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اىدي ثمرة جيدي ىذا الى من غرس في نفسي الكبرياء  
وعلمني كيف اشق طريقي في الحياة الى الذي منحني كل  

 شيء ولم ينتظر مني  اي شيء
 " حفظو اللهابي العزيز"

لتني تسعا وىنا على وىن التي أفنت شبابيا من  الى التي حم
 اجلي ومن اجل إخوتي
 "امي الحبيبة " حفظيا الله

الى من يساعدوني ويتنازلون عن حقوقيم لإرضائي في  
 اليناء اخوتي" احمد محمد"

الى اعز لفظة تنطق بيا الشف اه ينبوع الرحمة والحب والامل  
 ة"في الحياة اخواتي "سعاد ،حنان، رانيا ،اميم

 وإلى  زميلتي ىاجر الى كل  عائلة ق ليزي ، بوشريط 
 الى من جمعتنا بيم الذكريات لاتنسى في رحاب الجامعة
" ريمة ،سعاد، جويدة ، وردة، حورية، خفيظة، خلود ،ف اطيمة  

 ،امينة ، كريمة .
 الى كل من يذكرىم ق لبي ونسييم ق لمي .

 

 

 



 

 

 اىدي ثمرة جيدي ىذا الى الذي جاىد في سبيل

 نجاحي ومصدر قوتي في ىذه الحياة

 ابي الغالي   حفظو الله                                   

                                                                                        الى التي افنت عمرىا لتربيتي ورعايتي                            
      مي الحبيبة  خفظيا اللها                                ا

   خيرةاخوتي وأختي  الى                                    

 مل  عالوزملائي  في   وافراد اسرتو   خاصة عمي احمدو والاصدق اء  والى كل العائلة و الاق ارب
  التي كانت بجانبي في كل اللحظات والمواقف    ام الخيرو  نسرينوخاصة صديقتي  

 سامية  الى من رافقتني وشاركتني في انجاز ىذا العمل  

  تسويق الخدماتوالى كل طلبة تخصص  

 رابح   ىذا العمل والى من ساعدني في انجاز

 بقول او فعل من قريب او بعيد جزاكم  الله خيرادني  والى كل من ساع

  

 

 

 

 

 



 

 

الحمد لله الذي أنار لنا حب العلم والمعرفة وأعان ت عل ى ى ذا الواج ب،      
 ا العمل.ووفقنا إلى إنجاز ىذ

 نشكر الله تعالى ونحمده على ما منحنا من قوة وتوفيق لإتمام ىذا العمل.
كما نتق دم بجزي ل الش كر والامتن ان إل ى ك ل م ن س اعدنا م ن قري ب أو       

من بعيد على إنجاز ىذا العمل، وتذليل ما وجيناه من صعوبات ول م يبخل وا  
ال ذي    ق لايلي ة رض وانعلينا بتوجيياتيم ونص ائحيم وخاص ة اتس تال المش ر   

 نا في مشوارنا ىذا .ميد لنا الطريق ورافق
وكل التقدير إلى الذين ساىموا في إيصالنا على المبتغى، إلى جميع       

 .  بمعيد العلوم الاقتصادية والتجارية وعلوم التسييرأساتذتنا اتف اضل  

  كما نشكر لجنة المناقشة وطاقم المركز الجامعي أحمد بن  يحي       
 الونشريسي.

 



 

 :الملخص          

 ميزات من لذا يقدمو وما الدنظمة في الالكتًولش التسويق تبتٍ كيفية فتبيا حوؿ الدذكرة ىذه ىدؼ يتمحور    
 بسيزىا عناصر إلذ لديها الدتوفرة الإمكانيات برويل خلاؿ من مزايا لكسب استغلالذا وكيفية متاحة، وفرص تنافسية

 الدراسة ىذهخلاؿ  من ناحاول تقليدىا، لا لؽكن تنافسية لديزة واكتسابها والدولية المحلية الأسواؽ في منافسيها عن
ما  برقيق الدنظمات تستطيع بواسطة الذي الالكتًولش التسويقي مزيجلل والوظائف والأىداؼ الخصائص أىم عرض
 على والمحافظة الزبائن ورغبات حاجات تلبية اجل من تنتجها التي التسويقية العمليات من إليو وما تهدؼ ترغب
 قيمة توفتَ على قادرة بذعلها متعددة مزايا إنشاء اجل من وىذا فرص إلذ التهديدات وبرويل السوقية الحصة
 .تنافسية ميزة بسكنها من كسب إضافية

سلطنا الضوء على مؤسسو كوندور ولذذا الغرض تم تصميم استبانة  الدراسة أىداؼ إلذومن اجل الوصوؿ     
و لقد توصلنا الذ لرموعو من النتائج  ،كوندورمن زبائن   فرد  011 في  الدتمثلة الأفرادمن ميسرة  عينو  استهدفت

التي تسعى  التنافسية الديزةعلى  التأثتَالتسويق الالكتًولش التي لذا دور في  أدواتتستخدـ بعض  الدؤسسة أف ألعها
لازاؿ بعيدا عن  ةلزل الدراس الدؤسسةفي  و بصفو عامو في الجزائر الإلكتًولشف واقع التسويق ألذ إ ابرقيقه إلذ
 .قيق الدستو  الدطلوببر

 يالتسويق زيجالد ،نتًنتالا، تنافسيةال يزة، الدالإلكتًولش التسويق  الكلمات الدفتاحية:

 abstract 

    The objective of this dissertation is to show how the organization's e-marketing is 

adopted, its competitive advantages and opportunities are available, and how to exploit 

it to gain advantages by transforming its capabilities into elements that differentiate 

them from its competitors in the local and international markets and to gain an 

unmatched competitive advantage. This study presents the most important 

characteristics, objectives and functions of the electronic marketing mix by which 

organizations can achieve what they want and what they aim at the marketing 

processes they produce in order to meet the needs and desires of customers and 

maintain market share and transfer threats to Opportunities and this in order to create 

multiple advantages make them able to provide additional value to enable them to gain 

a competitive advantage. 

    In order to reach the objectives of the study, we highlighted the founder of Condor. 

For this purpose, a questionnaire was designed for a soft sample of 100 individuals 

from Condor customers. We have reached a number of results. The most important of 

these is that the organization uses some electronic marketing tools that have a role in 

influencing the feature Competitiveness, which aims to achieve that the reality of 

electronic marketing in Algeria in general and in the institution under study is still far 

from achieving the required level. 

Keywords: e-marketing, competitive advantage, Internet, marketing mix 

الحمد لله الذي أنار لنا حب العلم والمعرفة وأعان ت عل ى ى ذا الواج ب،      
 ووفقنا إلى إنجاز ىذا العمل.

 نشكر الله تعالى ونحمده على ما منحنا من قوة وتوفيق لإتمام ىذا العمل.
كما نتق دم بجزي ل الش كر والامتن ان إل ى ك ل م ن س اعدنا م ن قري ب أو       

لى إنجاز ىذا العمل، وتذليل ما وجيناه من صعوبات ول م يبخل وا  من بعيد ع
ال ذي    ق لايلي ة رض وانعلينا بتوجيياتيم ونص ائحيم وخاص ة اتس تال المش ر   

 نا في مشوارنا ىذا .ميد لنا الطريق ورافق
وكل التقدير إلى الذين ساىموا في إيصالنا على المبتغى، إلى جميع       

 .  علوم الاقتصادية والتجارية وعلوم التسييربمعيد الأساتذتنا اتف اضل  

كما نشكر لجنة المناقشة وطاقم المركز الجامعي أحمد بن  يحي        
 الونشريسي.
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 المقدمة



 الدقدمة
 

 
 ب 

 مقذمة 

الصناعية  الأقمارمن خلاؿ ، يعتبر ظهور الواقع  الجديد الذي يقوـ على التواصل والاتصاؿ اللحظي         
التطور التكنولوجي، حيث أد  انتشار شبكة الانتًنت  والشبكات الفضائية والانتًنت من أىم مظاىر

واستخدامها الواسع إلذ العمل على نقل الدعلومات وبززينها وتبادؿ السلع و الخدمات القابلة للنقل الكتًونيا بتُ  
ولت كل دوؿ العالد بحيث بروؿ العالد إلذ قرية واحدة، ونتيجة لدا توفره ىذه التكنولوجيا الرقمية وسرعتها فقد بر

الوظائف التسويقية إلذ مفهوـ جديد وباتت تأخذ شكلا أكثر فعالية إلا أنها لد تستبعد أو تنكر نظريات التسويق 
التقليدي وإلظا استطاعت الاستفادة منها في تطوير أو إلغاد حلوؿ لدشاكلها وبالتالر ظهر ما يسمى بالتسويق 

عالد التسويق والبيع ، ووضع الدزيج التسويقي الالكتًولش  الالكتًولش والذي يعد نوعا من الأساليب الجديدة في
الفعاؿ الذي يزيد من كفاءة الدنظمات وبناء علاقات جيدة، ونتيجة لازدياد حدة الدنافسة في الوقت الحاضر فاف 

 لسوؽ.في ا العديد من منظمات تسعى لاكتساب الديزة التنافسية التي بسكنها من الدنافسة والبقاء  أطوؿ مدة لشكنة

وتنبع الديزة التنافسية من قدرة الدنظمة على استغلاؿ الأفضل للإمكانيات والدوارد الفنية والدالية والتنظيمية         
الدتاحة بالإضافة إلذ القدرات والكفاءات والدعرفة وغتَىا من الإمكانيات  الدتاحة التي تتمتع بها الدنظمة، والتي 

يجياتها التنافسية لشا لػقق لذا الدزيد من الدنافع، ومن ىنا أصبحت الدنظمة في بسكنها من تصميم وتطبيق استًات
موقف لػتم عليها العمل الجاد والدستمر لاكتساب لشيزات تنافسية بسكنها من برستُ موقعها وحتى المحافظة عليو في 

 ىا .مواجهة الدنافستُ الحاليتُ والمحتملتُ وإحداث بسيز على الدنافستُ وضماف استمرار 

 إشكالية الدراسة: - أ
 ومن  ىنا نطرح إشكالية  الدراسة التالية والدتمثلة في :

 كيف يساىم التسويق الالكتروني في تعزيز الديزة التنافسية للمؤسسة ؟ . 
 التالية:  من خلاؿ الإشكالية نطرح الأسئلة الفرعية الأسئلة الفرعية: -ب    
 وتلبية حاجاتهم ؟ جم الزبائنكيف يساىم التسويق الالكتًولش في زيادة ح 
 ىل الدنظمة تعتمد على مزايا التسويق الالكتًولش باعتباره احد الدقومات لتحقيق الديزة التنافسية؟ 
 ىل توجد علاقة ذات دلالة إحصائية بتُ التسويق الالكتًولش والديزة التنافسية للمنظمة ؟ 
 عها الالكتًولش ؟ىل تتبتٌ مؤسسة كوندور التسويق الالكتًولش من خلاؿ موق 
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 لؽكننا صياغة الفرضيات التالية : قصد الاجابة عن الاشكالية والأسئلة الفرعية الفرضيات: -ج       

 التسويق الالكتًولش يساىم في زيادة حجم الزبائن وتلبية حاجاتهم لشا لػقق أىداؼ الدنظمة والزبوف؛ 
 باره أحد الدقومات لتحقيق الديزة التنافسية؛الدنظمة تعتمد على مزايا التسويق الالكتًولش باعت 
  توجد علاقة ذو دلالة إحصائية بتُ التسويق الالكتًولش والديزة التنافسية؛ 
 .تتبتٌ مؤسسة كوندور التسويق الالكتًولش من خلاؿ موقعها الالكتًولش 

 ىداؼ نذكر منها:نسعى من خلاؿ موضوع دراستنا برقيق العديد من الأ أىداف الدراسة: -ىـ             

 توضيح أىداؼ و خصائص التسويق الالكتًولش 
  تبياف ضرورة تطبيق التسويق الالكتًولش في الدؤسسة الخدماتية و الإنتاجية ودوره في التغلب على الدشاكل

 والدعوقات التي تعتًض الدنظمات عند قيامها بأداء عملياتها التسويقية .
  أصبح أكثر من ضرورة لاتصاؿ الدؤسسة ببيئتها بدا يكفل لذا التواصل إبراز دور التسويق الالكتًولش الذي

 و إياىا.
  إبراز الدور الذي يلعبو ىذا النوع الجديد من التسويق في الحفاظ على مكانة الدؤسسة في السوؽ و زيادة

 قدرتها التنافسية.
 .دراسة موقع ومكانة التسويق الالكتًولش في مؤسسة كوندور وسبل تطويره 

 يستمد ىذا الدوضوع ألعيتو من خلاؿ:أهمية الدراسة : -و          

 :الأهمية النظرية  -

  تكمن ألعية الدراسة في أنها تتناوؿ موضوعا مهما لؽس منظمات الأعماؿ وخصوصا الخدمية والإنتاجية
 منها والدتمثل في ألعية التسويق الالكتًولش في تعزيز الديزة التنافسية .

  موضوع التسويق الالكتًولش بالدؤسسة الإنتاجية يساىم في خلق التنافس وتقدلص أفضل بياف ألعية ربط
 الدنتجات التي تلبي حاجات ورغبات الزبائن.  

 . التوصل إلذ حقائق حوؿ التسويق الالكتًولش في مؤسسة كوندور ونوعية الدنتجات الدقدمة 
 ت اللازمة في عرض منتجات بكفاءة عالية.توضيح ألعية الالتزاـ بدوقع الدؤسسة وتقدلص جميع التسهيلا 
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 :الأهمية التطبيقية -

  إفادة القائمتُ على مؤسسة كوندور لتطوير التسويق الالكتًولش والتًويج لدنتجاتهم 
  توفر التسويق الالكتًولش على العديد من الدزايا التي تسمح للمؤسسة بالتفاعل مع زبائنها والبيع بفعالية

 ية وبالتالر برقيق ولاء الزبائن و النجاح للموقع الالكتًولش.  لخلق الديزة التنافس
  مساعدة زبائن مؤسسة كوندور على إدراؾ ألعية التسويق الالكتًولش، لشا يعطي ألعية بالغة في الاىتماـ

 بالدواقع الالكتًونية عبر الانتًنت لدوقع الدؤسسة في الصفحات الالكتًونية .
 : مبررات اختيار الدوضوع -ز

  يعود اختيارنا لذذا الدوضوع نتيجة لطبيعة التخصص الذي ندرس فيو فرع التسويق و الرغبة في التعمق في
 ىذا المجاؿ مستقبلا و لزاولة لفت انتباه الدؤسسات على استخداـ التسويق الالكتًولش و برقيق أىدافو.

  في مضامينو.لزاولة التميز في الدوضوع الدطروح من خلاؿ حداثتو والرغبة في التعمق 
  الاىتماـ الدتزايد وخاصة في الآونة الأختَة من قبل الدؤسسات بالتسويق الالكتًولش، نظرا لدوره الكبتَ في

 برقيق حاجات ورغبات الزبائن؛
 :الدنهج الدتبع -ح

اعتمدنا في دراستنا على الدنهجتُ الوصفي التحليلي ومنهج دراسة الحالة من خلاؿ الاستنباط         
 تقراء و ذالك لاستخلاص الدضامتُ الخاصة بكل من التسويق الالكتًولش والديزة التنافسية ولتحليل والاس

 العلاقة التي تكمن بينهما و التي تسعى الدنظمة للاستثمار فيها من أجل بلوغ الأىداؼ الدنشودة . 

 : حدود الدراسة -ط      

ـ بالدراسة الديدانية على مؤسسة كوندور لإلكتًونيات وحدة : اقتصر الدكاف الذي اختًناه للقيا الحدود الدكانية
 وىراف.

تتمثل في الفتًة الزمنية لاستكماؿ الدراسة وجمع الدعلومات الدتعلقة بالدؤسسة قيد الدراسة من الحدود الزمانية: 
 . 2019/ 03/05إلذ  03/03/2019
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 الدراسات السابقة: -د         

تناولت موضوع التسويق الالكتًولش ومن جوانب لستلفة وقد تم اختيار الدراسات ىناؾ العديد من الدراسات التي 
 التالية لارتباطها بدوضوع الدراسة نذكر منها: 

  رسالة ماجيستً، من إعداد : التسويق الالكتروني وأثره على جودة الخدمات الدصرفيةبحث بعنواف ،
لدور الذي تتبناه إدارة التسويق في البنوؾ ، اىتمت ىذه الدراسة با2005الباحث شفيق لزفوظ جودة، 

التجارية الأردنية لإلصاح عملها وبرقيق أىدافها التسويقية من خلاؿ استخداـ شبكة الانتًنت في تقدلص 
الخدمات وضماف جودتها للعملاء ، حيث شملت ىذه الدراسة عملاء الدصاريف التجارية الدتواجدين في منطقة 

عميل موزعة على مصارؼ لستلفة حيث بست  254ائية  بسيطة حيث بلغ عددىا عماف وتم اختيار عينة عشو 
 دراسة ىذه العينة عن طريق توزيع استمارة الاستبياف التي تضمنت العديد من الأسئلة التي بردـ الدوضوع.

وفر ذلك تم التوصل من خلاؿ ىذه الدراسة بأف استخداـ التسويق الالكتًولش في البنوؾ التجارية بدرجة عالية ي
 العديد من الدزايا لذا والتي تساىم في تعزيز الاىتماـ والتًكيز على العملاء وبرقيق رضاىم. 

  : من خلال الدزيج التسويقي، دراسة   التسويق الالكتروني وتفعيل التوجو نحو الزبونبحث بعنواف
لخنساء سعادي، جامعة بن ، مذكرة ماجيستً في التسويق من إعداد الباحثة اتقيمية لدؤسسة بريد الجزائر

، ىدفت الدراسة إلذ إبراز دور التسويق الالكتًولش الذي أصبح أكثر من ضرورة 2006 يوسف بن خدة 
لذا التواصل وإياىا من خلاؿ برليل موقعها من تكنولوجيا الدعلومات بصفة   لاتصاؿ الدؤسسة ببيئتها بدا يكفل

 الجزائر.عامة ومن الانتًنت بصفة خاصة على مؤسسة بريد 

حيث  تم الاعتماد على مدخل الدلاحظة كأسلوب لجمع الدعلومات الديدانية  حيث تم ملاحظة سلوؾ     
الدفردات  لزل البحث والدراسة وتدوين الاحداث كما تم التدوين بطريقة يدوية وقد تم تدعيم بعض الدلاحظات  

لضرورة وأسئلة الدقابلات تتغتَ حسب الدوقف بدقابلات شخصية سواء كانوا زبائن داخليتُ أو خارجيتُ حسب ا
دوف وضع قائمة استقصاء معينة، بل أف الأسئلة جاءت بطريقة بسيطة تتناسب  و مستو  الدستقصي منهم الذين 

 تم استجوابهم ولزاورتهم.
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 وتوصلت ىذه الدراسة إلذ أف مؤسسة بريد الجزائر تتوفر على شبكة اتصاؿ تغطي جل التًاب الوطتٍ       
فالتسويق الالكتًولش لبريد الجزائر يدعم في أصلو الدؤسسة بالنهوض والتوجو بالزبوف والوصوؿ إلذ رضاه وبالتالر 
برقيق أىداؼ الدؤسسة والزبوف، كما تنتهج استًاتيجية توجو زبوف كمبدأ يؤمن بو كل الزبائن الداخليتُ للمؤسسة 

 كثر لصاعة لتحقيق توجو الزبوف .ويعملوف وفقو ويكوف التسويق الالكتًولش السبيل الأ

 : مذكرة ماجيستً في التسويق من التسويق الالكتروني ودوره في زيادة القدرة التنافسية بحث بعنواف ،
، ىدفت  ىذه الدراسة إلذ تبياف 2007إعداد الباحث نور الدين شارؼ، جامعة سعد دحلب البليدة،

لتطور الذي عرفتو تكنولوجيا الدعلومات والاتصاؿ بصفة التغتَات التي مست كل الأنشطة التسويقية بفعل ا
عامة وشبكة الانتًنت بصفة خاصة ، وإبراز الدور الذي يلعبو ىذا النوع الجديد من التسويق في الحفاظ على 

وزيادة قدرتها التنافسية حيث تم  مقابلة  لرموعة من موظفي قطاع الاتصالات و  مكانة الدؤسسة في السوؽ
مؤسسة جواب فرع اتصالات الجزائر لخدمات  الانتًنت  واخصائيتُ في لراؿ تكنولوجيا  بعض مسؤولر 

الأنتًنت، لإجراء الدراسة عليها من اجل معرفة واقع التسويق الالكتًولش  وتوصلت الدراسة باف لصاح الدنظمة 
نتًنت ويتوقف لصاح ىذه في ميداف التسويق الالكتًولش مرىوف ببنائها لاستًاتيجية تسويقية للتجارة على الا

الاستًاتيجية بدرجة الكبتَة على بناء موقع الكتًولش غتٍ بالدعلومات ويوفر للزبائن فضاء جيد للتفاعل فيما 
بينهم. وإبراز دور التسويق الالكتًولش عبر شبكة الانتًنت في زيادة القدرة التنافسية من خلاؿ مزايا التي يوفرىا 

فما يتعلق بإدارة العلاقة مع الزبائن وتطوير نظاـ اليقظة لد  الدؤسسة بالإضافة  التسويق الالكتًولش وبالأخص
 إلذ بزفيض أنواع كثتَة من التكاليف لشا يضمن ربحية عالية للمؤسسة.

تناولت الدراسات السابقة التسويق الإلكتًولش ودوره في الدؤسسة من ناحية جودة الخدمات وتفعيل       
خلاؿ الدزيج التسويقي وزيادة القدرة التنافسية للمؤسسة واستغلاؿ مزياه في برقيق ذلك،  التوجو لضو الزبوف من

اما موضوع الديزة التنافسية لد  ينل كثتَا من البحث والشرح ماعدا  الدراسة الأختَة،  وىذا ما اتفقنا فيو معها  
 كما سنحاولو تدعيمو من خلاؿ دراستنا ىذه. 

و أي دراسة من الصعوبات، ومن الصعوبات التي واجهتنا في  الصاز ىذه لا بزل: صعوبات الدراسة -ك
 الدراسة بسثلت في ما يلى: 
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  صعوبة إجراء الدراسة التطبيقية الخاصة بهذا الدوضوع في الجزائر، بالنظر إلذ التأخر الكبتَ الذي يشده
 التسويق الالكتًولش في الدؤسسة الجزائرية.

 ات بسبب انشغاؿ العماؿ .صعوبة الحصوؿ على بعض الدعلوم 
 .صعوبة التعامل مع أفراد عينة الدراسة بسبب غياب ثقافة الاستبياف لد  الزبوف الجزائري 
 . صعوبة الحصوؿ على الدعلومات الدتعلقة بالتسويق الالكتًولش في الدؤسسة 
 ىيكل الدراسة:  -ي   

أساسيات حول التسويق الالكتروني  لأولالفصل انتعرض في تتكوف الدراسة من ثلاث فصوؿ حيث س        
والذي بدوره لػتوي على مبحثتُ في الدبحث الأوؿ نبتُ ماىية التسويق الالكتًولش والدبحث الثالش نظرة برليلية 

 الفصل الثاني علاقة التسويق الالكتروني بتعزيز الديزة التنافسية للمؤسسةللتسويق الالكتًولش، وفما لؼص  
بحثتُ فالدبحث الأوؿ سوؼ نذكر فيو ماىية الديزة التنافسية والدبحث الثالش دور التسويق وبدوره يتكوف من م

التي بدورىا  الفصل الثالث سوف نتعرض لدراسة الديدانيةالالكتًولش في تعزيز الديزة التنافسية للمؤسسة وفي 
 لثالش الدراسة الديدانية.مقسمة إلذ مبحثتُ، حيث لػتوي الدبحث الأوؿ عرض عاـ لدؤسسة كوندور والدبحث ا
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 تمهيد:

عملية البيع  التكنولوجيا والاتصالات فبعد أف كاف التسويق التقليدي، لراؿفي  ىائلةشهد العالد اليوـ ثورة  
 إلذ التسويق عبر الانتًنت، بدختلف الأدوات والوسائل الدتطورة وبدختلف انطلقت الدفاىيم والشراء على الدباشر،

حيث استطاعت  حدث الوسائل  لتًويج السلع والخدمات،أمن  لتسويق الالكتًولش،ا فأصبح مفهوما أشكالذا،
أف التسويق الالكتًولش يتطلب  إلا لتسويق الالكتًولش توفتَا للجهد والوقت والداؿ،لتوجو ال العديد من الدوؿ

بشكل كبتَ  بالنسبة لعناصر الدزيج وتبرز ىذه الاختلافات  مهارات خاصة تفرضها طبيعة التكنولوجيا الدستعملة،
 :مبحثتُ إلذ الفصل ىذا قسمنا الدنطلق ىذا ومن ، التسويق

 الالكتروني التسويق ماىية الأول: الدبحث

 الالكتروني.نظرة تحليلية للتسويق  :الدبحث الثاني
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  الالكتروني التسويق ماىية الدبحث الأول:

، أصبح التسويق الالكتًولش احد  فمئات الدلايتُ من الدستخدمتُ يتصلوف  ضروريات الحياة في لرتمعنا اليوـ
من جميع ألضاء العالد ومن ىذا الدنطلق لؽكننا استغلاؿ تلك الفرصة، وبرويل الانتًنت إلذ ، بشبكة الانتًنت يوميا

 الية من وراء ذلك،وبرقيق ربحية ع سوؽ مفتوح  الجمهور ومتنوع الجمهور، لتًويج السلع والخدمات الدختلفة
والدطلب الثالش سنتطرؽ فيو  الدطلب الأوؿ مفهوـ التسويق الالكتًولش، سنتطرؽ في ىذا الدبحث إلذ أربعة مطالب،

ووظائف التسويق الالكتًولش كمطلب ثالث، وأختَا أنواع  ،التسويق الالكتًولش ولرالات إلذ خصائص وأىداؼ
 . نتطرؽ إلذ مراحل التسويق الالكتًولش

 

 الالكتروني التسويق الأول: مفهوم لدطلبا

لقد ازداد الاىتماـ بصفة عامة قبل أف نتطرؽ إلذ مفهوـ التسويق الالكتًولش، نتحدث عن مفهوـ التسويق       
حيث يتطلع كل منا إلذ الحصوؿ على  لدا لػتويو من مفاىيم واستًاتيجيات  وتطبيقات، بالتسويق في وقتنا الحالر،

للوصوؿ إلذ الدستهلكتُ وإقناعهم  بإنتاج السلع والخدمات والأفكار، التي تقوـ ىذه الأختَة تلفة،احتياجاتو الدخ
ويساىم بشكل فعاؿ في تنمية  بشراء دوف غتَىم وبالتالر إف أحسنت استخدامو فانو مفتاح النمو والتطور،

 .الاقتصاد

ورقابة البرامج التي تم اختيارىا بعناية  وتنفيذ التسويق ىو برليل وبزطيط:»لتسويق ل كوتلر وفوكستعريف          
 1.«بهدؼ برقيق الأىداؼ التنظيمية وصممت بحيث بردث عملية تبادلية طوعية وقيمة للأسواؽ الدستهدفة،

عملية  بالعديد من  الوظائف بحيث بردث  ف التسويق يقوـبأ  في ىذا التعريففوكس  و  كوتلرحيث أشار     
 ستهدفة وبرقق أىداؼ الدنظمة.تبادلية للأسواؽ الد

جميع أوجو النشاط التي تعمل إلذ انسياب السلع  ىو التسويق» جمعية التسويق الأمريكية وكما عرفت     
 2«من الدنتج إلذ الدستهلك والخدمات، 

                                                           
 .23ص ،2009 الأردف،عماف، لتوزيع، شر وادار حامد للن ،1ط إدارة التسويق في الدنظمات غير ربحية، عبد المجيد البر واري، نظاـ موسى سويداف،1
 .25، ص 2013، دار الجامعية، الإسكندرية، مصر، 1(، ط تسويق الخدمات )رؤية استراتيجية العميلمصطفى لزمود أبو بكر ،2
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بدأ بعد أف يتم الانتهاء من إنتاج السلعة وتنتهي مهامو لررد يف التسويق حيث يفهم من ىذا تعريف بأ    
 وصولو إلذ الدستهلك.

بأنو نشاط إنسالش لؽارس من قبل إدارة متخصصة بإشراؼ »التسويق   البروارينزار عبد  المجيد  وويعرف     
)الدادية والخدمية والفكرية( الدنتوجات من  ويتوجو لضو الدستهلك بإشباع حاجاتو ورغباتو، وتوجيو الإدارة العليا

تمع لتحقيق مبرر وجود الدنظمة )سواء كانت ىادفة أـ غتَ ىادفة لربح ( في إطار مع الالتزاـ بالدسؤولية بذاه المج
 1«.البيئة

حيث عرؼ التسويق في ىذه الدرحلة بأنو نشاط إنسالش لؽارس من قبل إدارة متخصصة يتوجو لضو إشباع      
 حاجات ورغبات الدستهلك، سواء كانت الدنظمة ىادفة أو غتَ ىادفة للربح.

التسويق يعمل على بلوغ الذدؼ الرئيسي للمؤسسة وىو برقيق »بأف  dureker  Peterرفو يعكما     
على الدد  الطويل وىو تكييف ، أقصى مردودية لاستثماراتها وأفضل وسيلة لتحقيق الربح الدرغوب فيو

 2.«الدنتجات مع حاجات الدستهلك

 دؼ الرئيسي للمؤسسة وىو: التسويق يعمل على بلوغ الذ بأفالتعريف ىذا  ويتضح من        

 ؛برقيق أقصى مردودية لاستثماراتها -
 ؛قيق الربح الدرغوببر -
 كثيف الدنتجات مع حاجات الدستهلك.ت -

عملية نظمية تنطوي على بزطيط وتنفيذ ومراقبة نشاطات مدروسة  في  »  بأنو :التسويق حميد الطائي ويعرفو     
شانها خدمة  التبادؿ منالتوزيع والسلع والخدمات من خلاؿ عمليات الأفكار و  والتسعتَ وترويجلرالات التكوين 

 3«أىداؼ الدنظمة و الفرد. 

ىو بزطيط وتنفيذ وتسعتَ وترويج وتوزيع الأفكار أو السلع أو : »بأف التسويقمحمد  صالح  الدؤذن   عرفووي        
 1.«ات الأفراد وبرقيق أىداؼ الدنظمات الخدمات اللازمة، لإبساـ عمليات التبادؿ والتي تؤدي إلذ إشباع حاج

                                                           
 .25ص ،2008 الأردف،عماف،  دار وائل للنشر والتوزيع، ،2طالوظائف ( التسويق )الدفاىيم ،الأسس، استراتيجيات نزار عبد المجيد البرواري وآخروف،1
 ،2013لأردف عماف  للنشر وتوزيع،دار كنوز الدعرفة العلمية  ،1ط (، )واقع السوق الحالي وتحديات الدستقبل ،تسويق خدمات التامين معراج الذواري  وآخروف،2

 .15ص
 . 16،ص2013، ، الأردفدار اليازوري العلمية للنشر والتوزيع ،عماف ب ط، ،مدخل شامل ،التسويق الحديث ،وآخروفحميد الطائي 3
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تم برديد عناصر التسويق الاساسية )التسعتَ، التًويج، التوزيع( والتي تبتُ ضرورة  تُالتعريف من خلاؿ ىذين       
 .تتفاعل مع بعضها البعض لتحقيق أىداؼ الدنظمة  والفرد ،النظر إليها على أف  تكوف  نظاما متكاملا

ف التسويق نشاط  انسالش لشارس من قبل إدارة متخصصة ومن خلاؿ بزطيط وتنفيذ ورقابة ومنو نستنتج بأ      
وتسعتَ وترويج  وتوزيع الأفكار والسلع والخدمات، لإبساـ عملية التبادؿ  وتكييفها مع أداة الدستهلك التي برقق 

 أىداؼ الأفراد والدنشآة. 

حثتُ والعلماء، كل حسب لرالو ونطاؽ أعمالو، ومن أىم ىذه تعددت تعريفات التسويق الالكتًولش بتُ البا      
 يلي: التعريفات ما

من الاتصاؿ  ، بدلاتعامل بذاري قائم على تفاعل أطراؼ التبادؿ الكتًونيا» بأنو علي فلاح الزعبي وعرف     
 2.«الدباشر أو عملية بيع وشراء السلع والخدمات عبر الانتًنت

تعامل بذاري يكوف التبادؿ فيو الكتًونيا، بدلا من  عن عبارةبأف التسويق الإلكتًولش يتبتُ من ىذا التعريف      
 الاتصاؿ الدباشر.

إدارة التفاعل بتُ الشركة والدستهلك، ضمن البيئة » على انوالالكتًولش  التسويق أحمد عزام زكريا وعرفيكما      
أما البيئة الافتًاضية للتسويق الالكتًولش  منافع مشتًكة،، من اجل برقيق التبادؿ الدشتًؾ )الافتراضية (الدتوقعة 

 3«.تعتمد على ثقافة وتكنولوجيا الانتًنت

تم الإشارة في ىذا التعريف باف التسويق الالكتًولش ىو إدارة تفاعل بتُ الشركة والدستهلك )افتًاضيا(من أجل      
 برقيق منافع مشتًكة.

                                                                                                                                                                                     
 .30ص ،2011عماف، الأردف،  دار الثقافة للنشر والتوزيع، ،4ط ،مبادئ التسويق محمد صالح الدؤذف، 1
 .379ص  ،2009 الأردف،عماف،  ،ب ط ،دار اليازوري العلمية للنشر والتوزيع،إدارة التسويق ،منظور تطبيقي استراتيجي  عبي،علي فلاح الز 2
 .440ص ،2014 لأردف،عماف، ا دار الدستَة للنشر والتوزيع والطباعة، ب ط، ،مبادئ التسويق الحديث ،وآخروفزكريا احمد عزاـ  3
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الأمثل للتقنيات الرقمية، بدا في ذلك  ستخداـالاىو » الالكتًولش التسويق بأف بشير العلاقويعرؼ     
تقنيات الدعلومات والاتصالات لتفعيل إنتاجية التسويق، وعملياتو الدتمثلة في الوظائف التنظيمية والعمليات 

الدستهدفة، وتقدلص السلع والخدمات إلذ العملاء وذوي  الأسواؽوالنشاطات الدوجهة لتحديد حاجات 
 .1«لحة في الدنظمةالدص

ف التسويق الالكتًولش يكوف باستخداـ التقنيات الرقمية مثل تقنيات تم التًكيز في ىذا التعريف على أ      
الدعلومات والاتصالات لتفعيل إنتاجية التسويق وعملياتو، الدتمثلة في برديد حاجات الأسواؽ الدستهدفة 

 صلحة .إلذ العملاء، وذوي الد وتقدلص السلع والخدمات

لتحقيق  استخداـ الانتًنت والتقنيات الرقمية الدرتبطة بو،» بأنو: محمد عبد العظيم  أبو  النجا ويعرفكما      
 .2«الأىداؼ التسويقية

استخداـ الوسائل الالكتًونية في إجراء العمليات التجارية التبادلية » أيضا بأنو سمر توفيق صبرةكما عرؼ      
 .3«ة بدلا من عمليات الاتصاؿ الدباشربتُ الأطراؼ الدعني

، يتم باستخداـ الوسائل الإلكتًونية في إجراء يتضح من التعريفتُ السابقتُ بأف التسويق الإلكتًولش     
 العمليات التجارية التبادلية بتُ الأطراؼ الدعنية.

من خلاؿ استخداـ الوسائل  هلك،والدستإدارة التفاعل بتُ الشركة  الالكتًولش ىوومنو نستنج أف التسويق       
من خلاؿ تقدلص السلع والخدمات  الدشتًكة،والتقنيات الرقمية من اجل برقيق تبادؿ مشتًؾ من الدنافع  ،الالكتًونية

 التسويقية.إلذ العملاء وذوي الدصلحة في الدنظمة لتحقيق الأىداؼ 
  مقارنة بين التسويق الالكتروني والتقليدي: -

ختلافات بتُ التسويق الالكتًولش والتسويق التقليدي ىناؾ لرموعة من الخصائص التي تبتُ لتحديد الا     
 الاختلاؼ بينهما في الجدوؿ التالر:

 
 

                                                           
 .17ص ،2010لأردف ،عماف، ا دار اليازوري العلمية للنشر والتوزيع، ب ط، ،ترونيالتسويق الالك بشتَ العلاؽ،1
 .486،ص 2008مصر ،الإسكندرية، ، ب ط ،دار الجامعية للنشر والتوزيع ، إدارة التسويقمحمد عبد العظيم أبو النجا ،2
 .44،ص2010لأردف ،عماف، ا،،دار الإعصار العلمي للنشر والتوزيع 1،ط التسويق الالكتروني سمر توفيق  صبرة،3
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 التسويق الإلكتروني والتقليدي بين : مقارنة(1-1الجدول )
 أبعاد الدقارنة الوسائل التقليدية الوسائل الالكترونية

 الدد  الجغرافي ضيق واسع
 قطاعات العملاء لزدودة كبتَة
 الدلائمة لظروؼ العمل متوسط مرتفع

 سهولة الاستخداـ أكثر سهولة برتاج لدهارات خاصة
 التكلفة مرتفعة بسيل إلذ الالطفاض

 الدد  الزمتٍ إطار لزدود مدار الساعة
 الدرونة متوسطة مرتفعة
 العلاقة الشخصية لزدود /متوسط مرتفعة
 لتعرؼ على الاستجابةا لزدود /متوسط مرتفع

عماف  ،،الأكادلؽي للنشر والتوزيع1،طالتسويق الدعاصرانس عبد الباسط و جماؿ ناصر كميم ، الدصدر: 
 .284، ص 2005الأردف،

 

  التسويق الالكتروني لرالات و وأىدافخصائص الثاني: الدطلب 

 خصائص التسويق الالكترونيأولا: 

 ألعها:موعة الخصائص يتميز التسويق الالكتًولش بدج      

التكنولوجيا الدتاحة في الانتًنت جعلت من الدمكن إعطاء الدعلومات لزوار  ىي: القدرة على الدخاطبة -1
وىذه العملية الدتمثلة  بقدرة السوؽ  ويرغبوف بها قبل قيامهم بعملية الشراء الشركات عن الدنتجات التي لػتاجونها
أو تسميتها بالقدرة على التوجو  يطلق عليها بالقدرة على الدخاطبة ،ية الشراءعلى برديد الزبائن قبل قيامهم بعمل

 1للزبائن الدعنيتُ.

                                                           
 .266ص ،2006 لأردف،، عماف، ادار اليازوري العلمية للنشر والتوزيع ب ط، ، أسس مفاىيم معاصرة، التسويق البكري،ثامر 1
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رغباتهم مباشرة للمؤسسة وذلك استجابة  ويعتٍ بها قدرة الزبائن على تعبتَ عن حجاتهم و: التفاعلية -2
 1الدؤسسة.للاتصالات التسويقية التي تقوـ بها 

إلذ قدرة الشركة على الدخوؿ إلذ قواعد البيانات أو لسازف البيانات المحتوية على تشتَ الذاكرة  :الذاكرة -3
الدعلومات عن الزبوف وتواريخ الشراء السابقة واستخداـ ىذه البيانات في الوقت الحقيقي أو الفعلي لتقدلص عرضها 

 2.التسويقي لزبوف معتُ 
دوف ، يصرحوف فقط بدا يريدوف يقدمونها، بحيث : وىي قدرة الزبائن على ضبط الدعلومات التيالرقابة -4

 3 .يرغبوف بالتصريح بها إجبارىم على تقدلص معلومات سرية بينهم أو معلومات لا
 ف القدرة في الحصوؿ إوبالتالر ف وىي مقدار الدعلومات الدتاحة على شبكة الانتًنتقابلية الوصول:  -5

 حيث بإمكاف الزبائن الوصوؿ إلذ عمق الدعلومات ،صوؿ عليهالؽثل خاصية السهولة في الح، على ىذه الدعلومات
قابلية الوصوؿ من شانها أف تزيد وبصورة كبتَة من  ، فإنها خاصيةعن الدنتجات الدنافسة قبل ابزاذىم قرار الشراء

 بغرض اجتذاب اىتماـ مستخدمي الانتًنت من خلاؿ التجديد والإبداع ، فرصة التنافس
 4ونية.الالكتً في إعلاناتهم 

 من الدعلومات بدستو  رقمي )كمي(، أو على الأقل منافعو وىي القدرة التعبتَية عن الدنتوج :الرقمية -6
الأشياء  عنفي التوزيع والبيع وبهذه الخصائص والدميزات بعيدا ، الأنتًنت استخداـوالقيمة ىنا تعتٍ أنو بالإمكاف 

ة التأثتَية التي لؼلقها الدوقع في الشبكة على الزبائن لقبوؿ أي بعبارة أخر  ىو القدر ، الدادية للمنتوج ذاتو
 5مية. الخصائص الدميزة عبر نتائج رق

 

 

 

                                                           
 .352، دار صفاء للطباعة والنشر  والتوزيع، عماف، الأردف، صاسس التسويق الدعاصرربحي مصطفى علياف، 1
 .185ص ،2009 لأردف،عماف، امؤسسة الوراؽ للنشر والتوزيع ، ،1،ط التسويق الالكترونيىاشم فوزي دباس العبادي ،حجيم سلطاف الطائي ،يوسف 2
التسويق الالكتروني وتفعيل التوجو نحو  لخنساء سعادي،، نقلا عن ا326،327،ص،ص 2004،دار الدريخ ، الأردف ،  الادارة الالكترونيةلصم عبود لصم ،3

 .37،ص2006جامعة يوسف بن خدة ،تسويق ، ماجيستً،شهادة ، زيج التسويقيالد الزبون من خلال
 .345، ص 2009الأردف، عماف، ، دار صفاء للنشر والتوزيع ، 1، طأسس التسويق الدعاصرربحي مصطفى علياف ، 4
 . 268ثامر البكري، مرجع سبق ذكره،ص5
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 الالكتروني ثانيا: أىداف التسويق

 1 للتسويق الالكتًولش عدة أىداؼ ألعها:      

 تدريب  إلذ أرباح من خلاؿ القدرة على برويل كافة تعاملاتو وعلاقاتو عبر الانتًنتالزبوف إكساب -1

 .خطوة بخطوة  ليمع

 وسرعة ويستَ، شركتو أو موقعو أو مهارة أو خدمة لديو بسهولة جعل الدتدرب قادرا على التسويق لدنتجو أو -2
 .بوسائل لرانية وفتح أسواؽ جديدة ومواكبة احدث التطورات التكنولوجية في فنوف التسويق الإلكتًولش

 الدنزؿ.عمل إضافي أو للسيدات الراغبات في العمل من  فيللراغبتُ، إقامة فرص عمل جديدة ومبتكرة  -3
 .إتاحة الفرصة لدمارسة العمل الحر دوف الحاجة لرأس الداؿ -4

 2لات التسويق الالكترونيالرثالثا: 

بالرغم من أف ظهور الانتًنت واستخدامو بواسطة منظمات الأعماؿ قد اقتصر في بداية  الأمر على الدور       
في بالدنظمة ومنتجاتها إلا أف العديد من الدنظمات العالدية الناجحة قد وسعت من نطاؽ ولرالات التًولغي والتعري

 استخداـ الوسائل الالكتًونية في تسويق منتجاتها، ومن المجالات التي لؼدمها التسويق الالكتًولش ىي: 

 : لؽكن البيع من خلاؿ الانتًنت : البيع .1
 ؛تُ والبيانات الدلؽغرافية الخاصة بهم إعداد كشوؼ بأسماء العملاء الدتوقع -
 ؛إرساؿ العروض البيعية للعملاء  -
 ارساؿ أسعار البيع للعملاء والعروض التًولغية؛ -
 اعتًاضاتهم؛مناقشة العملاء ومواجهة  -
 ؛تلقي الأوامر الشرائية ومتابعتها -
 اطلاع العملاء بكل ما ىو جديد أوؿ بأوؿ . -

 : : لؽكن استخداـ الانتًنت في الإعلان .2
  ؛الإعلاف عن الدنظمة -

                                                           
 .127، ص2013الأردف، ،  لتوزيع، عمافوا، دار الراية للنشر 1ط  ،الدباشر التسويق عرفة،سيد سالد 1
 .21،23،ص سمر توفيق صبرة ، مرجع سبق ذكره، ص 2
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  .الإعلاف عن الدنتجات -
 في:لؽكن استخداـ الانتًنت  :الجديدةالدنتجات  .3

 تلقي أفكار عن الدنتجات الجديدة من الزبائن، الدوردين، الدختًعتُ؛ -
 عقد الدؤبسرات والاجتماعات الخاصة بالدنتجات الجديدة؛ -
 من إجراء الدراسات الخاصة بالدنتجات الجديدة؛ الحصوؿ على البيانات والإحصائيات الدنشورة التي بسكن -
 اختيار الدزيج التسويقي الدقتًح. -

 الانتًنت:لؽكن من خلاؿ  :الدنتجاتسياسات  .4
 ؛الضمافو الحصوؿ على البيانات اللازمة لإجراء التعديلات العبوة، الغلاؼ، الأسماء، العلامات، الخدمة  -
 ئمة الخاصة بها.ت الدلااالقرار  لابزاذبسهيدا  القياـ بتقييمها -

 : لؽكن الاعتماد على الانتًنت في:خدمة العملاء .5
 تلبيتها؛تلقي مطالب العملاء بشأف الخدمة بسهيدا لسرعة  -
 تسجيل البيانات الخاصة بشكاوي العملاء والوقوؼ على أسبابها ومعالجتها ؛ -
 إلغاد ذىنية وانطباع جيد عن الدنظمة لد  أفراد المجتمع . -

 الانتًنت:ن من خلاؿ : لؽكبحوث التسويق .6
بالسكاف، جمع البيانات عن الشركات الدنافسة و الإحصائيات الدختلفة عن العوامل الخاصة  -

 غتَىا؛و  الدخل
 الجماعية؛تنظيم الدقابلات الدتعمقة والدقابلات  -
 ؛التسويقيةتكوين قاعدة بيانات ومعلومات بهدؼ إعداد نظم متكاملة للبحوث  -
وث من خلاؿ شبكة الانتًنت مع الزبائن ومعرفة مقتًحاتهم مناقشة عروض وتقارير البح -

 وتعليقاتهم قبل إعدادىا بالشكل النهائي.
يعتبر البيع من خلاؿ الانتًنت احد أشكاؿ قنوات التوزيع التي تعتمد على التوزيع الدباشر للمستهلك  :التوزيع .7

 النهائي أو الصناعي .
وردين لتحديد الاحتياجات نوعا وكما وتوقيتا، تلقي العروض : من خلاؿ الانتًنت لؽكن الاتصاؿ بالدلشراءا .8

 وتقييمها ،إرساؿ أمر التوريد مع الدورد؛ 
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 ؛متابعة تسليم الأصناؼ الدطلوبة  -
 سداد قيمة الدشتًيات من الدوردين. -

 
 التسويق الالكتروني ووظائفأنواع  الثالث:الدطلب 

 . 1نواعالأأولا:     

يف التسويق الالكتًولش الذي بسارسو الدؤسسات في ثلاثة اواع رئيسية ىي على النحو ير  كوتلر بإمكانية تصن    
 التالر :

 ويرتبط ىذا النوع بالوظائف التقليدية التي يوـ بها التسويق، مثل تصميم وتنفيذ عناصر الدزيج التسويق الخارجي:
 .(الدنتج، السعر، التوزيع والتًويج )التسويقي

يرتبط بالعاملتُ داخل الدنظمة، وىو يشتَ إلذ ضرورة إتباع الدنظمة لسياسات فعالة في وىو  التسويق الداخلي:
تدريب العاملتُ، وبرفيزىم على الاتصاؿ الجيد بالعملاء ودعم العاملتُ للعمل كفريق واحد، يسعى إلذ تلبية 

 عملو بالعملاء حاجات ورغبات العملاء وكسب رضاىم، وعليو لغب أف يكوف كل فرد في الدؤسسة موجو في 

 ولا يكفي وجود قسم خاص لؽارس الأعماؿ التقليدية للتسويق، ويعمل بقية الأفراد والأقساـ في ابذاه لستلف.

: ويرتبط ىذا النوع بفكرة جودة الخدمات و السلع الدقدمة للعملاء، وىي التي لغب أف تعتمد التفاعلي التسويق 
 . البائع والدشتًيبشكل أساسي ومكثف، على الجودة والعلاقة بتُ

 ثانيا: الوظائف 

 يهدؼ التسويق الإلكتًولش إلذ القياـ بالوظائف التالية :   

للتواصل مع عملائها ، الدختلفة الاتصاؿ: حيث تستخدـ العديد من الشركات وسائل وظيفة الاتصال -1
نتًنت يعد من الوسائل الرائدة القائمتُ والمحتملتُ )الدرتقبتُ( بالدقارنة مع رسائل التًويج التقليدية فإف الا

، مثل البريد الانتًنتوالدفيدة، لضماف عملية إرساؿ وبناء علاقات مع العملاء كما تستخدـ خدمات 

                                                           

 
1
، دار صفاء للنشر والتوزيع ، عماف، الاردف 1،ط السلع الدادية مفاىيم التسويق الحديث ،نموذجاياد عبد الفتاح النسور ، عطا الله محمد تيستَ الشرعة،   

 .339،ص 2014
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وتظم الاستجابة الآلية  chatting والدخاطب  e-mail listesومسار البريد الإلكتًولش e-mailالإلكتًولش
 وغتَىا بهدؼ التواصل مع العملاء المحتملتُ.

: أتاح النمو الذائل في استخدامات الإنتًنت فرصة ذىنية للشركات لتسويق منتجاتها وخدماتها عوظيفة البي -2
حيث لؽثل البيع بالإنتًنت شكلا مبتكرا من أشكاؿ التسويق الدباشر فقد شهدت مبيعات ، عبر الشبكة

 لا لد يكن متوقعا لظوا ىائ ،الشركة التي تبيع منتجات وخدمات غنية بالدعلومات عبر الأنتًنت
 1على الإطلاؽ.

 وخاصة في حالة actuel Product حيث تقدـ الإنتًنت الدنتج  الفعلي لنفسو، :المحتوى توفير وظيفة -3
وذلك من خلاؿ الدخوؿ والتجوؿ في الدواقع التي تضم ىذه  نتج مادي،مالدعلومات التي لا ترتبط بأي 
 2بات أو معابر إلذ مواقع لستلفة تضم الدعلومات الدطلوبة.تقدـ بوا   Yahoo الدعلومات كما أف مواقع مثل

تستخدـ بعض مواقع المحتو  الخاصة بالإنتًنت لتوفتَ وظيفة نافعة للزائرين فهذه  :وظيفة توفير وظيفة شبكية -4
من   لتسهيل عملية الوصوؿ إلذ المحتو  الذي توفر جهات أخر ، والإجراء نوع ، الدواقع تستخدـ الشبكة

على  والذي يطلق   www.ebay.comة الحاسوبية أو التبادؿ لحساب العميل فالدوقع الدعروؼ باسم الدعالج
ويعرض اعتدت الحاسوبية  personale your company TM نفسو  تسمية شركتك التجارية الشخصية

توفر المحتو  و إلظا لا   e-bay إف شركة ،الخاصة بالخادـ لاستضافة الدزادات ، حتى يلتقي الدشتًوف والبائعوف
و لؽكن القوؿ أف ىذه الدواقع  لذا،فقط ستصنف مثل ىذه الدزادات وتوفر خدمات الدعم و الإسناد الدختلفة 

 3الانتًنت.تعد مهمة و مفيدة لأنها تقدـ خدمات إسناد و دعم إضافية للبائعتُ و الدشتًين عبر 

 

 Arthurمراحل التسويق الالكتروني )نموذج  :الرابع الدطلب

و تتكوف ىذه   E-Marketing cycleلظوذجا يعبر عن دورة التسويق الالكتًولش  Arthur.littleلقد قدـ      
  :الدورة من أربعة مراحل أساسية

ولغري برديد الأسواؽ الدستهدفة  ،في ىذه الدرحلة لغري برديد حاجات ورغبات الدستهلك مرحلة الإعداد: -1
ومن أجل لصاح ذلك يتطلب الأمر سرعة الحصوؿ  ،ة برديد طبيعة الدنافسةكما لغري طبيع المجدية والجذابة،

                                                           
 .307ص ،2008 مصر، ،دار الفكر الجامعي ،الاسكندرية، 1،طالتجارة الالكترونية لوجستيات، خالد لشدوح ابراىيم 1
 .357ص  مرجع سبق ذكره، ربحي مصطفى علياف، 2
 .308ص خالد لشدوح إبراىيم ،مرجع سبق ذكره، 3
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ولذذا الغرض قد تلجا الدنظمة إلذ جمع البيانات والدعلومات عبر الانتًنت ، على الدعلومات والبيانات اللازمة
 عن طريق الاستعانة بالدراكز الدتخصصة  باستخداـ منهج بحوث التسويق،

كما تلجأ الدنظمة إلذ جمع البيانات والدعلومات  باستخداـ الوسائل  على الانتًنت،في بحوث التسويق العاملة 
التحقق الدقيق لحاجات ورغبات الدستهلك وحجم الأسواؽ الجذابة وطبيعة الدنافسة  ، حيث أفالتقليدية

 .    1يساعد الدنظمة في طرح الدنتجات الدلائمة التي برقق أىداؼ الدنظمة
عمليات اتصاؿ بينها وبتُ عملائها بهدؼ تعريفهم  بإجراءالدرحلة ىذه ـ الدنظمات في تقو الاتصال: مرحلة  -2

 منها:بالدنتجات التي تقدمها الدنظمة عبر الانتًنت وتتكوف ىذه العملية من عدة خطوات 
     الانتًنت؛استخداـ كافة الوسائل لجذب انتباه الزبائن عبر  :جذب الانتباه -
الدنتجات  نظمة بتوفتَ كافة الدعلومات والبيانات التي لػتاجها العملاء حوؿتقوـ الد :توفير الدعلومات -

                                              ؛الدعروضة عبر الانتًنت
 بها، كيوبرتاج ىذه الخطوة لر كثتَ من الجهود التي لغب على الدنظمات القياـ  :الرغباتإثارة    -

 ؛لزبائن للحصوؿ على الدنتجاتتنجح في إثارة الرغبة لد  ا
: أي عمليات البيع والشراء التي يتم تفعيلها بتُ الدنظمات وعملائها )الزبائن( التطبيقات الالكترونية -

عن الدنتجات التي تم شرائها من ىدؼ الدنظمة ىنا ىو الحصوؿ على عملية رضا الزبائن  عبر الشبكة،
 2مواقع الدنظمات عبر الشبكة. 

حيث برصل مؤسسة  يتم خلاؿ ىذه الدرحلة تبادؿ منافع العائد لأطراؼ العملية، :دلمرحلة التبا3-
، كما  system Secure payementالأعماؿ )البائع(  على مقابل منتجاتها بأحد نظم الدفع الآمنة  

 3.ي بالدفع بواسطة بطاقة الائتمافيقوـ الدشتً 

 بإجراء عملية البيع، بل من الضرورة المحافظة  : ينبغي أف لا تكتفي الدنظمةبعد البيع مرحلة ما -4
بل لابد من ، التسويقية لا تقف عند كسب واستقطاب زبائن جدد فالعمليةعلى علاقات فاعلة مع الدشتًي، 

الدنظمة أف تستخدـ كل الوسائل الالكتًونية التي برافظ على ىؤلاء الزبائن  ينبغي على، احتفاظ بهؤلاء الزبائن
 ل: ومن ىذه الوسائ

                                                           
 .136،ص2004،  عماف، الأردفلنشر والتوزيع ،،دار وائل ل1،ط عناصر الدزيج التسويقي عبر الانترنت التسويق الالكتروني، بوفارة،يوسف احمد 1
 . 61،62،ص ص سمر توفيق صبرة ،مرجع سبق ذكره، 2
 .40ص ،2010،دار وائل للنشر والتوزيع ،4،طمدخل تحليلي ،التسويق أصولرائف توفيق ، ناجي معلا،3
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 ؛المجتمعات الافتًاضية وغرؼ المحادثة -
 ؛الدنتج جديد حوؿالتواصل عبر البريد الالكتًولش وتزويد الدشتًي، بكل  -
 ؛( Freqeutly asked Questions (FAQ)الدتكررة الأسئلة قائمة توفتَ -
 1.خدمات الدعم والتحديث -

 
 نظرة تحليلية للتسويق الالكترونيالثاني: الدبحث 

ىذا الدبحث إلذ أىم أشكاؿ ومتطلبات التسويق الالكتًولش كمطلب أوؿ، ثم مزايا وعيوب  سنتطرؽ في      
التسويق الالكتًولش كمطلب ثالش، والدطلب الثالث نتحدث فيو عن عناصر الدزيج التسويقي والدطلب الأختَ 

 الدزيج التسويقي  علىحوؿ اثر التسويق الالكتًولش 
 

 لتسويق الالكتروني ا الأول: أشكال ومتطلباتالدطلب 
 أولا: أشكال التسويق الالكتروني 

الدختلفة للتسويق الالكتًولش بالدصفوفة التي قدمها كوبل في العديد من الأنواع من تطبيقات  الأشكاؿتتمثل     
 :2يلي كما الانتًنت في المحلات التجارية،

 مصفوفة كوبل:(2-1)الجدول

 البيان Gالحكومة Bالشركة Cمستهلك 
 Gouvernent (G)حكومة G2G حكومة لحكومة G2Bحكومة لشركة  G2Bمة لدستهلك حكو 

 Business (B)الشركة B2Gشركة لحكومة  B2Bشركة لشركة B2Cشركة لدستهلك 

 Customer (C)الدستهلك C2Gلحكومة  مستهلك C2Bمستهلك لشركة C2Cمستهلك لدستهلك 
، دار زاىر للنشر والتوزيع عماف 1 ظل النظاـ التجاري في العالد الجديد، طمحمد عمر شويرؼ، التجارة الالكتًونية، في :لدصدرا

 .66، ص2013،الاردف، 

                                                           
 .346، 345،صص مرجع سبق ذكره ، ربحي مصطفى علياف1
 .66ص ،2013 ،الاردف، عماف والتوزيع للنشر زاىر دار ،1ط الجديد، العالد في التجاري النظاـ ظل في نية،الالكتًو  التجارة شويرؼ، عمر محمد 2
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يعتمد ىذا النوع من النموذج على تبادؿ الشركات لعلاقات التسويق فيما :B2B الأعمال مع الأعمال -1
ـ بيعها لشركات وتقو  حيث تقوـ بعض الشركات مثلا   بتصنيع بطاقات العرض أو بطاقات الصوت، بينها،

 1إنتاج أجهزة الحاسوب تقوـ بتجمعيها وبيعها لاحقا.
بشكل مباشر  ويتم ذلك من خلاؿ تبادؿ السلع والخدمات،: C2C الأعمال الالكترونية بين الدستهلكين -2

 2أو بيع الأثاث الدستعمل.الدستعملة، مثل مواقع بيع السيارات ، دوف تدخل الوسطاء
ذا النوع من الأعماؿ الالكتًونية يكوف احد الدشاركتُ في بذارة  الشركة بذارية ى:C2Bالدستهلك إلى الشركة  -3

 3فرد أو زبوف ويتم بيع الدنتجات أو الخدمات من الدستهلك إلذ الشركة .الآخر و الطرؼ 
:تقوـ الحكومة بعرض الإجراءات واللوازـ والرسوـ ولظاذج الدعاملات على B2Gمؤسسة الأعمال والحكومة  -4

   إف تطلع عليها من خلاؿ وسائل الالكتًونية واف  بحيث يستطيع مؤسسات الأعماؿ، نتًنت،شبكة الا
يسمى بالحكومة الالكتًونية لإبساـ تلك  تقوـ بإجراء الدعاملات الكتًونيا، وتقوـ الحكومة الآف بالعمل على ما

 4الدعاملات الكتًونيا . 
 

 متطلبات التسويق الالكترونيثانيا: 

 :5يمثل متطلبات التسويق الالكتًولش فيما يلتت         

تتمكن من توفتَ الإشباع الدطلوب لحاجات بنشاطاتها، سات إلذ الدعلومات الدتجددة ذات الصلة برتاج الدؤس -
من برقيق  ناجحة، تنطلقبرامج تسويقية  و ما يرافقها منفالسلعة أو الخدمة الجيدة  الدستهلك،ورغبات 

 ؛ستهلك وأذواقوشمولية التنبو لحاجات الد
تتميز شبكة الإنتًنت بالطفاض تكلفتها وسرعة الوصوؿ إلذ الدعلومات والبيانات من خلالذا لشا يكوف لو  -

        ؛الأثر الكبتَ في برستُ السلع والخدمات، وسرعة تقدلؽها

                                                           
 .144صذكره، سبق  عرفة، مرجعسيد سالد 1
 .245،ص2014ف،لأردعماف، ا،دار صفاء للنشر والتوزيع ،1،ط قضايا وتطبيقات تسويقية معاصرةاياد عبد الفتاح النسور ،عبد الرحمن عبد الله صغتَ ، 2
 .202ص ،2008 الأردف،عماف، دار حامد للنشر والتوزيع ، ،ب ط، من منظور تقني وتجاري وإداري التجارة الالكترونية،خضر مصباح الطيطي ، 3
 .202،ص2014 الأردف،عماف ، ،شركة دار الأكادلؽيوف للنشر والتوزيع ،1،ط أساسيات الاقتصاد الدوليجميل محمد خالد ،4
 .202 خالد، مرجع سبق ذكره، صجميل محمد5
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 : جمعمثلتستطيع الدؤسسات عبر شبكة الانتًنت القياـ بجمع الدعلومات والبيانات ذات الصلة بأعمالذا  -
البيانات والدعلومات حوؿ الدستهلكتُ الحاليتُ والدرتقبتُ وتأخذ أنشطة معاجلة الدعلومات التي تتم في إطار 

 :آتىو  عمليات التسويق الالكتًولش بشكل صفقات بذارية تتميز بدا
  و إبساـ أ عبر الشبكات العامة لغرض التسويق الدنزلر، والدستهلكوفالدعلومات التجارية بتُ الدؤسسة

 الالكتًولش.عمليات الشبكة باستخداـ رموز الأمن والنقد 
  التسويق، حيثالأعماؿ الكتًونية كبحوث  استًاتيجيةالدعاملات التجارية التي تهدؼ إلذ دعم تنفيذ 

 ؛الانتًنتيستعتُ ىذا الأختَ بالاستثمارات الالكتًونية التي لؽلاىا الدشتًوف عبر 
 ة بالتوزيع الدعلومات على زبائن مرتقبتُ بدا فيذلك عمليات الإعلاف والبيعالدعاملات التجارية الدتعلق. 

  1:تتمثل فيما يلي لتسويق الالكتًولش الفعاؿبها لالعمل وىناؾ متطلبات أخر  يتطلب 
ومن خلالذا يتم جذب الزوار ولضماف النجاح لغب أف تتضمن الدعلومات جمع البيانات التي  تقيد الخدمة: -

 ؛الدناسبار في الوقت يطلبها الزو 
 ؛للزوارتوقف منظمة  أصبح لزطةوقع وذلك لضماف إف الدالدناسب:  الوقت فيتقديم الدعلومات  -
عن الخدمات السابق  عكسيةوذلك للحفاظ على بقاء الدوقع يتم من خلاؿ تغذية  للزوار:التغذية الدرتدة  -

 ؛تقدلؽها
       ؛تالدوؿ الدختلفة يتم تقدلص الخدمة بعدة لغا من اجل تلبية حاجات الزوار في: الدوليةالاحتياجات  -
 ؛للزوارإضافية  للكتالوجات، وتقدلص معلوماتوذؾ من خلاؿ تصميم الجيد : الدعلوماتعمق  -
 :  من خلاؿ دمج جهود التسويق والتأكد من إف جميع الدوظفتُ التسويق الدتكامل عبر الانترنت -

 ؛عملهافي التسويق على علم بدوقع الشبكة وكيفية 
 .وذلك لضماف جذب الزوار وسهولة التعامل مع الدوقع :للموقعيد التصميم الج -
 
 
 
 

                                                           
 .315،316،ص،ص،3335عماف الأردف، دار الخلدونية للنشر والتوزيع ،1، ط  التسويق الدولي ،مفاىيم وأسس نجاح في الأسواق العالديةغوؿ فرحات،  1
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 طلب الثاني: مزايا وعيوب التسويق الالكترونيالد

 زاياالدأولا: 

ىناؾ جملة من الدزايا التي ينفرد بها التسويق الالكتًولش عن غتَه من أشكاؿ التسويق التقليدي ومن ىذه      
 الدزايا:

العملاء البعض ومع الجهات الدعنية بالمحافظة على  ببعضهابخاصية التكامل بتُ الوظائف التسويقية  يتميز -
 1؛يعرؼ بالتسويق التفاعلي ما يطلق عليو منهج إدارة العلاقات بالعملاء والذي طور إلذ والذي

 2؛إمكانية الحصوؿ على السلعة من أي شخص كاف فرد أو منظمة -
 3؛نيا وبكلفة منخفضةالصاز الدعاملات الكتًو  -
 4؛بزفيض تكاليف التسويق وبزفيض وقت توصيل الطلبات للعملاء والدوزعتُ -
على نطاؽ واسع لشا يتيح للمستهلك فرصة الوصوؿ إليها  لا تتوفرلؽكن للمؤسسات طرح وتسويق السلع التي  -

 5؛خاصة إف  بعض السلع يكوف الطلب عليها ضعيف
 6.التمايز لأنشطة الشركة ومنتجاتهاقدرة التسويق الالكتًولش على خلق  -

 عيوب ال :ثانيا

 من بعض العيوب ألعها: لا لؼلورغم تعدد الدزايا التي لػققها التسويق الالكتًولش إلا انو     
 عمليات الأمن والخصوصية أثناء تطبيق عمليات التسويق الالكتًولش. -
 7؛ؿ لدا تقدمو شبكة الانتًنتالثقافة والعادات والتقاليد الاجتماعية ومد  تقبل بعض الدو  -
 ؛يكوف ىناؾ قبوؿ للمستهلك من الشراء عن طريق الانتًنت قد لا -
 8؛وجود بعض الشركات الولعية سواء كانت شركات عارضة لدنتجاتها أو شركات مستهلكة -

                                                           
 . 279،ص2015ردف ،الأعماف، ،الأكادلؽيوف للنشر والتوزيع ،1،طالتسويق الدعاصرجماؿ ناصر الكميم ، انس عبد الباسط عباس،1
 .186، ص2010الجامعي، الإسكندرية، مصر، دار التعليم  ،التسويق الدولي والالكتروني نفتُ حستُ شمت، 2
 . 283ص ،2004 الاردف،عماف،  ،دار الدناىج للنشر والتوزيع،1،طتكنولوجيا التسويق لزمود جاسم الصميدعي، ردينة عثماف يوسف، 3
 . 283ص ،2006 مصر،الاسكندرية،  ، الجامعية،ب ط ،دار  نظومات والدصفوفاتالتسويق بالدفريد النجار ، 4
 .497ص محمد العظيم أبو النجا ،مرجع سبق ذكره، 5
 .238مرجع سبق ذكره ،ص علي موسى الددا،6
 .54ص سمر توفيق صبرة ،مرجع سبق ذكره، 7
 .128ذكره، صسبق  شمت، مرجعنفتُ حستُ  8
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 ؛التطور التكنولوجي السريع وعدـ إمكانية متابعة من قبل الزبائن -
 1.الدسائل القانونية والإدارية -

 
 2:عناصر الدزيج التسويقي الالكتروني طلب الثالث:الد

ف والعلماء على تقسيم موحد لعناصر الدزيج التسويقي الالكتًولش، و ىذا الاختلاؼ و لد  يتفق الباحث     
فقد تباينت تقسيمات  نابع من عدـ وجود تقسيم موحد متفق عليو لعناصر الدزيج التسويقي التقليدي،

على سبيل الدثاؿ فاف  ناصر الدزيج التسويقي في ميداف الأعماؿ التقليدية،العلماء و الباحثتُ لع
frayK1961)) .قد قسم عناصر الدزيج التسويقي إلذ عنصرين لعا: العرض و الأدوات 

 ( و ىي مزيج السلع و مزيج التوزيع و مزيج الاتصاؿKelly 1962ومنهم من قسمها إلذ ثلاثة عناصر )
 (.barden1955)عنصرا  وآخر قسمها إلذ اثتٍ عشر

قاؿ أف الوقت قد حاف لتقاعد الدزيج التسويقي القدلص  (robert louterbon1990أمل روبرت لوتربور    
 :C4يعرؼ ب  ليحل لزلو مزيج آخر

 العميل؛حاجات ورغبات                         الدنتج    -
  ؛التكلفة بالنسبة للعميل                          السعر -
 ؛ملائمة العميل                          التوزيع -
 الاتصاؿ مع العميل                          التًويج -
 ومن جانب آخر فاف الدزيج التسويقي الالكتًولش ىي تطور لعناصر مزيج بذارة لتجزئة   

 (retaailing  mix) : ويتكوف مزيج بذارة التجزئة من العناصر الآتية 
 ؛وفخدمات الزب -
 ؛الدوقع  -
  ؛التًويج -
  ؛السعر -
  .التصنيف -

                                                           
 .376،ص2009الاردف ،عماف،  دار حامد للنشر والتوزيع، ب ط، ،التسويق مفاىيم معاصرة ابراىيم الحداد، شفيق، نظاـ موسى سويداف، 1
 . 111،113يوسف احمد أبو فارة، مرجع سبق ذكره، ص ص،2
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( تقسيما واضحا وشاملا لعناصر الدزيج التسويقي malyanam and mcintyre 2002)وقد قدـ الباحثاف 
 ر ىي:(وىذه العناصP2P2C2S)7تسميعلى ىذا التصنيف  وقد أطلق الالكتًولش،
 ؛ويب تصميم موقع ال -
 ؛الأمن -
 ؛الدنتوج وتصنيفو -
 ؛التًويج -
  ؛عات الافتًاضيةالمجتم -
  ؛التوزيع/الدكاف -
  ؛خدمات الزبوف -
  ؛السعر -
 ؛الخصوصية -
  .التخصيص -

الآتي يوضح تطور عناصر الدزيج التسويقي ) من الدزيج التقليدي إلذ مزيج بذارة التجزئة  والشكل
 إلذ الدزيج التسويقي الإلكتًولش(
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 ني مقارنة بين عناصر الدزيج التسويقي الالكترو (:  1-1 )الشكل
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

، دار وائل للنشر والتوزيع عماف، 1:يوسف احمد ابو فارة، التسويق  الالكتًولش، عناصر الدزيج التسويقي عبر الانتًنت، ط الدصدر
 .141، ص2004الأردف، 

ئنها من على زبا الانتًنت تطلإف منظمات الأعماؿ التي بسارس أعمالذا عبر  :تصميم الدوقع الالكتروني -1
 خلاؿ الدوقع الالكتًولش

 أهميتو:
  ؛يعتبر الدوقع جزء من النشاط التًولغي والنشاط الإعلالش -
 توزيعي؛يعتبر منفذ  -
 ؛يعتبر جزء من عملية تغليف الدنتج حيث يقوـ ىذا الدوقع بتقدلص دور الغلاؼ الجذاب لدنتج الدنظمة -
 1التجارية. رسائل الأعماؿيلعب دور  -

                                                           
 .260، 259ص، ص ،2017 الجامعية، الجزائر، ديواف الدطبوعات  ،2ط، الالكترونيالتجارة الالكترونية والتسويق  نوري منتَ، 1

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 تصميم الدوقع
 خدمات الزبوف

 التوزيع
 التًويج
 السعر

 الدنتوج وتصنيفو
 التخصيص
 الخصوصية
 الأمن
لافتًاضيةاالمجتمعات    

 تصميم الدتجر

 خدمات الزبوف

 الدوقع

 التًويج

 السعر

 التصنيف

 الدنتوج

 السعر

 التوزيع

 التًويج

 

 التسويقي التقليديالدزيج   مزيج تجارة التجزئة  الدزيج التسويقي الإلكتروني
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عليها توثيق وتامتُ مواقعها  ة ثقة عملائها من الناحية الأمنية،لدنظم:لكي تكتسب ا لكترونيمن الدوقع الاأ -2
ومعلوماتهم الشخصية في الحفظ والصوف وغتَ  الائتمانيةواطمئناف العملاء باف بطاقاتهم  لسلامة وصيانة بياناتها،

التسلل إليها لإعاقتها أو إرباؾ  أو منظماتف ىناؾ من يتًبص بالدواقع الشبكية للالسيئ لأ للاستخداـ معرضة
 1خدماتها أو تسبب الأذ  الدالر لذا ولعملائها.

في كوف أف الدنتجات ومواصفاتها  سوؼ ترتبط  شبكة الانتًنت على الدنتج، تأثتَ يظهر الدنتج الالكتروني:-3
نتجات العالدية الدنافسة أماـ لاف شبكة الإنتًنت تساىم في توفتَ الدعلومات الكافية عن الد بالدواصفات العالدية،

 2كما تساىم الدواقع التجارية الالكتًونية، بتزويد الراغبتُ برؤية منتجات الدعروضة على ىذه الدواقع  العملاء،

 خصائصو:

اختلاؼ الدنتج الدطروح للبيع عبر شبكة الانتًنت من غتَه من الدنتجات، وبإمكاف الدشتًي أف يشتًي  -
                ؛العالد الدنتج من أي مؤسسة في

 يلعب دورا أساسي في لصاح الدنتج عبر الانتًنت. عن الدنتجمستو  توفر الدعلومات  -
 3كبتَ في لصاح الدنتج الجديد على الانتًنت. دور التجاريتلعب العلامة  -

أو التقليدي لكتًولش بواسطة التمويل الا :ىو القيمة النقدية التي يدفعها الزبوف الكتًونيا، لالكترونيا التسعير-4
يعتبر مصدر  الالكتًولش، الذي تم شراءه بواسطة الانتًنت، بدا يوافق حاجاتو ورغباتو، الدنتجمقابل حصولو على 

الإيراد أو عائد الدنظمة الذي يغطي كلف باقي عناصر الدزيج التسويقي، كما انو مؤشر لجودة الخدمة الدقدمة من 
الدتغتَات اليومية السوقية  استيعاب وإدارةن جانب آخر وقدرتو على جانب ووسيلة الاتصاؿ مناسبة م

 4والتكنولوجية والتنافسية والقانونية الدؤثرة في التكاليف.
ساىم التوزيع عبر شبكة الانتًنت باختصار الكثتَ من حلقات التوزيع وىو الأمر : التوزيع الالكتروني -5

ر تلك الحلقات أد   إلذ بزفيض عدد العاملتُ وبالتالر زاد الذي أد  إلذ بزفيض التكاليف أيضا  واختصا

                                                           
 استخدام واقع رند عمراف مصطفى الاسطل،، نقلا عن، 200، ص ، التبادل التجاري )الأسس، العولدة والتجارة الإلكترونيةسليماف عبد العزيز عبد الرحيم 1

 .63،ص2009ات العليا،الجامعة الإسلامية غزة عمادة الدراس ،رسالة ماجيستً ،إدارة الأعماؿ، التسويق الالكتروني لدى البنوك العاملة في قطاع غزة
 .347،صمرجع سبق ذكرهاياد عبد الفتاح النسور وعطا الله محمد تيستَ شرعة ، 2
شهادة  ،التسويق الالكتروني للكتاب استراتيجية مرزقلاؿ،نقلا عن ابراىيم  134،ب ط،ص،2008،دار الفكر الجامعي ،  التسويق الالكترونيصتَفي محمد، 3

 .36،37ص، ص، 2009،2010،نة سنطيجامعة قماجيستً ،تسويق ،
 .268 -266ص، يوسف حجيم سلطاف الطائي ،ىاشم فوزي دباس العبادي ،مرجع سبق ذكره ،ص4
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حجم الدبيعات  وكذلك سرعة في خدمة الزبائن وتلبية احتياجاتهم، كما ساىم التوزيع عبر الانتًنت بإلغاد 
 1ة.بدائل لوسائل النقل، وبخاصة في حالة الدنتجات الرقمية التي يتم تسليمها مباشر 

بأنو التنسيق بتُ جهود البائع في  التسويقي ويعرؼويج ىو احد عناصر الدزيج التً الالكتروني: الترويج  -6
 معينة.وفي تسهيل بتُ السلعة أو الخدمة أو قبوؿ فكرة  إقامة منافذ للمعلومات
 الانتًنت:من طرؽ التًويج عبر 

 ؛الالكتًولشالدوقع  -
 ؛ت البحثاستخداـ لزركا -
 ؛الفهارساستخداـ  -
 ؛الفوريةالمحادثة  أسلوب -
 ؛وشبكات التواصل الاجتماعيالبريد الالكتًولش  -
 2.الإعلاف الالكتًولش -

عن بذمع اجتماعي يتكوف من لرموعة من الأشخاص، يستخدموف شبكة  : عبارةالافتراضيةالمجتمعات -7
الانتًنت ويتعرفوف على أراء  بعضهم البعض ولغروف نقاشات حوؿ موضوعات وقضايا  لستلفة، ومتنوعة لفتًات 

 طويلة .زمنية 

عملية توحيد التكنولوجيا وبيانات الدستخدـ بهد ؼ برقيق الدوائمة في عمليات التبادؿ في : التخصيص-8
 الأعماؿ الالكتًونية والدستخدـ ولػقق التخصيص لرموعة من الأىداؼ: 

رة بتُ الدنظمة تقدلص أفضل الدنتجات للزبوف وبرقيق عملية الايصاء في تقدلص الدنتجات وبناء علاقات لشيزة ومستم
توج على إشباع حاجات ورغبات نوالزبوف وتصميم وإعداد وتطوير الدنتجات وفق رغبات الزبائن بدا لػقق قدرة للم

 3الزبائن .

ىي لرموعة الجهود التي يبذلذا الدشتًي عبر الانتًنت للبحث عن منتجات لزددة والدفاضلة خدمات الزبون :-9
 ختلفة الدنتشرة في فضاء الانتًنتفي الدتاجر الالكتًونية الد بتُ ىذه الدنتجات الدعروضة للبيع

                                                           
  .253، 252ص،  ص اياد عبد الفتاح النسور وعبد الرحماف عبدالله صغتَ ،مرجع سبق ذكره،1
 .12،ص 2009عماف ،الأردف، ر والتوزيع،،دار اليازوري العلمية للنش الترويج الالكتروني والتقليدي لعلاؽ،ا بشتَ 2
 .208 - 197ص ص،  سمر توفيق صبرة ،مرجع سبق ذكره، 3
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 ثر التسويق الالكتروني على الدزيج التسويقيأ :الدطلب الرابع

 السابق، يتمثلالتي بست دراستها في الدطلب التسويقي، على عناصر الدزيج ، الالكتًولشتأثتَ التسويق يتوزع       
 يلي: فما الأثرىذا 

باستخداـ  حيث يتم تصميم السلع و الخدمات، ،يؤثر التسويق الالكتًولش على الدنتج :ترونيالدنتج الالك-1
للقياـ بهذا  ،حيث توجد العديد من البرلريات الجاىزة والدفضلة التصميم التقليدية، أساليبالحاسوب بدلا عن 

ت على معلومات فورية وفي الوق والحصوؿ ر  مثل الدصنع الافتًاضي والواقع الافتًاضي،بالإضافة إلذ أساليب أخ
الدشتًي القياـ بدقارنة  أصبح بإمكافالحصة السوقية حيث و وضاع الدنتجات والعلامة التجارية أالحقيقي عن 

 1السلع والدنتجات الدعروضة على الخط بشكل مباشر وفي الوقت الحقيقي .

الدنافسة للمنتجات والخدمات  الأسعارفة العميل يستطيع معر  أفبحقيقة القوؿ  يتأثر: التسعير الالكتروني -2
سوبر الجيدة في عصر ثورة الاتصاؿ والدعلومات وبروؿ العالد ) الأسعارف اف الذ، زر ضغطةحوؿ العالد من خلاؿ 

حوؿ العالد مع وجود زيادات طفيفة لتغطي التكاليف التي قد  الأسعاربراكي مستويات  أف( صغتَ لغب ماركات
 2ود .الحد خارجلة الاتصاؿ مع منتجتُ يتحملها العميل في حا

 وألعيةالتسويق الالكتًولش على التوزيع انو يساىم في تقليص دور  أبرز تأثتَاتمن  الالكتروني:التوزيع  -3
يسمى بعصر عدـ  ماوالاتصالات أصبح عصر تكنولوجيا الدعلومات  أفدرجة  لبتُ وألعيتو م الوسطاء التقلد

 (e-channelsالقنوات الالكتًونية ) جديد باسمز مصطلح (وبرو Disnternerationالتوسط )
 كبديل عن القنوات التقليدية القائمة في العالد الواقعي .

 الإعلافالسلع الدعروضة كاف يتم  إلذ فت انتباه الزائر ليتم التًويج على شبكة الانتًنت ل الترويج الالكتروني:-4
والتعرؼ  نو زيادة زوار الدوقعأقصص الدثتَة للانتباه وىو من شال بإحد على الدوقع الالكتًولش الدخصص وربطو 

 على مواصفات السلع الدعروضة .

يتيح للزائر الدقارنة  ، لأنويلعب الدوقع دورا ىاما في لصاح عملية التسويق على شبكة الانتًنت : الدوقع الالكتروني
 .في جذب اىتماـ الزائروف أيضاوتصمميو  بتُ جميع الدنتجات التي يعرضها الدنافسوف ويساىم   شكل الدوقع

                                                           
 .20،21ص،  مرجع سبق ذكره ،ص بشتَ العلاؽ، 1
  266ص مرجع سبق ذكره، نوري منتَ، 2
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 الفصل:خلاصة 

بعد التطرؽ إلذ ماىية التسويق الالكتًولش ولإحاطة بدختلف الدفاىيم الخاصة بو، لؽكن القوؿ أف التسويق        
اـ الدنظمة موالدسيطرة في عالد التسويق الذي فتح آفاؽ جديدة ومزايا فريد ة أ الالكتًولش من الدفاىيم الجديدة،

ولذلك  التعريف بالسلعة أو الخدمة وتعزيز صورتها وصورة العلامة التجارية إلذوالعملاء والدزيج التسويقي يهدؼ 
، فالدنظمة مطالبة بدواكبة التغتَات الدتسارعة متطورة بفعالية عالية استًاتيجيةلابد أف يبتٌ التسويق الالكتًولش على 

انطلاقا من كونها نظاـ مفتوح تؤثر وتتأثر بالعوامل المحيطة بها، لذذا أصبح من في المحيط الذي تنشط فيو وىذا 
الضروري الحصوؿ على ميزة أو مزايا تنافسية بغرض رفع قدرتها التنافسية لدا تواجهو الدنظمة في الوقت الراىن 

 برديات عديدة بسبب احتداـ التنافس بينها وىذا ما سنتطرؽ إليو في الفصل الثالش.

 



 

  

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 الفصل الثاني:

علاقة التسويق الإلكتروني بتعزيز  
 الميزة التنافسية للمؤسسة
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 تمهيد:

تعتبر الديزة التنافسية من أىم التحديات التي تواجهها الدنظمات حاليا، وذلك أف درجة التنافس  في السوؽ تعد     
من العوامل التي بردد قدرة الدنظمة على الصمود في وجو منافسيها وضماف استمرارىا، وقد دفعت حدة التنافس 

الدنظمة إلذ تطبيق أحػػدث الأساليب الإدارية لدواجهة ىذه التنافسية  كما توجهت  إلذ  في السوؽ الذي تنشط فيو
التسويق الالكتًولش كأحد الوسائل التي تستخدمها منظمات الأعماؿ في تعزيز ميزتها التنافسية، والتي تعتبر عنصرا  

لأف الحصوؿ عليها و بصفة دائمة  أساسيا و جوىريا للنجاح في خلق قيمة للزبوف و ىدفا للكثتَ من الدنظمات
و عليو قمنا من خلاؿ ىذا الفصل بتوضيح ذلك بتقسيمو إلذ  ،يعتبر بدثابة التفوؽ على باقي الدتنافستُ في السوؽ

  :مبحثتُ

 ماىية الديزة التنافسية  :الدبحث الأول

 دور التسويق الالكتروني في تعزيز الديزة التنافسية للمؤسسة  :الدبحث الثاني
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 الدبحث الأول: ماىية الديزة التنافسية
تعتبر الديزة التنافسية حاجة ملحة للأفراد للحصوؿ على فرص عمل ولدنظمات الأعماؿ لكي تبقى وتنمو       

وحتى الدوؿ لتضمن استدامة وبرستُ مستويات معيشة شعوبها، وىذا ما سنتطرؽ إليو في ىذا الدبحث بتقسيمو 
ب، الدطلب الأوؿ مفهوـ الديزة التنافسية و الدطلب الثالش نتطرؽ فيو إلذ مراحل تطور الديزة التنافسية إلذ أربعة مطال

                                                           التنافسية و أختَا الدطلب الرابع نتطرؽ فيو لزددات الديزة التنافسية. الديزة ومصادر فيو أنواع الثالث نعالج و الدطلب
 

 الدطلب الأول: مفهوم الديزة التنافسية 
 للميزة التنافسية عدة تعريفات نذكر منها:    

  1 «.بانها الديزة الخاصة للزوج الدنتوج/ السوؽ وىي التي تعطي للمؤسسة وضعية تنافسية قوية :»Ansofيعرفها 
قة الدقتًنة بتُ الدنتوج والسوؽ وىي التي تعطي يتضح من ىذا التعريف أف الديزة التنافسية تقوـ على العلا      

للمؤسسة الخاصية التنافسية، بدعتٌ أف الوظيفة الإنتاجية والوظيفة التجارية للمؤسسة وىي التي تعطي لذا مكانتها 
 بتُ الدنافستُ.  

 ى أو اقل من مكانة موقع الدنظمة في الصناعة و التي بردد إذا ما كانت ربحيتها أعل: » porterو يعرفها    

متوسط ربحية الصناعة، فالدنظمة التي تستطيع التموضع بشكل جيد قد تكسب معدات عالية من الرغم من عدـ 
 2 «.ملائمة ىيكل الصناعة وكوف معدؿ ربحية تلك معتدلا

يد في  قدـ بورتر معيار الصناعة للمنظمة وىو الذي لػدد مد  ربحية الدنظمة كما لػدد موقعها وبسوضعها الج      
 كسب معدات عالية. 

ىي أي شيء لؽيز الدنظمة بسييزا الغابيا عن منافسيها في نظر الدستخدمتُ النهائيتُ : »Faheyيعرفها  كما  
 3 .«لدنتجاتها
من خلاؿ ىذا التعريف يتضح لنا بأف الدستخدمتُ النهائيتُ لدنتجات الدنظمة ىم من لػددوف الديزة التنافسية      

 للمنظمة.

                                                           
 .101، ص  3311، ب ط، دار الخلدونية للنشر و التوزيع، الجزائر،التسويق الاستراتيجيلػة عيسى و اخروف،   1

، ب ط، دار الاياـ للنشر و التوزيع، عماف، الاردف، الديزة التنافسية وفق منظور استراتيجيات التغيير التنظيميعز الدين علي سويس، نعمة عباس الخفاجي،   2
 . 43،ص  3312

 .53، ص 3313و التوزيع، عماف، الاردف، ، دار الحامد للنشر 1، طالخيار الاستراتيجي و أثره في تحقيق الديزة التنافسيةلزي الدين القطب،  3
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عبارة عن تكوين نظاـ لؽتلك مزايا منفردة ومتميزة على باقي الدنافستُ  او الفكرة : » Hazierيعرفها  و    
  1«.الرئيسية ىي خلق قيمة للزبوف بطريقة كفؤة ومناسبة

من خصائص ىذا التعريف أف الديزة التنافسية تتمثل في لرموعة الدهارات والتكنولوجيا والقدرات التي         
لغدارة استثمارىا لإنتاج قيم ومنافع للزبائن أعلى لشا لػققو الدنافسوف، بالإضافة إلذ تأكيد حالة من التميز تستطيع ا

 بتُ الدنظمة ومنافسيها.

  2،«الديزة التنافسية تكمن في المجالات التي تتفوؽ بها الدنظمة على منافسيها:» Hoferو يعرفها      
لقادرة على خلق أو اكتساب لرالات تتفوؽ بها على منافسيها برقق بها الديزة نستنتج من ىذا التعريف اف الدنظمة ا

 التنافسية.
من خلاؿ التعريفات السابقة نستنج أف الديزة التنافسية تتمثل في مد  قدرة تفرد وبسيز الدنظمة في إشباع       

 حاجات ورغبات الزبائن بشكل أفضل من منافسيها.
 

 الديزة التنافسية  الدطلب الثاني: مراحل تطور
 : 3مر تطور الديزة التنافسية بثلاث مراحل أساسية وىي

 وىي التي تتعلق بتوفر عوامل اقتصادية نادرة لد  الآخرين منها: الديزة الدطلقة:-0
 امتلاؾ تكنولوجيا فائقة؛-
 مواد خاـ نادرة؛-
 موقع استًاتيجي خاص؛ -
 توفر الطاقة؛ -
  .العمالة الدتخصصة-
 التي تتوفر لد  الآخرين و لكن بدرجات متفاوتة و لستلفة.و النسبية:  الديزة-0 

                                                           
 .013يوسف حجيم سلطاف الطائي، ىاشم فوزي دباس العبادي، مرجع سابق، ص   1
 .14، ص 3311، ب ط، دار الأياـ للنشر و التوزيع، عماف، الأردف، دور إدارة الدوارد البشرية في تحقيق الديزة التنافسية في الدنظماتحفياف عبد الوىاب،  2

في الدلتقي العلمي الدولي حول الدعرفة في ظل الاقتصاد الرقمي   مداخلةدر لويزة، كشيدة حبيبة، دور الديزة التنافسية في بيئة الأعماؿ و مصادرىا، قوي  3
 .1،2،ص ص:3313،  جامعة حسيبة بن بوعلي بالشلف، ومساهمتها في تكوين الديزة التنافسية للبلدان العربية
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: وترتبط بالدرجة الأولذ بكل من الدنافسة الإدارية والدنافسة البشرية وىذا النوع من الدزايا ىو ما الديزة التنافسية-0
التنافسية وعليو فاف برقيق  تسعى إليو الدنظمات الدعاصرة الدواجهة التحديات لضماف البقاء و التفوؽ في الساحة

الديزة التنافسية يكوف انطلاقا من الاستغلاؿ الأمثل للإمكانيات و الدوارد الدختلفة الدتوفرة لد  الدؤسسة ىذا  من 
 جهة ومن جهة أخر  مد  إمكانية تغطية وتلبية الحاجات الدطلوبة، وبذلك تعتمد على قاعدتتُ:

 ) استًاتيجية جديدة، الإبداع(.
 

 أنواع ومصادر الديزة التنافسية  لب الثالث:الدط
 أولا :أنواع الديزة التنافسية 

 : 1أف الديزة التنافسية تنقسم إلذ نوعتُ ₍Porter₎ ير  مايكل بورتر     
 التميز في التكلفة )ميزة التكلفة الأقل(؛ -

 التميز عن طريق الاختلاؼ التميز (. -

 ةوالشكل الدوالر يوضح أنواع الديزة التنافسي
 (: الأنواع الرئيسية للميزة التنافسية0-0) الشكل

 
 
 
 
 
 
 

 

 .53، ص3313، دار أسامة للنشر و التوزيع، عماف، الأردف، 1لزمود الشيخ، التسويق الدولر، ط الدصدر:

                                                           
 .53، ص 3313، دار أسامة للنشر و التوزيع، عماف، الأردف،1، طيق الدوليالتسو لزمود الشيخ،  -1

ميزة التكلفة 
 الأقل

 ميزة الاختلاف 

 ) التمييز(

 

 

 

 الديزة التنافسية

 

 نفس الدنتج بتكلفة أقل

 منتجات فريدة  وسعر أعلى
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معناىا أف الدؤسسة تعمل على تصميم ، وتصنيع وتسويق منتج اقل تكلفة بالدقارنة  : ميزة التكلفة الأقل -1
ؤسسة الدنافسة ولشا يؤدي في النهاية إلذ عوائد اكبر، وتعتبر عملية  بزفيض التكاليف من احد مع الد

الدقومات الأساسية لزيادة القدرة التنافسية للمنتج وينجم عن بزفيض التكاليف  خفض الأسعار إلذ الدد  
 1 الذي يتعد  قدرة الدنافستُ.

يزة، فإنها تعتمد على مراقبة عوامل تطور التكاليف والدتمثلة   ولكي تتوصل الدؤسسة إلذ برقيق ىذه الد       
 :2فيما يلي 

:لؽكن كل من التوسع في تشكيلة الدنتجات الحيازة على وسائل انتاج جديدة ، التوسع في  مراقبة الحجم -0-0
السوؽ وبالتالر بزفيض التكاليف فمثلا التوسع في تشكيلة الدنتوجات، لؽكن من تقسيم التكاليف 

 بتة على عدد كبتَ من الدنتجات وبالتالر بزفيض تكلفة واحدة .الثا
 : عن طريق مقارنة اساليب وتقنيات التعلم مع الدعايتَ الدطبقة في نفس القطاع .مراقبة التعلم  -0-0
:التعرؼ على الروابط الدوجودة بتُ الانشطة الدنتجة للقيمة  من جهة واستغلالذا من جهة مراقبة الروابط  -0-0

ختيار افضل الدكونات للمنتج لشا يسمح للمؤسسة من بزفيض تكاليف الدراقبة اخر  ، مثل ا
 للمنتجات التامة الصنع  .

: يتم بذميع الأنشطة الدهمة و الدنتجة للقيمة قصد استغلاؿ الإمكانيات الدشتًكة او مراقبة الإلحاق  -0-7
 ثلة .برويل كيفية العمل في تسيتَ نشاط منتج للقيمة إلذ وحدات إستًاتيجية لشا

: أي الدفاضلة بتُ كوف الدؤسسة السباقة لدخوؿ قطاع معتُ من اجل استفادتها من ميزة مراقبة الرزنامة -0-2
 التكلفة الأقل بشكل متواصل بسب موقعها  الجيد في السوؽ أو توظيفها الأحسن للمستخدمتُ .   

الوقت يكشف برليل لؽكن أف تقوـ الدؤسسة ببعض الإجراءات ، ومع مرور مراقبة الإجراءات :     -0-2
 التكاليف عن ضرورة إلغاء أو تغيتَ البعض منها والذي لا يساىم في برقيق الديزة الأقل .

الخاص بأنشطة الدوردين وبالعملاء والذي من شانو بزفيض التكاليف من خلاؿ تأثتَه مراقبة التموضع:  -0-4
 على عناصر عدة:

                                                           
الاستراتجيات التنافسية و دورىا في ، نقلا عن بن جدو بن علية، 211، القاىرة، مصر، د ت، ص مركز وايد ترفيسادارة و تحديات التغيير،  ،سعيد ياستُ ىاـ  1

 . 23، ص 3312-3311الة ماجيستً إدارة أعماؿ، جامعة احمد بوقرة، بومرداس، ، رستحقيق الديزة التنافسية للمؤسسة الاقتصادية
 .1،2قويدر لويزة، كشيدة حبيبة، مرجع سابق، ص ص  2
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 مستو  الأجور؛ -
 فعالية الإمداد؛ -
 وصوؿ إلذ الدوردين.سهولة ال -
 كالتشريعات الدوضوعة لتنظيم النشاط الاقتصادي. مراقبة العوامل الحكومية والسياسية: -0-4
 : 1 ميزة الاختلاف )التميز( -3

وىو قدرة الدؤسسة على تقدلص منتج متميز وفريد لو قيمة مرتفعة من وجهة نظر الدستهلك ) جودة، أعلى      
 بعد البيع ومن عوامل لصاح ميزة التميز : ماخصائص لشيزة للمنتج ، خدمات 

 برويل تكلفة التميز إلذ ميزة باستغلاؿ كافة مصادر التفرد مكلفة لتقليص تكلفة الدنتج النهائي؛ -
 إمداد متخذ قرار الشراء بالدوافع اللازمة لدعم قرارتهم باختيار منتجات الدنظمة؛ -
 من الأنشطة الدنتجة للقيمة، لشا يساىم في تعظيم تعزيز مصادر التفرد من خلاؿ استغلالذا في عدد اكبر -

  القيمة.
 

 ثانيا: مصادر الديزة التنافسية 
إف اكتساب ميزة تنافسية مرىوف بدا بسلكو الدنظمة من موارد لستلفة وما تتمتع بو من نقاط قوة تؤِىلها         

الداخلية ،التي تأثر في عملية بناء الديزة التنافسية لاكتسابها، فتتميز بها عن غتَىا في ظل متغتَات البيئة الخارجية و 
 :درىا لؽكن حصرىا في نوعتُ أساستُولتعدد مصا

وىي كل ما يتعلق بالبيئة الخارجية العامة وإطار عمل الدنظمة بدجموع القو  والعوامل  :2الدصادر الخارجية-0
إضافة إلذ حجم ومقدار الدنافسة في  يا أو إلغابيا،الاقتصادية و الدلؽغرافية والتكنولوجية التي تؤثر عليها إما سلب

 الاستًاتيجيكالتخطيط   الاستًاتيجيةالنشاط والإمكانيات الدتوفرة في الدنافستُ، لشا لغعل الدنظمة تهتم بالجوانب 
لعملياتها وأنشطتها لدواجهة الدنافستُ و التميز عليهم، من خلاؿ امتلاؾ خصائص غتَ موجودة لد  الاخرين 

الدنظمة من الحصوؿ على رضا الدتعاملتُ وكسب سمعة طيبة من خلاؿ تقدلص منتج ذو قيمة لذم وبالتالر زيادة  بسكن
 حصتها على حساب الدنافستُ الاخرين.

                                                           
دور نظام الدعلومات ، نقلا عن واصل خولة، 52، ص 1656، مصر، الديزة التنافسية في لرال الأعمال، مركز الاسكندرية للكتاب نبيل مرسي خليل، 1

 . 03،04، ص ص: 3310-3313، مذكرة ماجيستً إدارة أعماؿ، جامعة قصدي مرباح، أنظمة الدعلومات، ورقلة،  قية  في تعزيز الديزة التنافسيةالتسوي
 .21،23حفياف عبد الوىاب مرجع سابق، ص ص: 2
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وكذلك فاف الدتغتَات الفنية و التكنولوجية  التي تتضمن الوسائل الدستخدمة لالصاز الأنشطة أو الإنتاج        
غتَ مادية أو اختًاعات جديدة ، كل ىذه العوامل تؤدي إلذ برقيق الديزة التنافسية قياسا سواء كانت مادية أو 

 بالأخرين.
تتمثل في الدوارد التي بسلكها الدنظمة وتستطيع التحطم فيها وكذلك الأنشطة والدهارات التي  :1الدصادر الداخلية 

 تقوـ بها والتي بردد بالاتي :
لدنظمة من موجودات كالدوارد البشرية والدواد الاولية والاجهزة والامواؿ : وتشمل كل ما بسلكو االدوارد 3-1

والعلامات التجارية وقنوات التوزيع وغتَىا ، حيث اف امتلاؾ الدنظمة لذيكل تنظيمي متًابط يسهل 
 عملية تنقل الدعلومات بتُ الدستويات الدتعددة والتي من شانها اف تساىم في بناء الديزة التنافسية .

: وترتبط بشكل كبتَ بالإدارة وأساليبها والأنشطة التي تقوـ بها الدنظمة حيث هارات والأنشطةالد 3-3
 الذ لرموعتتُ رئيستتُ لعا :( Value)خلاؿ لظوذج القيمة  من1985عاـ (Porter)قسمها بورتر 

 ، العمليات .التوزيع الدادي الداخلي ، التوزيع الدادي الخارجي ، التسويق ، الخدمة  المجموعة الاولى: 0-0-0
 :الإمداد ، تطوير التكنولوجيا ، إدارة الدوارد البشرية ، البتٌ  الأساسية  للمنظمة . المجموعة الثانية 0-0-0

 :2مصادر أخرى للميزة التنافسية 
 وىناؾ من ير  أنو يوجد مصادر أخر للميزة التنافسية كما يوضح الشكل التالر:      

 
 
 
 
 
 
 
 

                                                           
 . 20، 21نفسو، ص ص  1
 -131 ص ص الإسكندرية، القانونية، الوفاء ،مكتبة1ط,للمؤسسة التنافسية درةالق لتحسين استراتيجي كمدخل التسويق الرحماف، عبد بوشماؿ حرير، ىشاـ  2

133. 
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 فسية(: مصادر الديزة التنا0-0الشكل )

 
 
 
 
 
 

 التنافسية القدرة لتحستُ استًاتيجي كمدخل التسويق الرحماف، عبد بوشماؿ حرير، ىشاـ الدصدر:
 .131 ص، القانونية، الإسكندرية، الوفاء ، مكتبة1ط,للمؤسسة

لعالدي أد   إلذ إف التزايد في عدد الدنظمات والذي صاحبو انفجار تنافسي على الدستو  الوطتٍ وا الابتكار:-0
زيادة اىتماـ الدنظمات بالابتكار والتًكيز عليو إلذ درجة اعتباره الحد الأدلس في الاسبقيات التنافسية إلذ جانب 

 التكلفة والجودة، وأصبحت ىذه القدرة )القدرة على الابتكار( مصدرا متجددا للميزة التنافسية.

للموارد الدتاحة وتقاس بكمية الددخلات الدستخدمة لإنتاج :تتجسد الكفاءة في الاستغلاؿ الأمثل لكفاءة ا-3
لسرجات لزددة باعتبار الدنظمة ىي أداة لتحويل الددخلات إلذ لسرجات فالددخلات بسثل العوامل الأساسية لإنتاج 
عمالة ، الأرض ....، أما الدخرجات تتمثل في السلع والخدمات فكلما ارتفع معدؿ كفاءة الدنظمة كلما قلت 

دخلات الدطلوبة لإنتاج لسرجات معينة ، فالدنظمة تتميز تكاليفها بالالطفاض إذا كانت تستحوذ على  كفاءة الد
إنتاجية عالية مقارنة مع منافسيها لشا يسمح لذا بناء مزايا تنافسية إلا أف برقيق الكفاءة يقتضي إلزاما واسع النطاؽ 

 بتُ الوظائف الدختلفة . على مستو  الدنظمة والقدرة على برقيق تعاوف وثيق
نتيجة للتغتَات السريعة والتطورات الدتعاقبة ، زاد اىتماـ الدنظمات بتلبية رغبات الدستهلكتُ والحرص   الجودة:-0

على رضاىم إذ لد يعد السعر العامل المحرؾ لحصوؿ الدستهلك، بل أصبحت الجودة ىي اىتماـ  الأوؿ  لو والقيمة 
ىذا ما اوجب  الدنظمات التي ترغب في البقاء في الدنافسة اف تصنع الدنتجات ذات التي يسعى للحصوؿ عليها، 

 جودة عالية .

 الدرونة

 الكفاءة

 الابتكار الدعرفة

 الجودة

 الوقت

 الديزة التنافسية
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ألعية لشا كاف عليو في  أكثر يعتبر الوقت سواء في إدارة الإنتاج أو في إدارة الخدمات ميزة تنافسيةالوقت: -7
 السابق فالوصوؿ إلذ الزبوف أسرع من الدنافستُ لؽثل ميزة تنافسية .

: شهدت منظمات الأعماؿ في الآونة الأختَة بروؿ كبتَ في طريقة فهم عوامل النجاح، فطواؿ الفتًة الدعرفة-2
الصناعية كاف العنصر البشري يقيم على أساس الجهد الدادي الذي يبذلو في العمل لكن مع التطور التكنولوجي 

مليات الإنتاجية، أصبح التقييم على ىذا الذي حدث بعد ذلك و إدخاؿ الآلات الحديثة والتكنولوجيا في الع
الأساس اقل ألعية وصار من الضروري الاعتماد علي  القدرات الفكرية في تقييم رأس الداؿ البشري فإذا كانت الديزة 
التنافسية ىي نتيجة للقيمة لإضافية التي بزلقها الدنظمة للزبوف ، ولؽكن بذسيد ىذا من خلاؿ بسييز الدنتوج 

ية مقارنة مع منتوجات الدنافستُ ، فانو استطاعت الدنظمة آف برقق تلك الأفضلية النسبية بخصائص إضاف
بالاعتماد على قدراتها الداخلية خاصة في لراؿ البحث والتطوير وتعتبر الدعرفة ىي الركيزة الأساسية لذذه الوظيفة، 

ظمة، ولا تقتصر مسالعة الدعرفة على وظيفة فالدعرفة إذا ىي الأداة لتحقيق السبق وتدعيم الدكانة التنافسية للمن
 بحث وتطوير بل ترتبط بكل وظائف الدؤسسة مثل التسويق ، الدالية .

يقصد بالدرونة قدرة الدنظمة في تقدلص مستويات لستلفة ومتنوعة بالسوؽ الدستهدؼ ولؽكن تأشتَ الدرونة : -2
 الدرونة في لرالتُ أساستُ لعا:

تطورات الحاصلة في لراؿ التكنولوجيا وتصميم الدنتجات على وفق تفصيلات قدرة الدؤسسة في مسايرة ال -
الزبائن، على اعتبار إف الدستهلك وسلوكو يكمن في رغبتو الدائمة للتغيتَ وبالتالر فاف الدنتج لا يبقى 

 على حالو لفتًة زمنية طويلة نسبيا بأي حاؿ من الأحواؿ .

م الإنتاج بالزيادة أو النقصاف وبحسب مستويات الطلب قدرة الدؤسسة في الاستجابة للتغتَ في حج -
 وبالتالر لغب أف يكوف لد  الدنظمة الاستعداد الكافي والقدرة على العمل في نسبة مستمرة ومتقلبة. 

 
 الدطلب الرابع: لزددات الديزة التنافسية                                                          

 فسية لدنظمة ما تتحدد وفقا لدتغتَين أساسيتُ لعا: حجم الديزة و النطاؽ.اف الديزة التنا
ىذه الديزة لذا دورة  التي بستلكها فكلما كانت أكبر صعب على منافسها تقليدىا,: 1حجم الديزة التنافسية-0

 حياة مثلها مثل الدنتج كما ىو موضح في الشكل التالر

                                                           
 .115، 114ص ص، ،  مرجع سبق ذكره الرحماف، عبد بوشماؿ حرير، ىشاـ 1
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 : مراحل  الديزة  التنافسية₍0-0₎الشكل 
 
 
 
 
 
 
 

 

 
 

 التنافسية مراحل الديزة

 
: ىشاـ حرير، بوشماؿ عبد الرحماف، التسويق كمدخل استًاتيجي لتحستُ القدرة التنافسية الدصدر

 .114،ص3311،مكتبة الوفاء القانونية،الإسكندرية،مصر1للمؤسسة,ط
 و لؽكن شرح الدراحل السابقة كما يلي:      
 أطوؿ الدراحل حسب درجة قبوؿ العملاء لذا. : تعدالتقديم مرحلة -
 و ىي مرحلة الاستقرار, و تكوف الوفورات أقصى ما لؽكن.التبني:  مرحلة -
 مرحلة التًاجع لتقليد الدنافستُ لذا لشا يؤدي الذ الضفاض الوفورات .التقليد:  مرحلة -
 ضرورة برستُ الديزة أو إنشاء ميزة جديدة.الضرورة:  مرحلة -

او الدنظمة لديزتها التنافسية سمة الدلؽومة والاستمرارية اذا وفقط اذا بسكنت من المحافظة على ميزة برقق الدؤسسة 
 . التكلفة الاقل او بسيز الدنتج في مواجهة الدنافسة

 

 المراحل الضرورة التقليد التقديم التبني

حجم   -

الميزة 

 التنافسية

 الميزة  التنافسية الثانية

 الميزة  التنافسية 
 الأولى
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يعبر النطاؽ عن مد  اتساع انشطة وعمليات الدنظمة لغرض برقيق نطاق التنافس او السوق الدستهدف:  -0
خلاؿ تركيز على قطاع سوقي معتُ وخدمتو باقل تكلفة او تقدلص منتج لو ، كما اف نطاؽ مزايا تنافسية من 

النشاط الواسع الدد  لؽكن اف لػقق وفورات في التكلفة عن الدنظمات الدنافسة مثل )الاستفادة من تقدلص 
سوقية لستلفة ، او  الخدمة قطاعات تسهيلات  انتاج مشتًكة ، خبرة فنية واحدة ، استخداـ نفس منافذ التوزيع

 . 1مناطق لستلفة او صناعات متًابطة
 :2وىناؾ اربعة ابعاد لنطاؽ التنافس والتي من شانها التأثتَ على الديزة التنافسية وىي 

: يعكس مد  تنوع لسرجات الدؤسسات والعملاء الذين خدمتهم او ما يتم التًكيز نطاق القطاع السوقي -
 اـ كل السوؽ؛على قطاع السوقي معتُ من السوؽ 

:يعبر عن مد  اداء الدؤسسة لا نشتطها داخليا )قرار التصنيع ( او خارجيا بالاعتماد على  النطاق الراسي -
مصادر التوريد الدختلفة ) قرار الشراء ( فالتكامل الامامي الدرتفع مقارنة بالدنافستُ قد لػقق مزايا التكلفة 

 الدنخفضة او التمييز؛
تتنافس فيها الدؤسسات ، ويسمح ىذا  التي س مد  الدناطق الجغرافية او الدوؿيعكالنطاق الجغرافي :  -

  النطاؽ بتحقيق مزايا تنافسية من خلاؿ تقدلص الدنتجات نوعية واحدة عبر عدة مناطق جغرافية لستلفة؛
 تعبر عن مد  التًابط بتُ الصناعات التي تعمل في ظلها الدؤسسات فوجود الروابط مننطاق الصناعة :  -

شانها خلق مزايا تنافسية فقد لؽكن استخداـ نفس التسهيلات او التكنولوجيا او الافراد او الدوارد عبر 
 الصناعات الدختلفة التي تنتمي اليها الدؤسسة.

 
 
 
 
 
 

                                                           
لعلمي الدولي حول الدعرفة في ظل في الدلتقي ا ، مداخلةعزي محمد العربي، بلعجوز حستُ، الديزة  التنافسية  من  الاقتصاد  الصناعي  إلذ  الاقتصاد  الرقمي  1

 .13،ص 3313،  جامعة حسيبة بن بوعلي بالشلف، الاقتصاد الرقمي  ومساهمتها في تكوين الديزة التنافسية للبلدان العربية
 .133-116 ،ىشاـ حريز بوشماؿ عبد  الرحماف، مرجع سابق، ص ص 2
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 التنافسية للمؤسسةالديزة الإلكتروني في تعزيز  الدبحث الثاني: دور التسويق

فسػػػو خػػػارج لرػػػالات النمػػػو و الحصػػػوؿ علػػػى الدػػػواد والانفػػػراد إف كػػػل منػػػافس يهػػػدؼ إلذ إزاحػػػة خصػػػمو أو منا      
بديزات بسيزه عن خصمو وبسنحو الدوقع التنافسي الأفضل و تضػمن لػو البقػاء و الاسػتمرار، ويعػبر التسػويق الإلكػتًولش 
إحػػػد  الوسػػػائل الػػػتي لؽكػػػن اسػػػتخدامها مػػػن طػػػرؼ منظمػػػات الأعمػػػاؿ لتحقيػػػق ذلػػػك وىػػػذا مػػػا سػػػنتطرؽ في ىػػػذا 

خلاؿ أربعة مطالب الدطلب الأوؿ الدنافسة والقو  التنافسية عبر الانتًنت  و الدطلب الثػالش نتطػرؽ فيػو الدبحث من 
فيػػػو اسػػػػتخداـ التسػػػػويق  الثالػػػث نعػػػػالج إلذ أثػػػر الأنتًنػػػػت علػػػى سػػػػبل برقيػػػق الديػػػػزة التنافسػػػػية في الدؤسسػػػة و الدطلػػػػب

الرابػػع نتطػػرؽ فيػػو إلذ إسػػهاـ التسػػويق الإلكػػتًولش  الإلكػػتًولش في تنميػػة علاقػػة الدؤسسػػة مػػع عملاءىػػا و أخػػتَا الدطلػػب
 في زيادة يقظة الدنظمة

 
 الدطلب الأول: الدنافسة و القوى التنافسية عبر الأنترنت

تعتػػبر عػػن حالػػة التحػػدي أو الصػػراع الحاصػػل غالبػػا بػػتُ اثنػػتُ أو أكثػػر مػػن الخصػػوـ » الدنافسػػة بدفهومهػػا البسػػيط     
وسػػػطية بػػػتُ التغػػػتَ البيئػػػي وأداء الدنظمػػػة و الصػػػراع متواصػػػل مػػػن أجػػػل البقػػػاء سػػػليما  الدنافسػػػتُ و الدتكػػػافئتُ و بسثػػػل

 1«.دونها

 إف طبيعة درجة الدنافسة في الصناعة يتوقف على خمس عوامل ىي:       

ضػية،  ،تهديػد الدنتجػات البديلػة، قػو  الدشػتًين التفاو  الدنافسػتُ )الدنافسػتُ المحتملػتُ(، الدنافسػتُ الحػالتُ تهديػد      
لاسػػػتًاتيجية الدنافسػػػة، ولؽكػػػن  Porterقػػػو  الدػػػوردين التفاوضػػػية، وتعػػػرؼ ىػػػذه العوامػػػل أو القػػػو  الخمسػػػة بنمػػػوذج 

 :2توضيح ىذه العوامل في الشكل التالر

 

                                                           
 .13حفياف عبد الوىاب، مرجع سابق، ص   1
، دار وائل للنشر و التوزيع عماف الأردف، 1، طإدارة الاستراتيجية في القرن الحادي و العشرونىيم درة، ناصر محمد سعود جرادات، عبد الباري إبرا  2

 3310،ص3311
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 ₍Porter₎: نموذج العوامل التنافسية لبورتر₍7-0₎الشكل رقم 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

محمد سػػػعود جػػػرادات، إدارة الاسػػػتًاتيجية في القػػػرف الحػػػادي و العشػػػروف،  عبػػػد البػػػاري إبػػػراىيم درة، ناصػػػر الدصـــدر:
 3310،ص3311، دار وائل للنشر و التوزيع عماف الأردف، 1ط

تتعامل مع السهولة أو الصػعوبة الػتي لؽكػن (Porter)إف أوؿ قوة تنافسية حسب بورتر الدنافسون المحتملون:  -0
عمػػل في ذلػػك المجػػاؿ و مػػن الواضػػح أنػػو كلمػػا زادت صػػعوبة الػػدخوؿ إلذ أف يواجههػػا الدنػػافس الجديػػد عنػػد بدايػػة ال

سػبعة عوائػق تواجػو  (Porter)و قػد حػدد بػورتر  السوؽ قلت الدنافسة و قلػت الارباح المحصػلة علػى الدػد  البعيػد،
 : 1الدنافستُ الجدد في الدخوؿ الذ السوؽ و ىي

 اقتصاديات الإنتاج الكبتَ؛  -

 الدنتجػات؛بسييز  -

                                                           
 .22ص  حفياف عبد الوىاب، مرجع سابق،  1

 (0) 

 ول شركات دخخطر 
 جديدة في الدنافسة

 (0) 

 الدنافسين بين
 الشركات القائمة 

 

 (0) 

 قدرة الدوردين على الدساومة 
 و التفاوض

 

 (7) 

 قوة الدستثمرين
 ساومة و التفاوضالدعلى  

 (2) 

 التهديد من الدنتجات
 البديلة ) الإحلال( 
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 رأس الداؿ؛ متطلبات -

 تكاليف التحوؿ؛  -

 التوزيع؛اختًاؽ قنوات  -

 مزايا الشركات القائمة مسبقا؛  -

 السياسات الحكومية. -

و الػػتي تعمػػل في لرػػاؿ صػػناعي واحػػد فعنػػدما تكػػوف الدنافسػػة ضػػعيفة يكػػوف  الدنافســة بــين الشــركات القائمــة : -0
إذا كانػت الدنافسػة قويػة سػتقوـ تلػك الشػركات  ذلك مدعما لتلك الشركات لرفع اسعارىا و برقيق ارباح اكثر ، أمػا

 1بتخفيض اسعارىا ، و ربدا الدخوؿ فيما يسمى حرب الاسعار الذي يؤدي الذ تقليص حجم الارباح .

و تتمثػػل في قػػدرة الػػزبائن علػػى التفػػاوض بصػػفتهم لؽثلػػوف ىيكػػل  قــدرة الدشــترين علــى الدســاومة و التفــاوض: -0
يسػػعوف دائمػا الذ برقيػق بعػػض الدكاسػب و الدنػافع الػػتي لؽكػن اف نػذكر بعضػػها  الطلػب علػى منتجػػات الدنظمػة فػإنهم

يلي : التفاوض على أسعار الدنتجات ، رفع نوعيتها باستمرار ، العمل على زيادة اوضاع الدنافسػة بػتُ البػائعتُ  فيما
 2،لشا يؤثر سلبا على الدردودة و أرباح الدنظمة.

و تتمثػل في قػدرة الدػوردين علػى الػتحكم في اسػعار الدػواد الاوليػة او  تفاوض:قدرة الدوردين على الدساومة و ال -7
نصػف مصػنعة و في فػرض شػروط معينػة للبيػع ، و تتوقػف درجػة ىػذه القػدرة التفاوضػية  علػى  عػدة  عوامػل  نػػذكر 

 :3منها

ات ألعيػػػة درجػػػة ألعيػػػة السػػػلع الدػػػوردة بالنسػػػبة للمنظمػػػة: فكلمػػػا كانػػػت الدػػػواد الأوليػػػة أو نصػػػف الدصػػػنعة ذ -
 للمنظمة، زاد ذلك من القدرة التفاوضية للمورد؛

درجة ألعيػة الدنظمػة بالنسػبة للمػورد: فكلمػا نقصػت ألعيػة الدنظمػة بالنسػبة للمػورد زاد مػن القػدرة التفاوضػية  -
 للمورد؛
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 بة.وجود بدائل قليلة بالنسبة للمنتج الذي يبيعونو خصوصا إذا كاف الدنتج لو لألعية كبتَة للمنظمة الطال -

حيػػث أف  الدنتجػػات  البديلػػة ىػػي  تلػػك  الدنتجػػات  البديلػػة   ::1التهديــد مــن الدنتجــات البديلــة ) الإحــلال( -2
التي  تقدمها  الدنظمات  الأخػر ، والػتي لؽكػن  اف  تفػي  باحتياجػات الدسػتهلكتُ بأسػلوب  وبطريقػة  تشػبو  بسامػا 

ثػػاؿ  فػػإف  السػليلوز  والصػػوؼ  الصػخري  والدػػواد  العازلػػة  الػتي  تفػػي  بػو  منتجػػات  لزػػل  الدراسػة، علػػى  سػبيل  الد
لؽكن أف  برل  لزل  الفيتَ العازؿ ، وبذدر  الإشػارة  إلذ  وجػود  بػدائل  قويػة  بدثابػة  تهديػد  تنافسػي  كبػتَ  الأمػر  

 الذي  بدوره يشكل  قيود على  السعر  التي  تفرضو  الدنظمة  وبالتالر  أرباحها.

علػػػػى  السػػػػوؽ  الإلكتًونيػػػػة فيػػػػو  بعػػػػض  (Porter)يػػػػق لظػػػػوذج  القػػػػو   التنافسػػػػية  الخمسػػػػة  لبػػػػورتر إف  تطب       
الاختلافػػات لشيػػزة بحيػػث  أف  النقطػػة  الجوىريػػة  ىػػي ضػػرورة  معرفػػة  كػػل  شػػيء  علػػى  الدنظمػػات  الدنافسػػة  علػػى  

 الأنتًنت. 

ئن  والاسػػػػتماع   ذنهػػػػم أي  معرفػػػػة الوسػػػػائل و  و أحػػػػد  أىػػػػم  الدنافػػػػذ  إلذ  ذلػػػػك  ىػػػػو  النظػػػػر  بعيػػػػوف  الػػػػزبا     
الأساليب الدختلفة  التي  يستعملها  الػزبائن  للوصػوؿ إلذ  منتجػات  الدنظمػات  الدنافسػة في  الوصػوؿ  إلذ  الػزبائن 

 :2وأىم  ىذه  الوسائل  ما يأتي
 لزركات البحث؛ -

 الفهارس؛ -

 البريد الإلكتًولش؛ -

 أسلوب المحادثة الفردية والجماعية؛ -

 لرموعات الأخبار؛ -

 المجتمعات  الافتًاضية على  الأنتًنت؛ -

 الأشرطة  الإعلامية  في  مواقع  أخر . -
وحػػػتى  تػػػنجح منظمػػػة  الأعمػػػاؿ في  اسػػػتخداـ الأنتًنػػػت لدمارسػػػة أعمالذػػػا  فأنػػػو  ينبغػػػي  عليهػػػا  وضػػػع  خطػػػة       

 اللازمة لبناء خطة أعماؿ  ناجحة.واضحة متكاملة  لذذا  الغرض، والتي ينبغي  أف  تتضمن  كل  العناصر  
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 الدطلب الثاني: اثر الانترنت على سبل تحقيق الديزة التنافسية في الدؤسسة:

 :خلاؿ طريقتتُ من لؽكن الوصوؿ إلذ برقيق ميزة تنافسية دائمة      

 كل أفضل.تتمثل في الكفاءة التشغيلية، والتي تعتٍ أف تفعل الدنظمة ما يفعلو منافسوىا ولكن بش الأولى:

تتمثػػل في التموقػػع الاسػػتًاتيجي، والػػذي يقصػػد بػػو أف تنشػػط الدنظمػػة أفضػػل مػػن منافسػػيها مػػع برقيػػق نفػػس  الثانيــة:
 القيمة للزبوف. وفيما يلي شرح تأثتَ الانتًنت على الطريقتتُ:

الكفػاءة التشػغيلية، لؽكن القوؿ أف الانتًنت أصبحت اليوـ الأداة الأكثر فعالية في تعزيز  1 الكفاءة التشغيلية: -0
مػػن خػػلاؿ تسػػهيل وتسػػريع عمليػػة تبػػادؿ الدعلومػػات في الوقػػت الحقيقػػي، وبسكػػن أيضػػا مػػن برقيػػق التطػػوير عػػبر كامػػل 
سلسػػلة القػػيم علػػى مسػػتو  جميػػع الدنظمػػات، والقطاعػػات، كمػػا أنهػػا قاعػػدة متاحػػة للجميػػع بدعػػايتَ موحػػدة، لؽكػػن 

الات بتكلفػػػة أقػػػل بكثػػػتَ مػػػن التكلفػػػة الدطلوبػػػة للاسػػػتفادة مػػػن للمنظمػػػات الاسػػػتفادة مػػػن فوائػػػدىا في كثػػػتَ مػػػن المجػػػ
 الأجياؿ السابقة لتكنولوجيا الدعلومات والاتصاؿ.

ولكػػن التطػػوير البسػػيط في الكفػػاءة التشػػغيلية لا يضػػمن للمؤسسػػة برقيػػق مػػزايا تنافسػػية، فالدنظمػػة لؽكػػن أف  
علػى مػن الكفػاءة التشػغيلية والمحافظػة عليهػا مقارنػة برقق مزايا تنافسية فقػط إذ كانػت قػادرة علػى تطبيػق مسػتويات أ

بدنافسيها، والذي يبقى أمرا صعبا للغاية حتى في أحسػن الظػروؼ، فبمجػرد لشارسػة الدنظمػة لنشػاط معػتُ أفضػل مػن 
منافسيها يتجهوف لتقليدىا بسرعة. وأفضػل أداء للمنافسػة يقػود في النهايػة إلذ تنافسػية متقاربػة بحػث أف العديػد مػن 

نظمات تؤدي نفس الأنشطة بنفس الشكل. وبذ لك يصبح قرار الدستهلكتُ مبنيا على الأسعار، وىو ما يقلػص الد
 من ربحية القطاع.

إف طبيعػػػة تطبيقػػػات الانتًنػػػت لغعػػػل الحفػػػاظ علػػػى الدػػػزايا التشػػػغيلية أكثػػػر صػػػعوبة لشػػػا سػػػبق، ففػػػي الأجيػػػاؿ  
تطبيق ما يعتبر غالبػا عمليػة معقػدة شػاقة، تتطلػب الكثػتَ السابقة من تكنولوجيا الدعلومات والاتصالات كاف تطوير 

مػػن الوقػػت ومكلفػػة جػػدا. ىػػذه الدعوقػػات تصػػعب برقيػػق ميػػزة تنافسػػية مرتبطػػة بتكنولوجيػػا الدعلومػػات، ولكػػن ذلػػك 
لغعػػل مػػن الصػػعب علػػى الدنافسػػتُ تقليػػد الأسػػلوب التكنولػػوجي للمؤسسػػة. الانفتػػاح علػػى الانتًنػػت جنبػػا إلذ جنػػب 
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يم البرلريػػػات وأدوات التطػػػوير والتنمػػػيط جعػػػل مػػػن الأسػػػهل بكثػػػتَ علػػػى الدؤسسػػػات تصػػػميم وتنفيػػػذ مػػػع تقػػػدـ تصػػػم
التطبيقػػات، وكلمػػا تقلصػػت التكػػاليف الثابتػػة الخاصػػة بتطػػوير النظػػاـ التكنولػػوجي، وقعػػت الحػػواجز الػػتي برػػوؿ دوف 

 التقليد.

خداـ الانتًنػت، ومػا ينػتج مػن اليوـ أصػبحت كػل منظمػة تقريبػا تعمػل علػى تطػوير أنػواع مػن تطبيقػات اسػت 
 تقدـ عن الكفاءة التشغيلية سيقسم على نطاؽ واسع، عندما بسارس الدنظمات نفس التطبيقات بنفس الدزايا.

عندما يكوف برقيػق مػزايا تنافسػية تشػغيلية صػعبا، يصػبح التموقػع الاسػتًاتيجي أكثػر  :1التموقع الاستراتيجي  -0
رة علػى برقيػق كفػاءة تشػغيلية مقارنػة بدنافسػيها يصػبح المجػاؿ الوحيػد أمامهػا لتوليػد ألعية. فإذا كانت الدنظمة غتَ قاد

مسػػتويات عاليػػػة مػػن القيمػػػة الاقتصػػادية ىػػػو الحفػػػاظ علػػى مػػػزايا التكلفػػة أو التفضػػػيلات السػػعرية، وذلػػػك بالتنػػػافس 
تًنػػت في إطػػار لزػػدد وىػػو بطريقػػة متميػػزة. ويقػػع الإشػػكاؿ في أف العديػػد مػػن الدنظمػػات تعػػرؼ التنافسػػية باعتمػػاد الان

برقيػق كفػاءة تشػغيلية، معتقػدة أنػػو لا وجػود لأي مػزايا مسػتدامة، وتسػعى فقػػط لأف تكػوف أسػرع وأكثػر مرونػة علػػى 
أمػػل البقػػاء متقدمػػة خطػػوة واحػػدة عػػن منافسػػيها. ولكػػن في الواقػػع لا لؽكػػن للسػػرعة والدرونػػة في ظػػل غيػػاب التوجػػو 

 وبالتالر لا لؽكن خلق أي ميزة تنافسية. الاستًاتيجي الدتميز أف تقود إلذ شيء،

الاسػػتًاتيجية تعكػػس انضػػباط الدنظمػػة فهػػي برتػػاج إلذ تركيػػز قػػوي علػػى الربحيػػة بػػدلا مػػن التًكيػػز علػػى النمػػو  
فقط، والقدرة على تقدلص عرض لشيز للقيمة، والاسػتعداد للمفاضػلة الصػعبة بػتُ البػدائل الدتاحػة واختيػار مػا لا لغػب 

ب أف براوؿ حتى في ظل الأوضاع الدضطربة برسػتُ وتوسػيع موقعهػا الدتميػز لأف الاسػتًاتيجية بستػد فعلو. فالدنظمة لغ
إلذ أبعػػػد مػػػن السػػػعي لبلػػػوغ أفضػػػل الدمارسػػػات، فهػػػي تنطػػػوي علػػػى ترتيػػػب تفاصػػػيل سلسػػػلة القػػػيم والػػػذي يسػػػمح 

 للمؤسسة بتقدلص قيمة فريدة ومتكاملة بالشكل الذي يعيق تقليدىا.

نشػػػػطة الدنظمػػػػة كنظػػػػاـ تعزيػػػػز موحػػػػد، يكػػػػوف إلزامػػػػا علػػػػى أي منػػػػافس يرغػػػػب في تقليػػػػد فعنػػػػدما تتكامػػػػل أ 
ثنػػػتُ مػػػن مواصػػػفات الدنػػػتج، أو طريقػػػة مػػػن طػػػرؽ إالاسػػػتًاتيجية أف يكػػػرر النظػػػاـ بأكملػػػو بػػػدلا مػػػن تقليػػػد واحػػػد أو 

 لشارسة نشاط معتُ.
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 لاءىا: استخدام التسويق الالكتروني في تنمية علاقة الدنظمة مع عمثالثالدطلب ال
عملاءىػػا لؽكػػن للمنظمػػة مػػن خػػلاؿ تبنيهػػا لدػػنهج التسػػويق الالكػػتًولش تبػػتٍ علاقػػات جديػػدة و متينػػة مػػع  
واف شػػػبكة الانتًنػػػت تػػػوفر الكثػػػتَ مػػػن الخيػػػارات في لرػػػاؿ الاتصػػػاؿ، كمػػػا يتػػػوفر علػػػى الشػػػبكة الكثػػػتَ مػػػن  خاصػػػة

قػوائم  اليتُ و المحتملػتُ مثػل منتػديات النقػاشالبرلريات و الخدمات التي تسهل على الدنظمة التعرؼ على زبائنها الحػ
وإذا اسػػػػػػػتطاعت الدنظمػػػػػػػة أف تنظػػػػػػػر دائمػػػػػػػا  ،قواعد بيانات الزبائن،....الخ الددونات الشخصية، البريد الالكتًولش،

بدنظار الزبوف بكل صفحة ويب تنشئها و كل إجػراء تقػوـ بػو فسػتفوز بهػم في السػباؽ مػع منافسػيها، لاف الأمػر كلػو 
كتسػػاب الػػزبائن مػػرة و الاحتفػػاظ بهػػم إلذ الأبػػد. وىنػػا تػػبرز ألعيػػة الدوقػػع الالكػػتًولش للمنظمػػة علػػى شػػبكة مبػػتٍ علػػى ا 

و مػػػن خلالػػػو لؽكػػػن  الانتًنػػػت، فهػػػو يشػػػكل واجهػػػة الدنظمػػػة علػػػى العػػػالد بصػػػفة عامػػػة و عملاءىػػػا بصػػػفة خاصػػػة،
 الجو الدناسب لبناء ىذه العلاقة و الدوقع الذي لا يوفر  للمنظمة أف تباشر عملية بناء العلاقة مع عملائها،

 وما يريده الزبوف عند تعاملو، و تنميتها لا لؽكنو أف لػقق رضا الزبائن كما يعيق عملية الاحتفاظ بالزبائن

مػػع الدنظمػػة مػػن حػػلاؿ موقعنػػا علػػى شػػبكة الانتًنػػت ىػػو أف يػػتم التعامػػل معػػو بطريقػػة تعكػػس ألعيتػػو و أف يػػتم الػػرد  
تأخػػذ الدنظمػػة في الحسػػباف الكثػػتَ و لتحقيػػق ذلػػك لغػػب  كلو بطريقػػة مهنيػػة و مرضػػية،علػػى استفسػػاراتو و حػػل مشػػا 

 .1من الأمور التسويقية الذامة عند تصميم موقعها عبر الانتًنت

 تاسػػػػتًاتيجياولشػػػػا سػػػػبق ذكػػػػره لؽكػػػػن القػػػػوؿ أف ىػػػػدؼ الدنظمػػػػة  ىػػػػو كسػػػػب ولاء الػػػػزبائن، و مػػػػن خػػػػلاؿ  
ها، تقوـ الدنظمة  ىنا ببناء مزايا تنافسية، و دور التسويق الالكػتًولش ىنػا يظهػر التسويق الالكتًولش  والدزايا التي لػقق

في برديػػد مصػػدر ىػػذه الدػػزايا. وعليػػو نسػػتنتج أف التسػػويق الالكػػتًولش يػػؤدي إلذ كسػػب رضػػا و ولاء الزبػػوف وبالتػػالر 
 : 2تعزيز القدرة التنافسية للمنظمة . والشكل الدوالر يوضح ذلك

 

 

                                                           
، مقاؿ، لرلة اقتصاديات  شماؿ  التسويق الالكتروني  ودوره  في  زيادة  القدرة  التنافسية مع  الإشارة  إلى  حالة الدؤسسات  الجزائرية  ،شارؼ نور  الدين1

 .99 -98 ،، ص ص 2016الجزائر  السداسي  الاوؿ  ، جامعة  شلف 14إفريقيا، العدد 
التسويق  الإلكتروني في تحقيق  الديزة  التنافسية  الدؤسسات  الاقتصادية  الجزائرية دراسة حالة شركة  اتصالات  الجزائر الدصدر: بن  تامة نورية كربالر بغداد،  2

 .64، ص 2013جامعة  بن  باديس مستغالز السداسي  الأوؿ  5د ، مقاؿ، لرلة  الاستًاتيجية  والتنمية، العدمديرية  مستغالً
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 دور التسويق الالكتروني في  بناء ولاء وكسب الديزة  التنافسية ₍2-0₎الشكل رقم:

 

بػػن  تامػػة نوريػػة كػػربالر بغػػداد، التسػػويق  الإلكػػتًولش في برقيػػق  الديػػزة  التنافسػػية  الدؤسسػػات  الاقتصػػادية   الدصــدر:
جامعػة  بػن   2الجزائرية دراسة حالة شركة  اتصالات  الجزائػر مديريػة  مسػتغالز، لرلػة  الاسػتًاتيجية  والتنميػة، العػدد 

 .31، ص 3310باديس مستغالز السداسي  الأوؿ 

 
 1طلب الرابع: إسهام التسويق الإلكتروني في زيادة يقظة الدنظمةالد

 حػتى بفعاليػة البيئػة ىػذه وتراقػب ترصػد أف عليهػا يتوجػب بالديناميكيػة فإنػو تتميػز الدنظمػة بيئػة لأف نظػرا 

 ما كل وجلب رصد بغرض وىذا استًاتيجي، يقظة لنظاـ الدنظمة بوضع يتأتى إلا لا وىذا التنافسية، بقدرتها برتفظ
للأنشػطة  الدنظمػة وأداء الدتبعػة، واسػتًاتيجيتهم الدسػتقبلية، أىػدافهم قػوتهم، نقػاط ضػعفهم، بالدنافسػتُ، نقػاط يتعلػق

 .بها الخاص اليقظة نظاـ لتفعيل جيد إطار لذا يوفر الإنتًنت شبكة على التسويقية

 عػن معلومػات الدنظمػة تبحػث خلالػو مػن الػذي الدعلومػاتي الدسػار بأنهػا: ذلػك الاسػتًاتيجية اليقظػة تعػرؼ كمػا       

 بعػدـ مرتبطػة لسػاطر فػرص وبذنػب خلػق بهػدؼ والاقتصػادية الاجتماعيػة بيئتهػا بتطػور متعلقػة اسػتباقي طػابع ذات

                                                           
 .102-98 ص، شارؼ نورالدين، مرجع سبق ذكره، ص  1

 تقليل التكاليف -السرعة -
 الاتصاؿ الدباشر  -السهولة  -
 الصورة الذىنية الجيدة عن الدؤسسة -

الحػػديث الالغػػابي للػػزبائن الراضػػيتُ ذوي  -
 لولاء لذا و تكرار عملية الشراء.ا
 لذا الحصة السوقيةزياد أرباح الدؤسسة و  -

التسويق 
 الالكتًولش

بناء علاقات 
 وثيقة

كسب رضا 
الزبائن 
 وولائهم

كسب 
 ميزة

 لػقق لػقق

 ومن خلاؿ يؤدي إلذ
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 اليقظػة التنافسػية، اليقظػة التكنولوجيػة، الأخػر  كاليقظػة اليقظػة أنػواع كل يضم الاستًاتيجية اليقظة ومفهوـ التأكد

 وغتَىا. التجارية،

 لجمػع منبػع كبػتَ فالإنتًنػت أنواعها، بكل يقظتها لتنمية عديدة فرصا للمنظمة الإلكتًولش التسويق نظاـ ويوفر      

 أدوات أف إلا الديػادين، في لستلػف التكنولوجيػة والإلصػازات الحكوميػة والدنظمػات والػزبائن الدنافسػتُ عػن الدعلومػات

 علػى الدوظفتُ من لرموعة وتدريب تكوين الدنظمةعلى  لػتم لشا ،التقليدية الأدوات عن بزتلف الشبكة على اليقظة

 .اليقظة ضالأغر  الجديدة الأدوات ىذه استعماؿ

 اليقظػة لدمارسػة طريقػة وىػو( Webcasting)ػ ب يعرؼ ما أو الإنتًنت على البث مثلا، الأدوات ىذه بتُ ومن     

 عػبر الدنظمػة تسػتقبل حيػث الدنظمػة، نشػاط في صػةالدتخص الإعػلاـ قنػوات في الاشػتًاؾ خػلاؿ مػن الإنتًنػت علػى

 .نشاطها ميداف بزص التي الدستجدات كل بريدىا

 ولدوقعهػا عامػة الانتًنػت لشػبكة الأمثػل الاسػتغلاؿ طريػق عػن التنافسػية يقظتهػا تػدعم أف للمنظمػة ولؽكػن        

 :ب وذلك خاصة الإلكتًولش

 موقعهػا علػى بهػا الخاصػة العمػل عػروض نشػر إلذ نظمػاتالد من الكثتَ تلجأ :الدنافستُ عمل عروض قبةامر  -

 علػى الاطػلاع فرصػة للمنظمػة يعطػي وضر العػ ىػذه قبػةمرا الدتخصصػة، النقػاش منتػديات وفي الإلكػتًولش،

 تنقصها؛ التي راتالدها وعلى لدنافسيها، الدستقبلية الدشاريع

 الدعلومػات  عػن للبحػث النقػاش تػدياتمن إلذ الدػوظفتُ مػن الكثػتَ يلجػأ :الدنافسػتُ مػوظفي رسػائل قبػةامر  -

 وضػعية عن ىامة معلومات للمنظمة لؽنح فيها والتدقيق الرسائل ىذه وتتبع والدوردين، الزبائن مع والتواصل

 .منافسيها

  الشبكة؛ على مواقعهم قبةامر  خلاؿ من الدنافستُ بدنتجات الخاصة الإعلانات عن الاستعلاـ -

 وقػوائم الدنتػديات في الدنشػورة الػزبائن ردود تتبع طريق عن الدنافسة تجاتالدن بو برظى الذي التجاوب برليل -

 .الدتخصصة النشر
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 خلاصة الفصل 

لقػػد  تطرقنػػا في ىػػذا  الفصػػل إلذ الديػػزة  التنافسػػية  مػػن  حيػػث  مفهومهػػا  ومصػػادرىا الدتعػػددة وأنواعهػػا والػػتي         
كلفػػػػة  وميػػػزة  التمييػػػز وعلاقتهػػػػا بالتسػػػويق  الالكػػػػتًولش كوسػػػيلة  وأداة  لؽكػػػػن تتمثػػػل  في نػػػوعتُ  رئيسػػػػتُ ميػػػزة  الت

اسػػػتخدامها والػػػتي  برقػػػق مػػػزايا تنافسػػػية  للمنظمػػػة  مػػػن  خػػػلاؿ  الدػػػزايا الػػػتي لػققهػػػا  التسػػػويق  الالكػػػتًولش ولؽكػػػن 
الأسػواؽ المحليػة  والعالديػة،  للمنظمة استغلالو  وتوظيفو لزيادة  قػدرتها  التنافسػي  في ظػل اشػتداد حػدة  الدنافسػة في 

إلا  أف  ىػػػذا يتطلػػػب مػػػن الدنظمػػػة  جهػػػد كبػػػتَ وعمػػػل مسػػػتمر  ودرايػػػة  كاملػػػة  بالتطػػػورات  الػػػتي  يشػػػهدىا ميػػػداف 
 تكنولوجيا الدعلومات و  الاتصاؿ  بشكل عاـ وميداف الانتًنت  بشكل  خاص.

الالكػػػتًولش عػػػبر الانتًنػػػت في تنميػػػة القػػػدرة ومػػػن أىػػػم المجػػػالات الػػػتي يػػػبرز فيهػػػا بشػػػكل واضػػػح لإسػػػهاـ التسػػػويق     
 التنافسية للمنظمة تتمثل في تنمية علاقة الدنظمة مع عملائها وكذلك زيادة يقضو الدنظمة.

وفي الفصل  الثالث نقوـ بإسقاط ىذه الدفػاىيم والأطػر النظريػة علػى  الديػداف ، وذلػك مػن خػلاؿ  دراسػة  حالػة     
 الإلكتًونية  والإلكتًو منزلية.  للأجهزة  Condorمؤسسة  كوندور 

 

 



 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

مؤسسة  الفصل الثالث: دراسة حالة  
  كوندور للإلكترونيات
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 تمهيد:
استنادا لدا قدمناه في الجانب النظري وتدعيما للبحث اختًنا مؤسسة كوندور لإسقاط الجانب النظري على        

زيز الديزة التنافسية الواقع العملي، للإجابة على الإشكالية الدطروحة  كيف يساىم التسويق الالكتًولش في تع
للمؤسسة  حيث تسعى الدؤسسة إلذ اكتساب ميزة تنافسية أو عدة مزايا تنافسية من خلاؿ استغلاؿ مصادرىا 
الداخلية والخارجية، والعمل على المحافظة عليها وتطويرىا حتى تتميز بها عن منافسيها وبرتل مركز تنافسي، فوقع 

وحدة برج بوعريرج والتي يرتكز أساسها في إنتاج وتوزيع أدوات الالكتًونية  اختيارنا على مؤسسة كوندور الإنتاجية
و الكهرومنزلية، ولرسم صورة واضحة لوضعية لدؤسسة ومد  استغلالذا للتسويق الالكتًولش سنتطرؽ في ىذا 

 الفصل إلذ مبحثتُ :
 الدبحث الأول: تقديم عام حول مؤسسة كوندور .

 انية.الدبحث الثاني: الدراسة الديد
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 كوندور   مؤسسةعام حول  الدبحث الأول: تقد يم 
تعريف بدؤسسة كوندور وتوضيح ىيكلها التنظيمي وبرليل السوؼ نتطرؽ من خلاؿ ىذا الدبحث إلذ       

 النشاطات التي تقوـ بها .

 
 1(Condorالبطاقة التعريفية لدؤسسة كوندور) : الدطلب الأول  

" أو باسمها التجاري عنتً للتجارة مؤسسة اقتصادية خاصة كبتَة الحجم بزتص  Condor " مؤسسة كوندور  
  .تنتمي إلذ لرموعة بن حمادي ،بإنتاج وتسويق الأجهزة الالكتًونية و الكهرومنزلية

Groupe Benhamadi  مؤسسة خاصة ذات الأسهمبصفتها  ،7117في جواف حيث تأسست SPA. 
وبدا نشاطها  ،2002فريل أالقانوف التجاري برصلت على السجلات التجارية تنشط الدؤسسة وفقا لأحكاـ و  

رئيسي بالدنطقة الصناعية ببرج بوعريرج تتًبع على مساحة إجمالية تقدر يتواجد مقرىا ال ،7117الفعلي في فيفري 
دج  7.711.111.111.11متً  مربع مغطاة، ويقدر رأسمالذا الاجتماعي ب  77001متً مربع منها  51017ب 
، وىي تعمل على ترقية نشاطاتها القاعدية والدتمثلة أساسا في تركيب وتصنيع الدنتجات الكهرو منزلية 7105 بسنة

، المحدد للصناعة والانتاج من 7111افريل  33الدؤرخ في  7111/07وىذا بدوجب قوانتُ الدرسوـ الوزاري رقم 
 Semi Knock جزئيا)الدنتج مفكك SKDر التًكيب وىي: خلاؿ الاستفادة من النظم الجمركية بالجزائر في ايطا

Down)  ، CKD  الدنتج مفكك كليا(Complete Knock Down ). 
، موزعتُ على الوحدات 7105 عاملتُ في سنة 7707وىي ملكية كاملة للمؤسسة يبلغ عدد عمالذا أكثر من 

 والدصالح حسب التخصص.
مسجلة في الديواف الوطتٍ لحماية الدؤلفات  كوندور وىي كل منتجات الدؤسسة تصدر بعلامة  

 Condorوالابتكارات، بدا يضمن للمؤسسة حماية كافية من أي تزوير آو تقليد، والرمز الذي يوجد أماـ كلمة 
يشتَ الذ طائر من اكبر الطيور في العالد والذي يعيش في جباؿ الأنذيز بأمريكا اللاتينية حيث يصل برليقو إلذ 

 و.أعلا طبقات الج
 تنتمي مؤسسة كوندور إلذ لرمع بن حمادي الذي لػتوي على خمسة مؤسسات إنتاجية وىي : 

 وىي وحدة لإلصاز الاجار. ARGILORمؤسسة -1

                                                           
 .معلومات من الدؤسسة 1
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 وىي وحدة لإنتاج القمح الصلب ومشتقاتو. GERBIORمؤسسة  -3

 وىي وحدة لإنتاج الأكياس البلاستيكية. POLYBENمؤسسة -0

 تاج البلاط ومواد البناء.وىي وحدة لإن GEMACمؤسسة -1

 لإنتاج الأجهزة الالكتًونية والكهرو منزلية. Condorِ  مؤسسة -2
 1الدراحل التي مرت بها الدؤسسة 

 مرت الدؤسسة بدجموعة من الدراحل حيث وصلت إلذ ماىي عليو الآف وىي :
ء الدنتجات (:حيث أف الدؤسسة كانت تقوـ بشراVente en état)الشراء للبيع  2111مرحلة ما قبل 

الالكتًونية جاىزة وبيعها على حالذا في السوؽ الجزائري ونظرا لاف الطلب كاف كبتَا على ىذه الدنتجات انتقلت 
 الدؤسسة إلذ الدرحلة الثانية.

  2111مرحلة ما بعد 
(:في ىذه الدرحلة كانت تقوـ الدؤسسة بشراء Semi Knock Down)SKDشراء الدنتج مفككا جزئيا:  -1

الدفككة جزئيا، لتقوـ بعد ذلك بتًكيبها وفي ىذه الحالة تستفيد الدؤسسة من عدة مزايا الدنتجات 
 وىي :

 بزفيض تكلفة الشراء؛ -

 التعرؼ على الجهاز الدركب وطريقة تركيبو؛ -

 الدسالعة في امتصاص البطالة وبالتالر الحصوؿ على الدعم والإعانة الحكومية لذا . -

(:أي شراء الدنتجات مفككة كليا و Complete Knock Down)CKD شراء الجهاز مفكا كليا:  -3
 إعادة تركيبها، وبهذا تستفيد الدؤسسة من مزايا ألعها :

 التعرؼ على الجهاز أكثر وتعلم تركيبو؛ -
 معرفة الدكونات التي لؽكن إنتاجها لزليا أو ذاتيا و بتكلفة اقل؛ -
 توفتَ مناصب أخر  للعمل. -
ستفادة من الدراحل السابقة أصبحت الدؤسسة تتحكم في تقنيات : في ىذه الدرحلة وبعد الا الإنتاج  -0

تركيب الأجهزة، وبعد برديد الدكونات التي لؽكن شراؤىا لزليا أو إنتاجها ذاتيا  لد يبقى لذا سو  أف 

                                                           
 .الدؤسسة وثائق معلومات من1
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وىذا ما قامت بو  Licenceتسجلو بعلامة بذارية خاصة بها ، وذلك عن طريق شراء التًاخيص 
 الصينية . Hisenseلتًاخيص من مؤسسة فعلا، حيث قامت بشراء ا

أما الإستًاتيجية التي اختارتها الدؤسسة فهي إستًاتيجية التنويع في منتجاتها وىي تقوـ بالتعريف  فاقها وغاياتها 
 برت شعار الحياة ابتكار وتسعى لتحقيق الرؤ  التالية: 

 بزفيض الأسعار عن طريق تعظيم الإنتاج؛ -

 الوطتٍ ؛ التواجد عبر كامل التًاب -
 التصدير . -

وبالفعل فالدؤسسة حققت تقدما كبتَا فيما لؼص بزفيض الأسعار، وذلك من خلاؿ استفادتها من التعلم 
ولاية سواء عن طريق التواجد الفعلي، أو عن طريق نقاط البيع  75واكتساب الخبرة، كما أنها براوؿ التواجد عبر 

 أو الدعارض. 
 التالية: تتشكل مؤسسة كوندور من الوحدات

 مركب الثلاجات؛ -

 مركب الدكيفات؛ -

 وحدة انتاج البلاستيك؛ -

 وحدة البوليستًاف؛ -

 ؛ -LCD  OLED- LEDوحدة الصاز جهاز الاستقباؿ الرقمي وغتَ الرقمي والتلفاز من نوع 

 ...الخ(؛vcdوحدة إنتاج الدواد البيضاء ) الغسالات، آلات الدطبخ، قارئ لأقراص الدضغوطة 

 تلفاز.وحدة إنتاج ال -

بالإضافة إلذ كونها مؤسسة ذات طابع صناعي وبذاري، فهي تقوـ باستتَاد بعض الدنتجات التامة الصنع من 
الصتُ لإعادة بيعها مثل :جهاز الراديو ، طاولة التلفاز،لرفف الشعر،الددفئة،وتتموف الدؤسسة بالدواد الأولية من 

 ليا،البرازيل، ألدانيا،الياباف.طرؼ مورديها بالخارج ومن بينهم : الصتُ كوريا ايطا
ولاية  مقر بلدية سطيف، للمؤسسة فروع في العديد من الولايات الجزائرية ألعها: بلدية العلمة لولاية سطيف،

ولاية بجاية، ولاية ورقلة ببلدية حاسي مسعود، ولاية وىراف، ولاية تسمسيلت حيث تقوـ بتوزيع  الجزائر العاصمة،
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ضافة إلذ الولايات أخر  عبر التًاب الوطتٍ وكذا بعض الدوؿ العربية منها الأردف، تونس، ىذه الدنتجات عليها، بإ
 سوداف ، موريتانيا، ليبيا.
والخاصة بنظاـ تسيتَ  AFAQ AFNORِ  من طرؼ  7117طبعة ) ISO 9001شهادةبرصلت الدؤسسة على 

،وىي تسعى جاىدة 70/10/7101في  ISO 9001، وىذا بالإضافة إلذ شهادة 70/17/7110النوعية في 
وتعمل على برستُ الدستمر في منتجاتها حتى تصبح ذات جودة عالدية  (ISO14001) للحصوؿ على شهادة

الخاصة بالدسؤولية الاجتماعية للمؤسسات مع الدعهد الجزائري  ISO26000معتًؼ بها، وكذا اعتماد شهادة 
ـ كوندور باحتًاـ الدعايتَ العالدية لضو العماؿ من حيث الراتب للتقييس الدمثل للوكالة السويدية والتي تنص على التزا

 والنظافة وطب العمل والبيئة وقوانتُ العمل واستغلاؿ الطاقة. 
 

 الدطلب الثاني: أىداف مؤسسة كوندور وىيكلها التنظيمي
 .1أولا: أىداف الدؤسسة

 وضعت مؤسسة كوندور لرموعة من الأىداؼ وتتمثل في :
 سسة في السوؽ المحلية ورفع قيمة الإنتاج الوطنية؛تقوية مركز الدؤ  -

 العمل على نيل شهادات الجودة العالدية الخاصة بالدنتوج ؛ -

 الدداومة على تنظيم وبرستُ ىياكل الدؤسسة ؛ -

 تدعيم الاستثمارات باقتناء وسائل إنتاج  عصرية بهدؼ تطوير وتنويع الدنتجات لدواجهة الدنافسة  القائمة؛  -

 لستلف بلداف الدغرب العربي ؛التواجد في  -

 تكوين و متابعة الإطارات بالدؤسسة بدختلف نقاط بيعها؛ -

 تطوير الاقتصاد الوطتٍ وتوفتَ منتوج وطتٍ جزائري في السوؽ؛ -

 السعي إلذ منافسة الدؤسسات العالدية التي تنشط في نفس المجاؿ؛ -

                                                           
 .الدؤسسة وثائق معلومات من1
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من الأسواؽ الوطنية ودخولذا  %51تعزيز الحصة السوقية للمؤسسة وذلك من حلاؿ حصوؿ الدؤسسة على 
 للأسواؽ الأجنبية.

 الاستجابة لدتطلبات العملاء و الدتطلبات التنظيمية، وذلك من خلاؿ: -

 برقيق رضا العملاء وبزفيض شكاويهم ؛ -

 تصليح الدنتجات العاطلة في إطار خدمات الضماف؛  -

 احتًاـ أجاؿ التصليح. -

 ثانيا :ىيكلها التنظيمي. 

سسة كوندور كغتَىا من الدؤسسات بهيكل تنظيمي ، الذي لغمع بتُ الدصالح والوظائف تتميز مؤ          
تتوحد جهود العماؿ والدوظفتُ من اجل برقيق الأىداؼ السابق ذكرىا ، والشكل التالر يوضح  الدختلفة، بحيث

 مكوناتو
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 Condorكونذور( الذيكل التنظيمي لدؤسسة 1-3الشكل)

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 الدصدر: إدارة الدوارد البشرية لدؤسسة كوندور

نلاحظ من خلاؿ ىذا الشكل أف مؤسسة كوندور تعتمد على لتسيتَ الدركزي وىذا ما يتسبب لذا نوع          
ما نلاحظ انفصاؿ بتُ من صعوبة التواصل والتنسيق بتُ لستلف مصالحها وخلق مشاكل في تبادؿ الدعلومات، ك

 مصلحة التسويق ومصلحة البيع لشا يؤدي الذ صعوبة التنسيق بتُ الزبوف والدصلحتتُ.

 1 يضم الذيكل التنظيمي لدؤسسة كوندور ما يلي:

                                                           
 معلومات من وثائق الدؤسسة. 1

 ر العامالمدي

 أمانة الإدارة

 إدارة الجودة

 ممثل الجودة

مصلحة المحاسبة 

 و المالية

إدارة الموارد 

 البشرية

مصلحة ما بعد 

 البيع
 مصلحة التسويق

وحدة 

 المبردات

وحدة 

 الثلاجات

وحدة الأجهزة 

 الرقمية

وحدة 

 البلاستيك

وحدة 

 التلفاز
وحدة 

 سترانيبول

 ممثل نائب المدير المكلف بالإنتاج

مصلحة 

 البرمجة

مصلحة 

 الأمن

مصلحة 

 نةالصيا

مصلحة 

 العتاد

مصلحة 

 البيع

 نائب المدير العام
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 .الجودة أعماؿ وتسيتَ العاـ لددير ونائب العامة والأمانة العاـ الددير من العامة الإدارة تتكوف :العامة الإدارة _1
 :يلي فيما العامة ديريةلمل لأعماؿل اتتمث

 ؛الدؤسسة طرؼ من الدسطرة الإنتاج برامج برقيق -

 ؛الدؤسسة طرؼ من مسطرة وإجراءات سياسات إطار في الإنتاج تسويق برقيق -

 ؛لأعماؿل الدخ آليات تطوير -

 ؛والقوانتُ للأنظمة طبقا والأعماؿ والأشخاص للأملاؾ العاـ الستَق برقي- -

 .كاملة ذكرىا يصعب كثتَة وىي العامة الإدارة بسارسها التي الأعماؿ بعض ىذه -

 :في تتمثل وىي :الاستشارية الدصالح -2 

 :التالية بالدهاـ يقوـ وىو استشارية وظيفة  :الجودة تسيير مسؤول -0-0

 ؛ISOشهاد على الحصوؿ بدتطلبات خاصة إرشادات يعطي -
 .التسيتَ عملية حوؿ الأخر  للمصالح نصائح يعطي -

 :ب العماؿ كل تسيتَ :البشريةالدوارد  مديرية -0-0

 ؛الدؤسسة ىياكل طلبات حسب العماؿ توظيف -

 ؛للعماؿ القانونية الشؤوف معالجة -

 الوسائل العامة.   أعماؿالتنسيق  -

السيارات   ،وىي الدسؤولة عن إمداد الدصالح الأخر   بالتجهيزات الدكتبية اللازمة  :لعتادامصلحة  -0-0
 .الخ شاحنات النقل ، البنزين ...

وتتمثل مهمتها في متابعة العمليات المحاسبية، وتسجيلها يوما بعد يوـ كما  :مصلحة المحاسبة والدالية  -0-7
 تقوـ بتحليل النتائج المحصل عليها خلاؿ السنة ، ودراسة الفروؽ ، وبرديد أسباب وقوع الالضرافات .

بتغتَات أجهزة الأمن أو التسيتَ حسب ىذه الدصلحة لديها الدسؤولية في القياـ : مصلحة الأمن والوقاية  -0-2
 :قرارات الدؤسسة ، وتقوـ ب 

 .لبرنامج العاـ للأمن والوقاية من الأخطار التي تهدد الدؤسسةاتنشيط وتسيتَ  -
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 .خطر ما أي تسيتَ الوسائل لدكافحة الحرائق أو -

 .والأجهزة وعماؿ الوحدات أمن الدمتلكاتتنظيم الحراسة والسهر على  -

 :تتمثل مهامها في:ة مصلحة الصيان   -0-2

 ؛المحافظة على الحالة الجيدة لوسائل الإنتاج -
 ؛القياـ ببرنامج الصيانة الوقائية و السهر على تطبيقها -

 .تنظيم ومراقبة مكتب الدراسات -

 :السهر على توفتَ قطع الغيار -

 :تتمثل مهامها في: مصلحة البيع  -2-7
 الاستماع إلذ الزبوف؛ -
 لزبائن القدماء والحصوؿ على زبائن جدد؛تطوير عمليات البيع للحفاظ على ا -
 تفقد عمليات البيع وطلبيات الزبائن والتكفل بتوفتَىا؛ -
 دراسة السوؽ وإدارة الدخزوف؛ -
 الإمداد والتكفل بالنقل. -

 :تتمثل مهامها في :بعد البيع خدمات ما مصلحة  -2-8
 .؛لبيع للزبائن في إطار الضمافاتوفتَ خدمات بعد  -
 ؛الأعطاب في الدنتج جمع الدعلومات حوؿ لستلف -
 ؛توجيو عملية الإنتاج لتحستُ الدنتج -
 بعد البيع. ادراة ومتابعة مراكز خدمات ما -

 :يلي تتمثل مهامها في ما :مصلحة التسويق  -2-9
 ؛السوؽ بدعلومات يتعلق ما كل وجذب دراسة -
 ؛القياـ بحملات الإشهار في كافة وسائل الإعلاـ -
 ؛تنظيم الدعارض الوطنية و الدولية -
 ؛م الدسابقات وتسيتَ موقع الانتًنتتنظي -
 .والنشاطات الثقافية والاجتماعية القدـ،تدعيم الفرؽ الرياضية وخاصة فرؽ كرة  -
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 وتتكوف من : :_ وحدات الإنتاج والتركيب3

 تقوـ ىذه الوحدة :الدكيفات والدواد البيضاء وحدة -3-1

 بكل أنواعها. تركيب الدكيفات الذوائية
 :تقوـ ىذه الوحدة ب:الثلاجات وحدة -3-2           
 .تركيب الثلاجات -
 :ب تقوـ ىذه الوحدة :وحدة جهاز الاستقبال الرقمي -3-3          
 .تركيب أجهزة الاستقباؿ الرقمية إنتاج البطاقات الإلكتًونية الدستعملة في -
 :ب تقوـ ىذه الوحدة :التلفاز وحدة -3-4         

 ، أو تركيب أجهزة التلفاز.تركيب جهاز التلفاز ستعملة فيطاقات الإلكتًونية الدبإنتاج الب
 :ب تقوـ ىذه الوحدة :البلاستيك وحدة-3-5    

البلاستيكية الدستعملة في تركيب جهاز التلفاز والثلاجة وتلبية احتياجات وحدة  صنع الدنتجات -
  الثلاجة ووحدة الدكيفات الذوائية. 

 :ب وحدةتقوـ ىذه ال :البولسترين وحدة -3-6    
 .التغليف لوحدتي التلفاز والدكيفات الذوائية صناديقصنع  -
 وتلبية احتياجات مصلحة البيع . إلذ الجودة لوصوؿ الدؤسسة اتالاحتياط تطبيق كل -

 
 : تحليل نشاط ولزيط مؤسسة كوندور للإلكترونيات  الثالثالدطلب 

 1 أولا: تحليل نشاط الدؤسسة

 وبرديد حصتها السوقية. الدؤسسة طور رقم أعماؿسنتطرؽ من خلاؿ ىذه النقطة إلذ ت

                                                           
 الدؤسسة. وثائق معلومات من  1
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ألف  200ألف وحدة سنويا ، أي ما يفوؽ  350مليوف و 1: تنتج مؤسسة كوندور حوالر  إنتاج الدؤسسة -
الف مبرد بالإضافة إلذ صناعات أخر  كأجهزة 150ألف تلفزة ، 300ألف مستقبل رقمي ،  300ثلاجة و 

 بطاقات الأـ.الإعلاـ الآلر و صناعات دقيقة كال

 عرؼ رقم أعماؿ الدؤسسة تطورا كبتَا، وىذا ما يوضحو الجدوؿ التالر:تطور رقم الأعمال:  -

 (   : تطور رقم الأعمال لدؤسسة كوندور1-3الجدول )

 (%نسبة التطور) )دج(   رقم الأعمال السنة

2111 70.017.061.076.11 71.11 

2112 21102690149,05 9,00 

2113 23001255325,51 14,14 

2114 26254478236,23 20,19 

2115 31554254487,52 34,84 

2116 42546235487,21 20,48 

 اعداد الطالبتين بالاعتماد على  وثائق الدؤسسةمن الدصدر: 

 ( نسبة تطور رقم الاعمال 2-3الشكل )  

 
 وثائق الدؤسسة  اعداد الطالبتين بالاعتماد علىمن الدصدر: 
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تيبن الدؤشرات الدوضحة في الجدوؿ السابق الزيادة الدستمرة والكبتَة في رقم الأعماؿ المحقق سنويا، حيث       
 .2015مقارنة مع سنة  %20.48بنسبة بلغت  2016مليار دج نهاية سنة 42تعد  

 ومر ذلك إلذ لرموعة من العوامل لصملها فيما يلي:

لانية الدكثفة من قبل الدؤسسة للتعريف بدنتجاتها والدعارض التي تستعملها كقناة القياـ بالحملات الإع -
 لتوزيع منتجاتها، ووجود نقاط البيع عبر كامل ولايات الوطن؛

 برستُ نوعية الدنتجات باستعماؿ تكنولوجيا حديثة في الإنتاج ومراقبة النوعية. ؛ -

 وؽ .ملائمة منتجات كوندور من حيث السعر لاحتياجات الس -

تنويع كوندور لدنتجاتها بإضافة جديدة في الإنتاج، بفعل مسالعة مركز البحث والتطوير من جهة و  -
 الشراكة من جهة أخر ؛

 إف الدؤسسة استطاعت تلبية نسبة كبتَة من احتياجات السوؽ الوطنية لشا جعلتها تتوجو للسوؽ العالدية. -

لسوؽ لكل منتج يتطلب معرفة إجمالر مبيعات السوؽ إف حساب حصة الشركة في اتطور الحصة السوقية :  -
من الدنتج ، وىذا ما لا لؽكن الوصوؿ إليو في ظل غياب معطيات حقيقية حوؿ السوؽ الجزائرية  وما يكتنفها من 
غموض وتعدد العلامات التجارية الدعروضة فيو ، مع انعداـ جهة معينة تهتم بجمع ىذه الدعطيات من جهة  وعدـ 

 لدبيعات الحقيقية للمستوردين وباقي الشركات الدنتجة عن طريق الإنتاج أو التًكيب من جهة أخر  .التصريح با

غتَ أف مؤسسة كوندور  تقدر حصتها في السوؽ الجزائرية لدنتجاتها الأساسية بناءا على خبرتها في الديداف ، وليس  
 على أسس حسابية علمية دقيقة وواضحة .

 :كما يوضحو الجدوؿ التالر
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 الحصة السوقية لدؤسسة كوندور (2-3الجدول)

 2116 2115 2114 2113 2112 2111 السنة

 الحصة

 %السوقية 
71 71 75 71 77 71 

 اعداد الطالبتين بالاعتماد على  وثائق الدؤسسةمن الدصدر: 

 ( الحصة السوقية لدؤسسة كوندور3-3الشكل)

 
 .ثائق الدؤسسةاعداد الطالبتين بالاعتماد على  و من الدصدر: 

من خلاؿ ملاحظة الجدوؿ السابق لصد أف مؤسسة كوندور تستحوذ على حصص سوقية معتبرة، الشيء الذي 
 يؤىلها باف تكوف قائدة في السوؽ.

 :1ثانيا: تحليل لزيط الدؤسسة
 هيف ولذلك ،لستلفتُ تُمنافس عدة وظهور نافسةالد بحدة يتميز اقتصادي يطلز في كوندور مؤسسة تقع      
 :التنافسية للقو  بورتر وذجلظ وفقتهديدات لؽكن التطرؽ إليها  عدة وتواج

                                                           
 ، نقطة بيع تيسمسيلت. 10:33على الساعة  3316أفريل 14وظف بالدؤسسة، بوشامة بلعيد، اطار بذاري، مقابلة شفهية مع م - 1
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تواجو الدؤسسة منافسة حادة في لراؿ الإلكتًونيات وأىم الدنافستُ الذين تواجههم الدنافسون الدباشرون:  -1
 الدؤسسة ىم:

)CRISTOR–LGASTON-ENIE -COAB-SAMSU –BRANDT -STARLAGHIT - 

COBRA- FRIGOR -MAXTOR. - IRIS( 

فقد ابزذت الدؤسسة إجراءات صارمة لدواجهة ىذه الدنافسة، وذلك بإتباعها سياسة بزفيض الأسعار  وبالتالر 
والدخوؿ بدنتجات ذات جودة عالية، إضافة إلذ دخولذا إلذ لراؿ جذاب جعلها تتفوؽ على منافسيها وىو لراؿ 

 ت بإنشاء وحدة جديدة لإنتاجها.إنتاج البطاقات الإلكتًونية، وتوسعها في لراؿ الثلاجا
تتعامل الدؤسسة مع العديد من الدوردين الأجانب، إما عن طريق التًاخيص، أو عن طريق الدنتجات دون: الدور  -2

 وأىم مورديها من: الصتُ، ألدانيا، إيطاليا، الياباف، كوريا الجنوبية، تركيا.
سة من الداخل وىم الدؤسسات أو الأشخاص الذين ىناؾ نوعاف من الزبائن تتعامل معهم الدؤسالزبائن:  -3

 تتعامل معهم الدؤسسة من داخل الوطن، وعادة يكونوف زبائن، وىم إما:
 وىو زبوف خاص يشتًي كمية معتبرة من الدنتجات.زبون كبير:  -
 وحدة من الدنتج. 50وىم الذين يشتًوف من الدؤسسة أكثر من بائعو الجملة:  -

ؤسسة مع لرموعة من الدوؿ منهم الأردف، البرتغاؿ، إسبانيا، مالر ،النيجر، كما تقوـ ومن الخارج تتعامل الد
 بخدمات ما بعد البيع وإعطاء برفيزات لزبائنها من الدوؿ من أجل كسب ثقتهم وولائهم.

كل مؤسسة من الدؤسسات تقدـ تشكيلة منتجات لستلفة عن منتجات الدؤسس، وىي   الدنتجات البديلة:-4
 جات بديلة لدنتجات الدؤسسة، لكنها لا تشكل خطرا على الدؤسسة نظرا لكسب الدؤسسة ميزة سعرية.تعتبر منت

إف الدنافستُ الجدد لشركة كوندور يتمثلوف في الشركات الراغبة في دخوؿ السوؽ الداخلون المحتملون:  -5
الجزائر أو استتَادىا في شكل  الجزائرية للصناعات الإلكتًونية و الكهر ومنزلية من خلاؿ تركيب الدنتجات في

منتجات تامة الصنع، ومع تواجد العديد من العلامات التجارية في الأجهزة الإلكتًونية والكهرو منزلية في السوؽ 
 الجزائرية إلا دليل على عدـ وجود حواجز للدخوؿ في ىذا المجاؿ.
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 1: الدزيج التسويقي الالكتروني لدؤسسة كوندور.الرابعالدطلب 

م التطرؽ في ىذا الجزء إلذ أىم عناصر الدزيج التسويقي الالكتًولش الدطبقة من طرؼ الدؤسسػة حسػب الدعلومػات سيت
 الدتحصل عليها من وثائق الدؤسسة ومن طرؼ مسؤوؿ التسويق .

لأجػػل توطيػػد العلاقػػة مػػع الػػزبائن تقػػوـ الدؤسسػػة بعػػرض خػػدماتها الدختلفػػة مػػن خػػلاؿ الدوقػػع : الالكــترونيالدوقــع -0
من اجل التعريف بالدؤسسة ومنتوجاتها بحيث إبراز صورة الدنظمة وتقدلص البيػانات   www.condor.dzالالكتًولش 

 علػى عػدة لغػات ولػتػوي التي لػتاجها الزبػوف وتلبيػة رغباتػو وحاجاتػو الدختلفػة، يتميػز ىػذا الدوقػع بسػهولة اسػتخدامو
ويساىم شكل الدوقع وتصػميمو في جػذب الػزبائن، كمػا تقػوـ الدؤسسػة بتػامتُ   عربية، الفرنسية والإلصليزيةمنها اللغة ال

، وتوثيػػػق موقعهػػػا واطمئنػػػاف الػػػزبائن باف معلومػػػاتهم الشخصػػػية في الحفػػػظ والصػػػوف، غػػػتَ معرضػػػة للاسػػػتخداـ السػػػيئ
 PROXYوذلك عن طريق نظاـ الحماية 

 كوندور تشكيلة واسعة من الدنتوجات برت اسم علامتها التجارية.  مؤسسية: تنتج الدنتج الالكتروني-0

تقػػػػدـ الدؤسسػػػػة تشػػػػكيلة متنوعػػػػة مػػػػن الدنتوجػػػػات الالكتًونيػػػػة او الكهرومنزليػػػػة الدوجهػػػػة تشــــكيلة الدنتوجــــات:  -
للجمهور الواسع من خلاؿ عرضها على موقعهػا الالكػتًولش، وجػل الأنػواع الدطروحػة في السػوؽ الجزائػري تتمثػل 

لدنتوجػػػات في الأجهػػزة الالكتًونيػػػة مثػػل الذواتػػػف النقالػػػة ، الالػػواح الالكتًونيػػػة ، اجهػػزة الكمبيػػػوتر اجهػػػزة ىػػذه ا
التلفػػاز، وتتمثػػل اجهػػزة الكهرومنزليػػة في مكيفػػات الذوائيػػة ، ثلاجػػات ،فػػرف الكهربائػػي، مػػدافئ معػػدات الغسػػيل 

 ....الخ 

لتكنولػػوجي للصػػناعة الالكتًونيػػات لشػػا سمػػح لذػػا تهػػتم مؤسسػػة كونػػدور بدسػػايرة التطػػور اخصــائص الدنتوجــات : -
 .بتقدلص منتوجات ذات خصائص تقنية متنوعة

تهتم مؤسسة كوندور بتقدلص خدمات متنوعة للزبائن  واسػتخدامها كإسػتًابذية جػذب مػن اجػل التػأثتَ علػى          
بعػد  مليػة الشػراء وخػدمات مػاالزبوف لاقتناء منتوجاتها، وذلك من خلاؿ تقدلص خدمات قبلية وخدمات مصاحبة لع

البيػػػع، حيػػػث تهػػػتم الدؤسسػػػة باطػػػلاع الػػػزبائن بالدسػػػتجدات والدعلومػػػات الدتعلقػػػة بالدؤسسػػػة والدنتوجػػػات والاسػػػتجابة 
لدتطلباتهم وتساؤلاتهم من خلاؿ الدوقع الالكتًولش للمؤسسة أو عن طريػق صػفحتها الرسميػة علػى الفايسػبوؾ في إطػار 

                                                           
 معلومات من الدؤسسة .    1

http://www.condor.dz/
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لخدمات الدصاحبة لعملية البيع فتقتصر على الاستجابة لطلبػات الػزبائن أثنػاء رغبػتهم في قبل البيع، أما ا خدمات ما
البيػػع فتهػػتم  مػػا بعػػدشػػراء الدنتوجػػات، حػػتى يػػتم مسػػاعدتهم في اختيػػار الدنتػػوج الأنسػػب ،أمػػا فيمػػا يتعلػػق بالخػػدمات 

ذا الغرض بزصػص شػبكة مػن الػوكلاء الدؤسسة بصيانة وتصليح الدنتوجات الالكتًونية للمنتوجات الدعطلة للزبائن ولذ
 الدعتمدين لصيانة الأجهزة قبل نهاية مدة ضمانها، وتقدلص برديثات للبرلريات وإتاحتها في الدوقع الرسمي للمؤسسة.

كما تقوـ الدؤسسة بالضماف على كافة منتجاتها بصفة إستًاتيجية تعتمد لجػذب اكػبر عػدد لشكػن مػن الػزبائن        
 24لمحلي، ففػي حالػة تعػرض الدنتػوج لعطػب أو عطػل أثنػاء الفػتًة الػتي تلػي عمليػة الشػراء والدقػدرة ب لاقتناء الدنتوج ا

 شهر كحد أدلس يتم تصليح الدنتوج لرانا أو استبدالو بدنتوج آخر.

نلاحػػظ أف مؤسسػػة كونػػدور في تطػػور ملحػػوظ نتيجػػة لامتلاكهػػا تشػػكيلة واسػػعة مػػن الدنتجػػات فػػرغم حداثػػة         
بفضػل  %35طاعت الدؤسسة أف تتميز تنافسػيا بانتزاعهػا ريادة القطػاع بحصػة سػوقية تفػوؽ علػى العمػوـ عهدىا است

تصػػميمات منتوجاتهػػا الدسػػايرة لرغبػػات وتطلعػػات الػػزبائن ولكػػن بالػػرغم مػػن ذلػػك لازالػػت منتوجػػات الدؤسسػػة تفتقػػد 
 لبعض التقنيات والخصائص مقارنة بدا ىو متداوؿ عالديا.

: برػػرص مؤسسػة كونػػدور علػى مراعػاة حاجػػات ورغبػات الػزبائن بغيػػة إرضػائهم والمحافظػػة   ونيالتسـعير  الالكـتر -0
علػػيهم لػػزيادة الحصػػة السػػوقية ومػػن جهػػة أخػػر  لدواجهػػة الدنافسػػة ، وبرػػدد الأسػػعار وفقػػا لتكلفػػة الدنتػػوج  والػػتي لؽكػػن 

 تصنيفها إجمالا إلذ ثلاث استًاتيجيات :
ختًاؽ السوؽ لطرح منتجات جديدة  تستخدـ الدؤسسة ىذه : بغية ا إستراتيجية اختراق السوق -

الإستًابذية  عن طريق تطبيق أسعار منخفضة مع مراعاة الأسعار الدتداولة من طرؼ الدنافستُ لشا لؽكنها 
 من برقيق حصة سوقية .

 تعتمػػدىا الدؤسسػػة لضػػبط الأسػػعار علػػى النحػػو الػػذي يػػؤثر علػػى الجوانػػبإســتراتيجية التســعير التنافســي : -
النفسػػػية للمسػػػتهلك في ابزػػػاذ القػػػرار الشػػػرائي بواسػػػطة الأسػػػعار الكسػػػرية ، بحيػػػث يػػػر  الدسػػػتهلك  العػػػدد 

لا لكػن الدسػتهلك  دج21111، فهػي بالتقريػب دج19911الأوؿ فقط من السػعر فػتَبط السػعر بػو ، مػثلا 
 .  دج11111ذلك بل يتأثر ويرىا قريبة من  ير 
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لإسػػتًاتيجية مػػن اجػػل ضػػبط أسػػعار الدنتجػػات فتقػػوـ بطػػرح أسػػعارا ىػػذه ا إســتراتيجية التســعير الترو ــي : -
لخػػدمتها أو منتوجاتهػػا بأقػػل مػػن الأسػػعار السػػائدة في السػػوؽ، وفي بعػػض الحػػالات  اقػػل مػػن التكلفػػة ولكػػن 

 الددة الزمنية مؤقتة ، والذدؼ من ذلك ىو التأثتَ على الزبائن الجدد وجذبهم بابذاه الدنتوج .

 والقدرة الشرائية للزبوف. يتلاءـة  تقوـ بوضع استًابذيات تسعتَية فعالة بدا نستنج بأف الدؤسس   

:لتكػوف الدؤسسػة اقػرب بكثػتَ مػن الدسػتهلك تتبػتٌ اسػتًابذيات متعػددة لقنػوات وتتمثػل  التوزيع الالكـتروني-7
 في :

لإضػافة إلذ مشػػاركة : تهػتم ىػػذه القنػاة بإيصػػاؿ الدنتوجػات عػػبر نقػاط العػػرض الخاصػة بالدؤسسػػة ،با قنـاة مباشــرة -
 في الدعارض الوطنية والدولية.

: تعمػل القنػاة علػى إيصػاؿ الدنتوجػات مػن الدنػتج إلذ زبائػن التجزئػة الخػواص والمحػلات  قناة قصـيرة غـير مباشـرة -
 التجارية الكبر ، والدراكز التجارية ومن ثم إلذ الدستهلك النهائي .

اؿ الدنتوجػػػات مػػػن الدنػػػتج إلذ بذػػػار الجملػػػة الخػػػواص ومنػػػو إلذ : تهػػػتم ىػػػذه القنػػػاة بإيصػػػغـــير مباشـــرة قنـــاة طويلـــة -
 الدستهلك النهائي.

:تسػػتدعي تكػػرار معادلػػة لصػػاح احػػد منافػػذ التوزيػػع لأكثػػر مػػن موقػػع فبضػػل تبنيهػػا  الدوقــع الدتعــدد اســتراتيجية -
ه الأخػػتَة  نقطػة بيػع، إذ تتبػػع ىػذ 148اسػتطاعت الدؤسسػة آف تبلػػغ التغطيػة الشػاملة للقطػػر الػوطتٍ وبأكثػر مػػن 

 طبيعة الدوقع وكثافتو السكانية ودرجة الإقباؿ فيو وموارد الدؤسسة وخصائص الدنتوج .

نلاحظ أف الدؤسسة تتنوع في ىيكلة قنوات التوزيع من اجل توفتَ الدنتوجات للمستهلك حسب رغباتو     
مادىا على القنوات الحديثة من وطلباتو، فتوفر لو التكلفة والجهد والوقت الذي يتحملو لاقتنائها، فضلا لاعت

بينها الدراكز التجارية والدعارض الوطنية والدولية ، وحتى القنوات الافتًاضية عبر التوزيع الالكتًولش لدؤسسة 
jumia Algérie مؤسسة تقوـ بتسويق وبيع الدنتجات عن طريق التجارة الالكتًونية . 

لتأثتَ على الدستهلك لاقتناء منتوجات مراعية للتنوع الثقافي :تقوـ الدؤسسة بالتًويج وا الترويج الالكتروني-2
للمجتمع الجزائري عند القياـ بتصميم الحملات الإعلانية، حيث تسعى الدؤسسة للتواصل مع الزبائن وبناء 
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 Condorعلاقات طيبة عبر موقعها الالكتًولش و صفحتها الرسمية و كذا عبر قناتها على اليوتيوب الدعروفة باسم 

Électronics  .فضلا عن صفحات الدوزعتُ الخاصتُ بها عبر مواقع الفايسبوؾ 

 كما تقوـ الدؤسسة بالتًويج من خلاؿ إستًابذيتتُ أساسيتتُ لعا:

إستًاتيجية  ترولغية لكن تعتمد على القو  البيعية، فمن اجل الدفع بالزبوف لضو  :تعتبرإستراتيجية الدفع  -
بتدريب رجاؿ البيع التابعتُ لذا لإبساـ وإلصاح العمليات البيعية وذىاب إلذ أكثر اقتناء الدنتوج تقوـ الدؤسسة 

 من ذلك ببناء علاقة مستدامة  مع الزبوف.

لربط الدستهلك أكثر فأكثر بعلامة الدؤسسة ومنتوجاتها يتم التًكيز  عليو والتأثتَ فيو  إستراتيجية الجذب : -
 لديو، ويتم ذلك باستغلاؿ عدة تقنيات ووسائل اتصالية .لجذبو لضوىا ولتًسيخ صورة ذىنية الغابية 

بالشراء من خلاؿ الإشهار  الزبائنتركز الدؤسسة بالدرجة الأولذ من اجل تعريف بدنتوجاتها الجديدة وتذكتَ وإقناع 
 والإعلاف من عدة وسائل من بينها :

 .   التلفاز والراديو ،الدلصقات واللوحات الإعلانية ، الجرائد، الأنتًنت

نستنج أف مؤسسة كوندور تقوـ بصياغة استًاتيجيات ترولغية وحملات إعلانية تتوافق مع عادات وتقاليد المجتمع   
 الجزائري.

تقوـ الدؤسسة بتقدلص منتجات ذات جودة عالية لشا يلبي حاجات ورغبات الزبوف : الشخصنة والخصوصية-6
الدؤسسة بالحفاظ على بيانات ومعلومات الشخصية للزبوف  وبناء علاقة جيدة بتُ الدؤسسة والزبوف، كما تقوـ

 وبسكينو من الوصوؿ إلذ ىذه البيانات والتأكد من صحتها أو حذفها أو تعديلها .
وبالتالر فالدؤسسة مسؤولة عن  ضماف الدوقع الالكتًولش بعدـ استخداـ بيانات ومعلومات الزبوف دوف موافقتو 

 والدعلنة فقط. واستخدامها ضمن الاغراض المحددة
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 الدبحث الثاني: الدراسة الديدانية 

تم  تقل ألعية عن الدراسة النظرية لأي بحث علمي بل تساعدنا غالبا في برديد صدؽ ما إف الدراسة الديدانية لا   
تناولو في الجانب النظري ولذذا فقد جاءت الدراسة الديدانية لبحث مشكلة دراستنا وىي كيف يساىم التسويق 

لالكتًولش في تعزيز الديزة التنافسية لدؤسسة كوندور للإلكتًونيات والتي لذا خبرتها الخاصة في التعامل مع الزبائن ا
وىذا ما سهل لنا دراستنا الديدانية، من خلاؿ ىذا الدبحث سنعتًض إلذ وصف منهج الدراسة وأفراد لرتمع 

 النتائج الدتوصل إليها . الدراسة وعينتها، وكذا أداة الدراسة الدستخدمة ولستلف 

 
 الدطلب الأول: عرض وتقديم الاستبانة 

 لرتمع الدراسة واختيار العينة أولا:

يتمثل لرتمع ىذه الدراسة في زبائن مؤسسة كوندور بددينة وىراف، وقد اقتصرت ىذه الدراسة على زبائن    
حجم العينة حيث تم توزيع استبياف صمم طبيعيتُ فقط، وتم الاعتماد على اختيار العينة الديسرة نتيجة لكبر 

استبانة وتم  100لأغراض ىذه الدراسة على عينة من زبائن الدؤسسة، حيث بلغ عدد الاستبانات الدوزعة  
 استبياف.  20استبانة وكاف عدد الاستبيانات الضائعة ىو  80استًجاع 

 أسلوب جمع البيانات  :ثانيا

لدراسة تم الاعتماد على أسلوب الاستقصاء من خلاؿ تصميم استمارة حتى لؽكن جمع البيانات اللازمة ل    
 أسئلة الاستبياف بصفة بسيطة، وتكوف سهلة وقابلة للفهم من قبل الدستجوبتُ الزبائن للإجابة عليها.

 :ثالثا: ىيكل الاستبيان

ن عرض المحاور (لزاور و لؽك03( سؤالا مقسم إلذ ثلاث)43تضمنت استمارة الاستبياف ثلاثة وأربعوف)   
  الرئيسية للاستمارة فيما يلي:

) الجنس، السن، الدستو  التعليمي، الدخل الشهري، الدهنة، عدد مرات  الشخصية تضمن البياناتالمحور الأول: 
  الشراء في السنة (
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 ( سؤالا. 21خاص بالدتغتَ الدستقل التسويق الالكتًولش ويتضمن ) المحور الثاني:

 ( سؤالا.16بالدتغتَ التابع ألا وىو الديزة التنافسية ويضم ) خاص المحور الثالث:

 رابعا: نشر الاستبيان: 

اعتمدنا في توزيعو على طريقة التسليم والاستلاـ الدباشر عن طريق الدقابلة لشا مكّننا من شرح الاستبياف      
 .للمجيب عنو و تسهل الإجابة عليو والحصوؿ على الاستمارات في اقصر وقت لشكن

  الدعالجة الاحصائية: خامسا

(، وقد تم استخداـ الأساليب SPSSومن اجل دراسة وبرليل الاستبياف اعتمدنا على البرنامج الإحصائي )    
 الإحصائية التالية: 

 لإظهار إجابات مفردات عينة الدراسة. التوزيعات التكرارية: -

 لإظهار نسب إجابات عينة الدراسة  النسب الدئوية: -

 لتحديد ابذاىات الزبائن  الحسابي: الدتوسط -

 لإظهار درجة تشتت الإجابات عن وسطها الحسابي. الانحراف الدعياري: -

 للكشف عن علاقة المحورين.  معامل الارتباط: -

 
 الدطلب الثاني: تحليل وعرض نتائج الاستبيان 

 أولا: ثبات الاستبانة

ي لػتمل خمسة إجابات حتى يتستٌ لنا برديد آراء تم إعداد الأسئلة على أساس مقياس" ليكارت الخماسي" الذ
 أفراد عينة حوؿ الأسئلة التي طرحها الاستبياف فهو يسهل ترميز وتنميط الإجابات كما ىو مبتُ في الجدوؿ :
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 1(: مقياس ليكارت الخماسي3-3الجدول )

 لزايد موافق موافق بشدة التصنيف
غير 
 موافق

 غير موافق بشدة

 10 17 17 17 11 الدرجة

-http://arabacademics.org/531--likert-scale-likertموقع رابطة الأكادلؽيتُ العرب    الدصدر:

items.html 

 .0.8=4/5وقد قمنا بحساب الدد  للفئات ثم نقسمو على عدد ىذه الفئات لضصل 

، وتدؿ على درجة جد متدنية من وقوع 1.80و  01تتًاوح درجتها بتُ  فئة غير موافق بشدة: -
 الحادث.  

 تدؿ على درجة متدنية من وقوع الحادث. 2.60و  1.81تتًاوح درجتها بتُ فئة غير موافق:  -

 وتدؿ  درجة متوسطة لوقوع الحادث. 3.40إلذ 2.61تتًاوح درجتها بتُ  فئة لزايد: -

 ، تدؿ على درجة عالية لوقوع الحادث.4.20و  3.41تتًاوح درجتها بتُ  فئة موافق: -

 تدؿ على  دلؽومة وقوع الحادث. 5و 4.21تتًاوح درجتها بتُ  فئة موافق بشدة: -

: لاختبار ثبات الاستبانة من قبل المجتمع تم استخداـ معامل الفا كرونباؾ وىي طريقة  اختبار ثبات الاستبيان
دول الج( على النحو التالر :αلقياس مصداقية الاستبانة الدستخدمة لجمع البيانات وقد بلغت قيمة الفا كرونباؾ)

 (: معامل الثبات )طريقة الفا كرونباك(3-4)

 لرموع عبارات الاستبيان  (α)معامل الفا كرونباك 
0.906 70 

 
 ( (spssنتائج الاستبيان و الدصدر:  

                                                           
1
،عهى 3316أفريم  33بيىو http://arabacademics.org/531--likert-scale-likert-items.html  انعرب الأكاديميين رابطة مىقع  

 .33.05انساعة 
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لشا يدؿ على ثبات أداة  0.6( أي أف قيمتو  اكبر من 0.906يتضح من الجدوؿ أف معامل الفاكرونباؾ )
 لاستبانة لتحليل النتائج والإجابة على الأسئلة واختبار الفرضيات .الدراسة لشا يؤكد صلاحية ا

 ثانيا: دراسة خصائص العينة

الأجر، الدهنة، تكرار الشراء في  لقد بست دراسة لرموعة من الدتغتَات الدتمثلة في ) الجنس، السن، الدؤىل العلمي،
 السنة( حيث تم برديد لرموعة من الخصائص بسثلت في:

 ع عينة الدراسة حسب متغتَ الجنس .: توزيالجنس

 (: توزيع عينة الدراسة حسب متغير الجنس.5-3الجدول البياني  )

 النسبة العدد الجنس

 61.2% 49 ذكر

 38.8% 31 انثى

 011% 80 المجموع

وؿ للمحور الأ spss ينة الدراسة ولسرجات برنامجع: من إعداد الطالبتتُ )بالاعتماد على إجابات أفراد الدصدر
 حسب الجنس(. 
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 ( توزيع العينة حسب متغير الجنس.4-3الشكل)

 

   

                                     

 
 

للمحور الأوؿ  spss ينة الدراسة ولسرجات برنامجتُ )بالاعتماد على إجابات أفراد ع: من إعداد الطالبتالدصدر
 حسب الجنس(. 

 أما في ما 61.2 %ريبا كل زبائن الدؤسسة ىم من الذكور وىذا بنسبة ما لؽكن ملاحظتو من الجدوؿ أف تق     
ويفسر ىذا نقص في العنصر النسوي، وىذا راجع  باف الرجاؿ   38.8 %لؼص الجنس الأنثوي فيمثلوف نسبة

 يقوموف  بعملية بالشراء الدنتجات اكثر من النساء ، كما ىو مبتُ في الشكل أعلاه

 حسب متغتَ السن::توزيع عينة الدراسة السن 

 :توزيع عينة الدراسة حسب متغتَ السن. (6-3الجدول البياني )

 النسبة العدد السن

 42.5% 34 سنة30اقل من 
 52.5% 42 سنة30-40

 3.7% 3 سنة41-50
 1.3% 1 سنة50اكثر من 
 100% 80 المجموع

للمحور الأوؿ  spss ة ولسرجات برنامجينة الدراستُ )بالاعتماد على إجابات أفراد ع: من إعداد الطالبتالدصدر
 حسب السن(. 
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سنة، حيث  40إلذ  30فرد أعمارىم تتًاوح من  80من الجدوؿ نلاحظ أف معظم افراد العينة مكونة  من       
أي ما  فرد 34سنة حيث بلغ عددىم30ثم تليها الفئة اقل من  %52.5فرد أي ما يعادؿ  42بلغ عددىم 

 أفراد أي ما يعادؿ  3سنة سو  50الذ 41شكل الأفراد الذين تتًاوح أعمارىم من في حتُ لد ي %42.5يعادؿ 
، ىذا يدؿ على أف أغلبية   %1.3بنسبة  01حيث بلغ عددىم فرد  سنة 50أكثر من ثم تليها فئة  3.8% 

 التالر:زبائن الدؤسسة من  فئة الشباب نتيجة لامتلاكهم الخبرة ومستو  تعليمي عالر كما ىو مبتُ في الشكل 

 ( توزيع العينة حسب متغير السن 5-3الشكل ) 

 

 

 

 

 

 

 

للمحور الأوؿ  spss ينة الدراسة ولسرجات برنامجتُ )بالاعتماد على إجابات أفراد ع: من إعداد الطالبتالدصدر
 حسب السن(. 
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 : توزيع عينة الدراسة حسب متغتَ الدؤىل العلميالعلمي الدؤىل

 (:توزيع عينة الدراسة حسب متغير الدؤىل العلمي7-3دول البياني )الج

 النسبة العدد الدستوى التعليمي

 1.3% 1 ابتدائي

 %17.5 14 متوسط

 %26.2 21 ثانوي

 %55 44 جامعي

 %100 80 المجموع

للمحور الأوؿ  spss ينة الدراسة ولسرجات برنامجتُ )بالاعتماد على إجابات أفراد ع: من إعداد الطالبتالدصدر
 حسب الدؤىل العلمي(. 

من الجدوؿ أعلاه نلاحظ أف توزيع العينة وفق الدؤىل العلمي كاف كما يلي: الدستو  الجامعي احتل الدرتبة الأولذ 
فرد ، ثم الدستو   21مكونة من  % 26.2الدستو  الثانوي فبنسبة  فرد، تليها 44مكونة من  %55بنسبة 

فرد و ىذا يدؿ  1مكونة من  %1.3فرد، أما الدستو  الابتدائي بنسبة  14ونة من مك %17.5الدتوسط بنسبة 
على أف  اغلب زبائن مؤسسة كوندور ىم من خرلغي الجامعات وىذا يعكس الدستو  العلمي الدرتفع للزبائن كما 

 ىو مبتُ في الشكل التالر :
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 مي( توزيع العينة حسب متغير الدؤىل العل6-3الشكل البياني )

 

 

 

 

 

للمحور الأوؿ  spss ينة الدراسة ولسرجات برنامجتُ )بالاعتماد على إجابات أفراد ع: من إعداد الطالبتالدصدر
 حسب الدؤىل العلمي(. 

 الأجر: توزيع عينة الدراسة حسب متغير الأجر  

 توزيع العينة حسب الدخل الشهري( :8-3الجدول البياني )

 النسبة العدد الدخل الشهري
 28.8% 23 دج 18000قل من ا

 50% 40 دج40000الذ18000
 21.2% 17 دج40000اكثر من 
 100% 80 المجموع

للمحور الأوؿ  spss ينة الدراسة ولسرجات برنامجتُ )بالاعتماد على إجابات أفراد ع: من إعداد الطالبتالدصدر
 حسب الدخل الشهري(. 

دج   40000إلذ اقل من  18000نة يتًاوح أجرىم بتُ أف نسبة أفراد العيأف لؽكن ملاحظة  من معطيات
فرد بينما  23دج مكونة من 18000بلغ أجرىم اقل  %28.8فرد، تليها نسبة  40مكونة من  %50بنسبة 
فرد، يدؿ ذلك على أف أغلبية زبائن كوندور   17دج فأكثر  مكونة من  40000بلغ أجرىم  %21.2نسبة 

 دج ىم موظفتُ كما ىو مبتُ في الشكل التالر :40000إلذ  18000يتًاوح أجرىم  بتُ 
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 ( توزيع العينة حسب الأجر الشهري7-3الشكل البياني)

 

للمحور الأوؿ  spss ينة الدراسة ولسرجات برنامجتُ )بالاعتماد على إجابات أفراد ع: من إعداد الطالبتالدصدر
 حسب الدخل الشهري(. 

 ع العينة حسب الدستوى الوظيفي الدهنة: توزي

 (:توزيع العينة حسب الدستوى الوظيفي9-3الجدول البياني )

 النسبة العدد الدهنة
 38.7% 31 موظف
 25% 20 طالب

 21.30% 17 اعماؿ حرة 
 %8.75 7 بدوف عمل

 6.25% 5 متقاعد
 100% 80 المجموع

للمحور الأوؿ  spss ينة الدراسة ولسرجات برنامجفراد ع: من إعداد الطالبتتُ )بالاعتماد على إجابات أالدصدر
 حسب الدهنة(. 
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 توزيع العينة حسب الدستوى الوظيفي (8-3)الشكل البياني :

 
للمحور الأوؿ  spss ينة الدراسة ولسرجات برنامجتُ )بالاعتماد على إجابات أفراد ع: من إعداد الطالبتالدصدر

 خل الشهري(. حسب الد

فرد في حتُ أف   31من أفراد عينة الدراسة في رتبة موظف مكونة من  %38.7أف نلاحظ من معطيات الجدوؿ 
فرد،  17من أفراد العينة أعماؿ حرة مكونة من   %21.30فرد، وبنسبة  20طالب مكونة من  %25نسبة 
أفراد، يدؿ  5مكونة من  %6.25بنسبة أفراد بينما أفراد عينة متقاعد  7بدوف عمل مكوف من %8.75ونسبة 

ىذا  أف أغلبية زبائن كوندور موظفتُ نتيجة لامتلاكهم دخل شهري ثابت و لاف الدؤسسة تتعامل  بطريقة بالبيع 
 بالتقسيط، كما يوضح الشكل أعلاه.
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 تكرار الشراء :توزيع عينة الدراسة حسب متغير تكرار الشراء في مؤسسة كوندور 

 (: توزيع عينة الدراسة حسب متغير تكرار الشراء10-3اني )الجدول البي

 النسبة العدد عدد مرات الشراء في السنة
 15% 12 مرة واحدة

 51.3% 41 مرتتُ
 33.7 27 اكثر من مرتتُ

 100% 80 المجموع
لمحور الأوؿ ل spss ينة الدراسة ولسرجات برنامجتُ )بالاعتماد على إجابات أفراد ع: من إعداد الطالبتالدصدر

 حسب تكرار الشراء(. 

 ( توزيع عينة الدراسة حسب متغير تكرار الشراء9-3الشكل البياني: )

       
للمحور الأوؿ  spss ينة الدراسة ولسرجات برنامجتُ )بالاعتماد على إجابات أفراد ع: من إعداد الطالبتالدصدر

 حسب تكرار الشراء(. 

قامو بتكرار  %51.3من خلاؿ الجدوؿ توزيع نسب أفراد العينة حسب تكرار الشراء حيث لصد نسبة نلاحظ
فرد، وأختَا نسبة  27أكثر من مرتتُ مكونة من  %33.8فرد، ثم تليها نسبة  41الشراء مرتتُ  مكونة من 

بالرضا عن نوعية  فرد ، وىذا ما يدؿ أف أغلبية الزبائن يشعروف 12الشراء مرة واحدة مكونة من   15%
 الدنتجات الدقدمة من طرؼ مؤسسة كوندور كما ىو موضح في الشكل الدوضح أعلاه.
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 تحليل البيانات الدتعلقة بتقييم الزبائن : الدطلب الثالث
 تحليل البيانات الدتعلقة بالمحور الأول ) التسويق الالكتروني (

تبانة أي من خلاؿ برديد الدتوسطات الحسابية ىنا نقوـ بعرض نتائج التحليل الوصفي لفقرات الاس    
 والالضرافات الدعيارية لاستجابة الزبائن لضو فقارات الاستبانة ويكوف لدينا ما يلي :

 تحليل نتائج المحور الثاني: التسويق الإلكتروني  -1

 (: نتائج آراء عينة الدراسة حول التسويق الالكتروني.11-3الجدول رقم)

عاـ
ه ال

لابذا
ا

 

لضر 
الا

ري
لدعيا

ؼ ا
ا

 

سابي
 الح

سط
لدتو
ا

 

 التكرار

 العبارة

 

موافق 
 بشدة
 

 موافق
 لزايد 

غتَ 
 موافق
 

غتَ 
 موافق
 بساما

 ؾ
لرقم %

ا
 

موافق 
 7.77 1.007 بشدة

الدوقع الالكتًولش  ؾ 0 0 0 70 71
للمؤسسة معروؼ 

 كلدي
01 

70.1 10.7 5.5 0.7 0.7 % 

 7.57 1.001 موافق

قع الالكتًولش الدو  ؾ 1 7 77 71 01
للمؤسسة يوفر 

الدعلومات  الكافية عن 
 منتجاتها

02 
05.5 11.1 70.1 7.5 1 % 

موافق 
 7.77 1.000 بشدة

تقوـ الدؤسسة بتحديث  ؾ 1 0 0 77 75
الدوقع الالكتًولش 
 بدعلومات جديدة

03 
71.1 11.1 5.5 0.7 1 % 

 7.67 1.000 موافق

الالكتًولش لؽلك الدوقع  ؾ 1 7 01 77 00
للمؤسسة واجهة 

 جذابة.
04 

70.7 11.1 05.5 1.1 1 % 

بذد سهولة في الوصوؿ  ؾ 1 1 00 77 71 7.17 1.057 موافق 05 
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71.1 17.5 70.7 1 1 % 
إلذ الدوقع الالكتًولش 

 للمؤسسة

 7.17 1.061 موافق

يتوفر الدوقع الالكتًولش  ؾ 1 7 07 75 70
للمؤسسة باللغات التي 

 تقنهات
06 

77.5 70.1 01.1 7.5 1 % 

 7.10 1.071 موافق

اشعر بالأماف عند  ؾ 0 0 00 11 00
تصفح الدوقع الالكتًولش 

 للمؤسسة
07 

70.7 07.1 07.5 0.7 0.7 % 

 7.60 1.576 موافق

ارتاح بالتواصل مع  ؾ 0 7 01 71 70
الدؤسسة عن طريق  
 البريد الالكتًولش

08 
70.7 11.1 05.5 7.5 0.7 % 

 7.50 1.001 موافق

اشعر بالارتياح عند  ؾ 0 7 07 10 01
تقدلص  معلوماتي 

الشخصية للمؤسسة 
 عبر الدوقع الالكتًولش

09 

07.1 07.5 00.1 1.1 0.7 %  

 7.01 1.077 موافق

تتبادؿ البيانات و  ؾ 1 0 07 70 77
الدعلومات  مع الدؤسسة 
من خلاؿ تكنولوجيا 

ت و الاتصاؿ الدعلوما
 الحديثة

10 
71.1 10.7 00.1 0.7 1 % 

 7.10 1.017 موافق

تأخذ الدؤسسة بأرائك  ؾ 1 1 06 70 71
حوؿ منتجاتها و 

خدماتها الدقدمة عن 
 طريق الانتًنت

11 
71.1 10.7 77.5 1 1 % 

موافق 
 7.71 1.517 بشدة

تتجاوب الدؤسسة  ؾ 1 7 07 77 77
بسرعة مع انشغالاتك 

 بر الدوقع الالكتًولشع
12 

70.7 71.1 00.7 7.1 1 % 

يساعدؾ الدوقع  ؾ 1 0 05 17 6 7.50 1.000 موافق 13 
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00.7 01.1 77.1 0.7 1 % 

الالكتًولش للمؤسسة 
في تصفح عدد كبتَ من 
الدنتجات و الدقارنة 

 بينها

 7.67 1.011 موافق

يساعد الدوقع الالكتًولش  ؾ 1 7 00 70 01
ؤسسة معرفة أسعار للم

الدنتجات و الدقارنة 
 بينها

14 
05.5 15.5 71.1 7.1 1 % 

 3.90 0.756 موافق
توفر لك الدؤسسة  ؾ 1 7 01 70 01

خدمة الدفع الالكتًولش 
 عبر الدوقع الالكتًولش

15 
05.5 10.1 05.5 1.1 1 % 

 4.03 0.834 موافق
تصلك رسائل نصية   ؾ 1 1 00 71 77

اتف من طرؼ عبر الذ
 الدؤسسة

16 
71.1 11.1 07.5 0.7 1 % 

 3.68 0.894 موافق
تعتبر الانتًنت وسيط  ؾ 1 1 05 76 5

جيد بينك و بتُ 
 الدؤسسة

17 
01.1 00.7 77.1 1 0.7 % 

تصلك عروض ترولغية  ؾ 1 0 01 10 5 3.88 0.574 موافق
 عبر البريد الالكتًولش

18 
01.1 01.1 05.5 0.7 1 % 

 3.90 0.739 موافق
تتفاعل مع العروض التي  ؾ 0 0 00 70 07

تقدمها الدؤسسة عبر 
 الدوقع الالكتًولش

19 
00.1 15.5 70.7 0.7 0.7 % 

 3.90 0.836 موافق
تقوـ الدؤسسة بالتًويج  ؾ 1 1 00 76 06

لدنتجاتها عبر  مواقع 
 التواصل الاجتماعي

20 
77.5 75.5 70.7 0.7 1 % 

 3.91 0.715 موافق
تقوـ الدؤسسة بالرد على  ؾ 0 0 01 11 07

انشغالاتك و 
21 00.7 

 
07.1 05.5 0.7 0.7 % 
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 الدصدر: من اعداد الطالبتين )اعتماد على نتائج الاستبيان(

ها حسب تواجد استجابات الأغلبية من عينة الدراسة والتي تعكسها الدتوسطات قمنا بتحليل العبارات التالية وترتيب
( بدتوسط حسابي بنسبة 03الحسابية، حيث أظهرت لنا النتائج أف عينة الدراسة موافق بشدة على عبارة رقم )

تليها العيارة ، تقوـ الدؤسسة بتحديث الدوقع الالكتًولش بدعلومات جديدة ، ثم  0.661و بالضراؼ الدعياري 4.23
تدؿ على اف الدوقع   0.763وبالضراؼ معياري  4.22( بدرجة موافق بشدة بدتوسط حسابي 01رقم )

وبالضراؼ 4.20( بدرجة موافق بشدة بدتوسط حسابي 12ك، ثم تليها العبارة )الالكتًولش للمؤسسة معروؼ لدي
( 06، ثم لتليها العبارة رقم )الالكتًولش باف الدؤسسة تتجاوب بسرعة مع انشغالاتك عبر الدوقع 0.802معياري 

الدوقع الالكتًولش للمؤسسة يتوفر باللغات باف  0.795و الضراؼ معياري 4.11بدرجة موافق بدتوسط حسابي 
تدؿ على  0.722وبالضراؼ معياري 4.10( بدرجة موافق بدتوسط حسابي 10التي تتقنها، ثم تليها العبارة رقم )

ومات مع الدؤسسة من خلاؿ تكنولوجيا الدعلومات و الاتصاؿ الحديثة، ثم تليها العبارة تتبادؿ البيانات و الدعل
تدؿ على السهولة  على التوالر 0.834و 0.683وبالضراؼ معياري4.03( بدتوسط حسابي 16( والعبارة)05)

( 07ا العبارة رقم )و وصوؿ رسائل نصية  عبر الذاتف من طرؼ الدؤسسة، ثم تليهفي الوصوؿ إلذ الدوقع الإلكتًولش 
على التوالر بحث   0.703، 0.720وبالضراؼ معياري  4.01(  بدرجة موافق بدتوسط حسابي 11والعبارة رقم )

يشعر الزبوف  بالأماف عند تصفح الدوقع الالكتًولش للمؤسسة، تأخذ الدؤسسة بأرائك حوؿ منتجاتها و خدماتها 
تدؿ   0.700وبالضراؼ معياري  3.93( بدتوسط حسابي 14رقم ) الدقدمة عن طريق الانتًنت، ثم تليها العبارة

( 04على اف الدوقع الالكتًولش للمؤسسة يساعد معرفة أسعار الدنتجات و الدقارنة بينها، ثم تليها العبارة رقم )
حيث لؽلك الدوقع الالكتًولش للمؤسسة واجهة جذابة، وتليها  0.776وبالضراؼ معياري 3.92بدتوسط حسابي 

الدؤسسة بالرد على انشغالاتك  ، حيث تقوـ0.715وبالضراؼ معياري 3.91( بدتوسط حسابي 21بارة رقم )الع
 ( والعبارة رقم 19و تساؤلاتك عبر مواقع التواصل الاجتماعي، ثم تليها العبارة رقم )

 حيث يتفاعل الزبائن مع على التوالر 0.836، 0.739وبالضراؼ معياري 3.90( بدتوسط حسابي 20) 
تقوـ الدؤسسة بالتًويج لدنتجاتها عبر مواقع التواصل  العروض التي تقدمها الدؤسسة عبر الدوقع الالكتًولش كما

تساؤلاتك عبر مواقع 
 التواصل الاجتماعي

 المجموع 3.98 0.062 
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تصلك تدؿ على انو   0.574وبالضراؼ معياري  3.88( بدتوسط حسابي 18الاجتماعي، ثم تليها العبارة رقم )
وبالضراؼ 3.86(  بدرجة موافق بدتوسط حسابي 13)عروض ترولغية عبر البريد الالكتًولش، ثم تليها العبارة رقم 

،  حيث يساعدؾ الدوقع الالكتًولش للمؤسسة في تصفح عدد كبتَ من الدنتجات و الدقارنة بينها، 0.611معياري 
على اف  الانتًنت  تعتبر  0.894وبالضراؼ معياري 3.68( بدتوسط حسابي 17ثم تليها العبارة الاختَة رقم )

العبارات الدوضحة في الجدوؿ أعلاه،  أف الدؤسسة تهتهم بالتسويق ،  ومن خلاؿ بتُ الدؤسسةوسيط جيد بينك و 
 الالكتًولش  وتتخذه كخطوة من خطواتو حسب ما أكده لرموعة من أفراد عينة الدراسة.

 : الديزة التنافسيةتحليل نتائج المحور الثالث -2

 زة التنافسية( :نتائج اراء عينة الدراسة حول الدي12-3الجدول رقم )

عاـ
ه ال

لابذا
ا

 

اؼ
لضر
الا

 
ري
لدعيا

ا
 

سابي
 الح

سط
لدتو
ا

 

 التكرار

 العبارة

لرقم
ا

  

موافق 
 بشدة

 

 موافق

 
 لزايد

غتَ 
 موافق

 

غتَ 
 موافق

 بساما

 ؾ

% 

 7.51 1.677 موافق

تقدـ لك الدؤسسة منتجات  ك 0 5 07 71 00
 ذات جودة عالية

22 
70.7 11. 00.1 01.1 0.7 % 

 7.65 1.000 قمواف

الدؤسسة تسبق غتَىا في  ك 0 7 0 17 00
تقدلص الدنتجات الجديدة لك 

 باستمرار
23 

71.1 00.7 0.1 1.1 0.7 % 

 7.60 1.605 موافق

تقدـ الدؤسسة منتجات غتَ  ك 0 6 1 70 77
 متوفرة في الأسواؽ

24 
71.1 10.7 0.7 00.7 0.7 % 

 7.67 1.500 موافق

يدرؾ الدوظفوف جيدا  طبيعة  ك 7 7 6 70 05
الدنتجات التي ترغب في 

 الحصوؿ عليها
25 

77.1 15.5 00.7 1.1 7.1 % 
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 7.60 1.505 موافق

تقدـ لك الدؤسسة ضمانات  ك 1 1 07 77 71
و خدمات مصاحبة تلبي 

 حاجاتك
26 

71.1 17.1 00.7 0.7 1 % 

 7.00 1.600 موافق

سة خدمات تقدـ لك الدؤس ك 0 7 6 77 77
ما بعد البيع بأساليب حديثة 

 و متطورة
27 

77.1 71.1 00.7 1.1 0.7 % 

 7.50 1.070 موافق

تشعر بالرضى على خدمات  ك 0 7 01 17 6
البيع الدقدمة من  دما بع

 طرؼ الدؤسسة
28 

00.7 01.1 05.5 7.5 0.7 % 

 7.07 0.117 موافق
ؼ الأسعار الدقدمة من طر  ك 0 6 0 70 75

 الدؤسسة في متناولك
29 

70.1 77.1 0.1 00.7 0.7 % 

 7.50 1.500 موافق
تقدـ لك الدؤسسة أسعار  ك 7 7 5 10 00

 مغرية عبر عروضها الدختلفة
30 

07.5 01.1 01.1 7.1 7.5 % 

موافق 
 7.70 1.510 بشدة

يوفر عليك الدوقع الالكتًولش  ك 0 7 6 71 75
للمؤسسة الجهد و الوقت 

 الشراء لإجراءاتبالنسبة 
31 

70.1 70.1 00.7 7.1 0.7 % 

 7.01 1.077 موافق

 ك 0 7 1 17 71
يساىم موقع الدؤسسة 

الالكتًولش في وصوؿ الدنتج 
إليك في الدكاف و الزماف 

 الدناسبتُ

32 
71.1 01.1 0.7 7.1 0.7 % 

موافق 
 7.71 1.500 بشدة

تًولغي لغذبك الدزيج  ال ك 0 7 00 70 71
لدنتجات الدؤسسة عبر موقعها 

 الالكتًولش
33 

77.5 75.5 07.5 7.1 0.7 % 

 7.15 1.001 موافق
التكلفة التي ادفعها لشراء  ك 1 7 5 10 06

 الدنتجات تناسب جودتو
34 

77.5 07.5 01.1 7.1 1 % 

 7.71 1006 موافق
الدزايا الدتوقعة من شراء  ك 1 1 07 70 71

ؤسسة تتناسب منتجات الد
35 

70.1 71.1 00.1 1 1 % 
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 (spssالدصدر : من اعداد الطالبتتُ ) اعتمادا على نتائج الاستبياف و 

من خلاؿ برليلنا للعبارات وترتيبها حسب توجو استجابات الأغلبية من عينة الدراسة والتي تعكسها    
( 31الحسابية لكل عبارة، حيث أظهرت لنا النتائج أف عينة الدراسة توافق بشدة على العبارة رقم ) الدتوسطات

يوفر الدوقع الالكتًولش للمؤسسة الجهد و الوقت  حيث 0.856، وبالضراؼ معياري 4.27بدتوسط حسابي 
( كانت 33 تليها العبارة رقم )، وتعتبر من أولذ العبارات من درجة الدوافقة بشدة ، ثم الشراء لإجراءاتبالنسبة 

لغذبك الدزيج  التًولغي لغذبك حيث  0.867و الضراؼ معياري4.21الدوافقة فيها  بشدة بدتوسط حسابي
،وبالضراؼ 1.86 ( بدتوسط حسابي29لدنتجات الدؤسسة عبر موقعها الالكتًولش، ثم تليها العبارة رقم )

( من درجة 35سة في متناولك ،  ثم تليها العبارة رقم )الأسعار الدقدمة من طرؼ الدؤسبأف  1.052معياري
والتي تدؿ على أف الدزايا الدتوقعة من شراء  0.719وبالضراؼ معياري،4.20الدوافقة  بشدة بدتوسط حسابي

( التي كانت الدوافقة عليها  بدتوسط حسابي 27منتجات الدؤسسة تتناسب مع أسعارىا، أما في ما لؼص العبارة )
والتي تدؿ على أف التكلفة التي ادفعها لشراء الدنتجات تناسب جودتو، أما   0.911راؼ معياري ، وبالض4.17

باف   0.722وبالضراؼ معياري  1.90( التي كانت الدوافقة عليها  بدتوسط حسابي32في ما لؼص العبارة رقم )
( 25لدناسبتُ، ثم تليها العبارة رقم )موقع الدؤسسة الالكتًولش  يساىم في وصوؿ الدنتج إليك في الدكاف و الزماف ا

تقدـ لك الدؤسسة خدمات ما بعد البيع بأساليب حيث  0.876، وبالضراؼ معياري 3.93بدتوسط حسابي 
، التكلفة التي ادفعها 0.660راؼ معياري وبالض 21.91( بدتوسط حسابي 34حديثة و متطورة، أما العبارة رقم )

 مع أسعارىا

 7.10 1.050 موافق

موقفك من منتجات  ك 1 0 07 70 71
وخدمات الدؤسسة لغعلك 
تشجع غتَؾ على التعامل 

 معها

36 
71.1 10.1 00.7 0.7 1 % 

 7.17 1001 موافق

بعد استهلاكك منتجات  ك 0 0 07 77 70
قدمة الدؤسسة و الذدايا الد

اىتممت أكثر بشراء 
 الدنتجات

37 
70.7 11.1 00.7 0.7 0.7 % 

 المجموع 7.11 1.010 
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، 1.94( التي كانت الدوافقة عليها بدتوسط حسابي 36ليها العبارة )لشراء الدنتجات تناسب جودتو،  ثم ت
موقفك من منتجات وخدمات الدؤسسة لغعلك تشجع غتَؾ على تدؿ على أف ،0.681وبالضراؼ معياري 

، وبالضراؼ معياري  1.96بدتوسط حسابي ( التي كانت الدوافقة فيها 37التعامل معها  ثم تليها العبارة رقم )
أف بعد استهلاكك منتجات الدؤسسة و الذدايا الدقدمة اىتممت أكثر بشراء ، ثم تليها العبارة  حيث  0.770

التي تدؿ على أف   0.771وبالضراؼ معياري  2.01(  التي كانت الدوافقة  فيها بدتوسط حسابي 23رقم )
( الدوافقة  بدتوسط 24م )الدؤسسة تسبق غتَىا في تقدلص الدنتجات الجديدة لك باستمرار، ثم تليها العبارة رق

التي تدؿ على أف  الدؤسسة  تقدـ منتجات غتَ متوفرة في الأسواؽ، ثم  0.968، وبالضراؼ معياري2.03حسابي
باف الدؤسسة  تقدـ لك  0.818، وبالصراؼ معياري  2.04(  الدوافقة بدتوسط حسابي 26تليها العبارة )

، 2.06(  درجة الدوافقة فيها بدتوسط حسابي 25العبارة ) ضمانات و خدمات مصاحبة تلبي حاجاتك ، ثم تليها
يدرؾ الدوظفوف جيدا  طبيعة الدنتجات التي ترغب في الحصوؿ عليها، ثم تليها العبارة  0.876وبالضراؼ معياري 

تقدـ لك الدؤسسة أسعار مغرية عبر عروضها الدختلفة،  0.817وبالضراؼ معياري  2.13( بدتوسط حسابي 30)
 دتشعر بالرضى على خدمات ما بع 0.731و بالضراؼ معياري  2.19( بدتوسط حسابي 28العبارة ) ثم تليها

تقدـ  0.933وبالضراؼ معياري  2.20(  بدتوسط حسابي 22البيع الدقدمة من طرؼ الدؤسسة، ثم تليها العبارة )
لزبائن راضوف عن الدؤسسة لك منتجات ذات جودة عالية ومن خلاؿ ما يوضحو الجدوؿ أعلاه، أف اغلب ا

 الدنتجات التي تقدمها الدؤسسة.

 
 الدطلب الرابع: اختبار فرضيات الدراسة

سنتطرؽ في ىذا الدطلب بجزء من التفاصيل إلذ اختبار فرضية الدراسة ومد  قبولذا أو رفضها، مع برديد        
تقدير واختبار لظوذج العلاقة التي تربط بتُ  لظوذج العلاقة بتُ التسويق الالكتًولش والديزة التنافسية ، بالإضافة إلذ

التسويق الالكتًولش و الديزة التنافسية، وفي الأختَ سنتطرؽ إلذ لرموعة من النتائج والتوصيات التي توصلت إليها 
 .الدراسة 
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 أولا:  معامل الارتباط بيرسون

 ( الخط البياني لدعامل الارتباط بيرسون 10-3الشكل )

 

 
 

 /https://mawdoo3.comاد الطالبتين بالاعتماد على الدوقع الإلكتروني الدصدر : من اعد

جاءت قيمة معامل الارتباط بتُ الدتغتَين، الدستقل التسويق الالكتًولش والتابع الديزة  spssباستعماؿ برنامج 
 وىي قيمة موجبة ىذا يعتٍ اف ارتباط متوسط   0.606التنافسية 

تباط  بين التسويق الالكتروني و الديزة التنافسية باستخدام معامل الارتباط ثانيا: نتائج تحليل معامل الار 
 بيرسون 

 اختبار الفرضيات  -1

 والديزة التنافسية . الالكتًولش توجد علاقة ذو دلالة احصائية بتُ التسويقاختبار الفرضية الثالثة :  -

 تندرج ىذه الفرضية ضمن الفرضيات التالية :

 لا توجد علاقة ارتباط ذو دلالة احصائية بتُ التسويق الالكتًولش والديزة التنافسية . H0الفرضية الصفرية :

 علاقة ارتباط ذو دلالة احصائية بتُ التسويق الالكتًولش والديزة التنافسية .توجد  H1الفرضية البديلة :

 ة في الجدوؿ التالر: اختبار ىذه الفرضية اعتمدنا على معامل الارتباط بتَسوف ، وكانت النتائج موضح 

 

 

 

 ارتباط قوي جدا              ارتباط قوي             ارتباط متوسط         ارتباط ضعيف      لا يوجد ارتباط يذكر  
 

                  3    0.3                 3.2          3.4                            3.6                   1  
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Corrélations 

 

 انمحاور
انتسىيق 

 الانكتروني
 انميزة انتنافسية

انتسىيق 

 الانكتروني

Corrélation de Pearson 1 ,606
**

 

Sig. (bilatérale)  ,000 

N 80 80 

 انميزة انتنافسية

Corrélation de Pearson ,606
**

 1 

Sig. (bilatérale) ,000  

N 80 80 

**. La corrélation est significative au niveau 0.01 (bilatéral). 
 

وىذا يدؿ على اف ىناؾ علاقة  0.01عند مستو  معنوية  0.606يظهر لنا من الجدوؿ اف قيمة معامل بتَسوف 
 ية البديلة.ارتباط متوسطة  بتُ التسويق الالكتًولش و الديزة التنافسية وعليو نرفض الفرضية الصفرية ونقبل الفرض

 . من خلاؿ موقعها الالكتًولش تتبتٌ مؤسسة كوندور التسويق الالكتًولش اختبار الفرضية الرابعة: -

 لا تتبتٌ مؤسسة كوندور التسويق الالكتًولش من خلاؿ موقعها الالكتًولش.  H0الفرضية الصفرية 

 موقعها الالكتًولش. مؤسسة كوندور التسويق الالكتًولش من خلاؿتتبتٌ  H1الفرضية البديلة 

نتائج آراء عينة الدراسة حوؿ التسويق الالكتًولش  موافقة افراد العينة على ( 11-3يظهر لنا من الجدول) -
كمتوسط حسابي لشا يدؿ على تبتٍ مؤسسة كوندور 3.98عبارات لزور التسويق الالكتًولش حيث جاءت بقيمة 

 ة ونقبل الفرضية البديلة .للتسويق الالكتًولش وعليو نرفض الفرضية الصفري
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 خلاصة الفصل:

لقد حاولنا من خلاؿ ىذه الدراسة التطبيقية معرفة ألعية التسويق الالكتًولش في تعزيز الديزة التنافسية        
للمؤسسة ووقع اختيارنا على مؤسسة كوندور للصناعات الالكتًونية حيث تم تسليط الضوء على مد  اىتماـ 

ويق الالكتًولش ومعرفة مزلغو التسويقي الالكتًولش الذي لؽكنهم من الوصوؿ إلذ الزبائن عبر لستلف الدؤسسة بالتس
الوسائط الالكتًونية وكيفية المحافظة على الديزة التنافسية حيث يتبتُ لنا أف الدؤسسة تهتم بالتسويق الالكتًولش كما 

لمحافظة على الديزة التنافسية، حيث تسعى مؤسسة  تبتُ لنا بانو في ىذه الدؤسسة بدستو  متوسط ويساىم في ا
  دور لو  الإلكتًولشفالتسويق  كوندور جاىدة لتقدلص منتجات ذات جودة عالية لتلبية حاجات ورغبات الزبائن،

ق للزبوف مزيد من الرفاىية و الدتعة في البحث عن لػقالأرباح وبرستُ مستو  الجودة كما  في زيادة تَكب
 عها.م واشبااجاتهتيحا
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 الخاتمة :

الدراسة إلذ البحث عن ألعية التسويق الالكتًولش في تعزيز الديزة التنافسية للمنظمة  لقد ىدفت ىذه          
نولوجيا باعتبار أف الدفهومتُ لذما ألعية إستًاتيجية  من اجل بقاء ولظو الدنظمة في ظل التطور الكبتَ الدتسارع لتك

ساعدتها على التطور  الدعلومات والاتصاؿ خلاؿ السنوات الأختَة كاف لذا اثر بالغ على تسيتَ الدنظمات وقد
 وبرستُ لستلف أنشطتها وىذا ما شكل نوع من التنافسية بتُ الدنظمات .

دود الجغرافية و برستُ وتوفتَ يعتبر التسويق الالكتًولش من بتُ الأدوات الفعالة في السوؽ العالدية وإلغاء الح        
الدنتجات ذات الجودة العالية، وتعزيز فرص التنمية المحلية والظهور إلذ العالدية ويعد أىم المحركات الأساسية في تعزيز 
الديزة التنافسية، حيث يسمح التسويق الالكتًولش للمنظمات أف بسارس أعمالذا بطريقة لد تكن متاحة من قبل وقد 

ات الكبر  والصغر  في جميع ألضاء العالد  بتأسيس مزيج تسويقي الكتًولش لتحستُ صورتها كما بدأت الدنظم
 أصبح جزء من الطريقة التي بسارس بها الدؤسسات أعمالذا .

وأماـ الدنافسة الشديدة التي يعرفها أي قطاع، حيث بذد الدنظمات ضالتها من دخوؿ أي سوؽ                    
الفرص التسويقية ومواكبة التكنولوجيا من اجل لظوىا واستمرارىا ولغب على أي منظمة  أف تكوف أو استغلاؿ كل 

لذا قدرة تنافسية من خلاؿ استعمالذا التسويق الالكتًولش الذي أصبح ضرورة حتمية في يومنا ىذا نظرا لدا لو من 
 الحاجات وبرقيق ميزة تنافسية . فوائد جمة تعود على المجتمع بفوائد عديدة منها إشباع الرغبات وتلبية

وتعد الدؤسسات الإنتاجية بصفة عامة ومؤسسة كوندور بصفة خاصة التي تأثرت بهذه التكنولوجيا  وقامت بتطوير  
 نشاطها التسويقي من الأسلوب القدلص إلذ الحديث بدختلف أدواتو .

تتمحور في نفس الدوضوع ، كما اتبعنا ولغرض توضيح الإشكالية الددروسة تم وضع لرموعة من التساؤلات التي 
لرموعة من الفرضيات حوؿ ألعية التسويق الالكتًولش في تعزيز الديزة التنافسية للمؤسسة والتي معالجتها من خلاؿ 

 الدراسة الديدانية توزيع استبياف يهدؼ عينة من زبائن مؤسسة كوندور .

 عزيز الديزة التنافسية للمؤسسة؟كيف يساىم التسويق الإلكتًولش في تإشكالية الدراسة: 
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: التسويق الالكتًولش يساىم في تعزيز الديزة التنافسية من خلاؿ الدزايا التي يوفرىا الدراسة الإجابة على إشكالية
للمنظمة ، والتي تتمثل في الطفاض التكاليف واختصار الوقت و مواجهة الدنافسة ،إضافة إلذ توطيد العلاقة مع 

 تلف حاجاتو  وبرقيق رضاىم وولائهم . الزبوف وتلبية لس

 : فما لؼص فرضيات قد بينت الدراسة أف:نتائج اختبار الفرضيات

: يساىم التسويق الالكتًولش في زيادة حجم الزبائن وتلبية حاجاتهم ورغباتهم واختصار قنوات الفرضية الأولى
ومنو ىذه  فرضية  الأرباح، ة الدبيعات والتوزيع، الأمر الذي يؤدي للوصوؿ إلذ أسواؽ جديدة، وبالتالر زياد

 صحيحة . 

: تعتمد الدنظمة على مزايا التسويق الالكتًولش باعتباره احد الدقومات لتحقيق الديزة التنافسية  الفرضية الثانية
 وبالتالر إشباع حاجات ورغبات الزبائن بشكل أفضل من منافسيها، فرضية صحيحة . 

 والديزة التنافسية، فرضية صحيحة.  الالكتًولش ذو دلالة احصائية بتُ التسويق توجد علاقة: الفرضية الثالثة 
 . فرضية صحيحة، من خلاؿ موقعها الالكتًولش تتبتٌ مؤسسة كوندور التسويق الالكتًولش: الفرضية الرابعة

 : نتائج الدراسة

 لقد توصلنا من خلاؿ دراستنا إلذ النتائج التالية:

 مثل ىذه النتائج فما يلي ::  تت النتائج  النظرية

  تطورت مبادئ  وأسس أداء الأنشطة التسويقية مع التطور الكبتَ الذي عرفتو شبكة الانتًنت وبرز ما يسمى
 بالتسويق الالكتًولش نشاط داعم  لأعماؿ الدنظمة .

 حركة  يساعد التسويق الالكتًولش في وصوؿ الدنظمة إلذ السوؽ العالدية فلا توجد حدود جغرافية تقيد
الدعلومات وذلك لؽكن الدنظمة من الوصوؿ إلذ الزبائن في أماكن لد تكن تفكر في الوصوؿ إليها بالوسائل 

 التقليدية وىذا يعطي للمنظمة ميزة تنافسية. 
  يوفر التسويق الالكتًولش ومزلغو التسويقي مزايا عديدة بسكن الدنظمة من برستُ تنافسيها والمحافظة على

 ة .مكانتها السوقي
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  يعتبر التسويق الالكتًولش احد أىم الوسائل للحفاظ على تواصل دائم مع الزبائن لأي منظمة والتعرؼ على
 حاجاتهم ورغباتهم،

  الديزة التنافسية من أىم الدرتكزات الأساسية التي تعتمد عليها الدؤسسة لدواجهة التحديات التي تعتًضها عند
 مزاولة نشاط .

  لش بالطفاض تكاليفو مقارنة بالتسويق التقليدي لشا يساعد على طرح الدنتجات يتميز التسويق الالكتًو
 والخدمات بأسعار مقبولة لد  الزبائن وىذا يعطي للمنظمة ميزة تنافسية.

 . التسويق الالكتًولش لو دور كبتَ في زيادة الأرباح وبرستُ مستو  الجودة 
 : ليتتمثل ىذه النتائج فما ينتائج الدراسة الديدانية: 

  توصلنا إلذ أف مؤسسة كوندور تستعمل التسويق الالكتًولش بدرجة متوسطة ، إذ تعتمد على الدوقع
 الالكتًولش، للتعريف عن نفسها. 

  تتبتٌ مؤسسة كوندور التسويق الالكتًولش ولستلف عناصر الدزيج التسويقي  وىذا لتحقيق السرعة في أداء
 بحية للمؤسسة . أعمالذا و الاحتفاظ بزبائنها  وبرقيق ر 

 .امتلاؾ الدؤسسة لدوقع الكتًولش يوفر معلومات كافية عن الدنتج سواء على الدستو  الداخلي أو العالدي 
 . ارتياح زبائن مؤسسة كوندور  عند تقدلؽهم لدعلوماتهم الشخصية للمؤسسة عبر الدوقع الالكتًولش 
   كوندور.سهولة وصوؿ الزبائن إلذ الدوقع الالكتًولش الخاص بدؤسسة 
 .تقوـ مؤسسة كوندور بعروض ترولغية عبر بريدىا الالكتًولش بدرجة كبتَة 
  حديثة ومتطورة تلبي حاجات الزبائن . بأساليبتقدلص الدؤسسة ضمانات وخدمات مصاحبة 
  تتفاعل مؤسسة كوندور مع زبائنها وبذيب على تعليقاتهم عبر مواقع التواصل الاجتماعي فهي تعتبر الأكثر

 في الآونة الأختَة ولزل اىتماـ لرمل شرلػة المجتمع .فعالية 
  بستلك مؤسسة كوندور قدرة تنافسية عالية  بفضل التسويق الالكتًولش وىذا لتقدلؽها منتجات ذات الجودة

 العالية والعروض التي تقوـ بها من اجل استقطاب الزبائن .  
  فالتسويق الالكتًولش يساىم إلغابا في لديزة التنافسيةبتُ التسويق الالكتًولش وا ذو دلالة إحصائيةتوجد علاقة ،

 .0.01عند مستو  معنوية  0.606برقيق الديزة التنافسية حسب قيمة معامل بتَسوف 
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 الاقتراحات والتوصيات:

من خلاؿ الدراسة والنتائج الدتوصل إليها أمكن الوصوؿ إلذ عدة اقتًاحات وتوصيات التي من شانها العمل على 
 التسويق الالكتًولش  بالجزائر و بدؤسسة كوندور :تنمية 

  ضرورة الاىتماـ بإقامة الدلتقيات ومؤبسرات للتعريف بالتسويق الالكتًولش وإبراز ألعيتو وعرض الدزايا التي
 يتحصل عليها كل من مؤسسة كوندور وزبائنها .

 تًولش والفوائد التي تعود على لغب إطلاؽ حملة إعلامية وتنظيم ورشات عمل ومؤشرات لشرح التسويق الالك
 الدؤسسة والاقتصاد .

 .تغيتَ وجهة نظر الزبوف في أف التسويق الالكتًولش يساعد في ابزاذ عدة قرارات من بينها قرار الشراء 
  التعاقد مع الشركات الخاصة بتصميم الدواقع الالكتًونية بحيث لغعل من موقع الدؤسسة أكثر سهولة وأكثر

 جاذبية 
  والتطوير الدستمر في عناصر الدزيج التسويقي الالكتًولش من اجل مواجهة وتلبية احتياجات الزبائن التحديث

 وبالتالر الوصوؿ إلذ رضاىم .
  ينبغي أف تسعى الدؤسسة إلذ برقيق التكامل بتُ التسويق الالكتًولش وأنشطة الأعماؿ الالكتًونية على سبيل

 الدثاؿ الحماية الالكتًونية.
 العاملة الدؤىلة لتقدلص خدمات التسويق الالكتًولش  إلذ نظم آمنة والحماية إلذ كفاءة وفعالية الدنظم  توفتَ اليد

 القانولش للقطاع. 
 :  أفاق الدراسة

من خلاؿ معالجتنا لدوضوع دراستنا و في ثنايا الدراسة الديدانية، تبتُ أف ىناؾ  بعض الإشكاليات التي لؽكن 
 لدراسات مستقبلية  والتي نذكر منها :بلورتها لأف تكوف مواضيع 

 . التسويق الالكتًولش ودوره في تعزيز الديزة التنافسية للبنوؾ 
 .دراسة واقع وأفاؽ التسويق الالكتًولش في الجزائر 
 .دراسة التسويق الالكتًولش وأثره على صورة الدؤسسة 
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 الدراجع  الدصادر قائمة:
 ئمة الكتبأولا: قا

،دار صفاء 1،ط قضايا وتطبيقات تسويقية معاصرةاياد عبد الفتاح النسور ،عبد الرحمن عبد الله صغتَ ، .0
 .3311لأردف،عماف، اللنشر والتوزيع ،

 مفاىيم التسويق الحديث ،"نموذج السلع الداديةاياد عبد الفتاح النسور وعطا الله محمد تيستَ شرعة ، .0
 .3311لأردف،عماف، ا وزيع،والت للنشر ،دار صفاء1"،ط
عماف، ،الأكادلؽيوف للنشر والتوزيع ،1،طالتسويق الدعاصرجماؿ ناصر الكميم ، انس عبد الباسط عباس، .0

 .3312الأردف ،
 .3313لأردف ،عماف، ا دار اليازوري العلمية للنشر والتوزيع، ب ط، ،التسويق الالكتروني بشتَ العلاؽ، .7
 .3336عماف ،الأردف، ،دار اليازوري العلمية للنشر والتوزيع،  والتقليديالترويج الالكتروني لعلاؽ،ا بشتَ .2
، ب ط، دار الدناىج للنشر والتوزيع، عماف، الأردف، الانترنتالتسويقية في  الاستراتيجياتبشتَ العلاؽ،  .6

2010. 
عماف، ، دار اليازوري العلمية للنشر والتوزيع ب ط، ، أسس مفاىيم معاصرة، التسويق البكري،ثامر  .4
 .3333 لأردف،ا
 الأردف،عماف ، ،شركة دار الأكادلؽيوف للنشر والتوزيع ،1،ط أساسيات الاقتصاد الدوليجميل محمد خالد ، .4

3311. 
دار اليازوري العلمية للنشر والتوزيع  ب ط، ،مدخل شامل ،التسويق الحديث ،وآخروفحميد الطائي  .9

 . 3310، ، الأردف،عماف
، ب ط، دار الأياـ ارة الدوارد البشرية في تحقيق الديزة التنافسية في الدنظماتدور إدحفياف عبد الوىاب،  .02

  3311للنشر و التوزيع، عماف، الأردف، 

 مصر، ،دار الفكر الجامعي ،الاسكندرية، 0،طالتجارة الالكترونية لوجستياتخالد لشدوح ابراىيم،  .00
3335. 

الأردف، عماف، فاء للنشر والتوزيع ، ، دار ص1، طأسس التسويق الدعاصرربحي مصطفى علياف ،  .00
3336. 
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 ،دار الدناىج للنشر والتوزيع،1،طتكنولوجيا التسويق لزمود جاسم الصميدعي، ردينة عثماف يوسف، .00
 .3331 الاردف،عماف، 
عماف،  دار الدستَة للنشر والتوزيع والطباعة، ب ط، ،مبادئ التسويق الحديث ،وآخروفزكريا احمد عزاـ  .07

 .3311 لأردف،ا
 .3313لأردف ،عماف، ا،دار الإعصار العلمي للنشر والتوزيع ،1،ط التسويق الالكتروني سمر توفيق  صبرة، .02
 .3310الأردف، ،  والتوزيع، عماف، دار الراية للنشر 1ط  ،الدباشر التسويق عرفة،سيد سالد  .02
 .3335، ب د ،دار الفكر الجامعي ،  التسويق الالكترونيصتَفي محمد،  .04
، الديزة التنافسية وفق منظور استراتيجيات التغيير التنظيميي سويس، نعمة عباس الخفاجي، عز الدين عل .04

  3312ب ط، دار الاياـ للنشر و التوزيع، عماف، الاردف، 
، 1، طإدارة الاستراتيجية في القرن الحادي و العشرونعبد الباري إبراىيم درة، ناصر محمد سعود جرادات،  .09

 ،3311يع عماف الأردف، دار وائل للنشر و التوز 

 ،ب ط ،دار اليازوري العلمية للنشر والتوزيع،إدارة التسويق ،منظور تطبيقي استراتيجي  علي فلاح الزعبي، .02
 .3336 الأردف،عماف، 
، دار الخلدونية للنشر 1، ط  التسويق الدولي ،مفاىيم وأسس نجاح في الأسواق العالديةغوؿ فرحات،  .00

 .3335والتوزيع ،
 . 3333 مصر،الاسكندرية،  ، الجامعية،ب ط ،دار  التسويق بالدنظومات والدصفوفاتار ،فريد النج .00
، دار الجامعية، الإسكندرية، 1(، ط تسويق الخدمات )رؤية استراتيجية العميلمصطفى لزمود أبو بكر ، .00

 .3310مصر، 
دار حامد للنشر  ،ب ط، من منظور تقني وتجاري وإداري التجارة الالكترونية،ضر مصباح الطيطي ،لخ .07

 .3335 الأردف،عماف، والتوزيع ،
 .3311عماف، الأردف،  دار الثقافة للنشر والتوزيع، ،1ط ،مبادئ التسويق محمد صالح الدؤذف، .02
مصر الإسكندرية، ، ب ط ،دار الجامعية للنشر والتوزيع ، إدارة التسويقمحمد عبد العظيم أبو النجا ، .02
،3335. 
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 للنشر زاىر دار ،1ط الجديد، العالد في التجاري النظاـ ظل في ،لكترونيةالا التجارة شويرؼ، عمر محمد .04
 .3310 ،الاردف، عماف والتوزيع
دار   ،1ط (، )واقع السوق الحالي وتحديات الدستقبل ،تسويق خدمات التامين معراج الذواري  وآخروف، .04

 .3310لأردف عماف  كنوز الدعرفة العلمية للنشر وتوزيع،
، دار الحامد للنشر و 1، طالخيار الاستراتيجي و أثره في تحقيق الديزة التنافسية، لزي الدين القطب .09

 3313التوزيع، عماف، الاردف، 

  3313، دار أسامة للنشر و التوزيع، عماف، الأردف،1، طالدولي التسويقلزمود الشيخ،  .02
 .3313وزيع ،،دار وائل للنشر والت1،طمدخل تحليلي ،التسويق أصولرائف توفيق ، ناجي معلا، .00
شر دار حامد للن ،1ط إدارة التسويق في الدنظمات غير ربحية، عبد المجيد البر واري، نظاـ موسى سويداف، .00
 .3336 الأردف،عماف، لتوزيع، وا

 دار حامد للنشر والتوزيع، ب ط، ،التسويق مفاىيم معاصرة ابراىيم الحداد، شفيق، نظاـ موسى سويداف، .00
 .3336الاردف ،عماف، 
دار وائل  ،3طالوظائف ( التسويق )الدفاىيم ،الأسس، استراتيجيات عبد المجيد البرواري وآخروف،نزار  .07

 .3335 الأردف،عماف،  للنشر والتوزيع،
 .3313الجامعي، الإسكندرية، مصر، دار التعليم  ،التسويق الدولي والالكتروني نفتُ حستُ شمت، .02
 . 3314 الجامعية، الجزائر، ديواف الدطبوعات  ،3ط، ترونيالالكالتجارة الالكترونية والتسويق  نوري منتَ، .02
 ,للمؤسسة التنافسية القدرة لتحسين استراتيجي كمدخل التسويق الرحماف، عبد بوشماؿ حرير، ىشاـ .04
 .3311القانونية، الإسكندرية،مصر الوفاء ،مكتبة1ط
  3311.لتوزيع، الجزائر،، ب ط، دار الخلدونية للنشر و االتسويق الاستراتيجيلػة عيسى و اخروف،  .04
مؤسسة الوراؽ  ،1،ط التسويق الالكترونيحجيم سلطاف الطائي ،ىاشم فوزي دباس العبادي ،يوسف  .09

 .3336 لأردف،عماف، اللنشر والتوزيع ،
،دار وائل للنشر 1،ط عناصر الدزيج التسويقي عبر الانترنت التسويق الالكتروني، بوفارة،يوسف احمد  .72

 .3331،  دفعماف، الأر والتوزيع ،
 ثانيا: الأطروحات والدذكرات
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 ماجيستً،رسالة ، الدزيج التسويقي التسويق الالكتروني وتفعيل التوجو نحو الزبون من خلال لخنساء سعادي،ا .0
 .3333جامعة يوسف بن خدة ،تسويق ،

ينة سنطجامعة قماجيستً ،تسويق ،رسالة  ،التسويق الالكتروني للكتاب استراتيجية مرزقلاؿ،ابراىيم  .0
،3336،3313. 
، رسالة الاستراتيجيات التنافسية و دورىا في تحقيق الديزة التنافسية للمؤسسة الاقتصاديةبن جدو بن علية،  .0

 ، 3312-3311ماجيستً إدارة أعماؿ، جامعة احمد بوقرة، بومرداس، 
،رسالة  اع غزةالتسويق الالكتروني لدى البنوك العاملة في قط استخدام واقع رند عمراف مصطفى الاسطل، .7

 .3336الجامعة الإسلامية غزة عمادة الدراسات العليا، ماجيستً ،إدارة الأعماؿ،
، رسالة ماجيستً إدارة أعماؿ، جامعة  دور نظام الدعلومات التسويقية  في تعزيز الديزة التنافسيةواصل خولة،  .2

  3310-3313قصدي مرباح، أنظمة الدعلومات، ورقلة، 

 ثالثا: الدلتقيات
في  ، مداخلةي محمد العربي، بلعجوز حستُ، الديزة  التنافسية  من  الاقتصاد  الصناعي  إلذ  الاقتصاد  الرقميعز  .0

الدلتقي العلمي الدولي حول الدعرفة في ظل الاقتصاد الرقمي  ومساهمتها في تكوين الديزة التنافسية للبلدان 
 .3313،  جامعة حسيبة بن بوعلي بالشلف، العربية

في الدلتقي العلمي الدولي  مداخلة ويزة، كشيدة حبيبة، دور الديزة التنافسية في بيئة الأعماؿ و مصادرىا،قويدر ل .0
،  جامعة حسيبة حول الدعرفة في ظل الاقتصاد الرقمي  ومساهمتها في تكوين الديزة التنافسية للبلدان العربية

 .3313بن بوعلي بالشلف، 

 رابعا: المجلات والدنشورات
مة نورية كربالر بغداد، التسويق  الإلكتًولش في برقيق  الديزة  التنافسية  الدؤسسات  الاقتصادية  الجزائرية بن  تا .1

بن  جامعة  5دراسة حالة شركة  اتصالات  الجزائر مديرية  مستغالز، مقاؿ، لرلة  الاستًاتيجية  والتنمية، العدد 
 .2013باديس مستغالز السداسي  الأوؿ 

الدين  التسويق الالكتًولش  ودوره  في  زيادة  القدرة  التنافسية مع  الإشارة  إلذ  حالة الدؤسسات  شارؼ نور   .2
 . 2016، جامعة  شلف  الجزائر  السداسي  الاوؿ 14الجزائرية، مقاؿ، لرلة اقتصاديات  شماؿ  إفريقيا، العدد 
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 خامسا: مواقع الأنترنت
 https://1biblothequedroit.blogspot.com                      البوابة الجزائرية المجلات العل .1

 www.condor.dz:              الدوقع الإلكتًولش الرسمي لدؤسسة كوندور .0

 http://arabacademics.org/531--likert-scale-likert-items.htmlموقع رابطة الأكادلؽيتُ العرب  .3

 /https://mawdoo3.comموقع )موضوع(  .7
 

https://1biblothequedroit.blogspot.com/
http://www.condor.dz/
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 : الدوقع الإلكتروني لدؤسسة كوندور20الدلحق رقم 
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 : الصفحة الرسمية لدؤسسة كوندور على الفيس بوؾ33الدلحق رقم 
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 : وثيقة الاستبيان 20الدلحق رقم
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 كرونباخ   αمعامل الدصداقية : 04رقم  الدلحق

Statistiques de fiabilité 

 

Alpha de 

Cronbach 

Nombre 

d'éléments 

,906 37 
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 رتباط بين المحاورتحليل معامل الا: 05الدلحق رقم 
 

Corrélations 

 VAR00001 VAR00002 

VAR00001 Corrélation de Pearson 1 ,606
**
 

Sig. (bilatérale)  ,000 

N 80 80 

VAR00002 Corrélation de Pearson ,606
**
 1 

Sig. (bilatérale) ,000  

N 80 80 

**. La corrélation est significative au niveau 0.01 (bilatéral). 

 

 


