات

بحوث كدراسات استطلاعية من اجل برديد اىتمامات  تقوـ ابؼؤسسة بإجراء     
 كتفضيلات زبائنها

 التخصيص 35

 36 تصمم خدمات ابؼؤسسة حسب التنوع في رغبات كاحتياجات الزبائن     

 .لزور التنافسية:2
غنً موافق 

 بشدة
غنً 

 موافق
موافق  موافق لزايد

 بشدة
 الرقم العبارات

 أولا: الجودة
مقارنة بابؼنافسبْ ةابؼؤسسة الالكبَكنية بابعودتتميز خدمات        37 
تسعى ابؼؤسسة من خلاؿ التسويق الإلكبَكني برقيق تطابق ببْ جودة منتوجاتها ك توقعات      

 الزبوف
38 

 39 تسعى ابؼؤسسة بتحسبْ كتطوير جودة خدماتها بصفة مستمرة     
 ثانيا: التكلفة الأقل

الإلكبَكني في بزفيض تكلفة ابػدمات بفا بوقق ميزة تنافسية للمؤسسةيساىم التسويق        40 
تسعى ابؼؤسسة للحصوؿ على حصة سوقية أكبر من خلاؿ بزفيض تكاليف الإنتاج عن      

 طريق الاستغلاؿ الأمثل للموارد
41 

 42 تستخدـ ابؼؤسسة سياسة البحث كالتطوير لتخفيض التكاليف     
 ثالثا: الكفاءة

 43 بستلك ابؼؤسسة بظعة جيدة من خلاؿ تقدنً ابػدمات بكفاءة ك بشكل سريع     
 44 بستلك ابؼؤسسة كفاءات ذك خبرة ك كفاءة عالية لا بستلكها ابؼؤسسات ابؼنافسة      
 45 يساىم التسويق الإلكبَكني بزيادة الكفاءة داخل ابؼؤسسة     

 رابعا: الدرونة
على الاستجابة للتغبّات في البيئة المحيطة لدل ابؼؤسسة القدرة       46 

يساعد التسويق الإلكبَكني في فهم كمعرفة احتياجات العملاء بفا ينعكس على برسبْ جودة      
 الأداء

47 

 48 يتميز موظفو ابؼؤسسة بالقدرة على أداء مهاـ متعددة     
 خامسا:التميز

يصعب تقليدىا من ابؼنافسبْتقدـ ابؼؤسسة خدمات بفيزة ك فريدة        49 
 50 يوجد في ابؼؤسسة قسم خاص بالبحث ك التطوير      

 51 يساىم التسويق الإلكبَكني في خلق صورة ذىنية بفيزة لدل العملاء     
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غنً موافق 
 بشدة

غنً 
 موافق

موافق  موافق لزايد
 بشدة

 الرقم العبارات

 سادسا: الاستجابة للعملاء

ابؼؤسسة باستمرار بابؼواعيد المحددة عند تسليم طلبات الزبائنتلتزـ        52 

 53 تتميز ابؼؤسسة بالسرعة في تقدنً كتطوير ابؼنتجات ابعديدة بشكل أسرع من ابؼنافسبْ            
 54 يساعد التسويق الإلكبَكني في تعزيز العلاقة ببْ ابؼؤسسة كزبائنها       
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 الثبات لدقياس التسويق الالكتروني:03الدلحق رقم  

  تنافسيةال الديزة الثبات لدقياس: 04الدلحق رقم

                                                        
 :اختبار طبيعة التوزيع05الدلحق رقم   
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 :معامل الارتباط بنٌ متغنًي التسويق الالكتروني و الديزة التنافسية06رقم الدلحق 

 
 :معامل الارتباط بنٌ أبعاد التسويق الالكتروني والديزة التنافسية07الدلحق رقم 
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 تنافسية  الديزة ملحق الانحدار لحساب أثر التسويق الالكتروني على:08الدلحق رقم 

 

 

 
 

 تنافسية  الديزة على الخدمة الإلكترونيةملحق الانحدار لحساب أثر :09الدلحق رقم 
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  الديزة التنافسيةعلى عنً الإلكتروني الانحدار لحساب أثر التس :10رقم  لحقالد
 

 

 
 الديزة التنافسيةعلى الإلكتروني  الترويج الانحدار لحساب أثر:11رقم لحق الد

 

 
 الديزة التنافسيةعلى التوزيع الإلكتروني الانحدار لحساب أثر  :12رقم  لحقالد
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  الديزة التنافسيةعلى أمن الدعلومات لإلكتروني الانحدار لحساب أثر :13رقم لحق الد

 

 

 

  الديزة التنافسيةعلى المجتمعات الإفتراضية  الانحدار لحساب أثر :14رقم  لحقالد
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  الديزة التنافسيةعلى خدمة العملاء الانحدار لحساب أثر  :15رقم  لحقالد

 

 

 الديزة التنافسيةعلى الإلكتروني  الدوقع الانحدار لحساب أثر:16رقم  لحق الد
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 لمؤسسةل الديزة التنافسيةعلى الخصوصية الانحدار لحساب أثر  :17رقم  لحقالد

 

 

 لمؤسسةل الديزة التنافسيةعلى التخصيص أثر الانحدار لحساب :18رقم لحق الد
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 الفروق في مستوى الديزة التنافسية حسب الجنس:19الدلحق رقم 

 

 الفروق في مستوى الديزة التنافسية حسب السن:20الدلحق رقم 

 

 الفروق في مستوى الديزة التنافسية حسب الدستوى التعليمي:21الدلحق رقم 

 

 الفروق في مستوى الديزة التنافسية حسب الوظيفة:22الدلحق رقم 

 

 الفروق في مستوى الديزة التنافسية حسب سنوات الخبرة:23الدلحق رقم 



 

 
 

 ملخص
يتسم عالد اليوـ بالتنافس الشديد حيث أصبحت التنافسية حقيقة أساسية بردد  بقاح أك فشل منظمات الأعماؿ ك البٍ أصبحت 
ملزمة في ظل بيئة شديدة التغبّ، بإبهاد طرؽ ك أساليب حديثة تساعدىا على برقيق ميزة تنافسية. كقد ىدفت ىذه الدراسة إلذ معرفة 
دكر التسويق الالكبَكني في برقيق ابؼيزة التنافسية في مؤسسة اتصالات ابعزائر لولاية تيارت ك ذلك من خلاؿ إبراز العلاقة ببْ أبعاد 

لكبَكني  ابؼتمثلة في ابؼزيج التسويقي الالكبَكني ك برسبْ التنافسية ،كقد توصلت الدراسة إلذ عدة نتائج أبنها كجود أثر التسويق الإ
معنوم لمجمل أبعاد التسويق الإلكبَكني في برسبْ ابؼيزة التنافسية بؼؤسسة اتصالات ابعزائر كما قدمت الدراسة بؾموعة من التوصيات 

 بؼؤسسة بكل عناصر ابؼزيج التسويقي الالكبَكني من أجل برقيق التميز ك بناء مركز تنافسي.أبنها ضركرة اىتماـ ا
ابؼيزة الإلكبَكني،التنافسية،،ابؼزيج التسويقي ابؼزيج التسويقيالانبَنت :التسويق،التسويق الإلكبَكني،الكلمات الدفتاحية

 .ت ابعزائرإتصالاالتنافسية،الإسبَاتيجيات التنافسية،ابؼؤسسة ابعزائرية،
Résumé  
Le monde d’aujourd’hui est hautement concurrentiel, car la compétitivité devient une réalité 
fondamentale qui détermine le succès ou l’échec des organisations commerciales, qui sont obligées 
dans un environnement en constante évolution de trouver des moyens et des méthodes modernes 
pour les aider à obtenir un avantage concurrentiel. L’étude visait à comprendre le rôle du marketing 
électronique dans la réalisation de l’avantage concurrentiel au sein de la Société Algérie Télécom de 
la wilaya de Tiaret, en mettant en évidence la relation entre les dimensions du marketing 
électronique représentées par le mix marketing électronique et l’amélioration de la compétitivité. 
L’étude a révélé plusieurs résultats, dont le plus important était l’existence d’un impact moral de 
toutes les dimensions du marketing électronique dans l’amélioration de l’avantage concurrentiel de 
la Société. L’étude a également présenté une série de recommandations, dont la plus importante 
était la nécessité pour l’institution de prêter attention à tous les éléments du mix marketing 
électronique afin d’atteindre l’excellence et de construire une position concurrentielle. 
Mot clé : Marketing, E-Marketing,Intrenet,Marketing mix, E-Marketing Mix, Compétitivité, 
avantage concurrentiel, Stratégies compétitives ,Entreprise Algerienne, Algérie Telecom. 
ABSTRACT : 
Today’s world is highly competitive, as competitiveness becomes a fundamental reality that 
determines the success or failure of business organizations, who are forced in an ever-changing 
environment to find modern ways and methods to help them gain a competitive advantage. The 
study aimed to understand the role of electronic marketing in achieving competitive advantage 
within the Société Algérie Télécom de la wilaya de Tiaret, highlighting the relationship between 
the dimensions of electronic marketing represented by the electronic marketing mix and the 
improvement of competitiveness. The study revealed several results, the most important of which 
was the existence of a moral impact of all dimensions of electronic marketing in improving the 
Company’s competitive advantage. The study also presented a series of recommendations, the most 
important of which was the need for the institution to pay attention to all elements of the electronic 
marketing mix in order to achieve excellence and build a competitive position. 
Keywords : Marketing, E-Marketing,internet,Marketin mix , E-MarketingMix, Competitivenes, 
competitive advantage,competitive stratigies,Algerian organisation,Algeria Telecom 


