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 المقدمة

  أ
 

  :مقدمة

في  
بیئةالأعمالالحالǽة،فإنالمؤȞدالوحیدهوعدمالتأكد،والمبدأالثابتهوالتغیر،وحیثالقاعدةالوحیدةفǽالنمووالتطورهǽالم

ǼشȞللمǽسǼقلهمثیل،الأسواقتتحولنافسةوتنوعإستراتیجیتهاومداخلهاوأسالیبهاوحیثفیهذهالبیئةیزدادفیهاالمنافسین
لوجǽا ، عصر و فالعالمǽعǽشالیومعصرالتكن .،التكنولوجǽاتتطور،المنتجاتتتقادم،العملǽاتتتغیرȃسرعة

 . السرعةȞحقǽقةأساسǽةتحددالنجاح من الفشلوقدȞانمنأخطرآثارالعصرالجدیدبروزالتنافسǽة
اعنȞلماسǼقه،وتفرضǼالوفشلمنظماتالأعمالبدرجةغیرمسبوقة،وسماتوملامحوآلǽاتومعاییره ًȄذاالعصرتختلفجذر
  .تالǽعلىȞلمنǽعاصرهضرورةالأخذǼالمفاهǽموالآلǽاتالجدیدةوالمتجددة

ومنهناأصǼحتالمؤسساتالإقتصادǽةفǽموقفǽحتمعلیهاالعملالجادوالمستمرلاكتساǼالمبرراتالتنافسǽةلتحسینموقفهاال
محلیینوالمحتملین،وقدأخذتالمؤسساتالإقتنسبǽفǽالأسواق،وحتىمجردالمحافظةعلیهفǽمواجهةضغوطالمنافسینال

صادǽةتدرȞأهمǽة التسوȘȄ الالكتروني Ȟنشاȋ منظم  
ومنهجǽفǽالتوصلإلىمنتجات،أسواق،وتقنǽةعملǽات،وأسالیبجدیدةتحققللمؤسساتالإقتصادǽةمیزةتنافسǽةǽمȞنأنتو 

  .االغیربهاجه

  :إشȜالǻة الǺحث  – 1
  :لهذهالمداخلةعلىالنحوالتاليوȃناءعلىماسبǽ،ȘمȞنطرحوصǽاغةالإشȞالǽةالرئǽسǽة

 الاقتصادǻة ؟اتȜیف یؤثر التسوȖȂ الالكتروني على تنافسǻةللمؤسس
  :الأسئلةالفرعǻة  

  وما هي اهم استراتیجǽاته ؟ ؟المقصود ǼالتسوȘȄ الالكترونيما -

 ؟ عن طرȘȄ تبنیها للتسوȘȄ الالكتروني Ȟیف تحقȘ المؤسسات الاقتصادǽة المیزة التنافسǽة -

  قواعد ومعاییر نجاح التسوȘȄ الالكتروني؟ماهي  -

فرجیوة ؟ وهل یلعب دورا  -هل ǽساهم التسوȘȄ الالكتروني في ترقǽة مبǽعات مؤسسة سونارȄك وحدة  -
 استراتیجǽا في تحقیȘ تنافسیتها ؟

 :الفرضǻات -2
تسهیل عملǽة  والمنظمات بهدفبواسطة الأفراد Ȑ نشطة التي تؤدهو مجموعة الأالتسوȘȄ الالكترونی -

 .المǼادلة في السوق 
 .للمؤسسة تنتجالمیزةالتنافسǽةعنالمواردالملموسةوالغیرملموسة  -
  .للمؤسسة وفي زȄادة مبǽعاتها تسوȘȄ الالكترونییلعبدورارئǽسǽافیتحقǽقالمیزةالتنافسǽةلا -



 المقدمة

  ب
 

مرȞز حقیȘ فرجیوة للتسوȘȄ الالكتروني ǽمȞنها في ترقǽة مبǽعاتها وت -تطبȘ شرȞة سونارȞȄوحدة -
  .تنافسي متمیز في السوق 

 : اهداف الدراسة  -3

 .رفع الغموض عن التسوȘȄ الالكتروني والمیزة التنافسǽة ǼاعتǼارهما مفهومین متعددȑ الأǼعاد -
 .للمؤسسة وȃناء میزة تنافسǽةالتسوȘȄ الالكتروني د على أهمǽة یالتأك -

 .التسوȘȄ الالكتروني توضǽح ǽȞفǽة تحقیȘ المیزة التنافسǽة من خلال  -

  :أهمǻة الدراسة  -4

تعالج موضوعا له اهمǽة Ȟبیرة في وقتنا الحالي و ذلك من خلال تقدǽم  أنهاي تكمن أهمǽة الدراسة ف
 Ȑالالكتروني و مد ȘȄقه من  استعمالهصورة واضحة للتسوǽما و تطبȞ ةǽطرف المؤسسات الاقتصاد

  .المؤسسة أداءثر الاستراتجǽات العامة للتنافس على أسة في اهمǽة المیزة التنافسǽة و تكمن اهمǽة الدرا

  :اسǺاب اختǻار الدراسة  -5

 .واضǽعمالمȞتǼة المرȞزȄة Ǽمراجع حول الموضوع  حیث تفتقر الیها في مثل هذه ال اءاثر  -
 .زȄادة الاهتمام ǼالتسوȘȄ الالكتروني و متطلǼاته  -
 .Ș التفوق و التمییز في الاسواق المستهدفة سعي المؤسسات نحو تحقی -
همǽة و اهم وسائل و استراتجǽات التسوȘȄ الالكتروني و آثارها أ رغǼة الشخصǽة في معرفة ال -

 .على المؤسسات الاقتصادǽة

  :المنهج المستخدم في الدراسة  -6

ذلك من  وتǼع المنهج الوصفي التحلیلي نظرا لطبǽعة الموضوع امعالجة الاشȞالǽة موضوع الدراسة ل
الخاصـــة ȞǼـــل مـــن التسوȘȄ الالكتروني  والمیـــزة التنافســـǽة والعلاقـــة خلال شرح و تحلیل المتغیرات 

مستعملة في جمع البینهمـــا مـــن خـــلال رȃـــȌ عناصـــر الموضـــوع بǼعضـــها الـــǼعض ومـــن بـــین الأدوات 
  :البǽانات 

 الاطلاع على مختلف الدراسات و الأǼحاث الساǼقة -
 ستر و الاطروحات ǽجاالكتب و الملتقǽات العلمǽة و رسائل م -
 .المواقع الالكترونǽة  -



 المقدمة

  ت
 

للشرȞة الوطنǽة لتسییر وتحقیȘ الصناعات المتراǼطة     Ǽالإضافة الى تبني أسلوب دراسة الحالة 
 .فرجیوة وحدة - سونارȄك–

  :حدود الدراسة  -7

وحدة فرجیوة وذلك -سونارȄك–تمت الدراسة على الشرȞة الوطنǽة لتسییر وتحقیȘ الصناعات المتراǼطة 
  .2015افرȄل لسنة  29فǽفرȑ و 09في خلال الفترة الممتدة ما بین 

  :هȜǻل الدراسة  -8

قد تم تقسǽم هذه الدراسة إلى جانبین جانب نظـرȑ وǽحتـوȑ علـى فصلین نظرȄـین وفصـل تطبǽقـي حیـث 
وقـد تضـمن ثـلاث مǼاحـث، ) أسس و أǼعاد ( الفصـل الأول تحت عنوان التسوȘȄ الالكتروني Ȟان 

والثالث  الإلكترونيماهǽة التسوȘȄ المǼحث الأول Ǽعنوان ماهیـة التسوȘȄ و الثـاني تطرقنـا فǽه إلى 
ǽالإلكترون ȘȄة التسوǽات وفعالǼالالكتروني في أما الفصل الثاني تحت عنوان متطل ȘȄمساهمة التسو

وقـد تضـمن ثـلاث مǼاحـث ،  المǼحث الأول Ǽعنوان تحسین مبǽعات المؤسسة و تحقیȘ تنافسیتها 
المǼحث  واستراتیجǽات التسوȘȄ الالكترونیىالثـاني تطرقنـا فǽه إلالمیزة التنافسǽة اما المǼحث التنافسǽة و 

  .متطلǼات وفعالǽات التسوȘȄ الالكترونيȞان تحت عنوان  الثالث 

وحدة دراسة میدانǽة في مؤسسة سونارȞȄ أما الجانب التطبǽقي فتضمن الفصل الثالث الذȑ هو عǼارة عن
  فرجیوةوتضمن  ثلاث مǼاحث

تقدǽم فȞان على شاكلة  المǼحث الثاني اما -وحدة فرجیوة– سونارȄكیǽم عام للمؤسسةدتق: المǼحث الأول
دور التسوȘȄ الالكتروني في ترقǽة مبǽعات :فتضمن  أما المǼحث الثالث  للمؤسسة المزȄج التسوǽقي

  .مؤسسة سونارȄك وحدة فرجیوة و تحقیȘ تنافسیتها

  :صعوǺات الدراسة  -9

من بین الصعوǼات التي اعترضتنا أثناء تناولنا لهذا الموضوع تتمثل في نذرة المراجع التي تختص في 
هذا الموضوع إذ نجد مراجع تتناول موضوع التسوȘȄ الالكتروني  وتتعمȘ فǽه ومراجع أخرȐ تقوم 

 .Ȑ المȞتǼةبدراسة المیزة التنافسǽة ولكن قلما نجد مراجع ترȌȃ بینهما و نقص المراجع على مستو 

  

  

 



 

 

 

 

 الفصل الأول



  )اسس و ابعاد ( التسویق الالكتروني : الفصل الأول 
  

2 
 

  : الاولالفصل  تمهید

Ȟـان علینـا أول أن نتوقـف عنـد Ǽعـض المفـاهǽم التسوȘȄ الإلكترونـي قبل تطرقنا إلى موضوع الǼحث  

التسوȘȄ وذلك لإرتǼاطهما بǼعضـها الـǼعض ارتǼاطـا وثǽقـا فالإنترنـت تعتبـر عنصـر محـورȑ فـي  في المتمثلة 

كادǽمǽــا إلــى أن أصــǼحت موقعــا عالمǽــا فــي بنǽــة مجتمــع المعلومــات فقــد تطــورت مــن Ȟونهــا موقعــا Ǽحثǽــا و أ

متناول الجمǽع فهذه التطـورات ترȞـت أثـارا لا ǽمȞـن تجاهلهـا و لا زالـت فـي المجـال الاقتصـادȑ خاصـة تلـك 

وهــــي الوســــائل أو العملǽـــات التــــي مــــن خلالهـــا یــــتم تǼــــادل المنـــافع بــــین الأفــــراد و , التســـوǼ ȘȄالتـــي تعلقــــت 

  .المجتمعات 
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  ماهǻة التسوȖȂ: الاولالمǺحث        
شــȞل عــام حیــث لــم ǽحــدد لــه تعرȄــف Ǽن التســوȞ ȘȄنشــاȋ تتعــدد فǽــه التعــارȄف وتعــدد فǽــه المفــاهǽم إ

                       .يمعین ولهذا سنحاول أن نذȞر مجموعة من التعـارȄف وأهمǽـة التسـوȘȄ وعناصـر المـزȄج التسـوǽق
  ورهو تط مفهوم التسوȖȂ: لمطلب الأولا     

  مفهوم التسوȖȂ: الفرع الأول 
   قـــد یتحـــدث الكثیـــر عـــن التســـوȘȄ بدرجـــة Ȟبیـــرة دون فهـــم واضـــح لـــدلا لتـــه ومعانǽـــه وȞمـــا أن تǼـــاین

  .Ȅف التسوȘȄ بدرجة Ȟبیرة صعب من دراسة مفهوم التسوȘȄ والجوانب التي ینǼغي أن ǽحȌǽ بهاتعار 
Ȅــف الجمعǽــة الأمرǽȞȄــة للتســوȘȄ وأول تعرȄــف حضــي Ǽقبــول واســع مــن طــرف الأكــادǽمیین هــو تعر   -

  )1(والخدمات من المنتج إلى المستهلك الأنشطة التي تؤدȑ إلى انسǽاب السلع : " وهو 1960سنة 
دارȄــة ǽحصـــل الأفــراد والجماعـــات عــن طرȄقهـــا  عملǽــة : "ر التســوǼ ȘȄأنـــهتلعــرف Ȟـــو   - اجتماعǽـــة وإ

  )2(" رȄنوالأفȞار وتǼادلها مع الآخ على ما ǽحتاجون وȄرغبون وذلك من خلال إنتاج وتقدǽم المنتجات
Ǽأنـــــه تطــــوȄر نظــــام التوزȄــــع الفعــــال للســــلع و الخـــــدمات  :التســــوȞ" ȘȄیــــوتز بــــون و"وȞمــــا عــــرف   -

 )3(" للمستهلكین في الأسواق المستهدفة 
   :یلي ومن خلال هذه التعارȄف ǽمȞننا استخلاص تعرȄف شامل لمفهوم التسوȞ ȘȄما

تســهیل عملǽــة المǼادلــة فــي  والمنظمــات بهــدفبواســطة الأفــراد  نشــطة التــي تــؤدȑالأهــو مجموعــة  "
  "السوق 

  مفهوم التسوȖȂ  تطور: الثاني فرعال        

وǼالتـــالي فهـــو نشـــاȋ قـــدǽم قـــدم عملǽـــة  المǼادلـــة،ǽمȞـــن القـــول أن التســـوȞ ȘȄنشـــاȋ یـــرتǼ ȌǼعملǽـــة   
وهـــي المرحلــة التـــي تلــت مرحلـــة  المǼادلــة،أȑ أن ظهـــور التســوȘȄ تـــزامن مــع بداǽـــة عملǽــة  ،المǼادلــة نفســها

عشــر وغیــر أن المفهــوم الحــدیث للتســوȘȄ ظهــر مــع نهاǽــة القــرن التاســع  البــدائي،الاكتفــاء الــذاتي للإنســان 
 .التمیز بین خمس توجهات أساسǽة وǽمȞن

  : )4(المفهوم التسوǽقي وهي على النحو التالي والتي سادت 

  

  
                                                

 .09، ص2001 بیروت، لبنان ، ، دار النھضة العربیة،التسویق وتدعیم القدرة التنافسیة للتصدیرتوفیق محمد عبد المحسن،  )1(
 .19مرجع سابق، صنفس ال )2(
 .19، ص1999 الاردن ،  دار المستقبل للنشر والتوزیع، عمان،، الطبعة الثالثة، مبادئ التسویقھیم عبیدات، محمد إبرا )3(
 .24-23، ص ص1999البیان للطباعة والنشر،  الطبعة الأولى ،، تسویق الخدمات المصرفیةعوض بدیر الحداد،  )4(
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   Ǻالإنتاجمرحلة التواجد  :اولا  

وȄــنص هــذا  ،لفلســفة مــن أقــدم الفلســفات التــي حȞمــت تفȞیــر الإدارة فــي نظرȄتهــا للســوق تعــد هــذه ا 
الســوق  والمتاحــة فــيالســعر  والمنتجــات منخفضــةالتوجــه علــى أن المســتهلك منحــاز ǼشــȞل أساســي للســلع 

 وطǼقــا لهــذا التوجــه فــإن الاعتمــاد الأساســي لــلإدارة یتمثــل فــي تحقیــȘ الكفــاءة الإنتاجǽــة واســع،علــى نطــاق 
 العـرض،وǽسـود هـذا التوجـه فـي ظـروف السـوق التـي تتمیـز بزȄـادة عـن   .للسـوق العالǽة و التغطǽة الواسعة 

وȞــذلك ǽســود هــذا التوجــه فــي  الجــودة،حیــث أن المســتهلك یهــتم Ǽالحصــول علــى الســلعة Ǽغــض النظــر عــن 
 .التخفǽضحالة ارتفاع تكلفة الإنتاج حیث تسعى الإدارة إلى 

  Ǻالمنتج  مرحلة التوجه :ثانǻا 
وترȞـز الإدارة  المرتفعـة،الجـودة  والمنتجـات ذاتطǼقا لهـذا التوجـه فـإن المسـتهلك منحـاز إلـى السـلع  

الجـــودة هـــذه الجـــودة  وتحســـین هـــذهالجـــودة العالǽـــة  والمنتجـــات ذاتطǼقـــا لهـــذا التوجـــه علـــى تضـــǽع الســـلع 
منتجـــات ذات الجـــودة العالǽـــة فـــي ظـــل هـــذا التوجـــه أن المشـــترȄن مهتمـــون Ǽال وǽفتـــرض المـــدیرون Ǽاســـتمرار 

   .الأولىالتسوȘȄ على تحقیȘ الإعجاب Ǽمنتجاتهم Ǽالدرجة  وȄرȞز رجال
   التوجه Ǻالبǻع مرحلة: ثالثا

 الســلع والخــدمات التــيترȞــوا وشــأنهم ســوف لا ǽقبلــون علــى شــراء  المســتهلكین، إذفــي هــذه المرحلــة  
، هــؤلاء العمــلاء Ǽالشــراء وقــوȑ لإقنــاع مȞثــف وتروȄجــيوǼالتــالي یجــب بــذل مجهــود بǽعــي  المؤسســة،تنتجهــا 

وǼالتــالي هــذا التوجــه فــي الســوق  بǽعــه،ولــǽس إنتــاج مــا ǽمȞــن  هȞǽــون الترȞیــز علــى بǽــع مــا ǽمȞــن إنتاجــ نــاه
  .علیهاالطلب  والخدمات عن   المشترȄن حیث یزȄد المعروض من السلع 

  مرحلة التوجه ǺالتسوȖȂ  :راǺعا  
التعـرف و سـي فـي تحقیـȘ المؤسسـة لأهـدافها ى أن مفتـاح النجـاح الأساǽشـیر هـذا التوجـه أساسـا إلـ  

Ș الإشــǼاع وتقــدǽم الســلع والخــدمات التــي تحقــ علــى احتǽاجــات ورغǼــات المســتهلكین فــي الأســواق المســتهدفة
  .لهذه الرغǼات والاحتǽاجات بدرجة أعلى من الكفاءة والفعالǽة قǽاسا على المنافسین

هنـاك الكثیـر مـن رجـال الأعمـال ممـن ǽفتقـرون ، ه ولغاǽـة الوقـت الحاضـرإلى أنـ ،وتجدر الإشارة هنا
فـالمفهوم البǽعـي ǽعنـي أن المؤسسـات تقـوم بإنتـاج السـلع . فرق الموجود بین التسـوȘȄ والبǽـعللفهم الصحǽح لل

وم تقــ ، ثــمالســلع Ǽشــراء تلــكأولا ثــم تقــوم بإســتخدام مختلــف الإدارات والأســالیب البǽعǽــة لإقنــاع المســتهلكین 
فیرȞـز علــى  ،أمـا المفهـوم التسـوǽقي .المؤسسـات بتكثیـف الطلـب علـى تلـك السـلع مـع مـا هـو معـروض منهـا

وهنـا ، ثم تطوȄر السـلع التـي تحقـȘ الإشـǼاع لتلـك الحاجـات والرغǼـات ،تحدید حاجات ورغǼات المستهلك أولا
  .ف المعروض من السلع مع ما هو مطلوب فعلایتقوم المؤسسات بتكی
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   التوجه الاجتماعي للتسوȖȂ رحلةم: خامسا 
 ȘȄالتســوǼ حــل محــل التوجــهǽ حــث عــن مفهــوم جدیــدǼعــرف ,  لقــد بــدأ الǽ م مــاǽومــن بــین هــذه المفــاه

ـــذاتي  المفهـــوم البیئـــي للتســـوȘȄ وǽمȞـــن  حتمǽـــةو , Ǽـــالمفهوم الإنســـاني للتســـوȘȄ وȞـــذلك مفهـــوم الاســـتهلاك ال
 ȘȄــالمفهوم الاجتمـاعي للتسـوǼ ة هـذا الاتجـاهǽعــض المنظمـة أو المؤسسـة هــي و , تسـمǼ یـنص علـى أن ȑالــذ

والرغǼــات  الاحتǽاجــاتوالعمــل علــى إشــǼاع هــذه , تحدیــد احتǽاجــات ورغǼــات العمــلاء فــي الســوق المســتهدفة 
ȞǼفــاءة وفعالǽــة أكبــر مــن المنافســین وǼالشــȞل الــذǽ ȑحــافȎ علــى ســعادة ورفاهǽــة  المســتهلك والمجتمــع فــي 

  .الأجل الطوȄل

  أهمǻة التسوȖȂ :نيلثااالمطلب         
وتحقیـــȘ أهـــداف المؤسســـة  ،ǽعمـــل التســـوȘȄ علـــى إشـــǼاع حاجـــات ورغǼـــات المســـتهلكین مـــن جهـــة  

لــذا أصــǼحت جمǽــع المنظمــات تهــتم Ǽــه لمالــه مــن أهمǽــة Ǽالغــة ســواء فــي المجــال  أخــرȐ،المنتجــة مــن جهــة 
ȑمایلي  الاجتماعيأو  الاقتصادȞ)1 :  

   الاقتصادǻة الأهمǻة: الاولالفرع  
  :للتسوȘȄ من النواحي التالǽة الاقتصادǽةǽمȞن إبراز الأهمǽة  
  .ǽعد التسوȘȄ سبیل ǽمȞن من خلاله تصرȄف منتجات المؤسسة  -
حیث ینظـر للسـوق علـى أنهـا منـاطȘ أو أوقـات  والطلب،ǽعمل التسوȘȄ على التوفیȘ بین العرض   -
  .والǼائعینوتقابل المشترȄن  الالتقاءمحددة 

-  ǽالمؤسسـات،المؤسسـة وغیرهـا مـن  د حلقة وصل بـینع  ȘȄالتـالي فـإن التسـوǼـل وȞȞ ـذا المجتمـعȞو
ǽقـــوم بجمـــع البǽانـــات اللازمـــة وǽقـــدمها لـــلإدارة العلǽـــا التـــي تســـتغلها فـــي وضـــع السǽاســـات والخطـــȌ المســـیرة 

دور Ǽــالغ الأهمǽــة للــرȌȃ بــین المؤسســة والمجتمــع الــذȑ تعمــل فــي  الاتصــالوهنــا تلعــب وظǽفــة  للمؤسســة،
 .ظله

تـم هـذا Ǽأسـلوب  الأسواق سـواءالفرص التسوǽقǽة في هذه  اكتشافغزو الأسواق الدولǽة من خلال   -
 .أو Ǽأسلوب غیر مǼاشر من خلال التصدیر أو التراخǽص" الأجنبي المǼاشر  الاستثمار" مǼاشر 

خـــلال القǽـــام Ǽالمســـح البیئـــي Ǽاســـتخدام Ǽحـــوث التســـوȘȄ ونظـــام  المنافســـة مـــنالقـــدرة علـــى مواجهـــة  -
 .لمعلومات التسوǽقيا

  
  
  

                                                
نیل شھادة اللیسانس في ل مقدمة مذكرة،  BDL، دراسة حالة البنك التنمیة المحلیة،دبدابي ، تسویق الخدمات المصرفیةنعیمة   بن لكحل و سمیة )1(

  .10، ص 2004، .العلوم التجاریة تخصص تسویق، المركز الجامعي یحي فارس بالمدیة
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  الأهمǻة الاجتماعǻة :الفرع الثاني
  :خلالمن  الاجتماعǽةتظهر الأهمǽة  

  فرص توظیف في الأنشطة Șةخلǽقǽالتسو.  
 ات المستهلكینǼاع لحاجات ورغǼإش Șتحقی. 
 شة لدیهمǽالمع Ȑتحسین مستو ȘȄة للمجتمع عن طرǽتوفیر الرفاه. 
  منا Șن حفتحقیȞمǽ صرها فيع مختلفة للمستهلك: 

  .توفیر منتجات المؤسسة في المȞان الناسب :المنفعة المȜانǻة 
  توفیر منتجات المؤسسة في الوقت المناسب  :المنفعة الزمنǻة 
یخلقهــا أساسـا النشــاȋ الإنتـاجي ســواء مـن حیــث الشـȞل الجــودة أو الاســتخدامات  :المنفعـة الشــȜلǻة 

   وطرق التغلیفأسالیب  وحتى في
تتمثل في نقل ملكǽة السلعة أو الخدمة أو الفȞـرة مـن المنـتج إلـى المسـتهلك حتـى  :ةالحǻازȂالمنفعة  

  . یتسنى لهذا الأخیر الانتفاع بها

   التسوǻقي مزȂجعناصر ال:  ثالثالمطلب ال       
Ȅج التسوǽقي مـن المقومـات الأساسـǽة التـي تعبـر عـن نجـاح أو فشـل النشـاȋ وعلǽـه ǽمȞـن مز ǽعتبر ال 
مـن الأنشـطة التسـوǽقǽة التـي ǽمȞـن الـتحȞم فیهـا بواسـطة المؤسسـة مـزȄج لتسوǽقي Ǽأنه ذلك الȄج المز تعرȄف ا

  .)1(" و الموجهة إلى قطاع معین من المستهلكین 
   .والتوزȄعالتروȄج  ،السعر ،تعارف علیها تتمثل في المنتجمالتسوǽقي وال المزȄجإن عناصر  

  "السلعة "  المنتج: الاولالفرع        
الملموســـة و غیـــر  و الصـــفات مجموعـــة مـــن الخصـــائص" تعرȄـــف المنـــتج أو الســـلعة Ǽأنهـــا ǽمȞـــن  

  . )2( إشǼاع حاجات و رغǼات المستهلكین الملموسة التي تتمیز أو ترتȌǼ بها و التي من خلالها یتم
توجــد قــرارات موضــوعǽة و قــرارات شــȞلǽة ینǼغــي لمــدیر التســوȘȄ أخــذها Ǽعــین الاعتǼــار عنــد تصــمǽم 

مـــا القـــرارات أ ووزنهـــا،فـــالقرارات الموضـــوعǽة للســـلعة تـــرتǼ ȌǼمȞونـــات و محتوǽـــات الســـلعة نفســـها  الســـلعة،
مقـدار  لونهـا، حجمهـا، العبـوة، للسلعة،المعطاة " العلامة التجارȄة " المرتǼطة ǼالشȞل فقد تكون اسم المارȞة 

  . )3(تارȄخ الصنع  السلعة،مȞتوǼة على و نوعǽة التعلǽمات ال
       

  

                                                
 .522، ص1991لبنان ،الدار الجامعیة للنشر والتوزیع، بیروت،  إدارة الأعمال،محمد فرید الصحن،  و عبد الغفار حنفي )1(
 .98، ص1999 الاردن ، ، دار زھران، عمان،التسویق أساسیات ومبادئقحطان العبدلي، بشیر العلاق،  )2(
 .28، صهق ذكربمحمد إبراھیم عبیدات، مرجع س ) )3(
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  السعر  :الثانيفرع ال  
إذ ǽعتبـــر أمـــرا حیوǽـــا لكـــل النشـــاطات  التســـوǽقي،Ȅج مـــز عر هـــو العنصـــر الثـــاني مـــن عناصـــر الالســـ 

تحدیــد  والتــي تتضــمنة المناســǼة Ȅوفــي هــذا الشــأن ǽقــوم مــدیر التســوǼ ȘȄاتخــاذ القــرارات التســعیر  التســوǽقǽة،
یر Ǽمــا فــي ذلــك الاختǽــارات المتعلقــة وتنمǽــة Ǽعــض اســتراتیجǽات التســع الســعرȄة،ووضــع السǽاســات  الســعر،

  )Ǽ.)1الخصومات الممȞن منحها
ــــد مــــن العوامــــل فــــي تحدیــــده مثــــل التكــــالیف   المنافســــة، الطلــــب، ،والمنتوجــــاتȞمــــا أن للســــعر العدی

  . ...والاجتماعǽةف السǽاسǽة الظرو 
  التروȂج :الفرع الثالث      

 المســتهلكین،المنتجــات إلــى أذهــان Ǽتعلقــة للتــروȄج دور فعــال فــي إǽصــال المعلومــات المختلفــة و الم 
لمعلومــات و فــي التنســیȘ بــین جهــود الǼــائع فــي إقامــة منافــذ ل :Ǽأنــهوفــي هــذا الصــدد ǽمȞــن تعرȄــف التــروȄج 

  )2(."أو الخدمات أو في قبول فȞرة معینةتسهیل بǽع السلع 
  ȋع الشخصي،وتعد القرارات المتعلقة بنشاǽȃج لعامةوالعلاقات ا والنشر، الإعلان، وȄوأنشـطة التـرو 

 الأفــراد،نقــاȋ تجمعــات  وخارجهــا فــيوعــرض المنتجــات داخــل المتــاجر  التجارȄــة،الخاصــة مثــل المعــارض 
  ."قرارات تتعلǼ ȘالمزȄج التروȄجي 

  " التوزȂع"  :الراǺعالفرع 
وهـــو ǽضـــم مجموعـــة مـــن القـــرارات التـــي  ،التوزȄـــع هـــو أحـــد العناصـــر المهمـــة فـــي المـــزȄج التســـوǽقي 

Șــار  تتعلــǽم قنـــواتبإختǽوتقیــ Șــع، وتنســـیȄـــة إدارة قنــوات  التوزǽفǽȞ،ـــعȄــة العلاقـــات مــع  التوزǽالمـــوزعین،تنم 
  )3( .والتخزȄنوالقرارات المتعلقة Ǽالنقل 

المتواجـدین  ورغǼـات المسـتهلكینإن تكامل عناصر المزȄج التسوǽقي ضرورة حتمǽة لمقابلـة حاجـات  
  :التاليȞل یبینه الش وهذا ما في السوق المستهدفة

  
  
  
  
  

  
                                                

 .32، ص1999، سكندریة ، مصر، الدار الجامعیة، الإالتسویقإسماعیل السید،  )1(
 الاردن ، زوري للنشر والتوزیع، عمان،ادار الی الطبعة الأولى ،، مدخل متكامل :الترویج والإعلان بشیر عباس العلاق، علي محمد ربابعة، )2(

 .12، ص1998
 . 31إسماعیل السید، مرجع سبق ذكره، ص )3(
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 العناصر الرئیسیة المكونة للمزیج التسویقي )1- 1(رقم الشكل 

  .الجودة -
 .الخصائص -
 .الإضافات -
 .ازالطر -
 .الإسم التجاري -
 .التغلیف -
 .الحجم -
 .الخدمة -
 .الضمان -
 إلخ...المردودات -

 .القنوات -
 .التغطیة -
 .المواقع -
 .المخزون -
 .النقل -
 

 .شروط الإئتمان -
 .مدة الدفع -
 .المسموحات -
 .السعر المعلن -

 .ترویج المبیعات -
 .الدعایة -
 .البیع الشخصي -
 الإعلان -
 

 التوزیع السلعة

 المزیج التسویقي

 لترویجا السعر

 السوق المستھدفة

لیبیا ،      أبو بكر بعیرة، التسویق ودوره في التنمیة، منشورات قارة یونس،: المصدر
 35ص ، دون سنة نشر
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  ماهǻة التسوȖȂ الإلكتروني: ثانيالمǺحث ال    
 ȘȄالإلكترونــي و الفائــدة منــه ومــاهي وظــائف التســو ȘȄحــث ســنتطرق إلــى مفهــوم التســوǼفــي هــذا الم

  .لهالالكتروني لأن التسوȘȄ الالكتروني ǽعتبر حالة خاصة من التسوȘȄ وȞنوع منه وȞأخر أشȞال التطور 

  )مفهوم ، الفوائد و الوظائف(  التسوȖȂ الالكتروني: المطلب الأول 
 مفهوم التسوȖȂ الالكتروني : الفرع الأول 

ǽعتبر التسوȘȄ الالكتروني ذلك القسم من التسوȘȄ التقلیـدȑ الـذǽ ȑعتمـد فـي إسـتراتیجǽاته علـى شـȞǼة 
زد علــى ذلــك أن التســـوȘȄ  ،لانترنیــتفهــو یهــدف إلــى ترشــید عملǽــات التســوȘȄ عبــر ا ،الاتصــالات الدولǽــة

فنشــر عنــاوȄن الوȄــب فــي وȞــالات الاتصــال التقلیدǽــة ǽســاهم فــي  ،الالكترونــي والتســوȘȄ التقلیــدȑ متســاندان
والعȞــس صــحǽح فوجــود موقــع الوȄــب یخــدم المؤسســة فــي  ،التعرȄــف بوجــود المؤسســة فــي العــالم الافتراضــي

Ȟــون أن الشــȞǼة تلبــي احتǽاجــات . نــي Ǽمیـزة المحلǽــة و الدولǽــةوȄتمیــز التســوȘȄ الالكترو  .رفـع القــǽم المضــافة
 ،و دولـي لأن الشـȞǼة واسـعة وممتـدة عبـر المعمـورة قـد یتسـع نشـاطها إلـى الأسـواق الدولǽـة. السوق الداخلǽة

أن التســوȘȄ الالكترونــي نــاتج عــن تــزاوج التســوȘȄ التقلیــدȑ مــع التقنǽــات الجدیــدة للمعلومــات ǽمȞــن القــول  و
  )1(.والاتصال

ب و الوسـائل التقنǽـة المسـتعملة الیعلى أنه مجموعـة مـن الأسـ Ȟما ǽمȞن تعرȄف التسوȘȄ الالكتروني
لانســــǽاب الســــلع و الخــــدمات إلــــى المســــتهلكین بواســــطة وســــیلة إعلامǽــــة أو شــــȞǼة رقمǽــــة وǽمتلــــك ممیــــزات 

فــي المؤسســة تســمح  خصوصــǽة مقارنــة ǼالتســوȘȄ العــادȑ وهــذه المزاǽــا Ǽاســتعمال إســتراتیجǽة تســوȘȄ جدیــدة
  )Ǽ. )2استغلال الفرص التي تنتجها تغیرات المحǼ Ȍǽفضل التكنولوجǽة الحدیثة للإعلام و الإتصال 

  فوائد التسوȖȂ الإلكتروني : فرع الثانيال         
انطلȘ قطاع التسوȘȄ الإلكتروني في العالم Ǽسرعة مذهلة خاصة في ذلـك انخفـاض تكلفـة و ازدǽـاد 

ǽح  ،ع السـوق قدرته علـى توسـǼالإلكترونـي وأصـ ȘȄات المتخصصـة فـي التسـوȞس ألاف الشـرǽحیـث تـم تأسـ
ــــة التــــي تتجــــول یومǽــــا فــــي الشــــȞǼة تتضــــمن ترمیــــز و نصــــائح الزȃــــائن  ǽــــین الرســــائل الإلكترون ــــاك ملای هن

  .محتملینال
رȞات وتؤȞــد الدراســات أن التســوȘȄ الإلكترونــي یــؤدȑ إلـــى توســǽع الأســواق و زȄــادة الحصــة الســوقǽة للشـــ 

Ȟمــا یتــǽح هــذا النــوع مــن التســوȘȄ للعمــلاء  ، Ǽســبب الإنتشــار العــالمي %  22إلــى  3بنســب تتــراوح بــین 

                                                
المركز الجامعي یحي فارس معھد العلوم الاقتصادیة ،   نیل شھادة لیسانس، مقدمة ل، والتسییر، مذكرة التجارة الالكترونیةبلقاسم بن جاب الله،  )1(

 .75ص  ، 2004 ،  بالمدیة
)2( Opiver andrien et denis lofont: internent ; egroles loris , paris, France,  1996, p: 99  
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الحصـــول علـــى احتǽاجـــاتهم و الاختǽـــار مـــن بـــین منتجـــات الشـــرȞات العالمǽـــة Ǽغـــض النظـــر عـــن مـــواقعهم 
  )1( .ةخاصة أن هذا النوع من التسوȘȄ لا ǽعترف Ǽالفواصل و الحدود الجغرافǽ ،الجغرافǽة 

   وظائف التسوȖȂ الإلكتروني: الثالث فرع لا         
قامـة   ǽضم التسوȘȄ الإلكتروني وظائف عدیدة ومتنوعة لها مهـام مختلفـة فهنـاك وظǽفـة الاتصـال وإ

ووظǽفـــة تـــوفیر محتـــوȐ أو مضـــمون عـــن أشـــǽاء  ،ووظǽفـــة البǽـــع الإلكترونـــي ،علاقـــة مســـتمرة مـــع العمـــلاء
أعمـــال ووفقـــا لموقــــع شـــرȞات التســـوȘȄ الإلكترونـــي وهنـــاك خـــدمات تقــــدمها ووظǽفـــة تـــوفیر شـــȞǼة  ،معینـــة

وȄــــتم خلالــــه عــــرض الخدمــــة و المنــــتج عــــن طرȄــــȘ رســــائل الإǽمیــــل  ،ومنهــــا البرȄــــد الإلكترونــــي ،للعمــــلاء
رسـالها إلـى ،وتقدǽم حلول و استشارات في تصمǽم الرسـائل و محتواهـا ،للجمهور الزȃـائن  وطرȄقـة تقـدǽمها وإ

Ȟمــا تعــرض حلــولا للتحلیــل والإحصــاء بخصــوص نتــائج الحملــة الدعائǽــة  ،شــȞǼة الإنترنیــت محتملــین عبــر
  .)Ǽ )2البرȄد الإلكتروني

رضـــائه و حملـــه علـــى الســـلوك أو  ـــورة الإلكترونǽـــة أصـــǼح الوصـــول إلـــى المســـتهلك وإ وفـــي عصـــر الث
ســـقطت الحـــواجز  ǽمȞـــن الوصـــول إلǽـــه علـــى ظهـــر فـــأرة لقـــد و " الاقتنـــاع و الإقنـــاع " التصـــرف المطلـــوب 

المالǽـــة بـــین المنتجـــین و النـــاس وأضـــحى التخاطـــب مـــع العمـــلاء مǼاشـــرة أمـــرا عادǽـــا لا ǽســـتلزم الاســـتعانة 
ومـــن هـــذا المنطلـــȘ أصـــǼحت وظǽفـــة التســـوȘȄ أخطـــر  ،شـــارȄنستو المین Ǽالوســـطاء و الـــوȞلاء المتخصصـــ

ǽســتوجب " مســتهلكین مشــاعر وانطǼاعــات ال" وأصــعب لأن الاحتكــاك مــع عامــل متغیــر أوعنصــر متحــرك 
دینامǽȞǽــة فائقــة فــي التفȞیــر و الإســتراتیجǽة التســوǽقǽة ومــن ثــم تغییــر دائــم وحرȞــة مســتمرة فــي الأســالیب و 

  .الإجراءات و الطرق التسوǽقǽة المتǼعة 

  قواعد و معاییر نجاح التسوȖȂ الإلكتروني: ثانيالمطلب ال
  :)3(منها لتسوȘȄ الإلكتروني و إتǼاعها لنجاح امن  هناك قواعد ومعاییر عامة لابد  

  معاییر نجاح الصفحات الخاصة ǺالتسوȖȂ الإلكتروني :الفرع الاول
  : ǽمȞن ذȞر المعاییر في النقاȋ التالǽة  

  ـــاس هـــذا الإنجـــاز وتحدیـــد جمهورهـــاǽـــة قǽفǽȞــة أن تحـــدد مـــا ترغـــب فـــي إنجـــازه و علـــى المؤسسـ
  المستهدف في العملǽة 

  ــة التســȃعبــر عــدم الاعتمــاد علــى تجر ȘȄــةو وǼتوȞــة خاصــة المǽالحــرص , ســائل الإعــلام التقلید
 .على استخدام مصمم خاص للرسوم التخطǽطǽة والحذر في استخدام الرسوم التخطǽطǽة

                                                
 صفح الت تاریخ،   http://www.islamonlin. net / arabic/ index.shtnlقع الانترنت  وعلى م مھارات التسویقأمیر حیذر،  )1(

16/12/2014  
 .سابق المرجع نفس الأمیر حیذر،  )2(
، العلوم الاقتصادیة لیة كل، الملتقى الدولي حول الممارسات التسویقیة للمؤسسات العمومیة وانفتاح الاقتصاد، التسویق الالكترونيرزیق كمال،  )3(

 15، ص2002اكتوبر  21،20جامعة وھران، 
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  شر التجدید لل  .اك المؤسسة لزȃائنها في جهودها التسوǽقǽةحفاȍ على اهتمام زوار الموقع وإ
  ةǽقǽالرسائل التسو Șون وتناسȃتسهیل العرض للز. 
   ـذاȞعـدد ونـوع الـذین یـزورون موقـع المؤسسـة علـى الإنترنیـت وǼ الإحصاءات الخاصةǼ الاهتمام

وقــت زȄــاراتهم و المــدة التــي تســتغرقها زȄــاراتهم وعــدد مــرات تكرارهــا الاهتمــام Ǽــالرأȑ الزȃــون عــن 
  .منتجات المؤسسة المسوقة إلكترونǽا

 عال قواعد التسوȖȂ الإلكتروني الف :الفرع الثاني        
 : لفعالǽة التسوȘȄ الإلكتروني ǼاعتǼاره نشاȋ مهم وممیز هناك قواعد تضمن نجاح لهذه الوظǽفة وهي

  م المعلومـات فـي الوقـتǽعلـى الـزوار العـادیین و تقـد ȍة جذب زوار جدد للحفاǽم الخدمة لغاǽتقد
 المناسب لضمان أن موقع المؤسسة قد أصǼح محطة توقف منظمة للزوار 

  ـــة الرǽـــعجالتغذǽـــائن و , ةȃـــات الزǼة متفـــاعلا مـــع رغȞǼقـــاء موقـــع المؤسســـة فـــي الشـــǼ ȘـــȄعـــن طر
  .الفرص على أن تكون المعلومات جدیدة Ǽالكامل

   مـــا یـــوفرǼ ـــات عـــن المنتـــوج أو الخدمـــة تكـــون مفصـــلةǽاعتمـــاده معطǼ عـــودة المعلومـــات وذلـــك
 .للزȃون المعرفة الشاملة Ǽالمعطǽات الخاصة Ǽالمعروض على الموقع

   المتكامل عبر الإنترنیتالتسو ȘȄ ,ةȞǼالموقع على الش ȘȄوذلك ببرمجة جهود لتسو.  

  المزȂج التسوǻقي الإلكتروني:لثالثا طلبالم     
التسوȘȄ سǽظل هو التسوǼ ȘȄالمزȄج التسوǽقي المعـروف وعناصـره الأرȃعـة التـي أصـǼحت أشـهر مـن 

لتروȄج خاصة الإعـلان والتوزȄـع وتصـمǽم نترنیت هذه العناصر هي التسعیر والاموقع محادثة خاصة على ا
 ȑوجههـا السـؤال الأهـم الـذȄو Ȑعنصر خـامس، یـؤثر علـى العناصـر الأخـرȞ ضیف الناسǽ المنتجات وهناك

   .ǽطرح نفسه Ȟیف ستتغیر أو تتأثر هذه العناصر بثورة الإنترنت ودخول العالم إلى الإقتصاد الرقمي
یتـأثر Ǽمـا ، حدیث قائم في الأساس علـى توجیهـات العمـلاءفي البداǽة لابد من التذȞیر أن التسوȘȄ ال

یرȄــدون وǼمــا یــدور فــي خــواطرهم ومــا ǽمارســون مــن صــراعات وصــفقات لــذلك ǽصــمم المــزȄج التســوǽقي أو 
ــــى ضــــوء صــــفات وخصــــائص و حاجــــات ورغǼــــات جمــــاهیر العمــــلاء إذن فــــي العصــــر ، یؤســــس عــــادة عل

أن لامنــاص یبــدو لاقــة Ǽالإنترنــت والتجــارة الإلكترونǽــة الإلكترونــي ومــع الجمــاهیر المتلهفــة لكــل شــيء لــه ع
  .الرقميقتصاد من تبدل وتغییر المزȄج التسوǽقي ولابد أن یتطور لیتوافȘ مع واقع الا
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  الالكتروني   المنتج: الأول فرعال      

 : )ǽ)1مȞن تصنیف المنتجات من المنظور إمȞانǽة الشراء الالكتروني الى نوعین 
  لها الى ملفات او : ل النوع الأوȄا و ذلك لعدم القدرة على تحوǽن تسلمها الكترونȞمǽ منتجات لا

  الخ ...... الكمبیوتر و التلǽفون المحمول  المعدات : معلومات رقمǽة و من امثلة هذه المنتجات 
ا المسوق الالكتروني Ǽاتخاذ جمǽع القرارات المترȃطة  ǼالمزȄج التسوǽقي مو في هذا النوع ǽقوم 

  . عدا قرارات التسلǽم حیث یتم نقلها من خلال وسیلة نقل مناسǼة 
  لها الى المستهلك : النوع الثانيȄن ارسالها و تحوȞمǽ ة و هي مجموعة المنتجات التيȞǼعبر ش

ات الدولǽة و التي تعد اهم أنماȋ التجارة الالكترونǽة و هي المنتجات التي ǽمȞن تحوȄلها مالمعلو 
ǽة الى معلومات رقمǽات الحماǽة و برمجǽالخ.... ة مثل برامج الحاسوب و الكتب الالكترون .  

  الالكتروني  التسعیر: الثاني فرعلا   
  :)ǽ )2عتبر عنصر التسوȘȄ احد العناصر الهامة من عناصر المزȄج التسوǽقي و ذلك للأسǼاب التالǽة

Ǽاقي العناصر المزȄج التسوǽقي ان التسعیر ǽمیل جانب الإیرادات ǼالنسǼة للمنظمة بینما نجد ان  -
 .تمثل جانب التكالیف التي تتحملها المنظمة

 .المشترȄن الجدد Ǽمنتجات المنظمة ان التسعیر ǽمȞن استخدامه Ȟعنصر فعال ومؤثر في جذب -

  محددات التسعیر 
المنتجین عند تحدید اسعارهم یجب ان ǽعتمدوا على معلومات دقǽقة عن السوق و عن الطلب المحتمل 

لمستهلك و مدȐ قدرته على دفع أسعار معینة ، و على مرȞز السلعة التنافسي في السوق و طبǽعة ل
السوق الذȑ ستنزل فǽه ، Ȟل هذه العوامل ǽأخذها المنتج او Ǽائع السلعة في الحسǼان عندما ǽحدد نسǼة 

  .الرȃح التي  ǽضǽفها الى تكلفة السلعة 
 وǽقǽة الأهداف العامة للمنظمة و الأهداف  التس - 1
 فلابد للمنظمة مراعاة التكالیف الكلǽة عند تسعیر المنتجات : التكلفة  - 2
 یجب ان Ȟǽون وضع السعر لكي ǽحقȘ الأهداف الهامة : اهداف التسعیر  - 3
فلابد ان ǽأخذ في الحسǼان مدȐ أهمǽة السعر للمستهلك ǼالنسǼة : مفهوم السعر لدȐ المستهلك  - 4

 .لǼاقي عناصر السلعة

                                                
  118ص، عمان ،الأردن ، دار الفȞر  ، الطǼعة الاولى ،التسوȘȄ الالكتروني، سید قندیل سامح عبد المطلب عامر و علاء محمد   )1(

  
  141ص، نفس المرجع السابق   )2(
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یجب ان یراعي التسعیر البیئة التنافسǽة التي تعمل بها المنظمة Ǽأن تكون : ǽة البیئة التنافس - 5
 .المنظمة على علم و دراǽة Ǽأسعار المنافسین 

یجب عند تحدید السعر الاخذ Ǽعین الاعتǼار توقفات الوسطاء  : توقعات الطلب لمنافذ البǽع  - 6
  .عینبخصوص معرفة الكمǽات المطلوǼة او المǼاعة عند مستوȐ سعر م

حیث تتدخل الحȞومات في Ȟثیر من الحالات في تحدید الأسعار : العوامل القانونǽة و التنظǽمǽة  - 7
و لمواجهة Ǽعض الظروف الاقتصادǽة و الاجتماعǽة مثل قǽام الحȞومات Ǽسن القوانین التي تحرم 

  )Ǽ. )1عض الممارسات لأصحاب الاعمال

  )2( التروȂج: الثالث فرعال     
   المفهوم : أولا      

ǼشȞل مǼسȌ فإن التروȄج هو عǼارة عن عملǽة إǽصال المعلومات حول منتجات المنظمة لإقناع        
وǽستخدم اللتروȄج لجمǽع المنتجات سواء Ȟانت سلعا أو خدمة أو حتى فȞرة  .المنتجالمستهلكین Ǽشراء 

التي ) خیرȄة منظمات(عامة ىوسواء Ȟانت المنظمات تسعى لتحقیȘ الرȃح أو Ȟان تهدف إلى المصلحة ال
) عد عن التعاطي واختار حǽاتي تبا(وأخیرا ) للمخدرات  لا( )للتدخینلا  فشعار(تسعى لتحقیȘ الرȃح 

  .تعتبر رسالة تروȄجǽة لفȞرة الابتعاد عن المخدرات والتدخین في الأماكن العامة والخاصة أǽضا 
      ǻج التر  العوامل: اثانȂن المزȂجي المؤثرة على تكوȂو  
حیث أن من الصعب توفیر معاییر Ȟمǽة لمقǽاس وتحدید فاعلǽة Ȟل عناصر من عناصر المزȄج       

التسوǽقي لذلك فإن اختǽار المزȄج المناسب من الأنشطة التروȄجǽة ǽعتبر من أصعب المهام التي تواجهه 
  :هيمدیر التسوȘȄ وǼشȞل محدد بتأثر التروȄج Ǽمجموعة من العوامل 

  :العام –لاقتصادȑ ا الوضع-أ
ففي فترات الازدهار والنمو الاقتصادȑ یزداد الإنتاج والبǽع والشراء مما یدفع المنظمات الاقتصادǽة 

  .التروȄجيالمتنافسة إلى بذل المزȄد من الجهد 
  :للمنظمةالوضع الاقتصادȑ العام والمالي  –ب 

  .وحدیثةستخدام أسالیب تروȄجǽة متنوعة Ȟلما Ȟان الوضع المالي للمنظمة منفرا Ȟلما أمȞن للمنظمة ا
  :حǽاتهمرحلة المنتج في دورة  –ج 

                                                
  118ص, نفس المرجع السابق، سامح عبد المطلب عامر و علاء محمد سید قندیل   )1(

  
  161ص، نفس المرجع السابق   )2(
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تختلف Ȟثافة التروȄج للمنتج نفسه Ǽاختلاف مراحل حǽاة المنتج ففي مرحلة التقدم نجد أن الإعلان 
عناصر المزȄج التروȄجي لكن في مرحلة النمو فإن الهدف  أحسنǽعتبران من  والبǽع الشخصيالتعرȄفي 
ثلا في تحقیȘ أكبر قدر ممȞن من المبǽعات وǼالتالي الرȃح ǼالترȞیز على علامة ممیزة وفي Ȟǽون مم

مرحلة النضج تهدف المنظمة إلى تحقیȘ التوازن والمرحلة الأخیرة وهي مرحلة التدهور تعمل المنظمة 
  .والتسوȘȄعلى تخفǽض تكالیف الإنتاج 

  :المرتقبطبǽعة السوق  –د 
  : )1( ر أساسǽة لطبǽعة السوق المرتقب على النحو التاليوǽمȞن تحدید أرȃعة محاو 

  عة ونوع السلعǽة الغیر ممیزة  :وخصائصهاطبǽخاص منفرد بها عن تمییز فمثلا السلع العاد
أنواع  Ǽاختلافالسلع المنافسة ǽمȞن التروȄج عنها Ǽالإعلان وأǽضا تختلف الأسالیب التروȄجǽة 

  .ترفیهǽةإنتاجǽة أو حتى تكمیلǽة السلع سواء Ȟانت استهلاكǽة أم سلعة 
  عةǽمستهلك نهائي أو  متعلم؟متعلم أم غیر  جملة؟هل هو تاجر تجزئة أم تاجر  :المستهلكطب

 ȑصناعي؟مشتر  
  بیرة أو  :الجغرافيالاتساعȞ اتȞانت شرȞ ات سواءȞاختلاف نوع الشرǼ جيȄج التروȄیختلف المز

سة Ȟاملة أو سوق احتكارȄة أو سوق صغیرة ومن ثم طبǽعة وخصائص السوق من سوق مناف
  .ȞاملةاحتكارȄة 

  ج  :الجملةسعرȄلما زادت الحاجة للتروȞ انت سعر السلعة مرتفعاȞ لماȞقيفǽالتسو.  
  للمنظمةالوضع المالي:  

  الوضع المالي للمنظمة ومن ثم المیزانǽة المتاحة للتروȄج مؤثران بوضوح على الإعداد 

  التوزȂع: الراǺع فرعال     
التوزȄع إن استخدام شȞǼة المعلومات الدولǽة الانترنت في عملǽة التوزȄع تعمل على إعادة نماذج       

Ǽالمفهوم الذȑ سبȘ تناوله مما صاحǼه ظهور قسم جدید من الوسطاء الافتراضیین الذین  الكلاسǽȞǽة
لذȑ یǼحث عن ساهموا في تكوȄن القǽمة بنشر المعلومات عن المنتجات عبر الشȞǼة فالمستهلك هو ا

  .المعلومة لاقتناء المنتجات التي شǼع حاجاته من خلال میوله وتوجهاته والذوق العام له والملاحظة هنا
أن الموازنة قد انقلبت نوعا ما فبدلا من أن یǼحث المنتج عن الزȃون اصǼح الزȃون هو من سیǼحث عن 

الزȃون لمنتجاته وخدماته التي تنتجها بإرسال  مع أن الǼائع دائما یرȄد اجتذاب .إلیهاالسلع المراد الوصول 

                                                
  161ص،  نفس المرجع السابق ،سید قندیل سامح عبد المطلب عامر و علاء محمد   )1(
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خطاǼات الكترونǽة لهم Ǽالإضافة إلى الإعلانات والاشهار على المواقع المختلفة ومواقع الوسطاء 
  .الافتراضیین

  
  :ملحوظة

 التقلیدینأمر غیر صعب ولكن التخلي عن الوȞلاء غیر  التقلیدینإن التخلي أو الاستغناء عن الوسطاء 
ا صعǼا لضرورة وجودهم لممارسة التجارة الالكترونǽة من خلال الأدوار التي ǽقومون بها أصǼح أمر 

  :التاليوالمتعلقة بها والمتمثلة في 
  .المنتجاتǼحث وتقیǽم وانتقاء  -
  .بهمالزȃائن والǼحث عن الاقتراحات الخاصة  تاحتǽاجاتقیǽم  -
  .لمشترȄنواتقرȄب المستهلك من المنتج والتواصل بین الǼائعین  -
  .للزȃائنتوزȄع المنتجات فعلǽا * 
  .للزȃائنتقدǽم النصح والمشورة * 
  .العملاءتقدǽم المعلومات حول للمنتج وحول * 
  .والمستهلكالتوفیȘ بین المنتج * 

والقǽمة المضافة التي ǽحصل علیها الوسȞ Ȍǽهامش رȃح هي نسǼة محددة متفȘ علیها مسǼقا عن Ȟل 
و المستهلك أو وسȌǽ آخر افتراضي وقد ǽعمل على شراء سلعة وǽȃعها للمستهلك صفقة مبرمة مع المنتج أ

Ǽعد إضافة نسǼة معینة وعلى هذا الأساس فإن هناك تصور لهȞǽلة جدیدة من المنتج والمستهلك من 
  .التاليصورة مختلفة على النحو 

للسلعة أو الخدمة ومن  عندما ǽستعد الوسȌǽ الموزع من المؤسسة المنتجة تنتج: وساطةعلاقة لا  –أ 
  .النهائيالمستهلكات 

  .افتراضيتنتج هذه العلاقة عند تعوǽض الموزع التقلیدȑ لموزع جدید  :الوساطةعلاقة إعادة  –ب 
  )1( .التوزȄعتنتج حالة الوساطة عندما یدرج وسȌǽ جدید بداخل سلسلة  :الوساطةعلاقة  –ج 
  الإلكتروني  Ȗوفعالǻة التسوȂمتطلǺات  :ثالثالالمǺحث       

  .یتطلǼه و مافعالیته ǼاعتǼار التسوȘȄ الإلكتروني نشاȋ هام ولاعتماده یجب معرفة ما
  متطلǺات التسوȖȂ الإلكتروني: المطلب الأول      

  .جیدالمتطلǼات من اجل اعتماده ǼشȞل ǽحتاج التسوȘȄ الإلكتروني إلى إستراتیجǽة متǼعة وǼعض 

                                                
  174ص، نفس المرجع السابق ، سامح عبد المطلب عامر و علاء محمد سید قندیل   )1(
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   سوȖȂ الإلكترونيإستراتیجǻة الت :الاولالفرع    
  : )1(لابد أن تبنى إستراتیجǽة التسوȘȄ الإلكتروني على مجموعة من العناصر وهي

  ونȃقوائم السلع وأصنافها وأوصافها وأسعارها لتسهیل المهمة للز.  
 فة عنهاǽار الصحǼإعلانات عن المنتجات الجدیدة وأخ. 
  عات محددةǽة عن مبǽجȄادة الطلب عن, معلومات تروȄهاوخاصة لز.  
  الإنتاج ودلائل التشغیل أو الاستعمالǼ خاصة Șعرض وثائ. 
  ائنȃحاث الزǼعرض دراسات السوق وأ. 
  مǽائن وتقدȃع عرض مراجعات الزǽالخدمات للب. 
  ائنȃة. جمع المعلومات الخاصة لخدمة الزǽشراكه في الدعا  .الحوار مع الزȃون وإ
 رونيالتسوȖȂ الإلكت اتاعتماد :الثانيالفرع           

هنــاك لا بــد معرفتنــا وأن فــي أمــور لابــد توضــǽح فــي الحســاب قبــل اعتمــاد التســوȘȄ الإلكترونــي      

 :)2( الحساب وهي
 عبر الإنترنیت للمؤسسة وما هي معاییر نجاحه ȘȄملائمة التسو Ȑمعرفة مد 
  ة المقدمة لخدمة الوصول إلى الإنترنیت التـي ترغـب المؤسسـة العمـل معهـا وعلȞیهـا تحدید الشر

تنطبـــȘ أǽضـــا علـــى الدعاǽـــة عبـــر . تهمـــل أن هنـــاك متطلǼـــات الإبـــداع فـــي الدعاǽـــة التقلیدǽـــة ألا
الإنترنــــت وǼالتــــالي لا بــــد مــــن توظیــــف المهــــارات والكفــــاءات المتخصصــــة فــــي تصــــمǽم الرســــوم 

 .التخطǽطǽة
   ارالتأكد منǽنهـا أن تسـتعرض و عر صفحات موقع المؤسسة عبر م اختȞمǽ ضات مختلفـة والتـي

 .من Ǽقاء مظهر هذه الصفحات Ȟما هو مطلوب والتأكد أǽضاعلومات ذاتها Ǽطرق مختلفة الم

  فعالǻة التسوȖȂ الإلكتروني: المطلب الثاني     
 فـــي الآلـــي،تصـــالات Ǽأنظمـــة الإعـــلام أســـهم التســـوȘȄ الإلكترونـــي بنســـǼة Ȟبیـــرة فـــي مجـــال الا 

تســوǽقǽا مبنǽــا علــى التنــافس وذلــك  ومــنح الشــرȞات الكبــرȐ نظامــا. والتǼــادل، الإشــهار: مجــالات
جــــــراء تغیــــــرات المحــــــȌǽ  تســــــمح Ǽاســــــتغلال الفــــــرص المتاحــــــة، Ǽاســــــتعمال إســــــتراتیجǽة متطــــــورة

ȑفضل هذه الاقتصادǼات الفعالة والناجعة وǽة التقنǽادلǼة التǽل مراحل العملȞ لإنجاز .  
  
 

                                                
 .20رزیق كمال، مرجع سابق ذكره ، ص  )1(
  .80بلقاسم بن جاب الله ، مرجع سبق ذكره ، ص  )2(
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  )1( التǺادل الإلكتروني للملفات :الاولالفرع     
  عتمدǽعمل على  هذا النظامǽ م  :جعلبرنامجاǽل الرسـائلالتقدȞوشـ Ȍنمـوذجي  والملفـات نمـ

البǽــع  المخــزون الإمــدادǽســهل العملǽــات بــین الشــرȞات المنظمــة وǽســهل تســییر  ،وقǽاســي
  .والدفع بین الشرȞات المطǼقة لنفس البرنامج

  ة برنامجـــا خاصـــا " النمـــوذج " وللاســـتفادة مـــن هـــذا البرنـــامجȞالشـــر Ȑـــون لـــدȞǽ یجـــب أن
 .وشȞǼة اتصال خاصة مؤمنة

  النظـــامǼ المحـــددة ȋة إلـــى الأنمـــاȞلات التـــي تصـــدر عـــن الشـــرǽـــالتحوǼ قـــوم هـــذا البرنـــامجǽو
  .وتتم العملǽة عȞسǽا عند استقǼال الرسائل المستخدم،القǽاسي 

   PUB"  –"Eالإشهار الإلكتروني :الثانيالفرع       

 المنشــــورات والإدراجــــات الإشــــهارȄة مــــن أشــــرطة الإشــــهار علــــى الإنترنیــــت هــــو مجمــــوع تعرȂــــف: اولا     
  . لرȞائز على شȞǼة الإنترنیت ورواǽات موجهة

  :)2(الالكتروني  الإشهار خصائص: ثانǻا     

 ائزȞعلـى شـفرة : الاستضافة على مواقع الر ȑإشـهار ȌȄتعتمد استضـافة شـر"CODE " حیـث یـتم
  . استخراج الملف عن طرȘȄ تلك الشفرة

 والصـفحة علـى یلعب ح: مدة الشحن ȌȄا فـي تحدیـد مـدة شـحن الشـرǽجم الملف دورا هاما وأساسـ
  " الموقع " فمدة الشحن الطوȄلة ǽمȞنها أن تؤثر سلǼا على المقر المقر،

 ةȄسـتغل قسـما صـغیرا مـن الصـفحة المنشـورة وهـذه : تقاسم المساهمة الإشهارǽ الإشهار ȌȄإن شر
إذ أن صــغر المســاحات الإشــهارȄة  ،لإشــهارȄةصــǽة تشــȞل عائقــا Ȟبیــرا فــي إنشــاء الأشــرطة ااالخ

  .یتطلب استخدام رسالة قصیرة جدا
 ـةǽــالنقر علــى : التفاعلǼ قــات علــى المنتوجـات نوعــا مــن التفاعــلǽة أو التعلȄتســود الصــورة الإشــهار

تسـمح لمسـتعمل الإنترنیـت لـدفع وتسـلǽم المنتجـات المختـارة  الطلـب،تظهر قǽمـة . المنتوج المعین
  .یدا بید

 مثلǽ  ـاتالإعلان على الأشرطة الأكثر اسـتعمالاǼوالخـدماتالمنتـوج مـن السـلع  وملائمـة لمتطل، 
مـــن التطــورات التكنولوجǽـــة الحاصـــلة علـــى  اســـتفادةوهــي الأكثـــر . وتمتــاز Ǽالمرونـــة فـــي إنشـــائها

  .الوȄب

                                                
  .80، ص ه مرجع سبق ذكر ، بلقاسم بن جاب الله )1(
مذكرة مقدمة لنیل شھادة اللیسانس ، كلیة العلوم ،  FEPADدراسة حالة مؤسسة  ADSLتسویق خدمة الإنترنت الجدید، راس الماء ، حوریة  )2(

  .85، ص  2005الاقتصادیة و علوم التسییر ، جامعة الجزائر، 
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   :)1(الإشهار على الموقع

  : مثلا. كة عدد الزȄارات لموقعدȞیف وجد الزائرون موقعك حتى تتمȞن من زȄا 
 ة الكلمات المفتاح هي ماǽ التيǽحث للعثورǼموقعك؟على  ستخدمها الزوار على محرك ال   
   حث الأكثر ظهورا فيǼات الȞالـما هي محر: logfiles ؟  
   ة؟هل دخل معظم الزوار من خلال صفحتكǽالداخل  
   الصفحات یخرج ȑالزوار؟من أ  
  سلكه معظم المستخدمین خلاǽ ȑب؟ل موقع ما المسار الذȄالو  
   قبل علیهاǽ ة بین الصفحات التيȞاء مشترǽالزوار؟هل توجد أش  
  ن تحسین الصفحات غیرȞمǽ یفȞة؟ǽالشعب  
  ة الأكبر؟Ȟالصفحات ذات الحرǼ Ȑهل تتصل مواقع أخر 
   الصفحات في موقعك تولد معظم ȑعات؟أǽالمب  
   لةȞن علا ملاحظة؟هل توجد مشȞمǽ یفȞ ذلكȞ ان الأمرȞ ذا   الموقع؟ج هذا وإ
  ة على تحسینȞساعدك تحلیل سجل وقائع الحرǽ على سبیل المثال موقعك،وسوف :  
  علــى اهتمــامهم وترشـــدهم Ȏنــك أن تــدرج شــیئا فــي الصـــفحات التــي یخــرج معظــم الــزوار لكـــي تحــافȞمǽ

  .للصفحات الأخرȐ الموجودة على موقعك
  تك توضحȞب معلومات على شرȄما یلي یجب أن یتضمن موقعك على الو : 
 ة ومنتجاتها وأسعارهاȞع الشرǽماذا تب.  
  إعلانات المنتجات الجدیدة. 
  الموقعǼ المتصلة Ȑة ورقم الهاتف والمعلومات الأخرȞعنوان الشر. 
  مجموعة العملاء ودعمهمǼ المعلومات المتصلة. 
 ةȞاسات الشرǽس . 
  ةȞفرص العمل المتاحة في الشر. 
  ȞالشرǼ ة الخاصةǽةالمعلومات المال. 
  الموقع ذات الصلةǼ الاتصال ȋخطو. 
  
  
  

                                                
  85، ص  نفس المرجع السابقحوریة راس الماء ،    )1(
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 طریقة التسویق الإلكتروني :الثالثالفرع     

وفـي أوقـات متقارȃـة وفـي غالـب  آلǽـةتـتم ǼطرȄقـة  تالتسوȘȄ الإلكتروني یتطلـب مجموعـة مـن الترتیǼـا
أȑ سـلعة ولهـذا " الطلـب " الأحǽان تعـرض جـداول الكترونǽـة تحتـوȑ علـى المنتوجـات تتǼعهـا فقـرات تقدǽمǽـة 

وǽطلــب   .فتظهــر اســتمارة خاصــة Ǽالطلبǽــة فیهــا جمǽــع بǽانــات الســلعة. یــتم النقــر علــى الصــورة الموافقــة لهــا
  )Ǽ. )1طاقة الدفع الخاصة Ǽه هوȄته،: المقتني لهذه السلعة ȞتاǼة جمǽع بǽاناته من

  والزبونالاتصال بین المؤسسة:  
ѧرض بالطلѧاء العѧتم التقѧا یѧارة ففیھѧل تجѧفحات  ،بوھي أساس لكѧى صѧذا علѧدث ھѧیح

  .حیث أن المؤسسات تعرض منتجاتھا وخدماتھا لتباشر أعمالھا التجاریة. الویب
   :ویمر عرض المؤسسة لخدماتھا على الشبكة بمرحلتین 

 الإنشاء والإیواء :  
 المؤسسات المختصة: الإنشاء Ȑلة الصفحة أو الموقع لدȞǽل هȞشǽ وهو. 
 ة وضع الموقع عل: الإیواءǽح تحـت تصـرف المسـتعملین وهي عملǼة عبـر ملقـم لتصـȞǼى الشـ

 .والمستهلكین خاصةعامة 
 ــةǻمــلأ  المرحلــة،تلــي هــذه : مــلء الطلبǽ قة فــي حالــة مــا إذا قــرر المســتهلك أنǼالمرحلــة الســا

وهـــذا لعـــدم إرادة المســـتهلك الشـــراء أو لاختǽـــاره طرȄقـــة  الشـــȞǼة،أمـــرا Ǽالشـــراء أو طلبǽـــة علـــى 
لمؤسســـة Ǽعـــد أن تعـــرف علیهـــا بواســـطة قنـــاة أخـــرȐ مـــن قنـــوات أخــرȐ للشـــراء Ȟـــأن یتصـــل Ǽا

 .توزȄعها
فــلا یǼقــى لــه ســوȐ أن ǽضــع Ǽعــض  ،المســتهلك متاǼعــة الطرȄــȘ ومــلء الطلبǽــة اختǽــارأمــا فــي حالــة 

وعــادة مــا Ȟǽــون الاســم الكامــل عنــوان البرȄــد . مــا أراد اقتنــاءه اختǽــارالمعلومــات الخاصــة علــى الطلبǽــة Ǽعــد 
 .وطرȄقة الدفع من أهم المعلومات المطلوǼة ،تفالها ،الإلكتروني

 أن یتوقـف فـي حالـة مـا إذا المسـتهلك دفـع  فـي :الدفع ȘـȄـن للمسـار أو الطرȞمǽ هـذه المرحلـة
 . مقتنǽاته ǼطرȄقة أخرȞ Ȑالدفع عبر البرȄد مثلا

اقتـه حیث ǽقدم رقم وتـارȄخ صـلاحǽة Ǽط ،Ǽطاقته البنǽȞة استعمالǽحتاج المستهلك للدفع على الشȞǼة 
ǽعلــم المســتهلك Ǽصــفة  ،Ǽالصــفحة الصــلاحǽة للقǽــامالمؤسســة عبــر ملقمهــا مــع البنــك ذو  اتصــالحتــى یــتم 

  .فورȄة عن نجاح العملǽة

                                                
ة و علوم كلیة العلوم الاقتصادی، مذكرة لیسانس تطبیقي، تسییر عمومي،الإنترنت كأداة للتجارة الإلكترونیةنم، بن كرید ، طیبوني عبد الغایوسف  )1(

  .25ص  ,المدیة,المركز الجامعي یحي فارس, التسییر
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ǽساعد هذا النـوع مـن المؤسسـة علـى معالجـة طلبǽـات مدفوعـة مسـǼقا وهـذا Ȟǽسـبها هامشـا مرȃحـا فـي 
  .تسیرها

إلــى هــذه المرحلــة لتخــوفهم مــن وقــوع رقــم  ǽفضــل الكثیــر مــن المنتفعــین علــى الشــȞǼة عــدم الوصــول
  .ة الشȞǼةاصنمن قر  قراصنةǼطاقتهم البنǽȞة تحت ید 

   .لهذا السبب وجدت عدة طرق مؤمنة للدفع 

  تحدǻات وعوائȖ التسوȖȂ الإلكتروني: المطلب الثالث      
  .أȑ نشاȋ وأȑ وظǽفة فǽه تحدǽات وعوائȞ Șذلك الأمر ǼالنسǼة للتسوȘȄ الإلكتروني

  )1(تحدیات التسویق الإلكتروني :الاولالفرع       

منهـــا عوائـــȘ اللغـــة  نشـــاطهم،ثمـــة تحـــدǽات تواجـــه العـــاملین ǼالتســـوȘȄ الإلكترونـــي وتحـــد مـــن نجـــاح 
والثقافة Ȟأهم التحدǽات التي تعوق التفاعل بین Ȟثیـر مـن العمـلاء والعدیـد مـن المواقـع الإلكترونǽـة لـذا هنـاك 

ث نقلة نوعǽة فـي ترجمـة النصـوص إلـى لغـات مختلفـة ǽفهمهـا احداا ن شأنهحاجة ملحة لتطوȄر برمجǽات م
Ǽحیـث لا تكـون عائقـا نحـو اسـتخدام  ،Ȟذلك ضرورة مراعاة العوائȘ الثقافǽة والعادات والتقالید والقـǽم. العملاء

  . قع التجارȄةاالمو 
غیـر المسـتمر فــي أǽضـا فـإن التسـوȘȄ الإلكترونــي ǽحتـاج إلـى إدارة جیــدة وخطـȌ واضـحة لمواجهــة الت

والتسوǼ ȘȄطبǽعة فن صعب ممارسته ولـǽس مـن السـهل فـي ، سواء Ȟانت محلǽة أو عالمǽة ،حرȞة الأسواق
  . معظم الأحوال القǽام Ǽه والخوض في مجاله إذا لم یتوفر له مختصون في هذا المجال

ȘȄ الإلكترونــي ومـن التحــدǽات المطروحــة وضـع القــوانین والتشــرȄعات المناســǼة لتنظـǽم عملǽــات التســو 
فضــلا عــن تطــوȄر الأنظمــة المالǽــة والتجارȄــة لتســهیل  الإنترنــت،وحماǽــة حقــوق الملكǽــة والنشــر علــى شــȞǼة 

  .عملǽات للتسوȘȄ الإلكتروني
  

   عائق السریة والخصوصیة :الثانيالفرع 

 حیѧث تѧؤثر فѧي المجѧال،أیضا من العوائق التي تواجھ العاملین في ھѧذا  والخصوصیة ھماالتسویق 

خاصѧة أن عملیѧة التبѧادل الإلكترونѧي تحتѧاج  بشѧمولیتھا،تقبل بعض العملاء لفكѧرة التسѧویق عبѧر انترنیѧت 

 ،طریقة السداد وغیرھѧا ،العنوان ،نوع الجنسیة. مثل الاسم ،إلى الحصول على بعض البیانات من العملاء

لات التجاریѧѧة لѧѧذا فھنѧѧاك ضѧѧرورة لاسѧѧتخدام برمجیѧѧات خاصѧѧة للحفѧѧاظ علѧѧى سѧѧریة وخصوصѧѧیة التعѧѧام

                                                
 50، ص  رزیق كمال، مرجع سابق الذكر )1(
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وحتѧѧى . إضѧѧافة إلѧѧى تقنیѧѧة آلیѧѧات لتѧѧأمین عملیѧѧات الѧѧدفع الإلكترونیѧѧة التѧѧي تѧѧتم عبѧѧر الإنترنیѧѧت ،الإلكترونیѧѧة

  : )1(یضمن المسوق خصوصیتھ على الإنترنیت لابد من إتباع النصائح التالیة

 د الشراء منهȂالتي نزوره وتزو ȖȂاسات الأمن التي ینتهجها موقع التسوǻاسأل عن س :  
. لا اســأل الموقــع عــن المعلومــات التــي جمعهــا عنــك وȞیــف سǽســتخدمها وهــل ســǽطلع أحــدا علیهــا أم

فـــǼعض المواقـــع تقـــوم بإرســـال سǽاســـاتها حتـــى لـــو لـــم تطلـــب منهـــا ذلـــك والـــǼعض الأخـــر یخبـــرك بهـــا عنـــدما 
ـــم Ȟǽشـــف موقـــع مـــا النقـــاب عـــن سǽاســـاته. تطلـــب ـــو ل فـــأدرك أنـــه ǽقـــوم بـــإطلاع Ǽعـــض الأفـــراد أو  ،ولكـــن ل

  .الشرȞات التي تعمل في مجال التسوȘȄ على المعلومات الخاصة Ǽعاداتك في الشراء
 عرف بـǻ ة في المعلومات أو ماȜاسة عدم المشارǻع سǺتأكید من أن الموقع یت:   

یتعهـد الموقــع بنــاءا علــى هــذه السǽاســة ألا ǽطلــع أحــدا علــى المعلومــات الخاصــة Ǽــك حتــى لــو قــررت 
ذلــك أرسـل رســالة ǼالبرȄــد الإلكترونـي للموقــع أو اتصـل Ǽــه لتعـرف مــا ترȄــد أن  ولكـي تتأكــد مـن. عـدم الشــراء

  .تعرفه عن مثل هذه السǽاسات
  ȏعندما تملأ أ Ȋة فقȂانات الضرورǻعلى الإنترنت استمارةأكتب الب :  

لشـــراء شـــيء أو الاشـــتراك فـــي مســـاǼقة علـــى الإنترنـــت تطلـــب منـــك Ǽعـــض المواقـــع  اســـتمارةعنـــدما تمـــلأ  
وفــي Ǽعــض الأحǽــان تكــون الأســئلة خارجــة عــن نطــاق الموضــوع مثــل  الأســئلة،لــى الكثیــر مــن الإجاǼــة ع

 ȑعــن الأسـئلة التــي توجـد فیهــا  لـم إذا .وعمــركالسـؤال عـن دخلــك السـنو Ȍــة فـلا تفعــل وأجـب فقـǼتـرد الإجا
  .)الأقلالتي تعني أنك یجب أن تجیب على هذه الأسئلة على ( Xعلامة 
 مســألةǺ ــه للجــزء الخــاصǺأنت  Ȏــل مــع جهــات أخــر       المشــارȜة فــي المعلومــات الخاصــة Ǻالعمی

  : أǻة استمارة وأنت تملأ
" مثـل  مفبرȞـةلا أو عǼـارة االإنترنـت سـؤ  بـریوجد غالǼا في أسفل الاستمارة التي تملأها عنـد الشـراء ع

 وجــدت مثــل هــذا إذا تهمــك؟هــل ترȄــد أن نخبــرك Ǽــأȑ عــروض خاصــة أو معلومــات عــن منتجــات ǽمȞــن أن 
أجب Ǽالنفي لأن مثل هـذه الأسـئلة معناهـا أنـك لا تمـانع فـي أن تشـارك الموقـع المعلومـات الخاصـة . السؤال

ȘȄي التســـوȃـــك مـــع منـــدوǼ .وجـــدت أن هنـــاك علامـــة صـــح قبـــل هـــذا الســـؤال فغیرهـــا إلـــى  إذا)X ( حتـــى لا
  تتعرض لشتى أنواع الإعلانات Ȟما قلنا ساǼقا

 ك على الإنترنتتقم أبدا بإرسال رقم الضمان الا لاǺ جتماعي الخاص : 
الممȞــن أن  الإنترنـت فمـنلـǽس مـن الضـرورȑ أن ترســل رقـم الضـمان الاجتمــاعي الخـاص Ǽـك علــى 

ǽحصــل شــخص علــى هــذا الــرقم و ǽقــوم Ǽســرقة هوȄتــك و ǽأخــذ حســاǼك فــي البنــك فلــو طلــب أȑ موقــع رقــم 
قواعــد الخصوصــǽة التــي تنتجهــا  تجنــب الشــراء منــه تأكــد مــن أن الموقــع یتوافــȘ مــع ،الضــمان الاجتمــاعي

                                                
 .31، ص 2001لعربیة الأولى، دار الفاروق للنشر والتوزیع، مصر ، ترجمة خالد العامري، الطبعة االتسوق عبر الإنترنتبریستون جرالا،  )1(
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بــدور مراقǼــة الخصوصــǽة علــى  trusteتقــوم مجموعــة " :   TRUSTE"هیئــات مراقǼــة الخصوصــǽة مثــل 
 ". علامة ثقة " فهي تسمح للمواقع التي تتوافȘ مع سǽاستها أن تحمل نوعا ما من الطواǼع  ،الإنترنیت

هــا عنــك وȞیــف ســتقوم Ǽاســتغلالها ثــم تتــاǼع فهــي تطلــب مــن المواقــع أن تخبــرك عــن المعلومــات التــي جمعت
   .تمسك الموقع بهذه المعاییر
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  : الأولخلاصة الفصل 

  المنظمة او المؤسسة نشاȋاسǽة التي تعبر عن نجاح أو فشل ǽعتبر المزȄج التسوǽقي من المقومات الأس
ȑه اكبر من أǼ ات في عصرنا الحالي مهتمةȞحت الشرǼحیث أص  ȘȄوقت مضى حیث عرف التسو

مراحل Ȟثیرة وتغیرات عدیدة جعلت له مȞانة أساسǽة في الهرم الإدارȑ لسلطة المنظمة ونتیجة لحرص 
المؤسسات على اتǼاع افضل الطرق والسبل استلزم علیها مواكǼة تكنولوجǽا العصر الراهن وǼالتالي اتǼاعها 

سسة للتروȄج لمنتجاتها ومساعدتها على الرفع من للتسوȘȄ الالكتروني الذȑ خلȘ مجالا جدیدا للمؤ 
  . مبǽعاتها واكسابها مȞانة مرموقة في السوق ولدȐ مستهلكیها

  



 

 

 

 

الثانيالفصل   
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  الفصل الثاني  تمھید
 

،  إلیهاهــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــذهالأخیرةا ǽعدǼقاءواستمرارالمؤسساتفǽالأسواقأهمالأهدافالتیتصــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــبو 
ولتحقǽقذلكتسعىȞلمؤسسةإلىبناءوامتلاكمزاǽاتنافســــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــǽةو 

 .منافسیهالتنالرضاووفاءعملائهااستراتیجǽاتمتعددةتحققمنخلالهاالتمیزوالتفوقعلى
 . وأهدافهاومصادرها خصائصها،،التنافسǽةانطلاقامنمفهومالمیزةوذلك  التنافسǽةوسنتطرقفیهذاالفصلإلىالمیزة

 . هاعلیǽȞفǽة العمل  استراتیجǽات التسوǽقالالكتروني وشرحأنواعǼالمǼحث الثاني حیث نقوم فǽه  وننتقلǼعدهاإلى
  .المؤسسات تنافسǽة  التسوȘȄ الالكتروني على تأثیرفي المǼحث الثالث فسوف نقوم Ǽاستعراض  أما
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 التنـافسیـة : الأولالمطلب 
فهــي مطالǼــة Ǽالمعرفــة الدقǽقــة للتنافســǽة، والإلمــام  هعلǽــو تســعى المؤسســة إلــى التقــدم علــى منافســیها،   

  .ȞǼل ما من شأنه أن ǽساهم في تشȞیلها
  التنافسǻة  تعرȂف: الأولالفرع 

ǽصعب تقدǽم تعرȄف دقیȘ للتنافسǽة، ǼاعتǼار هـذه الأخیـرة Ȟǽتنفهـا نـوع مـن الغمـوض؛ ومـرد ذلـك إلـى   
ل أن نســـتعرض تعـــارȄف مختلفـــة لـــنخلص إلـــى ونحـــاو . اخـــتلاف وجهـــات نظـــر وتجرȃـــة الممارســـین فـــي المیـــدان

  .تعرȄف أكثر دقة ووضوح
 :التعرȂف المستند إلى عوامل التنافسǻة_ أولا

الســـعر، الجـــودة والتكلفـــة وȞـــان تواترهـــا علـــى : یرȞـــز معظـــم مـــدراء المؤسســـاتعلى ثلاثـــة عوامـــل وهـــي  
ا على ذلك فإن التنافسـǽة ǽمȞـن تع%. 33,75؛ %58,75؛ %67,5: التوالي رȄفهـا علـى أنهـا تقـدǽم منـتج وȃناءً

  (1).ذو جودة عالǽة وسعر مقبول من قِبل الزȃائن
  :التعرȂف المرتكز على السوق _ ثانǻا 

مفاد هذا التّعرȄف، أن التنافسǽة تقـاس مـن خـلال أداء المؤسسـة فـي السـوق مقارنـة بنظیراتهـا، وذلـك   
ا إلى تقوǽم حصة السوق النسبǽة   .استنادً

 :Ȝسلوك التنافسǻة _ ثالثا 

نظـر للتنافســǽة مـن زواǽــا مختلفـة، فمــنهم مـن یــرȐ أنهــا قیـد تحــول دون النمـو فــي السـوق، ومــنهم مــن    ُ ی
. یــرȐ أنهــا محفـــز قــوȑ یــدفع نحــو بــدل المزȄــد مــن الجهــد؛ قصــد تحســین متواصــل لــلأداء علــى Ȟــل المســتوǽات

 .ه فإن التنافسǽة تخضع هنا لتقوǽم ذاتي من قبل الممارسین علىو 
ــــة فــــي ǽمȞــــن    ــــة Ȟمفهـــوم متعـــدد الأǼعـــاد، تجتهـــد المؤسســ علـــى ضـــوء مـــا سبــــȘ تقـــدǽم صـــورة التنافسی

حالـة ذهنǽـة تدفــــع إلــى التفȞیـر  –أȑ التنافسـǽة  –فهـي . تحقǽقه؛ قصد احتلال موقع تنافسي مسـتمر فـي السـوق 
ِر    .موقعها في السوق أطول فترة ممȞنةفي الكǽفǽات التي تجعل المؤسسة تحافȎ وتطوّ

  التنافسǻة أنواع:الفرع الثاني 

  :2تُصنف التنافسǽة إلى صنفین وهما  
 :()التنافسǻة Ǻحسب الموضوع_ أولا

ن تنافسǽة المنتج وتنافسǽة المؤسسة     . وتتضمّ
  
 :تنافسǽة المنتج_ 1

عتمــد علــى ســعر    ُ ǽ ا مــا ــا لتنافســǽة المؤسســة، لكنــه لــǽس Ȟــافي وȞثیــرً تعتبــر تنافســǽة المنــتج شــرطًا لازمً

                                                             
1984, p. 53 paris , France , ECONOMICA,, ed. , Entreprise: Gestion et compétitivitéR. PERCEROU)1(  

 )2( H. LESCA, Structure et système d’information: Facteurs de compétitivité, MASSON,paris , France , 1982, pp. 11-13 
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، ǼاعتǼـار أن هنـاك معـاییر أخـرȐ قـد  ا مضـلِّلاً التكلفة Ȟمعǽار وحید لتقوǽم تنافسǽة منتج معین، وǽعدّ ذلـك أمـرً
ــرة تمȞّــن مــن التعــرف علىــو . تكــون أكثــر دلالــة، Ȟــالجودة وخــدمات مــا Ǽعــد البǽــع ه یجــب اختǽــار معــاییر معبِّ

  .الدقیȘ على وضعǽة المنتج في السوق في وقت معین
 :مؤسسةتنافسǽة ال_ 2

یتم تقوǽمها على مستوȐ أشمل من تلك المتعلقة Ǽالمنتج؛ حیث لا یتم حسـابها مـن الناحǽـة المالǽـة فـي     
فـــي حـــین یـــتم التقـــوǽم المـــالي للمنـــتج Ǽالاســـتناد إلـــى الهـــامش الـــذȑ ینتجـــه هـــذا . نفـــس المســـتوȐ مـــن النتـــائج

هـــوامش Ȟــــل المنتجـــات مــــن جهــــة، أمـــا تنافســـǽة المؤسســـة، فیـــتم تقوǽمهـــا آخــــذین Ǽعـــین الاعتǼـــار . الأخیـــر
تكـــــالیف البنǽـــــة؛ النفقـــــات العامـــــة، نفقـــــات الǼحـــــث والتطـــــوȄر، : والأعǼـــــاء الإجمالǽـــــة، التـــــي نجـــــد مـــــن بینهـــــا

فـإذا فاقـت هـذه المصـارȄف والنفقـات الهـوامش، واسـتمر ذلـك مـدة . إلخ من جهـة أخـرȐ ...والمصارȄف المالǽة
ومن ثمة فالمؤسسـة مطالǼـة بتقـدǽم . ى المؤسسة تحملهاأطول، فإن ذلك یؤدȑ إلى خسائر Ȟبیرة، ǽصعب عل

ا إضافǽة في Ȟل مستوǽاتها   .قǽمة لزȃائنها، ولا یتم ذلك إلا إذا Ȟانت حققت قǽمً
 :التنافسǻة وفȖ الزمن _ ثانǻا 

 .تتمثل في التنافسǽة الملحوظة والقدرة التنافسǽة  
 :التنافسǽة الملحوظة_1

ج الإیجابǽــة المحقّقــة خــلال دورة محاســبǽة، غیــر أنــه یجــب ألاّ نتفــاءل تعتمــد هــذه التنافســǽة علــى النتــائ    
ـــوق، أو عـــن ظـــروف جعلـــت المؤسســـة فـــي  تـــائج؛ لكونهـــا قـــد تـــنجم عـــن فرصـــة عـــابرة فـــي السّ Ǽشـــأن هـــذه النّ

  .فالنتائج الإیجابǽة في المدȐ القصیر، قد لا تكون Ȟذلك في المدȐ الطوȄل. وضعǽة احتكارȄة
 : القدرة التنافسǽة_ 2

نافســǽة تســتند إلـــى مجموعــة مــن المعـــاییر، حیــث أن هــذه الأخیـــرة      بــین اســتطلاع للــرأȑ، أن القـــدرة التّ
ــا مــن القــدرة التنافســǽة،  ًǼ؛ لأنــه یوضــح جانȑعتبــر ضــرورǽ ــارǽــل معȞمــا بینهــا، فǽــة ف ترȃطهــا علاقــات متداخل

Ǽقي المؤسسة صامدة في بیئة مضطرȃة، ولكنه لا Ȟǽفي Ǽمفرده ُ Ȅو.  
التنافســǽة الملحوظــة، فــإن القــدرة التنافســǽة تخــتص Ǽــالفرص المســتقبلǽة، وȃنظــرة طوȄلــة المــدȐ  وعلــى خــلاف  

  .من خلال عدة دورات استغلال
إنـه من المهم التفرقة بین أنواع التنافسǽة حتى لا تضǽع الجهـود والموارد في تحقیـȘ أهــداف لا تضـمن   

  .استمرارȄة المؤسسة ولا تطورها
 
 

  :التنافسǻة عوامل -الفرع الثالث
ُرح في      :1هم السؤال الآتيعلىاستطلاع رأȑ شمل مدراء المؤسسات، الذین طـ
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 ماذا فعلتم لتصǼح مؤسستكم تنافسǽة ؟
  :و قد أسفرت الإجاǼات عن النتائج الآتǽة 

مـــو، القـــدرة علـــى التـــأقلم، الǼحـــث عـــن منتجـــات جدیـــدة، اختǽـــار :  عوامـــل مرتǼطـــة Ǽالتســـییر) 1 المرونـــة، النّ
  مرة 74الأنشطة التي تمȞن من التمیز، تخفǽض التكالیف، الدراسات والتنبؤ 

  مرة 22الإشهار، الترقǽة، السǽاسة التجارȄة:عوامل مرتǼطة Ǽالبǽع ) 2
  :ل Ǽالزȃائن عوامل مرتǼطة Ǽعملǽة الاتصا) 3

  مرة60الصّورة، الجودة الملحوظة، خدمات ما Ǽعد البǽع
 :)عوامل مرتǼطة Ǽالإنتاج ) 4

  مرة 50الإنتاجǽة، سǽاسة الشراء، التخزȄن، التكنولوجǽا، الآجال، الجودة  
 :عوامل مرتǼطة Ǽالكفاءات) 5

ل المسؤولǽة     .مرة45تكوȄن المستخدمین، معرفة ǽȞفǽة العمل، التحفیز، تحمّ
 :و أدȐ تحلیل النتائج على أساس التواتر، إلى ترتیب العوامل في مجموعات وهي Ȟالآتي

هـــا Ǽقـــاء ونمـــو المؤسســـة أو علىمـــرة هـــذا ǽعنـــي أنهـــا حَرجـــة وȄتوقـــف  74ذȞـــرت عواملهـــا : المجموعـــة الأولـــى« 
  .انسحابها

 .مرة، فهي مهمة ولكن لǽست Ǽالحرجة 60ذȞرت عواملها : المجموعة الثانǽة
نـدرج ضـمنها المجموعـة المرتǼطـة Ǽالإنتـاج، والمجموعـة المتعلقـة Ǽالكفـاءات وتعـد أقـل  أهمǽـة : المجموعة الثالثة

                . 
 .»تتضمن العوامل المرتǼطة Ǽالبǽع، فهي ذات أهمǽة ضعǽفة: المجموعة الراǼعة

ــــلفة، وǽملكـــون  تعـــد الإجاǼـــات المقدمـــة نســـبǽة؛ لأنهـــا قـــدمت مـــن قبـــل أشـــخاص ǽشـــغلون مناصـــب   مخت
وȞذا الاستناد إلـى التـواتر لتحدیـد درجـة أهمǽـة العوامـل، فهـو أسـاس نسبـــي . وجهات نظر وتجارب مختلفة أǽضًا

Ȟذلك، فالكفـاءات فـي وقتنـا الحاضـر مثلا هي الورقـة الراǼحـة للمؤسســــــة، فȞیف تصـنف فـــي المجموعـة الثالثـة، 
ــــمدت أســـس أخـــرȐ إلـــى جانـــ غیـــر أن هـــذا التحلیـــل للنتـــائج، لا ǽمنـــع مـــن . ب التـــواتر لاختلـــف التّرتیـــبفلـــو اعتُ

  .استخلاص Ǽعض الأمور المفیدة والتي تساهم في فهم التنافسǽة
 :قǻاس التنافسǻة  –الفرع الراǺع 

نافسـǽة؛ Ǽالاسـتناد إلـى الثنائǽـة فعالǽـة   –نسبǽا  –ǽمȞن معرفة    إنتاجǽـة، وȞـذا  –موقع المؤسسة من التّ
 .لال مقارنة أداء المؤسسة في السوق Ǽأداء منافسیهامن خ

  
  :(1)إنتاجǻة –الثنائǻة فعالǻة  _أولا

                                                             
R.PERCEROU, op cit, pp,58-59. 1  

. )1( G.LAVETTE et M.NICULESCU. les Stratégies de croissance. ed. d'organisation, Paris , France ,1999. pp. 220-229( 
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 :الفعالǽة_ 1
و ǽمȞـــن . نقــول عــن المؤسســـة أنهــا فعالــة؛ إذا تمȞنـــت مــن تحقیـــȘ الهــدف أو الأهــداف المســـطرة لهــا  

  .ها والنتائج المنتظرةعلىحساب الفعالǽة من خلال النسǼة بین النتائج المحصل 
 :الإنتاجǽة_ 2

  .ها والوسائل المسخرة لتحقǽقهاعلىهي النسǼة بین النتائج المحصل   
 :طرȄقان نحو التنافسǽة: الإنتاجǽة –الفعالǽة _ 3

ǽمȞــن اعتǼــار التنافســǽة Ȟمحصــلة التولیــف بــین الفعالǽــة والإنتاجǽــة، وǽمȞــن توضــǽح ذلــك مــن خــلال   
  ).1-2(الشȞل

تتجــه المؤسســات نحــو الǼحــث عــن تــوازن جدیــد، Ǽالاعتمــاد  ففــي مواجهــة وضــعǽة اقتصــادǽة صــعǼة،  
وحتى یتسنى ذلـك، یـتم اللجـوء إلـى التخلـي عـن الیـد العاملـة؛ لأن هـذه العملǽـة تكـون . على وفرات في الإنتاجǽة

إلاّ أن هـذا الاختǽــار قـد ینطــوȑ  (Downsizing). تقنǽـا أسـهل، ولــذلك سـمیت هـذه العملǽــة ǼطرȄـȘ الانȞمــاش
یـــرة علـــى المـــدȐ الطوȄـــل، ǼاعتǼـــار أن عملǽـــة التخلـــي هـــذه مســـت المهـــارات التـــي تـــدرȃت فـــي علـــى مخـــاطر Ȟب

بخــلاف الطرȄـȘ الأول، فــإن الطرȄــȘ الثــاني ǽعــد الأفضــل ǼاعتǼــار . المؤسسـة، والتــي ǽصــعب تعوǽضــها مســتقǼلاً 
نتــائج، حیـث یــتم أنـه ǽعمــد إلـى بنــاء قـوة تنافســǽة متنامǽـة فــي بیئـة معقــدة، حیـث یــتم ذلـك مــن خـلال الرفــع مـن ال

 .ذلك بوساطة Ȟسب طلǼات جدیدة واستغلال فعال للوسائل المتاحة
فترض الطرȘȄ الثاني، وهو طرȄـȘ التوسـعوجود تفȞیـر تسـوǽقي شـامل، متجـه نحـو إرضـاء المتعـاملین    َǽ

ا) إلخ...دمات الزȃائن، الموردین، البنوك، مقدمي الخ(  وجعلهم أكثر وفاءً
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 

  .طریقان لتنافسیة المؤسسة: )1- 2(الشكل
الیةمؤشرات الفع  

 طریق التوسع
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مؤشرات 
3س        الإنتاجیة 2س  1س   س  

 طریق السقوط

  

  

  

  

  

  

  

 

  

  

  

الإنتاجǽـــة  (*)معرفـــة الطرȄـــȘ المـــؤدȑ إلـــى اقتحـــام ســـوق تنافســـǽة، یـــتم مـــن خـــلال حســـاب مرونـــةإن   
 :ونجد هنا ثلاث حالات . ǼالنسǼة للفعالǽة

 إذا Ȟانت المرونة أكبر من الواحد، فهذا یوافȘ الطرȘȄ المسمى Ǽالتوسع) 1
 إذا Ȟانت المرونة تساوȑ الواحد، فهذا یوافȘ الطرȘȄ الأمثل) 2
  إذا Ȟانت المرونة أقل من الواحد، فهذا یوافȘ الطرȘȄ المسمى ǼالانȞماش ) 3

تجــدر الإشــارة إلــى أنـــه إذا تــم التمــادȑ فــي الǼحــث عــن الإنتاجǽــة علــى حســاب الفعالǽــة، فــإن هــذا قــد   
  ȑبیر  –یؤدȞ احتمال– ȘȄإلى انحراف هذا الطّر .ȋومن ثمة السقو. 

ف علـــى المؤشـــرات المعبـــرة، والتـــي تفســـر  ǽســـتدعي الǼحـــث عـــن الطرȄـــȘ المـــؤدȑ إلـــى   التنافســـǽة،التعرّ
  .الإنتاجǽة والفعالǽة؛ حتى یتسنى متاǼعتها خلال الزمن

 :قǻاس التّنافسǻة مقارنة Ǻالمنافسین_ ثانǻا 
عتمد هنا على مقارنة أداء المؤسسة Ǽأداء المنافسین في السوق    ُ ǽ . م هذا الأداء من خلالǽن تقوȞمǽو

النسبǽة، والتي هـي النسبـة بین حصة سوق المؤسسـة وحصة سوق المنافس الأحسن حسـاب حصة السوق 
ا، حیث نجد ثلاث حالات   :أداءً

 حصة السوق النسبǽة أكبر من الواحد، هذا ǽعني أن أداء المؤسسة ǽضاهي أداء المنافس؛) 1
وق النسبǽة تساوȑ الواحد، هذا ǽعني أن للمؤسسة أداء ǽماثل أداء ال) 2  منافس؛حصة السّ
وق النسبǽة أقل من الواحد، هذا ǽعني أن للمؤسسة أداء أقل من أداء المنافس) 3   .حصة السّ

                                                             
  ) س/س) / (ع/ ع= (المرونة (*)

 الطریق الأمثل

 طریق الانكماش 

 

 G.LAVETTE et M.NICULESCU,opcit ,p. 227: المصدر
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 :(1)تنجم عن هذه المقارنة نتیجتین إیجابیتین 
 تسمح Ǽالتموقع بین أحسن النتائج؛) 1«

  .»تدفع المؤسسة للعمل على تحسین أداءها، ومن ثمة تنمǽة تنافسیتها) 2
  ǽة القǽاس ینظر إلى عملǽتین مختلفتین، لكنهما متكاملتین، حیث تعتمد الأولى على القȄاس من زاو

إنتاجǽة، وتعتمد الثانǽة على القǽاس الخارجي من خلال مقارنة أداء  –الداخلي بوساطة الثنائǽة فعالǽة 
 إن الازدواجǽة في النظرة تمȞن من معرفة الموقع التنافسي Ǽصفة. المؤسسة Ǽأداء المنافس في السوق 

  .منتظمةوǼشȞل ǽسمح Ǽالتصرف في الوقت المناسب
صغاء دائم ȞǼل ما   لا ǽمȞن حصر التنافسǽة في قائمة من العوامل فحسب، بل هي إدراك ومعرفة وإ

رات ا على ذلك یتم وضع معاییر معبرة وقواعد مضبوطة تساعد على معرفة . ǽحǼ Ȍǽالمؤسسة من تغیّ وȃناءً
نافسǽة مقارنة بجماعة المنافسین؛ قصد تحسین الأداء  .تمرارȄة النشاȋاس التّنافسي، وضماندرجة التّ  

  مفهوم المیزة التنافسǻة : المطلب الثاني 

 ،ȑمتداولاعلىالمستوىالاقتصادǽذامصطلحالمنافسةمنأكثرالمفاهȞةوǽعدمصطلحالتنافسǽ
  .)1(فهمایتداخلانضمنماأصǼحǽعرفǼالقدرةأوالمیزة التنافسǽة

 " "ثمإلى )  Chamberlin  1939(یرجع  إلى منخلالمراجعةأدبǽاتالتسییرȄظهرأنالمفهومالأساسیللمیزةالتنافسǽة
Selznick, 1959القدرة،ثمحصلتطور  فیهذاالمفهومحینوصفǼطالمیزةȃهوفر "و "شاندلر " الذیر" 

(Schendel&Hofer) دȄأنهاالوضعالفرǼةǽالمیزةالتنافس" 
) Porter, 1984 )&Day"داȏ "و "بورتر" الذیتطورهالمؤسسةمقابلمنافسیهامنخلالتخصǽصالموارد،ثموضعȞلمن
الإسترا،أȞǽمتغیرتاǼعلاǽستخدمضمنالإستراتیجǽةالجǽلالتالǽمنالصǽاغةالمفاهǽمǽةللمیزةالتنافسǽة،حیثاعتبراأنهاتعدهدف

ثلهدفتیجǽة لىأنالأداءالمتفوقیرتǼطǼالمیزة التنافسǽة ، ذلكأنامتلاكوتطوȄرالمیزةالتنافسǽةǽمّ  ستراتیجǽاتإǼالنظرإ
  .ǽظلالتحدǽاتالتنافسǽةالشدیدةللاقتصادالمبنǽعلىالمعرفةوالكفاءاتالǼشرȄةسعىالمؤسساتالاقتصادǽةلتحقǽقهفت

 ȐمایرȞ "المؤسسة، "بورترǼنما  أنالمیزةالتنافسǽةلاتختصǼالدولةوإ
فالمیزةالتنافسǽةتنشأأساسامنالقǽمةالتǽاستطاعتمؤسسةماأنتخلقهالزȃائنهاǼحیثǽمȞنأنتأخذشȞلأسعارأقلǼالنسǼةلأسعارالم"

  " المفروضةǽة،أوȃتقدǽممنافعمتفردةفǽالمنتجتعوضǼشȞلواعالزȄادةالسعرȄةنافسینǼمنافع متساو 
 ȄMc fetridgeرȐ و 

أنالمیزةالتنافسǽةلمؤسسةماǽمȞنأنتتحققفǽحالةماإذاكانǼاستطاعتهاأنتحتفظǼمستوىمرتفعمنالإنتاجǽةوالأرȃاحمقاǼلانخفا
 )1(.ضفǽالتكالǽفوارتفاعفǽالحصةالسوقǽةدونأنȞǽونذلكعلىحساǼالأرȃاح

                                                             
  

،كلیةالاقتصادوالعلومالإداریةجامع"اقتصادالأعمالفیظلعالممتغیر"المؤتمرالعلمیالأولحول،فیتحقیقالتفوقالتنافسيالإستراتیجیةأثرنظمالمعلومات،حسنالزعبي)1(
 0 2،صعمان ، الأردن2003 ةالعلومالتطبیقیةالأھلیة،
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 "معینةللتنافسلإستراتیجǽةمیزةأوعنصرتفوقللمؤسسةیتمتحقǽقهفǽحالةاتǼاعها" :أنهاومنهǽمȞنتعرȄفالمیزةالتنافسǽةعلى
)2( 

 :، محدداتها ة المیزة التنافسǻةمعاییر الحȜم على جودو  أنواع :المطلǺالثالث

 أنواعالمیزةالتنافسǻة :الأولفرعال

 "بورتر"إنأهمتصنǽفقدمللمیزةالتنافسǽةماجاءǼه
  :والذیتعتمدعلىتصنǽفهللمزاǽاعلىالقǽمةالتییتمتحقǽقهاللمشترȄوالتیتتمثلفǽالتمییزأوالتكلفةالمنخفضةهي 

  : 3میزةالتكلفةالأقل–اولا 
ǽةمنتكالǼȄفهاقرǽأنتتمیزعنمنافسیهاأنتحافظعلىتكالǽفǼاتالتمییز،فعلىالمؤسسةالتیترغǽقاستراتیجǽافیتحق اهامً تلعǼالتكالǽفدورً

وǽمȞنللمؤسسةالحǽازةعلىمیزةالتكلفةالأقلإذاماتم.دعیتقیǽممرȞزهاالخاصǼمجالالتكالǽفǼالمقارنةمعمنافسیهامماǽست.فهم
Ȟنتمنممارسةنشاطاتهاالمنتجةللقǽمةوفقتكالǽفمتراكمةأقلمنمثǽلاتهالدىالمنافسینوتعتبرالتكلفةحجرالأساسلتنافسǽةالمؤس

  : تمالحǽازةعلىمیزةالتكلفةالأقلمنخلالمراقǼةالعواملالتالǽة تؤثرعلىالأسعارالتنافسǽةللمنتجاتوالخدماتوتأنهاسة،ذلك
 .مراقǼةالحجممنخلالتوسǽعتشȞیلةالمنتجات،الحǽازةعلىوسائلإنتاججدیدةوالتوسعفǽالسوق -

 .مراقǼةالتعلممنخلالمقارنةأسالیبوتقنǽاتالتعلممعالمعاییرالمطǼقةفینفسالقطاع -
 .لمتطلǼاتالسوقوالإنتاجمراقǼةاستعمالقدراتالمؤسسةومدىمطاǼقتها -
 .مراقǼةالرواǼطوالعلاقاتالكامنةبینالأنشطةالمنتجةللقǽمةومنثماستغلالها -
 .مراقǼةالاتصالبینوحداتالمؤسسةمنخلالنقلمعرفةǽȞفǽةالعملبینالنشاطاتالمتماثلة -
 .مراقǼةالإدماجوالفصلبینالنشاطاتالمنتجةللقǽمةǼشȞلǽقلصتكالǽفهذهالأنشطة -
-

ǼةالرزنامةǼاقةلدخولقطاعالنشاطأوانتظارهالمدةمحددةقبلدخولهاهذاالقطاع،ذلكأمراقǼونالمؤسسةالسȞمعنىالمفاضلةبین
 .الممنوحة لكلمنهمانهتختلفالامتǽازاتفǽالتكالǽف

لغاءالإجراءاتالمȞلفةالتǽلاتساهمفǽعملǽةالتمیز -   .مراقǼةالإجراءاتالتقدیرȄةوتغییرأوإ
   :میزةالتمییز -ثانǻا 

منافسیهافǽحالةتوصلهاإلىالحǽازةعلىخاصǽةمنفردةوالتییولیهاالعملاءقǽمةهامةȞماتتمیزأǽضًاعندماتقدتتمیزالمؤسسةعن
 ȑاممیزً أ مشیئً

لا،وتمنحمیزةالتمیز  ًǽاوضمانوفاؤ للمتعدىالعرضالعادیلسعرمرتفعقل ًǽسعرمرتفعنسبǼاتأكبرمنمنتجاتهاǽمȞعǽسسةالقدرةعلىب

                                                                                                                                                                                                     
  21جامعة ا لجزائر ، ص ،  2002ماي 22،مداخلةمقدمةإلىالملتقىالوطنیالأولحولإقتصادالجزائرفیالألفیةالثالثةكربالیبغداد،ز)1(
  37،ص1996الدار الجامعية للنشر،الإسكندرية،مصر،،"الميزة التنافسية في مجال الأعمال "،نبيل مرسي خليل)2( 

3PORTER Michael, ,″L’Avantage Concurrentiel : Comment devancer ses concurrents et maintenir son 
136-, P 129paris , France , ″avance 
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 .ءالعملاءلمنتجاتها
لىفئةقلیلةمنالعملاءوفقاحتǽاجاتمحددة،وتستمدمیزةالتمیزمنخȞماتمȞنهامنالتوجهإلىفئة Ȟبیرةمنالعملاءفǽقطاعنشاطهاأوإ

 : )1(لالعواملالتفرد،والتیتشملالعناصرالتالǽة 
 .الإجراءاتالتقدیرȄةالخاصةǼالنشاطاتالمرغوǼممارستها،ȞإجراءاتالخدماتماǼعدالبǽع -
 .ردین،ومعقنواتالتوزȄعالخاصةǼالمؤسسةتنǼعخاصǽةالتفردمنالرواǼطالكامنةبینالأنشطة،معالمو -
 .التموضعأومرȞزالمؤسسةوȞذاالمواقعالتیتحتلهاوحداتهاالإنتاجǽةأومراكزالتوزȄعالتاǼعةلها -
 .التعلموآثارنشرهالتیتتجلىفیتطوȄرالأداءإلىالأفضلǼفضلالمعرفةالتیǽملكهاكافةأفرادالمؤسسة -
دماجأنشطةجدیدةمنتجةللقǽمة،مماǽساهمفǽالت -  .یزالمؤسسةینسǽقبینهذهالأنشطةلزȄادةتمإدراجوإ
امععنصرالتمیزوالتفردالخاصǼالمؤسسة - ًǼاأوسل ًǼقدیتناسبإیجاǽوالذ،ȋحجمالنشا. 
- 

الرزنامة،إذتحوزالمؤسسةعلىمیزةالتمیزلكونهاالسǼاقةفǽمجالنشاطهاعلىمنافسیها،فǽحینتحققمؤسسةأخرىالرȄادةǼسبǼانط
الاقهامتأخرةمماǽسمحلهاǼاستخدامالتكنولوجǽا  .الأكثرتطورً

 : ة المیزة التنافسǻةمعاییر الحȜم على جود:رع الثاني الف

  :تتحدد نوعǽة ومدȐ جودة المیزة بثلاثة ظروف هي  
 :مصدر المیزة : أولا

()ǽمȞن ترتیب المیزة التنافسǽة وفȘ درجتین هما   

2:  
والمواد الخام، وحیث ǽسهل مزاǽا تنافسǽة من مرتǼة منخفضة، مثل التكلفة الأقل لكل من قوة العمل ) 1

التمیز (نسبǽا تقلیدها ومحاكاتها من قبل المؤسسات المنافسة مزاǽا من مرتǼة مرتفعة مثل، تمیز المنتج 
ا إلى مجهودات )والتفرد من تقدǽم منتج أو خدمة من نوعǽة معینة ، السمعة الطیǼة Ǽشأن العلامة استنادً

  .لاء محȞومة بتكالیف تبدیل مرتفعةتسوǽقǽة متراكمة، أو علاقات وطیدة مع العم
  :و تتصف هذه المزاǽا Ǽعدد من الخصائص أهمها 

یتطلـــب تحقǽقهـــا ضـــرورة تـــوافر مهـــارات وقـــدرات مـــن مســـتوȐ مرتفـــع مثـــل الأفـــراد المـــدرȃین  تـــدرǼȄا خاصًـــا، ) أ
  القدرات الفنǽة الداخلǽة، والعلاقات الوطیدة مع ǼȞار العملاء؛

طوȄــــل مــن الاستثمـــارات المســتمرة والمتراكمــة فـي التســهǽلات المادیــــة،والتعلم المتخصــص تعتمـــد علــى تـارȄخ ) بــ
ȘȄر، والتســوȄحــوث والتطــوǼمجموعــة مــن الأصــول الملموســة وغیــر . وال Șترتــب علــى أداء هــذه الأنشــطة خلــȄو

  .الملموسة وفي شȞل سمعة طیǼة، علاقات وثǽقة مع العملاء، وحصیلة من المعرفة المتخصصة
 :عدد مصادر المیزة التي تمتلكها المؤسسة_ انǻا ث

                                                             
)1( PORTER Michael, ,″L’Avantage Concurrentiel : Comment devancer ses concurrents et maintenir son 

avance″, op.cit, P 152 . 
  .99-100ص ص ذكره ، سبقمرجع . نبیل مرسي خلیل. د )2(
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شــراء فـي حــال اعتمـاد المؤسســة علـى میــزة واحـدة فقــȌ مثــل تصـمǽم المنــتج Ǽأقـل تكلفــة أو القـدرة علــى   
أمــا فـــي حــال تعـــدد . مــواد خــام رخǽصـــة الــثمن، فإنـــه ǽمȞــن للمنافســین تحییـــد أو التغلــب علـــى آثــار تلــك المیـــزة

  .ى المنافس تقلیدها جمǽعامصادر المیزة، فإنه ǽصعب عل
 :درجة التحسین والتطوȂر والتجدید المستمر في المیزة _ ثالثا 

تتحـــرك المؤسســـات نحـــو خلـــȘ مزاǽـــا جدیـــدة وǼشـــȞل أســـرع قبـــل قǽـــام المؤسســـات المنافســـة بتقلیـــد أو   
ــ. محاكــاة المیــزة القائمــة حالǽــا Ș مزاǽــا تنافســǽة لــذا قــد یتطلــب الأمــر قǽــام المؤسســات بتغییــر المزاǽــا القدǽمــة وخل

لا Ȟǽفـي أن تحـوز المؤسسـة علـى میـزة تنافسـǽة فحسـب، بـل یجـب أن Ȟǽـون Ǽمقـدورها .جدیدة ومن مرتǼـة مرتفعـة
وȄـتم ذلـك Ǽالاسـتناد إلـى معـاییر معبـرة تختـار وفقـا للقواعـد المعمـول . معرفة أداء هذه المیزة والحȞم على سدادها

ȋهــ.بهـا فـي قطـاع النشـا ȑـن للمؤسسـة أن تثـرȞمǽو ȑطة أن یــؤدȄلمـا دعـت الضـرورة إلـى ذلـك شـرȞ ذه المعـاییر
ذلــك إلــى توضــǽح أدق وأســرع لأداء المیــزة؛ حتــى یــتم اتخــاذ القــرار المناســب Ǽشــأنها، وتجنــب هدرالجهــد والمــوارد 

 .في میزة لا تحقȘ هدفي التفوق على المنافسین الاقتصادǽة
 :المیزة التنافسǻة  محددات:الفرع الثالث 

  :المیزة التنافسǽة للمؤسسة انطلاقًا من Ǽعدین هامین هماتتحدد   
 :حجم المیزة التنافسǻة _ أولا

  :خلال الشكل الآتي تمر المیزة التنافسǽة بنفس دورة حǽاة المنتجات، وȄتم تمثیل ذلك من  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  

 التنافسیة دورة حیاة المیزة) 2- 2(رقم  الشكل
  
  
  
  
  

حجم المیزة        
                      

)میزة تنافسیة  1) 
)میزة تنافسیة  2) 
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التقدیم        التبني   التقلید    الضرورة          
 المرحلة

  
 
 
  
  
 

    86نبیل مرسي خلیل، ص . المصدر د

لكونهــا تحتــاج الكثیــر مــن تعــد أطــول المراحــل ǼالنســǼة للمؤسســة المنشــئة للمیــزة التنافســǽة؛ : مرحلــة التقــدǽم_ 1
ا أكثـر فـأكثر، . التفȞیر والاستعداد الǼشرȑ، المـادȑ والمـالي و تعـرف المیـزة التنافسـǽة مـع مـرور الـزّمن انتشـارً

 .حیث ǽعزȐ ذلك إلى القبول الذȑ تحض Ǽه من قِبل عدد متزاید من الزȃائن
ا مــن حیــث الانتشــا: مرحلــة التبنــي_ 2 ًǽــزون تعــرف المیــزة هنــا اســتقرارا نســبȞــار أن المنافســین بــدأوا یرǼاعتǼ ،ر

 .ها، وتكون الوفرات هنا أقصى ما ǽمȞنعلى
یتراجـــع حجــــم المیـــزة وتتجــــه شـــیئا فشــــیئا إلـــى الرȞــــود؛ لكـــون المنافســــین قـــاموا بتقلیــــد میــــزة : مرحلـــة التقلیــــد_ 3

 .و من ثمة انخفاض في الوفرات. همعلىالمؤسسة، و Ǽالتالي تَراجع أسǼقیتها 
تأتي هنا ضرورة تحسین المیزة الحالǽة وتطوȄرها ǼشـȞل سـرȄع، أو إنشـاء میـزة جدیـدة علـى : رورةمرحلة الض_ 4

ـــة ا، عــن أســس المیــزة الحالیـ ً ـــ ـــة مــن التحسیـــن أو الحصــول علــى . أســس تختلــف تمامـ ـــȞن المؤسسـ ذا لــم تتمـ وإ
  .لتنافس من جدیدمیزة جدیدة، فإنها تفقد أسǼقیتها تماما وعندها Ȟǽون من الصعوǼة العودة إلى ا

لا ǽمȞـــن أن تحـــوز المؤسســـة علـــى میـــزة تنافســـǽة إلـــى الأبـــد، وǼالتـــالي فهـــي مطالǼـــة بتتǼـــع دورة حǽـــاة   
لمیـزة التنافسـǽة ل. المیزة، وتعرف في ذات الوقت الزمن المناسب لإجراء التحسین والتطوȄر أو إنشـاء میـزة جدیـدة

  .خل ضمن الǼحث عن التحسین المستمر لنشاȋ المؤسسةطبǽعة دینامǽȞǽة، یجعل أمر مراجعتها شیئا عادǽا ید
 :نطاق التنافس _ ثانǻا 

)یتشȞل نطاق التنافس من أرȃعة أǼعاد وهي   
1

):  
وهنــا یــتم . ǽعȞــس مــدȐ تنــوع مخرجــات المؤسســة، وȞــذا تنــوع الزȃــائن الــذینَ یــتم خــدمتهم: القطــاع الســوقي_ 1

 .أو خدمة Ȟل السوق الاختǽار ما بین الترȞیز على قطاع معین من السوق 
. ǽشیــــــــر إلــى درجــــة أداء المؤسســــة لأنشطتهـــا، ســـواء أكــــانت داخلیـــــــة أو خارجǽـــة: درجــة التكامـــل الأمــامي_ 2

 .فالتكامل الأمامي المرتفع مقارنة Ǽالمنافس قد ǽحقȘ مزاǽا التكلفة الأقل أو التمییز
وǽسـمح هـذا الǼعـد مـن . ول التـي تنـافس فیهـا المؤسسـةǽمثل عـدد المنـاطȘ الجغرافǽـة أو الـد: الǼعد الجغرافي_ 3

تحقیـــȘ مزاǽـــا تنافســـǽة مـــن خـــلال تقـــدǽم نوعǽـــة واحـــدة مـــن الأنشـــطة والوظـــائف عبـــر عـــدة منـــاطȘ جغرافǽـــة 
وتبرز أهمǽة هذه المیزة ǼالنسـǼة للمؤسسـات التـي تعمـل علـى نطـاق عـالمي، حیـث تقـدم منتجاتهـا أو . مختلفة

                                                             
  .87-88ص ص ، سبق ذكره مرجع  ،نبیل مرسي خلیل. د)1(
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 .خدماتها في Ȟل أنحاء العالم
4 _ȋبــین الصــناعات التـي تعمــل فــي ظلهــا المؤسسـة: قطـاع النشــا ȌǼالتــرا Ȑعبــر عــن مـدǽ . بــین ȌــǼفوجــود روا

فقـــد ǽمȞـــن . الأنشـــطة المختلفـــة عبـــر عـــدة صـــناعات، مـــن شـــأنه خلـــȘ فـــرص لتحقیـــȘ مزاǽـــا تنافســـǽة عدیـــدة
لفـــة التـــي تنتمـــي إلیهـــا اســتخدام نفـــس التســـهǽلات أو التكنولوجǽـــا أو الأفـــراد والخبـــرات عبـــر الصـــناعات المخت

تعمل المؤسسة على الǼحـث عـن المیـزة التنافسـǽة التـي تلائـم قـدراتها ومیـدان نشـاطها، ثـم تحـاول .»المؤسسة 
والتعـــرف علـــى . نامǽȞǽـــة لقǽـــاس درجـــة صـــواب المیـــزة المعتمـــدةلدىǼعـــد ذلـــك وضـــع معـــاییر وضـــواȌǼ تتســـم Ǽا

  .المرجوةالإطار والحدود التي تضǼطها، حتى یتم تحقیȘ النتائج 
  مصادر المیزة التنافسǻة: المطلب الثالث

تنقسم مصادر المیزة التنافسǽة إلى مصدرȄن، یتمثل أولها في التفȞیر الإستراتیجي وسیلة لبناء میزة   
  .تنافسǽة، والثاني مدخل الموارد بنوعیها

  :التفȜیر الإستراتیجي وسیلة لبناء میزة تنافسǻة -اولا 

على إحدȐ الإستراتیجǽات العامة للتنافس، والمتمثلة في Ȟل من قǽادة التكلفة  المؤسسةǽمȞن أن تعتمد   
 ،Ȑیر الإستراتیجي هنا، لا یتوقف عند هذا المستوȞالتفǼ یز، والمقصودȞة الترǽستراتیج إستراتیجǽة التمیز، وإ

نما ǽأخذ التفȞیر الإیجابي للم نه اقتناص للفرص ، الذǽ ȑضمن لها الǼقاء والنجاح، ومن ثم التفوق، لأؤسسةوإ
یجب على  هعلǽو جتناب التهدیدات الممȞن التعرض لها، Ǽمبدأ الحǽطة والحذر، إ ستغلالها، و إمن أجل 

ستقطاب، التحلیل، التدقیȘ، والتمحǽص أن تمتلك التفȞیر الإستراتیجي البناء، الذȑ له إمȞانǽة الإ ؤسسةالم
، والإجاǼة على مدȐ إمȞانǽة تحقیȘ التوافȘ بینهما، وجعلهما Ȟل ؤسسةفǽما هو موجود داخل وخارج الم

  .، وȞذا السبȘ في ذلك وتضیǽعها على المنافسینالمؤسسةستغلال الفرص المتاحة أمام إمتكامل، من أجل 

ستراتیجǽة جیدة بدعم المیزة التنافسǽة، فإنه إمتلاكإإذا Ȟان :1مدخل الموارد أساس لبناء میزة تنافسǻة -ثانǻا
لابد من وجود الموارد والكفاءات العالǽة لضمان النجاح، لأن المنافسة لم تعد تقتصر على وضع 

عتماد على الموارد متدت إلى ضرورة الǼحث والتطوȄر Ǽصفة مستمرة Ǽالإإالإستراتیجǽات التنافسǽة، بل 
  .والكفاءات

  .تشمل Ȟل الأصول الملموسة، وغیر ملموسة: الموارد.1

  .تتمثل في Ȟل من المواد الأولǽة، معدات الإنتاج، الموارد المالǽة: سةالموارد الملمو  أ

                                                             
جامعة في علوم التسییر ، Ȟلǽة العلوم الاقتصادǽة و علوم التسییر ،، رسالة ماجستیر المیزة التنافسǽة في المؤسسة الاقتصادǽةعمار بوشناف ،  -1

 .32، ص 2002الجزائر، 
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تساهم في المیزة التنافسǽة، فتضمن جودة المنتجات، إذا تم إختǽار الأفضل منها، Ȟما أن : المواد الأولǻة -
إلى تجاهها إالتحȞم في تسییرها وحرȞتها من عند المورد إلى غاǽة خروجها من ورشة الإنتاج، ومن ثم 

  .مستعملیها في شȞلها النهائي، Ȟل هذا ینعȞس إیجابǽا على المنتج المقدم

ینعȞس دورها في بناء المیزة التنافسǽة من خلال أنظمة التشغیل، وعملǽات الصǽانة، من : معدات الإنتاج -
  .نولوجيستمرارȄة عملها، لأطول مدة ممȞنة، Ǽالإضافة إلى أن الإهتلاك المناسب للتغیر التكإأجل ضمان 

قدرة مالǽة Ȟبیرة، أمȞنها ذلك من تقدǽم منتجات جدیدة، وتوسǽع  ؤسسةȞلما Ȟان للم: الموارد المالǻة  -
  .نشاطها، Ǽالإضافة إلى إمȞانǽة فتح مناطȘ جدیدة لصرف وتوزȄع منتجاتها، مما ǽعزز موقعها التنافسي

أتي في صورة الجودة، المعلومات، هي ما لا ǽمȞن تحسسه مادǽا ولكنها ت: الموارد غیر الملموسة -ب
  .التكنولوجǽا، و المعرفة، ومعرفة ǽȞفǽة العمل

وهي تشیر إلى قدرة المنتج أو الخدمة على تلبǽة حاجات العمیل، وȞلما Ȟان التوافȘ بین توقعاته : الجودة -
في ظل الجودة ، لا سǽما للمؤسسةتجاه إیجابي، Ǽمعنى تعزȄز المȞانة التنافسǽة وخصائص المنتج Ȟان الإ

الشاملة، التي تتǼع المنتج من قبل بدایته أȑ تصمǽمه، من Ȟونه فȞرة، إلى غاǽة وصوله لطالبǽه، لأنها تغرس 
  .نوع من ثقافة الإتقان داخلǽا، وثقافة الثقة خارجǽا مع متعاملیها

تتحȞم في الساحة  التطور الرهیب الذȑ عرفه العالم أصǼح للتكنولوجǽا دورا هاما، لكونها: التكنولوجǻا -
  .متلاك مصدر قوةإقتصادǽة، فامتلاك تكنولوجǽا متطورة ǽعني الإ

تعتبر المعلومات أحد الموارد الإستراتیجǽة في أȑ منظمة، حیث لا ǽمȞن أداء العدید من : المعلومات -
وتؤدȑ ة، تخاذ القرار المناسب بدونها، خاصة لمواكǼة التغیر الحاصل في البیئإالعملǽات الأساسǽة، أو 

  .ستخدامهإستخدام، وطرق نتقاء، التوقیت، ومجال الإستغلالها، من حیث الإإالمعلومات دورها في حال حسن 

من خلال البرامج  هاعلی، من المعلومات التقنǽة و العلمǽة، المحصل ؤسسةتشمل Ȟل ما یهم الم:المعرفة-
أهمǽة المعرفة في المیزة التنافسǽة في المجالات ، و تبرز اعلǽالفي الجامعات و المعاهد و المدارس  مǽةعلǽالت

  1.مؤسسةالإبداعǽة، التي غالǼا ما تضیف قǽمة للقدرة التنافسǽة ال

، و التي یتجلى بها عملها ؤسسةالحدیث هنا Ȟǽون حول ثقافة الإتقان المتواجدة في الم: معرفة ǻȜفǻة العمل -
  .جل إنتاج العمل المطلوبأȘȄ وذلك من في مختلف المستوǽات، الإنتاج، التنظǽم و حتى التسو 

                                                             
  .7معالي فهمي حیدر، مرجع سابȘ، ص1
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من خلال التحسین للوضعǽة في السوق، و العمل على تقدǽم أكثر إشǼاع  ؤسسةتترجم Ȟفاءة الم :الكفاءات. 2
لتفضǽلات و حاجات المستهلك، و بذلك تضمن ولاءه و وفاءه، حیث أن الموارد Ǽما فیها المعارف تصǼح 

تولد عنه Ȟفاءات یقدرات عندما تتناسȘ وتتراȌǼ، وتتداخل فǽما بینها في محتوȐ الأنشطة و تراكم هذه القدرات 
  2.الكفاءة الفردǽة و الكفاءة الجماعǽة: ،و الكفاءات تنقسم إلى قسمینؤسسةخاصة Ǽالم

، و هي تختلف حسب ؤسسةو تتمثل في الخصائص التي یتمیز بها Ȟل فرد في الم:الكفاءات الفردǻة -أ 
ناك مناصب العمل، و ینظر إلیها من خلال المردودǽة المحققة من خلال إنتاج العوامل المنوȋ لهم و ه

Ȟفاءات أساسǽة تتمثل في المعارف و المؤهلات و التي تضمن الفعالǽة في العمل، و هي تكتسب ǼالتدرȄس و 
التطوȄر و الكفاءات التفاضلǽة تتمثل في Ȟل من إدراك الذات، الدوافع، صفات العǼقرȄة تمیز بین أصحاب 

 Ȍ3الأداء المرتفع، و الأداء المتوس .  

ي تلك المهارات و المعرفة الناجمة عن تظافر و تدخل بین مجموعة من و ه :الكفاءات الجماعǻة -ب
من  مؤسسةحتكاك الحاصل بین مؤدیها،  و هي تسمح بإنشاء موارد جدیدة للمن خلال الإ للمؤسسةالأنشطة 

خلال التطوȄر و التجدید،Ǽفضل المعرفة المتفاعلة فǽما بینها، المشȞلة للكفاءات المحورȄة، التي تعتبر أحد 
مصادر المیزة التنافسǽة، وفي إطار ذلك قدمت عدة مقارȃات تتناول الǼحث عن أصل المصدر المحقȘ لها، 

  : وهي تتمثل في

  :مقارȁة التعلم التنظǻمي . 1

ǽعتبر التعلم من أهم الصفات المرتǼطة بتسییر المعرفة، بإعتǼاره ǽعمل على تكوȄن معرفة جدیدة، تكون 
الداخلي و الخارجي، ففي البداǽة Ȟان منطȘ عملǽة القرار مبني  المؤسسةمحȌǽ قادرة على إحداث المواءمة ل

على النظرȄة الإقتصادǽةالنیوȞلاسǽȞǽة،  یرتكز على العقلانǽة، التي ترȐ أنه ǽمȞن فهم ǼشȞل دقیȘ مشȞلة 
تخاذ إو أن القرار و تحدید التصرفات المختلفة للمقرر، من خلال تقیǽم دقیȘ لمجمل النتائج المترتǼة عنه، 

  .القرار الجدید Ȟǽون مبني على متغیرات جدیدة و ملغǽة للتجارب الساǼقة

هذا النموذج العقلاني الكامل لأنه عمل على إدخال عنصر محدودǽة التصرفات  سǻمون و قد انتقد 
ه النǽة في أن لدىقترح نموذجا جدیدا عرف Ǽالعقلانǽة ، الذȑ یرǼ Ȑأنه على الرغم من أن المقرر إالإنسانǽة، و 

ǽشȞلان عائقا  هلدǽمȞانǽاته الفȞرȄة، و نقص المعلومات الهامة المتاحة إȞǽون عقلانǽا،   و لكن محدودǽة 
  .تخاذ القراراتإدون حصول  العقلانǽة التامة في 

                                                             
2-Loïc Daniel, Burnometting, Jaque castelman, le pilotage stratégique, 2eme édition, édition organisation, 
Paris,France , 2001,P20. 
3-Leyy- Leboyer , la gestion des compétences,édition organisation, Paris, 1996, pp42-49.  
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ه فإن عملǽة تكوȄن القرارات تمر عبر خزان للتجارب الماضǽة، و التي ǽمȞن اعتǼارها النتیجة علىو 
ǽعǽات، الطبǽمصطلح الروتینǼ عرفǽ الإعادة، و هذا ماǼ ال التعلمȞل من أشȞات التعلم أو على الأقل شǽة لعمل

ففي حالة ما تتوفر المعرفة ضمن الروتینǽات التنظǽمǽة ،فإن قدرة المتعاملین على اتخاذ القرارات تكون آلǽة، 
Ǽسبب تكرار العملǽات ذات النتائج  أو لا شعورȄة، مما جعل الǼعض ǽشǼه الروتینǽات Ǽالمعرفة العملǽة،

  الإیجابǽة و سرȄعة التطبیȘ؛

2 .ȏة التطور الإقتصادȁمقار :  

عتǼار التكنولوجǽة إنامǽȞǽة الإقتصادǽة،بلدىأولت هذه المقارȃة أهمǽة Ȟبیرة للتطور التكنولوجي ،ودوره في ا
،Ǽحیث المؤسسةفة التي تمتلكها متغیر داخلي للنمو،حیث أن هذه المقارȃة أعطت أهمǽة لǼعض مؤهلات المعر 

تفرق بین المعرفة الضمنǽة والمعرفة المدونة،الأولى تتمثل في المعرفة التي لا ǽصرح بها حاملها ، وهي من 
مدونة هي التي الأهم عناصر المهارات الفردǽة المستخدمة في الروتینǽات التنظǽمǽة ، في حین أن المعرفة 

تتوفر على معرفة خاصة بها غیر متاحة في السوق،تقوم بترȞیبها  و  المؤسسةه فعلىǽصرح بها حاملها و 
  .تفعیلها لتحصل على معارف جدیدة 

  :                                     مقارȁة الموارد الداخلǻة. 3

، من خلال العلاقة بین صǽاغة و تدعǽم المؤسسةبراز أهمǽة المعرفة في إساهمت هذه المقارȃة في 
تها في تطور المعرفة الجدیدة ، و Ȟذلك أظهرت أن التمیز التنافسي ǽعتمد أساسا على الموارد ستراتیجیإ

  .ستراتیجǽات التكلفة و التنوع إقترحهبورتر ، من إالداخلǽة ، و لǽس ما 

و ترȞز هذه النظرȄة على الموارد التي ǽمȞنها تحقیȘ تمیز على الموارد المعنوǽة، المتمثلة في المعرفة ، 
لقلتها و صعوǼة تكوȄنها ، فالتعقید و الطبǽعة الضمنǽة لها ، تؤدȑ إلى الحصول على میزة تنافسǽة من  نظرا

  كتشافها و تقلیدها من قبل المنافسین؛ إالصعب 

شهدت سنوات التسعینات من القرن العشرȄن في مجال التسییر   :مقارȁة الكفاءات المحورȂة.  4      
ن تعرȄفها على أنها القدرة على تحقیȘ نتائج Ȟارات الإستراتجǽة ، التي ǽممساهمات قǽمة في موضوع المه

حسن في النشاطات التي تساهم في تكوȄن، و خلȘ قǽمة لعملائها ، فالنظرȄة ترȐ أن عملǽة تكوȄن الكفاءات أ
إعداد  لمؤسسةاه فإنه على علىنتقاء أولي للكفاءات التي تعد أساسǽة في المستقبل ، و إالمتمیزة تتم عبر عملǽة 

 المؤسسةمتلاك إستراتیجǽة تخدم على بناء و تنمǽة هذه الكفاءات ، لإعطاء ثمارها و نجاحها في ذلك ǽعني إ
  .لقدرة ومهارة من نوع دینامȞǽي أȑ تعلم على التعلم ، مما ǽمنح لها تمیزا خاصا بها

  استراتیجǻات التسوȖȂ الالكتروني : المǺحث الثاني 
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  استراتیجǻة التسعیر الإلكتروني: المطلب الاول 

وتعتبر هذه الاستراتیجǽة من أهم استراتیجǽات التسوȘȄ الإلكتروني وذلك لأن عنصر السعر ǽعتبر من أهم 
  :1عناصر المزȄج التسوǽقي حیث یتسم سعر المنتج أو الخدمة بǼعض الخصائص الآتǽة

  :ǻمثل السعر تكلفة یدفعها العمیل* 

یرضي العمیل وȄتناسب مع قدراته المالǽة وحاجاته المرغوب إشǼاعها  مقابل منتج أو خدمة ǼشȞل
  .ودرجة إلحاح هذه الرغǼة

  ):عائد+تكلفة(ǻمثل السعر للمنشأة * 

فجودة المنتج مرتȌǼ بتكلفة لدȐ المنتج، وسعر البǽع للعمیل مرتǼ ȌǼقǽمة العائد المتحقȘ من جراء هذه 
وȘȄ التقلیدȞ ȑثیرا ما یتسبب التسعیر في العدید من المشاكل سواء التكلفة، وتحدید سعر البǽع وفي حالة التس

أما الآن وفي ظل التسعیر الإلكتروني فقد أصǼح هناك مساحة Ȟبیرة من المرونة . للمنتج أو المورد أو العمیل
 من خلال السرعة والدقة في الحصول) المستهلك-السوق -المنتج(في تحقیȘ العدید من المزاǽا لكل الأطراف 

ومن أهم خصائص . على المعلومات المتعلقة Ǽأسعار المنتجات والفاضلة بینهما واتخاذ قرار التسعیر السلǽم
  :التسعیر الإلكتروني ما یلي

  

  

  

  یوضح خصائص التسعیر الإلكتروني): 3-2(شȜل رقم 

  

  

  

  :ǼالطرȄقتین      في الاستجاǼة مع المتغیرات    في تحدید مستوǽات

                                                             
 .236، ص 2002، الطǼعة الاولى ، دار الفȞر ،عمان ، الاردن ، التسوȘȄ الالكتروني ، سید قندیل سامح عبد المطلب عامر و علاء محمد–1

 خصائص استراتیجیة التسعیر الإلكتروني

 التكیف السریع تجزئة الأسعار الدقة
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  .الكوȞیز-        السوقǽة        الأسعار

  .Ȟلǽك سترȄم-                    

، الطǺعة الاولى ، دار التسوȖȂ الالكتروني سامح عبد المطلب عامر و علاء محمد سید قندیل، : المصدر 

  236الفȜر ،عمان ، الاردن  ، ص

  :تحدید مستوǻات الأسعارالدقة في  - أ

وذلك Ǽسبب توافر البǽانات والمعلومات الداخلǽة والخارجǽة في وقت قǽاسي وتوجد أمثلة Ȟثیرة للمتاجر 
الإلكترونǽة تمȞنت من النجاح في تحدید أسعار دقǽقة وفاعلة لمنتجاتها في تجارة التجزئة مثل أسعار الكتب 

مات ما Ǽعد البǽع Ȟخدمات الصǽانة والتشغیل للغیر وȞذلك وأسعار خد. والأقراص المدمجة ولعب الأطفال
  .أسعار قطع الغǽار

  :التكیف السرȂع في الاستجاǺة للتغیرات السوقǻة -ب

تلجأ المنشآت العاملة إلى رفع الأسعار وتخفǽضها على ضوء تقلǼات العرض والطلب في السوق وعند 
برفع أسعارها لتحقیȘ أقصى استفادة ممȞنة من هذه الفرصة  المؤسسةارتفاع الطلب على المنتجات تقوم 

بتخفǽض الأسعار نسبǽا مما  المؤسسةفي السوق تقوم  المؤسسةالسوقǽة أما إذا انخفض الطلب على منتجات 
ونضیف هنا أنه من الممن تنشȌǽ المبǽعات . ǽمȞنها إلى أسلوب البǽع Ǽالمزاد وأǽضا أسلوب تنشȌǽ المبǽعات

ت الخصم النقدȑ على المبǽعات أو خصم الكمǽة أو عمل عروض تروȄجǽة لما تتمیز Ǽه هذه بزȄادة معدلا
 .الطرȄقة بإمȞانǽة التحȞم فیها والمحافظة على المستوȐ العام لسعر السلعة Ǽالسوق 

 

  

  :تجزئة الأسعار - ج

ȘȄقه في ظل نظام التسوǽصعب تحقǽ ة في وقت واحد وهو ماȄاسات تسعیرǽعدة س Șن تطبیȞمǽ 
تفادت إدراج المستهلكین (التقلیدȑ وȄتم ذلك بناء على شرائح متعددة أو Ǽالاعتماد على منظور المستهلك 

ولكن الشرȋ الأساسي لنجاح هذا النوع من التسعیر هو توافر Ȟمǽة معقولة من البǽانات والمعلومات ). للمنافع
  :وتستعمل هنا طرȄقتان وهما. الدقǽقة حول سلوك العمیل الشرائǽة وتفصǽلاته وقدراته الشرائǽة

  .تعقب ورصد تارȄخ وسلوك العمیل الشرائي: (COKKIES)الكوȞیز  -
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  .تنقل العمیل من صفحة إلى صفحة عبر الإنترنت: Ȟ(CLICKSTREAM)لǽك سترȄم  -

  :1أما محددات التسعیر الإلكتروني فǽمȞن تلخǽصها فǽما یلي

  .مستوȐ توافر خدمات ما Ǽعد البǽع -

  .اسم تجارȑ لكل صنف من المنتجاتتخصǽص  -

  .مدȐ القǽام بتطوȄر وتحسین المنتج -

  .ظروف سوق الإنترنت وتقلǼاتها -

  .المبǽعات الآتǽة على الإنترنت -

  .أهمǽة عنصر الطلب ولǽس التكالیف في تحدید السعر -

  .مستوȐ الاحتكار في الأعمال الإلكترونǽة -

  ).ل في تحدید السعرمشارȞة العمی(انتشار أسلوب المزادات  -

  .أسعار المنافسین -

  .العوامل القانونǽة للإنترنت -

  .دور شرȞات الضمان -

  .درجة الإلحاح في الحاجة إلى المنتج -

- ȑح الحدȃهامش الر.  

  .مستوȐ الابتكار في المنتج -

  .القوة التفاوضǽة للمشترȞین Ȟمجموعة افتراضǽة على الإنترنت -

  .البǽع في إنهاء صفقات البǽعدرجة مشارȞة مندوȃي  -

تطوȄر (والمحدد ) عنصر الطلب(وǼالرغم من Ȟل هذه المحددات فنحن نرȐ تناقض فǽما بین المحدد 
إلى أنه لǽس للتكالیف مؤشر في تحدید السعر حیث أن ) عنصر الطلب(حیث ǽشیر المحدد ) تحسین المنتج

                                                             
 .237ص ، مرجع سبȘ ذȞره ، سامح عبد المطلب عامر و علاء محمد سید قندیل–1
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ضات في الأسعار إلى حد معین وهذا الحد هو Ȟل منتج أو مقدم خدمة من الممȞن أن یتجاوب مع الانخفا
 ȑة تساوǽحȃحد أدنى رǼ عاتǽة من المبǽة اقتصادǽع لكمǽعات من ) صفر(سعر البǽة التعادل للمبǽمȞ وهي

المنتج التي تغطي التكالیف الثابتة لهذا المنتج وأȑ تخفǽض في السعر Ǽعد ذلك یؤدȑ إلى خسارة للمنشأة 
  .رǼ Ȑالتكالیف الثابتة لهذا المنتجناتجة عن تحمل المنتجات الأخ

تتǼع نظام التسوȘȄ التقلیدȑ  المؤسساتوȄجب الإشارة أǽضا انه في الوقت الراهن مازالت Ǽعض 
  .لمنتجات متشابهة مع المنتجات التي یتم تسوǽقها إلكترونǽا

  استراتیجǻات التسعیر المǺاشر:  المطلب الثاني 

  :1ومن أمثلة هذه الاستراتیجǻات

  (INTERNET AUCTION)البǻع Ǻالمزاد عبر الإنترنت  - أ

وȄتم الوصول إلى أكبر عدد من ). العرض(وȄتم ذلك بتجمǽع Ȟمǽات من الأصناف وتمثل هذه الكمǽات 
 2وتتراوح أسعار هذه المزادات على الإنترنت من ). الطلب(المشترȄن المفترضین وǽمثل هؤلاء المشترȄن 

وتتعدد . النوع من البǽع المǼاشر بإیجاد نوع جدید من الوسطاء الإلكترونیین وȄتمیز هذا. ساعة 42: ساعة
  :أشȞال هذا النوع من المزادات وفقا لعدة معاییر وهي

  .تحدید هذا السعر ǼشȞل سرȑ لا ǽمȞن أن یتم البǽع دون الوصول لهذا السعر: الحد الأدنى للسعر -أ

لواحدة وȄتم بǽع إجمالي الكمǽة Ǽالسعر الذȑ تم الحصول على أعلى سعر للوحدة ا: Ȟمǽة الصنف - ب
  .الوصول إلǽه

في أقل Ȟمǽة مبǽعات ترغب في بǽعها وتحدد سعر البǽع  المؤسسةأدنى Ȟمǽة مبǽعات حسب رغǼة  -ج
  :لهذه الكمǽة أما عن أهم المنتجات الذǽ ȑستعمل المزادات في البǽع عبر الإنترنت هي

  العقارات * 

  تذاكر الطیران * 

  ب الأطفال لع* 

  التحف الفنǽة النادرة * 

  اللوحات الفنǽة * 
                                                             

 .242-240ص ص ، مرجع سبȘ ذȞره ، سامح عبد المطلب عامر و علاء محمد سید قندیل–1
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  السǽارات المستعملة * 

  :وعن المواقع التي تقوم Ǻعملǻات البǻع Ǻالمزادات وهي

*AMOSON.COM 

*AUCTION.COM 

*PRICELINE.COM 

*CITYAUCTION.COM 

*FAIRMARKET.COM 

*AUCTIONS.MSN.COM 

*GEOAUCTION.COM 

  المǺادلات عبر الإنترنت  -2

وفي هذا النوع من المǼادلات یؤȞد دور رئǽسي للوسȌǽ الإلكتروني وهو عǼارة عن شرȞة متخصصة 
تقوم بدور الوسȌǽ فǽما بین المشترȑ والǼائع عبر الإنترنت وتتشاǼه مع التسوȘȄ التقلیدȑ في أنها تتقاضى 

التي تعمل ȞوسȌǽ في بǽع  (FAST PARTS.COM)عمولة ȞالوȞلاء ونذȞر على سبیل المثال شرȞة 
وشراء قطع الغǽار الإلكترونǽة وȄجب الإشارة إلى الكثیر من ǼȞار منشآت الأعمال في العالم قد قامت ببناء 

  :المؤسساتشȞǼات خاصة بها ترȌȃ بین عملائها وموردیها ǼشȞل مǼاشر ومن هذه 

 *GENERAL ELECTR ) عمیل ومورد 36000حوالي.(  

 *IBM )عمیل ومورد 28000والي ح.(  

 *WALMART )تȞر مارȃعمیل ومورد 30000(حوالي ) سو.(  

  التوزȂع بواسطة الإنترنت: المطلب الثالث 

في التسوȘȄ التقلیدȑ ترتȌǼ عملǽة التوزȄع Ǽما تمتلكه المؤسسة من مقومات مادǽة لإتمام عملǽة التوزȄع 
  :1ومن هذه الأدوات

                                                             
 .242-240ص ص ، مرجع سبȘ ذȞره ، و علاء محمد سید قندیلسامح عبد المطلب عامر –1
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  .وسائل النقل - 1

  .للمنتجات ǼمناطȘ مختلفة سواء داخلǽا أو خارجǽامخازن  - 2

على تحمل تكلفة شحن ونقل منتجاتها إلى الأماكن التي یرغب في شرائها العملاء  المؤسسةقدرة  - 3
على إǽصال منتجاتها إلى أȑ مȞان في  المؤسسةولكن في ظل التطورات التكنولوجǽة الحالǽة أصǼحت قدرة 

ینظر إلى الإنترنت على أنه قناة توزȄع رقمǽة تستطǽع المنشآت من خلالها  العالم ولكن حتى عهد قرȄب Ȟان
وȄبین الجدول الآتي المشترȄات من . تنفیذ عملǽة التوزȄع إلى أȑ فرد وفي أȑ مȞان Ǽالعالم وǼأسرع وقت ممȞن

  .Ȟما نشرته مجلة الإكونومǽست 2010خلال الإنترنت في عام 

  2010ل الإنترنت في عام مشترȄات من خلا) : 1- 2(الجدول رقم 

  النسǼة من الإجمالي  البǽان  م

  %37  حجز السǽارات والفنادق والمنتجات السǽاحǽة-تذاكر السفر  1

  %36  أدوات وȃرامج الكمبیوتر  2

  %13  الكتب  3

  %9  الأجهزة والإكسسوارات  4

  %5  متنوعة  5

 .241ذȜره ، ص  سامح عبد المطلب عامر و علاء محمد سید قندیل، مرجع سبȖ: المصدر 

  :أما عن أنواع طرق التوزȄع الإلكتروني فهي Ȟما یلي

  :قنوات التوزȄع المǼاشرة - 1

  .البǽع المǼاشر -أ

  .الوسȌǽ الإلكتروني - ب

  :البǻع المǺاشر - ج

في هذا النوع من التوزȄع على البǽع عن طرȘȄ الهاتف أو عن طرȘȄ البرȄد أو عن  المؤسسةتعتمد 
طرȘȄ الإنترنت بǽع المنتج أو الخدمة إلى المستهلك النهائي وتعتمد على الإنترنت والبرȄد الإلكتروني في 

متكامل لقنوات وتعتبر أحدث التطورات الحدیثة في موضوع البǽع المǼاشر هو النظام ال. التفاعل مع عملائها
ومن أهم ). ما وراء الستار(وǽعرف بنظام  (CISCO SGTEMS)التوزȄع المǼاشر التي قامت بإعداده شرȞة 
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خواص هذا النظام هو توفیر جانبي العرض والطلب Ǽالاعتماد على المعلومات المتاحة عن المخزون وطلǼات 
  .الشراء وطرق الشحن والتحصیل

  :الوسȊǻ الإلكتروني  -د

الوسȌǽ الإلكتروني شرȞة توزȄع بواسطة الإنترنت تساعد على التقاء الǼائع مع المشترȑ ومن أجل  ǽعتبر
وهي تساعد الǼائعین في ) مشترȄن+Ǽائعین(ذلك فهي تمتلك Ȟمǽة Ȟبیرة من البǽانات والمعلومات عن العملاء 

  :الآتي

  .الحصول على عملاء جدد* 

  .تعرȄف الǼائعین Ǽحاجات ورغǼات المشترȄن* 

  .Ȟقناة معلومات للǼائعین* 

  :وǽساعدها في ذلك ما ǽملكه هؤلاء الوسطاء الإلكترونیین من

  .قوائم برȄدǽة* 

  .موغرافǽةلدىالتارȄخ الشرائي للعملاء وǽȃاناتهم ا* 

  :ومن أنواع هؤلاء الوسطاء نذȞر ما یلي

  .yahoo ،hotmailالبواǼات الإلكترونǽة  مثل * 

  .ivillageالمجتمعات الافتراضǽة  مثل * 

  .(Travelocity)مجمع الصفقات مثل * 

  .(internetmail.com)المول الافتراضي مثل إنترنت مول دوت Ȟوم * 

وȄجب الإشارة إلى أن قنوات التوزȄع المǼاشر ǼالنسǼة للتسوȘȄ الإلكتروني الموجهة للمستهلك النهائي 
(B2C) نȄورȞعتبر الوسطاء المذǽ الإلكتروني ȘȄأعلاه هي قنوات لهذا النوع من التسو.  

فǽما عدا مجمعي الصفقات ففي الغالب تكون قنوات توزȄع مǼاشرة للتسوȘȄ الإلكتروني الموجه لقطاع 
وهو عǼارة عن شراكة بین أرȃع شرȞات منتجة للقطع  (chipcenter.com)مثل موقع  (B2B)الأعمال 

  .الإلكترونǽة في العالم
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لتسوȘȄ التقلیدȑ على طرق توزȄع تقلیدǽة Ȟالتجار والسماسرة والوȞلاء ولكن ظهور التسوǽ ȘȄعتمد ا
مثل قنوات التوزȄع التقلیدǽة وتعرف هذه العملǽة . الإلكتروني أصǼح استخدام الإنترنت Ȟقناة توزȄع حدیثة

Ǽعامل رئǽسي ولكن هذه العملǽة مرتǼطة  (DISINTERMEJIET.CO)والتخلص من الوسطاء  Bالاستغناء 
  :1مرتǼ ȌǼالمنشأ نفسها وهو

  .حدیثة النشأة وȃدأت Ǽاستخدام التسوȘȄ الإلكتروني مǼاشرة المؤسسة -أ

القائمة والتي تمتلك شȞǼة من قنوات التوزȄع التقلیدǽة لم  المؤسسةونجد أنه في حالة الثانǽة أن  - ب
لاقات وثǽقة مع هؤلاء العملاء وتمثل هذه تستغن Ȟلǽا عن الوسطاء والوȞلاء والموزعین نظرا لارتǼاطهم Ǽع

  .العلاقات أهمǽة قصوȐ في ولاء العملاء واستقرار عملǽة التوزȄع Ǽصفة خاصة

  الادارة الالكترونǻة  للعملاء: راǺعا 

ومن ناحǽة ) Ȟعلم(على التسوȘȄ الالكتروني ) العلم(وȄنطبȘ الجانب النظرȑ في الادارة .الادارة علم وفن 
ومع . وهو ما یتماشى تماما مع المفهوم التقلیدȑ للتسوȞ ( ȘȄفن(الممارسة العلمǽة والمهنǽة ینطبȘ جانب الفن 

ام هذه التطورات في میدان التسوȘȄ سواء تطور التكنولوجǽا الحدیثة في الاتصال ونقل المعلومات واستخد
فقد تمخضت هذه التطورات مما ǽعرف ǼالتسوȘȄ الالكتروني وامتدت هذه التطورات .ǼطرȄقة علمǽة او فنǽة 

  : لتشمل ادارة العملاء الالكترونǽة وȄتضح ذلك فǽمایلي 

 .اشȞال الاتصال التسوǽقي  .1
 .ادارة العلاقات مع العملاء  .2

  ال الاتصالȞقي اشǽالتسو: 

 

 

  یوضح اشȞال الاتصال التسوǽقي): 5-2(شȞل رقم  

  

  

  
                                                             

 242ص ، مرجع سبȘ ذȞره ، سامح عبد المطلب عامر و علاء محمد سید قندیل–1

الاعلان المباشر. IMC 3نماذج . 2 الترویج المباشر .1  

الفھارس  البرید محركات   المتجر
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  .248سامح عبد المطلب عامر و علاء محمد سید قندیل، مرجع سبȖ ذȜره ، ص : المصدر 

  المؤسسات تنافسǻةاثر التسوȖȂ الالكتروني على: المǺحث الثالث 

 :آثار التسوȖȂ الإلكتروني على المزȂج التسوǻقي: المطلب الاول 

أن التسوȘȄ الإلكتروني یختلف عن التسوȘȄ التقلیدȑ من حیث الآلǽة التي یتم فیها التسوȘȄ غیر أن 
التسوȘȄ التقلیدȑ یتم وفȘ آلǽة معقدة بینما التسوȘȄ الإلكتروني یتم وفȘ آلǽة .المضمون واحد في Ȟلتا الحالتین 

ختصر الإجراءات التقلیدǽة ǼالتروȄج Ǽحیث Ǽسǽطة،التسوȘȄ الإلكتروني قد اختصر العدید من منافذ التوزȄع وا
 Ȑوالاختصار أد ȌǽسǼة وهذا التǽبوتȞة العنȞǼات في الشȞج یتم على المواقع المخصصة للشرȄح التروǼأص

وزȄادة المبǽعات اعتماداً على اقتصادǽات الحجم  المؤسساتبدوره إلى تخفǽض الأسعار Ǽسبب المنافسة بین 
التوزȄع  -المنتج( فما هي آثار التسوȘȄ الإلكتروني على المزȄج التسوǽقي للسلعة المȞون من العناصر التالǽة

 4Pوهو ما ǽعرف) التسعیر -التروȄج  -

 أثر التسوȖȂ الإلكتروني على المنتج : الفرع الاول 

ه وتتمحور علىلأساسǽة للمزȄج التسوǽقي وȞافة العناصر الأخرȐ ترتكز المنتجات هي أحد العناصر ا
ه والمنافع علىها المشترȑ نتیجة حصوله علىوالمنتج ǼالتعرȄف هو مجموعة المنافع التي ǽحصل .حوله
وهناك Ǽعض التعرȄفات المتفرقة المتعلقة . ها المشترȑ من جراء استخدامه له علىǽحصل التي 

 :Ǽ(1)المنتج ومنها

 .بإنتاجها المؤسسةوهو مجموعة المنتجات التي تقوم  :مزȂج المنتجات  - أ

 .مجموعة المواصفات التي تعمل على إشǼاع رغǼات معینة لدȐ المستهلك :المنتج الفردȏ  -ب

                                                             
(1)ȐردȞ الاكتروني على موقع الانترنت  أحمد السید ȘȄعنوان التسوǼ مقالة ،  

http://kenanaonline.com/ahmedkordy#http://kenanaonline.com/users/ahmedkordy/posts/689143  
  12/04/2015تاریخ التحمیل 
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وهو مجموعة المنتجات التي یوجد بینها علاقة أو ارتǼاȋ في العملǽة الإنتاجǽة وǽمȞن :خȊ المنتجات  -ت
 .Ǽعدة مؤشرات منها الاتساع والعمȘ والتراȌǼالتعبیر عنه 

 .إضافة منتجات جدیدة إلى المنتجات الحالǽة :التنوǻع  -ث

 .المؤسسةإضافة شȞل جدید إلى الأشȞال الحالǽة التي تنتجها : التشȜیل - ج

 .وهو حذف أو إسقاȋ أحد المنتجات أو خطوȋ المنتجات أو أحد الأشȞال :التǺسȊǻ - ح

 – 4النضج  -3النمو -2التقدǽم -1تمر دورة حǽاة المنتج Ǽعدة مراحل وهي :المنتجدورة حǻاة  - خ
تختلف Ȟل مرحلة من هذه المراحل Ǽالمؤشرات والنسب المالǽة من حیث حجم المبǽعات والأرȃاح .الانحدار

من في رسم تك للمؤسسةوالفائدة من دورة حǽاة المنتج ǼالنسǼة .المحققة والتكالیف والمستهلكین والمنافسین 
 .الإستراتیجǽة التسوǽقǽة التي تتفȘ مع المرحلة التي یتم بها المنتج

وهي مجموعة الخدمات المقدمة عبر الإنترنت؛ والإنترنت هي ǼحȘ أم الخدمات ؛Ǽحیث تقدم  :الخدمات  -د
میز وتت. مǽة وغیرهاعلىمن خلالها مجموعة من الخدمات مثل الصǽانة وخدمات استشارȄة وخدمات صحǽة وت

هذه الخدمات Ǽأنها غیر ملموسة وهي غیر قابلة للتخزȄن Ȟما ǽصعب تأدǽة Ǽعضها عبر الإنترنت مثل 
 .خدمات التغلیف والنقل 

أن أثر شȞǼة الإنترنت على المنتج تظهر من حیث ارتǼاȋ المنتجات ومواصفاتها Ǽالمواصفات العالمǽة في 
 .لومات عن المنتجات العالمǽة المنافسةالعصر الحاضر، وشȞǼة الإنترنت تساهم بإعطاء المع

Ȟما أن Ǽعض الأشخاص لا یرغبون Ǽالتسوق من خلال تجوالهم Ǽالأسواق لذلك فهم ǽفضلون الحصول على 
 .منتجاتهم من خلال الصور الحǽة المعروضة على المواقع المخصصة للشرȞات على الشȞǼة العنȞبوتǽة

جات وخدمات جدیدة، الأمر الذȑ زاد من التنوع في أن العرض على شȞǼة الإنترنت ساهم Ǽظهور منت
 .المنتجات المعروضة وأصǼحت عوامل التمییز والاختǽار أكثر وضوحاً 

ظهار المعلومات عن  أن تطور خدمات ما Ǽعد البǽع والضمان لهذه المنتجات ساهم في زȄادة أهمǽة العرض وإ
 .ت في معرفة هذه الخدماتالمنتج والخدمات ما Ǽعد البǽع؛ Ǽحیث تساهم شȞǼة الإنترن

 أثر التسوȖȂ الإلكتروني على التوزȂع  :الفرع الثاني 
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إذ تؤثر هذه القرارات على القرارات التسوǽقǽة الأخرȐ وȄترتب  المؤسسةǽعتبر التوزȄع من القرارات الهامة في 
 :1)ها التزاماتٌ مالǽة طوȄلة الأجل ومن قنوات التوزȄع نذȞر ما یليعلى

 .وهو التاجر الذȑ یتعامل في صفقة الجملة وȄورد لتاجر المفرق أو التجزئة: تاجر الجملة - أ

 .وهو التاجر الذȑ یتعامل في صفقة التجزئة وȄبǽع للمستهلك :تاجر المفرق أو التجزئة -ب

ة على الوȞیل هو الوسȌǽ الذȑ تنتقل إلǽه السلعة وȄتقاضى عنها عمول: الوȜلاء والوسطاء والسماسرة  -ت
والسمسار هو الوسȌǽ الذȑ یتوسȌ العلاقة . بǽعها دون أن تنتقل إلǽه الملكǽة؛وهذا ما ǽفرقه عن تاجر الجملة

بین الǼائع والمشترȑ مقابل عمولة معینة والوسطاء Ȟالمؤسسات التسوǽقǽة المحلǽة أو الخارجǽة،والحواضن 
مع منتجاتها والاستفادة من میزة التكامل السلعي  اتمؤسسالتسوǽقǽة التي تتولى بǽع المنتجات العائدة لإحدȐ ال

أن شȞǼة الإنترنت تساعد على تخفǽض .المؤسسةأو رواج إحدȐ السلع لإمȞانǽة بǽع السلع العائدة لهذه 
القنوات التسوǽقǽة وتعمل على إǽصال السلعة للمستهلك Ǽالزمان والمȞان المناسبین وتؤدȑ إلى تطبیȘ قاعدة 

ً من المنتج إلى الم لقد بدا واضحاً Ǽأن التوزȄع عبر شȞǼة الإنترنت ساهمت Ǽاختصار الكثیر من .ستهلك مǼاشرة
أن اختصار قنوات التوزȄع Ȟان من شأنه تخفǽض .قنوات التوزȄع الأمر الذȑ أنعȞس على تكالیف الإنتاج 

لمستهلكین فلم عدد الموظفین وهذا هو الحال في شرȞة أمازون دوت Ȟوم Ǽحیث أصǼحت العلاقة مǼاشرة مع ا
Ǽحیث تم عقد  اوȞذلك الحال ǼالنسǼة لهولند. ǽعد هناك حاجة للعدد الكبیر من الموظفین لتصرȄف الأعمال 

من الصفقات في بǽع الورود من خلال الإنترنت فأصǼحت الورود تصل إلى المستهلك في أمیرȞا في % 60
 .الوقت المناسب، الأمر الذȑ ساهم بزȄادة المبǽعات وسرعة خدمة الزȃائن

یتم نقلة عبر ان التوزȄع عبر الإنترنت ساهم بإیجاد بدائل للنقل وخصوصاً عندما Ȟǽون المنتج رقمǽاً Ǽحیث 
 .شȞǼة الإنترنت مǼاشرة

ان اختصار قنوات التوزȄع Ȟان من شانه الاستغناء عن الوسطاء، وقد أدȐ ذلك إلى تخفǽض تكالیف الإنتاج 
 .والتوزȄع، الأمر الذȑ ساهم Ǽالرد على طلǼات العملاء المستعجلة على مدار الساعة

Ș المطلوǼة والطلǼات والوفاء بها ومتاǼعة وصول ان شȞǼة الإنترنت توفر السرعة في تأمین وصول الوثائ
عادة السلع  المنتج إلى المستهلك النهائي وهذا ǽساهم أǽضاً Ǽسرعة وزȄادة خدمات ما Ǽعد البǽع وقبول وإ

 .وǼالسرعة المطلوǼة

 أثر التسوȖȂ الإلكتروني على التروȂج : الفرع الثالث 

                                                             
(1)ȐردȞ ره، صأحمد السیدȞذ Ș2، مرجع سب  
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المتعلقة بإمداد المستهلك Ǽالمعلومات عن المزاǽا الخاصة Ǽالسلعة التروȄج هو مجموعة من الجهود التسوǽقǽة 
قناعه Ǽمقدرتها على إشǼاع احتǽاجاته وذلك بهدف دفعه إلى  ثارة اهتمامه بها وإ و الخدمة أو فȞرة معینة،وإ أ

 1).اتخاذ قرار Ǽشرائها ثم الاستمرار Ǽاستعمالها مستقǼلاً 

المثلى للفت الانتǼاه حول السلع المعروضة Ȟأن یتم الإعلان على وȄتم التروȄج على شȞǼة الإنترنت ǼالطرȄقة 
الموقع المخصص مقترناً بإحدȐ القصص المثیرة للانتǼاه مما یزȄد من زوار الموقع والتعرف على مواصفات 

والإعلان التروȄجي یتموضع في أعلى صفحة وȄب على شȞل صور متحرȞة لها آلǽة رȌȃ .السلعة المعروضة
المتخصصة  المؤسساتوتتقاضى . ر المستخدم على الإعلان یتم إرسالها فوراً إلى الموقع المعلنǼحیث إذا نق

 .Ǽالإعلان مǼالغ وعمولات عن الإعلان أو نسب من المبǽعات وفقاً لعدد مرات مشاهدة الإعلان 

أن أهمǽة الموقع یلعب دوراً هاماً في نجاح عملǽة التسوȘȄ على شȞǼة الإنترنت ؛ذلك أن الزائر سǽقوم Ǽالمقارنة 
. المختلفة والمقارنة بینها؛إذ لا بد من تقدǽم المعلومات المفیدة التي تثیر اهتمامه المؤسساتبین ما تعرضه 

تصمǽمه ؛ذلك أن هذا الجانب مهم جداً لجذب الاهتمام والمسألة الثانǽة المتعلقة Ǽالموضوع هي شȞل الموقع و 
 .من الزائرȄن ومن شأنه أن ǽساهم في دعم العملǽة التسوǽقǽة عبر الإنترنت

 -) الدعاǽة(النشر -البǽع الشخصي  -الإعلان  -یتضمن المزȄج التروȄجي أرȃعة عناصر أساسǽة وهي 
 :تنشȌǽ المبǽعات Ȟما یلي

 :ى الإعلانأثر التسوȖȂ الإلكتروني عل  -  أ

وقد . الإعلان وسیلة غیر شخصǽة لتقدǽم السلع والأفȞار والخدمات وتروȄجها بواسطة جهة معلومة مقابل أجر
أصǼح الإعلان عبر الإنترنت في الوقت الحاضر فرعاً مهماً من الإعلان التجارȑ الذǽ ȑضم رسائل قصیرة 

 .وصور متحرȞة لإǽصالها للزائرȄن للموقع 

وهو ǽضمن  Javaللإعلانات عبر الإنترنت منها الإعلان الثرȑ الذǽ ȑستخدم برنامج جافاهناك عدة أنواع 
التفاعل مع مستخدم الإنترنت Ǽحیث یتجاوب مع الإعلان Ȟأن ǽعرض طائرة وسلسلة من الدخان المندفع منها 

ن مع مقطع وما أن ǽستمر المستخدم ǼالضغǼ Ȍالماوس على الطائرة حتى تنسحب الطائرة إلى مȞان الإعلا
 .صوتي یرافȘ ذلك

ومن الوسائل المستخدمة أǽضاً الرسوم المتحرȞة التي تهدف إلى إثارة الاهتمام والصور التي تتضمنها رسوم 
Gif بیر من الصور فيȞ ح هناك عددǼصǽعاد لأنه سǼة الأǽقات تختلف عن الصور ثنائǽة تتطلب تطبȞالمتحر
 .تم Ǽعدها استعراض Ȟافة الصور ǼحرȞة متناسقة وȄتعین تصمǽم Ȟل صورة لی. الواحد Gifالـ 

                                                             
(1)ȐردȞ ره، صأحمد السیدȞذ Ș2، مرجع سب  
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أن الإعلان عبر الإنترنت ǽشȞل وسیلة منخفضة التكالیف Ȟما أن الإعلان عبرها یتمیز Ǽالمرونة لإمȞانǽة 
Ȟما أن الإعلان عبر شȞǼة الإنترنت ǽساعد المؤسسة في .تغییر الإعلان تǼعاً لتطور المنتجات والخدمات

 .ائǽة حول نجاح الإعلان ورضا الزȃائنالحصول على معلومات إحص

ǽعتبر الإعلان عبر الإنترنت وسیلة حدیثة العهد مقارنة Ǽالوسائل الأخرȞ ȐالتلفزȄون والرادیو ،وȄرȐ المحللون 
من % Ǽ55أن هذه الوسیلة تتناسب مع مختلف الأعمال؛ ففي استبǽان في الولاǽات المتحدة تبین Ǽأن 

 .لا یوافقون Ȟبدیل للوسائل الأخرȐ % 45الإعلان عبر الإنترنت مقابل مستخدمي الإنترنت یوافقون على

ومن المزاǽا التي یتمتع بها الإعلان عبر شȞǼة الإنترنت ،أن هذه الوسیلة تقدم للمؤسسة المعلنة البǽانات عن 
 .تقبل الإعلان وردود أفعال الزائرȄن Ǽالمجان

Ǽالوسائل الأخرȐ البدیلة؛ذلك أن هذه الوسیلة Ȟاملة الأجزاء  Ȟما أن الإعلان عبر الإنترنت تكلفته زهیدة مقارنة
وهذه الإعلانات التي تتم عبر شȞǼة الإنترنت لا . Ǽحیث یتم الإعلان Ǽالصوت والصورة وȃتكلفة منخفضة

 .تحتاج إلى موافقة رسمǽة مما یخفض من إجراءات الإعلان 

 أثر التسوȖȂ الإلكتروني على التسعیر :الفرعالراǺع 

بینما Ǽقǽة  مؤسسةالسعر هو أحد مȞونات المزȄج التسوǽقي Ȟما ذȞرنا أعلاه ذلك أن السعر ǽعطي مورداً لل
 .المؤسسةالعناصر نفقات تتحملها 

أن السعر هو الشȞل الذǽ ȑحدد قǽمة السلعة Ǽالنقود وفقاً لما تحققه السلعة من :العوامل المؤثرة Ǻالتسعیر - أ
لذلك أن . أن قǽمة السلعة تختلف Ǽاختلاف الأشخاص والزمن والسوق . اً للجودة منفعة وغالǼاً ما Ȟǽون معǽار 

فإن دراسته تحتاج إلى متخصصین لدراسة  - للمؤسسةلأنه ǽشȞل الإیراد الأساسي  -السعر لما له من أهمǽة 
منها ما هو بید فالعوامل المؤثرة Ǽالتسعیر مختلفة . وȞافة العوامل المتعلقة Ǽالبǽع والتسعیر المؤسسةالسوق و 
 :1)، ومن هذه العوامل ما یليالمؤسسةومنها ما هو خارج عن سǽطرة  المؤسسة

التكلفة هي الحد الأدنى للسعر وتشمل تكالیف الإنتاج والتسوȘȄ والنقل وغیرها وعندما تسوق :التكالیف • 
أن التسوȘȄ عبر الإنترنت من . السلعة دولǽاً ǽضاف إلى التكالیف الرسوم الجمرǽȞة ،والتخزȄن، والنقل، وغیرها

والطǼاعة وتقلیل عدد شأنه أن یخفض الكثیر من التكالیف عما هو في التسوȘȄ التقلیدȑ مثل السفر 
الموظفین،Ȟما أن Ǽعض التكالیف تختفي Ȟلǽاً إذا Ȟانت السلعة رقمǽة حیث تُسلم مǼاشرةً دون حاجة إلى 

في جمǽع الحالات إلى التسعیر لتحقیȘ هامشٍ رȃحي مع الأخذ Ǽعین الاعتǼار  المؤسسةتسعى . التغلیف

                                                             
(1)ȐردȞ ره، ص، أحمد السیدȞذ Ș4مرجع سب  
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أنه أن یخفض الأسعار في حال التسوȘȄ عبر أن انخفاض التكالیف المدفوعة من ش. التكالیف المدفوعة
 .الإنترنت

الرائدة قلیلة التأثر  المؤسساتأن . للمنافسة دورٌ في تحدید السعر وȄجب التنبؤ بها لفتراتٍ طوȄلة :المنافسة• 
 .Ǽالمنافسة ، وهذه المنافسة وتأثیرها على التسعیر تشمل لǽس فقȌ السلع من نفس النوع بل السلع البدیلة أǽضاً 

أن ظهور التقنǽات الحدیثة وخصوصاً شȞǼة الإنترنت وتحرȄر التجارة العالمǽة وظهور منافسین جدد من شأنه 
أن یزȄد من حدة المنافسة Ǽحیث یتسنى للمتعاملین أن ǽقارنوا بین أسعار المنتجات Ǽسهولة الأمر الذǽ ȑشȞل 

 .لتخفǽض أسعارها المؤسساتحافزاً أمام 

عر هو أحد عناصر المزȄج التسوǽقي وهذه العناصر تتأثر بǼعضها الǼعض الأمر الس:المزȂج التسوǻقي • 
وفي . ففي حال الجودة العالǽة ǽمȞن رفع السعر . الذȑ یوجب أن Ȟǽون السعر متناسǼاً مع Ǽقǽة العناصر 

ر على وفي حال التوزȄع المǼاش. حال التروȄج ǼشȞلٍ واسع ǽمȞن رفع السعر Ǽسبب الطلب الكبیر على السلعة 
 Ȑع الأخرȄسبب اختصار تكالیف منافذ التوزǼ ض السعرǽن تخفȞمǽ ة من . المستهلكینȞǼعبر الش ȘȄأن التسو

وفي دراسةٍ حول الأسعار عبر . شأنه أن یخفض تكالیف التروȄج مقارنة بتكالیف التروȄج العالمǽة التقلیدǽة
 .عن الأسعار التقلیدǽة% 16-9دار من الإنترنت للسلع الرقمǽة تبین Ǽأن سعرها عبر الإنترنت ǽقل Ǽمق

للحصول  المؤسساتله أهمǽة في تحدید سعر السلعة،لذلك تسعى  للمؤسسةأن سعر الموردین :الموردون • 
أن الشȞǼة الإلكترونǽة تحقȘ هذه الفائدة للشرȞات Ǽحیث . على أفضل الشروȋ من الموردین والتعامل معهم 

 .لأفضل منهم تستطǽع المقارنة بینهم والتعامل مع ا

Ǽافتراض ثǼات العوامل الأخرȐ أن زȄادة الطلب مع ثǼات العرض یؤدȑ إلى زȄادة السعر :العرض والطلب• 
والطلب المرن له تأثیر على السعر . والعȞس أن زȄادة العرض مع ثǼات الطلب یؤدȑ إلى انخفاض السعر 

الطلب الأمر الذȑ یجب أخذه Ǽعین الاعتǼار Ǽحیث إذا Ȟان الطلب مرناً فإن زȄادة السعر تؤدȑ إلى انخفاض 
ǽمȞن أخذ فȞرة تقرȄبǽة عن حجم الطلب في حال التسوȘȄ عبر الإنترنت وذلك من خلال .عند وضع السعر

 .طلب مبلغ ضئیل مقابل الحصول على سلعة معینة ومن خلال الطلǼات الواصلة ǽمȞن التنبؤ Ǽحجم الطلب

من الدول في تحدید السعر الذȑ تبǽع Ǽه المؤسسات،أو أنها تؤثر على تتدخل الدولة في Ȟثیر :تدخل الدولة• 
أما المؤسسات التي تسوق المنتجات الرقمǽة عبر الشȞǼة ، فلم . السعر من خلال فرض الضرائب والرسوم 

وهذه المیزة هي من العوامل التي . ها رسوم إلى هذا التارȄخ عن العملǽات التي تجرȑ بواسطتها علىتفرض 
 .الأسعار منخفضة في حال التسوȘȄ عبر الشȞǼة تجعل
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Ǽالتسعیر Ǽما  المؤسسة، وتقوم المؤسسةطرق التسعیر مختلفة ، وتختلف حسب سǽاسة :طرقالتسعیر -ب
 :ومن أهم الطرق المتǼعة في التسعیر ما یلي. یتناسب مع أهدافها الأساسǽة

أساس حساب الكلفة الإجمالǽة ومقدار ما  یتم التسعیر بهذه الطرȄقة ،على:التسعیر على أساس التكلفة• 
 .هامش رȃح محدد+ تكلفة المنتج= السعر: ǽصیب الوحدة المǼاعة منها مع إضافة هامش الرȃح Ȟما یلي

ǽحدد هامش الرȃح Ǽمقدار ثابت للوحدة الواحدة أو بنسǼة مئوǽة من التكلفة وفقاً لعوامل تتعلǼ Șحالة السوق أو 
 .Ǽمستوǽات الدخل

إلى التسعیر المنخفض مقارنة  المؤسساتأن التسوȘȄ عبر الإنترنت من شأنه تخفǽض التكالیف لذلك تلجأ 
Ǽح لها المؤسساتȃاً مع هامش رǽفي . التي تسوق تقلید ȑحول السبب للشراء  2004نوفمبر ففي مسحٍ أجر

% 33,9 - للسعر الأقل% 35,7عبر الإنترنت تبین Ǽان السبب Ȟان هو السعر الأقل، وȞانت النسǼة هي 
 -ǽفضلون استلام السلع في بیوتهم% 27,6 –لتجنب الازدحام عند البǽع % 32,9 - لتنوع الخǽارات 

 .لسهولة المقارنة عبر الشȞǼة% 27,6

 المؤسساتأسعارها وفقاً لهذه الطرȄقة Ȟأسعار  المؤسسةتضع :التسعیر على أساس أسعار المنافسین• 
أو Ǽسبب عدم الخبرة Ǽالتسعیر و في حال Ȟون المنتجات لا تتمیز Ȟثیراً عن  الأخرǼ Ȑسبب قلة الإمȞانǽات

أما إذا Ȟانت هذه المنتجات متمیزة ǽمȞن أن تضع لها سعراً . الأخرȐ قد تضع سعراً منخفضاً  المؤسسات
 .مرتفعاً مقارنة Ǽالمنافسین

العارضة فلم ǽعد السعر  المؤسساتة تزداد المنافسة شدة في حال التسوȘȄ عبر الشȞǼة الدولǽة،وذلك Ǽسبب Ȟثر 
ذلك أن المستهلك أصǼح على علمٍ ȞǼافة تفاصیل الأسعار ومقارنتها وظروف البǽع  المؤسسةǽحدد Ȟما ترغب 

 .، فإن لم Ȟǽن السعر منخفضاً أو مساوǽاً فلا ǽقبل على الشراء

جم الطلب عند زȄادة الطلب یتم تحدید السعر حسب هذه الطرȄقة وفقاً لح:التسعیر على أساس حجم الطلب• 
 .سعراً مرتفعاً وعند نقصان الطلب تضع سعراً منخفضاً لتحرȄض الطلب المؤسسةتضع 

لا ǽمȞن التنبؤ بدقة Ǽحجم الطلب سواء ǼالطرȄقة التقلیدǽة أو ǼالطرȄقة الإلكترونǽة رغم التقنǽات المتطورة في 
 .هذه الطرȄقة

 :التسعیر الموجه Ǻالعمیل• 

Ǽ ح العمیلǼضاً في تحدید أصǽشارك أǽشارك في تحدید مواصفات السلعة وǽ عد التطورات التي شهدها العالم
لذلك تقوم إدارة التسوȘȄ بدراسة ظروف السلعة والسعر المتوقع الذǽ ȑمȞن أن . هعلىالسعر دون أن ǽفرض 

 .بتصمǽم السلعة وفقاً لذلك المؤسسةیدفعه العمیل وتقوم 
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ت دور Ȟبیر بنقل مرȞز القوة إلى المستهلك Ǽسبب الخǽارات والمعلومات التي لقد Ȟان لظهور شȞǼة الإنترن
 Dellلذلك وجدت شرȞات Ȟثیرة تصنع المنتجات حسب حاجة Ȟل عمیلٍ مثل شرȞة . تظهر على الشȞǼة

وهناك شرȞات تمȞن المستهلك من وضع السعر الذȑ یرتئǽه مقابل التخلي .  www.dell.comللكمبیوترات
 .عن Ǽعض المواصفات

 :المزادات العلنǻة على الإنترنت• 

المزادات هي أكثر الطرق المتǼعة للشراء سواء ǼالطرȄقة التقلیدǽة أو ǼالطرȄقة الإلكترونǽة وهذه الطرȄقة تؤثر 
شخص عرض المنتجات عبر الشȞǼة لبǽعها عن طرȘȄ المزاد ومن  وǽمȞن لأȑ. مǼاشرة في عملǽة التسعیر

وǽمȞن عن طرȘȄ هذه المزادات .- ebay www.ebay.comالمواقع المخصصة الشهیرة Ǽالمزادات هي
 ȑائع والمشترǼة من قبل الكثیر . الحصول على السلع النادرة مهما علا ثمنها وهي فائدة للǼقة مستحȄوهذه الطر

 .المزاد حتى نهایتهوتوفر عناء مراقǼة 

 :أما طرق المزادات المتǼعة على الشȞǼة هي 

وهي المزادات التي تحدد بوقت معین وǽقوم الǼائع Ǽاستخدام طرق الضغȌ على المشترȄن  :المزادات العادǻة �
 .للحصول على أعلى سعر

الفائزون Ȟلٌ منهم  وتتم عندما Ȟǽون لدȐ الǼائع أكثر من وحدة من السلعة وǽحصل :المزادات الهولندǻة �
 .على وحدة من السلعة Ǽأقل سعر تقدم Ǽه أحدهم

وهي عȞس الساǼقة Ǽحیث ǽقدم المشترون السعر للسلعة المراد شراؤها والǼائعون ǽقدمون  :المزادات العȜسǻة �
 .عروضهم 

 :أثر الإنترنت على التسعیر -ت

عار إما Ǽالمفاوضات بین الǼائع والمستهلك أو التسعیر عبر الإنترنت یتصف Ǽالمرونة وعدم الثǼات وتحدد الأس
 .لذلك یرǼ Ȑان التسعیر عبر الشȞǼة شبǽه Ǽأسعار السندات والأسهم في البورصة. Ǽالمزادات 

العارضة على المواقع  المؤسساتتتمیز الأسعار عبر الإنترنت Ǽالانخفاض والسبب ǽعود للتنافس الشدید بین 
Ǽالتنقل لع المعروضة وانتقاء الأرخص وذلكستهلك Ǽمقارنة الأسعار والسالمخصصة لذلك مما یتǽح الفرصة للم

الأمر الذȑ یؤدShop bots ȑبین المواقع Ǽاستخدام التقنǽات المتطورة المتاحة عبر الإنترنت مثل برنامج 
 .إلى انخفاض الأسعار ذلك أن Ȟل شرȞة تحاول عرض السعر النسب 
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Ǽ ثیرةȞ اراتǽعد توفر الإنترنت للمستهلك خǽ حیث لمǼ ،ةȞǼسبب الكم الهائل من المعلومات المتوفرة على الش
للǼائع وسیلة للتحȞم Ǽه وǼالسعر إذا Ȟان المستهلك ǽفضل الشراء من مȞانٍ قرȄب لیوفر على نفسه عناء السفر 

مهما توفر له المعلومات اللازمة عن الأسعار ) الإنترنت(فالشȞǼة الدولǽة . Ǽعیداً للحصول على سلعة أرخص 
 .Ǽعدت المسافة

وعندما یتم . على موقعها التنافسي المؤسسةیؤدȑ إلى انخفاض الأسعار لكي تحافȎ  التسوȖȂ عبر الإنترنت
أما المنتجات الرقمǽة مثل الكتب والبرامج . الشراء Ǽالكمǽة ینخفض السعر أǽضاً Ȟما هو البǽع Ǽالجملة 

والاسطوانات الموسǽقǽة والفیدیوǽة فهي تنخفض أسعارها أǽضاً Ǽسبب تخفǽض تكلفة التغلیف والبرȄد والتخزȄن 
 .Ǽحیث تسلم على الشȞǼة فوراً 

من مواكǼة التطورات التقنǽة للحصول على حصة Ǽالسوق تتزاید مع زȄادة الزȃائن والمشترȄن  للمؤسسةلابد 
 .وتحقیȘ الأرȃاح

هذه المیزات والخصائص التي تتمیز بها شȞǼة الإنترنت تجعلها الوسیلة الأنجع من بین الوسائل المستخدمة 
زȄج التسوǽقي وȄتوقف نجاح هذه العملǽة عبر هذه الوسیلة في العملǽة التسوǽقǽة وما یرتȌǼ بها من عناصر الم

 ȑشرǼمن خلالها وخبرة الكادر ال ȘȄام التسوǽة لقǼقاعدة صلȞ ة ومتانتهاǽة التحتǽالمتطورة على درجة تطور البن
العامل في مجال التسوȘȄ الإلكتروني Ǽاستخدام هذه الوسائل المتطورة وفهم احتǽاجات الزȃائن ومهارات 

 ȘȄ.(1 الإلكترونيǼالتسو 

  

  (2)التسوȖȂ الإلكتروني Ȝأداة للتمیز في منظمات الأعمال:  نيالمطلب الثا

قبل التعرض للمیزة التنافسǽة التي ǽحققها التسوȘȄ الإلكتروني في الأعمال وخاصة في الدول النامǽة  - *
  .نجاح هذا التسوȘȄوماهي معاییر ، ملائمة التسوȘȄ عبر الإنترنت للمنظمات Ȑمد ىیجب الوقوف عل,

* -Ȑة بین منظمات الأعمال  مدǽلها میزة تنافس Șحقǽ الإلكتروني ȘȄمفهوم التسو Șتبني المنظمات لتطبی
خاصة و أن التسوȘȄ الإلكتروني ما زالت تحǼ Ȍǽه Ȟثیر من المعوقات والمشاكل التي تعیȘ تطبǽقه Ȑ، الاخر 

  .تُحجم عن تطبیȘ هذا المفهوم لمؤسساتامما یجعل Ȟثیر من ,نطاق واسع في مجال الأعمال  ىعل

                                                             
)1( ȐردȞ ره، صأحمد السیدȞذ Ș6، مرجع سب  

  10ص . 2010في الدنمارك،  الأكادیمیة العربیة  ،  كلیة الدراسات العلیا،  دراسة عن توظیف التسویق الإلكتروني كأداة للتمیز بمنظمات الأعمالھشام محمدرضوان ،)2( 
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التي تطبȘ هذا المفهوم في  المؤسساتإلا أن ,المعوقات والمشاكل المرتǼطة ǼالتسوȘȄ الإلكتروني  رغم- *
  :العمل التسوǽقي تتحقȘ لها مزاǽا تنافسǽة تمیزها عن الآخرȄن ومن أهم هذه المزاǽا التنافسǽة ما یلي

فرصة التأمل مع سوق جماعي ضخم ǽمȞن الوصول إلǽه والتسوȘȄ  للمؤسسةیوفر التسوȘȄ الإلكتروني .  1
 ȘȄة التسوǽانȞم وممارسة التسوȘȄ الإحترافي والعادȑ ,نطاق عالمي  علىفǽه والخروج عن الحدود المحلǽة وإ

  .میزة تنافسǽة للمؤسسةوهذا ǽعطي 

ǽعطیها  للمؤسسةوǽقي إلكتروني مواكǼة التطورات الحدیثة في مجال الأعمال من خلال إطلاق موقع تس. 2
  .حیث أنها تصل إلیهم في Ȟل مȞان ووقت وǼأدني تكلفة,میزة تنافسǽة في التعامل مع العملاء 

نطاق واسع ǽحقȘ لها میزة تنافسǽة في الوصول إلي الشرائح التسوǽقǽة المستهدفة في  للمؤسسةعلىالتروȄج . 3
  .أسرع وقت وǼأقل تكلفة

4 .ǽالمصداقǼ الإلتزام Șحقǽ ةǽة الإلكترونǽقǽة في مجال المعاملات التسوǽمیزة  للمؤسسةة والقواعد الأخلاق
من أهم المعوقات التي تحد من إنتشار التسوȘȄ الإلكتروني عدم حیث ,لكتروني تنافسǽة في عالم التسوȘȄ الإ

  .الإلتزام Ǽالقواعد الإخلاقǽة في المعاملات

تمام الصفقات في وقت قǽاسي من خلال عملǽات التسوȘȄ ,الإستجاǼة الفورȄة لطلǼات العملاء . 5 وإ
خاصة وان الوقت أحد أهم الموارد ǼالنسǼة للأشخاص  للمؤسسةالإلكتروني تحقȘ میزة تنافسǽة هامة 

  .والمنظمات

إشراك العملاء في الجهود التسوǽقǽة والحوارات من خلال عملǽات التسوȘȄ الإلكتروني تُعطي المنظمة میزة . 6
  .هالدىالشرائح السوقǽة التي تسعي للتسوȘȄ  لدǽȐة تنافس

7 . ȑالتقلید ȘȄالتسوǼ فه مقارنةǽالإلكتروني بإنخفاض تكال ȘȄساعد ,یتمیز التسوǽ طرح المنتوجات  علىمما
عطي  لدȐوالخدمات Ǽأسعار مقبولة  ُ ǽ ة للمؤسسةالعملاء وهذاǽمیزة تنافس.  

مع تقدǽم , التجارȄة المؤسساتخاصة بین قطاع رجال الأعمال و نطاق واسع  علىتزاید الإهتمام Ǽالإنترنت . 8
الإنترنت خدمات وفرص اكبر وأعظم في مجالات الإتصالات وجمع المعلومات والتسوȘȄ والصفقات التجارȄة 

رتǼاȋ المنظمة بهذه التقنǽة الحدیثة ǽحقȘ لها میزة تنافسǽة  حیث أن هذا یوفر لها رؤǽة شاملة وواضحة لبیئة ,وإ
یجابي ، عمالالأ   .أداء وجودة منتوجات وخدمات المنظمة ومرȞزها التنافسي علىوهنا ینعȞس ǼشȞل مǼاشر وإ
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  (1)المؤسسات انتاجǻة أثر تكنولوجǻا المعلومات و الإنترنت على: الثالثالمطلب 

  :أثرالإنترنتعلىالإنتاجǻة 1-

التكالیف،تحسینالإنتاجǽةǼالإضافةإلىنوعǽةالمهاǼصفةعامة،یتعلققراردمجالإنترنتǼالأعمالعلىغاǽاتالمؤسساتفیخفض

 (% 78.5 )وقدأكدماǽقارȃثمانǽةإجاǼاتمنأصلعشرة.مالتیتحققهاهذهالأداة

منالمؤسساتیرونأن  % 37.7 و .أناستخدامالإنترنتǽحسنفیإنتاجǽةالمؤسسات

  .ǼشȞلمقبولمنالمؤسساتیرونأنالإنترنتتحسنفǽالإنتاجǽة % 40.8 الإنترنتتحسنالإنتاجǽةǼشȞلجید،فǽحین

 :أثرالبرمجǻاتالإلكترونǻةعلىالإنتاجǻة 2-

الكثیر من المؤسسات  منبینالبرمجǽاتالتیتستخدمها

 )،ǽعتبرȃرنامجالتسییرالمتكاملفǽالإنتاجهوالذیǽعملعلىتحسینالإنتاجǽةǼالنسǼةلعددȞبیرمنالمؤسساتتعملبرامجتسییرالفواتیر

 (% 75.5 ) تالقǼضوȃرامجحساǼا ȃ ( 76.4 %)رامجتخطǽطالإنتاجو (% 79.1

 66.7 ) ،برامجتسییرالنقل(% 68.3 )ثمتلیهابرامجتسییرالجرد .علىتحسینإنتاجǽةالمؤسساتالتیتستخدمهاوǼقدرȞبیر

نتاجǽةالمؤسسة،حیث ) 66.7 (%وȃرامجتسییرالمخزونبنسǼة  (% أǽأنهناكعلاقةبیناستخدامالبرمجǽاتالإلكترونǽةوإ

 .للوظائفمتعددةȞالجردوالإنتاجتتمȞنمنمضاعفةإنتاجیتهاǼقدرȞبیرأنالمؤسساتالتیتستخدمبرامجالتسییرالمتكام

  

 :العائدعلىالاستثمارفیتكنولوجǻاالمعلومات3-

 (% 78.5 )أكدماǽقارȃثمانǽةعلىعشرة

 %منمفرداتالعینةأنالعائدعلىالاستثماراتفǽمایخصتكنولوجǽاالمعلوماتǼالنسǼةللمؤسساتكانمثلماكانوایتوقعونه،فǽحین

 المدروسةأكدواأنالاستثماراتفǽمجالتكنولوجǽاالمعلوماتأعطتعائد أكثرمماكانوایتوقعون،إلاأننسǼةمنالمؤسسات5.4

 .الأخرىلاحظواالعȞسأǽعائدأقلمماكانوا یتوقعون  5.4%

لىأنتحلیلمعطǽاتأكثرمن  100 ولتأكیدذلك،نشیرإ

 -تمؤسسةأمرǽȞȄةفیإحدىالدراساتأكدوجودعلاقةإیجابǽةبینالاستثمارفیتكنولوجǽاالمعلوما

نتاجǽةالمؤسسة – الإنفاقعلىالمعداتوالبرمجǽاتالإلكترونǽة   .وإ

  

                                                             
 جامعة الحاج  لخضر باتنة ، الجزائر ،،مذكرة تخرج لشاھدة مجستر بعنوان،  إنتاجیة وتنافسیةالمؤسسةأثرالتجارةالإلكترونیةعلى ، مسعود جماني)1( 

   87، ص  2008 /2007
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  :الثانيالفصل  خلاصة
  

تعتبرالتنافسǽةمنأهمالتحدǽاتالتیتواجههاالمؤسساتحالǽاذلكأندرجةالتنافسفǽالسوقتعدمنالعواملالتیتحددقدرةالمؤسسةعلىال
حدةالتنافسفǽالسوقالذȑ  صمودفیوجهمنافسیهاوضمانالاستمرارȄةفǽالسوقوقددفعت
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تنشطفیهالمؤسساتإلىتطبǽقأحدثالأسالیǼالإدارȄةلمواجهةهذهالتنافسǽةوالتیتعتبرالإدارةالإستراتیجǽةأهمهاإذا تقوم هذه 
 الأخیرة على مبدأ تحلیل البیئة الداخلǽة 

 .واحتلالمرȞزقوǽفǽالسوق الخارجǽة للمؤسسة و من ثم تحدیدالاستراتیجǽاتالتنافسǽةالتǽسǽعتمدهالمواجهةمنافسیهاو 
  

  

 

 



 

 

 

 

الثالثالفصل   



  دراسةمیدانیةفیمؤسسةسوناریكوحدةفرجیوة: الفصل الثالث 

 تقدǻمالمؤسسةالوطنǻةلتسییروتحقǻقالصناعاتالمتراǺطةسونارȂك :المǺحثالأول
 "المؤسسةالأم» 

  :التعرȁفǺمؤسسةسونارȜȂالأم :المطلǺالأول
  ـ اقتصادǽةبرأسمالǽقدرȃسونارȞȄأوالمؤسسةالوطنǽةلتحقǽقوتسییرالصناعاتالمتراǼطةهǽمؤسسةعمومǽة

 Ǽ1989  /03 /05موجǼالعقدالتوثǽقǽالمؤرخفي SPA  دج وقدأصǼحتشرȞةذاتأسهم000 000 800
 Ȍوقدنشأتفیإطارالمخط

 :   الوطنیللتنمǽةالاقتصادǽةوالاجتماعǽةوتنمǽةالوحداتالإنتاجǽةالصغیرةفǽقطاعالصناعةالثقیلةǼموجǼمرسومرقم
 الآنتحتوصاǽةوزارةالاقتصادوقدتطوررأسمالهاالاجتماعǽفǽالسنواتوهǽ 1989  05/30/المؤرخفي 165/ 80

دج  000 000 152 ج،د 150 000000دج ، Ȟ ،:20000 000مایلي 1994،  1993،  1992
  الخ.........المدافئ ، مǽȞفات  الهواء ، سخانات الماء: على الترتیب و من اهم منتجاتها 

لǽةللمؤسسةهوتحسینحصتهافǽالسوقحتىتضمنالزȄادةفیذلكمنخلالتطوȄإنالهدفالأساسǽالذییواجهالإستراتیجǽةالإجما
  .رنشاطاتجدیدةوزȄادةتحفیزالعمالوأدائهم

 سيǻة"المقرالرئȂزȜالإدارةالمر" 
  .ǽقعالمقرالرئǽسیللمؤسسةالاشتراكǽةلتحقǽقوتسییرالصناعاتالمتراǼطةعلىطرȄقبراقیجسرقسنطینةالجزائر

 المقرالاجتماعي: 
 11 ولاǽة الشلف و تتكون من  -تنس-لمؤسسةسونارȞȄالمؤسسةالأمعلىطرȄقمستغانمǽقعالمقرالاجتماعی

 1). فقطلازالتتعملوالمخططالتالییبنالوحداتالمتكونةلمؤسسةسونارȄك 5 وحدةمنها
  

  

  

 

  

  

  

  الأم" رسمتخطǻطییوضحوحداتمؤسسةسونارȂك:  1-3الشȜل رقم 

  
                                                             

  وثائق المؤسسة  )1( 



  دراسةمیدانیةفیمؤسسةسوناریكوحدةفرجیوة: الفصل الثالث 

 الوحدةالانتاجية
 التجارية

 ديمصطفىيس

 الوحدةالتجارية
 للشرق

 -ولایةبجایة-

الوحدةالتجاريةالغ
 ربية

 سيديعكاشة
 - ولايةالشلف-

 الوحدةالتقنية
 التجاريةللوسط

 -الجزائرالعاصمة-

 الوحدةالإنتاجية
 التجارية

 فرجيوةولايةميلة -
- 

  المؤسسةالأم

  

    

  

  

  

  

 

  سونارȂكالمؤسسةالوطنǻةلتسییروتحقǻقالصناعاتالمتراǺطة :المصدر

 :منتوجاتالمؤسسة: المطلب الثاني 
 :تقوممؤسسةسونارȞȄبإنتاجعادةمنتوجاتمختلفةتختلفȞلصناعةعنغیرهاحسǼالمشروعالذیتنتمیإلیهȞالآتي

 ةǽȞǽانȞǽسالمǼاȞصناعةالم 
 حوارقالغاز .  
 ةǽةأوالمازوتȄالمدافئالغاز 
 ةǽȞǽلاستǼالǽالكراس 
 إنتاجعتاداللحام 
 إنتاجعتاداللحام 
 ةإنتاجالمطابخǽالجماع 
 المطبخǽةإنتاجالأوانǽ 
 . ةǽفاتالهوائǽȞإنتاجالم 

 
 
 

Ǻك:الثالث المطلȂةلمؤسسةسونارǻالام "المهامالأساس" 
 :1)وتتمثلمهامهاالرئǽسǽةفǽمایلي

                                                             
  وثائق المؤسسة  )1( 



  دراسةمیدانیةفیمؤسسةسوناریكوحدةفرجیوة: الفصل الثالث 

 ةحیثتقدملفروعهاǽةالوطنǽرنامجالتنمȃةالصغیرةوالمتوسطةفیإطارǽةالوحداتالإنتاجǽإعطاءالحوافزلتنم
 .من ولادة فȞرة المنتج و المشروع الى غاǽة اخراجه الى ارض الواقع  ابتداءاخدمات

 عادهǼرةالمشروعوأȞدراسةف. 
 ةǽةاقتصادǽدراسةجدول . 
 ةǽنالملفاتالشخصȄتكو.  
 انȞارالمǽاختǽالتشاوروالمساعدةف.  
 ادینمختلفةǽمǽةفǽدراسةتقن.  
  قالدائمǽلیللمشروعوالتنسȞǽقالهǽةالتحقǼمراق. 
 قأعمالمختلفةǽتحق. 
 ارالتجهیزاتǽاختǽالتشاوروالمساعدةف. 
 المتفاوضاتمعالممولین. 
 مالتجهیزاتإلىورشاتالعملǽةوتسلǽȞةالنقلوالتأمینوالعبورالجمرǽةعملǼمراق. 
 لالتجهیزاتǽیبوتشغȞتر. 
 ةالمشروعإلىأعلىدرجةǽتنم. 
 سǽاكلواستغلالالمقایǽسالهǽتأس.  

 "الأم"وحداتالمؤسسةسونارȂك :راǺع المطلǺال
 :1)وهيولهاعدةوحدات

 :الوحدةالتقنǻةالتجارȂةللوسȊ :أولا
  .هذهالوحدةتقومǼعملǽةالبǽعلكلمنتجاتالشرȞةوتقعفیجسرقسنطینة،ولاǽةالجزائر

 
.(213) 21 83 0050/51/ :الهاتف 52  

.(213) 21. 83 .92 . : الفاكس 06  
. sonaric4 ctc@yahoo.fr : البرȄدالالكتروني    

  
  .ǼعملǽاتالبǽعلكلمنتوجاتالشرȞةوتقعفیولاǽةبجاǽةأقبواتقومالوحدةالإنتاجǻةللشرق  :ثانǻا

 
(213)34/34/73/ : الهاتف29  
(213) 43/43/73/ :الفاكس17  

                                                             
  وثائق المؤسسة  )1( 



  دراسةمیدانیةفیمؤسسةسوناریكوحدةفرجیوة: الفصل الثالث 

. sonaric 2008 @ yahoo.fr.:دالإلكترونيȂالبر 
  

  .وتقومهذهالوحدةǼعملǽاتالبǽعفقطتقعǼسیدǽعȞاشةولاǽةشلف :الوحدةالإنتاجǻةللغرب :ثالثا
 

(213)27/76/01/ :الهاتف 80  
 (213)27/76/00/ : الفاكس62  

.sonaric2001@yahoo.fr. : دالإلكترونيȂالبر 
  

تقومهذهالوحدةبإنتاجالطǼاخاتالمنزلǽةوǽȃعȞلمنتجاتالشرȞةوتقعǼسیدȑ   :الوحدةالإنتاجǻةالتجارȂة :راǺعا
  مصطفىولاǽةبومرداس

 
(213) 24/81/02-(213) 24 /81/01/ :الهاتف  18  

(213)24/81/02/ :الفاكس 06  
. udcsm@yahoo.fr:دالالكترونيȄالبر 

  
 :وحدةالمدافئالمنزلǻةوالمǻȜفاتالهوائǻة :خامسا

-تقومالوحدةبإنتاجالمدافئالمنزلǽةوالمǽȞفاتالهوائǽةوسخانالماءوǽȃعجمǽعمنتجاتالشرȞةمنبینهاالطǼاخاتوتقعǼفرجیوة
  -ولاǽةمیلة

 
(213)31/59/83/28-(213)31/59/98/ الهاتف21  

(213) 31 /98/ الفاكس 61  
.sonaric-ferdjioua@yahoo.fr دالالكترونيȂالبر 

 
 
 
  
 

 -سونارȂك –التعرȂفبوحدةفرجیوة :المǺحثالثاني



  دراسةمیدانیةفیمؤسسةسوناریكوحدةفرجیوة: الفصل الثالث 

 1)لمحةتارȂخǻةعنالوحدة :المطلǺالأول
اندراسةمشروعلإنشاءمرǼȞالإنتاجالمدافئالمنزلǽةǼفرجیوةȞانتحتإشرافولاǽةجیجلالتȞǽانتفرجیوةإحدىدوائرهالكنǼعدالتق

Ȅمالإدارǽ1984 الجدیدعامس 
 الذǽأصǼحتǼموجبهدائرةفرجیوةتاǼعةلولاǽةمیلةلكنالمشروعتأخرمماتسبببǼعضالمشاكلحیثبدأتالأشغالǼالوحدةعام

  .عاملا 180 أینانطلقتفǽالإنتاجالفعلیوحینهاكانعددالعمال 1992 وانتهىفǽسنة 1982
 :الموقعالجغرافیللوحدة

Ȟم من مرȞز المدینة ب محادات 2لفرجیوةعلىمسافةقدره  تقعسونارȞȄللمدافئالمنزلǽةفǽالمنطقةالصناعǽة
  .ولاǽات  3الذȑ یرȌȃ اكثر من  5الطرȘȄ الوطني  رقم 

 :المساحة
 م 21000هȞتارحیثتترȃعالورشاتالأرȃعفǽمجملهاعلمساحة 11 یترȃعالمرǼȞعلىمساحةتقدرȃحوالي .
 . عامل 224 دجوǽقدرعددعمالهاب 1724560000 وǽقدررأسمالهاب2

 منتجاتالوحدة :الثاني المطلب 
Ȟانتالوحدةفیبداǽةنشاطهاتنتجالمدافئالمنزلǽةفقطلكنهاتطورتوأضافتمنتجاتجدیدةرأتأنفیإنتاجهامصلحةللوحدةمثلالم

 وسخانالماءالذǽأصǼحمنمنتجاتالوحدةسنة ǽȞ 2004فالهوائیوالتǽشرعتفیإنتاجهسنة
  :وǼالتالǽأصǼحتمنتجاتالوحدةفǽمجملهاكمایلي2006
 الغازالطǼعيمدافئǽب.  
 غازالبوتانǼمدافئ.  
 المازوتǼمدفأة.  
 لتر 6 سخانالماء.  
 لتر 12 سخانالماء.  
 ةǽفاتهوائǽȞم. 
 ةǽاخاتمنزلǼط.   

  :و الهȜǻل التنظǻمي للمؤسسة  مصالحالأهم:المطلب الثالث 
 اهم المصالح  -1
 .الإنتاجوالتصنǽعومنمهامههǽالرȞیزةللوحدةحیثǽعتبرالمدیرالمسؤولالأولفیتسییروتوجیه :المدیرȂةالعامة -

 ارالهدافالعامةللوحدةǽاختǽةفȞالمشار. 
 ةǽعةالتقنǼةومتاǼمراق.  
 ترؤسوعقدالاجتماعات 
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 ادةالتفاوضوالتعاملاتǽق.  
 المصادقةعلىالوثائقالمهمة.  
 ةلتسیرنشاطالمؤسسةȄشرǼةوالǽتوفیرالوسائلالمعنو  

 للمدیرلذافهیتتمیزȃعدةمواصفاتكالسرȄةوقوةالذاكرةهǽمȞتǼحیثتعملبهسȞرȄتیرةوهیǼمثاǼةالیدالǽمنى:السȜرتارȂة
 :ومنمهامها

 الیوموالشهرǼدیȄالسجلالبرǽدالواردوالصادروتسجیلهفȄالالبرǼاستق.  
 ةوالفاكساتǽالماتالهاتفȞالالمǼاستق.  
 الوحدةǼرعلىجهازالكمبیوترالخاصȄةالنصوصوالتقارǼتاȞ.  
 المدیرǼتȞالوتوجیهالزواروالعمالإلىمǼ1).استق  

 :لإعلامالآليمصلحةا
حیثتختصمصلحةالإعلامالآلǽفǽصǽانةالبرامجالمستعملةلمختلفالمصالحعلىتسییرالعتادوالمحافظةعلیهاإضافةإلى

تسجیلدخولوخروجأجورالعمالوȞذاالǼضائعǼالوحدةوالمستنداتالخاصةǼالمخازن،إلىغیرهامنالأعمالالتیتتطلǼالتنفیذǼال
 :جهزةوزرعتعلىالمصالحالمهمةفǽالشرȞةوهيȞمبیوترفقدتحصلتالشرȞةعلىعتادجدیدیتكونمنخمسةأ

 ةǼالمحاس 
  تسییرالمخزون 
 ةǽالشؤونالاجتماع 
 ةȄالتجار 
 مصلحةالإدارة  

 :وتتكونمنثلاثمصالح :دائرةالإدارةالعامة
 .وتسهرعلىحماǽةمحǽطالعملأومنالعمالومدىاحترامهملمراقǼةنظامالعملفǽالوحدة :مصلحةالأمن -
 :مصلحةالمستخدمین -

 العمالوالإدارةإذتقومبتقدǽممختلفالخدماتإلىالعمالوتطبǽقالقوانینلاسǽماالنظامالداخلیللمؤسسةوهیهمزةوصلبین
جتماعǻة -  .وهیهمزةالوصلبینالعمالومصلحةالضمانالاجتماعیإذتنوǼعنهفǽالدفاععنمصالحه :المصلحةالاٌ

 .وتتكونمنثلاثمصالح :الدائرةالتقنǻةالتجارȂة
  ǼالمشترȄاتالمحلǽةوالمشترȄاتالتیتتممعالموردینمنخارجالوطنوتتكفلهذهالمصلحة :مصلحةالمشترȂات -
 :وترتǼطبینمصلحةالمشترȄاتوالتسوǽقوتتكونمنمجموعةمخازنموجودةعلىمستوىالوحدةوهي :مصلحةالمخزون  -

 ةǽةوالمنتجاتالنهائǽمخزنالموادالأول 
 مخزنعتادالحظیرة.  
 العدة" مخزنالتجهیزات 
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 ةǽارالصناعǽمخزنقطعالغ.  
 ةمخزنالمواداǽائǽلكم.  

-ȘȄمصلحةالتسو:  ȑةتسوǽعملǼامǽمنورشاتالإنتاجوالقǽلهالنهائȞشǽاستلامالمنتوجفǼوتتكفلهذهالمصلحة  
  .وتتكفلمنمصلحتین :دائرةالمحاسǺةوالمالǻة

تتكفلهذهالمصلحةǼضماناحتǽاجاتالوحدةمنالعملةالنقدǽةأیوضعالأعمالالتیتحتاجها  :مصلحةالمالǻة
  .المناسب الوحدةتحتتصرفهافǽالوقت

تجمعوترتȞǼلالوثائقالتیتستقبلهامنمختلفمصالحالوحدةفستعملكلالمدخلاتوالمخرجاتوالمعاملاتا:مصلحةالمحاسǺة
  لمالǽةمعالبنوȞوالممولین

 :الدائرةالتقنǻة
وتشرفعلىالسیرالحسنلجمǽعورشاتالوحدةوتعملǼاستمرارمناجلالسیرالعقلانیوالحسنلوسائلالإنتاجوطاقاتالعملقصدالو 

 .اكبرقدرممȞنمنالإنتاجǽةوتتكونهذهالدائرةمنمصلحةالصǽانةصولإلى
 :ورشاتكبیرةوهي 4 وتتكونوحدةفرجیوةلترȞیǼالمدافئالمنزلǽةمن :دائرةالإنتاج

 ةǽعالصفائحالحدیدǽورشةتقط.  
 ةǽȞǽانȞǽورشةالصناعةالم.  
 التنظیف.  
 یبȞالتر.  
 ةمنهاǽماتوجدهناكورشاتثانوȞ: 
 مǽورشةالتلح.  
 Ȍورشةالضغ 
 عةورشةǼللتحضیرتا. 
  عةللدهنǼورشةتا. 
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  الهȜǻل التنظǻمي للمؤسسة:  الفرع الثاني 
  الهيكل التنظيمي للمؤسسة :  2-3الشكل  رقم  
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  :أهدافالوحدةوالخدماتالتیتقدمهاالوحدة:لراǺع  المطلǺا

  

  اهداف الوحدة و الخدمات المقدمة : المطلب الراǺع 
 :منبینالأهدافالأساسǽةالتیتعملالوحدةعلىتحقǽقهامایليأهدافالوحدة: الفرع الاول

  ȑالجهوǽعلىالمستوىالوطنǽالمیزانالصناعǽةالوحداتالمنتجةالصغیرةوالمتوسطةفǽإعطاءحوافزلتنم 

 ةǽةالحدیدǽلȄةالصناعاتالتحوǽروتنمȄتطو 

 ةإدماجǽةالحدیدةترقǽلȄالصناعاتالتحو 

 ةǽالمواصفاتالمالǼرهحسȄتحسینالمنتوجالوطنیوتطو..  

 المیزةالتنافسǻةلمؤسسةسونارȂك: المǺحث الثالث 
  المیزة التنافسǻة : المطلب الاول 
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تنافسǽة جیدة من خلال منتجاتها القادرة تواجدناǼالشرȞةلاحظناأنمؤسسةسونارȞȄتتمیزȃمیزةخلال 

  :منخلالمایليشرحهوهوماسنحاولعلى التنافس ȞǼل قوة في السوق 

كǽفǽة التي تعتمدها  في تتمثل  في تقدیر الانشطة التي یجب ان تعتمد و ال:الإجراءاتالتقدیرȂة - 1

 ȘȄساعد على التسوǽ ل ماȞ الاشهار و  

2- 

خاصةالمنتجلأǽمؤسسةمنخلالالرواǼطالموجودةبینالأنشطةمنجهةوعلاقحیثǽمȞنأنتأتی:الرواǺطوالعلاقات

  :ةالمؤسسةǼالمتعاملینمن جهةأخرىوالتیتأخذالأشȞالالتالǽة

 طالتكنولوجیبینأنشطةالمؤسسةǼا:التراǽلالمنتجاتتستخدمفیهاالتكنولوجȞواحدة و  حیثأن

  .خطوطالإنتاجمتراǼطةنفسها في جمǽع 

 علاقاتهم الجیدة مع المؤسسة:  العلاقات مع الموردینǼ عترف اغلب الموردینǽ و  اذ

 سهولة التعامل معها 

 عȄصال :  العلاقات مع قنوات التوزǽبیرة تاعدها على اȞ ة علاقاتȞǼشǼ اذ تتمیز

 مختلف منتجاتها ال Ȟامل التراب الوطني 

  :مصادر المیزة التنافسǻة Ǻالمؤسسة : المطلب الثاني 

سنحاول  شرح  Ǽمیزة تنافسǽة  ساعدتها على التنافس في السوق الجزائرȄة  و منه   تتمیز منتجات الوحدة
  مصادر هته المیزة التنافسǽة 

  المصادر الداخلǻة : الفرع الاول 

  :و ǽمȞن تصنǽفها الى المجموعات التالǽة 

  ةǽما نضیف الیها  : الموراد المادȞ  ةǽة و المعدات الانتاجǽالموارد و تتمثل في المواد الاول
  المالǽة 

 ةǽل منتجات  :الموادالأولȞشǽلهافȄصناعةالمنتجاتمنأجلتحوǽالمدخلاتالتیتحتاجهاالوحدةفǽوتتمثلأساساف
  .قابلة للتداول 

   ة الى :  معدات الانتاجǽل المدخلات  من المواد الاولȄوهي المعدات التي تعمل على تحو
 مخرجات حیث  تعرف وحدة 
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  ةǽة و معدات الانتاج فان ذلك من اجل : الموارد المالǽالحصول المؤسسة على المواد الاول
 .یتطلب منها توفیر الموارد المالǽة اللازمة 

  عض  اطارات المؤسسة فان الموارد : الموارد الغیر ملموسةǼ ت معȄمن خلال اللقاءات التي اجر
  : الغیر ملموسة التي تحتوȑ علیها المؤسسة تتمثل 

  المنتج فالجودة تتمثل: الجودةǼ ة   في  الخصائص و الممیزات الخاصةǽحیث تولي المؤسسة اولǼ
  .قصوȐ لرقاǼة جودة المواد الاولǽة التي تدخل في عملǽة الانتاج الى غاǽة تحوȄلها الى مخرجات

  اǽالمؤسسة الفرق و هو ما توصلت ا: التكنلوجǼ ا الموجودةǽه المؤسسة  حیث تصنع التكنلوجǽل
  .لعدة وسائل تكنولوجǽة متطورةمن خلال  استخدامها 

  المصادرالخارجǻة: الفرع الثاني 
 : وتضم
 ةȜصفاتمنتجاتالشر: 

 .نجدأنمنتجاتهذهالوحدةتتصفبǼعضالصفاتالتیǽمȞنأنتصنعالفرقوتجعلهاممیزةعنǼقǽةالمنافسین
 ةالمستخدمة :الجودةǽةوهذالجودةمواردهاالأولǽالجودةالعالǼتتمیزمنتجاتالوحدة.  
 المؤسسةالإبداعǻفǻالتكنولوج: 

وǽمȞنتصنǽفالإبداعالتكنولو ،تعتمدالمؤسسةعلىسǽاسةالإبداعوالإنتاجذلكنتیجةالخبرةالمتراكمةفǽالصناعة
 :جǽمنحیثطبǽعتهإلىنوعین

بداعفǽطرȄقةالإنتاج ǼالإضافةإلىȞلهذهالعواملالمؤدǽةلخلقمیزةتنافسǽةǼالمؤسسةفهناكعو ،إبداعفǽالمنتجاتوإ
 .جالمؤسسةفǽالوقتالمحددوالسعیلتحقǽقرضاالعملاءوالǼحثعنزȃائنجدداملأخرىتتمثلفیتقنǽةإنتا

  
  

  استراتیجǻات المؤسسة : المطلب الثالث 

تقومإستراتیجǽةالمؤسسةǼالترȞیزعلىنظامالجودةمناجلمنتجاتذاتجودةعالǽةتحققالاحتǽاجاتالولǽةوالمستقبلǽةوȞذاتوق
حدیثة و  للحفاظعلىالزȃونوهذاماǽستدعǽامتلاكتقنǽاتعاتالعملاءفیإطارالسعرالمدفوعوطبǽعةالمنافسةالمعروضة

  مهارات عالǽة و قدرتها على مواجهة الصعوǼات 
العالمǽة ولقدعملفرȄقالمؤسسةمناجلالحصولعلىشهادةالجودةوهذارغǼةمنهمفیتعزȄزالقدرةالتنافسǽةللمؤسسةفǽالسوق

.  
  : و قد اقرت المؤسسة سǽاسة خاصة بها و ǽمȞن شرحها Ȟما یلي  

 : إدارةالمؤسسةǼالنسǼةللاهتماماتالعمیلهیزȄادةثقةالعمیلورضاسǽاسة
 ثفمعالعملاءȞفاءةوالاتصالالمستمرالمȞǼالتأكدعلىتنفیذالعفو.  



  دراسةمیدانیةفیمؤسسةسوناریكوحدةفرجیوة: الفصل الثالث 

  ةلاهتماماتالمالكتتكونǼالنسǼاسةإدارةالمؤسسةǽس.  
 الأسواقǽالمؤسسةفǼادةالمستمرةلنصیȄالز.  
 تنوعمنتجاتالمؤسسة.  
 ادةȄالعائدخفضتكلفةالإنتاجالأقصىالحدودوز. 
 ةȄشرǼةالمستخدمةوالموادالǽرالمستمرللتقنȄالتطو.  
 ةǼةمناسǽةوعلمǽیئةاجتماعȃةلاهتماماتالعاملینهیتوفیرالمناخالمناسبللعملوتوفیرǼالنسǼاسةإدارةالمؤسسةǽس

. 
 بداع  .لرفعالقدرةعلىالإنتاجوأǽضاحثالعاملینǼالشرȞةعلىالابتكاروإ

  خدماتالوحدة:المطلب الراǺع 

دورااقتصادǽاواجتماعǽاوȄتجلىذلكمنخلالمساهمتهمافǽامتصاصالǼطالةǼفتحمناصǼشغلجدیدةلاستǽإنفرعفرجیوةیلعب

عاǼأكبرعددممȞنمنشǼاǼالمنطقةالذیǽعانǽمنǼطالةرهیǼةإضافةإلىانهذهالوحدةتسهرعلىتحسینالظروفالاجتماعǽةللعما

مال و في هذا المجال قامت لǽقینامنهاǼأنتحسینمردودǽةالإنتاجوزȄادةالفعالǽةالاقتصادǽةیتوقفعلىرفاهǽة الع

  :الوحدة Ǽالعدید من الانشطة نذȞر منها 

 ةǽمرحلاتترفیهǽتنظ 

 سالوحدةǽلادتأسǽةمǼات من اهمها مناسǼاحعلىالعمال في عدة مناسȃعالأرȄتوز 

  ȑةالهلالالجزائرǽةلفائدةجمعǽم مساعدات مالǽتقد 

 اتمثلǼمالعمالفي شتىالمناسȄعیدالمرأةأوعیدالعمال" تكر 

 ناسǼاتالوطنǽةبتنظǽم نشاطاتثقافǽةو رȄاضǽةǼالوحدةإحǽاءالم

الدراسةالاستطلاعǻةمؤسسة الوطنǻة للصناعات المتراǺطة  :راǺعالمǺحثال
 سونارȜȂوحدةفرجیوة

لمؤسسة الوطنǽة للصناعات المتراǼطة خصصهذاالمǼحثلاختǼارفرضǽةالدراسة،وهذامنخلالدراسةاستطلاعǽة
ǽحثإلىمطلبین،نتطرقفǼمهذاالمǽاتالدراسةوتمتقسǽعرضتحلیلمعطǽفǽاناتأماالثانǽالأولإلىعینةالدراسةوأسالیبجمعالب. 

 عینةالدراسةوأسالیبجمعالبǻانات :المطلǺالأول
 عینةالدراسة :أولا

 اختیرتعینةالدراسةǼطرȄقةغیراحتمالǽةوǼالتالǽفهǽعینةعرضǽة،تتكونفي
 .وحدةتشمل جمǽع فئات ال العاملین Ǽالمؤسسةعینة Ǽ مفردةوالتیتمثل30مجملهامن

 أدواتوأسالیبجمعالبǻانات :ثانǻا
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استخدمالǼاحثلجمعالبǽاناتالمیدانǽةأسلوǼالاستبǽان،حیثقامبإعداداستبǽاناهتمفیهبوضعأسئلةمنخلالهایتمالوصولإلىا
 لمعلوماتاللازمةللقǽامبهذهالدراسةوȞافǽةلاختǼارالفروض

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  :دراسة خصائص أفراد عینة الدراسة

تضمن الاستبǽان بǽانات نوعǽة و Ȟمǽة متعلقة Ǽالمتغیرات الشخصǽة و الوظǽفǽة، و سیتم التطرق لها و 

  : تحلیلها وفقا للجدول التالي

  النسǼة المئوǽة  التكرار   الفئات و السمات  المتغیر

 %46.66  14  ذȞر  الجنس

  %53.33  16  أنثى
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  %100  30  المجموع

  %20  6  سنة  25اقل من   العمر

 %13.33  4  سنة 30-25بین 

  %20  6  سنة 30-35

 %23.33  7  سنة 35-40

  % 23.33  7  سنة 40أكثر من 

  %100  30  المجموع

 Ȑالمستو

  التعلǽمي

  % 3.33  1  متوسȌ و أقل

 ȑ23.33  7  ثانو %  

  % 43.33  13  جامعي

  % 30  9  دراسات علǽا

  %100  30  المجموع

 Ȑالمستو

  الوظǽفي

  % 33.33  10  إدارة علǽا 

  % 53.33  16  إدارة وسطى 

  % 13.33  4  إدارة دنǽا

 %100  30  المجموع

مدة العمل 

  ǼالشرȞة

  % 46.66  14  سنوات 5أقل من 

  %20  6      سنوات 10 – 5
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  .متغیر من المتغیرات الساǼقة Ȟل في ما یلي تحلیل

  :جنس الأفراد العینة: أولا

من  16یتبین من خلال الجدول أعلاه أن النسǼة العالǽة من أفراد العینة Ȟانت إناثا، حیث بلغ عددهن 
بنسǼة مئوǽة  14في حین بلغ عدد الذȞور .من عینة الدراسة  %53.33، بنسǼة مئوǽة تقدر بـ 30مجموع 
فرجیوة –المؤسسة الوطنǽة للصناعات المتراǼطة سونارȄكو یرجع تفوق الإناث لموظفي  % 46.66تقدر بـ 

Ǽقوة و تحصلها على مختلف المناصب في جمǽع المجالات  إلى نشاȋ هذه الفئة و بدخولها عالم الشغل-
.  

  :العمـــر: ثانǽا

في المؤسسة متساوǽة بنسب متقارȃة جدا و هذا ما العمرȄة المتواجدة  اتیبین الجدول أن الفئ  
لمؤسسة من خلال الأجǽال المختلفة في المؤسسة و هو ما ǽعطي  مزȄج متناسȘ من خلال ǽعطي میزة ل

  خبرة الأجǽال الساǼقة و نشاȋ و تجدید الجیل الجدید 

  

  

  :المستوȐ التعلǽمي: ثالثا

و یلǽه مستوȐ  %43.33یوضح الجدول أن المستوȐ الجامعي ǽمثل أكبر نسǼة حیث بلغت   
ثم المستوȐ المتوسȌ او اقل  %23.33ثم المستوȐ الثانوȑ بنسǼة   %30الدراسات العلǽا حیث ǽمثل 

3.33 % .  

  :المستوȐ الوظǽفي : راǼعا

 %23.33  7  سنة 15 – 10

  %20  6  سنة فأكثر 15

  100  30  المجموع
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أفراد  16، حیث بلغ عددهم لاولى فتأتي في المرتǼة ا الادارة الوسطىفئة ǽشیر الجدول إلى أن   
أȑ بنسǼة  10حیث بلغ عددهم  الادارة العلǽا فراد العینة محل الدراسة هم من فئة ثم ا %53.33بنسǼة 

  .% 13.33افراد بنسǼة  4فئة الادارة الدنǽا بـــ ،  ثم جاءت في المرتǼة الأخیرة و التي شملت % 33.33

  : مدةالعمل في المؤسسة: خامسا

الأقل من ǽ5لاحȎ في الجدول فǽما یتعلȘ في التوزȄع حسب سنوات العمل Ǽالمؤسسة أن الفئة من   
الفئة التالǽة فȞانت  أما %46.66ل أȑ بنسǼة امع 14ر حیث بلغ عددهم الفئة الأكبسنوات 5

الفئة الأقل  % 23.33عمال اȑ ما ǽعادل  7حیث بلغ  عدد الفئة بــــ  سنوات 15سنوات إلى 10مابین
و  6عدد الأفراد (تا في النسǼة و العددȄسنة قد تساو  15 اكثر  و الفئة منسنوات  10إلى سنوات  5من 

 ). %20النسǼة المئوǽة 

  :لكترونيتحلیل اتجاهات الأفراد نحو فقرات التسوȖȂ الا : المطلب الثاني

   ȘȄمثل التسوǽانات عن هذه  المتغیرلكتروني الاǽالمشغل في هذه الدراسة و قد تم جمع الب
  :المتغیرات من أفراد عینة الدراسة و تحصلنا على التالي

قد أحتلت المرتǼة الأولى ǼمتوسȌ حسابي  ǽ11ظهر من خلال الجدول السابȘ أن الفقرة رقم   
مما ǽعني درجة موافقة عالǽة من أفراد العینة على هذه الفقرة التي تعȞس أن هناك إمȞانǽة  4.56مرتفع 

  .إیجاد قسم خاص ǼالǼحث و التطوȄر

ǼمتوسȌ حسابي بلغ  و الثالثة على التوالي  المرتǼة الثانǽة 2و الفقرة  1ةأحتلت Ȟل من الفقر   
هل تعتقد أن : 2فقرة . التسوȘȄ الالكتروني ǽساهم ȞǼفاءة في زȄادة المبǽعات 1فقرة (  4.03و  4.33

 ). كتروني یختلف عن التسوȘȄ التقلیدȑ من حیث الأهمǽة والفعالǽةلالتسوȘȄ الا

و  3.96بي بلغ اǼمتوسȌ حس على التوالي  و الخامسة الراǼعةالمرتǼة  13و 10احتلت Ȟل من الفقرة 
التسویق :  13، فقرة التسویق الالكتروني  لھ أثر ایجابي على أداء المؤسسة : 10 فقرة(  3.8

  )الالكتروني  یحافظ على الصورة الجیدة للمؤسسة

على  3.73و  Ǽ3.76متوسȌ حسابي بلغ السادسة و الساǼعة   المرتǼة 9و  4احتلت Ȟل من الفقرة 
لتسویق :  9، فقرة للتسوȘȄ الالكتروني  دور في إعطاء سبل توزȄعǽة مهمة:  4فقرة (   التوالي 

  )الالكتروني  لھ أثر سلبي على زیادة التكالیف 
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فقرة (  على التوالي 3.5و  ǽ3.63ساوǼ  ȑمتوسȌ حسابي الثامنة و التاسعة المرتǼة  7و  3:احتلت الفقرة 
3  : ȘȄة مهمةللتسوǽعȄالالكتروني  أثر على :  7فقرة . الالكتروني  دور في إعطاء سبل توز ȘȄللتسو

  ). دورة حǽاة المنتج

 3.33و  ǽ3.43ساوǼ  ȑمتوسȌ حسابي عاشرة و المرتǼة الحادǽة عشر المرتǼة ال 12و  8احتلت الفقرة 
للتسویق الالكتروني  : 12فقرة .  للتسویق الالكتروني  أثر على رضا المستھلك:  8الفقرة (  على التوالي 

  .) دور في تحدید المواقف التنافسیة للمؤسسة

(  2.93و  3.13قدر بـــ ǼمتوسȌ حسابي  الأخیرةثانǽة عشر و المرتǼة المرتǼة ال 5و  6احتلت الفقرة 
الالكتروني  دور للتسوȘȄ : 5فقرة . یزȄد ولاء العمیل Ǽعد استخدام الشرȞة للتسوȘȄ الالكتروني:  6الفقرة 

  .)لائم مع المنتجاتتفي إعطاء سعر م
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  :الخاتمة 
عتǼارهȞأداةلتحقǽقالمیزةالتنافسǽةوالتمیزللمؤسساتالإقتصادǽةفǽظلا قتصاد Ǽعددراستناللتسوǽقالإلكترونیوإ

الحدیث نرىأنهفǽالإقتصاد الحدیثǽعتبرالتسوǽقالإلكترونǽمنالمفاهǽمالجدیدةفǽعالمالتسوǽقالسوق
نتشاراهائلا،فǼالنسǼةللمؤسساتأصǼحمنالممȞنتجنǼالمشقةللقاءشرȞائهموعملائهموأصǼحǼمقدور  الذیینتشرإ
همالحدمنالوقتوالمالللتروȄجلǼضائعهموعرضهافǽالأسواقحیثأصǼحȞلشيءجاهزاومتوفراداخلالإتصالاتا

  .لإلكترونǽة عن طرȘȄ التسوȘȄ الالكتروني 

  :الإجاǺة على الفرضǻات -1
 ي التسوȘȄ الالكتروناكدت الدراسة سواء من الجانب النظرȑ او التجرȄبي الى ظرورة استخدام  -
ǽة التطور التكنولوجي الحاصل فǼالمنظمات ومواك.  

للمؤسسة وǼالتالي  تسوȘȄ الالكترونییلعبدورارئǽسǽافیتحقǽقالمیزةالتنافسǽةلاȞما خلصنا الى ان  -
  .الخروج بها والوصول الى مȞانة متمیزة في السوق یلعب دورا هاما في زȄادة مبǽعاتها و 

فرجیوة للتسوȘȄ الالكتروني مȞنها في ترقǽة مبǽعاتها وتحقیȘ  - تطیبȘ شرȞة سونارȞȄوحدة -
  .مرȞز تنافسي متمیز في السوق 

  :نتائج الǺحث-2
 :منخلالهذهالدراسةالمتواضعةǽمȞنالوصولإلىمجموعةمنالنتائجوذلكعلىالنحوالتالي

-
معلوماتیتǽحللمؤسساتالإقتصادǽةالقدرةعلىصǽاغةوتنفیذإستراتیجǽةعملǽاتعالمǽةخلاقةمنخلاإعتمادنظام

،وعنزȃائنهاوموردیهاومنافسیهاوالأطراتلتضمینهلمعلوماتوǽȃاناتدقǽقةعنعملǽاتالمؤسسةوأنشطتهاوفعالǽا
 تنافسǽة؛ا،والعملعلىتحدیثهذهالبǽاناتǼاستمراروǼمایتلاءموالمستجداتفǽالبیئةالبهفالأخرىالمرتǼطة

- 
دفمواكǼةالتغیرالتكنو بهإنالمحافظةعلىالمیزةالتنافسǽةفǽالسوقتتطلǼأنیولǽالمدیرȄنإهتمامأكبرȃالǼحثوالتطوȄر

 .لوجǽفǽسوقالمنتجوالعملعلىتقدǽممنتجاتتلبǽالتغیرفǽأذواقالمستهلكینوالتمیزعلىالمنافسین
- 

الخبرةوالمهاراتالإدارȄةوالمواردالتیتؤهلهالإأنإستخدامأیبدیلمنالإستراتیجǽاتالتنافسǽةیتطلǼأنیتوفرلدىالشرȞة
ǽقالتمیزفǽةوتحقǽاراتالإستراتیجǽالأداءستخدامهذهالخ. 

  
  :الاقتراحات والتوصǻات-3
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دعموتشجǽعالتسوǽقالإلكتروني،وخاصةǼالنسǼةللشرȞاتالتكنولوجǽةالمتقدمةمثلشرȞاتالبرمجǽاتو  - 
 .محددةالنظم،وترجمةهذاالتشجǽعالحȞومیإلىإجراءاتحȞومǽةمالǽة

العملعلىتحدیثالتشرȄعاتالقانونǽةǼحیثتتلاءممعالتوجهاتالحدیثةللتسوǽقالإلكترونیواستǽعاȞǼلالجوا - 
ا ًǽعالإلكترونیرسمǽمافیذلكاعتمادالتوقǼالاتالناتجةعنتحولالمعلوماتوالخدماتإلىسلعةȞنبوالإش. 

دثالوسائلالالكتضرورةمتاǼعةالتطوراتالحدیثةفǽمجالالتسوǽقالالكترونیوالوصولإلىالعملاءعبرأح - 
 .الخدماترونǽةǼاعتǼارأنلهاتأثیرمǼاشرعلىجودة

ضرورةأنتقومالمؤسساتالإقتصادǽةبتوفیرقواعدبǽاناتومعلوماتتسوǽقǽةتساعدالعملاءعلىتلبǽةاح - 
 .التجارȄةفǽمایتعلقǼالأمور تفǽاتخاذقرارااتومساعدتتǽاجا
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 استبانة الدراسة

م الله الرحــمن الرحــــیمـــــبس  

 

 

 

 

 المركز الجامعي بمیلة 

وم الاقتصادیة و التجاریة وعلوم التسییرلمعھد الع  

 قسم العلوم التجاریة

 برنامج اللیسانس

 

:تحیة عطرة وبعد .....ةترمالمح أختيم ،ترالمح أخي  

"   دراسة علمیة بعنوان  بإعدادصدام حسین  العقون، زید فناش "یقوم الطلبة   

شركة الوطنیة للصناعات دراسة میدانیة لل: لكتروني و اثره على  المیزة التنافسیة للمؤسسة لااالتسویق " 

، وذلك استكمالا للحصول على شھادة اللیسانس في العلوم التجاریة  "بفرجیوة-سوناریك  المترابطة

بالاطلاع على مضامین الاستبیان وتحكیم فقراتھ ، بما ترونھ مناسبا  تخصص تسویق ،لذا نرجو التكرم

.من تصویبات نافعة  

توفیقھ و أن نشكر لكم سلفا حسن تعاونكم معنا في تحكیم بیانات الاستبیان داعین الله أن یمدنا ب       

.العزیزیمكننا جمیعا من العمل الخیر لخدمة بلدنا   

رامحتوالاوتقبلوا منا فائق التقدیر   

: الطلبة  كمال زموري: إشراف الأستاذ    

العقون صدام حسین-  

فناش زید            -  

 

 

 



الشركة الوطنیة للصناعات  في الالكتروني دور التسویق " متغیرات الدراسة :الجزء الثاني 

  المترابطة

 

غیر 
موافق 
 بشدة

 

 غیر
 موافق

موافق 
بدرجة 
 متوسطة

موافق  موافق
بشدة  رقم  الفــقــــــــــرات 

 الفقرة

 01 التسوȘȄ الالȞǽتروني ǽساهم ȞǼفاءة في زȄادة المبǽعات      

      ȘȄالالكتروني یختلف عن التسو ȘȄهل تعتقد أن التسو
 التقلیدȑ من حیث الأهمǽة والفعالǽة

02 

للتسوȘȄ الالكتروني  دور في تحدید استراتیجǽة جیدة      
 لتروȄج المنتجات 

03 

للتسوȘȄ الالكتروني  دور في إعطاء سبل توزȄعǽة      
 مهمة

04 

للتسوȘȄ الالكتروني  دور في إعطاء سعر متلائم مع      
 المنتجات

05 

      ȘȄة للتسوȞعد استخدام الشرǼ د ولاء العمیلȄیز
 الالكتروني

06 

 07 للتسوȘȄ الالكتروني  أثر على دورة حǽاة المنتج     

 08 للتسویق الالكتروني  أثر على رضا المستھلك     

 09 التسویق الالكتروني  لھ أثر سلبي على زیادة التكالیف     

التسویق الالكتروني  لھ أثر ایجابي على أداء      

 المؤسسة 

10 

التسویق الالكتروني  یسھل عملیة الاتصال مع      

 العملاء 

11 

في تحدید المواقف التنافسیة للتسویق الالكتروني  دور      

 للمؤسسة

12 

التسویق الالكتروني  یحافظ على الصورة الجیدة      

 للمؤسسة

13 



 

 

 ملاحظات واقتراحات حول العبارات : 

 

......................................................................................................

......................................................................................................

......................................................................................................

......................................................................................................

......................................................................................................

......................................................................................................

...................................................................................................... 

 شكرا لحسن تعاونكم

 

 

 

 

 

 

 


